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 چکیده
هدای  ورده  مدیررا  کدر     عملکرد صادراتی موضوع بسیار مهمی برای مدیررا  باررادا،یب بد    

س . رکی ار دلارل اصلی ارن درج  ار اهمی ب پیامیهای مثب  ررادی اس   د  عملکدرد   صادراتی ا
ها خواهی داک . هیف ار ارن پهوهش ارررابی متغیرهای مدثرر بدر   بالای صادراتی برای سارما 

 عملکرد صادراتی اس . در ارن مطالع  رک طرح پهوهشی مقطعدی بدر اسداو رور پرسشد ام     
هدای صدادراتی م ت د     ،فدری مربدوب بد  مدیررا  کدر        83ار ،مو،  ها آوری داد برای جمع

ها با اسدتفاد  ار ،ردر خبرادا  و رواردی     اصفها  استفاد  کی  اس . رواری محتوای پرسش ام 
هدا ،یدا ار رور آلفدای    سار  با استفاد  ار تحلیل عاملی تائیی اردری  اس . پاراری پرسشد ام  

های پدهوهش ار رور میلسداری   اس . برای آرمو  فرضی   رو،باخ مورد تائیی قرار ارفت  کی 
های ارن پدهوهش ،شدا  داد  د  تعهدی صدادراتی و      معادلات ساختاری استفاد  کی  اس . رافت 

هدای  های باراررابی صادراتی تأریر مع ادار مثب  دار،ی. قابلید  تجرب  صادراتی بر روی قابلی 
هدای  راتهی تأریر مع ادار دارد. همچ ین قابلید  باراررابی صادراتی بر روی اجرای اررب ش است

-باراررابی صادراتی بر روی عملکرد صادراتی تأریر مع ادار دارد. اجدرای اردرب ش اسدتراتهی    

علاو  ،تارج حا ی ار ارن بود    رقابد  ،ا ارآمدی   روی عملکرد صادراتی تأریر مع ادار ،یارد. ب 
باکی. ارن مطالع  اولدین پهوهشدی اسد     راذار میروی عملکرد صادراتی تاریصورت مع ادار ب 

های بارارردابی صدادراتی و اردر    ی صادراتی و تعهی صادراتی بر قابلی    تاریر هماما  تجرب 
های باراررابی صادراتی را بر روی اجرای اررب ش اسدتراتهی و تدأریر اجدرای اردرب ش     قابلی 

ر ارن طررق ب  ادبیدات مربدوب بد  عملکدرد       ی و ااستراتهی را بر عملکرد صادراتی بررسی می
   ی.صادراتی  مک می
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 مقدمه

شرکت ها به منظور دست یابی بهه رشهد، سهود، ب،ها ،     
ی قهوی  گیهزه های بازار ومزایای مالیاتی اناستفاده از فرصت

برای بهبود عملکرد صهادراتی دارنهد .همینهیش فشهارهای     
رقابتی، قرار گرفتش در مجهاور  بها مشهتریان بهیش المللهی      

-ی صادرا  میوظرفیت های مازاد آنان را وادار به توسعه

ی صادرا  تنهها بهه افهزای     نماید. در دنیای کنونی توسعه
-ود نمیدرآمد ارزی از طریق صادرا  کالا و خدما  محد

تری را به عنوان یک استراتژی رشهد و  شود. بلکه ن،  مهم
. علاوه بر ]1[حتی توسعه اقتصاد ملی وجهانی به عهده دارد

المللی به شد  در حها  رشهد   آن، رقابت در بازارهای بیش
. در ایش بیش، عملکرد صهادراتی یهک عامهه مههم     ]2[است

س برای ماندگاری وب،ا  آن شرکت هاست. بهر همهیش اسها   
ی بهبههود عملکههرد صههادراتی بیشههتر بههه پههژوه  در زمینههه

 .]4، 3[ی دیدگاه منبع محور شرکت احاطه شده استوسیله
ههای  برای هر پاسخ به ایهش سهوا  مههم، کهه پیشهران      

باید عهواملی را کهه بهر     ها چیست،المللی شرکترقابت بیش
ها برای رقابت در بازارههای صهادراتی   روی قابلیت شرکت

. با در نظر گهرفتش ایهش   ]6، 5[است، در نظر گرفتاثرگذار 
ههها و برونههدادهای عملیههاتی  رانموضههو ، مح،،ههان پههی  

استراتژی بازاریابی صادراتی را برای نزدیک به چههه سها    
. در ادبیهها ، اهمیههت اتصهها  بههیش ]8، 7[انههدبررسهی کههرده 

محتوای استراتژی صادراتی و اجرای استراتژی صهادراتی و  
. ادبیها   ]9[ادراتی برجسهته شهده اسهت   عملکرد بهازار صه  

کند، که اجرای اثربخ  استراتژی بازاریابی عمومی ادعا می
های بازاریابی با ریزی شده کلید پیوند تلاشبازاریابی برنامه

.اجهرای  ]15، 14، 13، 12، 11، 10[عملکرد شهرکت اسهت  
ی تههوان تصههویا مکههانیزمی برنامههه   اسههتراتژی را مههی 

عناصر مرتبط با روابط بهیش شخصهی و   ، و یا ]16[بازاریابی
در نظهر گرفههت. از   ]18، 17[رفتهاری وابسهته بههه فرآینهدها   

توانهد بهر اجهرای    های بازاریابی صادراتی مهی طرفی قابلیت
اثربخ  استراتژی و در نتیجه عملکرد صادراتی مؤثر باشد. 

ههای بازاریهابی صهادراتی و    لذا بررسهی دو متییهر قابلیهت   
ژی بازاریابی صهادراتی بهر عملکهرد    اجرای اثربخ  استرات

 باشد.صادراتی در خور توجه می
ی و تعهد صادراتی به عنهوان متییرههای دخیهه    تجربه 

دیگر و عملکرد صادراتی به عنهوان متییهر وابسهته در ایهش     

شوند. در حالی کهه در ماالعها  قبلهی    پژوه  معرفی می
اثرا  مست،یم بر عملکرد صادراتی بهه طهرز افراطهی مهورد     

، 19[های دیگر نادیده گرفته شدندتوجه واقع شدند؛ و ن، 
، در پژوه  خود شهکه  ]20[1. سینکوویکس و همکاران]9

ی صادراتی و تعهد صادراتی را به صور  روابط بیش تجربه
-وسیلهسازی کردند. یک ماالعه بهیک متییر تعدیلی مفهوم

کنهد، کهه ماالعها     ، پیشهنهاد مهی  ]9[2ی سوسا و همکاران
نده نباید منحصرا بر اثرا  اصهلی متییرههای مسهت،ه بهر     آی

روی عملکرد صهادراتی تمرکهز کنهد؛ بلکهه بایهد بهر روی       
روابط بیش متییرهای مسهت،ه و وابسهته و خصوصها اثهرا      

 های دیگر متییرها تمرکز کند. رانتعدیلی و پی 
های اجرای اثهربخ   رانف،دان فهم طبیعت، اثر و پی 

هها  ی شهرکت ریزی شدهصادراتی برنامه استراتژی بازاریابی
-المللی ایجاد مهی را در دان  رقابت بیشیک شکاف مهمی 

کند. اثربخشی اجرای استراژی بازاریابی صادراتی شامه دو 
بعد است. بُعد او ، اثربخشی اجهرای داخلهی، کهه توانهایی     

ههای موجودشهان   ها برای استفاده از منابع و مهار شرکت
ما  اسهتراتژی بازاریهابی صهادراتی بهه     برای تبدیه تصهمی 

اقههداما  بازاریههابی صههادراتی اسههت. بُعههد دوم، اثربخشههی 
ی گیرنهده ای است که در آن تصهمیم اجرای خارجی، گستره

های بهازار صهادراتی   استراتژی بازاریابی صادراتی با واکن 
هدف به منظور فهم اقهداما  بازاریهابی و گسهترش منهابع     

ی اجههرای اسههتراتژی بازاریههابی شههود. اثربخشههمواجههه مههی
صادراتی با برونهدادهای عملکهرد مهالی و بهازار صهادراتی      

کنیم، که اجرای داخلی و خارجی پیوند دارد. ما پیشنهاد می
هههای توانههد بههر قابلیههتاثههربخ  اسههتراتژی صههادراتی مههی
ی وسیعی از . محدوده]21[بازاریابی صادراتی اثر گذار باشد

ریابی موجود است، که از آن جمله های بازامصادیق قابلیت
توان ایش موارد را ذکر نمود:  فرآیندهایی کهه ارزشهی را    می

ی ترکیا، انت،ا  و است،رار منابع وسیلهبه مشتریان هدف، به
یا  ]23، 22[دهدوقابلیت های بازاریابی در دسترس قرار می

های بازاریابی و فرآیندهایی که نیازهای مشهتریان را  فعالیت
، 24[المللی دسهت یابهد  ست آورده و به اهداف بازار بیشبد
؛ و یا توانایی های یک شرکت به منظور استفاده از ]26، 25

ی بازاریهابی بهه روشهی کهه     منابع موجود برای انجام وظیفه
 . ]21، 27[بتوان به نتایج موردنظر دست یافت

