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Abstract 

 

In this article, we analyze the influence of customer relationships in driving interdependences between the 
firm’s international trajectories. We built a qualitative, backward-looking embedded case study of the 
internationalization process of a born-global firm from an emerging country. Based on an extensive data 
collection, we found that customer relationships drove the firm abroad, as well as affected its subsequent 
moves, both taking place in overlapping networks that spanned more than one foreign market. That is, 
customer relationships through interdependences between the firm’s international trajectories enabled it to 
simultaneously footprint and evolve in five different foreign markets in less than a decade. This points out 
to a new conceptualization of the internationalization process of the firm as comprising a multitude of 
interdependent international trajectories. 
In this article, we suggest that customer relationships can act also as a driver of interdependences in the 
internationalization process of the firm. Precisely, we propose that customer relationships propel some of 
the international trajectories of the firm to become dependent on each other. 
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 کسب و کار شدن المللی بیندر  مشتري ارتباط بامدیریت  نقش
 

 نوید سلطان قیس

 موسسه آموزش عالی ترجمان علوم	 Post DBAدانش آموخته

 

 چکیده

. کنیم می تحلیل و تجزیه شرکت المللی بین اهداف بین متقابل هاي وابستگی در را مشتري مدیریت ارتباط با تأثیر مقاله، این در
 ایجاد نوظهور کشور یک در جهانی شرکت یک سازي المللی بین فرآیند براي گذشته به نگاه با را کیفی موردي ي مطالعه یک ما
 کشور از خارج در شرکت رشد باعث مشتري روابط که شدیم متوجه ما ، شده آوري جمع گسترده هاي داده اساس بر. نماییم می
 از بیش شرکت که افتد می اتفاق حالی در این دارد قرار)  مشتري(آن بعدي حرکات تاثیر تحت شرکت رشد همچنین و شود، می
 می قادر را آن  شرکت، المللی بین اهداف بین متقابل هاي وابستگی  طریق از مشتري روابط. دارد دست در را خارجی بازار یک
 بین فرایند از جدیدي مفهوم به این. برسد تکامل به دهه یک از کمتر در مختلف خارجی بازار پنج در همزمان طور به که سازد
 می پیشنهاد ما مقاله، این در .باشد می المللی بین اهداف متقابل هاي وابستگی از بسیاري شامل  داردکه اشاره شرکت شدن المللی
 ما دقیقاً،. کند عمل نیز شرکت سازي المللی بین فرآیند در متقابل وابستگی محرك عنوان به تواند می تريمش با روابط که کنیم

 .دهد سوق یکدیگر به وابستگی به را شرکت المللی بین مسیرهاي از برخی مشتري با روابط که کنیم می پیشنهاد

 ، تجاري سازيکسب و کار شدن المللی بین, مشتري مدیریت ارتباط با :واژگان کلید

 

 مقدمه

 ,Hohenthal, Johansonدانشمندان بر این باور می باشند که شبکه هاي موجود در پروسه بین المللی سازي شرکت (برخی از 
& Johanson, 2014; Johanson & Vahlne, 2009) بایستی یک شرکت جهانی تازه ،(Zanderm McDougall-

Covin, & Rose, 2015) یا یک شرکت متوسط یا کوچک ،(Hilmersson, 2013 یا حتی یک شرکت بین المللی باشد (
)Johanson & Kao, 2015; Vahlne & Johanson, 2013،براي مثال .( Figuira-de-Lemos ،Johanson and 

Vahlne )2011 .پیشنهاد می نمایند که شبکه ها خطرات مرتبط با توسعه خارجی را کاهش می دهند (Kontinen  وOjala 
گامی رو به جلو گذاشتند مبنی بر اینکه شبکه ها در ارتباط مثبت با  Wilkinson (2012)و  Chandra ،Styles) و 2011(

این ایده را گسترش  Johanson and Mattosn (1988)و ضبط فرصت هاي بین المللی می باشد در صورتی که دریافت و ثبت 
 شبکه هاي داخلی می توانند بعنوان پل هایی براي شبکه هاي خارجی استفاده شوند.دادند که 

). در اینجا مفهوم  Ranganathan & Rosenkopf, 2014; Shipilov & Li, 2012شبکه ها معمولا ناهمگن می باشند ( 
این است که فایده هاي شبکه اي مختص شبکه بین المللی سازي همان سازگاري نمونه روابط هایی می باشد که شبکه را تشکیل 
می دهد. در نتیجه اینکه، این موضوع بیشتر شبیه این است که تفاوت ها مربوط به روابط درون سازمانی و شخصی متقابل در 

). مشابه با همین، روابط با مشتري ها بیشتر فایده هایی دارد که به Ellis, 2011للی سازي شرکت می باشد (پروسه بین الم
 ,Anderson & Buvik, 2002; Blomstermo, Erikssonسختی از ارتباطات با عرضه کننده ها نشئت می گیرد (

Johanson, & Sharma, 2001 و مشتري ها براي دقت و بررسی بهتر انتخاب می  سازمانی را بین شرکت). ما در ادامه روابط
 ).Oberg, 2014; Zhang, & Makino, 2014نماییم (
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تباط هاي مشتري، بررسی در بین المللی سازي شرکت در طولانی مدت این موضوع را نشان داده است که این نمونه ارتباط، و ار
 ;Kipping, 1998کانیزم پیروي از ارباب رجوع بکشاند (به درون بازارهاي خارجی با استفاده از م می تواند شرکت را

Majkgard & Sharma, 1998 در روابط مشتري همچنین نشان داده می شود که می توانند تاثیري روي انتخاب بازارهاي .(

ولا ). علاوه بر اینها، به آنها معمAxelsson & Johanson, 1992; Hilmersson & Janson, 2012خارجی داشته باشد ( 
بصورتی نگاه می شود که در صورتی که مهمترین منبع دانش تجربه در پروسه بین الملی سازي شرکت در اختیار باشد 

)Coviello, 2006; Sandberg, 2014 ،(بصورت مثمر ثمر می توانند توسعه شرکت را در بازار خارجی تحت تاثیر  نتیجه اینکه
 ).Figuira-de-Lemos et al., 2011; Johanson & Vahle, 1977, 2009قرار دهند (

در این مقاله، ما پیشنهاد می نماییم که روابط مشتري می تواند بعنوان یک عامل مهم در وابستگی هاي متقابل در پروسه بین 
بین المللی شرکت را المللی سازي شرکت باشد. بصورت دقیق تر اینکه، ما پیشنهاد می نماییم که روابط مشتري برخی از اهداف 

). وابستگی متقابل بین اهداف بین المللی شرکت بدین معنا Nachum & Song, 2011سوق می دهد ( متقابلبراي وابستگی 
که در اثرگذاري هاي بازار خارجی ویژه نمایان می شوند و توسط هدف دیگر شرکت تحت تاثیر قرار  یمی باشد که هدف مشخص

 & ,Clark & Mallory, 1997; Kutschker, Baruleبازارهاي خارجی دیگر نیز شوند (می گیرند می توانند شامل 
Schmidt, 1997 در نتیجه اینکه، پروسه بین المللی سازي شرکت در حالت کلی نتیجه اهداف بین المللی وابستگی متقابل می .(

 ).Maitland, Rose, & Nicholas, 2005باشد که نشئت گرفته از روابط مشتري ها می باشد (

در مقابل این وضعیت، هدف این مقاله آنالیز نمودن تاثیرات روابط مشتري ها در وابستگی هاي متقابل بین اهداف بین المللی 
شرکت می باشد. این موضوع دلالت بر این دارد که توصیف پروسه بین المللی سازي شرکت در حالت کلی با مراجعه به روابط 

کلی وابستگی هاي متقابل بین اهداف توسط شرکت بین المللی سازي در برخی از بازارهاي خارجی  مشتري بعنوان یک مکانیزم
) تعیین اینکه ( در ii) مشخص نمودن اهداف بین المللی شرکت؛ (iاصلی ما بدین صورت می باشد: ( صورت می گیرد. اهداف

) تعیین و آنالیز یک مکانیزم کلی خاص از برخی iiiرند؛ (صورت وجود) چگونه اهداف بین المللی در گذر زمان وابستگی متقابل دا
وابستگی هاي متقابل، که همان روابط مشتري می باشد. براي اینکه بهترین دانش عاید شود، این تاثیر ویژه از روابط مشتري در 

 ).Loane & Bell, 2009پروسه بین المللی سازي شرکت در ادبیات ها مورد بررسی قرار گرفته است (

( نام ساختگی) خوانده می شود، با توجه به  SEG، که ITما یک کیس استادي بازنگري و کیفی را از یک شرکت جهانی نوظهور 
اقتصاد پدیدار شده صورت می دهیم. بر اساس یک سري داده هاي توسعه یافته ما بدین نتیجه رسیدیم که روابط مشتري در 

گذارد یک ردپا را از خود برجاي می سازد تا بصورت همزمان  توانمندشرکت را  SEGوابستگی هاي متقابل بین اهداف بین المللی 
و شامل پنج بازار خارجی مختلف در کمتر از یک دهه شود. این موضوع نشان می دهد که مفهوم سازي جدید از پروسه بین المللی 

 سازي شرکت شامل چندین اهداف بین المللی وابستگی متقابل می شود.

در وضعیت کلی نشان می دهیم. مطابق با بنابراین ما این ادبیات را با معرفی تصویر جدید از پروسه بین المللی سازي شرکت 
وابستگی متقابل می باشند، از  در برگیرنده بازارهاي خارجی باهمین، این پروسه در چندین اهداف بین المللی که بعنوان شرکت 

هاي بیشتر در هم جدا می شوند. ما ادعا می نماییم که روابط مشتري این وابستگی ها را ایجاد می نماید، بنابراین تکمیل ادبیات 
 مورد طرز این روابط مشتري ها پروسه بین المللی سازي شرکت را تحت تاثیر قرار می دهد.

