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بسمه تعالي

پیشنهاده (پروپوزال) رساله دکتری تخصصی/ پایان‌نامه کارشناسی‌ارشد 
مقررات ارا ئه پروپوزال رساله دکتری/پایان‌نامه کارشناسی‌ارشد:

1) دانشجو موظف است موضوع رساله / پایان‌ نامه خود را با هماهنگی استاد راهنما تعیین و فعالیت پژوهشی خود را آغاز کند. 
2) دانشجو بايد تا زمان دفاع از رساله / پایان‌ نامه ، الزاماً نسبت به اخذ واحد رساله / پایان نامه اقدام نمايد
3) میانگین کل نمرات دانشجو قبل از اخذ رساله دکتری نباید از 16 کمتر و پایان نامه  از 14 کمتر باشد. 
4) اين كاربرگ بايد زیر نظر استادان راهنما ، و مشاور تكميل شود . به تایید آنها برسد.
	الف) مشخصات دانشجو

	نام و نام خانوادگی
	
	شماره دانشجویی
	
	بخش علمی (دانشکده)
	

	گروه
	
	رشته تحصیلی
	
	گرایش
	

	استان
	
	مرکز/ واحد
	
	ورودی نیمسال اول/دوم سال  تحصیلی
	نیمسال
	سال تحصیلی

	
	
	
	
	
	
	

	تلفن همراه
	
	پست الکترونیکی (رایانامه)
	

	تلفن ثابت
	
	
	

	آدرس محل سکونت
	


	ب) عنوان پیشنهادی رساله/پایان‌نامه

	عنوان فارسی:


	بررسی عوامل موثر بر بهبود عملکرد صادرات شرکت های پتروشیمی(مورد مطالعه: شرکت پتروشیمی جم)

	عنوان لاتین:

 
	Investigating the effective factors on improving the performance of petrochemical companies exports (case study: Jam Petrochemical Company)

	واژگان کلیدی فارسی
	بهبود عملکرد صادرات، کیفیت روابط، رضایت از برقراری ارتباط

	واژگان کلیدی لاتین
	Improve export performance, quality of relationships, satisfaction of communication


	ج) مسئول محترم تحصیلا ت تکمیلی مرکز

	با سلام و احترام ، بدين وسيله پروپوزال رساله دکتری/ پایان‌نامه کارشناسی‌ارشد خود را جهت  بررسی  تقدیم می‌نمایم . 

نام و نام خانوادگی دانشجو 
             تاریخ و  امضاء  


	د) تأییدیه مسئول تحصیلات تکمیلی مرکز

	1. دانشجو در نيمسال : اول / دوم سال تحصيلي ...... / ..... وارد مقطع  مذکور  شده است . 
2. هم اكنون در نيمسال............. تحصيل در مقطع مزبور بوده و تعداد..................... واحد از دروس مقطع دکتری / ارشد را با میانگین کل ................ با موفقيت گذرانده است.     
نام و نام خانوادگی کارشناس تحصیلات تکمیلی:                                         نام و نام خانوادگی مسئول تحصیلات تکمیلی

                     تاریخ و امضا ء                                                                                                                     تاریخ و  امضاء


	ه) دبیر محترم شورای تخصصی دکتری/ پایان نامه رشته ............................. آقای دکتر/ خانم دکتر ..............................


	و)  اطلاعات استاد راهنما  

	 نام ونام خانوادگي
	
	رشته تحصیلی 
	
	آخرين مدرك تحصيلي       
	

	تخصص جنبي
	
	مرتبه دانشگاهي


	
	سنوات تدريس  

به سال
	كارشناسي
	

	
	
	
	
	
	ارشد
	

	
	
	
	
	
	دكتري
	

	محل خدمت استاد راهنما

	

	تعداد راهنمایی انجام شده 


	ارشد دانشگاه پیام نور
	
	ارشد سایر 

دانشگاه ها
	
	تعداد راهنمایی در حال اجرا  


	ارشد دانشگاه پیام نور
	
	ارشد سایر دانشگاه ها
	

	
	دکتری دانشگاه پیام نور
	
	دکتری سایر 

دانشگاه ها
	
	
	دکتری دانشگاه پیام نور
	
	دکتری سایر دانشگاه ها
	

	تلفن همراه
	
	پست الکترونیکی (رایانامه)
	
	
	
	
	

	تلفن ثابت
	
	
	
	
	
	
	

	نشانی
	

	این پروپوزال با نظارت اینجانب تکمیل شده و مورد تأیید می باشد.              (لطفاً آخرین حکم کارگزینی به همراه پروپوزال ارائه شود)
نام و نام خانوادگی

تاریخ و امضاء


	ز ) اطلاعات مربوط به راهنمای همکار /اساتید مشاور 

	1. نام ونام خانوادگي
	
	رشته تحصیلی         
	
	نوع همکاری شما در این رساله/پایان‌نامه 
	راهنمای همکار 

	
	
	
	
	
	مشاور 

	آخرين مدرك تحصيلي   
	
	مرتبه دانشگاهي 


	
	سنوات تدريس به سال
	کارشناسی
	

	
	
	
	
	
	ارشد
	

	
	
	
	
	
	دکتری
	

	تعداد راهنمایی در حال اجرا
	ارشد
	
	تلفن همراه
	
	پست الکترونیکی

(رایانامه):

	
	دکتری
	
	تلفن ثابت
	
	

	نشاني 
	

	این  پروپوزال مورد تأیید اینجانب می‌باشد.            (لطفاً آخرین حکم کارگزینی به همراه پروپوزال ارائه شود)

نام و نام خانوادگی

تاریخ و امضاء

	2. نام و نام خانوادگي
	
	رشته تحصیلی         
	
	نوع همکاری شما در این رساله 
	راهنمای همکار  

	
	
	
	
	
	مشاور  

	آخرين مدرك تحصيلي   
	
	مرتبه دانشگاهي 


	
	سنوات تدريس به سال
	کارشناسی
	

	
	
	
	
	
	ارشد
	

	
	
	
	
	
	دکتری
	

	تعداد راهنمایی در حال اجرا
	ارشد
	
	تلفن همراه
	
	پست الکترونیکی

 (رایانامه):

	
	دکتری
	
	تلفن ثابت
	
	

