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 This study examines the threefold functions of International 

Entrepreneurship and the Acquisition of International Readiness in the 

success of company performance, which is a prerequisite for entering global 

markets in the field of International Business. In a world where markets and 

demands are rapidly changing and competition is intense, Innovation is a 

competitive advantage for achieving successful performance in 

international and even global markets. Companies that consistently rely on 

Innovation in products, processes, and resources can succeed in dynamic 

and complex environments. In this research, using a descriptive 

retrospective approach, data were collected through a questionnaire 

containing 48 questions from active pharmaceutical companies in Tehran. 

The content validity of the questionnaire was confirmed by experts, and its 

reliability was measured using Cronbach's alpha. The research hypotheses 

were analyzed using operational models and structural equations. 

International Entrepreneurship, mediated by International Readiness, leads 

to the Perfromance Success of Companies. Additionally, some aspects of 

International Readiness, including Networking and International Market 

Orientation, were examined, and their impact on Company Performance 

was identified. Alongside International Readiness, Business Innovation and 

International Entrepreneurship are recognized as important factors in the 

success of companies in global markets. Networking is also highlighted as 

a key factor in this path and can significantly impact Company 

Performance. This study also emphasizes the importance of companies 

having sufficient knowledge of target markets and competitors, which can 

play a crucial role in their success in international markets. 
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EXTENDED ABSTRACT 

Introduction 

In this paper, the international entrepreneurship alongside international readiness will be examined in relation 

to the success of companies' performance, which is a prerequisite for entering global markets in the field of 

international and global trade. The Rapid changes in the markets and demands leads to intense competition, 

innovation is a competitive advantage capability to achieve successful performance in international and even 

global markets.The theory of modern knowledge-based development introduces dynamic entrepreneurship as 

a fundamental condition for achieving competitive advantage in the complex global environment, making 

knowledge-based transformation and its increasing impact on economic growth in today's knowledge-driven 

economies vital. With fundamental changes in economic structures and the growing importance of innovation, 

invention, and the creation of new products, the need for an entrepreneurial mindset becomes more apparent. 

Ensuring the survival and continuity of organizations requires finding new solutions and methods to address 

challenges, which depend on innovation and invention, the creation of new products, processes, and methods. 

Companies with high levels of entrepreneurship continuously monitor the environment to identify new 

opportunities. Consequently, given the extensive market and significant investments in research and 

development, pharmaceutical companies aim to enhance their dynamic capabilities and increase their product 

innovation by expanding into other countries to survive in the competitive international market. Thus, the 

primary issue of this research is to determine how selected pharmaceutical companies with international 

entrepreneurship can achieve operational success commensurate with the necessary readiness for it. 

Innovation emerges as a key differentiator in the fiercely competitive 'Red Ocean' markets, where successful 

companies continuously innovate in products, processes, and resources. This strategic emphasis on 

International Entrepreneurship highlights the necessity for firms to be prepared for international markets, 

encompassing Marketing Intelligence and Networking. The core aim of research is to examine the significant 

influence of International Entrepreneurship on performance, emphasizing the International Readiness. 

International Entrepreneurship is recognized as an innovative action that, by leveraging existing resources, 

creates new capacities for wealth generation. It represents a company's overall innovation and foresight in 

pursuing international markets, accompanied by a proactive management outlook and competitive stance. 

These concepts are considered behavioral elements of a global orientation, indicating senior managers' 

inclination towards risk-taking, innovation, and proactiveness. The study proposes a primary hypothesis and 

four sub-hypotheses within a research model to explore this relationship. In today's business climate, where 

exporting is indispensable for survival and growth, the study aims to provide concrete evidence on how 

International Entrepreneurship affects Marketing Intelligence and Networking Capabilities, thereby 

facilitating successful performance in international markets. 

Methodology 

This applied research adopts a descriptive retrospective approach based on the nature of the data. Data 

collection was conducted through field surveys using a questionnaire divided into three sections with 48 

closed-ended questions, a 7-point Likert scale was employed to measure respondents' attitudes, allowing for 

a nuanced assessment of their perceptions and opinions. Results were obtained from the commercial managers 

or CEOs in 55 pharmaceutical companies which were active in Tehran. The questionnaire's content validity 

was confirmed by experts, and its reliability was verified through Cronbach's alpha. After ensuring the normal 

distribution of the research data, a demographic analysis of the respondents was performed, considering 

gender, age, education level, and position. The research hypotheses were examined using Structural Equation 

Modeling with Smart PLS software. 

Discussion and Results 

The study affirms that International Entrepreneurship is a critical driver for business innovation and 

performance in the global market. It highlights the mediating role of International Readiness, which 

encompasses aspects such as networking and market orientation. The research reveals that while many firms 

engage in indirect exporting, a comprehensive understanding of target markets and competitors is often 

lacking. This gap, coupled with challenges in communication and coordination, has led to difficulties in 

fulfilling commitments to foreign customers, presenting significant barriers to successful exporting. 

The findings underscore the strategic importance of International Entrepreneurship, where readiness is an 

integral part of the entrepreneurial journey. International Readiness is identified as a dynamic capability that 

evolves with a firm's international activities. The study emphasizes the need for firms to develop robust 

networks and a strong market orientation to effectively navigate the hurdles of internationalization. 
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Conclusion 

The research concludes that International Entrepreneurship, along with a strategic emphasis on International 

Readiness, is crucial for driving business model innovation and performance in international markets. This 

entrepreneurial spirit, characterized by innovation, risk-taking, and proactiveness, is essential for companies 

to adapt and implement new ideas that lead to organizational change and foster a culture of continuous 

innovation. Moreover, companies must enhance their International Readiness through effective networking 

and marketing systems, which are critical for leveraging resources and opportunities in the global market. The 

research highlights that despite facing significant challenges such as sanctions and increased production costs, 

which impede their competitive stance and market positioning, Iranian pharmaceutical firms have the potential 

to succeed in international markets by focusing on niche markets and leveraging unique products and modern 

technology. The strategic nature of the pharmaceutical industry in Iran necessitates self-sufficiency in drug 

production, which, coupled with government support, can pave the way for overcoming external barriers and 

reinforcing the global presence of these companies. 
 

Keywords: Networking, International Readiness, International Entrepreneurship, International 

Performance Success, Marketing Intelligence. 
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در  یلمللانیب یآمادگکسب  ی،المللنیب ینیکارآفر گانهکارکردهای سه یمطالعه به بررس نیا 
ی ی در عرصۀ بازرگانجهان یورود به بازارها ازینشیپکه  پردازدیم ،هاشرکتعملکرد  تیموفق
 یدیرقابت شد هستند و رییبه سرعت در حال تغو تقاضاها که بازارها  ییای. در دنالملل استبین

 یبه عملکرد موفق در بازارها یابیدست یرقابت برا سازتیمزی، توانمندی نوآور ،وجود دارد
و  ندهایدر محصولات، فرآ یبر نوآور هموارهکه  ییاهشرکت است. ی و حتی جهانیالمللنیب

 قیتحق نیادر  .ابندیدست  تیبه موفقو پیچیده  ایپو هایطیدر مح توانندیم کنند،یم هیمنابع تک
 ازسوال،  48ای شامل نامهپرسش به وسیلۀها داده ،یدادیروپسی فیتوص کردیبا استفاده از رو

توسط  نامهپرسش ییمحتوا یی. رواشد یآورمعفعال در تهران ج ییدارو یهاشرکت
. مورد سنجش قرار گرفت کرونباخ یبا استفاده از آلفا زین آن ییایپا شده و دییمتخصصان تأ

 ینیکارآفر اند.شده لیتحل یو معادلات ساختار یاتیعمل یهابا استفاده از مدل قیتحق یهاهیفرض
علاوه . شودیها منجر مشرکت یعملکرد تیبه موفق ،یالمللنیب یآمادگ یگربا واسطه ،یالمللنیب

 ،یلالملنیبه بازار ب شیو گرا یسازاز جمله شبکه ،یالمللنیب یمختلف آمادگ یهاجنبهبر این، 
 یآمادگ در کنار شده است. خصها مشبر عملکرد شرکت هاآن ریقرار گرفته و تأث یمورد بررس

 تیبه عنوان عوامل مهم در موفق یالمللنیب ینیروکار و کارآفدر کسب ینوآور ،یالمللنیب
 نیدر ا یدیعامل کل کیبه عنوان  زین یسازاند. شبکهشناخته شده یجهان یها در بازارهاشرکت

 نیمطالعه همچن نیداشته باشد. ا اهبر عملکرد شرکت ییبسزا ریتأث تواندیمطرح است و م ریمس
در  تواندیکه م دارد دیهدف و رقبا تأک یارهاها نسبت به بازشرکت یشناخت کاف تیبر اهم

 کند. فایا ینقش مهم یالمللنیب یدر بازارها هاآن تیموفق

 ایمیل نویسنده مسئول
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 مقدمه .1

 شود بلکهمنجر می گذاریل و استمرار سرمایه، ایجاد اشتغاصادرات نه تنها به افزایش درآمد ارزی توسعه از آنجا که
است که و جهانی لمللی ابیندر صحنۀ ابتکار عمل ، تدارد. صادراوکار و کشور میزبان توسعه کسبرشد و  بارزی درنقش 

شان را در بازارهای خارجی به کند تا محصولاتکمک می هاآنبه زیرا ، کننداز آن استفاده میها به صورت گسترده شرکت
ران، افزایش مند شوند. در ایبهره آمدهای ارزیو در برند شدن ،های ناشی از مقیاسجوییفروش رسانند و از مزایای صرفه

بنیان و علاقه های دانشوکارتغییر سبک زندگی، گسترش کسبتر از همه قدرت خرید و مهماقتصادی و  رشدجمعیت کشور، 
به این باور رسانده کـه  گذاران کشور راریزان و سیاستهاست که برنامه، مدتالمللیبه حضور در بازارهای جهانی و بین

عتی . این واقعیت که کشورهای تازه صنباشدیناپذیر م، ضـرورتی اجتنابنفتییی از اقتصاد توسعه صادرات غیرنفتی و رها
تقویت رشد مداوم  جهانی، موفق به حفظ والمللی و بینصادرات در بازارهای  ۀتوسـعو نفـوذ  راهبرداز طریق معمولاً شـده 

