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  بخشي اثر بر موثر عوامل تبيين و شناسايي
 هاي شركت اينترنتي بازاريابي 

  صادراتي هاي تشكل عضو 
 

  1سعيدنيا رضا حميد دكتر
 2خداياري فرانك

  

  : چكيده
كارگيري  اينترنت در تجارت، اين پژوهش بـه شناسـايي و   ه با توجه به اهميت روزافزون ب

 عوامـل مـرتبط بـه   : سـطح  5ن المللـي در  يابي اينترنتي بـي اثربخشي بازار اتبيين عوامل مرتبط ب
پـردازد كـه ايـن    مي يو عوامل بين الملل ،استراتژي، وب سايت، عوامل داخلي، عوامل خارجي

. متغير و در قالب شش فرضيه مورد بررسي و تجزيه و تحليل قـرار گرفتـه انـد    26پنج سطح با
صادراتي ايراني داراي وب سايت در  جامعه آماري انتخاب شده شركت هاي عضو تشكل هاي

باشد كه از طريق سايت سازمان توسعه تجارت و دايركتـوري هـاي موجـود بـه      مي 1386سال 
روشـهاي آمـاري   . صنعت،  به صورت طبقه بندي نمونه گيري شـدند  7شركت در  151تعداد 

نجام شد، كه در آن ا  spss, lisrel, excelتوصيفي و استنباطي آن با استفاده از نرم افزارهاي 
از تكنيك  تحليل عاملي، آزمون همبستگي، تحليل رگرسيون و مقايسه ميانگين ها استفاده شده 

-هاي پژوهش نشان دادند كه عوامل زير به ترتيب اولويـت در اثربخشـي بازاريـابي   يافته. است

  :اينترنتي بين المللي شركت هاي عضو تشكل هاي صادراتي ايراني تاثير دارند
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 -4عوامل مرتبط خارجي  -3عوامل مرتبط طراحي وب سايت  -2عوامل مرتبط داخلي -1
  عوامل مرتبط جهاني -5عوامل مرتبط استراتژي 

بازاريابي اينترنتي بين المللي، اثربخشي، صـادرات، ايـران، طراحـي وب     :كليدي واژگان 
  سايت، عوامل داخلي، عوامل خارجي، عوامل استراتژي، عوامل جهاني

  قدمهم -1
اينترنت فرصت هاي جديدي در تجارت و به طور خاص براي تجارت الكترونيكـي بنگـاه   

به طوري كه حتي شركت هـاي كوچـك نيـز مـي تواننـد از ايـن       . بوجود آورده است 1با بنگاه
ــين المللــي فعاليــت نماينــد  ،طريــق، جهــاني متولــد   هو از همــان ابتــدا در ســطح بازارهــاي ب

. Puil Benjamin lowry, et al. (2002)       استفاده موثر از اينترنت راهي اسـت كـم هزينـه
جهت ورود به بازارهاي جهاني براي شركت هايي كـه قصـد دارنـد بـه حيطـه صـادرات وارد       

در بازاريابي صادراتي، اينترنـت بـه عنـوان يـك رسـانه ارتبـاطي باعـث مـي شـود كـه           . شوند
تبليغات اينترنتي، شركت خـود را بيشـتر و   صادركننده از طريق اقداماتي مانند روابط عمومي و 

همچنين اينترنت مي تواند از طريق خـدمت بـه مشـتري، پشـتيباني      .بهتر از گذشته معرفي كند
، فرصت هاي جديـدي بـراي صـادر كننـدگان بـه همـراه       )online( فناوري و فروش آن لاين

ود و شركت ها بايد براي در دنياي آينده نگرش سنتي بازاريابي ديگر پاسخگو نخواهد ب. بياورد
و عدم تحميل هزينه به همكاري با شركاي تجـاري  ، هاي مشتريانجوابگويي مناسب به خواسته

خود توجه ويژه داشته باشند و بازاريابي بايـد بتوانـد اسـتراتژي شـركت را بـه سـوي اقتصـاد        
شناسـايي و  در  اين راسـتا  .  Evans, J.R. and King, V.E. (1999)ديجيتالي هدايت نمايد 

تبيين عوامل موثر بر اثربخشي بازاريابي اينترنتـي مـي توانـد نقـش مهمـي در جهـت موفقيـت        
  .شركت هاي كسب و كار ايفا نمايد