	نشاني 
	

	مطالب پروپوزال مورد تأیید اینجانب می باشد.    .            (لطفاً آخرین حکم کارگزینی به همراه پروپوزال ارائه شود)

نام و نام خانوادگی

تاریخ و امضاء


1)  ‌بیان مسأله (معرفی دقیق مسأله یا مشکلی که تحقیق برای حل آن مسئله یا مشکل ، طراحی و اجرا خواهد شد)
سال ۹۷ برای صنعت نفت، گاز و پتروشیمی سالی پر از فراز و نشیب بود. هرچند که روزهای خوبی در صنعت پتروشیمی به چشم می خورد مانند روزهایی که شاهد افتتاح مگا پروژه هایی همچون فاز سوم پالایشگاه ستاره خلیج فارس و یا فازهای گازی پارس جنوبی بودیم، در راستای ماموریت و اهداف کلان شرکت پتروشیمی جم و حرکت به سمت طرح های توسعه ای، دستیابی به موقعیت های برتر استراتژیک، تکمیل زنجیره تولید از طریق تولید دانش بنیان محصولات با ارزش افزوده بالاتر و همچنین افزایش ظرفیت واحدهای موجود و نهایتاً بررسی امکان اخذ وام ارزی منطبق با دستورالعمل های بین المللی به عنوان مسئولیت اصلی واحد مهندسی و طرح های این مجموعه قرار داده شده است که در جهت نیل به این مهم، انجام مطالعات امکان سنجی برخی از طرح های توسعه ای کلان در حال انجام می باشد. با توجه به امکانات و توانایی مالی سهامداران شرکت در نهایت تصمیمات مقتضی در خصوص اجرا و تامین منابع مالی یک یا چندین طرح امکان سنجی شده توسط هیات مدیره و سهامداران اخذ گردد. 
امروزه افزایش رقابت در مقیاس جهانی به افزایش تعداد شرکت​هایی منجر شده است که فرصت​ها را در بازارهای بین المللی جستجو می​کنند تا به اهداف​شان نائل آیند و جایگاه بازار و بقای​شان را حفظ نمایند (دعایی و حسینی رباط، 1389، ص 62). جهانی شدن، فرآیند گام به گام توسعه​ی تجارت بین الملل است که به موجب آن یک شرکت به طور افزایشی، درگیر عملیات تجارت بین المللی، از طریق صادرات  محصولات خاص در بازارهای منتخب مي​شود (کالافسکی
، 2009، ص 48). در این میان، صادرات را می​توان نقطه​ی شروعی برای جهانی شدن پنداشت (رحیم نیا و صادقیان، 1390، ص 121). صادرات به صورت ارتباط و کارکردن با بازارهای حرفه ای و حرفه ای های بازار در آن سوی مرزها تعریف می​گردد، و در طول دو دهه پیش، همگام با رشد اقتصاد جهانی به عنوان یکی از فعالیت​های اقتصادی که نسبت به دیگر فعالیت​ها رشد بیشتری دارد، مورد توجه قرار گرفته است. در حقیقت صادرات به عنوان یک فعالیت تجاری ضروری برای اقتصاد ملی به شمار می​رود. صادرات در سطح شرکت نیز به عنوان امکانی برای فروش بیشتر، سودآوری بیشتر، استفاده از اقتصاد مقیاس برای کاهش هزینه​های توسعه​ی محصول، افزایش استاندارد زندگی برای مشتریان و بهبود کیفیت زندگی کاری کارکنان تلقی می​شود (لی و هبته-جورجیس
، 2004، ص 101). صادرات باعث می​شود که سطوح استخدام، توسعه​ی صنعتی و رفاه ملی افزایش یابد. هم​چنین موجب بهبود عملکرد شرکت​ها، افزایش سودآوری، افزایش حجم فروش و گسترش سهم بازار برای آن​ها می​شود (کوکسال
، 2008، ص 417). روابط بازرگانی شرکت های نفت، گاز و پتروشیمی ابعاد مختلفی را دربرمی​گیرد که اثربخشی شرکت​ها را در بازار بین المللی به ویژه بازار صادرات تحت تأثیر قرار می دهد .با توجه به شرایط بازار پیچیده و دست​خوش تغییرات مداوم و پی در پی، کسب سریع اطلاعات درخصوص بازار و مشتریان اغلب رمز موفقیت در بازارهای بین المللی است. تحت شرایط متلاطم، احتمال بیشتری وجود دارد که محصولات شرکت متناسب با نیازهای مشتریان و محصولات رقبا نباشد و درنتیجه اثربخشی اقدامات شرکت کاهش. تحقيقات نشان مي​دهند كه امروزه  دغدغة اصلي شركت​هاي بين المللي بهبود عملكرد صادراتي مي​باشد (قاسمی و همکاران، 1388، ص 76).
در طول دو دهه گذشته، صادرات به عنوان یکی از فعالیت​هایی که رشد اقتصادی را تسریع می​بخشند، شناخته شده است. صادرات نقش یک عامل کلیدی را در دست​یابی به عملکرد مثبت و مزیت رقابتی در بازار پرتلاطم امروزی، برای شرکت​ها ایفا می​کند و این برتری​ها در نتیجه​ی بهبود موقعیت مالی، افزایش بهره گیری از ظرفیت​های تولیدی، استفاده از تکنولوژی​های برتر و دستیابی به عملکرد مطلوب و مورد انتظار، ایجاد می گردد (اورال