 .است زاانگیزهاند، بسیار واضح و اقتصادی خود شده
 نیا بالا یدارو و وابستگ یاتیبا توجه به نقش ح. است یدرصد ۶تا  ۳با رشد سالانه  ایبزرگ دن عیاز صنا یکی یداروساز

 درحال توسعه یکشورها یاهرم فشار برا ،و تسلط بر آن ییعرضه منابع دارو زهامرو ،یو امکانات صنعت یصنعت به فناور
شن کشور رو ییدارو عیصنا تیو تقو یان، لزوم حفظ، نگهدارجه یاسیدر نظام س رانیا تی. با توجه به موقعدشوتلقی می

جهان  کشور 194از  شیدارو به ب ادراتدلار ص ونیلیم 88 زانیبه م 1۳97 در سال رانیبراساس آمار گمرک، ا. باشدیم
قابل  یگذارهیگذشته سرما یهادهه یط رانیاست. دولت ا افتهیکاهش  درصد 11۳ باًیتقر 1۳9۶داشته است که نسبت به سال 

 داشته است. یدر صنعت داروساز یتوجه
 ،اهارانهدری هیو وحدت رو تحقیقات بازاریابی، بازار ضعف لیبه دل اساساً یگذارهیسرما نیکه ا رسدیحال، به نظر م نیبا ا

 ییعطا؛ 1۳99 و همکاران یزدی لیوکاست ) کارآمدی بارزی نداشته رانیا یبهداشتمحصولات  نظام صادرات یبه تناسب برا
ی تحقیق، نحوۀ ضرورمسئلۀ کشور در صنعت دارو،  یدیبا توجه به توان تول .(1۳97،یو شعبان ضیف؛ 1۳98 ان،یپوریو تق

هدف  یبازارهابندی بخش نی( و همچنعرضهاز منظر )راهبرد و تدوین  یصادرات با ظرفیت بالایاقلام  ییشناسا شدن توانمند
حجم صادرات  شی، محصولات جذاب در صنعت دارو و افزایهدف صادرات یبازارها یی. شناسااستبالقوه )از منظر تقاضا( 

 ۀوسعموتور تبازار )و  یابیبازارو تحقیقات  صنعتی و توسعه قیتحق یهاتیبه انجام فعال تواندیمهرچند  ییمحصولات دارو
 یهاتیفعالپایداری، دوام و بقای  یبرا یمال نیتأم یاصل یهاانیاز شر یکی لیکندر صنعت دارو( کمک کند  یریپذتوان رقابت

به سوالات پژوهش دربارۀ چگونگی موفقیت  یافتن پاسخ رو، بُعد دیگر شکاف این پژوهش،است. از این بنیانتولیدی دانش
 یالمللنیب یهاتیفعالشدن المللیوضعیت کارآفرینی و سطح آمادگی بین رصد کردن یبرا یلنز عملکردی در صادرات همانند

های حاصل از ( دریافت داده2( نظری متکی بر پیشینه تحقیق و 1است. یافتن پاسخ از دو منظر  ی دارویی ایرانهاشرکت
 توانایی سازد که جلوۀز نوآوری تحقیق را آشکار میای اجنبه المللی تجاریبین هایفعالیت های داروئی قائم بهعملکرد شرکت

 پرتو در فروش پیشبرد و قیمت خدمات،/کالا ورود، نحوۀ/مکان هایاستراتژی تدوین المللی شرکت دربین نوآورانۀ مدیران
 سازیشبکه جنبۀ دو با المللیبین آمادگی کسب بنابراین،؛ باشدشرکت می داخلی وضعیت با تکیه بر المللیجهانی و بین محیط

 (.8200 ،1رادریگز چارلاست )و داشتن هوشمند بازاریابی ضروری 
 به که روزآمد است مشکلات با مقابله جدید هایروش و هاحلراه یافتن نیازمند ها،سازمان بقای و حیات تداوم و تضمین

 سطوح با هاییشرکت. دارد بستگی جدید هایروش و فرآیندها ،هاریجی آنجدید و بهبود تد محصولات خلق ابداع، و نوآوری
با توجه به در نتیجه،  .بازار هستند جدید هایفرصت یافتن منظور به محیط پایش حال در پیوسته طور به کارآفرینی، بالای

درصدد هستند تا جهت بقا در  ییدارو یهاو توسعه، شرکت قیتحق یهافراوان در بخش یهایگذارهیبازار گسترده و سرما

                                                                                                                                                          
1 .Rodrigues 



 181 ----------------------------------------زاده و فریدونیحمیدی / هاعملکرد شرکت یتشدن بر موفق المللیینب یبا کسب آمادگ المللیینب ینیکارآفر یرتأث

کشورها  ریمحصول خود را با حضور در سا ینوآور زانیخود، م یایپو یهاتیقابل یارتقا قیاز طر ،یالمللنیب یبازار رقابت
 دهند. شیافزا

 
 نظری و پیشینه پژوهشمبانی . 2

ا برای محیط پیچیدۀ جهانی، رپویا  آفرینیکار ها،وکارپیشرفت اقتصادی کسب بنیان بردانش نوین توسعۀ نظریۀمبانی نظری. 
 در اقتصادی ۀتوسع بر آن فزاینده تأثیر و شدن انیبندانش لذا،. شرط اساسی کسب مزیت رقابتی معرفی کرده است

 وزافزونر تیاهم و اقتصادی ساختارهای در اساسی تغییرات به نگاه با. باشدمی حیاتی امروزی محوردانش اقتصادهای
 .است شده نمایان بیشتر چه هر کارآفرینانه نگرش از برخورداری لزوم جدید محصولات خلق و ورینوآ ابداع،

مندی از منابع موجود، ظرفیت داند که با بهره( کارآفرینی را اقدامی نوآورانه می1985پیتر دراکر ) .1المللی شدنکارآفرین بین
 ییشگویو پ یدهنده نوآوررا نشان یالمللنیب ینیکارآفر (2004) 2لیشو  تینا، نیبنابرا؛ کندجدیدی برای تولید ثروت ایجاد می

است.  راهفعال هم یرقابت تیو وضع یتیریانداز مدچشم با ،ینوآور نی. ادانندمی یالمللنیب یبازارها یریگیشرکت در پ یکل
 لیو تما قلمداد شده یجهان یریگجهت یعناصر رفتار"م یهامف نیا اظهار داشته( 2007) لیو کاووشگ منیراستا، فر نیدر هم

 فیدرباره موضوع، تعر قاتی، اکثر تحقبیترت نی. به ا"دهد یرا نشان م پیشگامیو  نوآوری، یریپذسکیارشد به ر رانیمد
، ی: نوآورکنندیم لیو تحل هیتجز یعامل مرتبه دوم با سه بعد اصل کی در نقشرا  سازه نیکرده و ا ذ( را اتخا198۳) لریم هیاول

خلاق  یندهای، فرادیجد یهادهیاز ا تیمشارکت و حما بهشرکت  کی شیگرا"دهنده نشان  ینوآور .یریپذسکیرو پیشگامی 
(، 1989به گفته ونکاترامان ) ."شود  دیجد یندهایفرآ ایمنجر به محصولات، خدمات  امکان دارداست که  شیآزما یو تازگ

. در است دیجد یهابرندمحصولات و  یمعرف، اتیعملو آتی  یخط فعل برای دیجد یهافرصت یجستجونشانگر  پیشگامی
 یادیبا احتمال ز میاست که تصم یدر زمان رکتبه تعهد دادن به منابع ش رانیمد لیتما زانینشان دهنده م یریپذسکی، رتینها

 شکست بخورد.
شوند. یمهم عملکرد در نظر گرفته م یهامحرک ،هستند نانهیارآفرنگرش ک ابعادکه  یریپذسکیو ر ینوآور ،3پیشگامی

خدمات، بازارها  د،یآزمودن محصولات جد یبرا یریپذسکیبازار، ر یشنهادهایپ دیبه منظور تجد المللی شدنبین نیکارآفر
راهبردی در نظر گرفته  تیوضع بعدی ازبازار، به عنوان  دیجد یهااز فرصت یریگنسبت به رقبا در جهت بهره یشگامیو پ

برداری دهند و مایل هستند تا جهت بهرهداده و آن را تغییر می شکل طیبه مح شیگرا نیبا ا ییهاسازمان نیهمچن. شودیم
ق و جدید را که ممکن است منجر به تغییر لاهای خها ایدههای نامطمئن از منابع سازمان استفاده کنند. این سازماناز فرصت

دهی به محیط این سازگاری بهتر و شکل .بینی تقاضا نسبت به رقیبان پیشرو هستندکنند و در پیشود کشف میدر بازار ش
بودن در  ریو خطرپذ شگامینوآور، پ یبه معن یالمللنیب یدر بازارها ینیکارآفر داشتن. مثبتی بر روی عملکرد دارد تأثیر
 گیری ازشناسایی و بهره ی، برایجهان محیطدر مذکور متغیر  سهاستفاده از  ،قتیدر حق .است یصادرات یهاتیفعال

، هوش بازاریابی و نانهیرکارآف شیکوچک و متوسط به کمک گرا یهاشرکت نیاند. همچنیالزام یخارج یبازارها یهافرصت
)دوسوتوانی( در  های کنونی خودگیری از موقعیتبهرهو  یتاصادر یهافرصت نییدر تع یشتریب ییاز تواناتحقیقات بازار 

کرمی  ؛2018 و همکاران 5آکوستا ؛2020 و همکاران 4ایدروس) برخوردار خواهند شد یبه سطوح بالاتر توان صادرات یابیدست
 .(1401زاده، حمیدی؛ 1۳97فیض و شعبانی، ؛ 1۳97و همکاران، 

 یضروررو هستند، بازار روبه ی، تغییرپذیری و پیچیدگینانیاطمنااز آنجا که اکثر مشاغل به طور مداوم با  موفقیت عملکردی.
 یبرا یدیجد یهاا و فرصتهکنند و روش بازآراییخود را  یتجار یندهایکنند، فرآ جادیا متناوب راتییتغ ،هااست که آن

