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Abstract 
 
Aim and introduction:Today, the medical equipment industry has become one of 

the prominent and fastest-growing industries globally. It is considered one of the 

most valuable industries in the world due to its direct impact on human lives and 

the increasing demand for its products and services from countries worldwide. 

On the other hand, experience has shown that the continuous development of the 

new product market is one of the main elements for the survival of companies 

and a key factor for achieving sustainable competitive advantage in the commer-

cial sector. The latest products offer growth opportunities and competitive ad-

vantages for companies. Therefore, organizations must allocate sufficient re-

sources and develop strategies to maintain a competitive edge. One of the most 

crucial strategic decisions for organizations to succeed in competition is to for-

mulate a strategy for the development of new equipment and innovation. The de-

velopment of the new product market brings to light numerous issues and chal-

lenges for an organization. These include identifying effective factors, formulat-

ing strategies, establishing the organization, allocating resources, fostering coop-

eration and coordination among individuals from diverse occupations and na-

tionalities, and planning, monitoring, and implementing systematic control. The 

market development of a new product is a vital strategic activity for most com-

panies. Also, decision-making plays an essential role in everyday life. New 

products are the key to the success of companies in the market. Managers are 

now under pressure to improve their company's performance in developing new 

products for the market. This requires greater effectiveness and performance in 

current product market development processes, particularly in preventing re-

source absorption in side activities, changes, and revisions. Empirical evidence 

shows that in recent decades, global trade has shifted from the export of raw ma-

terials and agricultural products to the export of industries. This shift is driven by 

high profitability and the desire to acquire more foreign exchange earnings. To 

the extent that the development of high-tech exports is considered one of the in-

dicators of economic power in the new world order. Despite the growing global 

market for medical equipment, the industrialists in our country have unfortunate-

ly been unable to capitalize on this opportunity due to various obstacles, includ-

ing the sanctions imposed by the United States of America and severe fluctua-

tions in exchange rates. In this situation, on one hand, government support in re-

stricting the import of goods that are similar to domestic production, and on the 

other hand, the increased appeal of exports due to the devaluation of the national  
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currency, has created a significant potential for the expansion of domestic 

 production. Considering the role of this group of products in promoting health and creating economic opportuni-

ties for the country, it is necessary to study it more carefully. According to these materials, the main question of 

this study is: What are the most important components of the development of the new medical equipment market 

for commercial companies? To address this question and highlight the significance of the issue, the purpose of 

this research is to propose a comprehensive model for the development of the export market for contemporary 

medical equipment. 

 

Methodology: This article deals with the development model of the new medical equipment export market from 

the point of view of managers. In this study, a mixed method (qualitative-quantitative) of descriptive-analytical 

type was used.  In the qualitative section; The required information is based on semi-structured interviews and 

using the foundation's data method and in the quantitative part as well; Structural equation modeling was used 

for confirmatory factor analysis. which was done through SmartPLS and SPSS software. In the qualitative part, 

the statistical population includes 16 specialists and experts in the field of medical equipment industry with the 

purposeful judgment sampling method, and in the quantitative part, the number of the statistical population is 

168 specialists and experts from 39 medical equipment manufacturing companies in Iran. 

 

Finding: Based on the findings of the qualitative section, six categories include: causal conditions (government 

support and facilities, supporting organizations, customer orientation, etc.), main category (new equipment mar-

ket development), strategies (clarification, performance optimization, etc.), intervening factors (laws, certificates, 

etc.) and contextual factors (long-term vision, development of equipment, infrastructure, etc.) and finally conse-

quences (change of communication pattern, change of attitude, creation of motivation, etc.) is identified. Also, 

37 categories and 132 concepts were obtained. Quantitative section also showed that all direct and indirect routes 

are confirmed. 

 

Discussion and conclusion: The results showed that medical equipment manufacturing companies consider it 

necessary to improve the performance of market development in order to survive in today's turbulent and com-

petitive environment, and naturally, according to the context and activity of these companies, the production of 

new equipment is the best and most effective way to remain in this market. It is such an environment. Therefore, 

by considering the paradigmatic model of research, these companies can gain a correct and comprehensive un-

derstanding of the development of the export market of modern medical equipment and act on its correct and 

practical implementation, and in this way achieve their organizational goals and witness the acquisition of ad-

vantages. Be competitive with other competing companies. 
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زارار دعععا رات        مدل توسعع ه  ئه    یارا
جه    گاه ی ار   یپزشعع     نی نو  زاتی ت   د
 یبیترک  ر یزا رو رانیمد

 3یهمدان یقاسم مانیو ا 2خراجویمیابراه دهی، وح *1یقاسم زارع  نویسندگان:

 ل،ی اردب ،یدانش    ده ملاج ااع ام   ،یلیدانش    اه م ار اردب  ،یبازرگان   تی ریگروه مد  اری دانش    . 1
 مسئال(   سندهی)نارانیا
 ران.ای ل،یاردب ،یلیدانش اه م ار اردب ،یدانش ده ملاج انسان ،یبازرگان تیریمد یدکعر یدانشجا. 2
 ران.ای ل،یاردب ،یلیدانش اه م ار اردب ،یدانش ده ملاج انسان ،یبازرگان تیریمد یدکعر یدانشجا. 3
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                                                           چ یده
ست که محصول صادراتی از کیفیت مناسب       آ مستلزم  تجهیزات پزشکی المللی بین ورود به بازار ن ا
سته   و مطابق بابوده برخوردار  شتریان نیازها و خوا شد  های م را ت در بازار جهانی رقاب امکان تا با
صادراتی تجهیزات نوین پزشکی از دیدگاه       هدف پژوهش .کندفراهم  حاضر، ارائه مدل توسعه بازار 

ها به صورت  باشد. پژوهش حاضر از لحاظ هدف کاربردی و از نظر روش گردآوری دادهمدیران می
نه     خا تاب ته    –ای ک یدانی بود. این پژوهش از نوع پژوهش آمیخ با   –های کیفی  ای از روشم کمی،  

یض م تتتم     فاده از تحل تاری و      MAXQDAون و نرم افزار استتتت عادلات ستتتتاخ در بخش کیفی و م
ست.      Spssو  SmartPLSافزارهای نرم شده ا ستخراج  در بخش ها ابزار گردآوری داده در بخش کمی ا
گیری در بخش کیفی ق اوتی هدفمند  بوده و روش نمونهنامه پرسش در بخش کمی مصاحبه و  کیفی 

ست. نمونه آماری       ساده ا صادفی  صصان و      نفر از ۱۶شامض   در بخش کیفیو در بخش کمی ت متخ
حب   ید و صتتتادرات تجهیزات پزشتتتکی    صتتتا  نفر از ۱۶۸نیز  و در بخش کمینظران در حوزه تول

صنعتی از       صصان و خبرگان  ست.    شرکت تولیدکننده تجهیزات   ۳۹متخ شکی در ایران بوده ا در پز
مورد مقوله استتتخراج گردید و مدل توستتعه بازار صتتادراتی   ۲۱مورد مفهوم،  ۴۲تعداد  بخش کیفی

تجهیزات نوین پزشکی از دیدگاه مدیران ارائه گردید که نتایج بخش کیفی پژوهش شامض شرایط علی،  
پیامدها و نتایج بخش کمی حاکی از  گر، مقوله محوری، راهبردها وای، شتترایط مداخلهشتترایط زمینه

ستقیم می      ستقیم و غیرم سیرهای م شرکت   تأیید تمام م شد که  شکی با  با های تولیدکننده تجهیزات پز
توانند درک درست و جامعی نسبت به توسعه بازار صادراتی درنظرگرفتن مدل پارادیمی پژوهش، می
ستتبت به اجرای صتتحیک و کاربردی آن  ها دستتت پیدا کنند و نتجهیزات نوین پزشتتکی در این شتترکت

اقدام نمایند و از این طریق به اهداف سازمانی خود دست یافته و شاهد کسب مزیت رقابتی نسبت به      
 های رقیب نیز باشند.دیگر شرکت

 
توسعه. ،یتجار های¬شرکت ،یبازار صادرات ،یپزشک نینو زاتیتجه :هادواژهیلک

 مقاله پژوهشی

 83-106صفحه 
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 مقدمه

ست که به دلیل ارتباط           شده ا صنایع مطرح رو به رشد در سطح اهانی تبدیل  امروزه صنعت تجهیزات پزش ی به ی ی از 
سان    سعایم با اان ان صالات و خروای   ها و ه چنین افزایش هرچه بیشم شارها به م  های آن، به ی ی از با ارزشتر نیاز ک

ست )ح یدی و ه  اران،      شده ا صنایع اهان تبدیل  شدیدا رقابعی و سرمت    (. ازین14۰1ترین  رو، با تااه به م یط خارای 
شرکت    شعریان،  سبت به رقبا می تغییر نیازها و انعظارات م سجادی،     ها در پی ایجاد مزیت رقابعی ن سبزواری و  شند ) (. 14۰۰با

 (.2۰1۵ 1نیز از این قامده مسعثنی نیست )پرانگ و ه  اران، های تالیدکننده تجهیزات ناین پزش یشرکت
صالات  سعه  م ل رد بهباد برای مدیران باده و بازار در هاشرکت  مافایت رمز ناین از طرف دی ر، م  صا  تا  لبازار م 

ها  (. ه چنین ی ی از فرایندهای تجاری مهم که در آن ش  رکت2۰1۰ 2هس  عند )یه و ه  اران، فش  ار ت ت خاد ش  رکت ناین
شیاه          می ست؛ زیرا بهباد  صال ادید تجهیزات ناین ا سعه بازار م  سعفاده کنند، فرایند تا شد خاد ا های  تاانند از آن برای ر

اایی که (. از آن2۰21 3تاس  عه بازار م ص  ال ناین، م ل رد برتر بازار را به ه راه خااهد داش  ت )دورماش  اقلی و کااک ی،
ست، برنامه وکار به طار فزایندهم یط کسب  ه بازار های تاسع ریزی و اارای اقدامات در زمینه فعالیتای پایا، پیچیده و مبهم ا

صال ناین با روش  سعه بازار               م  سایی ماامل ماثر بر تا شنا ضرورت  ست. بدین ترتیب  شاار ا سازمان د سنعی برای  های 
 (.  2۰21 4گردد )ریان و ه  اران،یم صال ناین حس م

صالات    سعه بازار م  ست  ضروری  امروزی هایشرکت  برای ناین تا صالات  ادیدترین. ا ش لات  ترینمهم به م   م
 الاتبازار م ص  تاسعه  برای بهینه فرآیند یک داشعن  به نیاز احساس  خابی به هاسازمان  اکثر امروزه. دهندمی پاسخ  هاسازمان 
ند ش   ده مع  ل  را هن فعی های هزینه  و کرده زیادی  های تلاش کار  این برای. دارند  را ناین  به  دس   عیابی  که  اایی آن از. ا

 راهمف هاشرکت برای رشد و ش افایی را هایفرصت م صالات باده و ادیدترین وکارکسب ضروری ازء ناین م صالات 
 (.  2۰22 ۵کند )نزدی یان و ه  اران،می

صالات  از رخیب ارائه و تالید هاشرکت  صلاحات  یا کنندمی معاقف را م  سخ ایی  برای را لازج ا سب  پا  یراتتغی به منا
ضاهای  و نیازها شناخت  به تااه با ه چنین. کنندمی ام ال م یطی صرف  تاا ضای  برای و مخعلف بازارهای در کنندگانم  ار

صادی  رونر افزایش و درازمدت وکارکسب  ادامه و نیازها این ند ن ایمی ناین بازار م صالات  تاسعه  در سعی  شرکت،  در اقع
ساسی   ناش (. از طرف دی ر، ناآوری2۰1۵ 6)پارکر و بری،   هابه ه ین منظار نیز شرکت . دارد شرکت  هر تاسعه  و رشد  در ا