روش ( بخش ). ما در ادامه انتخاب هاي روش تحقیق مروري بر ادبیات ها در بخش بعدي ما مروري بر ادبیات ها داریم ( بخش 
شرح و دلائل ). در نهایت با توصیف نتایج مهم و دلائل نظري ( بخش ها  یافته) را شرح و نتایج را ارائه می دهیم ( بخش تحقیق 
 ) مقاله را تمام می نماییم.ملاحظات نتیجه گیري ) و نقش ها و محدودیت هاي این بررسی ( بخش نظري 

 مروري بر ادبیات هاي صورت گرفته 

Fosgren, Holm and Johanson (2015)  بصورت قابل توجهی پیشنهاد نمودند که شبکه ها در پروسه بین المللی سازي
شرکت مهم می باشند. براي حمایت از این استدلال، اکثر مطالعات تجربی فرض می نمایند که هر دو جنبش هاي متوالی و داخلی 
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در آن نهفته اند، قابل توصیف می باشد  شرکت در یک بازار خارجی با رجوع به شبکه هایی که شرکت و عامل هاي به هم پیوسته
)Johanson & Vahlne, 2009.( 

مورد الهام  Granovetter (1985)استفاده شده توسط برخی نویسنده ها در برخی اوقات توسط کارهاي  يهامفهوم جایگیري 
شناخته دیده نمی شوند قرار گرفته است. به همین ترتیب، نویسنده ها بعنوان عامل هاي منطقی و مجزا در یک بازار نا

)Johanson & Mattson, 1998 ،بعبارت دیگر، نویسنده ها توسط ساختار اجتماعی مشخص نمی شوند، که بصورت اسمی .(
رفتار آنها به تنهایی توسط عوامل نشئت گرفته در سطح کلان مشخص نمی شوند. ترجیحا اینکه، نویسنده ها روابط موثر، 

). در ادامه اینکه، مسیري که آنها ایجاد  Johanson & Vahlne, 2009ی را توسعه می دهند ( اجتماعی، سیاسی، تجاري و فن
می نمایند توسط برخی روابط شکل می گیرد. علاوه بر اینها، این روابط بخشی از شبکه هاي بزرگتري می باشند که توسط روابط 

ه هاي ضعیف یا قوي شکل می گیرد ویا گر)  Vahlne & Johanson, 2003مستقیم و غیر مستقیم نویسنده ها ( 
)Granovetter, 1985.( 

). Shipilov & Li, 2012تئورسین هاي شبکه اي معمولا این ایده را شرح می دهند که شبکه ها نهاد همگن نمی باشند (

ختار و ، شبکه ها ترکیبی از چندین روابط سازمانی می باشد که ساRanganathan and Rosenkopf (2014)مطابق با 
دینامیک هاي آنها را تحت تاثیر قرار می دهد. بنابراین، این موضوع از دید نظري محتمل و حتی قابل پذیرش می باشد بدین 

). ما این توصیه را دنبال می Shipilov & Li, 2012( نماییمبراي بررسی بهتر تفکیک  را منظور که نمونه هاي ویژه روابط
نماییم و روي روابط مشتري در پروسه بین المللی سازي شرکت متمرکز می شویم. بخصوص اینکه، ما روي شبکه هاي صنعتی( 

Easton & Lundgren, 1992 که اسما، همان شبکه هاي ترکیبی از روابط بین مشتري ها و عرضه کننده بکار گرفته شده ،(
مشروعیت ) می باشند، متمرکز می باشیم. اقتصادي ( مانند کالاها و نرخ ارز) و غیر اقتصادي ( مانند ارجاع ها و  در تبادلات منبع

هایش در  چگونه یک خریدار در تبادلات تکراري با عرضه کننده “در مورد این است که  جه خاصی به روابط مشتري داریم، وما تو
و عرضه کننده ها با دیگري در انطباق می باشند و در روابط سهامی آنها سرمایه گذاري  ارتباط می باشد و اینکه چگونه مشتري ها

 ). Oberg, 2014, p. 259(  “می نمایند 

 Johanson and Mattsson (1988) and Johanosn and Vahlneروابط مشتري در وضعیت پروژکتور بوده است زیرا 
ه دانش در بازار خصوصی خارجی بعنوان عملیاتی در روابط چند جانبه چارچوب بندي مجددي براي مکانیزم توسع (1990)

پیشنهاد نمودند. در حقیقت اینکه، به اندازه کافی مطالعات نظري و تجربی موجود می باشد که نشان دهنده طرز روابط مشتري می 
نشان داد که شرکت  Kipping (1998)باشد که چگونه پروسه بین المللی سازي شرکت را تحت تاثیر قرار می دهد. براي مثال، 

به این نتیجه رسید که روابط  Coviello (2006)هاي مشاوره اي ممتاز وارد بازار اروپایی بوسیله خودروسازان آمریکایی شدند. 

) توانستند بین المللی سازي این شرکت ها را تسهیل INVsموجود بین مشتري ها و سرمایه گذاري هاي جدید بین المللی (
نشان دادند که شرکت هاي بین قاره  Dimitratos, Playkoyiannaki, Pitsoulaki, and Tuselmann (2010)یند. نما

 Coviello andبه بازارهاي خارجی کشیده شدند که با روابط آنها با تعدادي از عوامل موجود مانند مشتري ها صورت گرفت. اي 
Munro (1997)  گامی جلوتر گذاشتند و پیشنهاد نمودند که روابط مشتري نه تنها گام هاي اولیه شرکت هاي نرم افزاري

کوچک مورد بررسی قرار گرفته در بازارهاي خارجی را تحت تاثیر قرار می دهد، بلکه تصمیم گیري هاي آنها را در مورد سرمایه 
 صورت گرفت. Holm amd Eriksson (2000)ي مشابه نیز توسط گذاري هاي متوالی تحت تاثیر قرار می دهد. نتیجه ها

با این اوصاف، تاثیر روابط مشتري در وابستگی هاي متقابل در پروسه بین المللی سازي شرکت هنوز هم به ندرت مورد بررسی قرار 
ان اثرگذاري هاي مشابه ). در اینجا وابستگی متقابل بعنوCoviello & Munro, 1997گرفته است ( به جز یک مورد، ببینید 

 Clark and). مطابق با Kutschker et al., 1997بین حداقل دو اهداف بین المللی شرکت مفهومی سازي می شود (
Mallory (1997) and Nachum and Song (2011) ، ورودي و  حالتوابستگی هاي متقابل مربوط به تصمیمات در مورد

دور از انتظار دارد، براي مثال، مداخله در تصمیمات  یافیایی ویژه می شود که نتایجتغییرات مودي موجود در یک محتواي جغر
 مشابه موجود در محتواهاي جغرافیایی دیگر را می توان نام برد.



	 5	

ما ادعا می نماییم که این موضوعات دیواره راداري محققین را دور نگه میدارد به این دلیل که پروسه بین المللی سازي شرکت 
 ,.Maitland et alسنتی بعنوان یک تکامل از اهداف بین المللی وابستگی هاي متقابل مفهومی سازي شده است ( بصورت

2005; Welch & Paavilainen-Mantymaki, 2014 مطابق با همین، آشکار شدن یک هدف بین المللی شرکتی در یک .(
شرکت هاي دیگر که در برگیرنده محتواهاي جغرافیایی متمایز تاثیرات حاشیه اي در اهداف بین المللی سازي محتوا جغرافیایی 
). بر اساس این فرضیه قطعی، نویسنده ها تمایل به Casson, 1994; Clark, Pugh, & Mallory, 1997می شوند، ندارد (

را آنالیز  مشخص نمودن یک کشور میزبان دارند بدین منظور که طرز ورود شرکت و مشارکت آنها در یک بازار خارجی مشخص
 ).Hadjikhani, Hadjikhani, & Thillenius, 2014; Johanson & Kao, 2015نمایند (

این رویکرد حتی می تواند نامناسب باشد، بخصوص در شرایطی که یک هدف بین المللی بیشتر می تواند اثرگذار و بوسیله اهداف 
 ,Coviello & Munro, 1997; Welch & Paavilainen-Mantymajiبین المللی به هم پیوسته دیگر تاثیرپذیر باشد (

 ,Mathews & Zanderشرکت هایی را نام برد که بین المللی سازي سریع را دنبال می نمایند ( ) از جمله می توان2014
) با تحریک روابط  Wang & Suh, 2009). بصورت معمول اینکه، این شرکت ها اهداف بین المللی را بصورت همزمان ( 2007

). در میان مثال هاي Coviello & Murno, 1997مشتري نهفته در شبکه هاي همپوشانی و مختلف ایجاد می نمایند (

و شرکت هاي جهانی  INVs (Oviatt & McDougall, 1997)نامناسب تر می توان شرکت هاي مبتنی بر فناوري مانند 
)، و برخی از آنها که برگرفته از اقتصادهاي Coviello, 2015; Zander, McDougall-Covin, & Rose, 2015نوظهور (

 ).Jormanainen & Koveshnikov, 2012; Mathews & Zander, 2007نوظهور می باشند را نام برد (

 روش تحقیق

Eisenhardt (1989) یک استراتژي تحقیق که روي شناخت کنونی  “استادي بدین صورت پیشنهاد نمود:  یک تعریفی از کیس

متمرکز می باشد و رویکردهاي جمع آوري داده ها را مانند آرشیوها، مصاحبه  ]...[ا در محدوده یک تنظیمات مشخص دینامیک ه
). در صورتی که هدف این بررسی مطالعه یک پدیده وابستگی هاي p. 534( ”ترکیب می نمایدها، پرسش نامه ها و مشاهدات 

رویکرد کیس استادي براي شروع  -)Shaver, 2013بین المللی شرکتی باشد (متقابل موقت یا در نظر گرفته نشده در بین اهداف 
). علاوه بر اینها، ما از تعداد منابع داده اي مانند آرشیوها، گزارش هاي Yin, 1984بررسی این وابستگی ها کفایت می نماید (

ي ما فراهم می نماید تا داده ها را در چندین داخلی، گزارش ها و مصاحبه هاي موجود عمومی استفاده می نماییم که شرایط را برا
 سطوح جمع آوري نماید.

). این همچنین نگاهی به گذشته دارد به این دلیل Eisenhardt, 1989این کیس استادي متکی بر داده هاي کیفی می باشد (

). Langley, Smallman, Tsoukas, & Van de Ven, 2013پردازش پذیر می باشد (که در برگیرنده داده هاي طولی و 
 ,George & Bennett, 2005; Langleyبخصوص اینکه، ما برخی داده ها را یک نقطه نظر در آنالیز داده ها قرار ندادیم (

، از جمله ن المللی سازي شرکت حفظ می نماییم). برخلاف اینها، ما طبیعت پردازش پذیر آنها را به منظور توصیف پروسه بی1999
گی ورود شرکت و شمولیت آن در بازارهاي خارجی با تاکید ویژه روي وابستگی هاي متقابل توسط روابط اینکه علت و چگون

مشتري ها شرح داده می شود. در نهایت اینکه، یادآوري این نکته ضروري می باشد که این کیس استادي در حقیقت شامل چندین 
 ین المللی ویژه از شرکت انتخابی می باشد. زیر نمونه می شود که هر کدام از آنها متناظر با یک هدف ب
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می باشد. در اینجا، این  Gerring (2007)و رویکرد نمونه  Yin (1984)این انتخاب نزدیک به کیس استادي نهادینه شده 
انتخاب بخصوص مفید می باشد در صورتی که این انتخاب شرایط را براي ما فراهم کرده باشد تا آنالیز بیشتري از یک وابستگی 

از وابستگی بیش از حد متقابل بین اهداف بین المللی شرکت داشته باشیم. با انتخاب یک کیس استادي نهادینه شده، ما در ادامه 
 وابستگی یکتا بین برخی از اهداف بین المللی جلوگیري می نماییم.یک 

ما کیس استادي تجربی موجود را به دو دلیل انتخاب کردیم. در ابتدا اینکه، ما از نمونه برداري مبتنی بر تئوري با هدف تعیین 
اي متقابل بین اهداف بین ) وابستگی هDimitraros, Plakoyiannaki, Thanos, & Forbom, 2014پدیده مورد علاقه (

المللی شرکت بکار گرفتیم. بنابراین، ما به دنبال شرکت هایی می باشیم که عملیاتی هاي بین المللی سازي شده اي در بیشتر از 
یک بازار خارجی دارند. به منظور داشتن بیش از یک عملیات بین المللی بررسی ضروري می باشد، اما یک وضعیت کافی براي 