، 2009، ص 140). انگیزه​ها یا منافع صادرات همواره مورد توجه اقتصاددانان بوده است. نظریه استوارت میل درخصوص بهبود عملکرد و منافع صادرات، با وجودی ​که در قرن 19 میلادی عنوان شد، هنوز هم تازگی خود را حفظ نموده است. استوارت میل با نقل قول از ریکاردو عنوان می​کند که یک کشور از طریق صادرات می​تواند کالاهایی را وارد نماید که خود قادر به تولید آن​ها نیست. منابع و امکانات در مکان​ها و بخش​هایی به​کار گرفته می​شوند که از کارآیی و بهره وری بیشتری برخوردار باشند، روش​های تولیدی مناسب​تری به​کار گرفته شوند و بهره وری افزایش یابد و در نتیجه تولید جهانی به میزان حداکثر خود توسعه می​یابد. بنابراین، بهبود صادرات موجب افزایش درآمد و اشتغال شده و با فراهم سازی امکان بهره گیری از صرفه جویی​های مقیاس، بهره​گیری از تکنولوژی​های پیشرفته، امکان تخصیص بهینه منابع و افزایش رقابت در تولید محصولات، می​تواند موجبات افزایش بهره​وری را فراهم سازد. در حقیقت صادرات امکان استفاده از امکانات جهانی برای رشد تولیدات داخلی را مهیا کرده و از این طریق، از محدودیت​های بازار داخلی رهایی یافته و با توسعه​ی مقیاس تولید به منظور صادرات بیشتر به بازارهای خارجی، زمینه​ی دست​یابی به رشد و توسعه​ی اقتصادی را فراهم می​آورد. (طیبی و همکاران، 1387، ص 87) با توجه به اهمیت فزاینده صادرات در دنیای متلاطم امروزی شرکت های پتروشیمی، اکثر شرکت​ها به فکر صادر نمودن کالاهای خویش به خارج از بازارهای داخلی افتاده​اند و هم​چنین ارتباط بین فعالیت​های صادراتی و بهبود عملکرد به موضوع بسیار پراهمیتی در تدوین و اجرای استراتژی​ها و نیز عرصه​ی تجارت بین المللی برای شرکت​ها مبدل شده است. (اورال، 2009، ص 146) در واقع درجه یا مقیاسی که شرکت به اهداف صادراتی خود نایل آمده است را عملکرد صادراتی آن می​نامند که این مقیاس شامل: میزان و حجم فروش، سود حاصل از صادرات، رشد فروش و ورود به بازارهای جدید می​باشد (وظیفه دوست و زرین نگار، 1387، ص 8). از طرف دیگر ازجمله عواملی که بهبود عملکرد صادرات شرکت​های پتروشیمی را تحت تاثیر قرار می​دهد، ارتباط میان شرکت​ها با مشتریان خارجی خویش می​باشد. ادغام فلسفه​ی ارتباطات و بازاریابی در نگرش بازاریابی مدرن، اهمیت فزاینده​ی ارتباطات را در فرآیند بازاریابی به روشنی مشخص می​نماید. به منظور دستیابی به تجارت و بازاریابی موفق، مدیریت، توسعه و ارزیابی ارتباطات امری بسیار ضروری می​نماید. در ادبیات مربوط به ارتباطات، تقابل و دوطرفه بودن انگیزش برای ارتباط، یکی از پراهمیت​ترین عوامل موثر بر چگونگی ارتباط می​باشد (کراسبی
 و همکاران، 1990، ص 68) و کیفیت این ارتباطات نشان دهنده​ی نوعی ارزیابی از شدت و نوع رابطه، نیازها و انتظارات طرفین درگیر در ارتباط از یکدیگر می​باشد که ارزیابی مذکور براساس برخوردها و وقایع موفق و ناموفق پیشین انجام خواهد گرفت. مبحث کیفیت ارتباطات جایگاهی بسیار پراهمیت را دارای می باشد، به دلیل اینکه تعیین کننده​ی شدت و استحکام یک رابطه است. برخلاف ارتباطات در یک بازار داخلی، توسعه​ی روابط در بازارهای خارجی صنایع پتروشیمی، تحت تاثیر عوامل بسیاری از جمله: فرهنگ ناهمگون، عوامل اقتصادی متفاوت و دیگر عوامل عمده​ی محیطی قرار می​گیرد. تعیین رابطه میان صادرکنندگان و خریداران خارجی ایشان، بسیار ضروری می باشد زیرا فعالیت​های تجاری با برقراری ارتباط بین دو طرف معامله ایجاد می شود. این مطالعه درصدد نشان دادن این مهم است که افراد درگیر در رابطه​ی بازرگانی (صادرکنندگان و شرکت​های خریدار خارجی صنایع پتروشیمی) در ارتباطات فی مابین چگونه عمل می​کنند. بنابراین ما در این تحقیق بدنبال آن هستیم تا به بررسی عوامل موثر بر بهبود عملکرد صادرات شرکت های پتروشیمی با مورد مطالعه شرکت پتروشیمی جم بپردازیم.
2) اهمیت و ضرورت انجام تحقيق :         
با توجه به اینکه، نوع ارتباط صادرکننده با سایر شرکا به​ خصوص مشتریان می​تواند در بهبود عملکرد صادراتی شرکت​ها موثر باشد، لذا مهم​ترین دارایی یک سازمان، مشتریان آن می​باشند و از طریق برقراری ارتباط مداوم با مشتریان، شرکت می​تواند به هدف اصلی کسب و کار که همانا حفظ مشتریان فعلی و ترغیب آنان به خرید مجدد بوده و زمینه ساز بقای سازمان است، دست یابند. لذا ضرورت تولید، تامین مواد اولیه و فروش برای شرکت​ها دارای اهمیت می​باشند، و همچنین توسعه​ی مداوم و خدمات پس از فروش در کنار رابطه ای بلندمدت با مشتریان نیز در زمره اصلی​ترین فعالیت​های شرکت​ها قرار گرفته که می​توانند موجب اهمیت و ضرورت انجام این تحقيق و بهبود عملکرد شرکت​ها در بازار شرکت های پتروشیمی خصوصا شرکت پتروشیمی جم باشند.
3) كاربردهاي متصور از تحقيق و مراجع استفاده كننده از نتيجه رساله / پایان‌ نامه : (این تحقیق در راستای دستیابی به چه اهداف کاربردی انجام خواهد شد و نتایج قابل انتظار مورد استفاده چه سازمان‌ها و ارگان‌ها و مراجعی خواهد بود)
· شرکت ملی صنایع پتروشیمی

