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 The present study aimed to prioritize Iran's leather export strategies 
and entrance to global markets. Market globalization is one of the 
most important challenges facing market participants today, and 
increasing global competition has led companies to seek 
opportunities in international markets to achieve their goals and 
maintain market position. Therefore, the main purpose of this study 
was to investigate the export strategies  of hide and leather industries 
of Iran based on competitive advantage in the industry. In this 
research, SWOT and Business model canvas analysis are used to 
analyze the hide and leather companies. Findings showed that Iran 
has weaknesses and strengths in the domestic environment and 
threats and opportunities in the foreign environment to gain a 
competitive advantage in hide and leather exports. The results 
illustrated that resource-based view (RBV) strategies should be used 
to determine, implement and gain competitive advantage in the 
leather industry. 

Keyword:  
Competitive advantage 
Leather exports 
Business canvas 
Matrix (SWOT) 
Resource-based view (RBV) 

*Corresponding Author:  
Ezatollah Abbasian  
Email: e.abbasian@ut.ac.ir 
 

E-ISSN: 2538-4430 
 

    ISSN: 2382-9796 

https://creativecommons.org/licenses/by-nc/4.0/
https://karafan.tvu.ac.ir/?lang=en
https://karafan.tvu.ac.ir/article_147885.html?lang=en
https://orcid.org/0000-0002-8518-7569
https://orcid.org/0000-0001-8364-6461
https://orcid.org/0000-0001-7862-4292
https://portal.issn.org/resource/ISSN/2538-4430
https://portal.issn.org/resource/ISSN/2382-9796


Ahmad Esmaeili Rad and et al.         Presenting a Development Model with a Competitive…  

480 
 

EXTENDED ABSTRACT 

Introduction 

One of the most important solutions for the economic development of Iran is the 

development of industry and trade of non-oil goods, which has been taken into 

consideration in the approved periodical development plans. The role of increasing the 

export of non-oil products in the field of economic prosperity and sustainable development 

requires us to identify strategic non-oil products with competitive advantage and the 

potential export target markets of these products. 

The leather industry, as a subcategory of the textile industry, has long had a high share 

in Iran's non-oil exports, which must be adapted to survive and be able to compete against 

competitors according to the globalization process and developments in technology and 

communication, and with the changes in the surrounding environment, particularly 

globally. The new conditions and the dynamics of production and trade and the 

appropriateness of the value chain of the leather industry in global markets make the use of 

different strategies in this industry inevitable. 

Since quality and optimal raw materials are a prerequisite for quality leather production 

and with Iran’s long history in this field, this research was conducted to study and present 

a competitive advantage development model for Iran's leather exports. In fact, because the 

active companies in the leather industry and trade, the Iranian leather industry has lost the 

ability to compete with other countries and see their survival under threat and destruction. 

Thus, the main objective of this research was to investigate, identify and present suitable 

export strategies (strategies) for companies to be successful in the global skin and leather 

markets. Therefore, the question this article sought to answer was what strategies should 

be priority for leather exporters in Iran in order to develop competitive advantage? 

Methodology 
The method of this research was exploratory and applied in identifying and analyzing 

indicators and strategic business model in the leather industry, and in describing the 

studied industry, it was research-based descriptive-analytical research carried out 

quantitatively. By using SWOT and collecting exploratory-descriptive information, the 

dimensions of the leather industry were investigated and by using the business model 

canvas tool, data analysis and strategic evaluation were carried out at the company level. In 

addition, by combining quantitative and qualitative data, the elements and dimensions were 

identified using documents, interviews, qualitative narratives and grading, prioritizing and 

weighting and calculating the priority of quantitative and qualitative strategies. 

The statistical population of this research included the list of companies in the leather 

industry introduced by the Statistics and Customs Center of Iran. For the verification and 

testing of the model, all experts in the field of strategic business model in the leather 

industry including professors, experts and managers with expertise in education or related 

experience were selected using a purposeful sampling technique.  
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Results and discussion  
After identifying the internal and external factors and categorizing and weighting them 

in the form of strengths and weaknesses, opportunities and threats, using the hierarchical 

analysis process model, the effectiveness of the current strategies of the country's leather 

industry and the reaction to the said factors, the total final score was 3.44. In the evaluation 

matrix of external factors, it shows that the opportunities for the development of the leather 

industry are more than the threats surrounding it, and as a result, macro strategies should 

be focused on the more appropriate use of environmental opportunities. The total final 

score of 3.785 was obtained from the evaluation matrix of internal factors demonstrating 

that the strengths related to the country's leather industries were greater than its 

weaknesses and macro strategies should be developed to counteract weaknesses. 

Based on the results obtained and the strategies introduced in the SWOT matrix, it can 

be concluded that in order to gain a competitive advantage in the development of leather 

exports, it is necessary to discover the opportunities and manage them by recognizing the 

threats and to improve the position of this industry by focusing on the strengths and 

reducing the weaknesses. To achieve this goal, optimal strategies were separately 

introduced in the SWOT matrix. 

Conclusions 
Entering global markets and expanding export activities has become of greater 

importance due to the recent economic and political conditions of the country, sanctions 

in the oil field and restrictions on international trade and financial transfers. The 

development of exports and entry into the world markets more important is vital because 

it will lead to the continuation of production, development of investment and 

maintenance of existing employment and realization of economic development. Under 

the current conditions, the situation of non-oil exports in the country is critical. Iran, with 

its many capabilities, can take effective steps in many industries including leather with 

appropriate planning and marketing policy, regain its position and gain a competitive 

advantage to enter global markets. 

Economic activists in the field of leather have concerns, complaints and, of course, 

significant capacities, by taking them into consideration, the support of Iranian goods and 

the flourishing of the capacity of domestic producers and ultimately the strengthening of 

the country's economy can be witnessed. Sudden exchange rate jump, currency allocation 

restrictions in these units, lack of renovation and inappropriate productivity are the causes 

of problems in leather production units. In Tehran Province, 479 leather industrial units 

need to be renovated, of which only 96 units were renovated with their own facilities and 

resources. Low quality illegal materials with inappropriate pricing also led to problems for 

the leather industry manufacturers. As mentioned in the introduction of the article, the 

research question that this article sought to answer was, what are the priority strategies to 

achieve a competitive advantage in leather exports of Iran? 

Based on the results obtained from the SWOT analysis, the answer to the research 

question and the strategies introduced from the SWOT matrix are as follows: 
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− Offensive strategy (Strengths-Opportunities): Using external opportunities by 

focusing on identified strengths. 

− Conservative strategy (Weaknesses - Opportunities): Using existing 

opportunities to reduce the effects of industry weaknesses. 

− Competitive strategy (Strengths-Threats): Focusing on using the strengths of 

the industry in order to overcome threats outside the industry. 

− Defensive strategy (Weaknesses - Threats): Making decisions to minimize 

weaknesses against threats. 

Based on the SWOT matrix, a list of suitable strategies and corresponding to the above 

options are presented for the leather industry in Iran in order to gain a competitive 

advantage in exports by relying on the resource-based view. 
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   مقاله پژوهشی      

صادرات   رویکردهای مزیت رقابتی در های مبتنی بر  بندی استراتژی اولویت 
 ران ی چرم ا 

   3رایابوالقاسم م  دیس ،* 2انی، عزت اله عباس 1راد یلیاحمد اسماع یهاد
 

 . رانیدانشگاه تهران، تهران، ا  تیریدانشکده مد یبازرگان تیریگروه مد یدکتر یدانشجو -1
 .  رانیدانشگاه تهران، تهران، ا  تیریدانشکده مد ، ی دولت تیریاقتصاد، گروه مد اریدانش -2

 .  رانیدانشگاه تهران، تهران، ا  تیر یدانشکده مد یبازرگان تیریگروه مد اریاستاد -3
 

 چکیده   اطلاعات مقاله

 1400/ 04/ 26دریافت مقاله: 
 1400/ 06/ 02بازنگری مقاله: 
 1400/ 01/ 20پذیرش مقاله: 

 

هدف   با  حاضر  استراتژیاولویت پژوهش  به بندی  ورود  و  ایران  چرم  صادرات  های 
  یی هاترین چالشاز مهم  یکیشدن بازار    ی جهانبازارهای جهانی صورت گرفته است.  

باعث شده    یرقابت جهان  شیامروزه با آن روبرو هستند و افزا  فعالان بازاراست که  
به اهداف    دنیرس  یبرا  یالمللنیب  یدر بازارها   ییهاها به دنبال فرصتشرکت  است که

موقع از  حفاظت  و  باشند  ت یخود  بنابراین،  بازار  اصل.    ی بررسمطالعه    نیا  یهدف 
  ی رقابت تیبر مز یمبتن  رانیپوست و چرم ا عیصادرات صنا یها و راهبردهااستراتژی

ماتریس  در این چارچوب این پژوهش از بوم مدل کسب و کار وصنعت است.    نیدر ا
SWOT    های کند. یافتههای پوست و چرم استفاده میو تحلیل بنگاه برای تجزیه

در صادرات پوست و چرم   یرقابت تیحصول مز یبرا رانیدهد که انشان می پژوهش
  ی ط خارجیهایی در محو فرصت   دیو تهد  یداخل  طیهایی در محها و قوت ضعف   یدارا

در صنعت   یهای رقابتکسب مزیت  و  اجراو    نییتع  یبرادهند که  نتایج نشان میاست.  
استراتژی راهبردهاچرم،  و  رو  یمبتن  یها  مورد   باید  ( RBV)  محورمنبع    کردیبر 
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 مقدمه 
یرنفتی  غ ترین راهکارهای توسعۀ اقتصادی کشور در وضعیت کنونی، توسعۀ صنعت و تجارت کالاهای  یکی از مهم 

یرنفتی  غ های مصوب ادواری توسعه توجه خاصی به آن معطوف شده است. افزایش صادرات محصولات  است که در برنامه 
  وهلۀ نخست،   در  ی تحقق این راهبرد اساسی، برا   نماید. می زمینۀ رونق و توسعۀ پایدار اقتصادی ایفاء   نقش اساسی را در 

یرنفتی دارای مزیت رقابتی مشخص شوند و سپس بازارهای هدف بالقوه صادراتی این  غ یستی اقلام مهم کالاهای  با 
 محصولات معین شناسایی گردند. 

ت غیرنفتی ایران داشته  یرباز سهم بالایی در صادرا د که از   است  ی نساج   ایع صن  ۀ مجموع  ر ی ز از صنایع صنعت چرم 
ویژه  به   ی محیط، رامون ی پ   رات یی با تغ روزآمد شده و    رقبا رقابت در برابر  امکان  زنده ماندن و    ی برا   د ی صنعت با ین  ا   است. 