براي داده هاي اولیه خواستار هستیم  نه تنها دسترسی سادهخی وابستگی هاي متقابل موجود نمی باشد. دوم اینکه، ما ظهور بر
 ).Langley, 1999بلکه خواستار داده هاي ثانویه نیز می باشیم بدین منظور که اعتبارسنجی درونی بررسی نیز افزایش یابد (

برخی از  VPsو  CEOsبا  2011و  2009تعدادي ملاقات هاي تجاري بین سال هاي بعنوان بخشی از این کار، اولین نویسنده 
داشت که داراي رشد سریع و یکنواخت تر بودند. در برخی از ملاقات ها، آنها عادت داشتند عملیات هاي  ITشرکت هاي برزیلی 

دو مورد از شرکت ها در بیش از یک بازار بین المللی این شرکت ها را شرح دهند. او در ادامه نسبت به این آگاهی داشت که 
خارجی سرمایه گذاري کرده بودند و مهمترین بخش اینکه، علائمی را یافتند که برخی از این بازارهاي خارجی در گذر زمان داراي 

 ).Johanson & Vahlne, 1990ارتباط داخلی با هم بودند (

پاداش هایی را مانند مهر مریکا لاتین را مد نظر قرار دهیم، یک شرکتی که ما در ادامه تصمیم گرفتیم تا یکی از رهبرهاي بازار آ
و بهترین کالا راهبردي  FINEP، جایزه نوآوري فناوري SC، بهترین محصول خریداري شده از مجله Gartnerتاییدیه از موسسه 

رضایت هایی را براي اعمال بررسی هاي تجربی  از کالاهاي ایمنی اطلاعات دریافت کرده بودند. بعد از توصیف این اهداف بررسی، ما
 برزیلی دریافت نمودیم. IT، و یک شرکت نوظهور جهانی SEGبا 
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صفحه جمع آوري نمودیم  943کلی، ما  حالترا ببینید). در  1ما داده هاي ثانویه را از تعدادي منابع جمع آوري نمودیم ( جدول 
بررسی شده بعنوان موارد مرتبط پتانسیلی می باشد. این داده ها در ادامه گردآوري و کدگذاري شدند، بنابراین که شامل داده هاي 

 با فاصله دوگانه صورت گرفت. صفحه از متن  591نتیجه گیري در 

 2جدول 

 مصاحبه ها

 # پست و مقام مدت زمان (ساعت)
1:30 CEO (اولین مصاحبه ) 1 و موسس 
2:00 VP  ها و معاون موسس ( اولین عملیات

 مصاحبه)
2 

 3 برزیل -ارشد کارمندان 1:00
 4 برزیل -مدیر عامل تجاري 1:00
 5 برزیل -مدیر عملیات ها 1:20
 6 برزیل -(فنی) 1تحلیل گر ارشد  0:50
 7 برزیل-(فنی) 2تحلیل گر ارشد  1:00
 8 برزیل -مدیر اداري 0:40
 9 برزیل -تحلیل گر ارشد (اداري) 0:50
 10 آمریکا –مدیر کشوري  1:30

 11 آمریکا -تحلیل گر ارشد (فنی) 0:50
 12 آمریکا -تحلیل گر تازه کار (فنی) 0:40
 13 مکزیک -مدیر کشوري 0:40
 14 مکزیک -مدیر تولید 1:00
0:40 VP  عملیات ها و معاون موسس ( مصاحبه

 ثانویه)
15 

0:40 CEO (مصاحبه دوم ) 16 و موسس 
 

را ببینید). این مصاحبه ها بصورت دیجیتالی به  2مصاحبه رو در رو با افراد حرفه اي اصلی صورت دادیم ( جدول  14ما همچنین 

کلمه به کلمه نسخه برداري نمودند، بنابراین دقیقه صورت گرفت. در ادامه، آنها  30ساعت و  16کل زمان محاسبه شده معادل با 
در این شهرها صورت دادیم:  2011یگانه ایجاد کردند. ما مصاحبه هایی بین آوریل و ژوئن  صفحه از متنی با فاصله 126

 سائوپائولو، ایالت سائوپائولو، برزیل و ریودوژانیرو، ایالت ریودوژانیرو، برزیل.

قطه نظر دینامیکی همانگونه که قبلا شرح داده شد، این کیس استادي مبتنی بر یک داده طولی و پردازش پذیر می باشد. از یک ن
)George & Bennet, 2005; Langley, 1999 ما وابستگی متقابل را بین اهداف بین المللی ،(SEG  با ارائه یک دوره بسیار

سال) آنالیز نمودیم. علاوه بر این، ما داده ها را از کل بازارهاي خارجی گرداوري نمودیم  14طولانی از پروسه بین المللی سازي ( 
با گذر زمان، شرکت کت داراي تجربه هاي بین المللی می باشد ( آمریکا، مکزیک، کانادا، جمهوري دومینیک و پاناما). جاییکه شر

هنوز هم در آمریکا، مکزیک و کانادا به عملیات خود ادامه می دهد. علاوه بر اینها، هنوز هم کشورهاي پاناما و جمهوري دومینیک 
می باشد. این جمله را  2011و  1997ند. این مشابه با مشاهدات صورت گرفته بین سال هاي دوباره مورد بررسی قرار نگرفته ا

بایستی خاطر نشان کرد که، ما المان هایی براي درون یابی این داده ها در اختیار نداریم. به منظور تحلیل اتفاقات رخ داده بین 
را صورت دهیم و داده هاي ثانویه مازاد را نیز گرداوري کنیم.  ما بایستی راندهاي دیگري از مصاحبه ها 2016و  2012سال هاي 

 این گرداوري خارج از محدوده این مقاله می باشد. هنوز هم، این داده ها نتایج معرفی شده در این مقاله را تغییر نمی دهد.
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در بخش اول، هدف ما بصورت گسترده مشخص نمودن پروسه ما یک پروتکل مصاحبه اي ترکیب شده از دو بخش را توسعه دادیم. 
می باشد. با داشتن این نکته در ذهن، ما مصاحبه ها را مورد توجه قرار دادیم تا اطلاعاتی را در مورد پیش  SEGبین المللی سازي 

چه زمانی و چگونه شرکت شما  “از شروع به ما بگوید. بنابراین، ما این سوال را پرسیدیم:  SEGزمینه عملیات هاي بین المللی 

این سوال با پرسش هایی در مورد وقایع بحرانی، رخدادهاي برجسته و  “بعد از پیوستن به گروه، به بازارهاي خارجی وارد شد؟ 
 لطفا، برخی از رخدادهایی را که “ادامه یافت. برخی از این مثال ها بدین صورت می باشند:  SEGکاستی ها در بین المللی سازي 

چگونه شما تکامل  “؛ ”قضاوت می نمایید، نامگذاري و شرح دهید SEGشما بعنوان عوامل مربوط در دوره بین المللی سازي 
ورودي بازار خارجی چه چیزي اولیه  حالتنگرش هاي شما در مورد  “؛ ”را بازگو می نمایید؟ SEGاولین عملیات بین المللی 

  ”بود؟

وارد شد و  Xچگونه و چرا شرکت در بازار خارجی  “در پی اینها، ما بصورت اساسی از مصاحبه شوندگان این سوالات را پرسیدیم: 
شامل پنج اهداف بین المللی می  SEGدر این لحظه، ما این موضوع را فراگرفته بودیم که بین المللی سازي ”آنها را تغییر داد؟

در مورد بازارهاي  ا در ابتدا از هر مصاحبه شوندهناظر با یک بازار خارجی داده شده می باشد. بنابراین، مباشد، و هر کدام از آنها مت
 خارجی سوال پرسیدیم که این موضوع را بفهمیم که آیا او دانش بیشتري دارد و در ادامه سوالات ذکر شده از او پرسیده شد.

)، تحلیل بیشتري از داده Eisenhardt, 1989ي همپوشانی شده صورت گرفت (حال که گرداوري داده ها و تحلیل داده ها با این
ها تنها بعد از تمام شدن گرداوري داده ها صورت گرفت. اولین گام گرداوي متون شامل داده هاي اولیه و ثانویه در یک مستند 

تخاب نمودیم، یعنی رخدادها و نظریات مربوط به مجزا می باشد. در این پروسه، ما گزیده هایی را که بیشتر توجه به آنها داشتیم ان
مثلث بندي نمودیم: داده هاي ثانویه، داده هاي را دنبال نمودیم. در ادامه، ما داده ها را بدین صورت  SEGپنج اهداف بین المللی 

عملیات ها براي  VPو  CEOاولیه و داده هاي ثانویه در مقابل داده هاي اولیه. ما برخی تفاوت هار ا یافتیم که منجر به تماس 
 ).16#و  15#اولین بار شد که به منظور کمک به حل این مسائل صورت گرفت ( مصاحبه ها 

، ما از پروسه اي استفاده George and Bennett (2005)و  Langley (1999)با توجه به کارهاي صورت گرفته توسط 
شود) تا با تحلیل داده ها رشد یابد. در صحبت هاي صورت گرفته، این نمودیم ( همچنین بعنوان موقعیت یابی پروسه شناخته می 

رویکرد تحلیل داده ها شامل توالی از رخدادهاي به هم پیوسته می شوند، که اسما، همان رخدادهاي می باشد که مرتبط با علت و 
گذر زمان شمولیت می یابد و اینکه چرا  چگونه اشیا در “). این وقایع تاکید بر این دارد که Pentland, 1999معلول می باشد (

). در این نمونه، توالی رخداد ها مربوط به اهداف بین المللی  Langley, 1999, p. 692(  ”این مسیر را انتخاب می نمایند

SEG .می شود 

 ,George & Bennettیکی از اولین وظائف در ساختار برخی از توالی انتخاب رخدادهایی می باشد که آنها را شکل می دهد (
). در مورد هدف بین المللی شرکت، رخدادها Langley, 1999). این انتخاب وابسته به استدلال نظري و تجربی دارد (2005

ورودي همان  حالت). Gao & Pan, 2010ورودي بازار خارجی و شیفت هاي مدي به تصویر کشیده می شوند ( حالتمعمولا با 
 ,Dias, Rocha, & Silvaجربه اولیه شرکت را در یک بازار خارجی به تصویر می کشد (وضعیت سرویس دهی می باشد که ت

 ,Gao & Panورودي بازار خارجی صورت می گیرد ( حالتهمان نتایج تغییرات می باشد که در پی  مدي). شیفت هاي 2014
 ,Benitoین المللی شرکت می باشد (). آنها در پاسخ به وضعیت هاي سرویس دهی متوالی انتخاب شده در راستاي هدف ب2010

Peterson, & Welch, 2009.( 

به بهترین وضعیت با تغییرات رخ داده در مقدار بومی  مديدر بخشی از این بررسی، شواهد تجربی نشان می دهد که شیفت هاي 
تعریف ). Casillas, Moreno, & Acedo, 2012سازي یا مقدار برون سازي فعالیت ها در زنجیره ارزش معرفی می شوند (