                                                 
1 Sinkovics et al. 
2 Sousa et al. 
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در ادبیا  پژوه ، متییرهای فراوانهی وجهود دارد کهه    
،یم و غیرمسههت،یم بههر عملکههرد صههادراتی صههور  مسههتبههه

 در پژوهشهی  ههای خلا   تریشمهم از تأثیرگذار است. یکی
 تعههد  و تجربهه  بهه  توجهه  ف،هدان  صادراتی عملکرد حوزه

 بازاریهابی  ههای قابلیت توسعه بر آن تاثیرگذاری و صادراتی
 بهه  توجه با صادراتی عملکرد بهبود بر آن اثرا  و صادراتی

 در کهه  است، بازاریابی های استراتژی اجرای اثربخ  ن، 
است. بر همهیش اسهاس    گرفته قرار توجه مورد پژوه  ایش

 و تجربهه  تعههد،  تهأثیر  مسأله اصلی ایش پهژوه ، بررسهی  
شرکت  صادراتی عملکرد بر صادراتی بازاریابی قابلیت های

اسهتراتژی   اثهربخ   اجهرای  میانجی گری با صادراتی های
ت. همینیش ناکارآمهدی رقابهت   صادراتی اس بازاریابی های
عنوان یک متییر مست،ه اثر گذار بر عملکرد صادراتی نیز به

مد نظر می باشد. با توجه به مساله اصلی پهژوه  ، ههدف   
ایش پژوه  ، تحلیه تأثیر تعهد وتجربه صادراتی بر توسعه 
قابلیت های بازاریابی صادراتی وتأثیر آن بر بهبود عملکهرد  

 هههای اسههتراتژی اثههربخ  ه اجههرایصههادراتی بهها توجههه بهه
 .بازاریابی می باشد

 اهمیت پ وها
ی صهادرا   تر بر پایهه اقتصاد ایران در قرن حاضر بی 

نفتی بوده است. اما با توجه به محهدود بهودن منهابع نفتهی،     
ههای پهاو و تجدیهد پهذیر،     حرکت جهانی به سمت انرژی

هاسهت کهه   های سیاسی و نظامی در منا،ه سا وجود تن 
قتصاددانان بر گذار از ایش مرحله به سمت عهدم وابسهتگی   ا

ها و اوضها   اند. از طرفی به دلیه تحریمبه نفت اشاره کرده
ی سیاسی خاصهی کهه کشهور بها آن مواجهه اسهت، مسهئله       
های ارزآوری از اهمیت خاصی برخوردار است. یکی از راه

رفت از ایش مرحله توجه بیشتر به صادرا  غیهر نفتهی   برون
ت. بنابرایش کشور ما بی  از هر زمهان دیگهر بهه توجهه     اس

ی ایهش موضهو  نیازمنهد اسهت. بهر همهیش اسهاس،        درباره
پژوه  حاضر قصهد دارد کهه بعضهی از عوامهه مهؤثر بهر       

های سهابق، بررسهی   عملکرد صادراتی را با تکیه بر پژوه 
ههای بازاریهابی صهادراتی بهر اجهرای      نماید. ن،ه  قابلیهت  
ریهزی شهده بهه عنهوان ن،ه       ای برنامههاثربخ  استراتژی

میانجی مؤثر بر عملکرد صادراتی؛ و ن،  رقابت ناکارآمهد،  
ی صادراتی و تعههد صهادراتی بهه عنهوان متییرههای      تجربه

حاضههر، مههورد بررسههی قههرار خواهنههد  دخیههه در پههژوه 
ی ادبیهها  داخلههی جههای گرفههت. از طرفههی بهها در پیشههینه

ر قالها یهک مهد     پژوهشی که به بررسهی ایهش متییرهها د   
مفهومی بپردازد، خالی بود و از ایش جهت پهژوه  حاضهر   

 به ادبیا  پژوه  کمک بسزایی کرده است.

 ادبیات و پیشینه تجربی پ وها 
 عملکرد صادراتی الف( 

به میزانی که اهداف راهبردی و اقتصادی یهک شهرکت   
در خصوص صادرا  یک محصو  به یک بازار خارجی از 

و اجهرای راهبهرد بازاریهابی صهادرا       ریهزی طریق برنامهه 
. عملکهرد  ]55[گوینهد شود، عملکرد صادراتی میحاصه می

گیهری  هها انهدازه  ای از شهاخ  صادراتی از طریق مجموعه
. عملکرد مهالی بهه پیامهدهای مهالی صهادرا       ]56[شودمی

شهود. معیارههایی چهون فهروش     کالاها و خدما  گفته می
ش صهادراتی، سههم   صادراتی، نسبت صادراتی، رشهد فهرو  

بههازار صههادراتی و سههودآوری صههادراتی، غالبهها بههه عنههوان 
 . ]57[شوندمعیارهای عملکرد مالی استفاده می

 تعهد صادراتیب( 
گیرند: مح،،ان تعهد را با دو دیدگاه متفاو  در نظر می

. تعهد یک عامه استراتژیک است که ]38[نگرشی و رفتاری
دهی کند. از را جهت تواند تخصی  منابع درون سازمانمی

تواند بهه عنهوان رغبهت    دیدگاه نگرشی، تعهد صادراتی می
مدیران برای اختصاص منابع انسانی، مدیریتی و مالی بهرای  

. از طرف دیگهر،  ]39[شودهای صادراتی تعریف میفعالیت
ی منابع انسهانی،  از دیدگاه رفتاری، تعهد صادراتی به وسیله

ملکردهای تجاری خهارجی  مدیریتی و مالی که شرکت به ع
 .]5[شوددهد، تعریف میاختصاص می

 ی صادراتی تجربهج( 
هایی که شهرکت در  ی سا ی صادراتی به واساهتجربه

بازار صادراتی خاصی فعا  بوده است، قابهه اسهتفاده شهده    
ههای  المللی یک ن،  مرکزی در فعالیتی بیشاست. تجربه

عبهار   . بهه ]40[کنهد مدیریتی در بازارهای خارجی ایفا می
دیگهر، مواجههه و درگیههری مسهت،یم بهها مشههتریان متنههو  در   

-عنوان موضو  بااهمیت، یهادگیری بهه  بازارهای خارجی، به

. هههولتمش و ]41[شههودی انجههام دادن، تصههور مههی وسههیله
ی ی دانه  بهر پایهه   بحث کردند که توسعه ]40[1همکاران

مهدیران  طهور کهه،   ی انباشته و یکجا است. همانیک تجربه
کننهد؛  سهازی مهی  در بازار هدف در مورد بازاریابی، تصمیم

                                                 
1 Hultman et al. 
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ی گذشههته و مههداوم دانه  بدسههت آمهده از طریههق تجربهه   
 .]42[شودکار بسته میشرکت در بازارهای هدف به

 رقابت ناکارآمد           د(
در پژوه  خود بینشی را برای  ]52[1بوسو و همکاران

ریابی صادراتی موجها  های بازافهم اینکه چه زمانی قابلیت
پیشبرد عملکرد صادراتی در بازارهای بها اقتصهاد در حها     

های ی آزمودن میزان وابستگی محیطوسیلهشود؛ بهرشد می
کنهد  بازار صادراتی، ارائه نمودند. ادبیا  بازاریابی بیان مهی 

های رقابتی منجر به تولید عملکهرد  که برای اینکه استراتژی
-. در حالی]53[کارآمد نیازمند است بالاتری شود به رقابت

تهر  ی بازارههای کهم  وسهیله که رسیدن به رقابت کارآمد بهه 
توسعه یافته سخت است، زیرا موسسا  بها حمایهت بهازار    
در اجههرای رفتارهههای رقههابتی مولههد ضههعیف و نههاتوان     

های سابق، درجاتی از شد  رقابتی را . پژوه ]54[هستند
های بازاریابی صادراتی ابلیتهایی از اثر قبه عنوان اثربخ 

بر روی عملکرد صهادراتی، بها فهری اینکهه فعهالان بهازار       
، 55مثه؛ [اندکنند، مد  کردهرقیا با قوانیش رقابتی بازی می

26[ 
 های بازاریابی صادراتیقابلیته( 

هها و  ای از دانه ، مههار   ههای پییهده  ها دستهقابلیت
وکهار در سهاو    ها هستند که در فرآیندهای کسها توانایی

ههای بازاریهابی فرآینهد    قابلیهت   .]28[انهد متنهو ، جاگرفتهه  
هها منهابع محسهوس و    ای است، که در آن شهرکت یکپارچه

نامحسههوس را بههرای درو پیییههدگی نیازهههای خههاص     
مشتریان، دستیابی به یک تمایز نسبی در محصهولا  بهرای   

بی های بازاریها . قابلیت]29[برندبرتری در رقابت به کار می
-سازد تها بهه صهورتی تأثیرگهذار جههت     شرکت را قادر می

های استراتژیکی که به منظور مااب،ت با شرایط بهازار  گیری
طراحی شده است را اجرا و به اههداف عملکهردی خهاص    

هایشان را برای انت،ا  ها قابلیت. شرکت]30[دست پیدا کند
بهه   های بازاریابی خودمنابع به خروجیها بر مبنای استراتژی

های یک شرکت بر روی عملکهرد آن  برند و قابلیتکار می
 . ]31[شودمؤثر است و باعث بهبود آن می