به م ص   الات دارای ارزش  ناین م ص   ال بازار یک با تاس   عه  تا  کنند می حرکت  خاد طراحی روی رد بهباد س    ت  به 
 (.2۰۰۰ 7ای دست یابند )کاوالیاکی و لاتز،ناآورانه

  طریر از را خاد ال للیبین رقابت   تاانند می ها آن ماااه گردند، به ه ین منظار    اهانی  رقابت   چالش  با  باید   ها ش   رکت 
 م ص  الات تاس  عه با تاانندمی که هس  عند هاییآن مافر هایش  رکت. کنند حفظ ناین م ص  ال طراحی در مس  ع ر ناآوری
ها باید منابع و اسعراتژی کافی برای حفظ  (. بنابراین سازمان 2۰17 8کنند )کا، ایجاد ادیدی بازارهای هاآن بر تسلط  و ناآورانه

صیص دهد، ی ی از مهم    سعراتژی         سطح رقابت تخ شدن در رقابت، تدوین ا سازمان برای برنده  سعراتژیک  ص ی ات ا ترین ت
سعه تجهیزات ناین و ناآوری  ست )هل ی،  تا ضامات و چالش    2۰19 9ا صال ناین، ابعاد زیادی از ما سعه بازار م  های  (. تا

سعارار سازمانی، تخصیص منابع، ه  اری و ه اهن ی بین افراد از         سعراتژی، ا یک سازمان مانند شناخت ماامل ماثر، تدوین ا
 (.14۰۰دهد )اثباتی و ه  اران، الشعاع قرار میریزی، نظارت و کنعرل سیسع اتیک را ت تهای مخعلف، برنامهمشاغل و ملیت

 و لیدتا م صالات،  برای م صال  آزمایش و مهندسی  طراحی، مانند مخعلفی هایفعالیت شامل  ناین بازار م صال  تاسعه 
  اصله ف نامرئی، نسبت  سطح،  و ریسک  ناع زمان، مانند هاانبه از بسیاری  در هافعالیت این. تجهیزات ناین است  سازی  تجاری

در حازه تاسعه بازار م صال  زیادی مطالعات اخیر هایسال در (. ه چنین2۰1۰ 1۰است )باسانی و ه  اران،  معفاوت بازار از
                                                 

1 Prange et al 
2 Yeh et al 
3 Durmusoglu & Kawakami 
4 Ruan et al 
5 Nezhadkian et al 

6 Parker & Brey 
7 Cavallucci & Lutz 
8 Ko 
9 Helmi 
10 Bassani et al 
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 یبیترک کردیبا رو رانیمد دگاهیاز د یپزشک نینو زاتیتجه یصادراتارائه مدل توسعه بازار 

ست )نافی و ه  اران،  شده  انجاج ناین شنهاد  ( و ماامل مخعلف را2۰21 1ا سعراتژی  یک سپس  و کردند پی ص یم  ا  را گیریت
 بندی ماامل ماثر بر تاسعه بازار م صال  اولایت برای را گیریتص یم  هایروش ( و2۰21 2کردند )پامیاکار و ه  اران، ارائه

سعرش  صری،    گ سیرت و نا شان می   2۰21 3دادند )نی  شااهد تجربی ن صادرات   دهد تجارت اهانی طی دهه(. اما  های اخیر از 
سادآوری بالا و ت ص         صنایع به ملت  صادرات  س ت  شاورزی به  شعر برخاردار   مااد خاج و تالیدات ک یل درآمدهای ارزی بی

صه           شاخ صادرات با فناوری بالا ی ی از  سعه  ست. تاحدی که تا ساب    شده ا صادی در نظم ناین اهانی م  های قدرت اقع
تااند منبع قابل  (. مخصاصا، در کشارهای در حال تاسعه، گسعرش صادرات این صنایع می2۰14 4شاد )ساندیا و کیاکانل،می

سع  شد )اح دوند و فطرس،       ات ایی برای د س ر و با ثبات با صادی مع شد اقع شد  1397یابی به ر (. با وااد بازاراهانی رو به ر
لفی اند از این فرصت به خابی اسعفاده کنند و ت ت تأثیر ماانع مخع  گران کشار ما نعاانسعه  تجهیزات پزش ی، معاسفانه صنعت   

های  اند. در این ش  رایط از یک طرف، ح ایتد نرخ ارز قرار گرفعههای ایالات مع ده آمری ا و ناس  انات ش  دیه چان ت ریم
دولعی در م دودیت واردات کالای مش  ابه تالید داخل و از طرف دی ر، ابابیت بیش  عر ص  ادرات به دلیل کاهش ارزش پال  

امین ص  الات در تملی، پعانس  یل بزرگی را برای رش  د تالید داخل فراهم کرده اس  ت. با تااه به ناش بی دلیل این گروه م  
تری به آن اخعص  ای یابد )ح یدی و های اقعص  ادی برای کش  ار لازج اس  ت مطالعه دقیرس  لامت و ه چنین ایجاد فرص  ت

یک  . بنابراین، ایجادهای ت ایااتی در این حازه هناز اشباع نشده است   تاان نعیجه گرفت که زمینهمی (. نهایعا،14۰1ه  اران، 
های بامی ایران و ایجاد تصایر روشن از ملل، شرایط، ماامل تعیین کننده این مدل ااعناب ناپبیر یمدل اامع معناسب با ویژگ

های درگیر در قض   یه، اطلامات بنیادین و رود بینش منعج از این طرح، ملاوه بر ش   ناس   ایی ابعاد و مالفه اس   ت. انعظار می 
سامانه    ضات  ص یم مفرو شرکت های ت ش ی ایران فراهم آورد. با    گیری در این زمینه را برای  صادراتی تجهیزات ناین پز های 

 رایب بازار تجهیزات ناین پزش   ی تاس  عه هایمالفه ترینمهم اس  ت که این مطالعه این اص  لی تااه به این مطالب، س  اال
 رایب مدلی ارائه پژوهش این از هدف ماض  اع، اه یت به تااه با و س  اال این به پاس  خ برای چیس  ت  تجاری هایش  رکت
 باشد.ترکیبی می روی رد با بازار صادراتی تجهیزات ناین پزش ی تاسعه

 مبانی نظری 

ست         امروزه،  شار ا سلامت ک ضروری در نظاج  صالات راهبردی و  ش ی از ا له م  مطلر و ه  اران، )قلی تجهیزات پز
سیار حائز اه یت می       (. 14۰۰ صاد ب سلامت و اقع صالات از منظر  شد تالید این م  سعرده    .با ش ی طیف گ ای از تجهیزات پز

آرآی های تصایربرداری اج های تزریر ی بار مصرف تا م صالات با سطح فناوری بالا از قبیل دسع اه    م صالات مانند سرنگ  
(MRI )   شاد. تجهیزات و ملزومات ماابله با ویروس کرونا از قبیل ماسک و انااع    و تجهیزات پاشیدنی و هاش ند را شامل می

های باشد. در سالهای تشخیصی، بخش کاچ ی از این م صالات میات حفاظت شخصی کادر درمان، ونیلاتار و کیتملزوم
شرفت در زمینه فناوری  سلامت و اخیر پی شم      های حازه  سیار چ ش ی ب سعه و    تجهیزات پز ست. این امر ام ان تا گیر باده ا

ها،  ها نفر در اهان الاگیری از گس  عرش بی اریان میلیانب ارگیری ملاج پزش   ی را فراهم س  اخعه اس  ت. در واقع حفظ ا
 ۵)لالی، های پزش ی دانست  تاان تعداد اندکی از مزایای ناآوریهای دقیر و مراقبت بهعر از بی اران را میمیسر کردن تشخیص  

لات و بازارها  ها به س   رمت در حال تغییر باده، م ص   ا(. از طرفی نیز چرخه م ر م ص   الات کاهش یافعه، فناوری   2۰19
سلیاه آنان به سرمت تغییر می   تر شده، ماهیت پیچیده های  شرکت  ها بخصای کند؛ لبا سازمان ها و نیاز مشعریان تغییر یافعه و 

و  فردپبیر ش  ده و قابلیت خاد را در اهت طراحی و تاس  عه بازار م ص  الات ناین افزایش دهند )کریم تجاری باید انعطاف
کند با تااه به م دودیت ها به تنهایی پروژه طراحی و تاس  عه م ص  ال ناین را اارا میوقعی ش  رکت(. اما 14۰۰ه  اران، 

های طراحی و تاسعه م صال ناین   شاند. ولی ن زمانی که در پروژه ها در بسیاری ماارد با ش ست ماااه می   منابع و ظرفیت
کنند  رود و مزایای بیشعری کسب میی به مراتب بالاتر میکنند، بازدهبه ماامل ماثری و دخیل در تاسعه آن م صال تااه می
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ها ملاق ندند ه ااره م ل رد طراحی و تاس  عه م ص  ال ناین خاد را افزایش دهند. این (. از طرفی س  ازمان2۰17 1)س  لاج،
شناخت قابلیت      های مخعلفی میافزایش م ل رد نیازمند قابلیت سایی و  شنا شد.  سعه  با صال  بهای ماثر بر م ل رد تا ازار م 

کند با آگاهی کامل به فرایند تاسعه بازار م صال نیان وارد شده و از طریر آن م ل رد     های تجاری ک ک میناین به شرکت 
 (. 2۰18 2خاد را به طار مناسبی افزایش دهند )سینگ و ه  اران،

گباری مظی ی است  و معرف سرمایهشاد که این مرحله ن اینده اه یت معرفی بازار م صال ناین از این واقعیت درک می 
ست )کالانعان و ه  اران،        شده ا صال ناین انجاج  سعه بازار م  های رقابعی به (. از طرفی واکنش2۰18 3که در کل فرایند تا

تاانند م ل رد م صال ناین را در بازار  ها میها دارد، چرا که این پاسخ معرفی بازار م صال ناین اه یت زیادی برای شرکت  
 تااند مااب ابب(. در ه ین راس  عا ی ی از مس  ائلی که می14۰1الش  عاع قرار داده و مخعل ن ایند )فع ی و ه  اران، ت ت

مشعری شاد و یا مشعریان را از خرید یک م صال منصرف کند، ناع م صال ناین و تاسعه آن م صال به مشعری یا بازار            
هایی که برای ارائه و معرفی م ص  ال ناین به بازار هدف و کس  ب درآمد برای  اس  ت و مااردی مانند تص   ی ات و فعالیت 

 (.2۰21 4زی ران ضروری را شامل می شاد )بائا و ه  اران،ها و پیاج دادن به سایر باشرکت تجاری از فروش آن
ملاوه بر این، وااد رقابت شدید بین کسب و کارها مااب شده است که به تاسعه بازار م صال ناین بیشعر تااه شاد          

شرکت (. 14۰۰)طجرلا و ه  اران،  سعه  بمنا اغلب هااکنان،  کنند تا می گباریسرمایه  ناینم صال  بازار ع زیادی را برای تا
در تعریفی انجاج تغییرات در م صالات تالیدی شرکت تاسعه (. 2۰21 ۵)ما و ه  اران، مزیت رقابعی پایدار را به دست آورند

هزار  13شرکت ایالات مع ده آمری ا روی   7۰۰در ( 1991) 6و ه یلعان ازبشاد. در ت ایای که  نامیده می ناینم صال  بازار 
طباه م صال را  6دادند تازگی م صال برای شرکت و تازگی برای بازار را مارد بررسی قرار داده و انجاج  ناینایده م صال 