فناوری ارتباطات در پنجاه    تحولات توجه به ویژه با  به  های فناوری پیشرفت  شدن و  ی جهان . سازگار شود محیط خارجی 
ناپذیر  و هماهنگی و روزآمدی فعالان و هماهنگی با این تغییرات اجتناب داده    ر یی صنعت چرم را تغ وضعیت    ر ی سال اخ 

،  ی نساج ؛ سازگاری توسعۀ صنعت  زیست   محیط ۀ طرفداران  ند ی فشار فزا محیطی و    بروز مشکلات زیست   بخصوص   است. 
  تبط با های مر با آن روبرو شوند و هزینه   د ی با   ع ی صنا   ن ی که ا   ائلی است مس   یکی از   نده، لای آ صنایع  منابع و  چرم و سایر  

  ۀ زیست و توسع فاظت از محیط عنوان امری ضروری و مهم مورد توجه قرار دهند چرا که ح را به زیست  حفاظت از محیط 
هاشم پور و  )   ی قوی، ممکن نیست اجرای   ۀ پایدار، بدون وجود ضوابط قانونی منسجم و مشخص و قوانین مستدل با پشتوان 

بخش را با  این  است که    ی عوامل از جمله  چرم    صنعت   نسبت به   فردی و گروهی   های نگرش   تغییر .  ( 2021  ، ی غضنفر 
فناوری و  رشد  در نظر گرفتن    با   ، ت ی وضع در این    آفرین است. توجهی به آنها مشکل که بی   کند روبرو می   هایی چالش 

رای مواجهه  ب .  شود کارگیری  به   نه ی زم   ن ی در ا   متفاوتی   های استراتژی   لازم است، ،  ی و پویایی تولید و تجارت جهان ات  ر یی تغ 
منابع    بینی و تأمین پیش ،  ی درست اب ی بازار   های استراتژی ای،  حرفه   ت ی ر ی مد   کرد ی مانند رو   ی های استراتژی مشکلات    با این 

مؤثر و کارآمد    تأمین منابع مالی و انسانی با  نوین    های فناوری و حداکثر استفاده از  کردن  صرفه    به   مقرون گذاری و  سرمایه 
  ط ی در مح و روزآمدی  ی در واقع، سرعت نوآور ابتی در این صنعت باید مورد توجه قرار گیرند. های رق و شناسایی مزیت 

داخلی آشفت  رقابت   ۀ  بسیار مهمی   ی امروز   ی بازارها  تشدید شونده در   های و  بی   موضوع  مورد  اغلب  که  توجهی  است 
 . 1( 2016آلمان،  - ونوئرا ی و م   ا ی مو - مورنو )   گیرد می قرار 

  شی پ   و بهینه  ت ی فی با ک   ه ی مواد اول . از آنجائی که  نسبتاً مناسب است در بازارهای جهانی  چرم    صنعتارزش    ۀ ر ی زنج 
  ی ورودو وضعیت تولید آن که با بخش دام بنابراین ارتباط این صنعت  این صنعت است.  در  ت ی فی با ک ی محصول  از ی ن 

ی  ابی ارز مطالعۀ علمی و  ، هذا علی . شده است گوشت  د ی با تول این صنعت  ک ی نزد  ۀ رابط موجب  است  این صنعت ی اصل 
،  ی دانش طراح ،  د ی تول مهارت بالا در    ، هایی مانند ویژگی سایر  ،  گر ی طرف د  از .  است   مهم  ار ی بس   این دو بخش با هم 

های مطالعه مهمی  حوزه لباس چرم  و    در کفش  ی اب ی و بازار   ی تجار   و برند   نام   ، رایانه به کمک    ی های طراح سیستم 
در    ی رقابت  ت ی مز   ۀ مدل توسع   ه ئ ارا   طلبد. به همین دلیل موضوع این مقاله مطالعه و هستند که توجه محققین را می 

گیرد. در واقع مسئله اصلی این پژوهش بررسی این  بازاریابی قرار می باشد که در حوزۀ مدیریت  می   رانی صادرات چرم ا 
کشورها از    گر ی توان رقابت را با د  ران ی های فعال در صنعت و تجارت چرم در ا شرکت که  به دلیل این   نکته است که 

ها(  )استراتژی   ای معرفی راهبرده و    یی شناسا   لذا   بینندمی   ی و نابود   د ی خود را در معرض تهد   تی فعال   ۀ  دست داده و ادام 
بنابراین سوال  کند.  می   فای را ا   ی س پوست و چرم نقش اسا   یجهان   ی حضور موفق در بازارها   ی برا   یمتناسب صادرات

پژوهشی که این مقاله در پی پاسخ به آن است بدین شکل است که برای توسعۀ مزیت رقابتی در صادرات چرم برای  
 هایی اولویت دارند؟ استراتژی صادرکنندگان چرم در ایران چه  
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 مبانی نظری و پیشینه پژوهش 
  ی رقابت جهان   ش ی امروزه با آن روبرو هستند و افزا   ابان ی است که بازار   یی ها ترین چالش از مهم   ی ک ی شدن بازار    ی جهان 
  ت ی ت از موقع به اهداف خود و حفاظ   دن ی رس   ی برا   ی الملل ن ی ب   ی در بازارها   یی ها ها به دنبال فرصت شود که شرکت منجر می 

تعمیم   یت قابل  که ، اند گردیده ها ارائه  سطح بنگاه اصولًا در  مزیت رقابتی  حوزۀ  های  تئوری  . 1( 2016وو، )   بازار خود باشند 
ط  تب بنگاه و صنعت به عوامل ایجاد کننده مزیت مر  ح تمایز مزیت رقابتی در سط   هستند و صنعت و کشور نیز    ح به سط 
  آن کشور  های پذیری بنگاه منوط به رقابت  ی کشور هر برای   که وجود مزیت رقابتی عتقد است م  2( 2011پورتر،  )  .است 

متفاوت از    ید با   رشد و  ء  بقا   ی ها برا ، بنگاه المللی بازار بین   ی های رقابت با توجه به ویژگی   . است   الملل ن ی ب بازار  در سطح  
های  و مزیت   معمول بر منابع  با تکیه    اًصرف یرند چراکه  کارگ را به   ی رقابت مزیت  از    ی د ی ند و اشکال جد نمای عمل    گذشته 

شدن به  در عصر حاضر، فناوری با نرخ رشد سریعی در حال تبدیل   آورند. نمی دوام    ی کنون  ی شدت رقابت به   بازار   در   ی نسب 
بازار از طریق    ت ی ر ی های رقابتی، مد هدف استراتژی .  ( 2020و همکاران،    ر ی محمدپورم )   ست ها مزیتی رقابتی برای کشور 

رقبا    توسط شود بنگاه محصولی را که  می باعث  ویژه رفتار رقباست. استراتژی رقابتی،  درک عوامل اقتصادی به و  بینی  پیش 
  . 3( 1۹۹1  ، ی بارن )   است   ترتیب، استراتژی رقابتی، استراتژی خلق بازار رقابت ناقص این کند. به   د ی تول   ، قابل تولید نیست 

های دیگر قادر به انجام آن نیستند،  و بنگاه   آن را دارد انجام    که یک بنگاه توان   را   رقابتی، در این چارچوب مواردی   ت ی مز 
یابی  امکان دست از طرفی  مزیت رقابتی    . شود هزینه برای بنگاه می   کاهش   و افزایش تقاضا  که خود موجب  شود  شامل می 

بنگاه  می متفاوت  فراهم  مشتریان  به  را  مشتری می   که   ، آورد ها  عادات  از  ناشی  جستجو  هزینه   ، تواند    ۀ هزین   و های 
مقیاس  و    پیشرفته   نوین و   به تکنولوژی   ی اب ی دست   تواند به دو دلیل که می    -   ها در هزینه   و از طرف دیگر   یری باشد گ تصمیم 

  … بیشتر به اطلاعات و    ترسی دولت و دس مانند حمایت  دلایل دیگری نظیر    گذارد. می   ر ی تأث     - شود   جاد ی اقتصادی بزرگ ا 
رقابتی    ت ی مطرح شد. اصطلاح مز  1۹84در سال ( SCA)  دار ی ی پا مفهوم مزیت رقابت  .کنند ایجاد می  رقابتی  نیز مزیت 

) رهبری هزینه، تمایز    ی ز سوی پورتر و در چارچوب انواع استراتژی رقابت ا   1۹85شکل جدی در سال    ( به SCAپایدار ) 
رغم این موضوع، پورتر تعریف رسمی  . علی ( 2011پورتر، )  مدت مطرح شد   و تمرکز( برای رسیدن به مزیت رقابتی بلند 

بازار هدف،  ۀ  مزیت رقابتی پایدار متأثر از سه عامل: انداز لازم به ذکر است که    .مزیت رقابتی پایدار ارائه نکرد   ۀ دربار 
و    نیستند   SCA د  تمامی منابع بنگاه موج   .یابی بیشتر به منابع و مشتریان و محدودیت در اختیارات رقبا است دست 
به    .ی ساز ن ی ارزش، عدم توانایی در تقلید و عدم توانایی در جانش باید دارای چهار ویژگی باشند: کمیابی،    SCAمنابع  

  - 2(  O/I)   ی تئوری سازمان صنعت   - 1 : باشد دسته می   3شامل    ی رقابت   ت ی مربوط به مز   ات ی نظر  4( 1۹۹5  ، ی بارن )   ده ی عق 
 باشد: صورت زیر می به های  ارتباط تئوری .  تئوری شومپتر   - 3  ( RBVمنبع محور  رویکرد  )   تئوری چمبرلینی 

هایی  مهارت   ی دارا   است، ها ممکن  است که بنگاه   صورت به این    محور های شومپتر و منبع  ارتباط میان تئوری  -1
 .ها باشند برای ایجاد یا انطباق سریع با دگرگونی 

ها احتمالًا موجب تغییر  است که دگرگونی  شکل ارتباط تئوری شومپتر با تئوری سازمان صنعتی نیز به این  -2
 .گذارد ر می ی ث تأ شوند و بر عملکرد مالی بنگاه  ساختار صنعت می 

های  ای که برای رقابت در صنعت، فعالیت گونه کند به تئوری سازمان صنعتی را تکمیل می  محور، ع  ب تئوری من  -3
 .های خاص برای پیوندهای مربوطه است ها و توانایی ارزش مستلزم مهارت   ۀ با زنجیر   مرتبط 

اهمیت هر دو محیط درونی و   SWOT در چارچوب   محور و منابع   سازمان صنعتی   های با ترکیب تئوری  -4
 .شود بیرونی در ایجاد مزیت رقابتی تبیین می 

 
1 Wu 
2 Porter 
3 Barney 
4 Barney 
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تدو  به  اقدام  کشورها  مل صا   ۀ توسع   های راهبرد تصویب  و    ن ی اغلب  در سطح  نموده   ع ی صنا   و   ی درات    . اند مختلف 
و    ان ی مشتر   ر ی متفاوت و متغ   ی ازها ی که امروزه ن چون   بالایی دارد،   ت ی در صادرات اهم   روزآمد   دانش و اطلاعات   ی ر ی کارگ ه ب 