های پویا و ادبیها  بازاریهابی دو نهو  از    تئوری قابلیت
های بازاریابی در ساح بالایی را تشخی  دادند کهه  قابلیت

-های صادراتی دارند. او ، قابلیهت ارتباط خاصی با سرمایه

                                                 
1 Boso 

هها  اریابی صادراتی معماری هستند. ایش نو  قابلیتهای باز
ههای صهادراتی   ی آن شرکتوسیلهفرآیندهایی هستند که به

ها برای گیرند؛ و از ایش بین ی بازار صادراتی یاد میدرباره
ایجههاد تصههمیما  اسههتراتژی بازاریههابی صههادراتی مناسهها 

هههای بازاریههابی دوم، قابلیههت  .]33، 32[کنههداسههتفاده مههی
ها فرآیندهای مرتبط ادراتی اختصاصی هستند. ایش قابلیتص

ههای  ی بازاریهابی صهادراتی بهه اجهرای اسهتراتژی     با برنامه
هها بهرای   . ایش قابلیت]35، 34[بازاریابی صادراتی نیاز دارند

ریزی شهده  انت،ا  منابع موجود به پیشنهادهای ارزشی برنامه
، 27[ز اسهت برای مشتریان هدف در بازارهای صادراتی نیها 

12[. 
های اند، که ترکیا قابلیتتح،ی،ا  قبلی پیشنهاد کرده 

هها بهاارزش   بازاریابی متفاو  ممکش اسهت، بهرای شهرکت   
کند؛ تا ها کمک میزیرا اثر مت،ابه آنها به شرکت .]36[باشد

 .]37[به عملکرد بهتری دست یابند
 اثرب شی اجرای استرات ی

حیط به شد  متییر ها به دلیه مبررسی عملکرد شرکت
و مبتنی بر دان  اقتصادهای امروزی، چالشی حیاتی بهرای  

المللهی بهه   ههای بهیش  باشد. ایش امر در فعالیتها میشرکت
المللههی از دلیهه انعاههاف پههذیری و پویههایی بازارهههای بههیش 

-اهمیت بالاتری برخوردار بوده و منجر شده تها اسهتراتژی  

ر ایهش گونهه   هها د های مختلفی به منظهور حضهور شهرکت   
. ادبیها  مهدیریت اسهتراتژیک در    ]43[بازارها ارائهه گهردد  

بهه  کنهد.  مورد اجرا دیدگاه متفاو  اما مکملی را عرضه می
کند که اجرای تصمیما  طور خاص، ایش ادبیا  فری می

استراتژیک نه تنها به کما  اقتباس یها التصهاب بهه محتهوای     
هههای پاسهخ بلکهه بهه    ]47، 46، 45، 44[اسهتراتژی م،صهود  
ههای  ی بهازار کهه بها اعت،هادا  و نیهت     تشخی  داده شده

، 48[شود، مربهوط اسهت  ی استراتژی م،ایسه میکنندهتنظیم
ههای ارائهه شهده در ادبیها      . با دریافت تؤامهان بیهن   ]49

مدیریت استراتژیک و بازاریابی مها بهه طهور کلهی اجهرای      
داما  استراتژی بازاریابی صادراتی را به ایش صور  که اقه 

انهد تها تصهمیما  مهوردنظر     و منابعی کهه گسهترش یافتهه   
استراتژی بازاریهابی صهادراتی در یهک شهرکت بها اههداف       

ای صههادراتی مههوردنظر را درو کننههد و تشههخی  سههرمایه
 .  ]3[دهند، تعریف کردیم

ای اسهت کهه اقهداما     اجرای اثربخ  داخلی محدوده
منههابع ی بازاریههابی صههادراتی تههاکتیکی شههرکت و  برنامههه
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ها بها تصهمیما  اسهتراتژی    گسترش یافته برای تصویا آن
تهراز  ی شهرکت ههم  ریهزی شهده  بازاریابی صادراتی برنامهه 

. ایش موضو  بها مفهاهیم پیوسهتگی و همهاهنگی     ]50[باشند
استراتژیک بیش اقداما  و منابع گسترش یافتهه و محتهوای   

هههای اسههتراتژیک در ادبیهها  مههدیریت اسههتراتژیک برنامههه
. ایههش بعههد از اثربخشههی اجههرای  ]45، 51[ار اسههتسههازگ

تواند با ایش سوا  مهدیریتی  استراتژی بازاریابی صادراتی می
کنیهد تها تشهخی     خلاصه شود: شما چگونه مدیریت مهی 

دهید که تصمیما  استراتژی بازاریابی در طهر  بازاریهابی   
 صادراتی شما گنجانده شده است؟ 

ای محههدودهاثربخشههی اجههرای خههارجی اسههتراتژی بههه 
گردد که اقهداما  بازاریهابی صهادراتی تشهخی  داده     برمی

ی بازار صادراتی به روشی که شده و است،رار منابع به وسیله
سههازان اسهتراتژی مههورد انتظهار بههود،   ی تصهمیم بهه وسههیله 

. ایش بعد از اجهرای اسهتراتژی بازاریهابی    ]17[دریافت شود
آیها بهازار   صادراتی مرتبط با ایش پرسه  مهدیریتی اسهت:    

صادراتی هدف به اقداما  بازاریابی تاکتیکی شما به روشی 
که مرتبط با اهداف موردنظر طر  بازاریابی صادراتی شهما  

     ]28[است پاسخ داده است؟
پژوه  حاضر در تلاش است تا بها نگهاهی جهامع بهه     
-برخی از متییرهای سازمانی و محیای، جدیدتریش پدیهده 

کاوی قرار دهد. در ایش راستا مح،ق های اثرگذار را مورد وا
ی ارتباط بیش متییرهای با ارائه مد  مفهومی پژوه ، نحوه

 فوب الذکر را ارائه نموده است.  
هاای بازاریاابی   ی صادراتی باا قابلیات  رابطه تجربه

 صادراتی
ی صههادراتی مزایههایی ماننههد، افههزای   افههزای  تجربههه
از مکانیزم بازار  های صادراتی، درو بهتراطمینان از فعالیت

خارجی، و ایجاد شبکه ارتباطها  وسهیعی بها مشهتریان، را     
برای شرکت خواهد داشهت. در نتیجهه طراحهی و اجهرای     

طهور مهؤثرتر دنبها     ههای بازارههای صهادراتی را بهه    برنامه
های فراوانی از . با توجه به اینکه پژوه ]58[خواهند کرد.
عملکهرد صهادراتی    های بازاریابی صادراتی بهر تأثیر قابلیت
اند و از آن به عنوان یک متییر مهم و اساسهی  صحبت کرده

. بنهابرایش  ]52، 28مثهه،  [انهد در مباحث صادراتی یاد کهرده 
ی صهادراتی شهامه   توان بیهان نمهود کهه تجربهه    ماالا می

ههای  مزایای فراوانی از جمله افزای  تأثیر مثبت بر قابلیهت 

پهژوه  خهود قصهد     بازاریابی صادراتی اسهت.لذا، مها در  
ههای بازاریهابی   داریم، که اثر تجربه صادراتی را بهر قابلیهت  

 صادراتی بررسی نماییم. بنابرایش:
های بازاریهابی  ی صادراتی بر قابلیتفرضیه او : تجربه

 صادراتی تاثیر معنادار و مثبت دارد.
 های بازاریابیرابطه تعهد صادراتی با  قابلیت

بهه بازارههای ههدف     ههایی کهه تعههد بیشهتری    شرکت
خارجیشههان دارنههد تمایههه بیشههتری بههه تابیههق عناصههر     

عهلاوه لاگهس و   به. ]59[بازاریابیشان با بازار خارجی دارند
اند که تعههد صهادراتی سهبا    اشاره کرده ]60[1مونتگومری

-افزای  تمایه مدیر به تلاش برای دستیابی به اهداف بهیش 

-ود که تصمیمشالمللی شرکت و ارائه رهنمود راهبردی می

کنهد. نتهایج   گیریشان را در بازارههای جههانی ههدایت مهی    
کنهد کهه تعههد    بیهان مهی   ]61[2پژوه  استایش و همکاران
تهریش عهواملی اسهت کهه     ی مهمصادراتی شرکت، از جمله

عهلاوه نتهایج   شوند. بهه سبا پیشروی عملکرد صادراتی می
عهد تأکید دارد که اعتماد و ت ]62[3پژوه  بلومر وهمکاران

ههایی اثرگذارنهد کهه تهأثیر مثبهت بهر       مؤثر بر بهبود قابلیت
عملکرد صادراتی دارنهد. ماالعها  مختلهف دیگهری نیهز،      

ی مثبهت بهیش تعههد صهادراتی و     شواهدی مبنی بهر راباهه  
. لهذا در ایهش   ]65، 64، 63، 45[انهد کارکرد صهادراتی یافتهه  

ههای  پژوه  قصد داریم تأثیر تعهد صادراتی را بر قابلیهت 
 بازاریابی صادراتی مورد بررسی قرار دهیم. بنابرایش:

ههای بازاریهابی   فرضیه دوم: تعهد صادراتی بهر قابلیهت  
 تاثیر معنادار و مثبت دارد.