  لهأبيان مس -2
رقابت در صحنه بازارهاي بين المللي، صادركنندگان را وادار مي سازد تا براي پاسـخگويي  

وري پيشرفته و موثر دانش بـازار  اصولات خود به فنبه نياز مشتريان و بازارها، بهبود كيفيت مح
و اينترنت به عنوان ابزاري براي افـزايش كـارايي تجـاري    . ، تحقيق و مديريت بهتر روي آورند

  .Samiee,S. (1998)مورد پذيرش همگان در بازارهاي جهاني قرار گرفته است 
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هميشـه پـارادايم    در بسياري از شركت ها اين تفكر روبـه رشـد اسـت كـه اينترنـت بـراي      
بازاريابي سنتي كه متكي بر بازاريابي انبوه و ارتباط از راه دور با مشـتريان اسـت را بـه چـالش     

اينترنت اين امكان را فراهم ساخته است كه شركت ها بتوانند بر بازاريـابي رابطـه   . يده استكش
رابطـه مـدار ايـن امكـان      در بازاريـابي . است تاكيد كنند 1گرامدار كه فراتر از بازاريابي مشتري

توسط شركت ها فراهم مي شود كه از طريق اينترنت بـا مشـتريان ارتبـاط مسـتقيم و شخصـي      
ايجـاد   تغييـر و به موقع در محصول و خدمات خـود   ،برقرار نموده و از خواسته هاي آنها آگاه

 ,Clarke, Irvine and Madison, James and Flaherty, Theresa B. And Madison. كننـد 

James (2005).  
به نظر مي رسد شركت هاي صـادراتي بـه طـور فزاينـده اي در حـال تـلاش در راسـتاي        
شناسايي توان بالقوه اينترنت براي تقويت فعاليت هاي صادراتي موجـود و يـا يـافتن مشـتريان     

لذا شركت هاي صادراتي مايلند بدانند كه  چه عواملي بـر موفقيـت   . صادراتي جديد مي باشند
  ؟ و چگونه بازاريابي اينترنتي بين المللي اثر بخش مي باشد؟هستندزاريابي اينترنتي موثر با
  :اهميت تحقيق -3

بـا  . در دهه اخير فناوري اطلاعات در بسياري از صنايع انقلاب بزرگي بـه پـا كـرده اسـت    
توجه به اينكه شركت هـاي صـادراتي بـه دليـل تعامـل بـا كشـورهاي ديگـر همـواره بايـد از           

نولوژي هاي نوين جهـت ارائـه و معرفـي محصـولات و خـدمات خـود اسـتفاده نماينـد و         تك
شناسـايي و تبيـين    ،ها بدنبال كسب جايگاه ويژه در بازارهاي جهاني مي باشندهمچنين شركت

حائز اهميت  ،عواملي كه موفقيت بازاريابي اينترنتي بين المللي را در ايران اثربخش تر مي نمايد
ي است كه بازاريابي اينترنتي بين المللي اثربخش، مزاياي فراواني بـراي شـركت   بديه. مي باشد

  :ها به وجود مي آورد كه برخي از آنها عبارتند از
  . تحقيقات بازاريابي از طريق اينترنت آسان تر، سريع تر و كم هزينه ترانجام مي شود -

(Avlonitis&karayanni,2000) 
 اينترنت مديريت صحيح اطلاعات از طريق -

 كاهش هزينه ها، صرفه جويي در وقت و تلاش -

  معرفي وسيع تر و كم هزينه تر برند شركت -

                                                 
1. Relationship Marketing versus Customer Marketing 
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 و مشتريانبا توليدكنندگان كالا ها  ات بهتر و آسان تر ارتباطحذف واسطه ها و برقراري  -

 حذف مرزهاي جغرافيايي و دسترسي سريع تر به بازارهاي جهاني -

  ن تر از طريق اينترنتتبليغات سريع تر و ارزا -
همكاري و فعاليت در شـركت هـاي بازرگـاني در چنـد      ،ضمناً انگيزه انتخاب اين موضوع

  .نمايدبررسي اين پژوهش را ضروري ميسال متوالي بوده كه اهميت 
  اهداف تحقيق -4

هدف اصلي اين تحقيق تبيين عوامل موفقيت در بازاريابي اينترنتي بين المللي شركت هـاي  
  .دراتي در ايران استشكل هاي صاعضو ت

  