 یدر فضا رییمختلف و تغ راتییاند که تغکرده رنشانخاط یالمللنیب ینیخود ابداع کنند. مطالعات کارآفر یرشد و سودآور

                                                                                                                                                          
1 .International Entrepreneuriship 

2 .Knight & Liesch 
۳ .Proactiveness 

4 .Idrus 
5 .Acosta 
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 یها و نوآورمدل یبررس ن،یبنابرا؛ گذاردیم ریتأث وکارکسبعمر مدل  بر چرخه یادیامروز تا حد ز یالمللنیوکار بکسب
ها، تحقق تحول در محتوای فرآورده و خلق ارزش با گیری از فرصتدر بهره رییمطالعه تغ یبرا یراه وکارهاکسب

آشفته و  یفضا کی یهاخواسته نیتأم یرا برا هاشرکت رییتغ یلازم برا یریپذانعطاف رایز؛ کندیفراهم م کنندگانمشارکت
 یکه برا شوندیانتزاع م و استاندارد شرکت یتکرار یاصل یاندهیفرآ ،وکارکسب یها. مدلآوردیفراهم م ینامشخص تجار

با ذکر  زرگ،ب یهابر شرکت ژهیبا تمرکز و (2010) و همکاران 1سوسنا ب،یترت نیبه هم .هستند یضرور یعملکرد تجار
مشاغل، به  همه. است تیموفق یکارها عامل اصلوکسب ی مدلنوآور دهندی، آمازون و دل نشان متونزیمانند اپل، آ ییهامثال

 باید یمعمار و یطراح ،وکارکسب هایمدلدر . کنندیخاص استفاده م وکارکسبمدل  کیاز  یضمن ای حیطور صر
؛ لذا توانایی آن را باید داشته باشد تا به سوالاتی در زمینه نیازها کند فیو جذب ارزش را توص لیتحو جاد،یا یسازوکارها

های فعالیت انتظارات مشتری، ارزش مشتری و چگونگی حضور در بازار و توانمندی فروش پایدار و کسب درآمد، زمینهو 
 ییو توانا ازهایاست که ن نیوکار امدل کسب تیماههای بازرگانی و اقتصادی سازمان پاسخ دهد. و منطقی حوزه انیبندانش

 کند،یم فیرا تعر یبه مشتر یشرکت تجار قیو ارائه ارزش از طر یینحوه پاسخگو کند،یرا متبلور م یپرداخت مشتر
مناسب و عملکرد عناصر مختلف  یطراح قیرا از طر هاپرداخت نیارزش پرداخت کند و ا یتا برا کندیرا متقاعد م یمشتر

و موفقیت عملکرد  2وکارسبتوان گفت که ارتباط مثبتی بین نوآوری مدل کبنابراین، می؛ کندیم لیارزش، به سود تبد رهیزنج
گرفته شده است. نتایج  در نظرکار وشرکت وجود دارد که در این پژوهش موفقیت عملکردی حاصل نوآوری در مدل کسب

ها در بازارهای وکار برای موفقیت شرکتمبنی اهمیت بسزای نوآوری در مدل کسب (2024و همکاران )۳جین پژوهش 
ریزی ضرورتی این پژوهش است. برای موفقیت و نباختن صحنه رقابت باید از هوش برنامه از یبر ابعادلمللی نیز تأییدی ابین

برای تعیین نوع فعالیت، نحوه و زمان اجرای آن است که با توجه به منابع  وکار چارچوبیاستفاده کرد. لذا تدوین مدل کسب
توان براساس آن ارزشی را به شکل کالا یا خدمت برای مشتری ای که میگونهشود، به های شرکت مشخص میو توانایی

در مقایسه با انواع دیگر نوآوری  وکارکسب ی مدلنوآورهای مطرح شده را پوشش دهد. تواند تمامی ناکامیایجاد کرد؛ پس می
 یزیچ دیکار باومدل کسب ،یرقابت تیزداشتن م یبراتر، کاراتر و رویکردی مناسب در زمان کمبود سرمایه است. هزینهکم

 یهااز جنبه دیبا نیرا برآورده کند. همچن یخاص مشتر یازهاین دیتجارت باشد. مدل با یخوب برا یروش منطق کیفراتر از 
 لیگرفتن و تحو جاد،یمهمِ ا یبا عملکردها دیجد یهاتیانجام فعال وکار کهی در مدل کسبنوآور نباشد. دیخاص قابل تقل

 رانیوکارها به مدکسب ینوآور (،2012) 4و زوت تیآم نظر. طبق شودساز میآیندهها استفاده از فرصت است منجر بهرزش ا
گیری ( بهره1و کاوش کنند:  جادیو موجود در بازار را ا دیجد یهاصتفر ت،یفعال یاصل ستمیسه س قیتا از طر دهدیاجازه م

 یهابه روش هاتیدادن فعال وندی)پ هادر محتوای فرآورده ( تحول2(، ستمیبه س دیجد یهاتیروند افزودن فعال) هااز فرصت
 که دی(. به طور عمده، تصور کنتیفعال کیافراد در انجام  یاجرا ریی)با هدف تغ کنندگانخلق ارزش با مشارکت(۳و  (دیجد

ارزش، مانند  رهیو منحصر به فرد از زنج دیجد یهایوسعه معمارو ت جادیا یاست برا یندیوکارها فرآکسب ینوآور
حال،  نیبهبود عملکرد شرکت. با ا یبرا یسازمان یندهایفرا یدر بازار و حت لیتحو یالگوها د،یخدمات جد ایمحصولات 

 یندهایدر فرآ یساسا راتییمنجر به تغ ایمنتقل کنند  دیکاملاً جد یرقابت یوکار ممکن است شرکت را به فضاکسب یهامدل
 ضروریشرکت  زیتما یو استراتژ یعملکرد رقابت یبرا یتیریمد یهاییابتکارات و توانا ن،یبنابرا؛ شرکت شوند تجاری

 تیموفق یبرا نیو همچن یارزش مشتر لیو تحو یعملکرد رقابت یوکارها براکسب ینوآور بیترک تیقابل ،در واقعهستند. 
 دارند. نقش راهبردی و نیز تاکتیکی یالمللنیو ب یداخل اتیدر عمل

 یامدهایپ تواندیشود که م ندیفرآ راتییوکار و تغمدل کسب ختنیممکن است باعث برانگ نانهیکارآفر یندهایو فرآ اقدامات
 ییها. شرکتگذاردیم ریشرکت تأث یالمللنیبر عملکرد ب ن،یوکار داشته باشد؛ بنابرامجدد مدل کسب فیتعر یبرا یمنف ایمثبت 

خود را وکار کسب یایپو یهاطیپاسخ به محقابلیت  ،خود یندهایو فرا هاتیفعال لیتعد ییو توانا ینیبه کارآفر شیگرابا 
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در منطق غالب خود به  هاآنعاً با گنجاندن یسر رایخواهند داشت؛ ز یعملکرد خوب یالمللنیدر سطح ب ادیدارند، به احتمال ز
 ،2لدیچا ؛1020 ،1سیت دیوید؛ 2019آسموخا و همکاران، ؛ 1140زاده، حمیدی) دهندیم رییتغ یارو الزامات مختلف تج ازهاین

2017.) 
شدن  یالمللنیشده است. با ب لیضرورت تبد یها به نوعشرکت یبرا شدن یالمللنیب موفقیت عملکردی.و  المللبین نیکارآفر
 یاقتصاد یهاتیحال به مز نیرا کاهش دهند و در ع یو خارج یداخل یدر بازارها یتجار یهاسکیر توانندیها مشرکت
 راتییبازارها، تغ نیز ورود به ادارند که پس ا اجیها احتشرکت ،یرقابت یدر بازارها ینانیاطمناو  ییای. با توجه به پوابندیدست 

 کنندگانها و خلق ارزش با مشارکتهها، تحقق تحول در محتوای فرآوردگیری از فرصتبهرهکنند و با استفاده از  جادیمتناوب ا
 دیدج یهاتیها و موقعفرصت افتنیکه به دنبال  ییهاتعداد شرکت ن،یبنابرا؛ ابندیدست  تیوکار به مزدر جوانب مختلف کسب

تکیه بر بر  یالمللنیب ینیبه کارآفر شیگرا ریتأث تیاهمموجب شده که  امر نیاست و ا افتهی شیهستند، افزا المللنیب در حوزه
به فعال بودن نسبت به  لیتما ینیبه کارآفر شی. گراتاکید شود شیاز پ شیب یالمللنیب یوکارهاکسبدر  عوامل مذکور

 ینانیاطمنا طیادر شر زیآممخاطره یتجار ماتیتعهد به اتخاذ تصم نیو همچن ینوآور ییاو توان بازار، رقابت یهافرصت
 تیعملکرد بهتر شرکت را هدا ینیکه کارآفر کنندیم شنهادیپ (2009و همکاران ) ۳راچ .است یرقابت تیبه دست آوردن مز یبرا

 شیکه گرا افتندی( در201۳، 5هاکالا؛ 2009راچ و همکاران، ؛ 2005و همکاران  4انییبو، مثال برای) گریمطالعه د نیو چند کندیم
 تیرا تقو دیر جدوکاکسب هایزمینهها، محصولات، خدمات و فرصتها، نوآوری، ایدهتوسعه  تواندیمو تحقیقات آن بازار  به

و نیز تاثیرگذاری بارز کارآفرینی بر عملکرد  (2019) ۶آسموخا و همکاران را موفقیت عملکردیو  ینیمثبت کارآفر تعاملکند. 
 8زاده و زرگران یزدحمیدی وهشهمچنین، این تعامل در پژ اند.شکافته (202۳و همکاران ) 7حسینها را صادراتی شرکت

پژوهش بر ارتباط  نیا یاصل محوراست.  آفرینی یافت شدهبر رویکردهای مزیت یتوانمندسازدر تاثیرگذاری  (1۳92)
 آماده شدن زانیم ،خشدبیحقق متشدن را یالمللنیآنچه ب ان،یم نی. امّا در اباشدیم موفقیت عملکردیو  یالمللنیب ینیکارآفر