، بهباد و اصلاح  ناین، ال اقات به م صالات  ناینهای م صال  برای بازارهای دنیا، سری  ناینبندی کردند: م صالات  دسعه 
سعراتژی تاسعه م صال    هاها. شناخت مدل یی مجدد، کاهش هزینهبه اام صالات ماااد، اا  کسب و کارها را بر   ناینی ا

 (.2۰21 7)تروت، های رقابعی خاد بپردازندآن خااهد داشت تا با دیدی بازتر به تدوین اسعراتژی
ست چان که م صالات از یک طرف         برای تداوج حیات یک کسب و کار تنها تالید و مرضه م صالات ماااد کافی نی

دهد. ی ی از ماامل  های ادید ت نالاژی ی ارزش خاد را از دست می طرف دی ر با پیشرفت  شاند و از به سرمت قدی ی می 
سعه   صال  بازار تعیین کننده رقابت امروزه تا ش ی در خدمات     ناینم  ست. اای اه ویژه تجهیزات و ملزومات پز اکز  مر وا

سال       سلامت از  شعی و درمانی کشار ایران نیز با اارای طرح ت ال  تر ه دلیل تامین ملزومات این طرح، با اه یت، ب1393بهدا
از قبل ش  د. معاس  فانه تامین مالی این طرح در س  طح کلان کش  ار و ه چنین تامین ملزومات وارداتی و نیز مااد اولیه تالید   

ین خارای قرار گرفت و بر مش   لات تالیدکنندگان ا های، ت ت تاثیر ت ریم1397تجهیزات در داخل کش  ار تاریباا از س  ال 
سعند دیر یا    بن اه(. بدین دلیل نیز 14۰۰مطلر و ه  اران، )قلی صنعت افزود  سع رار حیات خاد در بازار ه هایی که خااهان ا

م صالات ماااد و  بین در  ایجاد شده های ساق پیدا خااهند کرد. ملاک ت ار ناآوری، تفاوت  ناینزود به س ت م صال   
(. از سای دی ر، تاسعه بازار صادرات ماضامی      1993 8)هعیباقلی، خااهد باد تاسط یک شرکت  مرضه شده    ناینم صال  

اایی که منابع نفعی کشار م دود است و طبر های ایرانی بدان وابسعه است. از آن است که باا و زنده ماندن بسیاری از شرکت   
سال   س         1474املاج وزارت نفت تا  شد، تا سید، اهت ر صفر خااهد ر شعغال چاره  ش سی منابع نفعی به  صاد و ا ای از عه اقع

 (.139۵تاسعه و بهباد م ل رد صادرات غیرنفعی با تعامل با بازارهای اهانی وااد ندارد )زارمی و ه  اران، 
ادی برای  های اقعص  بنابراین با تااه به ناش بی بدیل تجهیزات ناین پزش   ی در تأمین س  لامت و ه چنین ابعاد فرص  ت

ست مطالعه دق    شار، لازج ا صای یابد )قلی یرک شرکت 14۰۰مطلر و ه  اران، تری به آن اخع های تجاری ناش (. در این بین، 
ش افایی و پایایی نظاج     سی در  سا سهم رقابت   ا صادی دارند. امروزه  شارها و    های اقع صادی ک های تجاری در تاایت بنیه اقع

سبات قدرت، به اندازه  ست که می ماازنه منا شی برابر با ر ای ا شد. در این رقابت راهبرد  قابتتاان نا های نظامی برای آن قائل 
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 یبیترک کردیبا رو رانیمد دگاهیاز د یپزشک نینو زاتیتجه یصادراتارائه مدل توسعه بازار 

یافع ی اقعصادی به میزان  (. دراه تاسعه 2۰1۵ 1ها تسلط بیشعر بر بازار و کسب حداکثر ساد است )روباسنادراج،      اصلی شرکت  
های  رکترد ص  ادراتی ش  گیری مطلاب و بهینه از منابع و ام انات تالید بس  ع ی دارد که در این اثنا م ل قابل تااهی به بهره

 (.2۰12 2تاان ناش آن را نادیده گرفت )زهیر،شاد که ن یتالیدی ی ی از ماامل تأثیرگبار در تاسعه صادرات کشار تلای می
ساب گردیده و ی ی از            شرکت م  شی به بازارهای کالاها و خدمات یک  سی تناع بخ سا صادرات ی ی از راه ارهای ا

ترین منبع تامین درآمد ارزی کش  ار  دهد. ص  دور کالا و خدمات مهمر کش  ار را تش   یل میهای اقعص  اد هترین بخشحیاتی
(. اگر پبیرفعه شاد که صادرات 1391پار و ه  اران، شاد که نبض اقعصاد زنده و فعال دنیا را در دست دارد )کرجم ساب می

ک س  ا با یض  ع اقعص  ادی کش  ار اس  ت باید همترین راه برای س  رو س  امان بخش  یدن به وکالاهای غیرنفعی ماثرترین و مهم
زایش انداز افاند را ملاک م ل قرار داد. چشم ریزی مدون، ال اپبیری از کشارهایی که مسیر تاسعه را با مافایت پی اده   برنامه

انداز چشم  اند به اینها ه ااره کاشیده شاد. هرچند دولت مردان ارائه داده میهاست که از سای دولت  صادرات غیرنفعی سال  
ه دهد که مافایت چندانی به دست نیامد اامه م ل بپاشانند اما ماایسه آمار صادرات غیرنفعی کشار با سایر کشارها نشان می        

شان    و نیاز به برنامه ست این خاد ن شعری ا ست که مدیران در م ل و برای انجاج صادراتی بهعر ماامل ماثر    ریزی بی دهنده این ا
سعه  سایی کنند. از آن   ابر آن را نعاان شنا ضا و        ند به خابی  سرمت در چارچاب تاا ساخعار بازار به  شدید و  اایی که، رقابت 
ازار، امری های براس  عا ن ادن م ل رد ش  رکت با پایاییکند، تاس  عه این قابلیت به منظار همکننده تغییر میانعظارات مص  رف

دهد. نداز ماثری را برای بهباد اثربخش  ی این قابلیت ارائه میگیری بازار چش  م اض  روری اس  ت. در این راس  عا، مفهاج اهت
شرکت       سعیابی به مزیت رقابعی، برای  سعه قابلیت ناآوری مبعنی بر انعظارات بازار به منظار د ست که تا سیار مفید  بدیهی ا ها ب

 (.2۰1۵ 3خااهد باد )زهیر و ه  اران،
سال       ش ی ایران در  سال   27میلیان دلار به حدود  12، از رقم 2۰۰9صادرات تجهیزات پز سیده   2۰18میلیان دلار در  ر

است. هرچند سهم صادرات این م صالات در ماایسه با میزان واردات ناچیز است، این امر پعانسیل رشد تالید در این صنعت        
شان می    شار را ن ش ی تالید می  28۰دهد. در ایران ک شد مرکب بازار    هزار ناع کالای پز ست که از     1/9شاد و نرخ ر صد ا در

سع اری،   میان ین این نرخ در دنیا بالاتر می شد )ر صنعت، ملی 2۰18 4با ش لات ارزی،  رغم ت ریم(. در این  های ظال انه و م
 1۰، رش  د 1396میلیان دلار باد و نس  بت به س  ال  3۰حدود  1397میزان ص  ادرات تجهیزات و ملزومات پزش   ی در س  ال 

سازمان ب         شد ) صل  صادرات حا صدی  شار،      در ش ی ک شت، دارو و پز (. بنابراین مهم، در این مطالعه به ارائه مدل 14۰1هدا
 تاسعه صادرات تجهیزات ناین پزش ی از دیدگاه مدیران پرداخعه شده است.

 پیشینه پژوهش

شی ااکندان و ه  اران )  صادرات        14۰1دادا سعه  سیری ماامل ماثر بر تا ساخعاری تف ( در ت ایر خاد به طراحی مدل 
رین و تمناان مهمآفرینی دولت بهکه مامل ش  رایط ت ریم اقعص  ادی و ناش نعایج آنان نش  ان داد  الات لبنی پرداخعند.م ص  

شعغال و تاب     صادی، رونر تالید و ا شد اقع صادی به تاثیرگبارترین مامل و ماامل ر سعه آوری اقع سعه   ترین مااملمناان واب تا
 .اندصادرات م صالات لبنی شناخعه شده

صالات دارویی         14۰1یزدی و ه  اران )کیلو صادراتی م  صدهای  سایی ماامل ماثر بر انعخاب ما شنا ( ت ایای خاد به 
ار، های بازریس   ک تجارت، تاس   عه اقعص   ادی، ابابیت ویژگی  آنان نش   ان داد کهنعایج ایران با روی رد آمیخعه پرداخعند.  

و  ایها و ماانع تعرفههای فناوری، مض   ایت در پی انهای فنی م ص   ال، منابع و قابلیت ها، امعبار ش   رکت، ویژگیویژگی
 .های دولعی بر انعخاب ماصد صادراتی دارو تاثیرگبار هسعندهای ناشی از تص یمم دودیت

« دهی از طریر اس  عراتژی معرفی م ص  ال ادید فراترکیب ملامت»( به پژوهش  ی ت ت مناان 14۰1)فع ی و ه  اران 
های دهی با ت رکز بر اس  عراتژی معرفی م ص  ال ادید ش  امل مالفه پرداخعند. براس  اس نعایج به دس  ت آمده آمیخعه ملامت
سعراتژی          شرکت، ا سط  شده تا شر  سعایم منع صال و تاکعیک اطلامات م صال ادید که می های بازار م  تااند های معرفی م 
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هایی اس  ت را به مخاطبان که م اما مش  عری و رقیب   های بازار را که هر یک ش  امل زیرملامتهای کیفیت و ملامتملامت
 است ارسال کند.

سی  14۰۰اثباتی و ه  اران ) صنعت          »( در ت ایر خاد به برر سطح  صال ادید در  سعه م  ساخعاری بر تا تأثیر ماامل 
وش اظهاری و زا از رپرداخعند. در این پژوهش با ت رکز بر سطح صنعت فضایی، ابعدا شناسایی ماقعیت مساله       « یی کشار فضا 

ص ه    سنادی انجاج و  شینه ت ایر،       ا سی پی صارت گرفت. با برر سط خبرگان  مامل   34گباری نعایج با ایجاد گروه کانانی، تا
سایی و          شنا سطح  صال ادید این  سعه م  شار با روش    در ارزیابی میران تأثیر آن مرتبط با تا ضایی ک ها در ت ار اهداف ف

گیری چندمعیاره، پنج مامل ماثر بر تاسعه م صال ادید به مناان پیشران انعخاب شد. سپس ارزیابی  دهی ساده از تص یموزن
خص بندی گردید و مش امل اولایتتأثیر معاابل ماامل با نرج افزار میک مک انجاج و در ت لیل ساخعاری ماامل، روابط بین ما 

شد مامل ساخعار و روابط سازمانی در این سطح، تاثیر مسعایم بر تعیین زمان ورود م صال ادید به بازار دارد که نیاز است           
 ها، الزامات و پیشنهادات بهباد تص ی ات در این  ها داشعه باشند. و در نهایت اولایت  ای به آنحاک ان حازه فضایی تااه ویژه 

 سطح برای تاسعه م صال ادید ارائه گردید.
طراحی چارچاب تاس   عه م ص   ال ادید با روی رد بان داری دیجیعال         »( در ت ایر خاد به  14۰۰طجرلا و ه  اران ) 

پرداخعند. آنان نعیجه گرفعند که با اس  عفاده از مدل تاس  عه م ص  ال ادید با روی رد بان داری   « )ن انه پژوهی: بانک ملت(
تاان منطبر بر نیاز مش  عری، م ص  ال ادید را ارائه کرد. ه چنین ام ان س  نجی و ارزیابی بازار هدف رائه ش  ده، میدیجیعال ا

تااند، مافایت تاسعه م صال ادید را به ه راه داشعه باشد و هم رضایت مشعری و هم بهره         درصارت بررسی مل ی آن می  
 وری و مزیت رقابعی را برای بانک به ارمغان آورد.