  :اهداف فرعي تحقيق
تبيين ميزان ارتباط استراتژي بازاريابي با موفقيت در بازاريابي اينترنتي بين المللي شركت  -

  هاي عضو تشكل هاي صادراتي 
تبيين ميزان ارتباط ويژگيهاي وب سايت با موفقيـت در بازاريـابي اينترنتـي بـين المللـي       -

  تشكل هاي صادراتي شركت هاي عضو
تبيين ميزان ارتباط عوامل مرتبط داخلي بـا موفقيـت در بازاريـابي اينترنتـي بـين المللـي        -

  شركت هاي عضو تشكل هاي صادراتي
تبيين ميزان ارتباط عوامل مرتبط خارجي با موفقيـت در بازاريـابي اينترنتـي بـين المللـي       -

  شركت هاي عضو تشكل هاي صادراتي
ارتباط عوامل مرتبط بين المللي با موفقيت در بازاريابي اينترنتي بـين المللـي   تبيين ميزان  -

  شركت هاي عضو تشكل هاي صادراتي
تبيين مهم ترين عامل مرتبط با موفقيت در بازاريابي اينترنتي بـين المللـي شـركت هـاي      -

  عضو تشكل هاي صادراتي
  :الات تحقيقؤس -5

ي بازاريـابي بـر روي اثربخشـي بازاريـابي اينترنتـي      تا چه اندازه عوامل مـرتبط بـا اسـتراتژ   
  شركتهاي صادراتي  موثر است؟



  1387، بهار 39، شماره پانزدهمال س فصلنامه بصيرت،
 
تا چه اندازه عوامل مرتبط با وب سايت  بـر روي اثربخشـي بازاريـابي اينترنتـي شـركتهاي      

  صادراتي موثر است؟
تا چه اندازه عوامل مرتبط با شرايط داخلي بر روي اثربخشي بازاريـابي اينترنتـي شـركتهاي    

  اتي موثر است؟صادر
تا چه اندازه عوامل مرتبط با شرايط خارجي بر روي اثربخشي بازاريابي اينترنتي شـركتهاي  

  صادراتي موثر است؟
تا چه اندازه عوامل مرتبط بـا شـرايط بـين المللـي بـر روي اثربخشـي بازاريـابي اينترنتـي         

  شركتهاي صادراتي موثر است؟
بازاريابي به عنـوان مهـم تـرين عامـل در اثربخشـي      تا چه اندازه عوامل مرتبط با استراتژي 

  بازاريابي اينترنتي شركتهاي صادراتي مي باشد؟
  :فرضيات تحقيق -6

 انانتظار علمي محقق ـ ،و مدل مورد نظر در تحقيق ،تحقيقات اكتشافي انجام شدهباتوجه به 
  :در قالب فرضيه هاي ذيل بيان شده است

ي بازاريـابي بـر روي اثربخشـي بازاريـابي اينترنتـي      عوامل مرتبط بـا اسـتراتژ  :  فرضيه اول
  .شركتهاي صادراتي  موثر است

عوامل مرتبط با وب سايت  بـر روي اثربخشـي بازاريـابي اينترنتـي شـركتهاي      : فرضيه دوم
  .صادراتي موثر است

عوامل مرتبط با شرايط داخلي بر روي اثربخشي بازاريابي اينترنتي شـركتهاي  :  فرضيه سوم
  .موثر است صادراتي

عوامـل مـرتبط بـا شـرايط خـارجي بـر روي اثربخشـي بازاريـابي اينترنتـي          : فرضيه چهارم
  .شركتهاي صادراتي موثر است

عوامل مرتبط با شـرايط بـين المللـي بـر روي اثربخشـي بازاريـابي اينترنتـي        : فرضيه پنجم
  .شركتهاي صادراتي موثر است

ابي به عنوان مهـم تـرين عامـل در اثربخشـي     عوامل مرتبط با استراتژي بازاري: فرضيه ششم
  .بازاريابي اينترنتي شركتهاي صادراتي مي باشد
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  :روش تحقيق -7
زيرا در جستجوي دستيابي به اطلاعات سودمندي  ،اين تحقيق از نظر هدف، كاربردي است

ريزي، طرح و توسعه و شيوه هاي عملي فعاليـت اجرايـي در راسـتاي موضـوع     در زمينه برنامه
 هاياست كه بتواند سرعت و سهولت در كسب و كارهاي تشكل راهكارهايي به دنبال و ،قيقتح