 در .شودیم یبررس یانجیم سازۀ در نقششدن یالمللنیب یاساس، آمادگ نیشدن است. بر ایالمللنیب یها براشرکت نیا
 .ردیگیشکل م ریپژوهش به شرح ز نیا یاصل هیموارد، فرض جۀینت

 یبرا یمتعدد داتیتهد ایها و فرصت دهد،یکه در سراسر جهان رخ م یو تحولات راتییتغ. 9المللیکسب آمادگی بین
را به ورود به عرصه  یخارج یهااز شرکت یاریبس دات،یتهد ایها و فرصت نی. اکنندیم جادیا یو خدمات یدیتول یهاشرکت

 یرهاازاب شتر،یب یبه سودها توانیم ات،یو عمل هاتیکردن فعال یالمللنیب یبرا یگرید لیاز دلا .زندیانگیبرم المللنیتجارت ب
 یمال یشدن بازارها یو جهان یبازار داخل یبرا دیآوردن محصولات جد به دست د،یجد یدر بازارها ترعیرشد سر د،یجد

اند، مفهوم بودن شناخته شده ایها به پوشرکت یسازیالمللنیب یندهایکه فرا یدر حال. (8200 ،10گزی)چارل رادر اشاره کرد
به ندرت کانون  شیدهه پ کیتا  بازار تمرکز داشت یهانهیورود و گز یهاحالت یتوال حیکه عمدتا بر توض یالمللنیب یادگآم

 یسازیالمللنیداده است. ب شیرا افزا ینقش آمادگ یالمللنیب ینیبوده است. ظهور مطالعه کارآفر یقاتیتحق یهاتلاش یاصل
ورود به  یبرا یادیو موانع ز هازهیرا کاهش داده است. انگ یخارج یود به بازارهاموانع ور و رشد شرکت است یبعد اصل
 یهاتیفعال نیتضم یها براشرکت نیاز ا " یآمادگ"در مورد  یادیسؤالات ز جادیوجود دارد که باعث ا یالمللنیب یبازارها

ی اصطلاح مشهور " یالمللنیب یآمادگ"د دهه گذشته، چن یطشده است.  یسازیالمللنیب ندیفرآ زیآمتیو انجام موفق یالمللنیب
 شدنیالمللنیب ی( به وضوح آمادگ1990) لیکاووسگ هیاول یمورد استفاده قرار گرفته است. کارها یدر محافل اقتصاد است که
در پژوهشگر  این .کندیم یابیرا ارز 11صادرات شرکت یکه آمادگ کندیم یرا معرف یافزارکرد که نرم یها را بررسشرکت

در دسترس بودن منابع  ،یعال تیریکه شامل تعهد مد یسازمان ( بعد1کرد:  کیتفک یصادرات را به دو بعد اصل یواقع، آمادگ
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 یمحصول. آمادگ یابیتیو موقع یطراح ،یگارساز، جهت ( محصول2است و بعد  یو کل ساختار سازمان یو مال یانسان
 کنندی( ادعا م1999) تیو نا شی. لاست یالمللنیب یبه شرکت یکاملاً داخل یشرکت از شرکتگذار بالقوه ، شدنیالمللنیب یبرا
هدف و  یخارج یآن در مورد بازارها یآگاه تیاز وضع یتابع توانیرا م یالمللنیب یحضور در بازارها یبرا یآمادگ"که 

 (.2014 زد،یو زرگران  زادهیدیحم) "دانست  هاآنابزار ورود به 
قابل توجه در  اتیانجام عمل یکه برا ییهاتی، توجه بر منابع و ظرفشوندمی شدنیالمللنیها در فکر بزمان که شرکت هر
هستند.  دیقابل مشاهده و تقل ی. منابع ملموس به راحتشودیمتمرکز م شود،یداده م صیلازم تشخ یو رقابت یجهان یهاطیمح
ها است که شرکت یتیرو اولو نیدشوار است و از ا یمدت زمان کوتاه یدر ط شهودمنابع نام تیریساخت و مد وجود، نیبا ا

که  انددهیرس یرفتار یهایژگیبه و ریاخ یهامحققان مختلف در سال ن،یو حفظ آن هستند. علاوه بر ا جادیبه دنبال ا
کمبود آشکار  رغمیخود را عل یالمللنیو عملکرد ب یساز یلمللانیب یندهایفرآ سازدیکوچک و متوسط را قادر م یهاشرکت

راهبردی  یاساس یهایریگبا جهت شرکت ها،یژگیو نیا انیکنند. در م تی، تقوتربزرگ اریبس اسیمق یبا رقبا سهیمنابع در مقا
و  1هاگن ب،یترت نی. به همینیکارآفر یریگجهت ایانتخاب ابزار ورود به بازار  ،ینوآور تیمانند ظرف ؛ستروروبه یمختلف

 یهاشرکت " یراهبرد یهایریگمختلف جهت یهایدگیچیپ"در مورد  یشتریب قاتیاشاره کردند که تحق (2017همکاران )
را نه  یمهم یژگیو گرایی،که چگونه بازار کنندیم یبررس گرید سندگانیحال، نو نیلازم است. با ا یالمللنیکوچک و متوسط ب

 (،2008و همکاران ) 2ژو. به گفته ددهیم انعکاس یبعد یالمللنیبلکه در سطوح عملکرد ب یسازیالمللنیب یندهایتنها در فرا
 به ییانتشار و پاسخگو د،یشرکت در تول تیفعال زانیدر سطح شرکت است و م هاتیمنابع و قابل نیتراز مهم گراییبازار

وکار کسب طیو اقدامات رقبا و گسترۀ مح هایاستراتژ نده،یو آ یفعل یمشتر یهاو خواسته ازهایبازار مربوط به ن طلاعاتا
 یروهاین ریو سا یرقبا، دولت، فناور ان،یاطلاعات بازار را در مورد مشتر مندنظاماست. شرکت بازارگرا به صورت فعال و 

 یشرکت، از انتخاب استراتژ یالمللنیب یهایاستراتژ از جوانب اصلی یکی ل،یدلا نیوجه ات با. کندیم یابیکسب و ارز یطیمح
 یهایها در استراتژآن راتیتأث نیو همچن راتییتغ نی. اشودیم یناش یبه بازار خارج یابیدست یمورد استفاده برا

را از  بازاریابیهوش داشتن  ریمطالعه تأث وملزکوچک و متوسط،  یهاشرکت یبرا ژهیها، به وشرکت یواقع یسازیالمللنیب
و همکاران،  ۳فرناندس) دهدیم حیتوض یالمللنیعملکرد ب یبه استانداردها یابیو دست یسازیالمللنیب یندهاینظر توسعه فرآ

مورد  ن است کهشدیالمللنیب یدگآما ندیآفر تیاهمبا  یهااز جنبه بازاریابی هوشداشتن پژوهش  نیدر ا ن،یبنابرا؛ (2020
 .ردیگیقرار م یبررس
 ریدر مورد تأث یشتریبر ضرورت به دست آوردن شواهد ب نیهمچن ریاخ قاتی، تحقبازاریابیهوش  برداشتن علاوه
براساس  .است کرده دیراهبردی تأک یهایریگکوچک و متوسط، همراه با جهت یهاشرکت یالمللنیبر عملکرد ب سازیشبکه

منابع  تیمحدود ،محققان اعتقادبه گردد. ها، موجب انتقال دانش میشدن شرکتالمللیهای اجتماعی جهت بیناین دیدگاه، شبکه
 (2014) و همکاران 4نیماستکه  طورهمان ن،یبنابرا؛ دانندمی تیاهم حائز یالمللنیب یشرکا را در بازارها اشتن، داهشرکت

نوع مشاغل باشد  نیا یسازیالمللنیدر ب تیموفق یبرا ژهیو تیاهماز  یعامل تواندیها مشبکه یاندازراه یی، توانااندکرده انیب
را همراه با نقش  المللیی بیننیکارآفر ریپژوهش تأث نیدر ا جه،ی(. در نت2018 و همکاران آکوستا؛ 1402زاده، حمیدی)
 موفقیت عملکرداست، بر  بازاریابی هوشداشتن و  یسازکه شامل دو عامل مهم شبکه شدنیالمللنیب یآمادگ یگریانجیم
 .دهدیقرار م یمورد بررس یالمللنیب

 یها بستگدر آن یسازو شبکه یالمللنیب به بازار شیها به گراشرکت یدر عملکرد صادرات تیموفق زانیکه م نیتوجه به ا با
 زیآن ن هدو جنب ،یانجیشدن به صورت م یالمللنیب یکسب آمادگ یگرفته شد تا علاوه بر بررس میپژوهش تصم نیدارد، در ا

نسبت به ضعف و قوت  یبهتر دیصورت د نی. در ارندیقرار گ یمورد بررس یرانیا یهادر شرکت هبه صورت جداگان
 .خواهد شد بردهیها پآن یالمللنیب یآمادگ زانیو م یرانیا ییدارو یهاشرکت
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 دانشاز با داشتن سامانه بازاریابی با گردآوری اطلاعات ها شرکتاست که  یمعن نیبه ا یابیبازار هوش .1بازاریابی هوش
 یتعهدرا  آن زین (2020و همکاران ) 2دوگبه. کنندیاستفاده م یابیبازار یکیو تاکت راهبردی هاییریگمیدر تصم یابیبازار

 انیمشتر یارائه ارزش برتر برا یسازمان برا یدانش بازار با اعضا نیا یگذاربازار و به اشتراک ییاینسبت به درک پو
 جادیت بازار محور ایرفکرده و ظ ییبتواند بازار را شناسا یکه واحد تجار شودنمایان می یزمان داشتن ایناند. کرده فیتعر

شود که به ارزش  ینگرش تجار جادیبه طور مؤثر باعث ا تواندیاست که م یفرهنگ سازمان یابی،بازار داشتن هوشکند. 
 دتریدر برخورد با رقابت شد یاتیعنصر ح کی یابیبازار هوشداشتن کند.  جادیا داریکننده احترام بگذارد و تجارت پامصرف