های ااع امی در مافایت معرفی یک م صال  تاثیر یک ک پین رسانه »( در پژوهشی به بررسی   14۰۰فهانی و ه  اران )اص 
شان می « ادید سیار مهم می    پرداخعند. نعایج ن سعاگراج برای بهباد اقدامات بازاریابی ب سعفاده از این شد و حس  بدهد که ن اه ا ا

اج  گیری واقعی از شب ه ااع امی اینسعاگر  ناج و برند م صال ادید بر بهره ااع امی، تست م صال ادید و ن رش نسبت به    
 کند.های ادید به بازار تاثیر اساسی در این راسعا ایفا میدر ارتباط با معرفی واکسن

سازمانی، مزیت   طراحی مدلی اهت بررسی رابطه بین قابلیت »( در ت ایر خایش به 14۰۰روشن قیاس و ه  اران )  های 
پرداخعند. نعایج ت ایر « های فعال در صنعت ماادغبایی شهر مشهد(   و م ل رد م صال ادید )مطالعه ماردی: شرکت   رقابعی

های س   ازمانی )قابلیت بازاریابی، قابلیت نااوری، قابلیت ت ایر و تاس   عه( و  دهد که رابطه معناداری بین قابلیت      نش   ان می
های این ت ایر نش  ان داد که فیت م ص  ال( وااد دارد، ه چنین یافعههای مزیت رقابعی )س  رمت ارائه م ص  ال و کیمالفه

های م ل رد م صال )م ل رد ملی و م ل رد مبعنی بر مشعری( ادید   های مزیت رقابعی و مالفهرابطه معناداری بین شاخص 
 وااد دارد.

سبز برای تاسعه م صال ادید     ها در پی ره بندی مجدد زنجیره تامینسازی ریسک  مدل»( به 14۰۰سبزواری و ه  اران ) 
صرفی پرگردش(    ضار یک م صال     « )مطالعه ماردی: م صالات م صل از اارای مدل بیان ر اثرگباری ح پرداخعند. نعایج حا

ز باشد. ه چنین نعایج حاصل ا  ادید و انعخاب اسعراژی های کاهنده ریسک بر روی پی رده بندی مجدد زنجیره تامین سبز می   
 دهنده کارایی مدل پیشنهادی می باشد.ت لیل حساسیت نشان 

ند.  پرداخع« تأثیر پایداری بر مافایت معرفی م ص  الات ادید با برندهای ملی»( به بررس  ی 2۰21) 1دورن و ه  ارانون
سرمایه    شان داد  سئالیت گباری در فعالیتنعایج ن شرکت های م س   ها اثر منفی را ابران میهای ااع امی  سعراتژی منا ب  کند و ا

افزایش فروش م صالات ادید پایدار است. ن عه مهم این است که تاسعه و معرفی م صالات ادید پایدار با ناآوری       برای
دهد، در حالی که تبلیغات قی ت اثر منفی را تش   دید زیاد اثر منفی ادمای پایداری را بر فروش م ص   ال ادید را کاهش می

 کند.می
ها را در بررسی دگرگانی فرایند ناآوری: ابزارهای دیجیعال چ انه کار، ه  اری و سازمان  »( به 2۰21) 2مارینا و فی سان 

                                                 
1 Van Doorn et al 2 Marino & fixson 
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سعه م صال ادید تغییر   سعرده    « تا سیار گ شان داد ابزارهای دیجیعال تأثیر ب س  پرداخعند. نعایج ن سبت به ن ل قبلی ابزارها  تری ن
د، به  دهن گبارند، بل ه م ر و وس   عت کار افراد مبع ر را افزایش می     ثیر میها نه تنها بر خروای و کارایی فرایند تأ      دارند. آن 

ا کنند و قاانین رها را فعال میها و ش   رکتهای ادید افراد، تیمبندیش   اند، پی رهبازاریابی کل فرایندهای ناآوری منجر می
 کنند.بازنایسی می

نی اس  عفاده از ابزار فناوری اطلامات در تاس  عه م ص  ال  فراوا»( ت ایای ت ت مناان 2۰21) 1دورماش اغلا و کااکامی
سعفاده ویژه مرحله بر م ل رد  سه مرحله      « ادید: تاثیر فراوانی ا سعه م صال ادید در طی  انجاج دادند. دریافعند که فرایند تا

شف ایده         سعفاده از ابزار فناوری اطلامات در مرحله ک شعرین فراوانی ا شد که بی انی در و ک عرین فراودر این ت ایر آزمایش 
 اند.سازی را به خاد اخعصای دادهمرحله تجاری

تأثیر ات ادهای اس  عراتژیک بر ناآوری و تاس  عه م ص  ال ادید از طریر اثرات    »( به بررس  ی 2۰2۰) 2فرییرا و کائلها
شاف و بهره  سعایم مثبت ات ادیه  « برداریاکع شان داد که تأثیر م سعراتژیک  پرداخعند. نعایج ن اسعه م صال   بر ناآوری و تهای ا

 گباری دانش وااد دارد.برداری با ناش تعدیل کننده به اشعراکای بر اکعشاف و بهرهادید و تأثیر واسطه
های مشارکت   آفرینی در تاسعه م صال ادید: کداج م رک  هم»( در بررسی خاد با مناان  2۰2۰) 3ماندولفا، چن و ناسی 

رای هم ها و ماانع درک شده ب کنندگان بران یزههای شخصیعی مصرف   بدست آمده ویژگی پرداخعند. طبر نعایج « مصرف کننده 
 دهد.آفرینی ش ل میها را برای همگبارد و ت ایل آنآفرینی تأثیر می

سا و ه  اران  شار تایاان       »( ت ایای با مناان 2۰18) 4ه ضه م صال و ناآوری در م صال ادید در ک سعراتژی مر را « ا
های طراحی یک م صال ادید، مانند ش ل، م ل رد و مااد نعایج نشان داد برای افزایش مزایای م صال، ویژگیانجاج دادند. 

هد. دهای تالید را افزایش میهایی هزینهکنندگان را الب کند. گرچه چنین ویژگی   آن، باید ناآورانه باش   د تا تااه مص   رف       
 د.های غیر ه عراز بسع ی به ناع م صال دارهای ه عراز یا پیشرفتکنندگان برای خرید کالاهایی با پیشرفتانعخاب مصرف

های معرفی م ص  ال و زمان بندی در تاس  عه م ص  ال  فعالیت»( به پژوهش  ی ت ت مناان 2۰18) ۵کالانعان و ه  اران
 ه وزن هر یک ازهای لانچ م ص   ال ادی اثر گبارند، کهای آنان ماامل گاناگانی بر اس   عراتژیپرداخعند. بنابر یافعه« ادید

ها بس  ع ی به روی رد س  ازمان دارد. انعخاب هر یک از این روی ردها میزان مافایت ناآوری ش  رکت، مزیت رقابعی آن و   آن
سانی می    م ل رد کلی آن را ت ت تأثیر قرار می شرکت را، منابع ان شأ مزیت رقابعی برای  داند. دهد. روی رد داخل به خارج، من

وی رد خارج به داخل، منشا اقدامات و مزیت رقابعی سازمان را ن اه بیرونی به مشعریان و رقبا، ارزیابی     این در حالی است که ر 
 داند.ها میها و دادن بهعرین پاسخ به فرصتآن

 «دهی اسعراتژیک و معرفی م صال ادید از نظر فناوری برترملامت»( در ت ایر خاد به بررسی 2۰18) 6تاوانا و ه  اران
ی ردی ش  اد که روهای فناوری تاس  ط ماامل مبعنی بر تااض  ا تعیین میهای مرباط به بازی. نعایج نش  ان داد تعادلپرداخعند

 های ت ایااتی اقعصادی و م لیاتی مبعنی بر مرضه فعلی را ت  یل ن اید.کند و مدلادید ارائه می
م ص  ال ادید با قراردادهای خدمات پس از  دهی قابلیت اط ینانملامت»( به ت ایر درمارد 2۰1۵) 7بخش  ی و ه  اران

کند تا بر مدیریت مااادی ت رکز کند، که منجر به         پرداخعند. قراردادهای مبعنی بر م ل رد، فروش   نده را وادار می    « فروش
 رگباری بیش از حد دکند که از طریر س  رمایههای قابلیت اط ینان مع رکز میش  اد و آن را بر ملامتگباری کم میس  رمایه

 آید.مااادی به دست می
  

 شناسی پژوهشروش

ردی  ای کاربپژوهش حاضر از ل اظ هدف، اکعشافی و از نظر ناع اسعفاده، پژوهش کاربردی است چرا که منجر ارائه نعیجه    
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شرکت  شد. در  ک ی( از ناع تاصیفی ت لیلی می  –گردد، و از ل اظ روش نیز، آمیخعه )کیفی های تجاری میو اارایی برای  با
صاحبه اطلامات ماردنیاز مبعنیبخش کیفی؛  شدند.     های نی هبر مرور اامع ادبیات و م سی  ساخعاریافعه گردآوری؛ ت لیل و برر

های کیفی کاربرد دارند    ای در پژوهشکه به طار گس   عرده   داده بنیاد گیری از روش هها با بهر  تجزیه و ت لیل معن مص   احبه   
سخه   MAXQDA صارت پبیرفت و با ب ارگیری نرج افزار  . هن امی که در مرف اامعه مل ی اای خالی یک شد  انجاج 1۰ن

 رویم. ملاوه بر این در مااقعیبنیاد میدادهکنند به سراغ نظریه های ماحاد و مععارف کفاف ن یشاد و نظریهنظریه احساس می
ای لازج ازههای بدیع تکه ت ایااتی انجاج شده است ولی ه چنان ابهاماتی بافی است، اطلس نظری ما نیاز به ت  یل دارد، نظریه

د از خادمان  عهای تازه برای ت ایاات ک ی و م ااان بخااهیم فرض  یههس  ت یا حعی دنبال نظریه تازه نیس  عیم بل ه فاط می
سعفاده می تالید ب نیم از روش داده ثر بر رغم ت ایاات انجاج گرفعه در حازه ماامل ماکنیم. بنابراین این پژوهش نیز ملیبنیاد ا

ر ساخعاریافعه به طراحی مدل تاسعه بازا  های نی ههای گبشعه با ت رکز بر مصاحبه  تاسعه صادرات، برای رفع نااقص پژوهش  
ساخعاری، اهت ت لیل   پردازد. در بخش ک ی نیز؛ مدلات ناین پزش ی از دیدگاه مدیران می صادراتی تجهیز  سازی معادلات 

انجاج ش   د. اامعه آماری در بخش کیفی ش   امل         SPSSو  SmartPLSماملی تأییدی به کار رفت. که از طریر و نرج افزار         
داشت، درمان و آمازش پزش ی، وزارت صنعت    نظران در حازه صنعت تجهیزات پزش ی در وزارت به  معخصصان و صاحب   

گیری قضاوتی هدف ند نفر انعخاب گردیده و مارد مصاحبه قرار   های منعخب باده که با روش ن انهمعدن و تجارت و دانش اه 
. ابزار ادامه یافت 16برای پژوهش ر دیده شد اما برای اط ینان تا مصاحبه     13ها در مصاحبه  گرفعند. شااهد اشباع نظری مااله  