اولی (بومی سازي) همان مقدار فعالیت هاي عملیاتی شرکت در یک بازار خارجی ویژه می باشد در صورتی که تعریف دومی ( برون 
 سازي) مقدار عملیات هاي شرکت مانند فعالیت ها درون کشوري یا برون سازي آنها براي شرکت هاي دیگر می باشد.
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ورودي بازار خارجی، زمانیکه یک کیس مد نظر باشد را مشخص نمودیم تا از شیفت هاي مدي اطمینان حاصل  حالتما در ادامه 
دادیم که پشت قضیه شیفت هاي مدي و  د شود. ما بنابراین دلائلی را شرحایجا SEGشود بدین منظور که هر اهداف بین المللی 

 اي معرفی اولین متغیر یعنی اهداف بین المللی می باشد.شامل برخی مصاحبه ها بر 3ورودي آنها جاي دارد. جدول 

صورت می گیرد و این اهداف در  SEGهنگامی که ما به بررسی این پرداختیم که چه چیزي، چرا و چه زمانی اهداف بین المللی 

ناسب در مورد پروسه بین سال دنبال نموده اند، شمولیت می یابد، ما یک تعامل م 14یک بازار خارجی داده شده که این اهداف را 
المللی سازي شرکت فراگرفتیم. این دانش بسیار سودمند می باشد بدین منظور که شرایط را براي ما فراهم می نماید تا نه تنها 
حواله هاي اولیه از هر هدف بین المللی نوشته شود، بلکه موقعیت بصري را ایجاد می نماید تا تمام آنها را نیز پوشش دهد 

)Langley, 1999.( 

جداسازي نمودیم و براي اطمینان بیشتر، به بررسی این پرداختیم که روش معمولی تحلیل داده ها قابل تایید  ما تحلیل داده ها را
می باشد. این تحلیل داده ها پیش پا افتاده بود تا جاییکه ما مجبور بودیم شواهد تجربی را در مورد این دو موضوع پیدا نماییم: 

 و تاثیر روابط مشتري در برخی از وابستگی هاي متقابل. SEGمتقابل بین حداقل دو اهداف بین المللی وابستگی 

هدف بین المللی و موقعیت بصري با تمام این وابستگی ها داشتیم. در صورتی که در این نقطه نظر، ما حواله هایی براي هر کدام از 
ربوط به مسیر معمولی این اهداف را انتخاب نمودیم که علاقه مند به انجام این ما به دقت هر حواله را بررسی نمودیم، و شواهد م

 کار و یافتن ارتباط آنها با رخدادهاي مربوط به موقعیت بصري نیز بودیم. 

  3جدول 

 بخشی از مصاحبه ها

 متغیر بخشی از مصاحبه ها

بعد از ورودي آمریکا، ما تنها به فروش توجه نمودیم،  “مدیر عملیات ها. 
اما محدودیت هاي قانونی در سرویس ها ما را مجبور به تغییر جهت از 

 از هدف در آمریکا). 2. (رخداد ”فروش ها به شرکت تابعه نمود

CEO .2009و  2007این بحران اقتصادي به در سال هاي  ”و موسس 

، ما با مشکلاتی در برخی پروژه 2007وم فشار وارد کرد. بعد از نیمه د
جدید آغاز شده، و در نوآوري قراردادهاي آتی مواجه شدیم. این ما را 
مجبور به عملیات هاي نزدیک در جمهوري دومینیک و سپس پاناما 

(  ”مورد بررسی قرار گرفت 2008نمود. هر دو این کشور ها در سال 

 ک).هدف مد نظر در جمهوري دومینیاز  3رحداد 

 اهداف بین المللی

در آن زمان، ما عملیات هاي داخلی را آغاز نمودیم و به  “مدیر تجاري. 
یادگیري مدیریت شرکت پرداختیم. ما توجه به مرزهاي خارجی نداشتیم. 
اگرچه، مشتري ما فشارهایی را به ما اعمال نمودند تا سرویس ها را براي 

 . ”آنها در آمریکا ارائه دهیم

به خوبی فعالیت  نماینده هاي فروش ما در مکزیک “ات ها. مدیر عملی
یک شرکت  -داشتند، اما براي اولین بار ما کلاینت بزرگتر تازه اي

تحت فشار قرار دادیم. میدانیم که بایستی یک عملیات  -مخابراتی بزرگ
جدید براي آنها راه اندازي نماییم، و ما این وظیفه را با راه اندازي یک 

 اري مشترك در ارتباط با گروه تجاري آنها انجام دادیم.سرمایه گذ

 روابط مشتري

VP  .برخی از کلاینت هاي آمریکا شمالی  “عملیات ها و معاون موسس
نیز در کانادا به عملیات خود ادامه دادند، و با کار کردن با آنها ما تصمیم 

گرفتیم تا برخی از فرصت هاي مناسب را به منظور گسترش تحویل 
سرویس خودمان ( اکثر سفارش دهی سیستم) به پایه هاي آنها در این 

 ).INTER-3( ”کشور فراگیریم

VP  .2006و  2005در سال هاي  “عملیات ها و معاون موسس ] 

 وابستگی هاي متقابل
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CEO [  مشابه با ایده اي که فعالیت و شبکه هاي ما در مکزیک می
تواند فرصت هاي توسعه را براي کلاینت هاي جدید در پاناما و جمهوري 

) متقاعد شد تا یک پیمانی براي این CEOدومینیک نمایان کند، او (

 ).INTER-5( ”برنامه ببندد
 

به عقب گذاشتیم و این شواهد را به بخش هاي متناظر مستندات مشخص شده مرتبط  می روسریعا بعد از این رخدادها، ما گا
نمودیم. تا الان هم این موضوع مورد تایید نمی باشد، و با این حال ما به مستندات اصلی برگشتیم بدین منظور که بخشی از اینها 

بیشتري پیدا کرد زیرا به ما این نکته را خاطر نشان نمود که  ره مفهومی سازي شوند. اگرچه با گذر زمان، این رویکرد اهمیتدوبا
 چگونه آنها در داده هاي خام قرار می گیرند.

یرات آنها در شامل دو بخش از مصاحبه ها می شود که متغیر دوم ما را با نمونه نشان می دهد: روابط مشتري ها و تاث 3جدول 
برخی از هدف بین المللی شرکت. این همچنین شامل نمونه هایی از بخشی مصاحبه ها می شود که وابستگی متقابل را بین اهداف 
بین المللی شرکت نشان می دهد ( سومین متغیر). این نکته نظر حائز اهمیت می باشد که ما حداقل دو اهداف بین المللی را به 

ابل بررسی نماییم مشروط بر اینکه یک رخداد ویژه از یک هدف بین المللی شرکت ( ورودي یا هر شیفت مدي منظور وابستگی متق
 پیوسته) با مرجع مشخص براي هدف بین المللی دیگر شرکت توسط مصاحبه شونده ها شرح داده شود.

بعد از گرداوري شواهد کافی با توجه به قضاوت هاي صورت گرفته، ما تصمیم به تولید یک حواله ثانویه از هر هدف بین المللی 
نمودیم. در این زمان، ما تاکیدي بر روي وابستگی هاي متقابل بین آنها و مکانیزم تولیدي مکرر آنها، بخصوص روابط مشتري 

صري دیگري را که نشان دهنده تمام پنج اهداف بین المللی می باشد به تصویر کشیدیم. تصویر بشرکت نمودیم. ما همچنین 
چه زمانی این اهداف بین المللی داراي ارتباط درونی می باشند، بدست  تصویر مناسبی از چگونگی، چرا و  بعنوان نتیجه اینکه، ما

 آوردیم. به این ترتیب، آنالیز داده ها تمام شد.

 یافته ها 

  SEGزمینه پیش 

SEG  در همان سال، با توجه به یک فرصت صورت پایه ریزي شددر شهر ریودوژانیرو، ایالت ریودوژانیرو، برزیل  1997در سال .

)، ارائه سرویس ها براي شرکت تابعی MNCبراي یک شرکت چند ملیتی برزیلی ( ITگرفته به منظور ارائه سرویس هاي ایمنی 
درصد  FSTS (8آغاز شد. در صورتی که در آن زمان نسبت فروش هاي خارجی به کل فروش ها (آمریکا شمالی شرکت برزیل 

 درصد افزایش یافت. 25سال بعد به  5بود، 

( حکومتی، ریسک پذیري  GRC ITخودش را بعنوان یک ارائه دهنده سرویس هاي مشاوره  SEGسال بعد از پایه ریزي آن،  10
بازار پلتفرم رضایت، ریسک پذیري و حکومتی از توجه فنی روي رضایت قوانین به  “عیت داد. و رضایت از مشتري ها) تغییر موق

 SEG. بدین ترتیب، )Gartner ،2011( نوشته هاي بررسی اصلی  ”یک استراتژي در مدیریت ریسک شرکتی گسترش یافت
ط) و داخلی ( نمایندگی هاي دولتی، شرکت روابط را با هر دو مشتري هاي خارجی ( بخصوص بانک هاي آمریکایی با بزرگی متوس

هاي بیمه، بانک ها و دانشگاهها) توسعه داد. همانگونه که توسط رئیس کارمندان به تصویر کشیده شده است، سرویس هاي مشاوره 
ري می آید درصد از کل معاملات از نرم افزا30، 2010در سال  “اي حسابداري خود را براي بزرگترین بخش معاملات تمام کردند: 

 .”می باشد GRCدرصد آنها برگرفته از سرویس هاي مشاوره اي  70که سرویس ها را مشخص می نماید در صورتی که 

پروسه بین المللی سازي خودش را در آمریکا، مکزیک، کانادا، جمهوري دومینیک و پاناما  SEG، 2011و  1997بین سالهاي 

میلیون دلار در سال بود.  60نفر استخدام نمودند و معاملات آنها معادل با  130، بیش از 2011گسترش داد. در انتهاي سال 
FTS  درصد افزایش یافت. 38به 

 چارچوب
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براساس تحلیل داده ها، ما یک چارچوبی را ایجاد کرده ایم که روابط را بین روابط مشتري، وابستگیهاي متقابل و اهداف بین المللی 
گسترده، ما پیشنهاد می نماییم که پروسه بین المللی سازي شرکت در وضعیت کلی با وابستگی شرکت نشان میدهد. در محدوده 

 را ببینید): 1هاي متقابل بین اهداف بین المللی شرکت ناشی از روابط مشتري قابل شرح می باشد ( شکل 

 اهداف بین المللی

مللی سازي شرکت را بعنوان یک مجموعه ترکیب یافته از اولین متغیر این چارچوب هدف بین المللی می باشد. ما پروسه بین ال
). هر هدف بین المللی N-1) (Nachum & Song, 2011تا  N، از 1تعدادي اهداف بین المللی متقاعد می نماییم ( در شکل 

ر خارجی، ): جنبش هاي متوالی و ورودي در یک بازاShaver, 2013به نوبه خود با دو پروسه به هم پیوسته دیده می شود (
 جنبش متوالی اجباري می باشد.