· وزارت نفت جمهوری اسلامی ایران
· شرکت های تابعه شرکت ملی نفت ایران
· 
پژوهشگاه صنعت نفت - شرکت ملی نفت
· دانشگاه های مورد تایید وزارت علوم تحقیقات و فناوری


4) سابقه و پیشینه تحقیقات انجام شده در این زمینه (اعم از کتاب، مقاله، پایان نامه، رساله  و ... براساس روش ارجاع به منابع در سیستم مأخذ نویسی APA یا  Vancouver با توجه رشته تحصیلی)
حسینی و همکاران، در سال 1396 در تحقیقی تحت عنوان " صادرات و استراتژی پذیرفته با عملکرد صادراتی " بیان داشتند که چنانچه مدیران شرکت​ها، محرک​های صادراتی مختلف را درک کرده و قدرت آن​ها را بالا برآورد کنند، ممکن است صادرات را به عنوان یک استراتژی پذیرفته و رفتار صادراتی را آغاز نمایند. محرک​ها یا انگیزاننده های صادرات را می​توان براساس منبع محرک، به دو دسته محرک​های درونی و محرک​های بیرونی تقسیم نمود. محرک​های درونی، عواملی هستند که به محیط داخلی شرکت مربوط می​باشند اما محرک​های بیرونی ریشه در محیط کشور مادر یا کشور بیگانه دارند. به علاوه، می​توان براساس ماهیت محرک​ها، آن​ها را به محرک​های فعال و محرک​های واکنشی دسته بندی نمود. در این دسته بندی، محرک​های پیش فعال، محرک هایی هستند که ناشی از شایستگی​ها و توا​نمندی های داخلی و منحصر به فرد شرکت​ها می​باشند. این فاکتورها، فاکتورهای کششی نامیده می​شوند. محرک​های واکنشی یا فاکتورهای فشار، محرک​هایی هستند که موجب درگیر شدن شرکت در صادرات برای پاسخ به فشار یا تحریک عوامل محیطی می​شوند. بنابراین، برنامه​های تشویق صادرات محرک​های بیرونی و واکنشی صادرات هستند که ممکن است بر بهبود عملکرد یا استراتژی صادرات شرکت​ها تاثیر داشته باشند. زمانی که یک شرکت با دو راهی تصمیم​گیری برای شروع یا ادامه ی صادرات مواجه می​شود، گرایش عمومی به سمت تصمیم به عدم صادرات است. گرایش به عدم صادرات را می​توان به موانع صادراتی نسبت داد. موانع صادراتی شامل موانع نگرشی، ساختاری یا عملیاتی هستند و موجب پنهان ماندن یا عدم شکوفایی توانایی​های شرکت​ها در شروع یا گسترش و ادامه​ی فعالیت های صادراتی می​شوند (حسینی و همکاران، 1396، ص 26).
موان
 و همکاران، در سال 2018 در تحقیقی آورده اند که برای سال​ها عملکرد در بازارهای بین المللی شرکت​ها مورد توجه​ی محققان مختلف بوده است. این تعجب برانگیز نسیت که مدیران شرکت​های بین المللی باید درباره تعهدات آینده بر مبنای عملکرد فعالیت​های کنونی​شان تصمیم​گیری کنند. ظاهرا قضاوت در این مورد که آیا یک معامله بین المللی موفق است یا خیر، آسان می​باشد. ممکن است هدف​های از پیش تعیین شده توسط مدیریت تحقق یابد یا حتی فراتر از آن باشد. موفقیت مفهوم پیچیده​ای است که می​تواند به وسیله​ی شاخص​های چندگانه اندازه​گیری شود (موان
 و همکاران، 2018، ص 489).
نایت و کاووسگیل
، در سال 2014 در تحقیقی تحت عنوان "ارزیابی عملکرد در بازارهای بین المللی " آورده ند که بهبود عملکرد در بازارهای بین المللی به رضایت مدیران از نتایج اقتصادی مربوط می​شود و دانش بازار جدید به دست آمده از فعالیت​های بین المللی که بازار و هدف​های توان​مندگرا را نشان می​دهد، مربوط می​باشد. مقیاس عملکرد در بازارهای بین المللی برگرفته از مطالعات نایت و کاوسگیل می​باشد. (مقیاس هفت امتیازی رضایت را در رابطه با انتظارات اولیه درباره​ی سهم بازار، رشد فروش، سوددهی قبل از مالیات، رشد فروش در مقایسه با رقبای اصلی و یک ارزیابی کلی از رضایت اندازه گیری می کند.) مقیاس دانش درباره بازار جدید سوالاتی را به روش ساده​ای شکل می​دهد و رضایت را با دسترسی به بازارهای جدید و مشتریان و هم​چنین رضایت درمورد دانش جدید درباره​ی رقبا و کانال​های توزیع، اندازه گیری می​کند (نایت و کاووسگیل
، 2014، ص 125).
رحیم نیا و همکاران، در سال 1390 در تحقیقی آورده اند که در ادبیات مرتبط با عملکرد صادرات، عوامل مختلفی به عنوان عوامل تاثیرگذار بر موفقیت صادرات بیان شده است. در یک تقسیم بندی می​توان این عوامل را به تعیین​کننده های داخلی و تعیین کننده​های خارجی، تقسیم نمود. تعیین​کننده​های داخلی یا قابل کنترل، به عواملی گفته می​شود که در درون شرکت وجود دارند و توسط مدیران شرکت قابل کنترل هستند، درصورتی که تعیین کننده​های خارجی در محیطی که شرکت در آن فعالیت دارد، وجود داشته و غیرقابل کنترل می​باشند (رحیم نیا و صادقیان، 1390، ص 122).
شوهام
 و همکاران، در سال 2018، در تحقیقی بیان داشته اند که شرکت​های مشتری​گرا در بازار با توسعه​ی محصولات جدید درصدد تمرکز بر نیازهای مشتری و جلب رضایت آنان هستند. مشتری​گرایی می​تواند به دو شیوه​ی واکنشی و فعال دنبال گردد. در نوع واکنشی، تمرکز بر پاسخ​گویی به نیازهای فعلی مشتریان و در نوع فعال بر نیازهای نهفته​ی مشتریان قرار دارد. مشتری گرایی می​تواند به دو پیامد عمده منجر شود، پیامدهای رفتاری و عملکردی. پیامدهای رفتاری عبارتند از ایجاد روحیه​ی کارجمعی در سازمان و افزایش تعهد کارکنان به سازمان. پیامدهای عملکردی نیز عبارتند از، حداکثرسازی نتایج عملکردی (افزایش میزان فروش، افزایش سهم بازار و نیز افزایش رضایت​مندی مشتری). بنابراین، می​توان گفت که مشتری گرایی بر عملکرد در بازار بین المللی اثر مثبت و معنادار دارد (شوهام
 و همکاران، 2018، ص 121).
ماتاندا و فریمن، در سال 2018، در تحقیقی آورده اند که در یک فضای رقابتی متلاطم، وجود هماهنگی بالا بین واحدهای وظیفه​ای درون سازمان، نقش موثری در افزایش فروش، سهم بازار و رضایت مشتریان دارد. به عبارت دیگر، ایجاد این هماهنگی به معنای اثربخش بودن کلیه ی فعالیت​ها و توانمندی​های بازرگانی درون یک شرکت می باشد. در نتیجه با توجه به مطالب مذکور، می​توان گفت که هماهنگی درون سازمانی بر عملکرد در بازارهای بین المللی تاثیر مثبت و مستقیمی دارد. بنابراین، احتمال بیشتری وجود دارد که عرضه کنندگان صادراتی کشورهای در حال توسعه، بازارهای صادراتی توسعه یافته را دارای آشفتگی بیشتر دیده و بخواهند منابع بیشتری را در تغییر عملیات و محصولات​شان سرمایه گذاری کنند تا انتظارات مشتریان را تحقق بخشد. با توجه به این​که صرف منابع بیشتر بوسیله​ی صادرکنندگان کشورهای در حال توسعه به خاطر کمبود منابع در بازارهای صادراتی کشورهای توسعه یافته، سخت به نظر می رسد. بنابراین، عرضه کنندگان صادراتی که در محیط​های آشفته کار می​کنند، ممکن است بهبود عملکرد صادرات را سخت و غیرممکن تصور نمایند (ماتاندا و فریمن، 2018، ص 91).
5 ) اهداف تحقیق:  (این تحقیق برای رسیدن به اهداف زیر طراحی و اجرا خواهد شد)
هدف اصلی:

· بررسی و سنجش تاثیر کیفیت روابط شرکت پتروشیمی جم با خریداران خارجی بر بهبود عملکرد صادرات شرکت​ها
اهداف فرعی:

· بررسی و سنجش تاثیر به اشتراک​گذاری اطلاعات با خریداران خارجی محصولات پتروشیمی بر بهبود عملکرد صادرات
· بررسی و سنجش تاثیر توجه به برقراری روابط بلندمدت با خریداران خارجی محصولات پتروشیمی بر بهبود عملکرد صادرات 
· سنجش رضایت​مندی از برقراری رابطه با خریداران خارجی بر بهبود عملکرد صادرات شرکت پتروشیمی جم 
6 ) فرضيه‌ ها یا سوا ل‌های تحقیق :‌ (‌ هر فرضيه به صورت جمله خبري ، و هر سوال به صورت جمله پرسشی و بر اساس اهداف تحقیق ارائه شود )


فرضیه اصلی
· کیفیت ارتباطات میان صادرکنندگان و خریداران خارجی بر بهبود عملکرد صادرات شرکت پتروشیمی جم تاثیر دارد.
فرضیه های فرعی
· رضایت از برقراری ارتباط صادرکنندگان و خریداران خارجی بر عملکرد صادرات شرکت پتروشیمی جم تاثیر دارد.
· میزان به اشتراک گذاری اطلاعات میان صادرکنندگان و خریداران خارجی بر عملکرد صادرات شرکت پتروشیمی جم تاثیر دارد.
· توجه به ارتباطات بلندمدت میان صادرکنندگان و خریداران خارجی بر عملکرد صادرات شرکت پتروشیمی جم تاثیر دارد.
7) جنبه نوآوري و جديد بودن (این قسمت توسط استاد راهنما تکمیل و 
معمولا سودآوری می تواند بعنوان یک منبع نوآوری تلقی شود، که منجر به عملکرد بهتر شرکت می شود. خلاقیت در بهبود عملکرد در شرکت پتروشیمی جم نیز می تواند به عنوان یک معنای وسیع تر، مورد توجه قرار گیرد برای رقابتی ماندن و بهبود عدم اطمنان محیطی و همچنین مشارکت میان خریداران و عرضه کنندگان باید این فرآیند را تسهیل نمود. نوع ارتباط بین صادرکننده و سایر شرکای تجاری (مانند: مشتریان واسطه ها و غیره) می​تواند در بهبود عملکرد صادراتی شرکت، موثر واقع شود. استراتژی​هایی از نوع تشریک مساعی، یک راه موثر برای توسعه​ی دانش صادراتی و تقویت منابع هستند. بنابراین استراتژی تطبیق محصول مولفه​ای از استراتژی صادرات است که اشاره به تطبیق محصول با فرهنگ مشتریان دارد و مبتنی بر نیازهای مشتریان است که منجر به بهبود عملکرد صادراتی شرکت، می​شود که تا کنون در کمتر تحقیقی مورد ارزیابی قرار گرفته و از جنبه نوآوری خوبی برخوردار خواهد بود. 
                                                                                                         امضاء استاد راهنما:
8) روش انجام تحقيق:  

	نوع تحقیق:     بنیادی1 □             نظری2 □                  کاربردی3 (                         سایر.................................................

۱ ـ تحقیق بنیادی: به کشف ماهیت اشیاء، پدیده‌ها و روابط بین متغیرها، اصول، قوانین و ساخت یا آزمایش تئوری‌ها و نطریه ها می‌پردازد و به توسعهء مرزهای دانش در رشتهء علمی توجه دارد. 

۲ ـ تحقیق نظری: از روش های استدلال و تحلیل عقلانی استفاده می‌کند و برپایهء مطالعات کتابخانه‌ای انجام  می‌شود. 

٣- تحقیق کاربردی: با استفاده از نتایج تحقیقات بنیادی به منظور بهبود و به کمال رساندن رفتارها، روش ها، ابزارها، وسایل، تولیدات، ساختارها و الگوهای مورد استفادهء جوامع انسانی انجام می شود . 