نفر از  3۰۰باش   د. در بخش ک ی نیز تعداد اامعه آماری س   اخعار میگردآوری اطلامات در این بخش، مص   احبه م یر نی ه
شرکت تالیدکننده تجهیزات پزش ی در ایران شناسایی شدند که با اسعفاده از فرمال کاکران که در  39معخصصان و خبرگان از 

ها ت  یل شد. ابزار گردآوری اطلامات در  نفر برآورد گردید و پرسشنامه   168صادفی ساده   گیری تزیر ارائه شده و روش ن انه 
بخش ک ی به صارت پرسشنامه مسعخرج از بخش کیفی است که روایی صاری، م عاایی و سازه آن، در فرایند ت ایر مارد         

 .بررسی و پایایی آن از طریر ضریب آلفای کرونباخ مشخص و مارد تأیید قرار گرفت
 
 
 
 

 . فرمول کوکران۱فرمول 

میزان ش   س  ت یا   :q، میزان مافایت درتعیین حجم ن انه :P، حجم اامعه آماری :N، : حجم ن انه آماریn دراین فرمال:
ماادیر  بااسعفاده ازفرمال و ، مادار معغییر نرمال واحد اسعاندارد  :Z، حداکثر خطای مجاز :d ، مدج قطعیت در تعیین حجم ن انه

 حجم ن انه بدست آمده به قرار زیر است: ماااد
 168ن انه آماری=    3۰۰اامعه آماری=

 پژوهش هایو تجزیه و تحلیل  ا ه هایافته

 های زخش کیفییافته

نفر زن،  6نفر مرد و  1۰نفر کارشناسی ارشد،     7نفر از مشارکت کنندگان دارای ت صیلات دکعری و    9در پژوهش حاضر  
کنندگان مبکار پس از ها با مش  ارکتباش  د. معن مص  احبهس  ال می 13الی  6با س  اباه کاری در بازه  ۵۵تا  3۵در بازه س  نی 

سپس    سازی به روش ت لیل مض ان )کدگباری باز،  پیاده شده و  م اری و انعخابی( با ک ک نرج افزار م س کیادا کدگباری 
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ها مرااعه کرده و با روش رفت و    ت لیل گردید. در هر س   ه ناع کدگباری باز، م اری و انعخابی، م ار به معان مص   احبه         
ست.      برگشعی اصلاح داده   شباع نظری ادامه یافعه ا شده و در نهایت تا رسیدن به ا قع فرآیند مبکار در دو مرحله  در واها انجاج 

ادهاز روش ت لیل د کدگباری واقعی )کد گباری باز و انعخابی( و کدگباری نظری صارت گرفت. به مبارتی در کدگباری باز
 درج گردیده است. 1هایی از کدهای باز در ادول ن انهسطر اسعفاده شد. ها به صارت سطربه

 وسعه بازار صادراتی تجهیزات نوین پزشکی از دیدگاه مدیرانکدگذاری باز در عوامل موثر بر ت .۱جدول

 کدگذاری زار

ای زیرساخعی، ارتباط دائم با مشعریان، ضرورت وااد قاامد، تبلیغات مناسب، دیدگاه بلندمدت، برنامه ریزی سیع اتیک، روشه

نیاز مشعریان، ارائه م صالات خای و مع ایز از نیازهای ناآورانه، تجزیه و ت لیل بازارها، شناخت بازارهدف، تالید م صالات طبر 

های افزایش مهارت، انعخاب مدیران و منابع انسانی با ها و کارگاهها، شناسایی مدیران شایسعه، برگزاری دورهرقبا، کنعرل هزینه

کسب بازارهای ادید که های خای، تاسعه م صالات ادید مطابر با نیاز روز مشعریان، برنامه ریزی دقیر و گسعرده برای مهارت

پعانسیل لازج برای ورود م صالات را دارند، دسعیابی به اای اه مناسب در بازارهای اهانی، افزایش سهم بازار، الاای احساس 

رضایت از خرید مشعری، بررسی میزان نرخ رشد ساد حاصل از فروش و صادرات م صالات، میزان نرخ رشد فروش و صادرات و 

های کسب و کار، ح ایت دولت از ناآوری فناورانه، اسعفاده از دانش کارآفرینان ری در فرایندها، ناآوری در مدلافزایش آن، ناآو

مافر، شناسایی کسب و کارهای ناآورانه، ب ارگیری ت ایر و تاسعه مناسب، تاان ندسازی کارکنان برای ناآوری ت نالاژیک، 

ها هها، مدیریت هزینگبارینسانی ماهر برای رقابت، تااه به اندازه شرکت در سرمایهآمازش به کارکنان ماسسات، اسعفاده از نیروی ا

گیری های سازمان در اهت بهرههای بازار، ب ارگیری قاتمعناسب با بزرگی شرکت، انجاج تجزیه و ت لیل م یطی، شناسایی فرصت

ن، شناخت نااط ضعف شرکت و تاایت این نااط اهت های خارای، شناسایی تهدیدهای بازار و سعی در دوری از آاز از فرصت

ال للی، های آمازشی برای کارکنان(، تالید منطبر با اسعانداردهای بینای سازی تخصصی صنعت )برنامهگیری از م یط، حرفهبهره

بط مسع  م خارای، های ناین بازاریابی، ک ک به پرورش کارکنان دارای تجربه، دانش و مهارت، پایدارسازی رواب ارگیری روش

 گیری از تجارب دی ران(، سازماندهی بازار ارز، ارتباط با کشارهای دوست و....ای و اهانی )بهرههای منطاهمضایت در سازمان

گیری از روش ماایسه از کدها که ظاهرا چندان ارتباطی با هم ندارند پدیدار و با بهره مدد 4۰۰حدود بعد از کدگباری باز، 
سه مفاهیم مخعلف، زمینه پایدار،  شعری را میان آن   با ماای شعرک بی شف و کدهای مرتبط با ی دی ر ترکیب و ت ت  های م ها ک

سه مااله    بندی و ناجمناان مااله گروه سرانجاج با ماای شدند.  شد.   گباری مجدد  ها با ی دی ر، م ارهای مشعرک دی ری یافت 
ش  عرک مفاهیم، یعنی مااله م اری که به مناان مااله اص  لی در بر گیرنده س  ایر  با اس  عفاده از این ت نیک، زمینه ظهار ابعاد م

های فرمی است، ام ان پبیر گردید. زمانی که مااله م اری ن ادار شد، مرحله نهایی کدگباری انعخابی یعنی کدگباری   مااله
ض ن ی پارچ     مااله سعفاده از کدگباری انعخابی  شد. در نهایت با ا سازی و پالایش مااله های م اری آغاز  ها در چارچاب  ه 

ض ان  ض ان     نظری پژوهش، م شخص ن ادن م صلی با م نفر از خبرگان   ۵های فرمی زیرمج امه ارائه گردید و تأییدیه های ا
شد        شده باد نیز اخب  شان مرااعه  صاحبه به ای صه کدگباری انعخابی و م اری در ادول  منعخب که در زمان م درج  2. خلا

 گردیده است.  
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 کدگذاری محوری و انتخابی در عوامل موثر بر توسعه بازار صادراتی تجهیزات نوین پزشکی از دیدگاه مدیران .2جدول
 مفهوم مقوله فرعی مقوله ادلی

 

 

 

 

 

 

 

 شرایط علی

 ح ایت و تسهیلات دولعی

 های دولعی از تاسعه بازاریابی م صالات ادیدح ایت سازمان

 رفع برخی ماانع قانانی

 پشعیبانی بان ی -

 های پشعیبان وسازمان

 مسئال

 هادر نظر گرفعن ام انات برای تاسعه زیرساخت

 های مسئالح ایت سازمان

 هاالب ح ایت مسع ر سازمان -

 مشعری مداری

 پاسخ ایی به انعظارات مشعری

 رمایت حااق مصرف کننده -

 رفع نیازها

 مدیریت ارتباط با مشعری -

 تبلیغاتناآوری در 

 های تبلیغاتیترغیب به خرید با برنامه

 برگزاری ن ایش اه اهت آگاهی

 های ناین بازاریابیروش-

 اصلاح مسائل زیرساخعی

 تغییر دیدگاه کارشناسان بازاریابی -

 

 اسعفاده از ابزارهای فناوری اطلامات

  امیهای ااعاسعفاده از فناوری اطلامات و ارتباطات در بازاریابی شب ه

 ال اسازی از کشارهای پیشرفعه

 مشاوره از کارشناسان ارتباطات

 های تبلیغاتیطرح

 سیاست های تبلیغاتی

 ایجاد ان یزه در مشعریان

 های بلند مدتتنظیم ترغیب -

 سیسعم تازیع مناسب
 سهالت در ارائه م صالات و خدمات

 ریزی سیسع اتیک تازیعبرنامه -

 

 

 

 

 مقوله محوری

 اه یت دادن به برندسازی تجهیزات ناینتاسعه برند 

 تاسعه بازاریابی تجهیزات ناین

 وااد افراد معخصص برای مباکرات

 های بازاریابیپژوهش

 شناخت بازار هدف

 بازاریابی سیسع اتیک و منظم

 سازگاری صادرکنندگان با بازارهای اهانی -

 تاسعه مزیت رقابعی تجهیزات ناین

 ت ایر و تاسعه

 بازارکارایی 

 دانش نیازهای بازار بین ال للی
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 سازوکارهای مدیریعی

 بررسی م یط بین ال للی

 منابع مالی و انسانی -

 

 

 

 

 راهبر ها

 سازی در تاسعه تجهیزات ناینشفاف

 اه یت وااد مدیریت اارایی خاب

 شناسایی ماانع تاسعه

 تبیین مزایا و معایب -

 تنظیم بازار

 ایجاد بازارهای خصاصی

 امع اد مشعریالب 

 وااد نهادهای تنظیم کننده بازار

 ایهای دورهارزیابی -

 سهم بازار

 مدیریت بازاریابی مناسب

 لزوج اسعفاده از ابزارهای بازاریابی

 مادار کافی م صالات و خدمات

 تازیع مناسب در مناطر -

 بهینه سازی م ل رد

 تغییر ال ای بازاریابی

 رفع ماانع

 کننده و مصرف کننده سازی تالیده  اج -

 بهباد زیرساخت

 فرهنگ مناسب مصرف

 به کارگیری افراد معخصص و ت صیل کرده

 به کارگیری اسعارت آپ ها در بخش تالید تجهیزات ناین پزش ی

 تخصص و دانش لازج صادرکنندگان

 الاگیری از فعالیت دلالان به اای صادرکنندگان واقعی -

 شرایط مداخله

 وضع قاانین

 های کنعرلبر سازمان نظارت

 وضع قاانین پیش یرانه برای افراد ساداا

 .لزوج وضع قاانین ماااد در مارد تالید و تازیع -

 اسعاندارد سازی

 اخب اسعانداردهای ملی و بین ال للی

 ن سان سازی و ی نااخت ن ادی

 تسهیل ارتباطات از طریر ایجاد یک زبان مشعرک

 حفظ تاازن و تعادل منافع

 ایجاد مدالت ااع امی  -

 اخب گااهینامه های لازج

 گااهی خدمات و م صالات

 های خایگااهی سازمان

 های کنعرل و نظارتهای سازمانگااهینامه -

 بی ثباتی اقعصادی م دودیت های اقعصادی
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 ارتباط نداشعن با کارگزاری های خارای