جنبش ورودي در ارتباط با انتخاب اولیه براي عملیات برون مرزي و پذیرفتن اهداف در محتوا جغرافیایی و وضعیت سرویس دهی 
) در صورتی که جنبش هاي متوالی در پاسخ به شیفت هاي مدي در یک هدف بین Dias, Rocha, & Silva, 2014می باشد (

 ).Benito et al., 2009لی داده شده می باشد (المل

این مفهومی سازي خارجی اهداف بین المللی مسیرهایی را نشان میدهد که الگوهاي مختلف اهداف بین المللی را پوشش می دهد. 
یا  )Johanosn & Vahlne, 1977نامشهود و مشهود (اینها شامل اهداف گام به گام می شود، که در موارد تعهد منابعی 

). در پی اینها، آنها Johanson & Weidersheim-Paul, 1975مسیرهایی در یک بازار خارجی به تصویر کشیده شده است (

) یا رفتارهاي نامنظم کنونی می Vissak & Francioni, 2013اهداف بین المللی را پذیرفتند که پیرو مسیرهاي غیر خطی (
 ).Hadjikhani et al., 2014باشد (

ترکیبی از پنج اهداف بین المللی می باشد، هر کدام از آنها نمایانگر یک بازار خارجی می باشد:  SEGین المللی سازي پروسه ب
آمریکا، مکزیک، کانادا، جمهوري دومینیک و پاناما. سه مورد از اهداف بین المللی ( آمریکایی، مکزیکی و کانادایی) نشان می دهد 

). برخلاف اینها، نمایان شدن اهداف بین Johanson & Vahlne, 1977واگذار می نماید (منابع را بصورت پیوسته  SEGکه 

)، اسما Hadjikhani et al., 2014المللی در جمهوري دومینیک و پاناما نمونه هایی از اهداف بین المللی نامنظم می باشد( 
بهره ویژه می باشد که شرکت هر دو این می باشد. اینکه، توالی رخدادها نشان دهنده هر دو افزایش و کاهش تعهدات منابعی 

 ).Benito et al., 2009بازارهاي خارجی را نشان می دهد که معرفی کننده مستحکم سازي بین المللی سازي می باشد (

 

 . چارچوب1شکل. 

 منبع: نویسنده ها
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  SEG. روابط مشتري و وابستگی هاي متقابل در پروسه بین المللی سازي 2شکل. 

هر کدام از این اهداف بین المللی با جزئیات در زیر شرح داده شده است. ما رخدادهایی را تاکید می نماییم که شامل هر هدف بین 
). هدف ما در توصیف و شرح پنج هدف بین المللی شرکت Langley, 1999المللی و عامل هاي قدرتمند حامی آنها می شود (

این پایه در این بازارهاي خارجی وارد می شود و شمولیت می یابد. به این ترتیب، ما  SEGست که چگونه مشخص کردن این ا
گذاري را به منظور مشخص نمودن اینکه چگونه روابط مشتري ها برخی از رخدادهاي مسیرهاي بین المللی و با تاکید بیشتر، 

 ا می شوند، را نشان می دهیم.چگونه آنها منجر به وابستگی هاي متقابل بین برخی مسیره

برمی گردد. شامل چهار رخداد می شود: ورودي (رخداد  1997در آمریکا به سال  SEGمسیر بین المللی مسیر مد نظر در آمریکا. 
) و اداره 3)، اداره هاي سرویس هاي بومی (رخداد 2)، کل مارکتینگ/فروش هاي صورت گرفته و تابعیت شرکت تولیدي (رخداد  1

 را ببینید). 2) ( شکل 4مرکزي منطقه اي (رخداد 

براي  ITبل توجهی هنگامی که پایه ریزي شده، رخ داد. شروع آنها ارائه سرویس هاي ایمنی بصورت قا SEG ردپاي برون مرزي
براي شرکت تابعی آمریکایی  ITبرزیلی می باشد که در آمریکا فعالیت می نمود. زیرا این مشتري ها به سرویس هاي  MNCیک 

که توسط مدیر تجاري بیان شد، این بعنوان اجل معلق می  فشار وارد کرد. همانگونه USبراي بازار  SEGنیازمند می باشند، و به 
در آن زمان ما بررسی هایی در مورد مرز خارجی نداشتیم؛ اگرچه ما تمایل به ایجاد مکانهایی براي ارائه دهنده هاي دیگر  “باشد: 

 .”سرویس ها نیز نداشتیم

باز نمود، در صورتی که نتیجه رشد  Fort Luaderdale, Floridaیک شرکت فرعی تملیک شده را در  SEG، 1999در سال 

را به شرکت فرعی آمریکایی  ITسرویس هاي  SEGسال،  2ارائه شده است. در طول  2عملیات هاي آمریکایی آن در رخداد 
MNC  برزیلی براي هر دوHQ  (برزیل) ارائه نمود و در مفروضات خارجی همکاري در فروش رابطه اي مشتري صورت گرفت. کم

بدین نتیجه رسید که این قوانین بصورت طولانی مدت پایدار نمی باشد زیرا منجر به جلوگیري از بدست آوردن  SEGاینکه، کم 
. علاوه بر این، محدودیت هاي قانونی در ذخیره سرویس ها و هزینه هاي لجیستیک نقش مهمی ایفا می شوددانش بومی می 

یک شرکت فرعی تملیک شده را براي ارائه مارکتینک/فروش ها و فعالیت هاي تولیدي پایه ریزي  SEGنمایند. در نتیجه اینکه، 
 نمود.
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برزیلی، اولین مشتري  MNCتنها سرویس ها را براي شرکت فرعی آمریکایی  SEG-)، آمریکا2005-1999سال ( 6به مدت 

عدادي از شرکت هاي آمریکایی، بخصوص بانک هاي متوسط، مدیریت پایه ریزي روابط را با ت SEGخود، ارائه نمود. از آن زمان، 
)، شیکاگو 2005راه اندازي نماید: بوستون ( ز سه اداره جدید را در آمریکابیش ا SEGآغاز نمود. این روابط جدید منجر شد تا 

یم و سطح مسئولیت ما افزایش سطح تقاضا را از برخی قراردادها مشاهده نمود 2005در سال  “). 2006) و نیویورك (2005(
ي در شیکاگو، بوستون و نیویورك راه گذشت چند ماه، ما اداره هاي جدید درپذیري ما در اداره میامی کمتر از حد معمول بود. 

از  3و موسس). این همان رخداد  CEO(  "اندازي نمودیم بدین منظور که بصورت منطقه اي تحویل سرویس ها مدیریت شوند
 آمریکا می باشد.مسیر بین المللی در 

در امتیازهاي بازاري آمریکایی براي ارزش افزوده بومی منجر به افزایش یک استقلال منطقه  SEGرخداد آخر مسیر بین المللی 
این موضوع را پی برد که فاقد قابلیت هاي همکاري و دانش براي پیاده سازي این فعالیتهاي کارا از  SEG). 4اي شد (رخداد 

 منطقه اي گسترش داد. HQتوانمند نمودن آن براي میزبانی یک با  SEG-نقش آمریکا 2007بنابراین در سال برزیل می باشد. 

)، برون سازي مارکتینگ/فروش ها و 1در مکزیک شامل چهار رخداد می شود: ورودي (رخداد  SEGمسیر مسیر در مکزیک. 
) ( شکل 4) و سرمایه گذاري مشترك (رخداد 3)، بین المللی سازي این فعالیت ها( رخداد2فعالیت هاي تحویل سرویس ها (رخداد

 را ببینید). 2

) به بازار مکزیکی بوسیله یکی از مشتریهاي SEG-( آمریکا 2005در سال  سال، 8پیاده سازي این مسیر در آمریکا به مدت تقریبا 
 آمریکایی وارد شد. این اولین رخداد در مکزیک می باشد و در پاسخ به ورودي در این بازار خارجی است.

چه فاقد تجربه با برون ). اگر2یکسال بعد، این بازار مارکتینگ/فروش ها و فعالیت هاي تحویل سرویسها را برون سازي نمود (رخداد
سازي برخی فعالیت ها می باشد، اما تصمیم به اعتباردهی افراد حرفه اي خارجی به منظور نوید دادن براي مشتریهاي جدید می 

که مسئولیت پذیري پروسه هاي فروش را بایستی برعهده گیرند و بخشی از سرویس هاي سفارش دهی و پیاده سازي آن را باشد، 
 سرویس ها موجود می باشد، ارائه دهند. که در تحویل

را با استخدام هشت نفر که اخیر مورد اعتبار  ITمارکتینگ/فروش ها و فعالیت هاي تحویل سرویس هاي  SEG، 2007در سال 

را توانمند نمود تا فروش ها و تحویل سرویس ها را به  SEG). این رویکرد جدید 3درونی سازي نمود (رخداد قرار گرفته بودند، 
 یک روش موثرتر مدیریت نماید و علاوه بر این دانش بازار بومی را بدست آورد.

عامل هاي  “)، 4یکسال بعد، سرمایه گذاري مشترك با اولین مشتري خود تشکیل شد: یک شرکت مخابراتی مکزیکی (رخداد 
 -یک شرکت بزرگ مخابراتی -می کردند، اما براي اولین بار ما یک کلاینت بزرگتر جدیدالیت تجاري ما در مکزیک به خوبی فع

مورد بررسی قرار دادیم و ما می دانیم که بایستی یک عملیات جدید را براي آنها راه اندازي نماییم، و اینکار را با راه اندازي یک 
(مدیر عملیات ها). برخلاف بررسی صورت گرفته با فایده  ”ت دادیمسرمایه گذاري مشترك در ارتباط با گروه تجاري آنها صور

براي مشتري ها  ITرا به منظور ارائه سرویس هاي  SEGمناسب، این قوانین بوسیله یک قرارداد فرمال مشخص شدند که آمریکا
 SEGنوع کرد. در این وضعیت، دسته منابع مشابه سپرده شده به سرمایه گذاري مشترك ممدیگر در بازار مکزیکی با استفاده از 

منابع بیشتري را در مکزیک، براي مثال، با راه اندازي یک اداره بومی  SEGتوانایی بررسی فرصت هاي بومی را نداشت جزء اینکه 
 و استخدام نیروي بیشتر صورت دهد. در آن زمان، این موضوع خارج از بررسی بود.

)، برونی سازي مارکتینگ/فروش ها و 1ا شامل سه رخداد می شود: ورودي (رخداد در کاناد SEGمسیر مسیر مد نظر در کانادا. 

نشان می دهد، مسیر کانادایی  2). همانگونه که شکل 3)، و درونی سازي این فعالیت ها( رخداد 2تحویل سرویس ها( رخداد 
 شباهت بیشتري با نمونه مکزیکی دارد.
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در کانادا فشار وارد شد تا  SEG-صورت گرفت. با توجه به مشتري هاي آمریکایی، به آمریکا 2005در سال  –ورودي  -1رخداد 

عملیات ها و  VPرا براي شرکت هاي فرعی کانادایی برخی از مشتریهاي آمریکایی ارائه دهد. همانگونه که توسط  ITسرویس هاي 
مریکا نیز در کانادا و مکزیک عملیات هایی صورت دادند، و با کارکردن با برخی از کلاینت هاي شمال آ “معاون موسس اشاره شد، 

آنها ما شروع به بررسی برخی فرصت هاي جالب توجه به منظور گسترش تحویل سرویس ها ( بخصوص سفارش سیستم) به 
 .”یمدر این دو کشورها نمودمقرهایشان 

با اعتباردهی افراد حرفه اي بیرونی صورت گرفت (رخداد  ITهاي یکسال بعد، برون سازي مارکتینگ/فروش ها و تحویل سرویس 
). اتفاقات 3تصمیم به بررسی و ارائه سرویس ها به مشتري ها در مسیر خود نمود (رخداد  SEG-، آمریکا2007). در سال 2

موقعیت د. علاوه بر این، مختلفی در بازار مکزیکی صورت گرفت که افراد حرفه اي معتبر علاقه کمی در استخدام خود نشان دادن
را ممنوع کرده بودند مفروض شد بدین  SEG-افراد حرفه اي که آمریکا) بوسیله برخی از brokerageشرکت خرید و فروش (

 منظور که روابط قوي تري با مشتري هاي بومی صورت گیرد و دانش بومی نیز افزایش یابد.