با توجه به اهمیت    . پذیر نیست امکان بازار    های تقاضا   ی شناس گونه  کسب اطلاعات و    از راه رقابت، جز  این    ۀ در عرص فعالیت  
مورد توجه قرار گرفته است که در  موضوع  این  المللی  بین   بازار در  بالای داشتن مزیت رقابتی در صادرات کالاها و خدمات  

 شود. های داخلی و خارجی در این زمینه اشاره می ادامه به تعدادی از مطالعات و پژوهش 

 پیشینۀ داخلی پژوهش  .1جدول 

 عنوان پژوهش  ردیف 
سال  

 پژوهش 

پژوهشگر         

 )پژوهشگران( 

شناسی  روش 

 پژوهش 
 نتیجۀ پژوهش 

1 

ومورد  ۀمطالع  ی ابی ارز  ی 

مزهای  ساختار و    تیبازار 

 اهان یگ  صادرات  ینسب

در  دارو بعضی و    رانیایی 

 جهان  یکشورها

1400 

و   یراسخ جهرم)

 آزاد، ینوران

2021 ) 

با استفاده از  

  تیمز شاخص

آشکار  ینسب

و   شده،

  مزیت.ن.آ

 متقارن

گ صادرات   رانیا   ییدارو  اهانیدر 

و بوده    یصادرات  ینسب  تیمز  یدارا

بازارها  در  رقابت  به    ی جهان  یقادر 

ولی لازم    است  ثبات  و بوده  فاقد 

 در نوسان بوده است. دائماً

2 

در نسب  تیمز  ی ابیارز ی 

محصولات   صادرات 

 یی ایمیشو    یمیپتروش

روش   بر  های هزینهمبتنی 

 ی فرصت منابع داخل

13۹۹ 
و   یمرشد)

 (2020همکاران، 

استفاده از  با 

های  روش هزینه

فرصت منابع  

 یداخل

  د یتولهای  کالا  ینسب  تیمز  ارزیابی

  تولید ،  ینفت  شدهتصفیه  یها ورده آفر

ش  دیگر  دیتول  ،پایه  ییایمیمواد 

ش مواد   ییایمیمحصولات  و 

اول  در  یکیپلاست و ساخت   هیشکل 

مصنوعلاستیک طریق  ،یهای   از 

  ی از فرصت منابع داخل  نهیروش هز

  ج ینتا  طورکلیبه.  13۹6  تا  1380

 ینسب  تیکاهش مزنشان از  پژوهش  

از    نیا و    13۹0تا    1380کالاها 

تا   13۹0از    ینسب  تیمز  شیفزاا

 بوده است. 13۹6

3 

رقابت   الماس  مدل  کاربرد 

و   ییشناسابرای    پورتر

مشکلات  و    بندی موانعرتبه

محصولات   صادرات

 یمیپتروش

13۹8 

و   انیمیسل)

  ،یسروستان

201۹ ) 

وش آمار ر

از  یاستنباط

 یروش آزمون ت

 تک نمونه

تقاضا،   د،یتول  هاینهاده های  ویژگی

و    عیصنا  اتیخصوص وابسته 

سیاست  بان،یپشت و   هایاقدامات 

وضع و  ساختار  و   یرقابت  یتدولت، 

ازعوامل   موانع  به  بازار  خارج  عنوان 

  ی میمحصولات پتروشبرای  صادرات  

 اند.گردیده  یمعرف

4 

بررسی و  مزیت    ارزیابی 

و   اولویت  تعیین  نسبی 

صادرات  هدف  بازارهای 

 صنایع چرم و پوست ایران 

13۹0 
متفکر و  )

 (2011همکاران، 

  ی وعامل لیتحل

 یتاکسونوم

 ی عدد

ا  نشان داده   جینتا در    رانیاست که 

  ت یصادرات پوست و چرم مززمینه  

رقباد  دار  یصادرات  ینسب   مهم   یو 

  توسعه درحال عمدتاً    یکشورها  رانیا

ات  رینظ و   نیآرژانت  ،یوپیپاراگوئه، 
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 عنوان پژوهش  ردیف 
سال  

 پژوهش 

پژوهشگر         

 )پژوهشگران( 

شناسی  روش 

 پژوهش 
 نتیجۀ پژوهش 

همچن  یتئیها   ی ابازاره   نیهستند. 

محصول  یبرا  داراولویت  صادرات 

  ل، برزی  ،کنگهنگ   یکشورها  ایران

 .دگردی ییشناسا نی اروگوئه و چ

5 

ارزیابی سنجش   و 

رقابت  یبنسهای  مزیت   یو 

اص چرم  در    ران ینعت 

 ی دنیا رهااباز

1386 

و ملک  ینیحس)

چهل  یمحمد

 ( 200۷خانه، 

ارزیابی  

های شاخص

  مزیت شامل،

RCA ،TM  

DRC  وCMS  

و   برای پوست

چرم و  

 چرمیای فرآورده 

شاخص نشان  محاسبه  که   داده ها 

در   )ماده       پوست    صادراتایران 

دارای  چرم(  صنعت  اصلی  اولیه 

ها بیانگر خروج  شاخص  .است   مزیت

پوست بازار  از  کشور   تدریجی 

بر    باشد.می   DRCشاخص  مبتنی 

های بالقوه در زمینه چرم مزیت   ایران

و  را   است  اساس  دارا  شاخص  بر 

RCA های اخیر این مزیت  در سال

در  بال  صورتبه ایران  و  درآمده  فعل 

مزیت  صادرات   دارای  نسبی  چرم 

کهنشان    TM  شاخصاست.    داده 

در  در    ایران زمانی  بازه  گروه  آن 

 .است  بوده برندگان بازار چرم 

 پیشینۀ خارجی پژوهش  .2جدول  

 عنوان پژوهش  ردیف 
سال  

 پژوهش 

پژوهشگر    

 )پژوهشگران( 

شناسی  روش 

 پژوهش 
 نتیجۀ پژوهش 

1 

  م ی رژ   ل ی تحل 

های  سیاست 

در    ی صنعت 

  د ی های تول شبکه 

جهان: صنعت چرم  

 ی وپ ی ات کشور  

2021 
  لر، ی گروم ) 

2020 )1 

های  چارچوب شبکه 

  ( GPN)    جهانی   د ی تول 

  م ی رژ   های انداز و چشم 

ر  مبتنی ب توسعه  

 ک ی استراتژ سازی  مفهوم 

  ی بوده وپ ی از صنعت چرم ات   ی ای مورد مطالعه 

  GPNچارچوب    ب ی کند ترک می   شنهاد ی پ و  

چشم  بر  مبتنی  توسعه    م ی رژ   های انداز و 

  ها، شرکت   ی ارتباط و    ک ی استراتژ   سازی مفهوم 

ب   سنجش امکان   متقابل  روابط    ن ی بهتر 

تأمین ها شرکت   ی استراتژ  و    کننده ی 

 .کند را فراهم می   ی صنعت   مؤسسات 

2 

پذیری  رقابت ارزیابی  

المللی  بین 

و    وه ی محصولات م 

 جان ی آذربا   ی سبز 

2020 

شالبوزوو و  ) 

همکاران،  

2020 )2 

شاخص  استفاده از  

های فرصت منابع  هزینه 

 ی داخل 

صادرات   10  کل  عمده    کشور ی  محصول 

  دارا را    ی نسب   ت ی در بازه پژوهش مز   آذربایجان 

را در    تأثیر   ن ی شتر ی ب   مت ی ق   ر یی تغ   و   هستند 

 دارند.  صولات مح این    ی نسب   ت ی بهبود مز 

 
1 Grumiller 
2 Shalbuzov 



 479-501، 2شماره (، 1401) 19کارافن،  یفصلنامه علم                                   ...های مبتنی بر رویکردهایاتژی بندی استراولویت 

488 

 

 عنوان پژوهش  ردیف 
سال  

 پژوهش 

پژوهشگر    

 )پژوهشگران( 

شناسی  روش 

 پژوهش 
 نتیجۀ پژوهش 

3 

در    ی مدل رقابت 

  چرم   ی صنعت دباغ 

 ی آن طراح   و 

2020 

و    کرون ی دز ) 

همکاران،  

2020 )1 

PLS    و روش حداقل

 مربعات جزئی 

ابعاد    از   ی پذیری صنعت رقابت   داد؛ نشان  نتایج  

  ر ی و عملکرد تأث   ی ات ی عمل   ی ندها ی فرآ و  منابع  

فر و    گیرد می    ر ی تأث   ی ات ی عمل   ی ندها آی ابعاد 

رقابت   ی شتر ی ب  و    دارند پذیری  بر  دولت  که 

برای  را  ی  ند آی های فر قابلیت   د ی با   نان ی کارآفر 

 .قرار دهند   ت ی پذیری در اولو رقابت   بهبود 

4 

های ارتقاء  برنامه 

:  ی عملکرد صادرات 

  ی ها   SMEمطالعه  

در    انتخابی 

  ی د ی های تول بخش 

 غنا 

201۷ 

و    ی کوا ) 

همکاران،  

201۷ )2 

 های چندگانه رگرسیون 

می   ن ی ا   ج ی نتا  نشان  که  مطالعه  دهد 

می  اگر  عملکرد  صادرکنندگان  خواهند 

افزا  را  با   ش ی صادرات  شوند  موفق  و    د ی داده 

خاص  دهند   ی صادرات  انجام  همچنین  را   .