	9) روش اجرای تحقیق: (به اختصار توضیح داده شود)

تحقيق حاضر، جستجوي نظام‌مند داده و اطّلاعات حول محور تحليل و بررسي تاثیر کیفیت ارتباط میان شرکت های صادرکننده و خریداران خارجی محصولات پتروشیمی بر عملکرد صادرات شرکت​ پتروشیمی جم می​باشد. پژوهش حاضر، براساس هدف كاربردي است که با استفاده از زمينه و بستر شناختي و معلوماتي كه توسط تحقيقات بنيادي فرآهم شده براي رفع نيازمندي​ها مورد استفاده قرار مي​گيرند. از سوي ديگر، از نظر ماهيت و روش تحقيق، توصيفي از نوع پیمایشی است. در اين تحقيقات، پژوهش​گر ماهيت مسأله تحقيق که همان بررسی تاثیر کیفیت ارتباط میان شرکت​های صادرکننده و خریداران خارجی با ابعاد (به اشتراک گذاری اطلاعات، توجه به ارتباطات بلندمدت و رضایت از برقراری ارتباط) در قالب متغیر مستقل بر عملکرد صادراتی با ابعاد (بهبود وضعیت رقابتی شرکت و افزایش سهم بازار شرکت) در قالب متغیر وابسته را توصيف مي​كند. از آن​جایی که اين پژوهش به چگونگي تاثیر کیفیت ارتباط میان شرکت​های صادرکننده محصولات پتروشیمی و خریداران خارجی بر عملکرد صادرات شرکت​ پتروشیمی جم، می​پردازد، از نظر ماهيت و روش تحقيق، توصيفي (غير آزمايشي) است. اين تحقيق از آن جهت غيرآزمايشي است كه متغير​هاي تحقیق در آن دست​كاري نمي​شوند. تحقيق حاضر از نظر مكاني، داراي خصوصيات كتابخانه‌اي و ميداني است. انجام اين تحقيق مستلزم نظرسنجي از مدیران و پرسنل شرکت​های تولیدی صادرکننده​ی پتروشیمی بوده و از آن جهت روش پيمايشي (زمينه يابي) است. به منظور بررسي ادبيات موضوعي و پيشينه‌ تحقيق، مطالعات كتابخانه‌اي صورت خواهد گرفت. در مرحله میدانی، اجرایی و عملیاتی، به قصد جمع‌آوري داده‌هاي موردنياز، پرسش​نامه محقق ساخته تنظيم و توزیع می گردد. به عبارتي، پژوهش حاضر، براساس هدف كاربردي و از نظر ماهيت و روش جمع​آوري داده در طبقه توصيفي (غيرآزمايشي) و از نوع پيمايشي به روش مقطعي طبقه بندي مي شود زيرا گردآوري داده​ها در باره يک يا چند صفت در مقطع زمانی 1398 از طريق نمونه​گيري از جامعه انجام شده است.


	10) روش و ابزار گرد آوري اطلاعات: (روش میدانی، کتابخانه‌ای و غیره) (ابزار: پرسشنامه، مصاحبه، مشاهده ، آزمون ، فیش ، نمونه ‌برداری و غیره) 

ابزارهاي مورد استفاده در اين تحقيق، پرسش​نامه​ی محقق ساخته می​باشد که با مطالعه​ی متون و مقالات پژوهشی در زمینه موضوع تحقیق، توسط محقق ساخته و پرداخته خواهد شد و به منظور جمع​آوري داده​ها، پرسش​نامه مذکور در بين مدیران و کارکنان شرکت ملی پتروشیمی جم توزيع می گردد. دلايل استفاده از روش پرسش​نامه به عنوان يکي از ابزارهاي گردآوري داده ها را مي​توان به شرح زير خلاصه کرد: 
صرفه جوئي در وقت و هزینه نسبت به ساير روش​ها، استخراج اطلاعات و تجزيه و تحليل آن​ها در روش پرسش​نامه از ساير روش​هاي جمع​آوري اطلاعات سهل​تراست. همچنین پرسش​نامه مورد استفاده در اين تحقيق شامل دو بخش مشخصات فردي و اجتماعي و سوالات اختصاصي به شرح ذيل مي باشد.
الف) مشخصات فردي و اجتماعي: در بخش اول سوالاتي در خصوص مشخصات فردي و اجتماعي پاسخ دهنده شامل: سن، جنسیت، میزان تحصیلات، سنوات خدمت و نوع استخدام، مطرح می شود.
ب) سوالات تخصصي: اين بخش شامل تعدادی سوال خواهد بود که در طراحي اين قسمت سعي می گردد که سوالات پرسش​نامه تا حد ممکن  قابل فهم باشد. براي طراحي اين بخش از طيف پنج گزينه‌اي ليکرت استفاده گرديده است که يکي از رايج‌ترين مقياس​هاي اندازه‌گيري به شمار مي‌رود. مقياس ليکرت که گاهي به آن مقياس​هاي حاصل جمع هم مي​گويند از يک پاسخ دهنده مي​خواهد که ميزان موافقت يا عدم موافقت خود را با هريک از سري گزاره​هاي مرتبط با هدف نگرش
 ، مشخص نمايد .جهت تحليل پاسخ​هاي داده شده به يک مقيــــاس ليکرت، به هر مقوله پاسخ يک مقدار عددي تخصيص داده مي شود پاسخ دهنده ميزان موافقت خود را با هر يك از اين عبارات در يك مقياس درجه بندي شده كه معمولا از يك تا پنج يا هفت درجه است نشان مي​دهد. سپس آزمودني به هريك از گويه​ها از نظر عددي (رتبه) ارزش​گذاري مي شود. مقياس ليکرت چندين مزيت را در اختيار مي​گذارد. اول اينکه ساخت و اجراي آن نسبتاً آسان است. دستورالعمل​هائي که بايستي ضميمه اين مقياس باشد به سهولت فهميده مي​شود با اين وجود، زمان بيشتري بايد هنگام استفاده از مقياس​هاي ليکرت در تحقيق​هاي ميان فرهنگي مختلف دقت بيشتري بعمل آيد چون ممکن است اختلافات فرهنگي در تمايل به ابراز عدم موافقت، وجود داشته باشد.


	11) قلمرو تحقیق از ابعاد موضوعی ، زمانی ، مکانی :

	قلمرو موضوعي:
قلمرو موضوعی تحقیق حاضر پیرامون "بررسی عوامل موثر بر بهبود عملکرد صادرات شرکت های پتروشیمی(مورد مطالعه: شرکت پتروشیمی جم)" تمرکز دارد.
قلمرو مكاني:
جامعه آماری این پژوهش، شرکت پتروشیمی جم واقع در استان بوشهر، عسلویه، منطقه ویژه اقتصادی پارس جنوبی می​باشند.
قلمرو زماني:
قلمرو زمانی مورد بررسی نیز تابستان و پاییز سال 1398 می باشد.