)، برونی 1در جمهوري دومینیک شامل سه رخداد می شود: ورودي (رخداد  SEGمسیر مسیر مد نظر در جمهوري دومینیک. 
 را ببینید). 2) ( شکل 3)، و استحکام سازي مجدد (رخداد 2سازي مارکتیگ/فروش ها و تحویل سرویس ها( رخداد 

اول اینکه، و خاستگاه آن در دو جنبه خلاصه می شود.  بر می گردد 2006وضعیت ورودي در جمهوري دومینیک به تاریخ 
ارائه شده به مشتري هاي مکزیکی، شامل هر دو سفارش گفتاري و طراحی شده، توجه ویژه اي به مشتري هاي  ITسرویس هاي 

به این ایده علاقه مند شد که  ] CEO [او  2006و  2005در سال هاي  “پتانسیلی عملیاتی در جمهوري دومینیک داشتند. 
می تواند فرصت هاي بسط پذیري را براي کلاینت هاي جدید در پاناما و جمهوري دومینیک شبکه حرفه اي و کار ما در مکزیک 

-عملیات ها و معاون موسس). دوم اینکه، مشارکت آمریکا VP(  “افشا نماید، و او متقاعد به ایجاد پیمانی در این برنامه شده بود 
SEG  اثبات نمود تا اینکه شرکت فرعی را توانمند نمود تا روابط اولیه  خود را مثمر ثمردر بهاگذاري دادورانه در مکزیک و امریکا

 ( آمریکا مرکزي و کارائیب) ایجاد نماید. CACخود را با مشتري هاي منطقه 

 SEG-است. براي برخی از عوامل بسط پذیر، آمریکا ITهمان برونی سازي مارکتینگ/فروش ها و تحویل سرویس هاي  2رخداد 
راتژي پیاده سازي شده در بازارهاي کانادایی و مکزیکی نمود که توسط عامل محرك مشابه به اجبار صورت تصمیم به تکثیر است

خود را بگونه اي گرفته بود: نبود دانش بازاري و رقابت هزینه اي. اگرچه، این کار صورت نگرفت زیرا برخی از افراد حرفه اي معتبر 
براي مثال، نفوذ دانش اختصاصی و عملیات آنها بعنوان مشاورین مستقل در سودهاي  یافتند تا بصورت فرصت طلبانه رفتار نمایند،

 آنها. 

 SEGفرصت طلبی هاي صورت گرفته، ). علاوه بر 3آن را خارج نمود (رخداد  SEGتنها دو سال بعد از ورود جمهوري دومینیک، 
 با مشکلاتی در قراردادهاي جدید ناشی از رکود اقتصادي مواجه شد.

مارکتینگ/فروش ها و )، برونی سازي 1در پاناما شامل سه رخداد می شود: ورودي (رخداد  SEGمسیر مسیر مد نظر در پاناما. 
). هدف مان بررسی جزئی مسیر مد نظر 3) و استحکام سازي مجدد (رخداد 2(رخداد  ITفعالیت هاي تحویل سرویس هاي 

 را ببینید). 2ومینیکی دارد ( شکل پانامایی می باشد زیرا شباهت زیادي با مسیر د

 روابط مشتري

در ارتباط با تبادلات مکرر بین یک  متغیر دوم چارچوب ما همان روابط مشتري می باشد. در شبکه هاي صنعتی، روابط مشتري
 ).Oberg, 2014براي معاملات منابع اقتصادي و غیر اقتصادي می باشد (مشتري و عرضه کننده 

 ,Freemanدهد که روابط هاي مشتري نقش مهمی را در پروسه بین المللی سازي شرکت ایفا می نماید ( بررسی اخیر نشان می
Hutching, & Chetty, 2012; Nordman & Tolstoy, 2014 بخش بیشتر این بررسی توجه زیادي به تاثیرات روابط .(
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). این بخش بررسی نشان می دهد Coviello, 2006مشتري روي عملیات هاي اولیه شرکت در یک بازار خارجی داده شده دارد (
پیشنهادات سفارشی مانند سرویس ها و محصولات براي که روابط مشتري شرکت را وارد یک بازار خارجی جدید به منظور ارائه 

). این بصورت خاص در صنعت سرویس ها چشمگیر می باشد جاییکه یک عرضه کننده Kipping, 1998مشتري می نماید (

شروع به سرویس دهی خارج از مفروضات مشتري  ITهاي داده شده مانند نمایندگی تبلیغاتی و تجاري و مشاوره هاي  سرویس
)، و نشان دهنده یک بین Majkgard & Sharma, 1998کلاینت لقب می گیرد (-هاي داخلی خود نمودند. این مکانیزم پیرو

خود شرکت، بلکه بعنوان نماینده اي می باشد که بصورت موثر بین المللی مشتري نه صرفا براي المللی سازي غیر فعال می باشد. 
عملیات ها را بیرون از مرز با یکی از مشتري هاي اولیه خود،  SEGسازي شرکت را تحریک می نماید. همانگونه که قبلا بیان شد، 

 برزیلی که در آمریکا به عملیات خود ادامه می دهد، آغاز نمود. MNCیک 

گیرد، روابط مشتري ممکن است شیفت هاي مدي را در یک بازار  نقش مهمی که در شرکت برون مرزي صورت می علاوه بر
ندازي شرکت فرعی تولیدي یا خارجی ویژه تحت تاثیر قرار دهد، براي مثال، شرکت بایستی تعهدي براي منابع بیشتر مانند راه ا

، تاثیر روابط مشتري روي ورود آتی بازار خارجی تحت بررسی می Hohenthal et al. (2014)فروش داشته باشد. مطابق با 
، مطالعات کمی وجود دارد که نشان می دهد چگونه روابط مشتري بین Coviello and Munro (1997)به جزء بررسی باشد. 

ي نه تنها ورودي بازار المللی سازي شرکت را آنسوي جنبش اولیه تحت تاثیر قرار می دهد. کیس ما نشان می دهد که روابط مشتر
را  SEG-آمریکاشیفت هاي مدي نیز اثرگذار می باشد. بخصوص اینکه، برخی روابط  روي خارجی را تحت تاثیر قرار می دهد، بلکه

را تحریک می نماید تا تعدادي  SEG-مجبور می نماید که منابع بیشتر را به دو روش تعهدگذاري نماید. اول اینکه، آنها آمریکا
در محدوده بازار خارجی راه اندازي نماید بدین منظور که سرویس هایی را براي مشتري ها در مناطق جغرافیایی مختلف ارائه اداره 

روابط را  SEG-را ببینید). در آن زمان، آمریکا 2از مسیر بین المللی در آمریکا بخوبی نشان داده شده است ( شکل  3دهد. رخداد 
نیازمند سرویس هاي  کا در سواحل غربی و شرقی توسعه داده بود. این مشتري ها بصورت پیوستهبا تعدادي از شرکت هاي آمری

-و مشتري هاي آمریکا می شود. آمریکا SEG-که شامل ملاقات هاي رو در رو بین گروه ها از هر دو آمریکا دارند ITمشاوره اي 
SEG  ،بدین نتیجه رسید که سرویس هاي با کیفیت تر و کاراتر نشان دهنده خلاقیت در اداره هاي بومی می باشد. علاوه بر این

این اداره ها بعنوان یک سکوي پرش براي نگریستن به مشتري هاي جدید می باشد. دوم اینکه، روابط مشتري نقطه شروعی براي 
از مسیر  4سرویس دهی خارجی که اخیرا انتخاب نشده است بکار گرفته شوند. رخداد می باشد تا در وضعیت هاي  SEG-آمریکا

یک سرمایه گذاري مشترك بین المللی را  SEG -را ببینید). آمریکا 2بین المللی در مکزیک بصورت ویژه شفاف می باشد ( شکل 
تجربه اخیري در تشکیل  SEGداد. جالب اینکه، براي همکاري این مشتري تشکیل  ITبا مشتري بومی به منظور ارائه مشاوره اي 

پشتیبان برخی از قوانین جدید می  SEG-سرمایه گذاري هاي مشترك نداشت. شواهد ما نشان می دهد که روابط مشتري آمریکا
 باشد.

 وابستگی هاي متقابل

متقابل در ارتباط با جنبش هاي به متغیر سوم از این چارچوب وابستگی هاي متقابل است. در این بخش از بررسی، وابستگی هاي 
). این بدین معنا می باشد که اتفاقی که Nachum & Song, 2011هم پیوسته بین حداقل دو مسیرهاي بین المللی می باشد (

شرکت می افتد  ی است که در دیگر مسیر بین المللیاز اتفاقات د شبیه به اثرگذاري یا متاثر در مسیر بین المللی مشخص می افت
)Clark & Mallory, 1997.( 

این ادبیات نشان می دهد که روابط مشتري مسیرهاي بین المللی شرکت را تحت تاثیر همانگونه که در بخش قبلی شرح داده شد، 
قرار می دهد. این چارچوب مسیر متفاوتی را نشان می دهد و هنوز هم دید تکمیلی این اثرگذاري نشان می دهد که وابستگی هاي 

بین مسیرهاي بین المللی شرکت این مسیرها را تعدیل می نماید. ما در ادامه مسیر عادي آتی را پیشنهاد می نماییم: روابط متقابل 
مشتري منجر به وابستگی هاي متقابل بین مسیرهاي بین المللی شرکت می شود که به نوبه خود مسیرهاي بین المللی شرکت را 

 را ببینید). 2شکل می دهد (شکل 
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زئیات بیشتر، ما پیشنهاد می نماییم که شرکت روابط با مشتري را بصورت مختلف توسعه می دهد و هنوز هم همپوشانی شبکه با ج
). بعنوان نتیجه اینکه، تغییرات رخ داده در یک Mattsson, 1998ها باعث گسترش بیش از یک محتوا جغرافیایی می شود (

 Figuira-de-Lemos andدیگر با گره هاي مشتري ها می باشد (به شبکه هاي  بیشتر شبیه به جاري شدنشبکه 
Hadjikhani, 2014 در حقیقت، تغییرات ممکن است نه تنها انتقال یابد، بلکه می توانند با این گره ها تغییر شکل، کاهش یا .(

ه، روابط مشتري ممکن ). عملیات هایی بعنوان پل ها بین شبکه ها یعنی اینکEaston & Lundgren, 1992افزایش یابند (
است وابستگی هاي متقابل را در پروسه بین المللی سازي شرکت تحریک نماید. این همان چیزي است که چگونه شرکت در یک 
اثرگذاري هاي محتوا جغرافیایی وارد و شمولیت می یابد و متاثر از این است که چگونه شرکت در محتواهاي جغرافیایی دیگر وارد و 

 ابد.شمولیت می ی

که توسط روابط مشتري صورت می گیرد اشاره دارد:  SEGشواهد ما به پنج وابستگی هاي متقابل بین مسیرهاي بین المللی 
)، آمریکایی در INTER-3)، آمریکایی در برابر کانادایی ( ببینید INTER-2و  INTER-1آمریکایی در برابر مکزیکی ( ببینید 

) ( شکل INTER-5پانامایی (ببینید  برابر ) و آمریکایی در برابر مکزیکی درINTER-4ببینید  برابر مکزیکی در برابر دومینیکی (
 را ببینید). 2

INTER-1  وابستگی متقابل بین مسیرهاي بین المللی آمریکاییSEG  می باشد. در طول 1) و مکزیکی (رخداد 2(رخداد (

برزیلی، و به مشتري  MNCبه اولین مشتریش، یک  ITبا تحویل دادن هر دو سرویس هاي در آمریکا  SEG-هشت سال، آمریکا
هاي آمریکایی با کسانی که آن را به منظور ایجاد روابط مدیریت کردند، عملیاتی شد. برخی از این مشتري ها نیز در بازار مکزیکی 

می  SEG-شدند. در نتیجه اینکه، آنها نیازمند آمریکاتقاضا شده براي تحویل دادن در سطح بومی عملیاتی  ITو سرویس هاي 

را براي هر دو موقعیت بومی و از راه دور شرکت هاي فرعی مکزیکی آنها ارائه دهند. با این وجود،  ITباشند تا سرویس هاي ایمنی 
با مشتري هاي آمریکایی در آمریکا شرح داده می شود، بخصوص روابطی که  SEGورودي در مکزیک با رجوع به مسیر بین المللی 

 توسعه یافته باشد.