می   ن ی ا   های یافته  نشان  دهد  مطالعه 

تجار نمایشگاه   های برنامه  دفاتر  ی های   ،

مشوق   ی خارج  مال و  مال   ی ات ی های    با ی  و 

 .دارند   ی رابطه مثبت قو   ی عملکرد صادرات 

5 

  تحلیل   و   تجزیه 

)             ماتریس 

SWOT  )  دگاه ی د از  

 محور   منابع 

2001 
  ن، ی والنت ) 

2001 )3 

 ماتریس 

  (SWOT ) 

 

 

از    ی رو ی با پ   که مقاله نشان داده  مندرج    نتیجه 

( مبتنی  SWOT)               وتحلیل تجزیه 

  دگاه ی د   ویژه به ،  ک ی استراتژ   ت ی ر ی مد   ه ی ر نظر ب 

های  بینش توانند  می   ها شرکت   محور   منابع 

 .د ن به دست آور   ی تر متنفذ   ک ی استراتژ 

 

 شناسی پژوهش روش
  ، در صنعت چرم کسب و کار    ک ی استراتژ   ی ها و الگو شاخص   ل ی و تحل   یی روش پژوهش در شناسا   ، پژوهش   در این 

از نوع    ، ی ل ی تحل   - ی ف ی پژوهش توص   روش باشد.  می   ی صنعت مورد مطالعه، موردپژوه   ف ی کاربردی و در توص   ی، اکتشاف 
قرار   ی کاربرد   قات ی تحق  ۀ اجرا شده است و از نظر اهداف در رد  ی صورت کم باشد که به می  ی مطالعات راهبرد  قات ی تحق 

ابعاد آن    ف ی )کشف عناصر چهارگانه و توص   ی ف ی ـ توص   ی اطلاعات اکتشاف   ی برحسب گردآور   ( SWOT) وش سوات  ر دارد.  
و بهبود(    ت ی تقو   ی و ارائه راهبرد برا   ط ی سازمان و مح   ی اب ی )ارز   ی ـ راهبرد   ی اب ی (، بر حسب کاربرد ارز ی مورد بررس   ۀ در جامع 

  ، بندی و درجه  ی ف ی ها ک اسناد، مصاحبه، روایت  ق ی در شناخت عناصر و ابعاد از طر   ، ی ف ی ـ ک  ی )کم  ی ق ی و نوع پژوهش تلف 
 ( است. ی راهبردها کم   ت ی و محاسبه اولو   دهی   بندی و وزن اولویت 

در  کسب و کار    ک ی استراتژ  ی الگو  ۀ ن ی خبرگان در زم  یۀ و آزمون مدل کل  یی نما راست پژوهش در  ن ی آماری ا  ۀ جامع 
  ۀ مطالع   ۀ ن ی باشد و در زم تجربه مرتبط می   ا ی   لات ی صاحب نظر با تحص   ران ی متخصصان و مد   د، ی شامل اسات   صنعت چرم 

ایران و گمرک جمهوری اسلامی  های معرفی شده در مرکز آمار  بنگاه ست  ی در ل   صنعت چرم آماری برابر    ۀ جامع   ز ی ن   ی مورد 
استفاده شده است.    ران ی آماری خبرگان و مد   ۀ از جامع   ی قضاوت   - مند  گیری هدف آزمون مدل از نمونه   برای باشد.  می   ایران 

 باشند: ای زیر می های طبقه نفر بوده است که دارای ویژگی   15تعداد افراد حاضر در نمونه  

 
1 Dzikron 
2 Quaye 
3 Valentin 
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 نمونه آماری  .3جدول 

آماریجامعه  ردیف   شواهد  تخصص  

نفر(  ۷اساتید دانشگاهی ) 1  
های بازرگانی، رشتۀ اقتصاد و مدیریت با گرایش

 کارآفرینی و استراتژی 
 پژوهش، مقاله و کتب 

2 
مدیران با تحصیلات دکتری تخصصی  

نفر(  4و کارشناسی ارشد )  

های بازرگانی، رشته اقتصاد و مدیریت با گرایش

استراتژیمالی، کارآفرینی و   
 پژوهش، مقاله و کتب 

نفر(  3صاحبان کسب و کار ) 3 های مختلف مدیریتی، مهندسی رشته   
سوابق کارآفرینی و 

 مدیریتی 

نفر(  1)مشاوران و ارزیابان   4 های مختلف مدیریتی، مهندسی رشته   سوابق ارزیابی و مشاوره 

 
  ل ی تحل   و در سطح صنعت چرم  1کار   و   بوم مدل کسب  بنگاه ها در سطح و تحلیل داده در این پژوهش، ابزار تجزیه 

  ی ده کسب و کار و شکل   ی اجزا   دن ی کش   ر ی به تصو   ی برا   مناسبی   ی مدل کسب و کار ابزار باشد.  می (  SWOTسوات ) 
  ف ی و توص   ی طراح   ، ریزی برنامه   ی شده و جامع برا   رفته ی پذ   ی متدولوژ   ک ی شرکت و بوم مدل کسب و کار    یی منطق درآمدزا 

شد. مدل    ی بار توسط استروالدر در کتاب خلق مدل کسب و کار معرف   ن ی مدل کسب و کار است. بوم مدل کسب و کار اول 
است    ی ت ی ر ی مد   ی ابزار بصر   ک ی   .کند می   ف ی خلق، ارائه و کسب ارزش را توص   ی شرکت در چگونگ   ک ی کسب و کار، منطق  

های  بخش   ن ی کرده ارتباط ب   ی طراح   ی ر ی صورت تصو دهد که عناصر مهم کسب و کار  خود را به که به شما اجازه می 
  ی دادها ی های موفق جهان و رو مروزه در اکثر شرکت ا   . د ی کن   ح ی سادگی تشر شرکت خود را به   ک ی مختلف و رویکرد استراتژ 

ستفاده از بوم مدل  ا  . کنند ی کسب و کار  استفاده م   ر ی دهی مس جهت   ی ا بر   یی راهنما   ی عنوان تابلو بوم به   ن ی از ا   ی پ آ استارت 
وم مدل کسب و کار  ابزار  ب   کند. فاقد آن است فراهم می   SWOT  ل ی و چارچوب مرجع را که تحل   نه ی کسب و کار  زم 

ها  بخش   ن ی کند. ا می   ف ی را توص   کسب و کار    مدل   ۀ بخش سازند   ۹قدرتمند است که    ار ی بس   حال درعین و    ی ر ی تصو   ۀ ساد 
  ، ی های اصل درآمد، فعالیت   ان ی جر   ان، ی ارتباط با مشتر   ع، ی های توز کانال   ، ی شنهاد ی ارزش پ   ان، ی ( مشتر ی )ها شامل بخش 

های بوم مدل کسب و  بلوک یا   ها از بخش   ک ی در واقع هر    است.  ها نه ی و ساختار هز  ی د ی کل  ی تجار ی شرکا  ، ی منابع اصل 
 کنند. کسب و کار  اشاره می   از   ک ی استراتژ   ۀ حوز   ک ی کار  به  

  ی رون ی ب   ط ی مح   یی شناسا   ی است که برا   ی کارآمد   ار ی بس   ی ل ی هاروارد، ابزار تحل   ی مدل خط و مش   ا ی  ( SWOT)   یس ماتر 
  طور به   را (  SWOT)   سوات  س ی که ماتر   آنچه   گیرد. های رقابتی کاربردی مورد استفاده قرار می و تدوین استراتژی   ی و درون 

  برداری بهره   ی را که برا   یی ها به شما کمک کند تا فرصت   تواند ی است که م   ن ی کرده ا   ل ی قدرتمند تبد   ی خاص به ابزار 
  علاوه   .د ی ببر   ن ی را کنترل کرده و از ب   دات ی تهد   د ی کسب و کار خود، بتوان   ضعف نقاط  و با درک    رده ک   دا ی مناسب هستند پ 

خود را از رقبا    د ی بتوان   مناسب   های استراتژی   بینی پیش کند تا با  به شما کمک می   ، رقبا وضعیت    ی ابزار با بررس   ن ی ا   ن، ی بر ا 
کشورها کمک کند    ی ها  و حت ادر است به سازمان ( ق SWOT)   سوات   ل ی . تحل د ی و در بازار با آنها رقابت کن   متمایز نموده 

 د. ن قرار ده   ی اب ی خود را نسبت به رقبا مورد سنجش و ارز   ی کل   ت ی وضع 

 هش های پژو یافته 

ارائه دهند.    ی جهان   بای با رق   ه جهت مواجه   یی ها حل   به طور مداوم راه   د ی ها با شرکت   ، ی نامطمئن امروز   ط ی در مح 
  یی وابسته هستند و کشورها   ی درآمد صادرات   ی درحال توسعه به شدت به مواد خام به عنوان منبع اصل   ی از کشورها   ی ار ی بس 

کنند و در جهت رشد  ی رشد م   تر ع ی موادخام سر   ادرکننده ص   ی کشورها کنند نسبت به  ی را صادر م   ی د ی که محصولات تول 

 
1 Business Model Canvas 
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حالت ورود به   ن ی تر اساسی صادرات  . در حال توسعه به دنبال تنوع صادرات خود هستند  ی از کشورها  ی ار ی بس  ی اقتصاد 
   . 1( 2013اونر،  )   است   ی الملل   ن ی ب   ی بازارها 

صادرات    ۀ توسع   کرد ی از آنها رو   ی ک ی اند که  بهره گرفته   ی مختلف   ی کردها ی ها از رو شرکت   ، ی ورود به بازار جهان   ی برا 
  ی تعهد سازمان   ن ی کمتر   ز ی را دارد و ن   سک ی ر   ن ی منابع بوده، کمتر   ن ی کمتر   ی ر ی کارگ که صادرات مستلزم به باشد. ازآنجایی می 

ورود و نفوذ به    ی ها در تلاش برا اتخاذ شده توسط شرکت   کرد ی رو   ن ی تر ن و آسان ی تر معروف   کرد ی رو   ن ی دارد؛ لذا ا   ی را در پ 
که صادرات نوعی پاسخ استراتژیک مدیریت به نقش متقابل عوامل درونی و  توجه به این   با   . باشد می   ی خارج   ی بازارها 

توان در درون چارچوب عمومی مدیریت  ا می بیرونی شرکت است، بنابراین استراتژی صادرات و عملکرد بازاریابی صادراتی ر 
 استراتژیک مورد مطالعه قرار داد.  

 یک شرکت فعال در صنعت چرم   کسب و کار  بوم مدل  بررسی مزیت رقابتی در سطح بنگاه:  

های مختلف در سطح جهان  ترین ابزارهای مورد استفاده توسط شرکت استفاده از بوم مدل کسب و کار  یکی از رایج 
کسب    مدل   ی بخش سازنده   ۹قدرتمند است که    ار ی حال بس   ن ی و در ع   ی ر ی وم مدل کسب و کار  ابزار ساده تصو ب   باشد. می 

 کند. می   ف ی را توص   و کار  

 بوم مدل کسب و کار  یک شرکت فعال در صنعت چرم  .1نمودار 

 مشتریان شرکت  بخش 

 برای چه کسانی است؟ ارزش آفرینی شرکت

 زنان و  مشتریان شرکت: مردان −

 بندی شده مشخص شده است.صورت بخشبه ترین مشتریان شرکت؟مهم

 ارتباط شرکت با مشتریان

 ای با شرکت است؟انتظارات مشتریان در هر بخش برقراری و حفظ چه نوع رابطه  

 قیمت مناسب و کیفیت بالا  -روزآمد با توجه به صنعت مد ارائه محصولات دارای تنوع و −

 امکان خرید راحت -مدیریت دانش مرتبط با مشتریان  −

 ایهدایای دوره  -بینی تخفیفات برای خریدارانپیش −

 صورت مجازی و حضوریگارانتی و وارانتی به - −

 یک برقرار شده است؟ها کدام از این رابطه  

فراهم کردن امکان خرید مجازی   - های اینستاگرام و تلگرامسایت شرکت و شبکهطراحی وب −