	12) معرفی جامعه و نمونه تحقیق:

	جامعه مورد مطالعه  
	جامعة آماري در اين پژوهش مدیران و کارشناسان شرکت پتروشیمی جم واقع در استان بوشهر، عسلویه، منطقه ویژه اقتصادی پارس جنوبی می باشند. تعداد کل مدیران و کارشناسان مشغول به کار در آنها 998  نفر می باشند


	حجم نمونه
	در اين تحقيق، به دلیل محدود بودن تعداد اعضای جامعه آماری از فرمول نمونه​گیری جامعه محدود به شرح زیر استفاده شده است:

N=Zα/22.Sx2.N/e2.N-e2+ (Zα/22. Sx2)

از بین جامعة آماري تعداد 243 نفر به عنوان نمونه انتخاب گردیده است.

	روش نمونه‌ گیری

دلیل انتخاب را توضیح دهید
	روش نمونه گیری به صورت تصادفی خواهد بود، چراکه در اين نوع نمونه گيري به هر يك از افراد جامعه احتمال مساوي داده مي‌شود تا در نمونه انتخاب شوند.

	13) روش تجزیه و تحلیل اطلاعات: 

	روش های آماری (در صورت استفاده)
	در این تحقیق جهت تجزیه و تحلیل داده​های آماری، داده‌ها با استفاده نرم افزار spss 24   به جداول توزیع فراوانی و هیستوگرام تبدیل شده و در بخش استنباطی از آزمون تحلیل رگرسیون استفاده خواهد شد.



15) جدول زمان بندی مراحل انجام دادن تحقیق از زمان تصویب تا دفاع نهایی :

	ردیف
	مراحل
	از تاریخ
	تا تاریخ

	1
	تدوین منابع نظری تحقیق و بررسی منابع و پیشینه تحقیق
	1/4/98
	1/6/98

	2
	اجرای تحقیق و جمع آوری داده‌ها 
	1/5/98
	1/7/97

	3
	تجزیه و تحلیل داده‌ها  
	1/6/98
	1/8/98

	4
	جمع‌بندی نتایج و بحث
	1/7/98
	1/8/98

	5
	تهیه گزارش نهایی تحقیق (نگارش پایان‌نامه و رساله)
	1/8/98
	1/9/98

	6
	استخراج مقاله و دیگر آثار پژوهشی مستخرج
	1/8/98
	1/9/98

	7
	تاریخ پیش‌بینی شده دفاع
	1/10/98
	1/10/98

	طول مدت اجرای تحقیق:
	6 ماه تمام


14) فهرست منابع و مأخذ ( فارسي و غیرفارسی): 
( ارجاع به آخرین یافته ها و منابع مرتبط با موضوع پایان‌ نامه/ رساله بر اساس روش ارجاع به منابع در سیستم مأخذ نویسی  APAیا  Vancouver با توجه به رشته تحصیلی) 

1. آذر، عادل، مومنی، منصور، 1388، آمار و کاربرد آن در مدیریت، انتشارات سمت، تهران، چاپ دهم
2. اسدی، سعید، 1390، استراتژی مدیریت ارتباط با مشتری و رضایت مشتری، مدیریت فناوری اطلاعات، شماره 65، ص 92-86
3. اسکندری، مجتبی، پورسعید، سیدمسعود و فلاحی اسفیدانی، علی، 1389، بررسی عوامل مرتبط با اجرای موفق مدیریت ارتباط با مشتری CRM، مجله علوم انسانی دانشگاه امام حسین (ع)- مدیریت اسلامی، سال 18، شماره پیاپی 81، ص 172-151
4. بخشی زاده، نسترن، ارتباط با مشتری و وفاداری مشتری، 1391، تجارت الکترونیک و رایانه، شماره 67، ص 57-54
5. حافظ نیا، 1387، مقدمه ای بر روش تحقیق در علوم انسانی، انتشارات سمت، چاپ ششم
6. حسینی، فرشید، حسنقلی پور، طهمورث، متوسلی محمود و محمدی شاپور، 1389، تاثیر برنامه های تشویق صادرات بر عملکرد صادراتی: مطالعه موردیصنعت برق، نشریه مدیریت بازرگانی، دوره 2، شماره 5، ص 40-21
7. حق گویی، مژگان، 1389، بازاریابی رابطه مند و مدیریت ارتباط با مشتری، مجله بسته بندی، سال 6، شماره 68، ص 46-41
8. خاکی، غ، 1387، روش تحقیق در مدیریت، انتشارات بازتاب، تهران، چاپ سوم
9. خرم آبادی، مهدی، هدایتی، بهروز، 1389، مدیریت ارتباط با مشتری، مجله بانک، ص 25-20
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11. دعایی، حبیب اله و حسینی رباط، سیده منصوره، 1388، تجارت خارجی بازار محور، روابط بازرگانی بین الملل و عملکرد صادراتی (مطالعه موردی: شرکتهای صادراتی شهر مشهد)، مدیریت بازرگانی، دوره 2، شماره 6، ص 82-61
12. رحیم نیا، فریبرز و صادقیان، سیدحسن، 1390، جهت گیری استراتژیک و موفقیت شرکتهای صادراتی، پژوهش های مدیریت منابع سازمانی، دوره 1، شماره 1، ص 136-115
13. رضایی، امیرحامد و الهی راد، جبار، 1389، بازاریابی رابطه ای سبک نوین بازاریابی، ماهنامه اجتماعی، اقتصادی، علمی و فرهنگی کار و جامعه، شماره 97-96، ص 97-90
14. سکاران، اوما، 1388، روشهای تحقیق در مدیریت، ترجمه محمد صائبی و محمود شیرازی، تهران: موسسه عالی آموزش و پژوهش مدیریت و برنامه ریزی، چاپ ششم
15. شریفی، هامون، 1391، مدیریت ارتباط با مشتری چیست؟، فصلنامه انجمن صنایع شوینده، بهداشتی و آرایشی ایران، سال 9، شماره 38، ص 32-30
16. شورروزی، محمدرضا، مرادی، محسن و سلطانی، جواد، 1390، بررسی اثر عدم اطمینان محیطی ادراک شده بر روابط دورن سازمانی صادکننده-واردکننده و بهبود عملکرد صادرات، نشریه راهبرد یاس، شماره 29، ص 173-
17. طیبی، سید کمیل، عمادزاده، مصطفی و شیخ بهایی، آزیتا، 1387، تاثیر صادرات صنعتی و سرمایه ی انسانی بر بهره وری عوامل تولید و رشد اقتصادی در کشورهای عضو OIC ، فصلنامه اقتصاد مقداری (بررسیهای اقتصادی سابق)، دوره 5، شماره 2، ص 106-85
18. عباسی، محمدرضا و ترکمنی، محمد، 1389، تاثیر استراتژی ارتباط با مشتری CRM در مدیریت استراتژیک بازار، مدیریت، سال 21، شماره 158، ص 44-39
19. عباسی، محمدرضا و عیدی، فاطمه، 1388، بازاریابی رابطه مند- مدیریت بازاریابی رابطه مند-، نشریه صنعت لاستیک ایران، شماره 54، ص 105-95
20. علیزاده، صابر، 1389، مدیریت ارتباط با مشتری در محیط الکترونیکی، عصر فناوری اطلاعات، شماره 62، ص 99-95
21. قاسمی، حسن، اعرابی، سید محمد و دهقان، نبی اله، 1388، مدل هماهنگی بین استراتژی بازاریابی بین الملل با ابعاد محیطی سازمان و زیر سیستمهای بازاریابی بین الملل و اثر آن بر عملکرد صادراتی، فصلنامه علمی-پژوهشی مطالعات مدیریت صنعتی، سال 6، شماره 17، ص 105-75
22. قاضی زاده، مصطفی، احمدی، مرتضی و حدادی، مرتضی، 1389، نگاهی نو در بازاریابی- بازاریابی رابطه مند-، مجله بانک و اقتصاد، شماره 109، ص 43-40
23. قره چه، منیژه، شمشیری، فیروز، 1389، مزایای استفاده از خدمات شرکت های مدیریت صادرات در راهبردهای توسعه صادرات بنگاه های کوچک و متوسط، مطالعات مدیریت راهبردی، شماره 4، ص 85-65
24. کازرونی، علیرضا و فشاری، مجید، 1388، تاثیر صادرات صنعتی بر زیست محیط ایران، فصلنامه پژوهشنامه بازرگانی، شماره 55، ص 212-183
25. وظیفه دوست، حسین و زرین نگار، ندا، 1387، اثرات واسطه ای برنامه های توسعه صادرات (EPP) بر عملکرد صادرات شرکتها (FEP)، نشریه بررسی های بازرگانی، شماره 33، 13-3
26. وظیفه دوست، حسین و زرین نگار، ندا، 1388، بررسی عملکرد سیاست های دولت بر روی صادرات شرکت ها، فصلنامه بصیرت، سال 16، شماره 44، ص 63-47
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صورتجلسه  بررسی پروپوزال رساله/پایان‌ نامه ارشد