INTER-2  و آمریکایی 4وابستگی متقابل بین مسیرهاي بین المللی مکزیکی (رخداد (SEG  رخداد)می باشد. سه سال بعد  )2
ابطه به ، یعنی یک گروه مخابراتی آغاز نمود. این رابط با اولین مشتري مکزیکی خودمدیریت پایه ریزي رو SEG-از ورود، آمریکا

و یک شرکت تملیکی توسط گروه مخابراتی مکزیکی افزایش یافت. در این حالت،  SEG-سرمایه گذاري مشتریک بین آمریکا
و  SEG-قرار می گیرد، که روابطی بین آمریکا SEG-) در بازار مکزیک نیز در مسیر آمریکا4توصیف سومین شیفت مدي (رخداد 

 می شود. INTER-2ه مکانیزم تعمیمی یک مشتري مکزیکی می باشد که تبدیل ب

INTER-3  و آمریکایی 1وابستگی متقابل بین مسیرهاي بین المللی کانادایی (رخداد (SEG  رخداد)می باشد. در آن زمان، 3 (
 ). این وابستگی متقابل نیزWang & Suh, 2009در بازار مکزیکی سرمایه گذاري نمود و در کانادا نیز راه یافت ( SEG-آمریکا

را براي  ITدارد. زیرا این مشتري ها سرویس هاي ایمنی  SEG-ریشه هایی در روابط بین مشتري هاي آمریکایی خودش و آمریکا

 را به کانادا نیز سوق دادند. SEG-و مشتري ها آمریکاشرکت هاي فرعی کانادایی خود تقاضا کردند، 

INTER-4  و آمریکایی 1)، مکزیکی (رخداد 1وابستگی متقابل در میان مسیرهاي بین المللی دومینیکی (رخداد (SEG  می
سرویسهایی با هزینه کمتر براي شرکت هاي فرعی مکزیکی از  با توجه به باشد. با پیشنهاد دادن سفارشات صورت گرفته، هنوز هم

بودند.  ITي هاي دومینیکی داشت که علاقه مند به سرویس هاي ایمنی توجهی به مشتر SEG-مشتري هاي آمریکایی، آمریکا
در دادورانه هاي تجاري قوت گرفت. در این وضعیت، ما ورودي را در  SEG-و آمریکا SEGاین علاقه اولیه بعدا با مشارکت هر دو 

 کایی می باشد، شرح می دهیم.جمهوري دومینیک با مراجعه به مسیر مکزیکی، که به نوبه خود در ارتباط با نمونه آمری

INTER-5  آخرین وابستگی متقابل بین مسیرهاي بین المللیSEG  می باشد. این شامل مسیرهاي بین المللی پانامایی (رخداد
 & Wangتحریک می شوند () می باشد. مسیرهاي دومینیکی و پانامایی همزمان 2) و آمریکایی (رخداد 1)، مکزیکی (رخداد 1
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Suh, 2009 .( به منظور توصیفINTER-5  ما دو مسیرهاي بین المللی دیگرSEG زیادي روي روابط  را فرا می خوانیم و تاکید

 خواهیم داشت. SEG-توسعه یافته بین مشتري هاي مکزیکی و آمریکا

 بحث و دلائل مد نظر

اولین و مهمترین نتیجه نشان می دهد که روابط مشتري منجر به وابستگی هاي متقابل در پروسه بین المللی سازي شرکت می 
به تصویر کشیده شده است، پنج وابستگی هاي متقابل ( از  SEGشود. همانگونه که توسط نمونه پروسه بین المللی سازي 

INTER-1  تاINTER-5باط دارد که بعنوان شرکت در پنج محتوا جغرافیایی به هم پیوسته و خارجی ) ریشه در این نمونه ارت
بوسیله وابستگی هاي متقابل بین مسیرهاي بین المللی خود شکل  SEGنمایان شده است. بصورت کلی، پروسه بین المللی سازي 

 گرفته است.

د می باشد که نشان دهنده یک تصویر دقیق تر از بین رویکردهاي نظري براي اختلافات اولیه اتخاذ شده موجوافراط  IBدر زمینه 

شبکه، بخصوص دیدگاه شبکه صنعتی ). رویکرد Rugman, Verbeke, & Nguyen, 2011المللی سازي شرکت می باشد (
). این نمونه نشان می دهد که شبکه ها می توانند بعنوان متغیر مستقل در پروسه Forsgren et al., 2015مد نظر می باشد (

). مطابق با همین، این پروسه نتیجه روابط توسعه یافته بوسیله Hohenthal et al., 2014بین المللی سازي شرکت دیده شوند (
). در Johanson & Mattsson, 1988بین المللی سازي شرکت و شبکه هایی می باشد که برخی روابط در آن جاي دارد (

ین باور هستیم که )، ما بر اForsgren et al., 2015; Johanson & Mattsson, 1988صورتی که شبکه ها مد نظر باشد (
رویکرد شبکه مانند عدسی هاي نتیجه بخش می باشد و می تواند به بررسی این بپردازد که چگونه شرکت ها وارد و جنبش هاي 

بر این، رویکرد شبکه می تواند به ). علاوه Johanson & Vahlne, 1990, 2009متوالی را در بازارهاي خارجی ایفا می نمایند (
بصورت قابل  Hohenthal et al. (2014)منظور شناخت بین المللی سازي شرکت از یک نقطه نظر دینامیک بکار گرفته شوند. 

استفاده می نمایند بصورت برجسته ایستا می  IBتوجهی پیشنهاد می نماید که اکثریت مطالعات تجربی که از رویکرد شبکه در 
، و بصورت کلامی اینکه، آنها روي یک رخداد در پروسه بین المللی سازي شرکت متمرکز می باشند که یک انتخاب ورودي باشند

می باشد. در اینجا، ما توجه به این واقعیت داریم که شبکه ها نه تنها ورودي بازار خارجی را تحت تاثیر قرار می دهد، بلکه می 
). بنابراین ما پیشنهاد می نماییم Coviello, 2006بازارهاي خارجی تحت تاثیر قرار دهد ( تواند جنبش هاي متوالی شرکت را در

که رویکرد شبکه نه تنها براي مطالعات تجربی مثمر ثمر است، بلکه براي مطالعاتی که ارتباط بیشتري با شیفت هاي مدي در گذر 
 ).Welch & Paavilanen-Mantymaki, 2014زمان دارند نیز نتیجه بخش می باشد (

). Freeman et al., 2012ما همچنین نشان می دهیم که روابط مشتري در پروسه بین المللی سازي شرکت مقاومت می نماید (

را براي بازارهاي خارجی سوق می دهد، که یک مکانیزم بین المللی سازي شناخته شده بعنوان  HQاول اینکه، روابط مشتري 
و اولین مشتري خود، یعنی یک  SEG). براي مثال، روابط بین Majkgard & Sharma, 1998کلاینت می باشد (-پیرو

MNC  نماید.  همواربرزیلی، شرکت را سوق داد تا وارد آمریکا شود و مسیرهایش را براي توسعه روابط با مشتري هاي آمریکایی
د، بلکه جنبش هاي متوالی شرکت را در یک بازار خارجی داده دوم اینکه، آنها نه تنها انتخاب وضعیت داخلی را تحت تاثیر قرار دادن

. بازگشایی اداره ها در آمریکا و سرمایه گذاري مشترك بین المللی که در مکزیک شکل یافته است ندشده تحت تاثیر قرار داد
بین المللی سازي شرکت مثالهاي خوبی می باشد. در مجموع اینکه، این نتایج نشان می دهد که شبکه ها در حقیقت در پروسه 

 ).Shipilov & Li, 2012صورت می گیرد که هنوز هم ناهمگن می باشد (

قسمت مهمتر اینکه، این نمونه نشان می دهد که روابط مشتري باعث سوق دادن وابستگی هاي متقابل در پروسه بین المللی سازي 
 & Andersonدر یک شرایط اجتماعی توسعه نمی یابد (شرکت می شود. این وضعیت اتفاق می افتد بدین دلیل که این روابط 

Buvik, 2002 روابط دیگري نهفته شده در تعدادي شبکه ها می باشند (). آنها در ارتباط باNordman & Tolstoy, 2014 ،(

که اتفاقی  این بدین معنی می باشد). Chetty & Eriksson, 2002که این شبکه ها می توانند داخلی، خارجی یا هر دو باشند (
). بنابراین، Clark & Mallory, 1997که در روابط ویژه می افتد شبیه این است که تاثیري روي روابط به هم مرتبط دارد (
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). Easton & Lundgren, 1992انتقال منابع، دانش و تغییرات در موقعیت ها می باشد (روابط مشتري بعنوان مجراهایی براي 

و مشتري هاي امریکایی شرکت تابعی را مجبور به ورود به بازارهاي خارجی  SEGبراي مثال، روابط بین همکاري براي فروش 
 ,Forsgrenدیگر مانند مکزیک و کانادا می نماید، بنابراین آنها را توانمند می سازد تا پروسه بین المللی سازي خود را آغاز نمایند (

Holm, & Johanson, 1992.( 

آن را بین  Forsgren et al. (1992)نزدیک به همان چیزي است که  SEGموضوع مورد علاقه اینکه، پروسه بین المللی سازي 
 HQالمللی سازي درجه دوم نامید. یعنی اینکه، شرکت تابعی پروسه بین المللی سازي خود را به منظور تقلید از بین المللی سازي 

شرایط به نسبت متفاوت دارد که نشان می دهد ورودي ها در برخی بازارها نه ما توجه زیادي به یک آغاز می نماید. اگرچه، نمو
ناشی از روابط مشتري توسعه یافته بوسیله شرکت تابعی آمریکایی می باشد. بین المللی سازي درجه دوم در ادامه با روابط مشتري 

 شرکت فرعی، نه خود شرکت فرعی، تحریک می شود. 