 با توجه شیوع پاندمی کرونا 

 ارائه کاتالوگ و اطلاعات لازم و جانبی در رابطه با چرم و شرایط نگهداری از آن  −

 اند؟ های برتر کدم هزینه 

 خدمات پشتیبانی فروش  -خدمات آنلاین و مبتنی بر وب -

 ارزش پیشنهادی شرکت

 شود؟هایی به مشتریان شرکت ارائه میچه ارزشی 

 تسهیلات خرید راحت - مرغوباجناس متنوع و  −

 کنیم؟ یک از مسائل مشتریانمان کمک میبه حل کدام  

 اطلاعات لازم و جانبی محصولات  -انتخاب محصولات مناسب چرمی −

های مشتریان  بندی های آمیخته محصولات و خدمات پیشنهادی شرکت به بخش بسته 

 چیست؟ 

 کنیم؟چه نیازهایی از مشتریان را برآورده می 

 
1 Oner 
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بودن،  ها:ویژگی − و جدید  قابلیت دسترسی،   کارایی،  تازگی  ریسک،  هزینه، کاهش  کاهش 

 راحتی و کاربردی بودن 

ی جدید،  طراح، انجام کارهای سازی محصول، روششخصی مواردی که بایستی ایجاد شود:  −

 ها قیمتساختار  ،برند گاه یجا توجه به

 های اصلی شرکت فعالیت

 های اصلی نیاز دارد؟فعالیتبه چه  ارزش پیشنهادی ما

 کیفیت تولید، اطلاعات متناسب  موقع و مناسب،دهی بهپاسخ -سایتروز بودن وببه −

 های توزیع شرکت چیست؟ کانال

 ارسال و مراسلات پستی  -سایتوسیله وبو غیرحضوری به حضوری از طریق شعبات −

   ارتباط با مشتریان چگونه است؟ 

 (B2Cسویه ) صورت یکفعلاً به −

   ه؟چجریان درآمد  

 تولید −

 شرکای کلیدی شرکت

 شرکای کلیدی چه کسانی هستند؟  

 های تجاری فروش خارج از کشور ها واسطهدر حال حاضر به دلیل تحریم −

  کنندگان کلیدی چه کسانی هستند؟تأمین 

 کنندگان، فروشندگان مواد اولیه، بازرگانانتأمین −

 چرم خام، چسب و نخ  −

 آوریم؟دست می شرکایمان چه منابع اصلی را بهاز 

آوردن چرم پوستفرآورده چرم خام:   − برای عمل  روغن ها  فاقد  مواد  یا سایر  نرم  های  های 

 ، پوشانده یا مطبق شده با چرم اندوده نفتی، 

 چرم  یاآوردن پوست  عمل یاهای آماده کردن، دباغی کردن آلات و دستگاه ماشین −

دیگر   411شماره  کد  های مشمول  چرم  غیر  به پوست حیوانات از نوع گاو یا اسب    و  چرم −

مصرف با آب ی قابل  ها )از جمله لعاب، لاک و آب رنگ(؛ پیگمآنهاورنی  و(  Paintها )رنگ 

 .شود استفاده میپرداخت چرم  در از انواعی که

 های دوزندگی چرم، غیر از چرخو  پوست    مصنوعات  تعمیر  آلات ساخت یاماشینو    هادستگاه  −

 سازی عمل رنگرزی مورد مصرف در چرم  هایکننده تسریع    و  هاو حاملین رنگ  یمواد تکمیل −

 ری یا ا نوای  یهای ورقشکل صفحه  در  یهای چرمچرم یا الیاف  با پایهچرم دوباره ساخته   −

 یصورت رولبه

 مواد دیگرهای نرم یا پوستو   ، نسجییمواد چرم آوریعمل  یهافرآورده و  −

 های اصلی شرکای ما چیست؟ فعالیت

 تأمین موارد مورد نیاز و مواد اولیه با کیفیت و قیمت و در زمان مناسب  −

 واردات مواد و اقلامی که در داخل کشور موجود نیست  −

 انگیزۀ شراکت:

 ی اقتصاد سازی و صرفهبهینه -کاهش ریسک و عدم قطعیت −

 های ویژه به دست آوردن منابع جدید و فعالیت −

 های توزیع کانال

 

 هایی باشد؟بخش مشتریان تمایل دارند، دسترسی به آنان از طریق چه کانال

 ها و شبکه مجازی سایتوب -فروشگاه خرده فروشی −

 است؟ دسترسی به آنان هم اکنون چگونه 

 شعب شرکت  -یو شبکه مجاز هاسایتوب −
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 های چگونه انجام شود؟ یکپارچگی کانال هماهنگی و 

 ارتباط شبکه فروش و سایت  −

 ارزش آفرینی برای چه کسانی است؟ 

 کارمندان -مشتریان -جامعه −

 چگونگی هماهنگی مشتری با کارهای روزمره

 های ارتباطی: فازهای کانال

 بریم؟ می  بالا را چگونه درباره محصولات و خدمات شرکتآگاهی: آگاهی 

 سایتهای مجازی و وباز طریق شبکه  −

 کنیم که مشتریان ارزش پیشنهادی شرکت ما را ارزیابی نمایند؟ ارزیابی: چگونه کمک می

 بررسی موارد برگشت از فروش  -بخش فروش از طریق تماس با مشتریان −

 کنیم؟خدمات خاص به مشتری را چگونه فراهم میخرید: امکان خرید محصولات و 

 شود.روز میبخشی درنظر گرفته شده برای ارائه محصولات ویژه در سایت به −

 دهیم؟های پیشنهادی را چگونه به مشتریان اطلاع میتحویل: ارزش 

 از طریق فراهم کردن امکان خرید و فروش اینترنتی و تحویل از طریق پست  −

 کنیم؟ چگونه برای مشتریان، خدمات پس از فروش فراهم میپس از فروش: 

 برگشت از فروش و هزینه توسط شرکت  - ارسال و هزینه توسط شرکت −

 تعویض در صورت عدم استفاده  −

 منابع اصلی شرکت

 شود؟ های پیشنهادی ما چگونه تأمین می منابع اصلی ارزش

 نیروی انسانی −

 مواد اولیه  -آلاتدستگاه و ماشین −

 های توزیع ما چگونه است؟ کانال

های  کانال   -بندیروش بسته  -منابع انسانی-هاپلت فرم  -فروشندگان  -هاشعبات و فروشگاه  −

 پستی

 ارتباط با مشتریان؟

 از طریق پشتیبانی فروش  -از طریق فروش −

 جریان درآمد؟ 

 جریان مالی  -های فیزیکین اجری −

 جریان درآمدها 

 

 هایی مشتریان واقعاً حاضرند پول پرداخت کنند؟ برای چه ارزش 

 کیفیت و خدمات ارائه شده سازی محصول،سفارشی، تنوع محصول −

   پردازند؟آنها برای چه چیزی هم اکنون پول می -

 کیفیت محصولات −

   ترجیح مشتریان در روش پرداخت چیست؟ -

 پرداخت پس از رؤیت کالا و درب منزل  −

 گذارد؟جریانات هر درآمد چطور در درآمد تأثیر می

 کننده صورت ثابت: قیمت اعلامی برای مصرفگذاری بهقیمت −

برای موارد خارج از شعبات شرکت، مدیریت    زنی و مذاکرهچانه  صورت پویا:گذاری به قیمت −

 درآمدها و شعبات

 هاساختار هزینه

 

   چه هستند؟ترین هزینه مترتب بر مدل کسب و کار  مهم

 حال تغییر متأثر از نوسانات ارزی های درهزینه −
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  اند؟ترین منابع اصلی کدم ترین و پرهزینه گران

 شوند.ای که از خارج کشور وارد میمواد اولیه −

  اند؟های شرکت کدم ترین فعالیتپرهزینه  

 سایت شرکتب های آموزشی و وهزینه  تدارک و تأمین متریال و مواد اولیه وارداتی و هزینۀ −

 رویکرد کسب و کار  شما چگونه است؟ 

 ها(و گرانی گرایی )تمرکز روی خلق ارزش پیشنهادیارزش  −

 ای: های هزینه سایر ویژگی

از جملههزینه − ثابت  های در  سایر هزینه   -اجاره و خدمات عمومی  هزینه دستمزدها،  های 

 حال تغییر 
 های پژوهشمنبع: یافته 

 SWOT  س ی ماتر بررسی مزیت رقابتی در سطح صنعت چرم:   -1

و    دات ی نقاط قوت، ضعف، تهد   تواند ی و تقریباً همواره م   ک ی استراتژ   ی ز ری برنامه   ی است برا   ی ابزار   SWOT  ل ی تحل 
  د ی بلند مدت مف   مات ی تصم   ن ی و تدو   ی رقابت   ی ا ی و حفظ مزا   ت ی به موفق   دن ی رس   ی برا   جه ی و در نت   شناسایی   را ها  فرصت 
های فارسی و انگلیسی پیشین، آمار و اطلاعات  در این پژوهش سعی گردیده است با استفاده از اطلاعات پروژه   باشد. 

گروه متفاوت برای صنعت چرم    4ها در  ترین استراتژی گمرک، وزارت بازرگانی، وزارت صنایع و معادن و مصاحبه مناسب 
فوق    ی ارها ی از مع   ک ی هر   ی ها ترین شاخص مهم   ی تخصص   ی ها پژوهش و مصاحبه   ات ی ب با استفاده از اد  کشور تدوین شود. 

  ی ها پژوهش و مصاحبه   ات ی شد. به روش مشابه با استفاده از ادب   ی بند و سپس در قالب نقاط ضعف و قوت دسته   شناسایی 
  ی بند دسته   دها ی ها و تهد و سپس در قالب فرصت   ه شناسایی شد   ی از عوامل خارج   ک ی هر   ی ها ترین شاخص مهم   ی تخصص 

 ه است. شد 
 صنعت چرم SWOT : ماتریس2نمودار  

 عوامل داخلی 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 : Sقوت نقاط 

  د ی در تول   ی توسط ایرانجهان   3رتبه  کسب   −

 ساخته  میپوست و صادرات محصولات ن

به   صادراتامکان   − و چرم  سالامبور  صورت 

 خام 

صنعت   − تکنولوژیپروردام توسعۀ  و  های ی 

 تولید چرم در داخل 

و    رانیا  ییا یجغراف   استراتژیک  تیموقع  −

هوایی  آب    طیشرا آن    و   منظور به مناسب 

 توسعه چرم 

کسب مزیت رقابتی در تولید توع خاصی از   −

به  چرمی  محصولات  مثال:  عنوان کتگوری 

 :Wضعف نقاط 

برند و    فقدان  ی ایران از جمله:مشکلات دولت −

،  دلار  نوسانات  ،ریهای اخبرند در سال  ریتصو

ی  انسان  یرویوری نبهره ،  خام  الی متر  قاچاق

 و ... 