هاای بازاریاابی صاادراتی باا ا ارای      رابطه قابلیت
 اثربخش استراتژی بازاریابی صادراتی

های بازاریابی که شامه فرآینهدهای مهرتبط بها    قابلیت  
ی بهازار صهادراتی و   عا  درگیهر در یهادگیری دربهاره   اطلا

ریزی درگیر در انتخهاب اههداف   فرآیندهای مرتبط با برنامه
های اجرایی کهردن  استراتژی بازاریابی صادراتی و استراتژی

باشهد؛ مهرتبط بها    ها مهی ها برای دستیابی به آن استراتژیآن
 ،32[باشهد اجرای اثربخ  استراتژی داخلی و خهارجی مهی  

بینهی کامهه بهازار صهادراتی غیهر      به دلیه اینکه، پی  . ]66
ریزی های برنامهممکش است؛ اطلاعا  بازار قوی و قابلیت

                                                 
1 Lages & Montgomery 
2 Stoian et al. 
3 Bloemer et al. 
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کنندگان، مشهتریان  های توزیعباید احتما  تعجا از واکن 
ی صادراتی و رقبا به استراتژی بازاریابی تشخی  داده شده

تلاف بهیش  هها بایهد اخه   . ایش قابلیت]66، 67[را کاه  دهد
شهده و مهورد انتظهار از    های بازار صادراتی مشاهدهواکن 

است،رار منابع استراتژی بازاریابی صادراتی شرکت را کاه  
ههای بازاریهابی   دهد؛ به ایش معنها کهه ایهش نهو  از قابلیهت     

صادراتی با اجهرای اثهربخ  اسهتراتژی خهارجی متناسها      
ی بازاریابی ها. در ایش پژوه ، ما اثر کلی قابلیت]32[است

را در قالا یهک فرضهیه بیهان و آزمهون نمهودیم. بنهابرایش       
 شود:فرضیه سوم پژوه  بصور  ذیه تدویش می

های بازاریابی صادراتی بهر اجهرای   فرضیه سوم: قابلیت
اثربخ  استراتژی بازاریابی صادراتی تاثیر معنادار و مثبهت  

 دارد.
 های بازاریاابی صاادراتی باا عملکارد    رابطه قابلیت

 صادراتی

انهد کهه   شواهد موجهود در متهون بازاریهابی نشهان داده    
ههای مههم عملکهرد شهرکت     های بازاریهابی محهرو  قابلیت
کنند کهه  . ماالعا  مدیریت استراتژیک بیان می]68[هستند
ای بهر عملکهرد   های بازاریابی تأثیر مههم و برجسهته  قابلیت
ا  ههای پویها و ادبیه   . تئهوری قابلیهت  ]69[ها دارندسازمان

های بازاریابی در ساح بالایی را بازاریابی دو نو  از قابلیت
ههای صهادراتی   تشخی  دادند که ارتباط خاصی با سرمایه

های بازاریابی صادراتی معماری هسهتند.  دارند. او ، قابلیت
ی آن وسهیله ها فرآینهدهایی هسهتند کهه بهه    ایش نو  قابلیت

گیرنهد؛  یاد می ی بازار صادراتیهای صادراتی دربارهشرکت
ها برای ایجاد تصمیما  استراتژی بازاریهابی  و از ایش بین 

های دوم، قابلیت  .]39، 38[کندصادراتی مناسا استفاده می
ههها بازاریههابی صههادراتی اختصاصههی هسههتند. ایههش قابلیههت 

ی بازاریابی صادراتی بهه اجهرای   فرآیندهای مرتبط با برنامه
. در ]41، 40[ی نیهاز دارنهد  های بازاریابی صهادرات استراتژی

ههای بازاریهابی   ایش پژوه  با بررسی ادبیا  تأثیر قابلیهت 
صادراتی بر عملکرد صادراتی مشاهده گردید. بنها بهر ایهش    

ی چهارم پژوه  به صور  زیر بیان ی نظری، فرضیهزمینه
 گردد.می

هههای بازاریههابی صههادراتی بههر فرضههیه چهههارم: قابلیههت
 .عناداری داردعملکرد صادراتی تأثیر م

 

رابطه ا رای اثربخش استراتژی بازاریابی با عملکرد 
 صادراتی

ی مهم عملکرد صادراتی وجود دارد: عملکهرد  دو جنبه
گذاری اهداف موردنظر بازار مثهه  ای که سرمایهبازار، حوزه

نرخ اکتساب مشتری بالا، رشد سود فروش و سهم بازار در 
نهد. و عملکهرد مهالی،    کبازار صادراتی هدف را دریافت می

ای که مرتبط بروندادهای منفعت مالی عملکرد بازار سرمایه
با تعل،ا  سود، مازاد و بازگشهت سهرمایه اسهت را شهامه     

ی صهادراتی  . بها فهری اینکهه مهدیران سهرمایه     ]3[شودمی
تصهمیما  اسههتراتژی بازاریههابی مناسههبی را اتخههاذ کننههد و  

ید در یهک واکهن    بنابرایش انجام اثربخ  ایش تصمیما  با
مثبت از بازار هدف صادراتی و افزای  دستیابی به اههداف  

جایی که . از آن]66[ی صادراتی نتیجه شودریزی شدهبرنامه
ای اهداف استراتژی بازاریابی صادراتی اغلها در مجموعهه  

از معیارهههای بازارثمثههه سهههم بههازار، رضههایت مشههتری( و 
شهود،  ( تنظهیم مهی  معیارهای مالیثمثه سود فروش، مازادها

لذا هر دو بخه  بهازار و مهالی بهه عنهوان ابعهاد عملکهرد        
شوند و ما متییر عملکرد مالی را صادراتی تشخی  داده می

گیهریم. لهذا   به عنوان متییر وابسته در ایش بخ  در نظر می
رود که اثربخشهی اجهرای   طبق ماالا عنوان شده انتظار می
ت،یم و مثبت با عملکهرد  استراتژی بازاریابی باید به طور مس
 رو انتظار داریم: صادراتی در ارتباط باشد. پس از ایش

فرضیه پنجم: اجهرای اثهربخ  اسهتراتژی بهر عملکهرد      
 صادراتی تأثیر معناداری دارد.

تهوان گفهت   ی سوم مهی با توجه به ایش فرضیه و فرضیه
اجرای اثربخ  استراتژی بازاریابی صادراتی ن،  میهانجی  

های بازاریابی صادراتی و عملکهرد صهادراتی را   بیش قابلیت
ی ششم بهه صهور  زیهر بیهان     کند. بنابرایش، فرضیهایفا می

 گردد:می
فرضههیه ششههم: اجههرای اثههربخ  اسههتراتژی بازاریههابی 

های بازاریابی ی بیش قابلیتصادراتی ن،  میانجی در راباه
 .کندصادرتی و عملکرد صادراتی را ایفا می

 ارآمد با عملکرد صادراتیرابطه رقابت ناک
، بررسی کردند که اثر واکهن   ]54[1گیما-لی و آتوآهش

بههازار در ترکیهها بهها نههوآوری محصههو  بههر روی عملکههرد 
ی رقابهت ناکارآمهد در بهازار صهادراتی     صادراتی به وسهیله 

                                                 
1 Li & Atuahene-Gima 
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ای دیگر عنهوان کردنهد کهه    شود. عدهشرکت تعدیه می
مخههرب  شههرایط رقههابتی ناکارآمههد افههزای  یافتهههثعملکرد

رایت و حهق ثبهت   -رفتارهای قابه قبو ، تخای قانون کپی
بهانی و التزامها  قراردادههای    محصو ، ناکارآمدی در دیده

ههای  ههایی تأثیرگهذار اسهت کهه قابلیهت     اجرایی( در حوزه
یابی به عملکرد صادراتی برتهر  بازاریابی صادراتی در دست

کهه  انهد  . گرچه مح،،ان در نظهر داشهته  ]70، 54[مؤثر است
ههای  ساو  بالایی از واکن  بازار ممکش اسهت در محهیط  

هها  . پهژوه  ]71، 55[آ  نباشد خار ایدهبازار صادراتی کم
اند که در شرایای که وضعیت برخلاف موقعیت بحث کرده

ای دار اسهت، ایهش رقابهت انگیهزه    سالم بوده و رقابت تمایه
ای برای برای درگیری در اقداما  رقابتی ناعادلانه و انگیزه

یافتهه  تهر توسهعه  رفتار رقابتی غیرقهانونی در بازارههای کهم   
کننهد کهه در   بیان مهی  ]52[. بوسو و همکاران]73، 72[است

های بازاریابی بر عملکهرد  شرایط رقابت ناکارآمد اثر قابلیت

شود. در ایش پژوه  ما قصهد داریهم   صادراتی تضعیف می
اتی را در اثر مسهت،یم رقابهت ناکارآمهد بهر عملکهرد صهادر      

-های بازاریابی بررسی کنیم. بنابرایش بیان میحضور قابلیت

 داریم که:
فرضیه هفتم: رقابت ناکارآمد بر عملکرد صادراتی تهأثیر  

 معنادار و منفی دارد.                                     
ی های بازاریابی در حضهور تجربهه  ی اثر قابلیتماالعه

، بههر روی اجههرای اثههربخ   صههادراتی و تعهههد صههادراتی
بهر   های بازاریابی صادراتی به عنوان میانجی راباهاستراتژی