 تص ی ات ماطعی در حازه اقعصادی -

 انسانیم دودیت های نیروی 

 مدج تعهد نیروی انسانی

 های دانشی و تجربیضعف مهارت

 فرآیند ابب

 ب ارگیری و آمازش انسانی -

 م دودیت های لجسعی ی

 م دودیت های ح ل و نالی

 م دودیت اهت تخلیه و بارگیری

 م دودیت های بی ه -

 م دودیت های گ رگی و ساخعاری

 ماانع گ رکی

 صادراتیدسعارالع ل ها و بخشنامه های 

 باروکراسی زائد اداری

 درک نادرست از شرح وظایف -

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 شرایط رمینه ای

 ح ایت دولت

 قاانین و ماررات تسهیل کننده صادراتی

 ارتاا سخت افزارهای صادراتی

 ح ایت های بان ی و بی ه ای و مالیاتی -

 مدیریت تالید اسعراتژیک

 اهداف و اسعراتژی های برنامه ریزی تالید

 برنامه های اقعصادی اسعراتژیک

 اسعراتژی م ل ردی -

 ح ل و نال

 ایجاد گبرگاه های مناسب برای صادرات تجهیزات ناین پزش ی

 ماشین آلات و تجهیزات لازج برای ح ل و نال

 ااده های مااصلاتی مناسب برای صادرات

 هزینه های پایین ح ل و نال -

 هدف گباری مل ی
 آمازشیه  اری با مراکز 

 اسعفاده از نظرات افراد خبره

 تاسعه تجهیزات

 اسعفاده از آخرین سخت افزار و نرج افزار

 لزوج افزایش ظرفیت و تاانایی تجهیزات

 ها تاسط کارکنانآمازش اسعفاده ص یح از برنامه

 ناآوری در تاسعه تجهیزات ناین -

 تاسعه زیرساخت ها

 های ااع امیرسانههای ناین بازاریابی آمازش روش

 های ادیدمطالعه و ت ایر برای روش

 های روز دنیامطالعه روش

 های پررونر در این زمینهاسعفاده از تجربیات شرکت

 های ناین بازاریابیاه یت روش
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 ارتاای مسع ر کیفیت -

 انعخاب اهداف ص یح

 گباری ص یحم انیسم قی ت

 کارشناسی فرآیند دقیر

 گریالاگیری از واسطه -

 هدف گباری بلند مدت

 ن اه بلند مدت برای تاسعه

 ناآوری در تالید و تازیع م صال

 حبف فروشنده و رابط -

 

 

 

 

 

 پیامدها

 تغییر ن رش مردج

 ضرورت بهباد ن اه مردج

 آگاهی بخشی

 ایجاد امع اد م امی در مارد تجهیزات ناین

 گرفعن بازخارد از مردج -

 تغییر ال اهای ارتباطی

 ارتااء سطح آگاهی مردج

 اصلاح ال اهای ارتباطی

 تغییر مادات سنعی -

 ایجاد ان یزه برای سرمایه گباران

 گبارابب سرمایه -

 گبارانارائه امعیازات ویژه برای سرمایه -

 گبارانروی سرمایهرفع مش لات پیش -

 ارائه تسهیلات -

 پبیری ااع امیمسئالیت

 رضایت اامعه و ذی نفعان

 مراقبت از م یط زیست

 ح ایت از م صال و خدمات -

 پیامد اقعصادی

 بالا بردن شاخص های مثبت اقعصادی در کشار

 رشد و رونر اقعصادی

 بهباد تراز پرداخت ها

 ایجاد درآمد مالیاتی

 ک رنگ شدن تهدید نفعی کشار

 ه اهن ی بخش خصاصی و دولعی

 افزایش سهم بازار و تناع -

 پیامد زیر ساخعی

 ارتاا درآمد مردج

 ایجاد فرصت های شغلی مناسب

 فار سعیزی

 ارتاا فرهنگ صادراتی -
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د های بدست آمده از ت لیل کیفی، بعها در این بخش، طبر کدپس از ارائه ادول کامل نعایج کدگباری و ت لیل کیفی داده
در  سازی شده را  های حاصل از معان پیاده بندی و بازآفرینی بندها و پاراگرافدهی، دسعه بندی و کدگباری، کار سامان از مااله

بندی شده را برای تفسیر نهایی آماده کرده است. با تااه    سازی و مااله های مرتبداده و داده کیادا انجاجافزار م سم یط نرج
 مدلی تاسعه بازار صادراتی تجهیزات ناین پزش ی از دیدگاه مدیران قابل مشاهده است.   1به نعایج کسب شده در ش ل 

 

 های کلی در مدل توسعه بازار صادراتی تجهیزات نوین پزشکی از دیدگاه مدیرانها و مولفهمقوله .۱شکل 

 های زخش کمییافته
ضر   شارکت کنندگان مرد )  99در بخش ک ی پژوهش حا صد( و   9/۵8نفر از م   4/24نفر مجرد ) 41(، 1/41نفر زن ) 69در

صد(،   صد( و   6/7۵نفر معأهل ) 127در صیلات دیپلم و فاق دیپلم،     8/23نفر ) 4۰در صد( دارای ت  صد(   9/11نفر ) 2۰در در
سانس،   سانس و     3/۵8نفر ) 98لی صد( فاق لی صد( دکعری می  6نفر ) 1۰در شد. ه چنین در این پژوهش از مدل در سازی  با

فعه اس  ت. انجاج گر SmartPLSمعادلات س  اخعاری، اهت ت لیل ماملی تأییدی اس  عفاده ش  ده اس  ت. که از طریر نرج افزار  
صاحب        ساتید و  صاری معغیرها با نظر ا سی روایی  صص در این حازه و روایی م عاای آن با  ه چنین اهت برر نظران معخ

نفر از خبرگان آگاه به ماض  اع پژوهش و پایایی یا امعبار آن نیز با ک ک   1۰ش  اخص روایی م عاای نس  بی با ت یه بر نظرات 
 است.   3شده به شرح ادول است. نعیجه حاصلآزمان ضریب آلفای کرونباخ تأیید شده 

 شرایط ملی

 ح ایت و تسهیلات دولعی -

 های پشعیبان و مسئالسازمان

 مشعری مداری

 ناآوری در تبلیغات

 اسعفاده از ابزارهای فناوری ارتباطات

 های تبلیغاتیطرح

 سیسعم تازیع مناسب

 

 های م اریمااله

 تاسعه برند تجهیزات ناین

 تاسعه بازاریابی تجهیزات ناین

تاسعه مزیت رقابعی تجهیزات  

 ناین

 

 پیامدها

 تغییر ن رش مردج -

 تغییر ال ای ارتباطی

 ایجاد ان یزه برای سرمایه گباران

 مسئالیت پبیری ااع امی

 پیامد اقعصادی

 پیامدزیرساخعی

 

 راهبردها

 شفاف سازی در تاسعه تجهیزات -

 راهبرد تنطیم بازار 

 راهبرد سهم بازار

 بهینه سازی م ل رد

 بهباد زیرساخت

 

 گرشرایط مداخله

 وضع قاانین -

 استانداردسازی

 لازمهای اخذ گواهینامه

 های اقتصادیمحدودیت

 محدودیت های نیروی انسانی

 محدودیت های لجستیکی

 محدودیت گمرکی و ساختاری

 

 ایشرایط زمینه

 ح ایت دولت -

 مدیریت تالید اسعراتژیک

 ح ل و نال

 هدف گباری مل ی

 تاسعه تجهیزات

 تاسعه زیرساخت ها

 انعخاب اهداف ص یح

 هدف گباری بلند مدت
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 روایی و پایایی پیش آزمون .۳جدول
 آلفای کرونباخ روایی محتوایی متغیر

 946/۰ 868/۰ شرایط علی

 821/۰ 824/۰ مقوله محوری

 817/۰ 872/۰ راهبر ها

 841/۰ 812/۰ گرشرایط مداخله

 819/۰ 7۰9/۰ ایشرایط رمینه

 911/۰ 823/۰ پیامدها

نفر از خبرگان بیشعر    1۰ن ایان است، با تااه به این ه ماادیر روایی م عاا نسبی بر مبنای نظرات    3ه انطار که در ادول 
تاان بیان داشت   حاصل شده است، می    7/۰و ه چنین میزان آلفای کرونباخ برای هر یک از معغیرهای پژوهش بالاتر از  6/۰از 

شده برای تاسعه بازار تجهیزات     که روایی و پایایی پرسشنامه پژوهش    ست. در این بخش مدل تدوین  مارد تأیید قرار گرفعه ا
های برازش مدل مااله تش   یل ش  ده اس  ت. پیش از برازش و گزارش ش  اخص  6های تجاری از ناین پزش   ی در ش  رکت

شان ار گرفت که بررسی اولیه نهای پرسشنامه با اسعفاده از خروای ضرایب مسیر مارد ارزیابی قرپژوهش، بارهای ماملی گایه
ای از مدل حبف ن ردید؛ مدل ضرایب مسیرنهائی   خیلی بیشعر باده و هیچ گایه  4/۰داد، ت امی ماادیر بارهای ماملی نسبت به  

 حاصل گردید. 2به شرح ش ل 

 

 اس(الافزار اسمارت پیمدل ضرایب مسیر و بارهای عاملی الگوی پژوهش )منبع: خروجی نرم .2شکل 

شاخص  صله     پس از اط ینان از مطلاب بادن میزان بارهای ماملی معغیرهای پژوهش،  سی و نعیجه حا های برازش مدل برر
 گزارش شده است. 4در ادول 

 های برازش مدل پژوهش. شاخص۴جدول

 متغیرها
میانگین واریانس 

 استخراجی

شاخص اشتراکی 

(COMMUNALITY) 

ضریب ت یین 

(𝑹𝟐) 

آلفای 

 کرونباخ

 آلفای

 ترکیبی

 823/۰ 773/۰ - 248/۰ 611/۰ شرایط علی

 88۵/۰ 8۰1/۰ 396/۰ 399/۰ 72۰/۰ مقوله محوری

 86۰/۰ 7۵۰/۰ 698/۰ 331/۰ 669/۰ راهبر ها

شرایط 

 گرمداخله
7۰۰/۰ 313/۰ - 8۰9/۰ 8۵8/۰ 
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 789/۰ 736/۰ - 19۵/۰ ۵62/۰ ایشرایط رمینه

 8۵6/۰ 7۵1/۰ 298/۰ 326/۰ 69۰/۰ پیامدها

شاخص  شاخص   برای ارزیابی  سنجش و امعبار ال ا از  شده، پایایی ترکیبی و آلفای کرونباخ     های  سعخراج  های میان ین ا
شد. نعایج ادول    سعفاده  شان می 4ا شده بالاتر از حد مطلاب قرار دارند. در ادول  ، ن ، نعایج پایایی و 4دهد ت اج ماادیر ذکر 

های ساخعاری  بر این در این پژوهش، برای بررسی برازش مدلده شده است. ملاوهروایی ه  را ابزار سنجش به طار کامل آور
سعفاده شده است. شاخص       𝑄2و معیار  𝑅2از دو معیار  حلی م لی برای مش ل بررسی برازش   راه SmartPLSدر مدل  GOFا

تاان برای بررس   ی از آن می کند و های مبعنی بر کاواریانس م ل می   های برازش در روش کلی مدل باده و ه انند ش   اخص   
ترین ش  اخص برازش مدل در ت نیک حداقل مجبورات ازئی، به ص  ارت کلی اس  عفاده کرد. مهم  Plsامعبار یا کیفیت مدل 

 است. این شاخص بین صفر تا یک قرار دارد و ماادیر نزدیک به یک، نشان ر کیفیت مناسب مدل هسعند. GOFشاخص 

GOF = √(𝑪𝒐𝒎𝒎𝒖𝒏𝒂𝒍𝒊𝒕𝒚)̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ × (𝑹 𝑺𝒒𝒖𝒂𝒓𝒆)̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ 