 یابیبازار هوشداشتن  ریتحت تأث شهیکوچک و متوسط، هم یهامانند شرکت ،یعملکرد واحد تجار ن،یابربنا شود؛یم دهید
 اند کهها استفاده شدهشرکت یابیبازار هوش یریگدر اندازه یااست. دو مدل محبوب به طور گسترده

 MKTOR ۳و MARKOR  از مدل  ،در این مطالعه .هستندMKTOR  شود. استفاده می (1990) نارور و اسلاتر هافتیتوسعه
 ازین رایز شودیم یمهم تلق یابیبازار هوشدارد. داشتن  تعاملاتو  بیرق رصد و تحلیل ،محوری یمشتر سه بعدِاین مدل 

شناخت و تحلیل نحوه  را در کنار دهندیآنچه که رقبا انجام م و دنخواهیمیان مشتر و شرکتکه تا اطلاعات آنچه  است
در اختیار باشد. البته این موارد در نقش عوامل  ،یطیمحستیو ز یاقتصاد ،یبا مسائل اجتماع ییهمسو بازار در اتنوسان

ی هاشرکت (.1400طاهرنژاد و همکاران،، 1402زاده، حمیدی) المللی اثرگذار هستندخُرد و کلان محیطی بر کسب آمادگی بین
و  دروسیا)دارند  یشتریب ینیبشیو قدرت پ تروگپاسخ ،کنندگانمصرف یهاو خواست ازهایبه بازار نسبت به ن شیگرا با

بر  دیکه تاک ییبازارگرا دهدینشان م (2012) و همکاران 5پولسیر ،(2000) 4زهرا و گارویسی مطالعات جیتا(. ن2020 همکاران
فعال نگه  دیجد یهاحلو راه هایدر توسعه استراتژرا شرکت  ،داردنسبت به رقبا  انیمشتر یهابرآورده کردن بهتر خواست

 .(2018 و همکاران آکوستا؛ 1۳95 زد،یزاده و زرگران یدیحم) داردمی
رقابت در  یبرا ازیمورد ن "منابع کمبود "جهت غلبه بر  هابه شرکت ژهیها با توجه وو شبکه روابط .6یسازشبکه تیقابل
 (200۶) و همکاران7 والتر نهیزم نیاند. در اشدن بوده یالمللنیب لیو تحل هیاز موضوعات تجز ریاخ یهادر سال الملل،نیب طیمح

 ریکه سا یبه منابع مختلف یابیدست یبرا یسازمان نیتوسعه و استفاده از روابط ب درشرکت  ییتوانا"را  یسازشبکه ییتوانا
به شرکت  رایتصور شده است ز ایپو تیقابل ،یسازشبکه تیاساس، قابل نی. بر اکنندیتصور م "دارددر دسترس  گرانیباز

که  یبا ابعاد مختلف هشبک تیاظهار داشتند که قابل سندهینو نی. چنددهدیرا م هاآنبه  عیها و پاسخ سرفرصت ییشناسا اجازه
ها شرکتبدین ترتیب، ها و شرکا است، ادغام شده است. سازمان ریروابط با سا تیریمد یبرا یمختلف یهایینشان دهنده توانا

همان  یهارا با شرکت یکه اقدامات رقابت توانندمی ،یالمللنیب یخود در بازارها هیاول یلالملنیب یندهایفرآ عیبه منظور تسر
 .(2024و همکاران،  8)نیو بخش آغاز کنند

ماهنگی ه، نفعانارتباط با ذی: دهندیم شنهادیپ یسازشبکه تیقابل یبعد را برا ایچهار مرحله  ،یسازیالمللنیدر حوزه خاص ب
موقت(  ای یاستفاده مشترک )دائم یبرا یرا ساختار ی. هماهنگمند سازمانیتعاملات نظامو  بازاردانش  کسب ،نفعانبا ذی

از  یخاص یهاجنبه ارتباطی یهاد. مهارتدنکر فیتعر کنندیمشترک کار م جهینت کی یروبر که  ییهاگروه یگردآور یبرا
انعکاس خود، احساس  ،یثبات عاطف ،یمربوط به کنترل تعارضات، همدل یهاتیظرف ،ییگراونارتباط، بر یبرقرار ییتوانا هجمل

و رقبا  انیکنندگان، مشتر نیدر مورد تأم یو ساختار افتهیاطلاعات سازمان  ،بازار. دانش ردیگیرا در بر م یعدالت و همکار
تعاملات . سرانجام، کندیدر حل تعارضات را فراهم مفعال  تیریمعامله و مد یهانهیو امکان کاهش هز کندیرا منعکس م

ها کمک شرکت یتوانمندارتقای سطح ها به آناستخراج دانش از  ،نفعانیذ، جذب اطلاعات شرکا مبنی بر مند سازمانینظام
  (.2021و همکاران،  9)انصار کندموثر می
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 پژوهش شناسی. روش3
موفقیت و  یالمللنیب نیکارآفر وجود احتمالی تعاملپژوهش بر  نیاتکیه  نظر به :تحقیق مدل و شپژوه یهاهیفرض

. شودتبیین میشدن  یالمللنیب یبرادر تفکر و رفتار ها شرکت نیا یآمادگ زانیم کند،یشدن را محقق م یالمللنیآنچه ب عملکرد
شکل  ریزپژوهش به شرح  نیا یاصل هی، فرضهجینت در .شودیم قیتل یانجیم ، سازۀشدن یالمللنیب یاساس، آمادگ نیبر ا

 :ردیگیم
 المللی شدن در چارچوب کسب آمادگی در نیل به موفقیت عملکردی تاثیرگذار است.کارآفرین بین فرضیه اصلی:

 ریسا یالگو کننده نییو تع ربنایز ،ینیکارآفر یریگکه جهت کندیم شنهادیپ (2011هاکالا ) ،راهبردی تیریمد دگاهیاز د 
مستلزم آن است  نیکارآفر یهابه بازار. رشد شرکت شیمانند گرا کند،یراهبردی است که سازمان اتخاذ م یهایریگجهت

بتدا به ا ستیبایها مشرکت ،یالمللنیب یبه منظور کسب آمادگ ن،یبنابرا؛ بازار سوق دهند یرا به سمت تقاضاها هاآنکه 
 کنندیمشاهده م (2000) سیزهرا و گاروراستا،  نیکنند. در هم تیخود را تقو یابیآورند و جوانب بازار یشناخت بازارها رو

خود بهبود  یبازار قبل از رقبا یهاشناخت فرصت ودرک  یشرکت را برا ییتوانا ،ینیکارآفر یالمللنیب یریگکه جهت
شواهد  (2012)و همکاران پولسیر راً،ی. اخکندیاز بازار کسب م یشتریو سهم ب یدر روابط با مشتر یتیمز نیبنابرا بخشد،یم

مطالعات  نیدر ا جی. نتاکندیم تیحما یالمللنیبازار ب یریگبر جهت ینیمثبت کارآفر ریاند که از تأثبه دست آورده یتجرب
 یدر صورت شود،ینسبت به رقبا تصور م انیمشتر یهابر برآورده کردن بهتر خواسته دیکه تاک ییکه بازارگرا دهدینشان م

 یو خطرات دنوآور و فعال باش ان،یمشتر تیجلب رضا یبرا دیجد یهاحلو راه هایبرتر است که شرکت در توسعه استراتژ
 انی(. با توجه به مطالب ب2018 و همکاران آکوستا ؛1۳95 زد،یزاده و زرگران یدیحم) ردیامر مستلزم آن است بپذ نیرا که ا

جوانب  نیتراز مهم یکبازاریابی، ی هوشداشتن بر  المللیی بیننیکارآفر ریبر تأث یپژوهش مبن نیا یفرع هیفرض نیشده، اول
 .ردیگیشکل مشدن،  یالمللنیب یآمادگ
 .است رگذاریتاث یالمللنیب یدر آمادگ هوش بازاریابیبر  یالمللنیب ینیکارآفر :اول یفرع هیفرض
 تیبه منابع و محافظت از خود در برابر عدم قطع یابیبه منظور دست نیکارآفر یهاشرکت هیاول یهایاز استراتژ یسازشبکه

 یسازشبکه تیمشاهده کردند که هرچه قابل (200۶) و همکاران روالتطه راب نیاست. در ا شاناتیو موانع در حوزه عمل
شده توسط  شنهادیمدل پ ن،یاست. علاوه بر ا شتریب یالمللنیبر عملکرد ب یالمللنیب ینیکارآفر ریباشد، تأث شتریسازمان ب

کوچک و متوسط  یهاشرکت یشدن شتابان برا یالمللنیب کنندهنییعوامل تع حیتوض ی( برا0720و همکاران ) 1راواردنایو
را به  یبه نوبه خود، شواهد تجرب (2010ژو و همکاران )دارد.  یسازشبکه رب یمثبت ریتأث یالمللنیب ینیکارآفر که کندیم انیب

است:  یالمللنیب ینیکارآفر دو بعد ریبه طور مطلوب تحت تأث یسازکه شبکه کندیم تیاحم تیواقع نیاند که از ادست آورده
 تیریو مد جادیا ییبودن شرکت، توانا پویاو  یکه در صورت نوآور دهدیمطالعات نشان م نیبودن. ا پیشگامو  ینوآور
 یتیریمد یکردهایاز توسعه رو یشتریتقبال ببدان معناست که اس نیا رایز شود،یم شتریب یالمللنیب یها در بازارهاشبکه

 و همکاران )آکوستاشود یانجام م راتییتغ نیخطرات مرتبط با ا رشیو برآورده کردن انتظارات و الزامات شرکا با پذ دیجد
 :شودیدوم پژوهش مطرح م یفرع هیاساس، فرض نیبر ا (.2018
 .است رگذاریتاث یالمللنیب یدر آمادگ یسازشبکهبر  یالمللنیب ینیکارآفر :دوم یفرع هیفرض
فلسفه  ریو تأث تیهداآمادگی، مستلزم  راهبردها باید ند،انتخاب راهبردی بازارها تمرکز دارر ب هاتیمنابع و ظرف جا کهاز آن
 یمبادله ناش یهانهیت بتوانند هزبازارمحور ممکن اس یها. شرکتباشدشرکت  برون مرزی یهاتیفعالتوسعه  بر گرائیبازار