  .است كيفي هاداده نظر از و پيمايشي -توصيفي روش نظر از اين پژوهش.صادراتي ايجاد نمايد
  :جامعه آماري -8

شركت هاي صادراتي ايراني عضو تشكل هاي صادراتي كـه در سـال    معه آماري تحقيقجا
صـنعت   7داراي وب سايت بودند، به تفكيك طبقه بنـدي سـازمان توسـعه تجـارت در      1386

صنايع برق و مخـابرات، محصـولات پتروشـيمي،     صنايع غذايي،فرش و صنايع دستي،خدمات،
  .دننساجي مي باشو صنعت و معدن، 

  :تعيين حجم نمونه -9
ده اسـت، ابتـدا بـراي    گيري تصادفي با طبقه بندي استفاده ش ـ روش نمونه زدر اين تحقيق ا

  .                   محاسبه گرديد 147با استفاده از فرمول زير حجم نمونه  .تعيين حداقل حجم نمونه
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و سپس با توجه به ناهمگني تعداد شركتها در هفت صنعت و براي جلوگيري از نوسـانات  
جدول زير . ا حجم آن طبقه نمونه گيري شدشديد در نمونه هاي مختلف از هر طبقه متناسب ب

  :چگونگي تخصيص نمونه گيري در هر طبقه را نشان   مي دهد

درصد تجمعي  درصد  فراواني  صنعت
 36.4 36.4 55  غذايي صنايع و كشاورزي 

 39.7 3.3 5 دستي صنايع و فرش

 49.0 9.3 14 خدمات

 55.6 6.6 10 مخابرات و برق صنايع

 72.2 16.6 25 تروشيميپ محصولات

 88.7 16.6 25 معدن و صنعت

 100.0 11.3 17 نساجي
Total151 100.0   
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  :ابزار جمع آوري اطلاعات -10
متغيـر   6كـه   سـؤالي بـوده اسـت    34اي ابزار جمع آوري اطلاعات اين تحقيق،  پرسشـنامه 

پرسشنامه  از طريق ايميل هـا  . دنموتايي ليكرت  اندازه گيري مي 7اصلي را با استفاده از طيف 
ولي به دليل اينكه نرخ  ،بار به شركت ها ارسال و از طريق تماس تلفني با آنها پيگيري شدند 2

بازگشت پرسشنامه ها از طريق پسـت الكترونيكـي كـافي نبـود، تعـداد باقيمانـده بـه صـورت         
  .حضوري و از طريق فاكس پاسخ داده شدند

 تعداد  نحوه دريافت پاسخ ها
  53  از طريق ايميل
  54 از طريق قاكس
  44 دريافت حضوري

  روايي و پايايي پرسشنامه
روايي پرسشنامه با استفاده از  نظرات اساتيد و صاحب نظران مورد تاييد قرار گرفـت و بـه   

 91/0سوال ،  34منظور بررسي پايايي پرسشنامه، از ضريب آلفاي كرونباخ استفاده شد كه براي 
  .و بيانگر قابل قبول بودن پايايي پرسشنامه بودبه دست آمد 

  :ادبيات  نظري تحقيق -11
. اسـتوار اسـت   ،ارائه شده 2004اين تحقيق بر مدل راياد ايد و مايفانوي ترومن كه در سال 

گـروه طبقـه بنـدي و مـورد      5در اين مدل  عوامل موثر در بازاريابي اينترنتـي بـين المللـي در    
  . بررسي قرار گرفته اند

Riyad Eid;Myfanwy Trueman(2004)  
Source : Industrial Management + Data Systems; 2004; 104, 1/2; ABI/INFORM Global pg. 16 

H4 
H5  

كارگيري اثربخش ه موفقيت در ب
بازاريابي اينترنتي شركت هاي 

 صادراتي

عوامل مرتبط به استراتژي   وب سايتراحيطعوامل مرتبط به 

 خارجي مرتبطعوامل   داخليمرتبطعوامل  بين الملليمرتبطعوامل

H2 

H3 

H1 
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 ـ شود بر اساس عوامـل مـوثر در موفقيـت   همانطور كه در مدل مذكور مشاهده مي كـارگيري   هب
كـه مبـاني علمـي هـر يـك از       ،بازاريابي اينترنتي شركت هاي صادراتي پنج فرضيه تبيين شـده 