روی عملکرد صادراتی در ایش پژوه  مهورد توجهه قهرار    
گرفته است. متییر دیگری که در ایش بیش مورد توجه واقهع  
شده است، رقابهت ناکارآمهد اسهت کهه تهأثیر آن بهر روی       

د. بها توجهه بهه مهوارد     باشعملکرد صادراتی مامح نظر می
 گردد.ارائه می 1عنوان شده مد  مفهومی پژوه  در شکه 

 

 . مدل مفهومی پژوهش1شکل

 شناسی پ وهاروش
ای و توسهعه -پژوه  حاضر به لحاظ هدف، کهاربردی 

پیمایشهی اسهت. جامعهه آمهاری     -از نظر ماهیهت توصهیفی  
خها در شههر اصهفهان    ههای صهادراتی منت  پژوه  شرکت

ههای در دسهترس   است. نمونه گیری پژوه  به روش داده
شهرکت صهادراتی توزیهع     83باشد . پرسشنامه هها بهیش   می

-طور کلهی مهی  های گردآوری اطلاعا  را بهگردید. روش

های میدانی ای و روشهای کتابخانهتوان به دو دسته، روش
یهدانی از  هها بهه روش م  آوری دادهت،سیم نمود. برای جمهع 

ی استاندارد استفاده کردیم. پرسشنامه بها اسهتفاده   پرسشنامه
تعهداد   1از منابع معتبر خارجی اسهتخراج شهد. در جهدو     

نامهه نشهان داده شهده    ههای پرسه   سؤالا ، منابع و گویهه 
است. روایی صوری پرسشنامه با برگزاری چندیش جلسه و 

د قرار گرفهت  با استفاده از نظر کارشناسان مربوطه مورد تائی

 تجربه صادراتی

 تعهد صادراتی

های قابلیت

بازاریابی 

 صادراتی

اجرای اثربخش 

یابی استراتژی بازار

 صادراتی

 عملکرد صادراتی

 رقابت ناکارآمد
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و برای بررسی روایی سازه از تحلیه عاملی استفاده گردید. 
برای محاسبه پایایی از آلفای کرونباخ استفاده شد. با توجهه  

درصد است،  70به اینکه پایایی هر یک از معیارها بالاتر از 
گیهرد. آزمهون   بنابرایش  پایایی پرسشنامه مورد تائید قرار می

ها مورد استفاده قهرار  رما  بودن دادهبرای ن k-sنرما  بودن 
ها مهورد تأئیهد واقهع شهد. بهرای      گرفت و نرما  بودن داده

شهود.  ها از آمار توصیفی و استنباطی استفاده میتحلیه داده
ههای پهژوه  از مدلسهازی معهادلا      برای بررسی فرضیه

شود. برای بررسی روابط علی نیهز  ساختاری بهره گرفته می

شهود. نهرم   لا  ساختاری بهره گرفتهه مهی  از مدلسازی معاد
و  SPSS 23افزارهای مهورد اسهتفاده بهرای ایهش پهژوه       

PLS3 Smart  افهزار  باشند. مزیت استفاده از نهرم میPLS3 
ههای کهم و غیرنرمها  نیهز مفیهد و      ایش است که بهرای داده 

افهزار بهرای تحلیهه    کاربردی است. به همیش خاطر ایش نرم
انتخاب شد. برای تحلیهه ویژگهی   های پژوه  حاضر داده

های جمعیت شناختی وتوصیف متییر های پژوه  از آمار 
 استفادشده است. SPSS23افزار توصیفی و نرم

 ها. آیتم های پرسشنامه و بارهای عاملی شاخص1 دول 

 متغیر آشکار متغیر پنهان )منبع(
-آیتم

 ها
 هاگویه

بارهای 

 عاملی

 های بازاریابیقابلیت

 (]28[1و همکاران )مورگان

ریزی برنامه

 بازاریابی

Q1 تدویش اهداف صادراتی 

80/0 
Q2 های خلاقانه صادراتیتدویش استراتژی 

Q3 های صادراتیاجرای استراتژی 

Q4 های صادراتیکنتر  استراتژی 

کسا اطلاعا  

 بازار

Q5 شناخت سریع ترجیحا  مشتریان 

89/0 
Q6 های رقبایشناخت سریع استراتژ 

Q7 شناخت سریع تیییرا  محیای 

Q8  های توزیعکسا اطلاعا  از کانا 

تفسیر اطلاعا  

 بازار

Q9 
بدست آوردن بین  از بازارهای 

 صادراتی

88/0 Q10 شناخت قوی از بازار صادراتی 

Q11 شناخت عمیق از منافع شرکا 

Q12 تجزیه و تحلیه دقیق اطلاعا  بازار 

توزیع اطلاعا  

 بازار

Q13 
-استفاده از اطلاعا  بازار در تصمیم

 هاگیری

81/0 
Q14 

آگاه سازی کارکنان از اطلاعا  بازار 

 صادراتی

Q15 آگاه سازی شرکا 

 گذاریقیمت
Q16 گذاری دقیققیمت 

75/0 
Q17 گذاری متناسا با نیاز مشتریانقیمت 

 طراحی محصو 

Q18 لا  جدیدارائه محصو 

72/0 Q19 ی محصولا  جدیدسرعت بالا در ارائه 

Q20 متناسا بودن با نیازهای مشتریان 

                                                 
1 Morgan et al. 
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 مدیریت توزیع
Q21  های توزیعدسترسی به بهتریش کانا 

62/0 
Q22 ارضای نیازهای توزیع کنندگان 

مدیریت تحویه 

 کالا
Q23 تحویه به موقع کالا 

71/0 
Q24 لاتحویه سالم کا 

از خدما  پس

 فروش

Q25 کیفیت بالای خدما  پس از فروش 

71/0 

 
Q26 داشتش پرسنه ماهر خدماتی 

Q27 
های پرسنه به روز بودن آموزش

 خدماتی

Q28 های خدماتیپاسخ سریع به درخواست  

ارتباطا  

 بازاریابی

Q29 های ترفیع و تبلییا  مؤثرداشتش برنامه 

72/0 Q30 های تبلییاتیش خلاقیتداشت 

Q31  های ارتباطا  بازاریابیداشتش مهار 

 عملکرد فروش

Q32 داشتش فروشندگان ماهر 

84/0 Q33 داشتش مدیریت خوب فروش 

Q34 حمایت از نیروهای فروش 

 تجربه صادراتی

 (]74[1)کالکا
 

Q35 
های های حضور در فعالیتتعداد سا 

 صادراتی
97/0 

Q36 97/0 کیفیت تجارب اندوخته 

 تعهد صادراتی

؛ نوکاس و ]7[2)لاگس و همکاران

 (]5[4؛ کاوسگیل و زئو]75[3همکاران
 

Q37  91/0 تعهد برای فراهم آوردن منابع صادرا 

Q38  88/0 تعهد قوی نسبت به صادرا 

 اجرای اثرب ا استرات ی

 (]28[5)مورگان و همکاران

اجرای اثربخ  

 داخلی

Q39 
های بازاریابی ی دقیق برنامهاجرا

 صادراتی
84/0 

Q40 
در اختیار بودن منابع مورد نیاز برای 

 اجرا
82/0 

Q41 
وجود جوایز صادراتی متناسا با اجرای 

 هابرنامه
82/0 

Q42 
سیستم دیده بانی بر اساس اجرای 

 هااستراتژی
85/0 

اجرای اثربخ  

 خارجی

Q43 
تی با های صادراسازگاری استراتژی

 ریزی شدهاهداف برنامه
87/0 

Q44 
های پاسخ مورد انتظار بازار به استراتژی

 جاری
93/0 

                                                 
1 Kaleka 
2 Lages et al. 
3 Nakos et al. 
4 Cavusgil & Zou 
5 Morgan et al. 
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 Q45 

های جاری اعما  مورد انتظار استراتژی

 در بازار
86/0 

 رقابت ناکارآمد

 (]52[)بوسو و همکاران
 

Q46 
کپی برداری غیرقانونی از محصولا  در 

 بازار
72/0 

Q47 84/0 ر بازارمحصولا  ت،لبی د 

Q48 58/0 عدم رقابت کارآمد در بازار 

Q49 60/0 وجود محصولا  ناشناخته در بازار 

 عملکرد صادراتی

 (]28[)مورگان و همکاران

 عملکرد بازار

Q50 89/0 رشد سهم بازار 

Q51 93/0 رشد فروش 

Q52 93/0 افزای  فروش در بازارهای فعلی 

Q53 74/0 جذب مشتریان جدید 

 عملکرد مالی

Q54 90/0 سودآوری 

Q55 93/0 نسبت سود به فروش 

Q56 91/0 نسبت سود به سرمایه گذاری 

Q57 87/0 تح،ق اهداف مالی 

 هاتجزیه وتحلیل داده
ها از روش مدلسهازی  در ایش پژوه ، برای تحلیه داده

معادلا  ساختاری و رویکهرد حهداقه مربعها  جزئهی در     
 استفاده شده است. Smart PLS3 افزارنرم

استفادشده  SPSS23افزار برای آمار توصیفی نیز از نرم 
آمههار توصههیفی مربههوط بههه اطلاعهها   2در جههدو  اسههت. 
 شناختی ارائه شده است.جمعیت

 شناختی. اطلاعات  معیت2 دول
 درصد فراوانی بیشترین گزینه انت ابی متغیر

 2/54 سا  20بالاتر از  سن شرکت
 6/44 سا  10زیر  ن صادراتی شرکتس

 4/49 کشور 5زیر  تعداد کشورهای مقصد
 53 میلیارد تومان 30بالاتر از  هادارایی

 6/38 نفر 100تر از کم تعداد کارکنان

میلیاد تومان دارایهی داشهتند،    30شرکت هایی که بی  
هایی دادند، و اکثریت شرکتدرصد نمونه را تشکیه می 53

مه را تکمیه نمودند، شهرکت ههایی بودنهد، کهه     که پرسشنا
 سا  داشتند. 20ساب،ه کاری بی  از 

های جمعیت شناختی حاکی از استحکام نمونه در داده 
 دسترس است.
های توصهیفی متییرههای پهژوه     ویژگی 3در جدو  

شامه کمینه، بیشینه، میانگیش و انحهراف معیهار مربهوط بهه     
 .نشان داده شده است متییرها

. 
 