 تیریمد نیطلبانه و همچنفرصت یو رفتارها یکاهش عدم تقارن اطلاعات قیدور از فرهنگ را از طر یهااز ورود به بازار
 راتیتأث که (2020) فرناندس و همکاران آمده در پژوهش به دست جیاز نتا یکاهش دهند. با الهام هاتیو عدم قطع هاسکیر

 .ردیگیسوم شکل م یفرع هیفرض کند،یم دییتأ یالمللنیب لکردو عم یسازیالمللنیب یندهایبه بازار را بر فرآ شیمثبت گرا
 .است رگذاریتاث موفقیت عملکردبر  ،یالمللنیب یدر آمادگ داشتن هوش بازاریابی :سوم یفرع هیفرض

                                                                                                                                                          
1 .Weerawardena 
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پس از آن  د؛اندنبه اثبات رس (2018) و همکاران آکوستا راها شرکت یلکرد صادراتبر عم یسازشبکه یو اثرگذار تیاهم
 ینیوکارها و ارتباط آن در کارآفرکسب یدر نوآور سازه نیاثر ا یبه بررس به صورت خاص ( 2020آسموخا و همکاران )

که  یا. در عوض، ممکن است روابط شبکهدهدیوکار در خلاء رخ نممدل کسب رییبودند که در عمل، تغ دتقها معپرداختند. آن
 یهامجدد مدل یابیارز یبرا نهیبه یهارا از ضرورت و راه رانیشده است، مد هیمتوسط تعب ایشرکت کوچک  کیدر آن 

انتخاب  یبرا یستگیابتکار عمل و شا دیبا رانیکند. مد هگاو کسب سود آ دیجد یهااز فرصت یبرداربهره دیکسب و کار با ام
باز و  وکارکسباصطلاح  یهامدل با ییهاگرفتند که شرکت جهینت نیبنابرا؛ داشته باشند یهمکار یمناسب برا نفعانیذ

انتظار داشت که توان یم - کنندیاستفاده م یو روابط با مشتر یارزش یهاکه از شبکهوکاری کسب یهامدل - ریپذانعطاف
 به یسازاثر شبکه ج،ینتا نیشوند. با توجه به ا تریالمللنیب شانیهاشرکت

چهارم  یفرع هیکه فرض گرفتهقرار  یپژوهش مورد بررس نیدر ا زیبه صورت جداگانه ن یالمللنیب یاز کسب آمادگ یاجنبه، 
 .را به همراه داشت

 .است رگذاریتاثموفقیت عملکردی بر  ،یالمللنیب یدر آمادگ یسازشبکه :چهارم یفرع هیفرض
 .باشدیمها و سیزده بُعد آن شامل سه سازه 1مطابق شکل  قیتحق نیا عملیاتیمدل مذکور، مطالب تحلیل توجه به  با

 
 مدل پژوهش -1شکل 

 (2008. رادریگز )4و  ۳ (2019ا و همکاران ). آسموخ2     (2018)و همکاران آکوستا. 1

 

  

 هاگیری از فرصتبهره

 هاتحقق تحول در محتوای فرآ.رده

 کنندگانخلق ارزش با مشارکت

 2 موفقیت عملکردی

  

 پیشگام  بودن

 ننوآور بود 

 ریسک پذیر بودن 

 1 کارآفرین بین المللی شدن

 کسب آمادگی بین المللی 

  

 هوش بازاریابی داشتن 3

 رصد و تحلیل رقبا 

 هماهنگی اجرایی

 مشتری محور بودن

  

 شبکه سازی 4

H1 

H2 

H3 

H4 

H H 

 نقعانهماهنگی با ذی

 کسب دانش بازار

 نفعانارتباط با ذی

 مند سازمانیتعاملات نظام
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برای تعیین  دارویی فعال در حوزه صادرات یهابراساس عملکرد شرکت یلیو تحل یروابط تجرب ریتاث با تبیین قیتحق نیا
 کردیرو با یکاربرد قیهدف آن تحق مطابق موفقیت عملکردبر  شدنیالمللنیب یبا کسب آمادگ یالمللنیب ینیکارآفر ریتاث

دارویی  شرکت ۳0 یکارکرد طیشرا یو بررس فیبه توصها که برحسب ماهیت و نوع داده یاست. در حال ییاستقرا
 یِفیتوص ،پردازدیمگانه در صادرات در چارچوب فرضیات پنج هاآنرقابت  تیوضع شتریکسب شناخت ب یبرا صادرکننده

 .نشان دهدصادراتی بازار  ی درعملکرد یادوار ندآیفر ها را درآن یت رفتاراست تا تحولاپس رویدادی 
و  یاتیعمل ی،دیکل میمفاه شامل پژوهش یکل میمفاه یزیریپبه منظور پرسشنامه است.  ،یمقطع یهاداده یابزار گردآور 

موضوع از  یمبان نیتدو تحقیق به نهیشیپموفقیت عملکرد، با بررسی و تحلیل مبانی نظری و اثرگذار بر  یعوامل کل ییشناسا
ها از آن دهندهها و ابعاد تشکیلهای سازهدادهاست.  پرداخته یسیو انگل یفارسی و معتبر علم ینترنتیو ا یامنابع کتابخانه

: 7تا سطح  یریپذتحقق: کمترین سطح 1ای )از سطح گزینه 7 فیط بابسته  یسوال تخصص 48شامل این طریق پرسشنامه 
محتوایی  ییروا تعیینجهت ی، اصل سازۀمدل چهار ها در حول دادهپس از استخراج تکمیل شدند. ( یریپذتحققلاترین سطح با

 یکرونباخ بررس یآلفا باآن  ییایپا ؛مدل تحقیق فاهیمها به مآن یکردن محتوا کیبه منظور کاهش ابهامات و نزدپرسشنامه، 
 قابل مشاهده است. 1ها در جدول پژوهش و ابعاد آن هایجزئیات آماری سازه. دیگرد دییو تا

 
 هاآنها و ابعاد سازه توصیف آماری -1جدول 

هاسازه هاتعداد گویه ابعاد   آلفای کرونباخ 
 میانگین

 ضریب تغییرات
 درصد مقدار

المللیکارآفرینی بین  

بودن پیشگام  ۳ 

822/0  

944/4  

8۶7/4  

 %۶۳/70  

 %5۳/۶9  

24/0  

21/0 وآور بودنن   ۳ 0۳9/5   %99/71  27/0  

بودن ریپذسکیر  ۳ ۶19/4   %99/۶5  29/0  

 هوش بازاریابیداشتن 

 ۶ مشتری محور بودن

95۶/0  

599/5  

158/5  

 %99/79  

 %۶9/7۳  

20/0  

24/0 928/4 4 رصد و تحلیل رقبا    %40/70  ۳2/0  

814/4 5 هماهنگی اجرایی   %77/۶8  29/0  

سازیشبکه  

نفعانارتباط با ذی  4 

87۶/0  

071/5  

954/4  

 %44/72  

 %77/70  

25/0  

2۳/0  
نفعانهماهنگی با ذی  ۶ 1۳4/5   %۳4/7۳  ۳0/0  

994/4 4 کسب دانش بازار   %۳4/71  28/0  

مند سازمانیتعاملات نظام  5 ۶14/4   %91/۶5  24/0  

 موفقیت عملکردی
هاگیری از فرصتبهره  2 

918/0  

095/5  

014/5  
 %79/72  

 %۶۳/71  
24/0  

21/0 هاتحقق تحول در محتوای فرآورده   1 857/4   %۳9/۶9  27/0  

کنندگانخلق ارزش با مشارکت  2 011/5   %59/71  29/0  

 
شهرستان تهران و فعال در بخش صادرات  یحاضر در محدوده ییدارو یهاپژوهش، شرکت نیا یجامعه مورد بررس 
 ،هاشرکت. اشخاص مورد مصاحبه در است بندی شدهگیری تصادفی این پژوهش، از نوع طبقهروش نمونهلیکن . باشندیم

با مراجعه به وبسایت رسمی وزارت بودند. در بخش صادرات  عالو معاونان ف رانیعامل، مد ریمد ره،یمد أتیه یاعضا
هایی چون دارویاب، فهرستی تهیه شد که ن نظیر وبسایتصنعت و معدن، سازمان غذا و دارو و همچنین منابع ثانویه آنلای

ها تغییر نام داده یا فعالیت خود را متوقف کرده دارویی بود که البته به روز نبوده و برخی از این شرکت شرکت 94شامل 
ته مطابق با دس 7شرکت کاهش یافت که به  55هایی که اطلاعات تماس نداشتند، لیست نهایی به بودند. پس از حذف شرکت

ها بایست با یکایک شرکتها، پژوهشگر میبندی شدند. با توجه به نامشخص بودن صادرات در اکثریت آنطبقه 2جدول 
ها همکاری لازم را به عمل کرد که در این میان تعدادی از آنها اطلاعات کسب میی فعالیت آنارتباط برقرار کرده و از نحوه

ها به دلیل نامشخص ها پاسخ دادند که یکی از آنشرکت با استفاده از لینک به پرسشنامه 18قی مانده های بانیاوردند. از شرکت
 نیا یهاداده یآورجمعها پاسخ دادند. شرکت نیز به صورت کتبی به پرسشنامه 1۳ها حذف گردید و بودن نام شرکت از داده

 ،یفیآمار توص قیاز طر دهندگانپاسخ یشناخت تیجمع لی. تحلدیتا آذرماه همان سال به طول انجام 1400 رماهیپژوهش از ت
شامل معادلات  یاستنباطبا استفاده از آمار  یپژوهش و مدل مفهوم یهاهیفرض یها و بررسو ابعاد آن هاسازه یعامل لیتحل
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صورت  جیو نتا هااز سمت پژوهشگر در پرسشنامه یدخل و تصرف گونهچی. قابل ذکر است که هپذیرفتصورت  یساختار
 نگرفته است.