داشته اند. موضوع اول مربوط به  IBتن این نتایج در ذهن، ما دو موضوع را مشخص می نماییم که توجه کمی در ادبیات با داش
می باشد. نویسنده ها فرض می نمایند که روابط متقابل بین بازارهاي  Johanson and Vahlne’s (1990)پیشرو اینکار یعنی 

روسه بین المللی سازي شرکت دارد. این فرضیه به نظر می رسد که مورد توجه دلائل نظري مهمی براي شناخت ما از پخارجی 
ما تمایل به بررسی کمی در مورد این داریم که شرکت در  “بیان نمود که،  Shaver (2013)قرار نگرفته است. در این مسیر، 

). نتیجه اینکه، بررسی ها هنوز هم p. 26( “ ]...[گذشته چه فعالیتی داشت، این شرکت در بازار دیگر چه نتیجه اي گرفت 
کم پیشرفت قابل توجهی با این موضوع نداشته است. نیاز به گفتن این نیست که، دانش ما در مورد برخی وابستگی هاي متقابل 

نقطه نظر مشابهی را در مورد این پیشنهاد نمود  Welch and Paavilainen-Mantymaki (2014)می باشد. اخیرا اینکه، 
که ادبیات ها معمولا یک مسیر بین المللی خاصی را بعنوان مستقل از مسیرهاي دیگر در نظر می گیرند که در شبکه هاي مشابه 

ودي خود آن چیزي که بعنوان یک پروسه منسجم و مجزا پذیرفته می شود قطعا بخ “موجود می باشند. در صحبت هاي آنها، 

 ).p. 16( “ترکیبی از پروسه هاي رقابتی و چندگانه می باشد 

ست. این موضوع در ارتباط با معرفی شده ا Hohenthal et al. (2014)موضوع دوم بصورت سطحی نگر می باشد که توسط 
ار دارند. نویسنده ها این هاي موقتی بین روابط مستقیم شرکت مانند روابط مشتري و شبکه اي می باشد که آنها در آن قرلینک 

این یک بخش جالب توجه از مطالعه می باشد اما ادبیات هاي بیشتر اطلاعات بیشتري در مورد  “موضوع را بیان می نمایند که، 
مطالعات کمی در مورد این وجود دارد که ). این بدین معنی می باشد که p.11( ”آنسوي اولین گام در بازار خارجی به ما نمی دهد

ونه روابط مشتري پروسه بین المللی سازي شرکت را آنسوي تصمیمات در مورد بازار خارجی و وضعیت ورودي تحت تاثیر قرار چگ
 می دهد. 

پیشنهاد  از پروسه بین المللی سازي شرکتبه منظور حل این نکات ضعف، ما بر این باور هستیم که نتایج ما یک تصویر متنوع تر 
ین پروسه در مداخله هاي مختلف محتواهاي جغرافیایی با تنها همکاري محدود بین آنها رخ می دهد می دهد. در دیدگاه ما، ا

)Andersson, 2002; Axelsson & Johanson, 1992 تجمع ). بعنوان یک نتیجه اینکه، این موضوع به تنهایی بعنوان یک
ها، پروسه بین المللی سازي شرکت بصورت کلی می از مسیرهاي مستقل ( یکی بعد از دیگري) مدلسازي می شوند. برخلاف این

 & Covielloتواند نتیجه تعدادي از مسیرهاي بین المللی باشد که بدلیل روابط مشتري داراي ارتباط متقابل می باشند (
Munro, 1997.( 

 ,.Forsgren et al(این تصویر به نظر می رسد که نه تنها با مدل هاي رفتاري بین المللی سازي شرکت در تضاد می باشد 
 ,Hashai)، بلکه با یک زیرمجموعه بررسی هاي صورت گرفته تحت شرکت هاي جهانی نوظهور نیز در تضاد می باشد (2015
). شاید این تضاد ظاهري کم شود در صورتی که ما این را به حساب آوریم که نتایج اولیه عموما نشئت گرفته از مطالعاتی 2011

). وابستگی Hadjikhani et al., 2014ین المللی ویژه را براي بررسی این مکانیزم ها جدا می نماید (می باشد که یک مسیر ب
 هاي متقابل بین مسیرهاي بین المللی شرکت بنابراین در بررسی هاي آن صورت نگرفته است.
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ی تواند ترکیبی از برخی مسیرهاي اگرچه، براي اولین بار که ما فرض می نماییم که پروسه بین المللی سازي شرکت بصورت کلی م
)، و علاوه بر این مطالعات تجربی طراحی به منظور احساس نمودن این Nachum & Song, 2011بین المللی وابسته باشد (

احتمال این وجود دارد که افشا شدن )، Welch & Paavilainen-Mantymaki, 2014مسیرهاي صورت گرفته است (

). این مقاله گامی رو به جلو در این Johanosn & Vahlne, 1977اند آنها را تحت تاثیر قرار دهد (مکانیزم هاي تولیدي می تو
 مقصد می گذارد که با معرفی روابط مشتري بعنوان یکی از این مکانیزم ها صورت می گیرد.

 نتیجه گیري

ما تاثیر روابط مشتري را به منظور سوق دادن وابستگی هاي متقابل در پروسه بین المللی سازي شرکت آنالیز می نماییم. ما مسیر 
عادي زیر را پیشنهاد می نماییم: روابط مشتري وابستگی هاي متقابل را بین مسیرهاي بین المللی شرکت تحت تاثیر قرار می دهد. 

وابستگی متقابل پروسه بین المللی سازي شرکت در حالت کلی یک نتیجه از برخی مسیرهاي بین المللی بعنوان یک نتیجه اینکه، 
می باشد. این استدلال در یک نمونه جا افتاده، با کیفیت و گذشته نگر از یک شرکت برزیلی جهانی نو ظهور به تصویر کشیده می 

شمولیت یافت. ما بدین نتیجه رسیدیم که روابط مشتري نقشی در پروسه شود که در پنج بازار خارجی در کمتر از یک دهه وارد و 
لمللی شرکت را به بین المللی سازي این شرکت ایفا می نماید بدین صورت که آنها برخی از بین المللی سازي مسیرهاي بین ا

س این یافته ها، مشارکت ما براي بر اسابه وابستگی متقابل در محتواهاي زمانی مختلف تحریک می نمایند.  منظور تبدیل شدن
این ادبیات دو جانبه است. اول اینکه، ما یک تصویر جدید ارجح از پروسه بین المللی سازي شرکت پیشنهاد می نماییم که شامل 

ترتیب، ما پیشنهاد می نماییم که وابستگی هاي متقابل بین این مسیرهاي بین  بدینتعدادي مسیرهاي بین المللی می شود. 
تمایل به افزایش دارند. بصورت کلی، پروسه بین المللی سازي شرکت با این وابستگی هاي متقابل شکل می گیرد. دوم مللی ال

اینکه، ما این موضوع را مشخص می نماییم که روابط مشتري یک مکانیزم تولیدي از وابستگی هاي متقابل بین مسیرهاي بین 
مطالعات بیشتري از روابط مشتري در پروسه بین المللی سازي شرکت تکمیل نمودیم که المللی شرکت می باشد. در این رابطه، ما 

آنها همچنین می . با معرفی این صورت گرفت که اثرگذاري آنها آنسوي اهداف مربوط به بازار خارجی و حالت ورودي می باشد
 وابستگی هاي متقابل بین مسیرهاي بین المللی شرکت نقش ایفا نمایند. توانند بعنوان یک محرك از

با این وجود، برخی محدودیت ها در این بخش بررسی بایستی ذکر شود. اول اینکه، محدودیت در مورد رویکرد بایستی همان 
). دوم اینکه، ادبیات Yin, 1984تعمیم دهی آماري مد نظر می باشد (خستگی کننده بودن آن باشد، بخصوص در مواردي که 

پیشنهاد می نماید که شرکت هاي جهانی نو ظهور روند دنبال نمودن پروسه بین المللی سازي سریع را صورت می دهند 
)Mathews & Zander, 2007; Zander et al., 2015 به همین ترتیب، این ممکن است نتایج مطالعه نمونه ما را متورم .(

سرندپیتی نقش مهمی را در اولین گام در بازارهاي بین یک شرکت خاص جهانی نوظهور نمی باشد زیرا  SEGبعبارت دیگر، نماید. 

پایه ریزي شده است  SEGبا هدف عملیات بین المللی راه اندازي نشده است.  Coviello, 2015 .(SEGالمللی ایفا می نماید (
بدین منظور که یک فرصت بومی را استخراج و سریعا پروسه بین المللی سازي خود را بصورت غیر منتظره آغاز نماید. این ممکن 
است سوگیري ناشی از نمونه شرکت و سرعت بین المللی سازي را کاهش دهد. صرفنظر از اینها، ما بررسی این موضوع را در یک 

کارانه تر پیشنهاد می نماییم مانند نمونه اي که توسط پروسه بین المللی سازي شرکت هاي بیشتر سنتی معرفی محتوا محافظه 
شد. سوم اینکه، اگرچه ما روابط مشتري را بعنوان یک مکانیزم تولیدي از وابستگی متقابل در پروسه بین المللی سازي شرکت 

یان برداریم که نمونه هاي دیگر روابط مانند روابط عرضه کننده به همین صورت این احتمال را از مخارج نمودیم، ما نمی توانیم 
). در دیدگاه ما، این نیاز به بررسی دیگر دارد. چهارم اینکه، سوگیري ناشی از کشور Anderson & Buvik, 2002عمل کنند (

ا که در اینجا ذکر شد صورت ندادیم حتی خاستگاه شرکت نبایستی حذف شود. پنجم اینکه، ما مصاحبه اي با برخی از مشتري ه
در صورتی که ما برخی داده هاي ثانویه را براي آنها گرداوري کردیم (وبسایت ها و قراردادها). به همین ترتیب، ما دیدگاه مربوط به 

ها ممکن است از  مشتري ها در مورد رخدادها و مکانیزم تولیدي توصیف شده در این مقاله ارائه نکردیم. بعبارت دیگر، مشتري
اتفاقاتی که در مورد پروسه بین المللی سازي عرضه کننده هاي آن می افتد آگاهی نداشته باشند، بخصوص در مورد وابستگی هاي 
متقابل بین مسیرهاي بین المللی آنها می توان اشاره نمود. با این اوصاف، ما مصاحبه با عرضه کننده ها و مشتري ها در بررسی 

پیشنهاد می نماییم حتی در صورتی که ما این دانش را داریم که این وظیفه دشوار است، بخصوص بررسی که شامل  هاي آتی را
بیش از یک بازار خارجی مانند نمونه ما می شود. در نهایت اینکه، ما یک پروسه بین المللی سازي را از ابتدا بررسی نمودیم، که یک 

امل پنج مسیر بین المللی نیز می شود. ما متعجب زده می باشیم که خواه یا نه بررسی دوره چهارده ساله را پوشش می دهد و ش
پروسه هاي بیشتر با گوناگونی جغرافیایی و طولانی تر ممکن است الگوهاي جدید وابستگی هاي متقابل را در پروسه بین المللی 

 سازي شرکت پوشش ندهد. 
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