 
 



 

 125 

 های بازاریابی صادراتیگری اجرای اثربخش استراتژیهای کوچک و متوسط با میانجیهای بازاریابی صادراتی بر عملکرد صادراتی شرکتبررسی تأثیر تعهد، تجربه و قابلیت

 

 های توصیفی متغیرهای پژوهش. ویژگی3 دول

 حداقل متغیر
حداک
 ثر

 انحراف معیار میانگین

 18/1 64/3 5 1 تجربه صادراتی
 69/0 40/4 5 2 تعهد صادراتی

 73/0 65/3 5 1 های معماریقابلیت
 62/0 73/3 5 63/1 های وی هقابلیت
 64/0 69/3 97/4 48/1 های بازاریابیقابلیت
 85/0 61/3 5 25/1 اثرب ا داخلیاجرای 

 89/0 52/3 5 1 اجرای اثرب ا خارجی
 77/0 58/3 5 14/1 اجرای اثرب ا استرات ی

 75/0 40/3 5 5/1 رقابت ناکارآمد
 88/0 58/3 5 1 عملکرد بازار
 83/0 52/3 5 1 عملکرد مالی

 79/0 55/3 5 1 عملکرد صادراتی

تیها متییهر ههای    موثرتریش متییر در ایش پژوه  به تر
تعهد صادراتی ، قابلیت های ویژه وقابلیت ههای بازاریهابی   
است. بیشتریش انحهراف نیهز مربهوط بهه تجربهه صهادراتی       

 واجرای اثربخ  استراتژی های بازاریابی خارجی است.

 برازش مدل پ وها
ی بهرازش  برای برازش مد  پژوه  بایهد سهه مرحلهه   

کلی پژوه ، مورد گیری، مد  ساختاری و مد  مد  اندازه
گیری، پایایی های اندازهبرای ارزیابی مد تأیید قرار بگیرد. 

 توجه بهه م،هادیر  شود. پایایی با بررسی می متییرهاو روایی 
و ضهرایا بارههای    (CR) آلفای کرونبهاخ، پایهایی ترکیبهی   

   شود.عاملی تعییش می
 

که در بخ  قبه ذکر شد، بارههای عهاملی را    1جدو  
مههورد پههذیرش  4/0د، کههه اعههداد بههالاتر از دهههنشههان مههی

. لازم به ذکر است، در مورد سوالا  مربهوط بهه   ]76[است
های بازاریابی به دلیه بالا بودن تعداد ابعاد، مها طبهق   قابلیت

ها میانگیش گرفتهه و  راه حه موجود در منابع، از سوالا  آن
آلفهای   4. در جهدو   ]76[به عنوان شاخ  گزارش دادیهم 

و ضریا پایایی ترکیبی و شاخ  روایهی همگهرا   کرونباخ 
 7/0گهردد؛ کهه اعهداد بهالاتر از     مربوط به متییرها ارائه مهی 

برای آلفای کرونباخ و ضریا پایایی ترکیبی مورد پهذیرش  
نیز با اغمای  7/0تا  6/0باشد. در بعضی منابع عدد بیش می

. برای روایی همگهرا اعهداد   ]76[شودمورد پذیرش واقع می
 . ]76[مورد قبو  است 5/0تر از بالا

 گیریهای اندازههای برازش مدل. شاخص4 دول 
 AVE ضریب پایایی ترکیبی آلفای کرونباخ متغیرها

 98/0 93/0 93/0 تجربه صادراتی
 80/0 77/0 76/0 تعهد صادراتی

 55/0 92/0 92/0 های بازاریابی صادراتیقابلیت
 75/0 87/0 86/0 های معماریقابلیت
 58/0 86/0 85/0 های وی هقابلیت

 60/0 89/0 88/0 اجرای اثرب ا استرات ی
 69/0 86/0 85/0 اجرای اثرب ا داخلی
 78/0 87/0 86/0 اجرای اثرب ا خارجی
 52/0 65/0 64/0 رقابت ناکارآمد
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 70/0 93/0 93/0 عملکرد صادراتی
 78/0 90/0 90/0 عملکرد بازار
 80/0 92/0 92/0 عملکرد مالی

بعد از بررسی روایی همگرا نوبهت بهه بررسهی روایهی     
رسد. در پژوه  حاضر، به منظور بررسی روایهی  واگرا می

واگرا، از روش فورنه و لارکر استفاده شده است. با توجهه  
که در قار اصلی مهاتریس نوشهته    AVE، جذر 5به جدو  

های ویهژه  شده است برای تمام متییرها به جز متییر قابلیت
 یشتر از همبستگی هر متییر با متییرهای دیگر است؛  ب

 

بنابرایش متییرهای پهژوه  از روایهی واگهرای مناسها     
برخوردار هستند. برای بیشتر شدن جذر میانگیش واریهانس  

توان بعضی از سؤالا  مربوط بهه  های ویژه میمتییر قابلیت
ایش متییر را که بار عاملی کمتری دارنهد، حهذف کهرد. بهه     

جلوگیری از تیییر چارچوب نظری پژوه  باید تها   منظور
. از ایش رو، ]76[حد امکان از حذف سؤالا  خودداری شو

تهوان بها کمهی    های ویژه را مهی روایی واگرای متییر قابلیت
 اغمای قابه قبو  دانست. 

 . ماتریس مربوط به روایی واگرا5 دول

 
تجر
 به

 مالی ربازا ناکارآمد خارجی داخلی وی ه معماری تعهد

         97/0 تجربه

        90/0 52/0 تعهد

       84/0 42/0 54/0 معماری
      76/0 83/0 47/0 51/0 وی ه

     83/0 57/0 54/0 57/0 67/0 داخلی

    88/0 62/0 37/0 40/0 39/0 47/0 خارجی
   69/0 09/0 01/0 04/0 03/0 03/0 04/0 ناکارآمد

  89/0 18/0 30/0 49/0 61/0 61/0 36/0 42/0 بازار

 90/0 72/0 22/0 32/0 49/0 60/0 60/0 38/0 41/0 مالی

 برازش مدل ساختاری 
های مربوط به برای برازش مد  ساختاری باید شاخ 

 آن بررسی شود.

بایهد در ایهش بهرازش مهورد      tو  2R ،2Qههای  شاخ  
گهزارش   6 در جهدو   2Qو  2Rبررسی قرار بگیرد. م،هادیر  

     ست.شده ا

 .  اعداد مربوط به برازش6 دول 
 2R 2Q متغیر

 ]76[35/0، قوی: 15/0، متوسط: 02/0ضعیف:  ]76[67/0،قوی: 33/0، متوسط: %19/0ضعیف:  برازش مناسب

 17/0 35/0 های بازاریابیقابلیت
 60/0 89/0 های معماریقابلیت
 46/0 94/0 های وی هقابلیت

 18/0 32/0 اجرای اثرب ا استرات ی
 56/0 86/0 اجرای داخلی
 55/0 75/0 اجرای خارجی

 34/0 54/0 عملکرد صادراتی
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 62/0 85/0 عملکرد بازار
 67/0 87/0 عملکرد مالی

های بدست آمده، برازش مهد   با توجه به م،ادیر و داده
 باشد.ساختاری پژوه  مورد تایید می

 برازش مدل کلی پ وها
 GoFاز شههاخ  بههرای بههرازش مههد  کلههی پههژوه   

بهه عنهوان    36/0و  25/0، 01/0کنیم. سه م،هدار  استفاده می
پیشهنهاد شهده    GoFم،ادیر ضعیف، متوسط و قهوی بهرای   

ی ایهش شهاخ  در زیهر ارائهه     ی محاسبه. طری،ه]76[است
 شده است.  

GOF= 
Communalities  میانگیشAVE دههد.  ها را گزارش می

2R  2هم میانگیشR  دهد.ها را گزارش میمتییر 

GOF= =0/70 

با توجه به عدد بدست آمده، بهرازش مهد  کلهی مهد      
 باشد.مورد تأیید می

تهوان گفهت   به طور کلی برای برازش مد  پژوه  می
-ها با برازش مناسها،  نتیجهه  که با م،ایسه م،ادیر شاخ 

ها از م،ادیر قابه قبولی برخوردار کنیم که شاخ گیری می
 هستند.