اساسزیرساختکفایت    عدم − در    یهای 

 صنعت  نیا یبرا دوفروشیخر

سازمان  به   محصولات  قاچاق −   ا ی  افتهیطور 

 افته ی  رسازمانیغ

صورت سالامبور و  چرم به   صادراتنرخ بالای   −

پایین    خام سود  حاشیه  صادرات  جابه با  ی 

 محصولات با حاشیه سود بالا 
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 عوامل بیرونی 

  ی متعلق به مناطق   یو بز  یچرم گاو  نیبهتر

و    هوای خشک داشته باشد  و  است که آب 

به دشت  متعلق    زین   یچرم گوسفند  نیبهتر

 .است رانیمغان و اطراف آن از کشورمان ا

ایران  انسان   یروین وجود   − کشور  در  ی 

ایران   دستمزدنرخ    مثال:عنوان به در    ارزان 

 باشد. می  دلار ماهانه 60-100

و در    متیقابل قبول و ارزان ق   هی اول  الیمتر −

 دسترس 

 د یهای تولبودن هزینه  کم −

 انواع چرم  دیتول یبالا تیظرف −

  18جلد پوست گاو،    ونیل یم  22کشور    در −

و    ونیل یم گوسفند  پوست    ون یل یم  ۷جلد 

 .جلد از آن پوست بز است

به  − صادراتی  بالای   10مثال  عنوان پتانسیل 

  از یدر کشور مورد ن دیدرصد چرم سبک تول

و   است  داخل  د  ۹0بازار  صادر   گریدرصد 

 .شودمی 

ب  تولید  لیپتانس  وجود − در  از    شیگسترده 

تول  400 در    یدی واحد  سالامبور  و  پوست 

 کشور 

کفایت   − برا  هارساختیزعدم  لازم  ابزار    ی و 

 ی محصولات چرم دیو تول  یفرآور

 پوست یاز بازار جهان  یدرصد 4 سهم −

صورت  زایی تولید چرم به یین اشتغال نرخ پا −

هفت  مثال در تولید پوست عنوان پوست ) به 

ا اشتغال  درصورتی می   جادی نفر  با شود  که 

نفر و    35زایی به  آن به چرم اشتغال   لیتبد

نفر   200به البسه به    شدنل یدر صورت تبد

 ( .افتیخواهد  شیافزا

بازار  − از  ایران  چرم  صنعت  پایین  سهم 

بازار    5  تنهاالمللی:  بین از کل  صدم درصد 

را در    ایدن   نیچرم سنگ  یدلار  اردیل یم  21

 . می دار اری اخت

بهره  − پایین  تولدی  نرخ  واحدهای  وری 

مشکلات    واحدهامثال:  عنوان به خاطر  به 

کم   ،یاقتصاد از  با  ظرف  15تر    ت یدرصد 

خام   و  هستند  کار  به    ، یفروش مشغول 

 چرم کشور است.  یای در دن یمعضل 

ماشین   فرسوده − نبود و    آلاتبودن 

های بالا بودن هزینه ی و  های تخصصآموزش 

 در صنعت چرم ایران  دیتول

 : O هافرصت

خریدهای    فرصت  شیافزا −

ی محصولات با توجه به نترنتیا

شیوع  و  تکنولوژی  توسعه 

 پاندمی کرونا 

دن  لیتما  شیافزا − تا   ای مردم 

های  کفش  استفاده از به 2025

و   یکتان  ،ی راحت روز  )مد 

چرمیفانتز به   ی(  کل  و  طور 

 ی محصولات چرم 

تعاملات   گسترش − روزافزون 

 ک یتجارت الکترون 

مردم به استفاده   لیتماافزایش  −

 پذیر و تجزیه  یعی از مواد طب

دن  لیتما − خر  ایمردم   د ی به 

و ارزان و   تیف یمحصولات با ک

 از نظر طراحی  متنوع

و   گسترده − چرم  بازار  بودن 

 ف ی )لباس ک  یمحصولات چرم 

اتومب  صندل   ل یکفش 

اثا  یاکسسور مسافر  و   هی بار 

 و...(  یداخل   ونیلوازم دکوراس 

استراتژیک  − همکاری  امکان 

دیگر بین کشورهای  با  المللی 

 : SOهای استراتژی

تحق  جادیا − فناوری  خدمات  و    قاتی مرکز 

 صنعت چرم  یتوسعه و طراح

بازساز  ینوساز − مناطق  ماشین  یو  در  آلات 

تسه برخوردار  )مانند    بلاعوض  لاتیکم 

 ( هیترک

از    عدم − مثل:  از صادرات چرم  عوارض  اخذ 

 صادرات سالامبور چرم، عوارض اخذ نشود 

مساز  در − چر    یی لابراتورها  یکارخانجات 

 گردد  جادیرنگ ا هیبه منظور ته

با    کمتر  نهیهز  یاستراتژپیگیری   − تولید 

شرکت و  کمک  مدیریت  مشاور  های 

 امکانات دولتی 

تولیدات    تمرکز  یاستراتژ − در  تمایز  و 

بزرگ(    یکوچک)بخش    داخلی بازار  از 

 ی کفش و صندل راحت

سرمایه   امکان − مشترک توسعه    گذاری 

 داخلی 

 : WOهای استراتژی

نگهدار  دیتول − مناسب  مثل   یاقلام  چرم 

 ...موم و وکس و

انتقال   یبرا  یخارج  گذاره ی سرماجذب   −

 به کشور  یتکنولوژِ

موارد   حذف − و  اقلام  واردات  در  عوارض 

 د یتول ازی مورد ن

ی ویژه و اختصاصی سازی تولیدات طراح −

طراحیعنوان به اقتصادپک   مثال   یهای 

ها  ها و خانواده ها  و شرکتسازمان   یبرا

صنا  تیحما  یبرا داخل   ینوپا  عی از 

 ی شرکت -زنانه-مردانه

چرم به   یفرآور  یتکنولوژ  یریادگ ی − روز 

 ن یچ  ایخام از هند 

-E و  Marketing یهافعالیت   شیافزا −

Marketing 
تکنولوژی  − بسته توسعه  بندی های 

و   بایز  هایبندیبسته مثال امکان  عنوان به

 محصولات چرم  هیهد یجذاب برا

کننده در مصرف  متیکاهش ق  یبرا  تلاش −

 ی بازار داخل 

طر  ورود − از  بازارها  و  معاهده   قیبه  ها 

 هایدارایی  یالمللی براهای بینتوافق
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 های پژوهشمنبع: یافته 

 ماتریس ارزیابی عوامل خارجی حاکم بر صنعت چرم ایران  -2

ها  باشد. این فرصت رو می روبه ای  ها و تهدیدات عدیده فضای مربوط به صنعت چرم در محیط پیرامون خود با فرصت 
توان در پنج  طورکلی نیروهای خارجی را می گیرند. به و تهدیدها در اثر نیروهای خارجی حاکم بر آن مقصد شکل می 

شناسی و محیطی، نیروهای سیاسی، قانونی و دولتی، نیروهای  گروه نیروهای اقتصادی، نیروهای اجتماعی، فرهنگی، بوم 
توان از آنها  هایی که می بندی کرد. هدف از بررسی عوامل خارجی آن است که از فرصت نیروهای رقابتی طبقه فناوری و  

 برداری کرد و تهدیدهایی را که باید از آن احتراز نمود، یک فهرست نهایی تهیه شود. بهره 

چرم   تختی)پا    ای تالیانظیر:  

( و ران یاروپا مقصد چرم خام ا

چرم   تختی )پا  تنامیو کفش 

 ( ای آس

 

مشتر  میمستق   تماس − وسیله به   انی با 

در   محصولات  ی  های فروشخرده فروش 

 کشورهای اروپایی و آمریکایی 

به   − ونقل حملو  صادرات    کارگزارتبدیل 

و  یصادرات  کنندهع یو توز یکننده صادرات

 ی صادرات یشرکت تجار

 Tتهدیدات:

و ی  دمی اپشیوع   − کرونا 

 ی های صادراتمحدودیت

شرا  میتحر − نبود   ط ی و 

 ی نقدشوندگ

در  − سرسخت  رقبای  حضور 

یک به   «کفش»صنعت   عنوان 

مانند:  چرم  استراتژیک  کالای 

هند، پاکستان، چین، ویتنام و 

 تایلند 

ی داخل   انی عدم استقبال مشتر −

داخلی  تولیدات  از 

رونق مثال:  عنوان به ) پر  بازار 

 ار ی در اخت  تخت،ی چرم شمال پا

 باشد( می  هاترک

فعالیت تخصصی و بازار کانون  −

 های:کشورها در حوزه 

 صنعتی  چرم آلمان: −

 کفش   برزیل، پرتغال و انگلیس: −

 ترکیه: جیر و پوشاک  −

مارکتینگ  − و  برندینگ  توسعۀ 

 در کشورهای رقیب 

در   − چرم  بالای  تقاضای 

این  در  خود  که  کشورهایی 

دارا رقابتی صنعت  مزیت   ی 

و  هند  و  چین  نظیر:  هستند 

و  ارزان  تولید  بر  که  برزیل 

 نیروی کار ارزان تأکید دارند. 

 : STاستراتژی 

منظور    المللیبین  کیاستراتژ  وندیپ − به 

 و توسعه   قیتحق

هفت منطقه آزاد شامل    تولیدات در توسعه  −

انزل  ش،یک چابهار،  و    ،ی قشم،  اروند  ارس، 

  د ی بندر شه   راباد،یام   ،ی نی امام خم  بندر،  ماکو

بندر    ،یی رجا آستارا،  بندر  بوشهر،  بندر 

 .هستند یاقتصاد ژهینوشهر از بنادر و

تر و دور  به منظور صادرات ساده   شرکت  ثبت −

  یی اروپا  یاز کشورها  یکیدر    هازدن تحریم 

مثل    -کایبه بازار اروپا و امر   یاب یدست  یبرا

 کانادا 

هند و پاکستان و انتقال    ن،یمجوز )چ  یاعطا −

 ( یدانش فن 

ایرانی    برند  ریبرند و تصو  توسعهتلاش درجه   −

به  جهان  تبلیغات  در  و  فیلم  ساخت  وسیله 

 المللی بین

تول  یاستراتژ − بر  با    دیتمرکز  که  محصولات 

  د ی پوست گاو و گوسفند هستند به دلیل تول 

 دو  نیا شتریب

 المللیبین هایدر نمایشگاه  شرکت −

با    بلندمدت  قراردادهایتعداد    شیافزا −

وابستگ دامداری  کاهش  جهت  به    یها 

 سود  هیحاش  شیواردات و افزا

 : WTاستراتژی 

زیرساخت − ( ی نترنتی)ا  هایگسترش 

 ی فروش داخل 

 دکنندگانیدولت و تول  یقیتشو هایطرح  −

ا کنندگان مصرف   دی خر  زهیانگ  جادیبه 

 ها(ی )وام، بن و سایر مشوق داخل 

 یزهایتگسترش تبلیغات ویدئویی نظیر   −

شبکه   گانیرا  یغات یتبل  پربازددر   دیهای 

 کننده مصرف  بیبا هدف ترغ ونیزیتلو

 یروابط عموم -فروش شبردیپ  یریکارگبه −

 ننده کمصرف  یآگاه یبرا

و صادرات   دی گمرک از تول  یتی حما  بسته −

 ی در اقتصاد مقاومت

و    عیتوز  هایشبکه گسترش   − منظم 

 داخلی و خارجی  گسترده
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  د ی با   دها، ی ها و تهد فرصت و   ضعف   و آنها در قالب نقاط قوت    ی بند و دسته   ی و خارج   ی شناسایی عوامل داخل   س از پ 
از    ک ی وزن هر   ی، مراتب   سلسله   ل ی تحل   ند ی با استفاده از مدل فرا شده که در اینجا  ا مشخص  نه از آ   ک ی هر   ت ی اهم   زان ی م 