GOF = √𝟎. 𝟑𝟎𝟐 × 𝟎. 𝟒𝟔𝟒 = 𝟎. 𝟑𝟕𝟒 

مدل حاض  ر   GOFزای مدل اس  ت. در نهایت های دروننیز مادار میان ین ماادیر ض  رایب تعیین س  ازه GOFطبر فرمال 
اند. بر معرفی کرده GOFای برای را به مناان ماادیر ضعیف، معاسط و ق   36/۰و  2۵/۰، ۰1/۰اسعخراج شد. سه مادار     374/۰

و ش ل    ۵کند. نعایج ادولاین اساس برازش کلی مدل بسیار قای است. در نعیجه این بررسی برازش مناسب مدل را تایید می     
های پژوهش با اس  عناد به ماادیر ض  رایب مس  یر و آماره تی انجاج گرفعه اس  ت. که ه ه دهد که بررس  ی فرض  یه، نش  ان می3

 ی مارد تأیید قرار گرفت.مسیرهای اصل

 . نتایج برازش الگوی درونی۵جدول
  ردد 05/0سطح  Pم نا اری  T ضریب  ضریب مسیر مسیر ساختاری

 تأثیرات مستقیم

 تأیید ۰۰۰/۰ ۵36/12 629/۰ مقوله محوری شرایط علی 

 تأیید ۰۰۰/۰ 94۰/6 434/۰ راهبر  مقوله محوری 

 تأیید ۰۰۰/۰ 449/9 ۵46/۰ پیامد   راهبر ها

 تأیید ۰۰۰/۰ ۰36/۵ 336/۰ راهبر    شرایط مداخله

 تأیید ۰۰1/۰ ۵۰1/3 217/۰ راهبر    ایشرایط رمینه

 
 های مستقیم. مدل ساختاری فرضیه۳شکل 
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 گیری و پیشنها اتنتیجه
سب  صادراتی به مناان ی ی از مع ال امروزه رقابت در ک صادهای بین ها در ترین فعالیتوکارهای  سع اقع ه ال للی برای تا

س عی حرکت می  سعفاده از روش بازارهای خارای، به  سعراتژی کند که مافایت در آن نیازمند ا ست.   های ادید و ا های ناین ا
اد.  ش های تجاری تجهیزات پزش ی ایرانی، بهباد م ل رد و ناآوری در زمره حفظ رقابت در کشار م ساب می   برای شرکت 
شرکت  ضروری      هااین  سعه بازار تجهیزات ناین را  برای ادامه حیات در م یط معلاطم و رقابعی امروزی، بهباد در م ل رد تا

ها، تاسعه تجهیزات ادید بهعرین و کارسازترین راه م  ن برای باقی    پندارد و طبیععا با تااه به زمینه و فعالیت این شرکت می
شد. در م یط  ماندن در این چنین م یطی می ش ی به    با سعه بازار تجهیزات ناین پز معغیر و دانش م ار امروزی، م ل رد تا

 ملت تغییر ال اهای رقابت شرکعی و ضرورت سازگاری با تغییرات سریع، بیش از پیش مارد تااه قرار گرفعه است.
 ی  این پزش ملی رغم مطالعات مخعلفی که در حازه صادرات صارت گرفعه به طار م یر به تاسعه صادرات تجهیزات ن     

و ارائه مدلی در این پرداخعه ن ردیده اس  ت. به ه ین منظار نیز پژوهش حاض  ر با ارائه مدل تاس  عه بازار م ص  الات ناین  
ال للی ک ک کند. فلبا در این پژوهش تلاش گردید ها را برای مافایت رقابت در مرصه بازارهای بین تااند شرکت پزش ی می 

ک ی انجاج گیرد. بدین ترتیب که در بخش کیفی از طریر مص   احبه با          –های کیفی  ای از روشتا با روی رد ترکیبی، آمیخعه   
ی کننده تاسعه بازار تجهیزات ناین پزش   تعییناصلیِ   تماالاهای تجاری تجهیزات پزش ی،  کارشناسان و مدیران در شرکت   

ای  ه و مدلی ارائه گردید و در بخش ک ی نیز پرسشنامه  شد  شناسایی  کیادا افزار م سبا اسعفاده از روش ت لیل داده بنیاد و نرج 
طبر این ماالات طراحی شده و در بین معخصصان و خبرگان فعال در حازه صادرات تجهیزات پزش ی تازیع گردید و نهایعا       

ده شد. در طی اس اسعفااسپیاس و اسالافزارهای اس ارت پیهای بدست آمده از پرسشنامه از نرجاهت تجزیه و ت لیل داده
ها،  این مراحل ابعدا به ک ک ت لیل م عاا، شش مااله شامل: شرایط ملی، مااله اصلی )تاسعه بازار تجهیزات ناین(، اسعراتژی

 مفهاج نیز شناسایی شدند. 132مااله،  37ای و در نهایت پیامدها، ه چنین تعداد گر و زمینهماامل مداخله
سعند   شرکت  ماامل ملی در واقع مااملی ه ش ی در  کنند.  های تجاری را بیان میکه دلایل تااه به بازار تجهیزات ناین پز

تاان به ح ایت و    های تجاری وااد دارد که می   برخی ماامل ملی در خص   ای تاس   عه بازار تجهیزات ناین در ش   رکت     
سازمان    سهیلات دولعی،  سعفاد      ت شعری مداری، ناآوری در تبلیغات، ا سئال، م شعیبان و م های ه از فناوری اطلامات، طرحهای پ

شرکت             صارت مدج تااه به آن یک  سعند که در  شاره کرد. این فاکعارها ی ی از دلایلی ه سب ا سعم تازیع منا سی تبلیغاتی و 
( و 2۰2۰(، ماندولفا و ه  اران )14۰1کند. این نعایج با پژوهش ااکندان و ه  اران )تجاری را از ص    نه رقابت حبف می

تاان گفت شرایط ملی اسعارت اولیه اهت تااه به تاسعه بازار تجهیزات ناین باشد. می( ه راسعا می2۰18اران )تاوانا و ه  
سعه بازار تجهیزات ناین ایفا می      می شرکت ناش حیاتی در تا سعه  شد. از آنجا که تااه به رفاه اامعه و تا ا تااه به کنند. ببا

و منفی، احس   اس   ات ماطفی و ت ایل به م ل مخالف یا ماافر یک ماض   اع   این ه ن رش نظاج بادوامی از ارزش   یابی مثبت
تاان گفت که ت امی تجربیاتی که مش  عریان از یک برند در ذهن خاد دارند و بامو وفاداری آنان به برند ااع امی اس  ت، می

ه ارائه یزات ناینی کشاد که تصایری مطلاب از برند شرکت و تجه   یک شرکت و پبیرش تجهیزات ناین شده و یا مااب می  
هایی که به مرور زمان در ذهن آنان ش ل گرفعه و برای آنان دارای  دهد در ذهن آنان ش ل ب یرد یا حعی اطلامات و آگاهی می

شاد که شرکت دارای برندی   اه یت است یا وااد سازگاری بین تجهیزات ناین و برند شرکت از نظر آنان ه  ی مااب می   
شعر   شد که در نزد م ست. یک برند قدرت ند به راحعی می با ات تااند مسیر شرکت را برای ارائه تجهیز  یان مععبر و اط ینان آور ا

آورد. اگر ناین به بازار باز کند؛ چرا که با ات ا به برند خاد برای تجهیزات ناین امعبار و کیفیت تأیید شده از پیش به دست می  
شعریان را الب کند،     صال بعااند نظر م شرکت تجاری می   این م  شعر برند  دیران شاد. بنابراین به م مااب تاایت هرچه بی

شنهاد می شرکت  صل کنند و      های تجاری پی صایر برند خاد در ذهن مخاطبین اط ینان حا سعه از ناع ت گردد پیش از انجاج تا
ها خاب و رضایت  نیر فعلی برند آاگر تصایر برند خابی ندارند ابعدا به تغییر تصایر فعلی بپردازند و تنها در صارتی که تصا
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ا های مناسب آگاهی مشعریان خاد رتاانند با ح ایت مشعریان وفادار تع یم برند را انجاج دهند. ه چنین با شیاهبخش است می
ر  ااز تالید تجهیزات ناین افزایش دهند تا از این طریر بعاانند وفاداری مش   عریان که ی ی از ماامل تاثیرگبار در تاس   عه باز             

های افزایش س   طح آگاهی افراد انجاج تبلیغات گس   عرده درباره  باش   ند را افزایش دهند. ی ی از راهتجهیزات ناین و برند می
 ها تبلیغات کافی درباره تالید تجهیزات ناینتجهیزات ناین اس   ت. اما در ایران به دلیل هزینه بالای تبلیغات مع الا ش   رکت

ای  ردههای ا عی، تبلیغات گسع شاد با اسعفاده از رسانه   های تجاری پیشنهاد می به مدیران شرکت دهند. بنابراین خاد انجاج ن ی
تاانند در تبلیغات بطار مداوج شعار برند خاد را به ه راه ن اد ها میرا در هن اج تالید تجهیزات ناین انجاج دهند. در ض ن آن

ز برد یک تص   ایر مثبت اآگاهی افراد درمارد تجهیزات ناین را بالا میآن ت رار کنند تا از این طریر ملاوه بر این که س   طح 
 کننده ایجاد ن ایند.برند در ذهن مصرف
شان می  شرایط زمینه نعایج ن شرکت    دهد که برخی  سعه بازار تجهیزات ناین در  های تجاری وااد دارد ای در خصای تا

دف گباری مل ی، ایجاد ان یزه در س   رمایه گباران، ثبات        تاان به انعخاب اهداف ص    یح، چش   م انداز بلندمدت، ه        که می 
اقعصادی اشاره کرد. در دنیای رقابعی امروز با وااد آمار ش ست بالای تاسعه بازار تجهیزات ناین، بازارهای ناه  ن، چرخه       

ه اانین و ماررات بها باید به طار ه زمان در دو بعد تاس عه تجهیزات ناین و ق م ر کاتاه م ص الات و تغییر قاانین ش رکت  
(، کالانعان و ه  اران 2۰1۵فعالیت بپردازند تا بعاانند م ل رد خاد را بهباد ببخشند. این نعایج با پژوهش بخشی و ه  اران )  

سا و ه  اران ) 2۰18) سعا می 2۰18(، ه شرکت   ( ه را شد بنابراین به مدیران  شنهاد می با سعم ارزیابی      های تجاری پی سی شاد 
خش  ند و به ارزیابی م ل رد کارکنان و تاس  عه م ص  الات بپردازند و ه چنین س  عی در ن اه بلند به رابطه با  خاد را بهباد ب

له  گردد مدیران به یک سلس  سازی ن ایند. ه چنین پیشنهاد می  مشعری داشعه و ناآوری در تاسعه تجهیزات ناین خاد را پیاده   
پیش یرانه برای افراد ساداا پرداخعه و سعی ن ایند تا قاانین ثابت و    ریزی سیسع اتیک خاد به وضع قاانین و ماررات    برنامه

ر این بش  فافی را درمارد ن اه تازیع و تالید تجهیزات ناین وض  ع کرده و بر اارای آن نیز به طار منظم نظارت کنند. ملاوه 
سازمان          صالات،  سازمان را از طریر اخب گااهی خدمات و م  سعم کنعرل و نظارت  سازمان  های خایسی های کنعرل و و 

سعانداردهای ملی و بین  ساخعارهای         نظارت تاایت کرده و با اخب ا سازمانی اهت تطبیر آن با  ساخعار  سانی  ال للی و بروزر
 اخیر سعی در شفافیت و اسعانداردسازی در سازمان اهت تاسعه تجهیزات ناین ن ایند.