موضوع رساله / پایان‌ نامه خانم/‌ آقاي ......................................دانشجوي دکتری/ کارشناسی‌ ارشد رشته ........................... دانشگاه پیام نور در مرکز.........................   با عنوان: .....................................................................................................................................................................................

در جلسه مورخ : ........./......../......... شوراي تخصصي دکتری/ پایان نامه مطرح و با توجه به بررسی به عمل آمده و با عنایت به گزارش سوابق پژوهشی ایران‌داک با تعداد ........رأي از ........ رأي مورد تصويب اعضاء قرار گرفت□  قرار نگرفت□  یا به شرط اعمال اصلاحات□ ذیل به تصويب رسید. 

اصلاحات پيشنهادي:

اسامی نهایی استادان راهنما و مشاور که مورد تصویب قرار گرفت

نوع همکاری

نام و نام خانوادگی

راهنما

راهنمای همکار

مشاور

اعضای حاضر در جلسه طرح پیشنهادی رساله/ پایان‌نامه ارشد: 

رديف
نام و نام خانوادگي
سمت

رتبه دانشگاهي
نوع رأي
توضيحات
امضاء
1
2
3
4
5

نماینده تحصیلات تکمیلی
حضور استاد راهنما و نماینده تحصیلات تکمیلی در جلسه دفاع از پروپوزال دانشجویان دکتری تخصصی الزامی است.

فرم تعهد دانشجو:

اینجانب
      
                     
 دانشجوی رشته   

              گرایش

ورودی
سال تحصیلی      
                متعهد می‌شوم:

1) تهیه و تنظیم رساله/ پایان نامه در چارچوب مقررات، ضوابط و رعایت آیین نامه ها و دستورالعمل‌ها (مانند آیین‌ نامه عدم استفاده و اقتباس غیرمجاز از سایر کتاب‌ ها، پایان‌نامه‌ها و رساله‌ها، مقالات، مطبوعات و دیگر شکل های مواد علمی مانند اینترنت و امثال آن بدون ذکر ماخذ، مرجع و پانویس‌ ها، آیین نامه تخلفات پژوهشی  و کمیته اخلاق و نظایر آنها).
2) تقدیم گزارش پیشرفت کار رساله / پایان نامه در هر ماه به استادان راهنما.
3) انجام هر گونه اقدام یا اصلاح برابر این پروپوزال زیر نظر استاد راهنما.
4) ارائه به موقع رساله/ پایان نامه به همراه پاورپوینت و تمرین قبلی. 
5) رعایت کامل شیوه‌نامه نگارش پایان نامه و رساله دانشگاه و تحویل نسخ نهایی صحافی شده  حداکثر 45 روز پس از تاریخ دفاع .
6) رساله/ پایان نامه اینجانب تکراری نبوده و رعایت دقت و امانت را در این خصوص اعلام می‌ دارم در صورت عدم رعایت ، هر نوع تصمیم دانشگاه را برابر آیین‌نامه انضباطی دانشجویان پذیرا هستم.
7) هرگونه عواقب قانونی و اداری ناشی از عدم رعایت موارد فوق بدون حق اعتراض متوجه اینجانب است.
نام و نام خانوادگی دانشجو
امضاء:





تاریخ:
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