دهیم. نمره  می   4تا    1نمره    وامل ع   ن ی از ا   ک ی به هر علاوه بر این    شده است. مشخص    ی و خارج   ی عوامل داخل   ی ها شاخص 
 باشد. عامل می   ی بالا   ار ی نشان دهنده قوت بس   4قوت و نمره    نقطه   بیانگر   3  نمره ضعف کم،    2نمره    ، ی ضعف اساس   انگر ی ب   1

 تعیین عوامل مؤثر خارجی 
گانه خارجی تأثیرگذار بر صنعت چرم کشور طبق نظر گروه دلفی به شرح زیر انتخاب شده است، این  عوامل هفت 

 باشند: عوامل به شرح زیر می 
  - 5  ، قانونی و سیاسی   عوامل دولتی،   - 4  ، عوامل تکنولوژیکی   - 3  ، عوامل اجتماعی و فرهنگی   - 2  ، اقتصادی عوامل    - 1

 کنندگان و اعتبار دهنگان تأمین   - ۷  ، رقبا   - 6  ، تولیدکنندگان صنعت چرم 

 تعیین ضریب اهمیت 
دهنده اهمیت نسبی یک عامل از نظر موقعیت در صنعت چرم نسبت به یک عامل دیگر    ضریب اهمیت نشان 

  1است. اعضاء گروه دلفی ضریب را از عدد صفر )بی اهمیت( تا یک )بسیار مهم( انتخاب نمودند. جمع ضرایب برابر با  
 باشد. مفروض می 

 تعیین رتبه 
چهار داده شده و این عدد بیانگر میزان اثربخشی  شود رتبه یک تا  به هر یک از عواملی که موجب موفقیت می 

باشد. عدد چهار به معنی این  های کنونی صنعت چرم کشور در نشان دادن واکنش نسبت به عوامل مزبور می استراتژی 
 .باشد است که واکنش بسیار عالی بوده و عدد یک بدین معنی است که واکنش ضعیف می 

 حاکم بر صنعت چرم ایران  ماتریس ارزیابی عوامل خارجی .4جدول 

 امتیاز رتبه ضریب عوامل اصلی خارجی 

ها فرصت     

O1 
ی محصولات با توجه به توسعۀ تکنولوژی و شیوع  نترنتیخریدهای ا  فرصت   شیافزا .1

 پاندمی کرونا
0.0۹ 3.5 0.315 

O2 
)مد روز    یکتان  ،یهای راحتکفش  استفاده از  به  2025تا    ایمردم دن  لیتما  شیافزا .2

 یطور کل محصولات چرم و به ی( چرمیو فانتز
0.1 3.5 0.35 

O3 3. 0.35 3.5 0.1 ک یروزافزون تعاملات تجارت الکترون گسترش 

O4 4.  0.56 3.5 0.16 پذیرو تجزیه ی عیمردم به استفاده از مواد طب لیتماافزایش 

O5 5. 0.1۷5 3.5 0.05 از نظر طراحی  و ارزان و متنوع ت یفیمحصولات با ک دیبه خر ایمردم دن لیتما 

O6 
بازار چرم و محصولات چرم  گسترده  .6 اتومب  فی)لباس ک  یبودن    ل یکفش صندل 

 و...(  یداخل  ونیو لوازم دکوراس هیبار مسافر اثا یاکسسور
0.0۹ 3.5 0.315 

O7 
چرم   تختی)پا  ای تالیاالمللی با کشورهای دیگر نظیر:  امکان همکاری استراتژیک بین .7

 ( ایکفش چرم آس تختی)پا تنامیو( و رانیاروپا مقصد چرم خام ا
0.04 3.5 0.14 

    تهدیدها 

T1 1.  0.245 3.5 0.0۷ ی های صادراتکرونا و محدودیتشیوع پاندمی 
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 امتیاز رتبه ضریب عوامل اصلی خارجی 

T2 2.  0.35 3.5 0.1 ی نقدشوندگ طیو نبود شرا هاتحریم 

T3 
عنوان یک کالای استراتژیک چرم  به  « کفش»  صنعت حضور رقبای سرسخت در   .3

 مانند: هند، پاکستان، چین، ویتنام و تایلند
0.1 3 0.3 

T4 
بازار پر رونق چرم  مثال:  عنوانبه)  ی از تولیدات داخلی  داخل  انیعدم استقبال مشتر .4

 باشد(می  هاترک اریدر اخت تخت،یشمال پا
0.01 3 0.035 

T5 5. 0.06 3 0.02 فعالیت تخصصی و بازار کانونی کشورها 

 - 1 - صنعتی چرم آلمان: 

 - 1 - کفش  برزیل، پرتغال و انگلیس: 

 - 1 - ترکیه: جیر و پوشاک  

T6 6. 0.1۷5 3.5 0.05 توسعه برندینگ و مارکتینگ در کشورهای رقیب 

T7 
در   .7 چرم  بالای  رقابتی تقاضای  مزیت  دارای  صنعت  این  در  خود  که    کشورهایی 

 هستند نظیر: چین و هند و برزیل که بر تولید ارزان و نیروی کار ارزان تأکید دارند.
0.02 3.5 0.0۷ 

 3.44 - 1 مجموع
 های پژوهش منبع: یافته 

 
های فرآروی  است که فرصت دست آمده از ماتریس ارزیابی عوامل خارجی بیانگر این  به   3.44مجموع نمره نهایی  

ای تدوین  گونه های کلان برای این صنعت باید به صنعت چرم بیشتر از تهدیدات پیرامون آن بوده و در نتیجه استراتژی 
 استفاده نمود.   تری های محیطی به نحو مناسب شود که بتوان از فرصت 

 ماتریس ارزیابی عوامل داخلی حاکم بر صنعت چرم ایران  -3
شود که مزیت  عنوان قوت تلقی می باشد. عاملی به محدوده خود دارای نقاط قوت و نقاط ضعفی می هر محیطی در  

دهد. عوامل ضعف نیز  یعنی فعالیتی که یک صنعت بهتر از صنایع رقیب خود انجام می   رقابتی یا مهارت متمایزی باشد؛ 
دهد یا اصلًا توانایی انجام آنها را  انجام می   های صنعت چرم آنها را ضعیف آنهایی هستند که یک محیط مربوط به فعالیت 

ها در یک محدوده مربوط به صنعت چرم این  که رقبای اصلی این توانایی را دارند. هدف از تدوین استراتژی ندارد، درحالی 
  ه ی ته   ی برا   خوبی از نقاط قوت خود استفاده نموده و نقاط ضعف خود را از بین ببرد. است که آن تولید کننده بتواند به 

  ی وزن   ب ی ضر   ک ی   عامل   هر کرده و به    ست ی ابتدا نقاط قوت و سپس نقاط ضعف را ل  (IFE ) ی عوامل داخل   ی اب ی ارز   س ی ماتر 
  د ی اختصاص داده شده با   ی وزن   ب ی جمع ضرا   صورت   این . در  م ی ده ی مهم( اختصاص م   ار ی ) بس   ک ی ( تا  ت ی اهم ی صفر )ب   ن ی ب 

ضعف    2نمره    ، ی ضعف اساس   انگر ی ب   1دهیم. نمره  می   4تا    1نمره    مل ا و ع   ن ی از ا   ک ی به هر علاوه بر این    باشد.   ک ی   ی مساو 
 باشد. عامل می   ی بالا   ار ی نشان دهنده قوت بس   4قوت و نمره    نقطه   بیانگر   3  نمره کم،  

 ماتریس ارزیابی عوامل داخلی حاکم بر صنعت چرم ایران  .5جدول 

 امتیاز رتبه ضریب عوامل اصلی داخلی 

    نقاط قوت

S1  0.35 3.5 0.1 ساخته  میپوست و صادرات محصولات ن دیدر تول ی توسط ایرانجهان 3رتبه کسب 

S2  0.35 3.5 0.1 صورت سالامبور و خامچرم به صادراتامکان 

S3  0.42 3.5 0.12 های تولید چرم در داخلی و تکنولوژیپروردامتوسعه صنعت 
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 امتیاز رتبه ضریب عوامل اصلی داخلی 

S4 
 د ی تولی مناسب آن به منظور توسعۀ هوای و آب طیو شرا رانیا ییایجغراف استراتژیک تیموقع

 و صنعت چرم 
0.0۷ 2.5 0.1۷5 

S5 

چرم  نی بهترمثال: عنوانکسب مزیت رقابتی در تولید نوع خاصی از انواع محصولات چرمی به

بز  یگاو مناطق  یو  به  آب  یمتعلق  که  باشد  و  است  داشته  چرم    نیبهترو    هوای خشک 

 .است رانیا درمتعلق به دشت مغان و اطراف آن  زین یگوسفند

0.08 3 0.24 

S6 
دلار   100-60  ارزان در ایران  دستمزدنرخ    مثال:عنوانی در کشور ایران به انسان  یروینوجود  

 باشد.می ماهانه
0.08 3 0.24 

S7 0.۹ 3 0.03 و در دسترس متیقابل قبول و ارزان ق هیاول الیمتر 

S8 0.18 3 0.06 د یهای تولبودن هزینه کم 

S9 0.15 2.5 0.06 انواع چرم  دیتول یبالا تیظرف 

S10 
جلد از آن   ونیلی م  ۷جلد پوست گوسفند و   ونی لیم 18جلد پوست گاو،    ون یلیم 22کشور    در

 .پوست بز است
0.08 3 0.24 

S11 
به  بالای صادراتی  تول 10مثال  عنوانپتانسیل  ن  دیدرصد چرم سبک  بازار   ازی در کشور مورد 

 .شودصادر می گریدرصد د ۹0داخل است و 
0.02 3.5 0.0۷ 

S12 0.0۷ 3.5 0.02 پوست و سالامبور در کشور  یدیواحد تول 400از   شیگسترده در ب تولید لیپتانس وجود 

    نقاط ضعف

W1 
از جمله: مشکلات دولت ایران  اخبرند در سال  ریبرند و تصو  فقدان  ی  ،  دلار  نوسانات  ،ریهای 

 ی و ...انسان یرویوری نبهره ، خام الیمتر قاچاق
0.06 1.5 0.0۹ 

W2 0.03 1 0.03 صنعت  نیا یو فروش برا دیدر خر یهای اساسزیرساختکفایت  عدم 

W3 0.06 1.5 0.04 افته ی رسازمانیغ ای افتهیطور سازمان بهمحصولات  قاچاق 

W4 
بالای   به  صادراتنرخ  خامچرم  و  سالامبور  صادرات   صورت  جای  به  پایین  سود  حاشیه  با 

 محصولات با حاشیه سود بالا 
0.02 1.5 0.03 

W5  0.02 1 0.02 ی محصولات چرم دیو تول یفرآور یها و ابزار لازم برا رساختیزعدم کفایت 

W6 0.01 1 0.01 پوست  یاز بازار جهان یدرصد 4 سهم 

W7 

مثال در تولید پوست  عنوانصورت پوست                 ) به زایی تولید چرم بهنرخ پایین اشتغال

نفر و در   35زایی به آن به چرم اشتغال لیکه با تبدشود درصورتی می جادیهفت نفر اشتغال ا

 (.افتیخواهد  شی نفر افزا 200شدن به البسه به  لیصورت تبد

0.01 1 0.01 

W8 
 ارد یلیم  21صدم درصد از کل بازار    5  تنهاالمللی:  سهم پایین صنعت چرم ایران از بازار بین

 .میدار اریرا در اخت ایدن نیچرم سنگ یدلار
0.01 1 0.01 

W9 

با   ،یبه خاطر مشکلات اقتصاد   واحدهامثال:  عنوانوری واحدهای تولیدی به نرخ پایین بهره 

چرم کشور   یایدر دن  یمعضل  ، یمشغول به کار هستند و خام فروش  ت یدرصد ظرف  15کمتر از  

 است.