شان می  های  تااند در تاسعه بازار تجهیزات ناین شرکت  وااد دارد که میگری نیز دهد که شرایط مداخله ه چنین نعایج ن
گردد. این نعایج با پژوهش فرییرا  های لازج را شامل می ناش داشعه باشد. از ا له وضع قاانین، اسعانداردسازی، اخب گااهینامه     

باش د. فلبا در این راس عا به   می( ه راس عا  2۰21(، دورماش اغلا و کااکامی )14۰۰(، س بزواری و ه  اران ) 2۰2۰و کائهلا )
شرکت  شنهاد می مدیران فروش و بازاریابی  ی ماملی تأثیرگبار برای آگاهی و یادآوری شاد از تبلیغات به منزله های تجاری پی

  های تبلیغاتی از مض امینی که بیان ر کیفیت یا مع ایز بادن اس ت، اس عفاده   کننده اس عفاده و در پیاج مجدد برند در ذهن مص رف 
صرف      صایری مثبت در ذهن م سبب آگاهی و ایجاد ت شده، در نهای   کنند؛ زیرا تبلیغات به منزله ماملی  سبت به برند  ت  کننده ن

شده       بامو افزایش ارزش ویژه برند می سب و تاایت کیفیت درک  شرکت تجاری باید با ارائه راه ارهایی منا شاد. مدیریت 
صرف  سبک و طراحی م صال و ارائه خدمات پس     کننده از م صال و با تااه به به ماام م لی چان دواج و کارایی م صال، 

کنندگان نسبت به تجهیزات ناین خاد را افزایش دهند. برای باقی ماندن در بازار رقابعی امروز، از فروش زمینه وفاداری مصرف
شعریان ارائه دهن  ها باید م صال شرکت  ضایت و وفادار کردن م شند،      ها و خدمات با هدف الب ر ضی با شعریان را د. وقعی م

اند )تأمین کننده یا فروشنده( بیشعر خااهد باد. این در حالی است که    احع ال بازگشت م انی که رضایت را از آن کسب کرده   
ارای  گباران داخلی و خگردد تا با ابب سرمایه پیاندند. ه چنین به مدیران پیشنهاد می مشعریان ناراضی مع الا به رقیبان می  

آنان  گباران ان یزهروی سرمایه ارائه امعیازات ویژه و تسهیلات مناسب برای آنان و ه چنین برداشعن ماانع و مش لات پیش      و
را برای س  رمایه گباری در اهت تاس  عه تجهیزات ناین افزایش دهند. ملاوه بر این س  عی در افزایش مس  ئالیت ااع امی از 
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 ص   الات و خدمات در راس   عای افزایش رفاه اامعه در اهت الب تااه طریر مراقبت از م یط زیس   ت و ح ایت از م
سان ذیربط و ماهر و         شنا شاوره گرفعن از کار شده حرکت ن ایند. ه چنین با م شعریان و اامعه هدف به تجهیزات ناین ارائه  م

ست            سیا سازمان و اارای  ساخعی  سائل زیر صلاح م شعریان بر  های تبلیغاتی اهت ترغیب و ایجاد ان یزه بلندمدتا ای در م
ای، چشم اندازی روشن    ریزی ص یح در اهت تاسعه تجهیزات ناین گاج بردارند. و با انعخاب اهداف ص یح و تاسعه    برنامه

سازی            شفاف  سایی ماانع تاسعه و تبیین مزایا و معایب تاسعه تجهیزات ناین به  شنا سازمان در نظر گرفعه و نهایعا با  را برای 
ت ناین بپردازند و با تغییراتی که در ال اهای بازاریابی خاد اهت ه  اج س   ازی تالیدکننده و            س   یس   عم تاس   عه تجهیزا  

 دهند در اهت اصلاح ساخعار سازمانی خاد گاج بردارند.کننده صارت میمصرف
شامل؛    دهد کههای تجاری ارائه میدر ادامه نعایج بدست آمده راهبردهایی را در اهت تاسعه بازار تجهیزات ناین شرکت   

سازی در تاسعه تجهیزات ناین، تنظیم بازار، سهم بازار و بهینه سازی م ل رد وااد دارد. این نعایج با پژوهش مارینا و شفاف
ها و باشد. امروزه بسیاری از سازمان   ( ه راسعا می 14۰۰(، اصفهانی و ه  اران ) 2۰21دورن و ه  اران )(، ون2۰21فی سان ) 
سطه ناآوری   ها با رقابت فزاینشرکت  سعند که به وا ریابی و های بازاهای فناوری، تغییر م یطده پایدار و نامط ئنی رو به رو ه

نیازهای در حال تغییر کارکنان، ش  دت یافعه اس  ت. این وض  عیت ب رانی مااب اص  لاحات زیادی در چش  م انداز راهبردی  
اان گفت تهای نسبعا معاصر شده است. به مبارتی می  دلهای سنعی و حعی م های کسب و کاری و بازبینی مدل سازمان، اولایت 

نی و های س  ازماهای گبش  عه دی ر قابلیت و تاانایی خاد را برای رویارویی با چالشحلکه روی ردهای س  نعی بازاریابی و راه
ست داده  ست با روی ردها و دیدگاه م یط بیرونی را از د شاند. از ای اند؛ یا بهعر ا   هاین رو، ی ی از راههای ادیدی اای زین 

های بازاریابی و تبلیغاتی و هدایت بازار در اهت تاسعه تجهیزات پاسخ ایی به این ماامل تغییر و ت ال سازمانی، در فعالیت
های تجاری است؛ در  ها و شرکت ناین است. درواقع تاسعه تجهیزات ناین، به مناان پارادایم ادیدی برای مهندسی سازمان     

شرکت  نعیجه به مدیر سئالان  شنهاد می ان و م منجر  های ناین در بازاریابی،شاد با ب ارگیری گرایش های تجاری ماردمطالعه پی
سازمان       شرکت تجاری برای  سعه تجهیزات ناین  سعارار مزیت رقابعی در تا ضات      به ا شعری، پی یری امعرا صدای م شاند.    ها 

های ری از اقدامات بازارگرایی آنان، و ایجاد ه اهن ی بین بخشمش  عری و پاس  خ ایی به ماقع به آن، رص  د رقبا و ال ابردا 
شرکت می  شاند. از این      مخعلف  شده و در نهایت تاسعه تجهیزات ناین را منجر  شرکت تجاری  تااند بامو ارتاای بازاریابی 

تااند مافایت  می تاان گفت ام ان س  نجی و ارزیابی بازارهدف در ص  ارت بررس  ی مل ی آن رو با تااه به ماارد مبکار می
شعری و هم بهره        ضایت م شد که هم ر شعه با سعه تجهیزات ناین، مفید و کارا را به دنبال دا شرکت تجاری را به تا  وری برای 

 ه راه داشعه باشد.
شان می  شرکت     و در نهایت نعایج ن سعه بازار تجهیزات ناین در  صای تا های تجاری وااد  دهد که برخی پیامدها درخ

شاره دارد.      دارد که به ت سرمایه گباران ا سئالیت پبیری ااع امی، ایجاد ان یزه در  غییر ال اهای ارتباطی، تغییر ن رش مردج، م
باشد.   ( ه راسعا می 2۰18(، کالانعان و ه  اران )14۰1(، ااکندان و ه  اران )14۰۰این نعایج با پژوهش طجرلا و ه  اران )

ها را هایی که تاانایی و ت ایل انجاج آنمدیران س  ازمان تلاش کننده با دادن ومده گردد کهفلبا در این راس  عا نیز پیش  نهاد می 
مندی مش  عریان را دارند، ماابات افزایش ان یزه در کارکنان را فراهم آورند و ایش  ان با ارائه خدمات بهعر، ماابات رض  ایت 

سعی در م یط پا     شعری را ابب ن ایند. مدیران بای شعری بی سازمان فراهم ن اده و م خاد را  ها با تغییر ن اه،یا و رقابعی امروز 
های لازج را بردارند و م دود به الزامات و قدی و بندهای ش  غلی ن رده، بل ه بایس  عی در اهت رفعارهای فراناش  ی نیز گاج  
ند. تش  ایر گرد هاییه چنین این فض  ا و اا مثبت را در س  ازمان نهادینه ن ایند تا کارکنان نیز در اهت بروز چنین فعالیت 

تاان ماابات وفاداری مش  عریان و تعهد مس  ع ر  تاان گفت که با الاای حس امع اد و تخص  ص در مش  عریان می بنابراین می
مشعریان را فراهم آورد. به کارکنان آمازش های لازج داده شاد تا با انجاج وظایفی که لازج نیسعند اما به ارائه تصایر مطلاب از     

د، بپردازند. رض  ایت مش  عریان را به مناان منبعی مهم برای تبلیغات س  ازمان مدنظر قرار دهند. مدیران   کننس  ازمان ک ک می
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ست         سیا شارکت دادن کارکنان در  سئالیت و تفایض اخعیار، م نان  های کارکگباری و دریافت ایدهسازمان از طریر واگباری م
ن ایند. این کار مااب ایجاد ان یزه و احس  اس مس  ئالیت در ها تلاش ها و چ ان ی انجاج کار و ح ایت از آندرمارد روش

رد. آودهد که ماابات تبلیغات ش  فاهی تاس  ط مش  عریان را فراهم میکاکنان ش  ده و تعهد وفاداری را در کارکنان افزایش می
شنهاد می  شعریان درباره تجهیزات ناین و گرفعن بازخارد از آنا    ه چنین پی شی و تزکیه م  امی را ن امع اد مشاد با آگاهی بخ

درمارد بازار تجهیزات ناین ایجاد کرده و بامو تغییر ن رش مش  عریان ش  اند. و بعبع ارتااء س  طح آگاهی مش  عریان درمارد   
شعریان را افزایش دهند.       سنعی آنان را فراهم کرده و امع اد در م صلاح ال اهای ارتباطی و تغییر مادات  تجهیزات ناین زمینه ا

سعی کنند  شفافی را درمارد تجهیزات ناین ارائه        مدیران  سع اتیک، اطلامات  سی شعن اهداف بلندمدت و برنامه ریزی  تا با دا
ا در فرایند هن ایند و دسعرسی به م صالات را تسهیل ن ایند. در نهایت باید معبکر شد که این ت ایر نیز مانند سایر پژوهش       

 شاد:ها اشاره میی از آنها و ماانعی ماااه باد که به برخاارا با م دودیت
های تجاری تجهیزات پزش   ی ایران باد. دومین م دودیت ش  امل  نخس  عین م دودیت، مدج وااد آمار دقیای از ش  رکت

ها باد که انجاج مطالعات میدانی را با مش ل ماااه   های تجاری تجهیزات پزش ی و گسعردگی آن  پراکندگی بسیار زیاد شرکت  
سامین م دود   می شرکت یت میساخت. در  ش ی از نظر حازه و ناع فعالیت  تاان به ناه  ن بادن  های تجاری تجهیزات پز

 اشاره کرد، 
صای        چهارمین م دودیت را می سعه تجهیزات ناین به خ شنا به مباحو ماامل کلیدی تا شااری یافعن خبرگان آ تاان د

شند       شعه با صیلات آکادمیک مرتبط دا سعی بالا یا ت  شرکت   خبرگانی که تجربه زی ست. و م دودیت آخر این باد که  های  ، دان
شده    سخ دهنده در ایران واقع  سی به یک بازار اغرافیایی خای برای نیروی کار، انرژی و... را    پا سعر اند. هر ماقعیت م انی د

ع ه  ن یهایی از صنا تااند یک مامل تأثیرگبار بر صادرات هر شرکت تجاری باشد. شرکت     کند. ناع صنعت نیز می فراهم می
 ها در بازارهای اهانی تأثیرگبار باشد.  تااند بر تاان صادراتی آنهای مشابهی ماااهند که میها و م دودیتبا فرصت
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