 
 بندی نمونه تحقیق بر حسب محدوده جغرافیایی. طبقه2جدول 

 
 
 
 
 
 
 
 

 

ها و مدل پژوهش با های پایایی و روایی سازهژوهش، شاخصبه منظور اطمینان از روایی و پایایی روابط مورد بررسی در پ
 یمقدار آلفادهد که آمده نشان می به دستقابل مشاهده است. نتایج  ۳نیز محاسبه شد که نتایج آن در جدول  PLSافزار نرم

 مذکور هایسازه هر کدام از برای پرسشنامه سؤالات است که نشانگر پایایی 7/0از  تربزرگ سازههر سه  یکرونباخ برا
 نیانگیم که AVE آمارهپژوهش استفاده نمود.  یهاسازهها و سنجش داده یها جهت گردآورتوان از آنیم باشد ومی
 5/0از  شتریب سازههر سه  یشاخص برا نیمقدار ا .شدبا 5/0از  شتریب بایستمیمقدار آن  کهاست  یاستخراج یهاانسیوار

 ییروا جهت بررسی rho_Aشاخص  علاوه بر این، باشد.یم ییروا ییدارا زیشاخص ن نیر ااز منظ گردآوری ابزار و بوده
که با توجه  باشد 5/0 است و باید بیش ازاستخراج شده  انسیوار نیانگیبرابر با م آن زانیشود که میاستفاده م یصیتشخ

 ییای)پا یبیترک ییایپا یجهت بررس CRد. شاخص نباشیم یصیتشخ ییروا دارای پژوهش یهاسازه آمده به دستنتایج 
 .باشدیم یبیترک ییایپا یدارا است، لذا مدل 7/0از  شتریمقدار آن ب که شدسازه( استفاده 

 . نتایج روایی و پایایی مدل فرضیه اصلی پژوهش3جدول 

 
 
 
 
 
 
 

 

ی است ( معیارGofمراجعه شده است. نیکویی برازش ) GoFو  2R ،2Qهای جهت اطمینان از نیکویی برازش مدل، به شاخص
 یپردازمدل یزا که به طور انعکاسعامل درون یبرانیز متقاطع سازه  ییبا روا یافزونگکند. که عملکرد کلی مدل را بررسی می

 باشد:ها به شرح زیر می. فرمول محاسبه این شاخصبرازش مدل است اریباشد که معیم سریگل -استون  2Q شده است، مقدار
 

   RaverageyCommonalitaverageGoF
2

   رابطه 1(                                        

SSO

SSE
Q 1

2

 رابطه 2(                                                                                               

: SSE مجموع مربعات خطاها 
: SSO مجموع مربعات مقادیر حذف و مشاهده شده 

باشند. از آنجا که مقدار یم 721/0و مدل فرضیه فرعی برابر با  555/0ه شده برای مدل اصلی برابر با محاسب GOFمعیار 
توان نتیجه گرفت که هر دو مدل )اصلی و فرعی( دارای قدرت ساختاری برای این معیار نشانگر قوی بودن مدل است، می ۳۶/0

 هستند.

 تعداد شرکت محدوده

 9 شمال

 4 جنوب
 1 شرق

 1۳ مرکز

 10 شمال غربی

 7 غرب

خارج محدوده شهر تهران –جنوب غربی   11 

 Rho_A CR AVE Q2 آلفای کرونباخ تعداد سوالات سازه

المللکارآفرینی بین  9 708/0  521/0  79۳/0  79۳/0  0 

922/0 5 موفقیت عملکردی  7۶2/0  925/0  941/0  5۶5/0  

942/0 15 هوش بازاریابی  55۶/0  955/0  949/0  2۳5/0  

سازیشبکه  19 929/0  572/0  949/0  940/0  251/0  
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های محاسبه 2Q دهند و کلیهاثر بالا را نشان می ۳5/0اثر متوسط و  15/0، اثر کوچک 2Qبرای  02/0با توجه به اینکه اندازه 
بین ی بالایی از ارتباط پیشتوان گفت که مدل فرضیه اصلی دارای درجههستند، می 15/0شده در مدل فرضیه اصلی بیشتر از 

مدل دارای درجه متوسط رو  ادعا کرد کهتوان های فرعی نیز میزاست. براساس نتایج فرضیهبا توجه به انگیزش عامل درون
 زاست.بین با توجه به انگیزش عامل درونبه بالایی از ارتباط پیش

 

 های پژوهشیافته. 4
افراد  نیا درصد 50اند. مرد بوده درصد 7/47زن و  درصد ۳/52شامل  با توزیع نسبتاً مناسبی دهندگانپاسخ تیجمع

 یمدرک کارشناس درصد 4/21و  یمدرک دکتردارای  درصد ۶/28ارشد؛  یرشناسمدرک کا یدارا لاتیتحص زانیاز نظر م
 ن،یبنابرا؛ اندداده لیرا معاونان تشک درصد 1/12و تنها  بوده یتیریسمت مد یدهندگان دارااز پاسخ درصد 9/87. اندداشته

صادرات  نهیفعال در زم ییدارو یهاشرکت رندگانیگمیتصم انیشده از م یآورجمع یهاداده هیکل اظهار داشت توانیم
 .باشدیم

های حالت استاندارد مدل فرضیۀ اصلی و حالت استاندارد مدل فرضیه ۳و  2ها، شکل به منظور بررسی ضرایب مسیر در مدل
های اصلی آمده در مدل مذکور، مسیرهای مورد بررسی فرضیه به دستدهند. با توجه به ضرایب مسیر فرعی را نشان می

رعی معنادار هستند. از آنجایی که مقادیر احتمال روابط فرعی برای فرضیه اصلی و سه فرضیه فرعی برابر با صفر و و ف
های فرعی پژوهش توان فرضیه اصلی و سه فرضیه از فرضیهاند، می( محاسبه شده05/0ها )از احتمال خطای فرضیه ترکوچک

 را تأیید کرد.

 
 مسیر فرضیه اصلی. مدل استاندارد تحلیل 2شکل 

 

 های فرعی. مدل استاندارد تحلیل مسیر فرضیه3شکل 



 191 ----------------------------------------زاده و فریدونیحمیدی / هاعملکرد شرکت یتشدن بر موفق المللیینب یبا کسب آمادگ المللیینب ینیکارآفر یرتأث

دهد که با توجه به را نشان می های اصلی و فرعیسازی معادلات ساختاری فرضیهخلاصه نتایج مدل 4علاوه بر این، جدول 
 دهیخود رس یهدف اصلو پژوهش به  دهش دییتا هیفرض نیبوده است، ا 9۶/1از  تربزرگ یاصل هیدر فرض t شاخصآن، 

ر د t سوم، شاخص فرعی هیفرض در اند اماهشد دییتا زین ی اول، دوم و چهارمفرع هینشان داد که فرض جینتا لیاست. تحل
 دییمذکور تأ هیفرض ن،یده است، بنابراش 9۶/1کمتر از  یالمللنیکار بوکسب یبر نوآور یالمللنیبه بازار ب شیگرا یرگذاریتأث

 وجود ندارد. سازهدو  نیا انیم یمعنادار یرگذاریثنشده و تأ
 های اصلی و فرعی. نتایج تحلیل مسیر مدل فرضیه4جدول 

 
 
 
 
 
 
 

 ینیکارآفر تیبه اهم (2012) سیت دیویدو  (2005و  2000زهرا و همکاران ) شود کهمعلوم می پژوهش نهیشیپ نگاه بربا 
مدل  تیبه اهم (2014هنارت ) (،2010) سیت دیوید ان،یم نیدر ا .جوانب مختلف آن پرداختند یبردند و به بررس یپ یالمللنیب

است  وکارکسببه مدل  ازیخوب ن یرقابت تیداشتن مز یکه برا دندیرس جهین نتیخود به ا قاتیبردند و در تحق یوکار پکسب
وکار پرداختند. ها در مدل کسبو انواع آن ینوآور یسبه برر (2017و همکاران ) لدیچانباشد و پس از آن جان  دیکه قابل تقل
 ینیکارآفر تیتوجه به اهم با .نشان دادند ار رانیا ییدر بازار دارو ینوآور تیاهم (201۶) و همکاران 1یوسفی ن،یعلاوه بر ا

در  وکارهاکسب یبر نوآور یالمللنیب ینیارآفرک یرگذاریتأث یپژوهش به بررس نیدر ا ،وکارهاکسب یو نوآور یالمللنیب
وکار مدل کسب ینوآور رب ینیبه کارآفر شیگرا ریتأث یترقیبه طور دق (2019آسموخا و همکاران ). پرداخته شد فرضیه اصلی

 بازاریابی هوشداشتن را بر  ینیکارآفر ریتأث (2020) و همکاران ایدروس و (2018) و همکاران آکوستا ن،یهمچنکردند؛  دییرا تأ
 پژوهش است.فرعی  هیفرض یجه اولیناند که همراستا با نتثابت کرده

پژوهش  جیت کردند و با توجه به نتاثاب یرا بر عملکرد صادرات یالمللنیب ینیکارآفر ریتأث (2018) و همکاران آکوستا
به  یالمللنیب یاز آمادگ ،یاتدر عملکرد صادر یالمللنیب یآمادگ یرگذاریتأث دییبر تأ یمبن (2014) زدیو زرگران  زادهیدیحم

و همکاران  2یمگنوچک و متوسط توسط ک یهاشرکت یدر آمادگ یسازنقش شبکهعلاوه بر این،  .استفاده شد یانجیعنوان م
 ینیکارآفر ریتأث. در نظر گرفته شد یالمللنیب یآمادگاز جوانب کسب یکی یسازشبکه، پژوهش نیدر ا ه بود وشد داییت (2021)

پژوهش  نیا فرعی هیفرض یجه دومیناست که همراستا با نتشده  دییتأ (200۶) و همکاران والترتوسط  یسازشبکه ییبر توانا
 است.
تأکید بر اثرگذاری توسعه و بهبود روابط با توجه به بنابراین پژوهش است،  نیپژوهش الهام گرفته از مدل چند نیمدل ا

 ریتأثشدن  دییتأو  (1۳97همّتی و همکاران )المللی در پژوهش المللی بر راهبردهای ورود به بازارهای بینبازارهای بین
موفقیت عملکردی را بر  یسازشبکه ریپژوهش تأث نیدر ا ؛(2018) و همکاران آکوستا از منظر یالمللنیبر عملکرد ب یسازشبکه