0.02 3.5 0.0۷ 

W10 
در صنعت    دیهای تولبالا بودن هزینهی و  های تخصصنبود آموزشو    آلات بودن ماشین  فرسوده 

 چرم ایران
0.02 3.5 0.0۷ 

 3.۷85 - 1 مجموع

 های پژوهش منبع: یافته 
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بوده و اگر نمره   ضعف   دچار  ی ازنظر عوامل داخل  صنعت   ی عن ی باشد  2/ 5کمتر از  میانگین نهایی  در این جدول اگر 
آمده از ماتریس ارزیابی عوامل  دست به   3.۷85. مجموع نمره نهایی  باشد قوت می   ی دارا   صنعت باشد    2/ 5  از   بیشتر   ن ی انگ ی م 

های کلان  باشد و استراتژی دستی کشور از نقاط ضعف آن بیشتر می داخلی بیانگر آن است که نقاط قوت مربوط به صنایع 
 نقاط ضعف را برطرف نمود.   ای تدوین شود که بتوان این گونه باید به 

گیری کرد برای کسب  توان نتیجه می   SWOTهای معرفی شده در ماتریس  آمده و استراتژی دست بر اساس نتایج به 
و با تمرکز بر    ت ی ر مدی   را آنها    دها ی و با شناخت تهد   کشف   را ها  که فرصت است    مزیت رقابتی در توسعۀ صادرات چرم لازم 

نقاط ضعف  و کاهش  قوت  مناسب تواند  می   این صنعت   نقاط  جا در  مهم،    . گیرد قرار    گاه ی ترین  این  به  رسیدن  برای 
 به تفکیک معرفی شده است.   SWOTهای بهینه در ماتریس  استراتژی 

 پیشنهادها گیری و  نتیجه 
جهـت ورود بـه بازارهای  ریزی  و برنامه گذاری  سرمایه   تجارت   و   ه تولید ها  برای توسع های سازمان ترین گام یکی از مهم 

سیاسـی    - های اخیر با توجه به وضعیت اقتصادی اسـت. در سال   جهت صادرات   المللی های بین جهانی و گسترش فعالیت 
کشور  نیاز  های نقل و انتقالات مالی، و محدودیت   الملل تجارت بین محدودیت و    نفـت ۀ کشـور و تحـریم ایـران در حوز 

اهمیت یافته و توسعه صادرات غیرنفتی ضرورت جدی    ازپیش بیش به بازارهای جهانی    تر فعال به توسعه صادرات و ورود  
های جدید، و توسعه  گذاری سرمایه   ۀ صادرات به استمرار تولید، توسع   ۀ توضیح این فرایند باید گفت توسع  در یافته است.  

رو، ایـن مهـم بایـد از  . ازاین انجامد می اقتصادی    ۀ این موارد به تحقق توسع   همه و حفظ اشتغال موجود خواهد انجامید. 
حالت بحرانی    در   کشـور   . در شرایط کنونی وضعیت صـادرات غیرنفتـی در گیرد   قرار بیشتری    موردتوجه ابعـاد مختلف  

بازاریابی مناسب در    مشی خط ریزی درست و  تواند با برنامه فراوانی دارد و می   های قابلیت شور ما در این زمینه  . ک دارد   قرار 
جهانی تثبیت کند. ضـرورت ایـن امـر در حـالی اسـت    عرصۀ های مـؤثری بـردارد و جایگـاه خـود را در  این صنعت گام 

توانند با ایجـاد  ر بالایی برای ورود به بازارهای جهانی دارند و می های بسیا کـه بسـیاری از صـنایع کشـور مـا قابلیت 
رقابتی  برنامه  مزیت  به  رقبا  با  قیاس  مناسب در  نشان می جهانی  ریزی  تحقیقات  یابند.  اصلی    دغدغۀ دهد که  دست 

  ی داخل   دات ی تول   د ی با   ستد ی خود با   ی پا   ی که بخواهد رو   ی باشد. هر کشور المللی بهبود عملکرد صادراتی می های بین شرکت 
 شود. نمی   سر ی م   دار ی جز با صادرات پا   همه   ن ی خود برسد و ا   ی الملل به رقابت بگذارد تا به هدف اصل بین   ۀ خود را در عرص 
دست موجب شده تا صنعتگران و فعالان    ن ی از ا   ی گر ی و عوامل د   ت ی ف ی ک   ی ارز، واردات چرم قاچاق ب   مت ی نوسانات ق 

ا   ی صنف  باشند. فعالان اقتصاد   ی روزها حال و روز خوش   ن ی چرم،  البته  ها، گلایه چرم دغدغه   ۀ ن ی در زم   ی نداشته  ها و 
  یی شاهد شکوفا  م، ی توان و مسئولان، می  ران ی توسط مد  آنها دادن به   ت ی توجهی دارند،که در صورت اهم های قابل ظرفیت 

  ت ی مثال وضع   ی . برا م ی باش   ی اقتصاد مقاومت تقویت    ت ی و در نها   ی ران ی ا   ی از کالا   ت ی حما   ، ی داخل   ندگان دکن ی تول   ت ی ظرف 
نرخ ارز، گران شدن    ی ناگهان   جهش بوده است.    م ی در حوزه چرم وخ   ۹۷ویژه  و به   ۹6،  ۹5های  در سال   ی د ی تول   ی واحدها 

و   ی اوضاع است. عدم نوساز  ن ی ا  ل ی واحدها و نقل و انتقالات ارز از دلا  ن ی ارز در ا  ص ی تخص   ی ها ت ی محدود  آلات، ن ی ماش 
به   از ی چرم ن  ی واحد صنعت  4۷۹استان تهران   در چرم است.   ی د ی تول  ی از علل مشکلات واحدها  گر ی د  ی ک ی   ز ی وری ن بهره 

 .اند شده   زی ی و بازسا نوساز   ش ی امکانات و منابع خو   ا واحد، آن هم ب   ۹6تعداد تنها    ن ی دارد، که از ا   ی بازساز 
از    ی شود، اما برخ می   م ی تحر   ط ی آنها در شرا   ت ی گیری از ظرف صنعتگران وجود دارد و مانع بهره   ی مشکلات برا   ن ی ا 

  ی از ورود کالاها   ی ر ی جلوگ   ا ی عدم اعمال تعرفه مناسب و  قاچاق،  خاص وجود دارد، که از جمله آن    ی ع ی صنا   ی مشکلات برا 
است، که زخم کهنه   ع ی صنا  ن ی از ا  ی ک ی زنند. صنعت چرم، ضربه می  ی است، که به صنعتگران داخل  ی ت ی ف ی ک  ی ب  ی واردات 

  دهد. را آزار می   دکنندگان ی صادرات مواد خام تول   ز ی های مناسب و ن قاچاق، عدم اعمال تعرفه   ت ی ف ی ک   ی ب   ی ورود کالا 
  ی شکل است که برا   ن ی سخ به آن است بد پا   ی مقاله در پ   ن ی که ا  ی سوال پژوهش  طور که در مقدمه مقاله ذکر شد همان 

بر  دارند؟    ت ی اولو   ی های چه استراتژی   ران ی چرم در ا   صادرکنندگان   ی در صادرات چرم برا   ی رقابت   ت ی به مز   افتن ی دست  
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های معرفی شده از ماتریس  پاسخ سوال پژوهش به شرح زیر است. استراتژی   SWOTآمده از تحلیل  دست اساس نتایج به 
SWOT   اند از: عبارت 

یا تهاجم ی  استراتژ  ا   در   : SO  ی  از  است که از    ن ی ا (  Strengths – Opportunities)   ی استراتژ   ن ی واقع هدف 
 .برداری گردد شکل بهره   ن ی شده به بهتر   یی با تمرکز بر نقاط قوت شناسا   ی های خارج فرصت 

  ی به منظور کاهش اثرات ناش ( Weaknesses – Opportunities)   ی استراتژ  : WOیا   محافظه کارانه   ی استراتژ 
 .شود موجود استفاده می   های فرصت   از   صنعت   از نقاط ضعف 
  ده ی ش ی اند   ی ر ی است که چه تداب   ن ی تمرکز بر ا (  Strengths – Threats)   ی استراتژ   در   : ST  ی یا رقابت   ی استراتژ 

استفاده    صنعت   ی ها ی از نقاط قوت و توانمند   صنعت خارج از    ی دها ی بردن( بر تهد   ن ی از ب   ا ی شود تا به منظور غلبه )کاهش  
 .نمود 

اتخاذ گردد که در برابر    ی مات ی است که چه تصم   ن ی ا (  Weaknesses – Threats)   هدف  : WTی تدافع  ی استراتژ 
 به حداقل ممکن برسد.   صنعت   ی ها شده، ضعف   یی شناسا   ی دها ی تهد 

های منطبق بر هر یک از  توان لیستی از استراتژی می   SWOTهای ارائه شده در ماتریس  بنابراین، با توجه به مؤلفه 
های فوق را برای صنعت چرم در ایران به منظور کسب مزیت رقابتی در صادرات به مرحله اجرا گذاشت. بر اساس  گزینه 

شود برای کسب مزیت رقابتی در صنعت  نتایج بدست آمده به سیاستگذاران و مدیران صنعت چرم در ایران توصیه می 
 های مناسب را تدوین نموده و به اجرا بگذارند. استفاده و از این طریق استراتژی (  RBV)   منبع محور از رویکرد    چرم 
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