 های پ وها   آزمون فرضیه
پس از اطمینان از برازنده بهودن مهد  ارائهه شهده، بهه       

شهود کهه   های پژوه  پرداخته مهی بررسی و آزمون فرضیه
و ضههرایا  tشههامه دو بخهه  بررسههی اعههداد معنههاداری   

ها اسهت. در صهورتی   استاندارد شده مسیر مربوط به فرضیه
ر شود، نشان از صهحت  بیشت 96/1از  tکه قدر مالق م،ادیر 

های پهژوه  در  راباه بیش متییرها و در نتیجه تأیید فرضیه
بهه ترتیها    3و  2های درصد دارد. شکه 95ساح اطمینان 

نتههایج مربههوط بههه ضههرایا مسههیر میههان متییرههها و اعههداد  
 دهد.معناداری مربوط به آنها را نشان می
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 استاندارد ر. مدل معادلات ساختاری همراه با ضرایب مسی2شکل
 

 
 t ضرایب معناداری . مدل معادلات ساختاری همراه با3شکل

 نمای  داده شده است PLSافزار ها با استفاده از نرم نتایج بررسی فرضیه 7در جدو  

 ها. نتیجه آزمون فرضیه7 دول

 نتیجه T P ضریب مسیر فرضیه

 تائید 00/0 49/3 42/0 های بازاریابی صادراتیی صادراتی بر قابلیتتجربه

 تأئید 04/0 10/2 25/0 های بازاریابی صادرا تعهد صادراتی بر قابلیت

 تأئید 00/0 93/6 57/0 های بازاریابی صادراتی بر اجرای اثربخ  استراتژیقابلیت

 تأئید 00/0 46/5 59/0 های بازاریابی صادراتی بر عملکرد صادراتیقابلیت

 عدم تأئید 07/0 84/1 17/0 رد صادراتیاجرای اثربخ  استراتژی بر عملک

 عدم تأئید 09/0 71/1 1/0 ن،  میانجی اجرای اثربخ  استراتژی

 تأئید 04/0 02/2 -23/0 رقابت ناکارآمد بر عملکرد صادراتی

های پهژوه ،  با توجه به نتایج حاصه از آزمون فرضیه
،  tی و آمههاره 42/0ی صههادراتی بهها ضههریا مسههیر تجربههه

،  tی و آماره 25/0تعهد صادراتی با ضریا مسیر و  49/03
های بازاریابی صادراتی تأثیر معنادار و بر روی قابلیت 10/2

های بازاریابی صادراتی بهر روی اجهرای   مثبت دارد. قابلیت
 t  ،93/6ی و آماره 57/0اثربخ  استراتژی با ضریا مسیر 

راتی های بازاریابی صادراتی بر روی عملکرد صهاد و قابلیت
تهأثیر معنهادار و    t  ،46/5ی و آمهاره  59/0با ضریا مسهیر  
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مثبت دارد. اجرای اثربخ  استراتژی بر عملکرد صهادراتی  
تههأثیر معنههادار  t  ،84/1ی و آمههاره 17/0بهها ضههریا مسههیر 

ندارد، و در نتیجه میانجی بودن اجرای اثهربخ  اسهتراتژی   
و عملکهرد  های بازاریهابی صهادراتی   ی بیش قابلیتدر راباه

-رد مهی  t  ،71/1ی و آماره 10/0صادراتی با ضریا مسیر 

شود.که می تواند ناشهی از متییهر ههای غیهر قابهه کنتهر        
سههازمانی وبازاریههابی باشههدبویژه در زمههان آزمههون فرضههیه 

 -23/0هاست و در نهایت رقابت ناکارآمد با ضریا مسهیر  
ار و بهر عملکهرد صهادراتی تهأثیر معنهاد      t  ،02/2ی و آماره

منفههی دارد. زیههرا احتمههالا شههرکت ههها بجههای اسههتفاده از  
های اقیهانوس قرمهز   های اقیانوس آبی از استراتژیاستراتژی

ی سههازمان ومحصههو  از کننههد. یعنههی در ادارهاسههتفاده مههی
خلاقیت و نهوآوری خهود را دور سهاخته و در عهوی بهر      

کننهد، کهه باعهث    روی موارد آشکار با یکدیگر رقابهت مهی  
ها شده و اثهر منفهی بهر عملکهرد     آمدی رقابت بیش آنناکار

مسهیر مسهت،یم و    8شهان مهی گهذارد. در جهدو      صادراتی
غیرمست،یم مربوط به ن،  میانجی مد  با استفاده از آزمون 

 سوبه ارائه شده است.

 . آزمون میانجی8 دول

 میانجی
مسیر 
 مستقیم

مسیر 
 غیرمستقیم

مسیر کل= مسیر مستقیم+مسیر 
 غیرمستقیم

های بازاریابی اجرای اثربخ  استراتژی برای دو متییر قابلیت
 صادراتی و عملکرد صادراتی

588/0 098/0 686/0 

ی ی نظری ایش پژوه  فرضیهگرچه ماابق با پیشینه
تأثیر اجرای اثربخ  بر عملکرد صادراتی و میانجی بودن 

توان در رد آن مورد قبو  است، اما دلایه بسیاری را می
فرضیه در پژوه  حاضر برشمرد. فضایی که ایش  ایش

پژوه  در آن آزمون شد، فضایی کاملا ملتها ناشی از 
باشد. ها میهای سیاسی، اقتصادی برخاسته از تحریمکن 

وجود متییرهای مزاحمی که اقتضای چنیش فضایی است؛ 
ی ایش آزمون را دستخوش تیییر قرار داده تواند نتیجهمی

ی ایش متییرها تورم ناشی از اوضا  سیاسی، باشد. از جمله
اقتصادی ایران است؛ که تأثیر مست،یم و مهمی بر روی 

 ها دارد. عملکرد مالی شرکت

 گیری و پیشنهاداتنتیجه
ها نشان داده است، که عملکرد صادراتی، پژوه 

شود و ها محسوب میعاملی کلیدی برای موف،یت سازمان
دستیابی به عملکرد کلی  از سوی دیگر، گذرگاهی برای

بهتر است، تا آینده یک کسا و کار را تعالی بخشد. حا  
های بسیار در خصوص عملکرد آنکه علی رغم پژوه 

های صادراتی، هنوز ف،دان بررسی تاثیر برخی از پدیده
جدید سازمانی بر آن مشهود است. همینیش پدیده اجرای 

یز از جمله اثربخ  استراتژی و موانع بر سر راه آن ن
عواملی است که کمتر مورد توجه قرار گرفته است و اکثر 

های محیای تح،یق و مح،،ان در زمینه عدم اطمینان
اند؛ لذا با توجه به اهمیت موضو  پژوه  تفح  نموده

حاضر کوشید تا اثر تجربه صادراتی و تعهد صادراتی را بر 
 ربخ  های بازاریابی و از طریق آن بر اجرای اثقابلیت

 
 استراتژی و عملکرد صادراتی را مورد واکاوی قرار دهد. 

دست آمده از آزمون فرضیه او ، با توجه به نتایج به
های ی صادراتی بر قابلیتکه بیان می دارد. تجربه

بازاریابی صادراتی تاثیر معنادار دارد. در پژوه  شارما، 
ی توان اثرا  مثبت تجربهمی ]77[1نگویش و کریک

دراتی را بر متییرهای صادراتی مشاهده نمود و برای صا
م،ایسه با ایش پژوه  مورد استفاده قرار داد. با توجه به 

دست آمده از آزمون فرضیه دوم، که بیان می نتایج به
های بازاریابی صادراتی دارد.. تعهد صادراتی بر قابلیت

تاثیر معنادار دارد. در ایش مورد پژوه  سینکویکس و 
مؤید تأثیر  ]42[3و پژوه  فاچز و کاستنر ]20[2رانهمکا

تعهد صادراتی بر عملکرد صادراتی در فضا و بازار 
باشد. صادراتی در حضور متییرهای متفاو  دیگری می

دست آمده از آزمون فرضیه سوم، که با توجه به نتایج به
های بازاریابی صادراتی بر اجرای بیان می دارد.. قابلیت

اتژی تاثیر معنادار دارد. پژوه  کالکا و اثربخ  استر
تواند شاهد خوبی برای م،ایسه ایش ، می]78[4مورگان

                                                 
1 Sharma, Nguyen & Crick 
2 Sinkovics et al. 
3 Fuchs & Kostner 
4 Kalka & Morgan 
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دست آمده از آزمون اثرا  باشد. با توجه به نتایج به
های بازاریابی فرضیه چهارم، که بیان می دارد.. قابلیت

صادراتی بر عملکرد صادراتی تاثیر معنادار دارد. اثر 
بازاریابی صادراتی بر عملکرد  هایمست،یم قابلیت

های بسیاری اعم از داخلی و خارجی صادراتی در پژوه 
مورد توجه قرار گرفته است؛ و ایش تأثیر اثبا  شده و 

های سابقثمثه، هان فام، مونخوس هماهنگ با پژوه 
دست آمده از باشد. با توجه به نتایج به( می]79[1وبارنز

دارد.. اجرای اثربخ   آزمون فرضیه پنجم، که بیان می
استراتژی بازاریابی صادراتی بر عملکرد صادراتی تاثیر 