 .میکردو تایید  یبررس در فرضیه فرعی چهارم
 نیاند که در اکرده دییأشدن را ت یالمللنیب ندیفرآ یبر رو بازاریابی هوشداشتن  ریتأث زین (2020س و همکاران )فرناند

 .شده است در نظر گرفته یالمللنیب یاز آمادگ یاجنبه داشتن هوش بازاریابی ،پژوهش

                                                                                                                                                          
1 .Yousefi 2 .Magni 

 نتیجه t-value P-value R2 ضریب مسیر مسیر

المللیکسب آمادگی بین ←المللی کارآفرینی بین  ۶41/0  1۶۳/4  00/0  411/0  - 

موفقیت عملکردی ←المللی کسب آمادگی بین  820/0  ۶۶4/11  00/0  ۶7۳/0  - 

المللیگری کسب آمادگی بینموفقیت عملکردی با میانجی ← المللیکارآفرینی بین  525/0  تایید - - - 

المللیبازاریابی در کسب آمادگی بینهوش  داشتن ← المللیبین کارآفرینی  ۶41/0  4۶۳/5  00/0  411/0  تأیید 

المللیادگی بینسازی در کسب آمشبکه ← المللیکارآفرینی بین  721/0  1۶۶/5  00/0  520/0  تأیید 

موفقیت عملکردی ←المللی در کسب آمادگی بین بازاریابی هوشداشتن   111/0  ۶8۶/5  559/0  
792/0  

 عدم تأیید

المللیوکارهای بیننوآوری کسب ←المللی سازی در کسب آمادگی بینشبکه  799/0  814/5  00/0  تأیید 
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 .باشدیم 4شکل  مطابق باپژوهش  نیا ییمدل نها پس از کسب نتایج،

 
 پژوهش ییدل نهام .4 شکل

 

 هاگیری و پیشنهادنتیجه. 5
اطمینان از به  ازیشدن، ن یالمللنیبی برا یکسب آمادگ با زمانهم ت،یها به منظور ورود به بازارها و حفظ موقعشرکت

ها سازی است؛ شرکتترین عواملی مؤثر بر موفقیت در عملکرد شبکهاز مهم وکار خود دارند.در کسب موفقیت عملکردی
مند کردن تعاملات درون سازمانی و افزایش دانش خود از نفعان، نظامتوانند با ایجاد ارتباطات موفق و هماهنگی با ذییم

 هستند، از موفقیت در عملکرد خود اطمینان حاصل کنند. هاآنبازارهایی که در حال فعالیت در 
 ،ینوآور ی شاملنیکارآفر هایحوزه یسازادهیپ رایها ب؛ تلاش شرکتاست دومین عاملی که بر موفقیت عملکرد اثرگذار

شرکت  یراهبرد یریگو جهت یریگمیسبک تصم ها،هیدر سطح شرکت، رو ندهایفرآپیشگامی است که کلیۀ و  یریپذسکیر
 د که شاملالمللی داررا نوآوری در کارآفرینی بین اولویتنتایج نشان داد که بیشترین  .گیردی در بر میمل یسرتاسر مرزها را
 نهینهاد نیآن و همچن یاجرا تیانطباق دادن آن و در نها ،در داخل سازمان شود رییمنجر به تغیا پیشنهادی که  دهیا جادیا

و  یریپذسکیر شی، افزانوآوری پس از باشد.می یو مشخص در رفتار سازمان داریپا یرفتار یدر الگوها هادهیا نیکردن ا
 کارآفرین شدننوظهور است، به  ید و مشارکت در بازارهایجد یهاکردن و استفاده از فرصت ینیبشیپ پیشگامی که همان

بایست جهت ورود به بازار میها شرکت ،با بهبود موفقیت در عملکرد زمانهمکه مطرح شد،  طورهمان. کندیها کمک مشرکت
توانند ابتدا ن را کسب کنند که بیشترین آمادگی را میالمللی شدی بینآمادگموجود،  جدید و یا حفظ موقعیت خود در بازارهای

 کسب آمادگی بین المللی 

  

 هاگیری از فرصتبهره

تحقق تحول در محتوای 

 هافرآ.رده

 کنندگانخلق ارزش با مشارکت

 موفقیت عملکردی

  

 پیشگام  بودن

 نوآور بودن 

 ریسک پذیر بودن 

کارآفرین بین المللی 

 شدن

  

 هوش بازاریابیداشتن 

 رصد و تحلیل رقبا 

 اهنگی اجراییهم

 مشتری محور بودن

  

 شبکه سازی

H1 

H2 
H4 

H H 

 نقعانهماهنگی با ذی

 کسب دانش بازار

 نفعانارتباط با ذی

 مند سازمانیتعاملات نظام
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توانند المللی شدن میها با کارآفرین بیننتایج نشان داد که شرکت. سازی کسب کنندبا کسب هوش بازاریابی و سپس شبکه
 بر افزایش آمادگی خو نیز اثر مثبت بگذارند.

 ییتوانانفعان( )ذی استشده لیتشک کسانیبا هدف  ییهاگروه یکه از گردآور یساختار تیبا تقو توانندیها مشرکت
. پس از آن، باشد موقت ای یبه صورت دائم تواندها میمشترک در این گروه استفادهکه  دنخود را قدرت بخش یسازشبکه

 .کمک کند شرکت یسازشبکه ییتوانا شتریهرچه ب شیبه افزا تواندیم بازارو دانش درباره  یارتباط یهامهارت شیافزا
بایست که بر روی مشتری محوری تمرکز داشته باشند؛ پس می زیهر چبازاریابی پیش از  هوشها به منظور تقویت شرکت

از آن رصد و تحلیل رقبا در جایگاه دوم و هماهنگی در فرآیندهای اجرایی در جایگاه سوم اثرگذاری بر هوش بازاریابی قرار 
 دارند.

به سؤالات و تأمل در مشکلات ذکر شده توسط  ییپاسخگو یصورت گرفته از نحوه یهایابیبه ذکر است که ارز لازم
به . افتیدست موفقیت عملکردی بر  داشتن هوش بازاریابی یبر اثرگذار یسوم مبن هیرد فرض لیبه دل توانیها، مشرکت

ی خارج انیبه تعهدات خود به مشتر یبندیپا در ییواناچون عدم ت یمسائل های دارویی ایران به دلیل وجودبیانی دیگر، شرکت
 افزایش نیو همچن ی )مشکلات در هماهنگی اجرایی(خارج یدر بازارها تیدر حفظ موقع ییعدم توانا ،)نبود مشتری مداری(

موفقیت  اندی است، نتوانستهالمللنیب بازاریابی هوشنداشتن  که نشانگر نسبت به رقبا )عدم رصد به موقع رقبا( تمام شده متیق
 .عملکردی خود را بهبود بخشند

 رانیا ییدارو یهاکه نشانگر حضور بلندمدت شرکت گرددیبازم یدیدهه چهل خورش لیبه اوا رانیا یقدمت صنعت داروساز
 یریتمام شده، منجر به جلوگ متیق شیو افزا هامیچون تحر یموانع راًیاما اخ؛ است هیبه خصوص همسا ،یخارج یدر کشورها

که با  شودیم یمشتر یپول برا افتیپرداخت و در یهاراه یسبب دشوار یکبان یهامیصادرات شده است. تحر شرفتیاز پ
 شیافزا ییعدم توانا ن،یرا ندارند. علاوه برا یو هند ینیچ یهارقابت با شرکت ییتوانا یرانیا یهاشرکت ها،متیبالا بودن ق

 ییهاشرکت انیم نیاما در ا؛ شودیم یالمللنیب یها به رقابت در بازارهاآن لیاها، موجب کاهش تماز شرکت یاریدر بس تیفیک
 ن،یباشند. همچن در صادرات موفق ن،ینو یمحصولات خاص و با فناور دیاند با تولتوانسته ار،یهستند که با وجود مشکلات بس

است  نیبر ا دالموارد  نیا یاست. همه شیرو به افزا یاهیگ یصادرات داروها زانیطبق گزارش وزارت صنعت و معدن، م
 ایدر دن یکمتر یکه موانع قانون یمحصولات دیبازار و تول رییتغ ای( چیناب )ن یبه بازارها شیو گرا ییکه در صورت شناسا

 .به صادرات بپردازند و موانع را پشت سر بگذارند مت،یکاهش ق یبدون دغدغه برا توانندیها مدارند، شرکت
به جا و  نیقوان بیدارو، منجر به تصو داتیدر تول ییخودکفا یتلاش برا ران،یا ییراهبردی صنعت دارو تیه ماهبا توجه ب

 یهاشرکت گاهی. عوامل مذکور، جاباشدیها ماز موانع ذکر شده توسط شرکت گرید یکیاز سمت دولت شده است که  یدرست
را  یمیقد یهاصادرات، سابقه شرکت یبندزماندر  ییتوانااندازد و عدم یبه خطر م یخارج یرا در کشورها ییدارو

در  ،یخارج یبه حفظ بازارها تواندیها، مشرکت نیدر ا شتریب اجرایی یو هماهنگ دیتول تیظرف شی. افزاکندیدار مخدشه
 .نه خواهد داشتیزم نیدر ا یانیدولت نقش شا تیکمک کند که مطمئناً حما ییدر صنعت دارو ییکنار خودکفا

 
 ندهیآ قاتیتحق یبرا شنهادهایپ

ی هدف، المللنیب هایبازار هایساختارتوانند مواردی همچون می موفقیت عملکردی یبررستوانند به منظور محققان می 
برای  ،یداخل طیاز منظر مح هاها، محصولات جدید توسعه یافته در بازار؛ کارآفرینی شرکتنوع و سطوح نوآوری شرکت

توانند های آتی مدنظر قرار دهند. علاوه بر این میالمللی را در پژوهشی در صحنۀ بینتیریو سبک مد یزمانفرهنگ سا مثال
های نوظهور را نیز بر موفقیت عملکرد صنایع و شرکت هاآنسازی و میزان اثرگذاری با بررسی فرآیندهایی چون دیجیتال

 بسنجند.
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