دست آمده از آزمون معنادار ندارد. با توجه به نتایج به
فرضیه ششم، که بیان می دارد.. اجرای اثربخ  استراتژی 

های بازاریابی ی بیش قابلیتبازاریابی صادراتی، در راباه
ن،  میانجی ندارد. برای هر صادراتی و عملکرد صادراتی 

ایش اثر را  ]28[دو ن،  بالا پژوه  مورگان و همکاران
ی در جامعه آماری خود تایید نموده بود که با نتیجه

حاصه از ایش پژوه  متفاو  است.که می تواند احتمالا 
ناشی از مشکلا  خاص اقتصادی ، اجتماعی ، سیاسی و 

عه آن باشد. در فناوری خاص ایران واقتصاد در حا  توس
های مشابه سابق اکثرا در کشورهای حالی که پژوه 

توسعه یافته و با ثبا  انجام شده است، و محیط کسا 
دست وکاری متفاو  با ایران دارند. با توجه به نتایج به

آمده از آزمون فرضیه هفتم، از آنجا که م،دار بحرانی 
صادراتی است. رقابت ناکارآمد بر عملکرد  96/1بیشتر از 

اثرا   ]52[تأثیر معنادار دارد. برای نمونه بوسو و همکاران
ایش متییرها را در بازارهای صادراتی مورد بررسی قرار 

اند.اما دلیه تاثیر منفی آن ایش است که احتمالا شرکت داده
ها بر روی موارد اشکار با یکدیگر رقابت می کنند 

و نمی کنند واستراتژی رشد را در خلق بازاری بکر جستج
چارچوبی نوآورانه و ارزش آفریش برای خود تعریف نمی 

 کنند

 پیشنهادات کاربردی
های ی صادراتی بر قابلیت( نتایج بررسی اثر تجربه1

دهد افزای  کمی و کیفی بازاریابی، به مدیران نشان می
های ی صادرا  منجر به افزای  قابلیتتجربه در زمینه

دست آمده، توجه به نتایج بهبازاریابی خواهد شد. با 

                                                 
1 Hanh pham, Monkhouse & Barnes 

ی صادراتی قادر خواهند بود ها با افزای  تجربهشرکت
های بازاریابی صادراتی خود را افزای  دهند. در قابلیت

های بررسی شده در همیش راستا و با توجه به شرکت
نمونه استفاده از مشاوران فردی و شرکتی باتجربه و 

تواند ساح می حضور در بازارهای جدید راهی است که
 ی یک شرکت را به خوبی ارت،ا دهد.تجربه
های ( نتایج بررسی آثار تعهد صادراتی بر قابلیت2

دهد، که عدم تعهد ها نشان میبازاریابی، به مدیران سازمان
های بازاریابی صادراتی کافی به صادرا ، منجر به قابلیت

ها خواهد ناکافی و همینیش کاه  عملکرد صادراتی آن
دست آمده، شایسته است که شد. با توجه به نتایج به

ها در راستای اهداف صادراتی سازمان مدیران سازمان
تعهد مالی و غیرمالی کافی را نشان دهند. در ایش 
خصوص دخیه کردن مدیران صادراتی و کارمندان در 

شود که تعهد ها به صور  پویا باعث میگیریتصمیم
های مرتبط بیشتر شود. فعالیتافراد نسبت به سازمان و 

همینیش سهیم کردن کارمندان در سود و زیان شرکت از 
تواند کمک طریق واگذاری بخشی از سهام شرکت نیز می

 کننده باشد.
های بازاریابی صادراتی بر نتایج بررسی آثار قابلیت( 3

های بازاریابی صادراتی به اجرای اثربخ  استراتژی
های دهد که ساح پاییش قابلیتمی ها نشانمدیران سازمان

بازاریابی صادراتی  باعث کاه  اثربخشی اجرای 
شود. با توجه به نتایج های بازاریابی صادراتی میاستراتژی

ها در حاصه شده، الزامی است که مدیران سازمان
های بازاریابی خصوص و همینیش افزای  ساح قابلبیت
باشند. پیشنهاد صادراتی تلاش مجدانه و مستمر داشته 

ها از طریق واحدها و نهادهای مربوطه شود که سازمانمی
-های بازاریابی صادراتی گامدر جهت ت،ویت ابعاد قابلیت

های مهمی را برداشته و به طور مکرر با دان  و اطلاعا  
های خود در ایش زمینه را بروزرسانی کند و جدید، دانسته

یابی صادراتی را های بازارسیر صعودی ت،ویت قابلیت
حفظ نماید. در ایش مورد نیز مشاهده گردید که بعضی از 

ی هایی که وظیفهها قراردادهایی را با شرکتشرکت
کاوش و کشف اطلاعا  از بازار و رقبا را بر عهده دارند، 

اند و از ایش طریق کمک شایانی به بالارفتش انع،اد نموده
 اند.ازار نمودههای بازاریابی در ساح شناخت بقابلیت
های بازاریابی بر عملکهرد  ( نتایج بررسی آثار قابلیت4
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دههد کهه سهاح    ها نشهان مهی  صادراتی به مدیران سازمان
توانهد باعهث افهزای  و    های بازاریابی میبالایی از قابلیت

دست بهبود عملکرد صادراتی گردد. لذا با توجه به نتایج به
سایی عواملی که آمده، ضروری است که مدیران ضمش شنا

شود برای افزای  های بازاریابی میمنجر به افزای  قابلیت
های بازاریهابی صهادراتی سهازمان اقهدام و     و بهبود قابلیت
 . تلاش نمایند

( نتایج بررسهی آثهار رقابهت ناکارآمهد بهر عملکهرد       5
دهد کهه حضهور شهرکت در    صادراتی به مدیران نشان می

توانهد  رآمد نیسهت، مهی  بازارهایی که رقابت به صور  کا
آثار منفی بر عملکرد صادراتی داشته باشهد. بنهابریش نهو     

توانهد بهه   رقابت در بازار از جمله عهواملی اسهت کهه مهی    
بررسی و کنتر  عوامه مؤثر بر عملکهرد صهادراتی کمهک    

هها و نهادههای   شهود، مهدیران از بخه    نماید. پیشنهاد می
بهه شهناخت   مربوطه در سازمان کمهک گرفتهه تها بتواننهد     

صحیح از نو  رقابت در بازار صادراتی نایه آیند. با توجه 
ههای نمونهه و   های شهرکت به مشاهدا  مربوط به فعالیت

توان گفت، حضور در بازارهای متعهدد و  ادبیا  نظری می
جدید به منظور درو درسهتی از نهو  رقابهت در بهازار و     
 همینیش در بازارهای مربوط به کشهورهای توسهعه یافتهه   

 دهد.اثرا  مخرب ایش متییر را کاه  می

 های آیندهپیشنهاداتی برای پ وها
پذیری بیشتر نتایج، منظور تعمیمشود بهپیشنهاد می( 1

و با توجه به اینکه در مورد بعضی فرضیا  ایش پژوه  
های سابق تفاو  مشاهده گردید، متییرهای با پژوه 

یگر و های دمورد ماالعه در ایش پژوه  در شرکت
همینیش شهرها و کشورهای دیگر آزمون شود تا از ایش 

های رهگذر، درو بهتری نسبت به تأثیر ایش پدیده
 سازمانی حاصه گردد.

های سازمانی شود، متییر منابع و قابلیت( پیشنهاد می2
به عنوان یک متییر جایگزیش در ایش پژوه  به کار رفته 

علاوه بر ایش  و نتایج حاصه از آزمون آن بررسی شود.
متییر، متییرهای فراوان دیگری نیز مرتبط با موضو  
صادرا  در دسترس است که برای پژوه  در ایش زمینه 

های مفید است. دلیه پیشنهاد ایش متییر وجود پژوه 
متعددی است که ایش متییر را در موضو  پژوه  دخیه 

-ههای نموناند و علاوه بر آن تفاوتی که بیش شرکتدانسته

ی ایش پژوه  از نظر منابع به طور ظاهری در زمان 
مراجعه به هر شرکت محسوس بود، باعث شد که ایش 

 متییر به عنوان یک متییر پیشنهادی معرفی کنیم.

 
شود، متییر رقابت ناکارآمهد بهه عنهوان    ( پیشنهاد می3

-یک متییر تعدیلگر در روابط بیش متییرههای پژوه ثبهه  

های بازاریابی صهادراتی  تییر قابلیتی بیش مویژه در راباه
و عملکرد صادراتی( وارد شود. دلیه ایش پیشهنهاد وجهود   

دسهت نبهودن محهیط رقهابتی     چنیش یکمنابع تجربی و هم
 باشد.های نمونه از نظر نو  رقابت میشرکت

 های پ وهامحدودیت
های متعهددی وجهود   در انجام ایش پژوه  محدودیت

تهوان  دیت ایش پهژوه  را مهی  تریش محدوداشت، اما مهم
آوری اطلاعا  نام برد. بهه دلیهه همهیش    دشوار بودن جمع
تر به چنیش آوری پژوهشگران کمی جمعدشواری در زمینه

آورند، بهه همهیش خهاطر منهابع     های آماری روی میجامعه
تهر در دسهترس   فارسی در ارتباط با موضو  پهژوه  کهم  

 بود.  
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