  :عوامل مرتبط به شرح ذيل بيان مي شود
شـي بازاريـابي اينترنتـي    عوامل مرتبط بـا اسـتراتژي بازاريـابي بـر روي اثربخ    :  فرضيه اول

  .شركتهاي صادراتي  موثر است
 :عوامل مرتبط به استراتژي بازاريابي در برگيرنده متغيرهايي به شرح زير مي باشد)  1

  كارگيري بازاريابي اينترنتي ه تعهد و حمايت مديران عالي سازمان در ب -
مهـم تـرين عوامـل در     مطالعات نشان داده كه تعهد و حمايت مديران عالي سازمان يكي از

  . موفقيت بازاريابي اينترنتي شركت هايي است كه در سطح بين الملل كارمي كنند
Avlonitis and Karayanni(2000), chaffey et al.(2000), chan and swatman 

(2000) and Weill(1992)] 
ه نشـان داده اسـت دو عـاملي ك ـ    )OECD(مطالعه سازمان توسعه همكاري هاي اقتصـادي  

بـودن آنهـا بـا فنـاوري و     سبب ممانعت مديران از بكارگيري تجارت الكترونيكي است، آشـنا ن 
 .(Tiessen et al.,2001).است آن دانستن امنيتي نامطمئن همچنين هزينه زياد و از نظر ،مزاياي آن

تعهد براي صادرات عاملي است كه نشان دهنده تخصيص منابع مالي و منابع انساني بـراي  
كسـب مزيـت رقـابتي    .  (Leonidou,1998).اسـت  و ارائه خدمات به بازارهاي خـارجي توسعه 

صادرات از طريق اينترنت نيازمند زيرساخت هاي مناسب سازمان و تعهد بلنـد مـدت مـديران    
  .(Anna Morgan-thomas,2004)مي باشد

  اهداف استراتژيك -
ي بايـد بـر اسـاس اهـداف     مطالعات نشان داده اسـت كـه اسـتفاده از اينترنـت در بازاريـاب     

  استراتژيكي كه به وضوح تعريف شده است، باشد
] [Anderson,1996;chaffey et al.,2000; Honeycutt et al.,1998; Naude and Holland,1996 

مطالعه بر روي شركت هاي موفـق نشـان داده اسـت كـه تـدوين اهـداف اسـتراتژيكي در        
ابليت هاي اينترنت و خلق فرصت هـاي منحصـر   راستاي بهره گيري از فرصت هاي ناشي از ق

جهت گيري و ديدگاه سازمان در بلند مدت است  ،استراتژي سازمان. استبه فرد از اين طريق 
از درون محيطي نسبتاٌ كارا و غير قابل تغيير، نيازهاي بـازار   ،كه با شكل دهي منابع موجود خود
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بـراي سـازمان مزيـت     طريقين دمي نمايد تا برا تامين نموده و انتظارات ذي نفعان را برآورده 
  . كسب نمايد

  ادغام اينترنت با استراتژي هاي بازاريابي -
اينترنت بايد به عنوان بخشي از برنامه و استراتژي بازاريابي شركت باشد كه از كانال هاي 

  .بازاريابي سنتي حمايت نمايد
 [Avlonitisand karayanni,2000; chan and Swatman,2000; cronin,1996; Duggan 

and Deveney,2000; Gurau et al.,1001; Honeycutt et al.,1998; lynn et al.,2002. Perry 
and Bodkin,2002; porter,2001; Quelch and klein,1996] 
شركت هاي اينترنتي در صورتي كه مبادلات بين اينترنـت و رويكـرد هـاي سـنتي را درك     

برخلاف . مي توانند برنده باشند ،صحيح استراتژي مجزايي را شكل دهند كنند و بتوانند به طور
نظر بعضي ها كه مي خواهند استراتژي را كم اهميت جلوه دهند، اينترنـت واقعـا اسـتراتژي را    

  )porter,2001(.بيش از هميشه اساسي و ضروري ساخته است
ه هاي شـركت را در تمـامي   فناوري اطلاعات مي تواند هزين) 1985(به اعتقاد پورتر و ميلر

بهبود دهد و مي تواند از طريق ارائه يك محصول با ويژگي متمايز يا  ،هاي زنجيره ارزشبخش
همچنـين ارائـه    ،ايجاد سرعت در ارائه محصول و خـدمات پـس از فـروش بـه طـور مسـتمر      

  .اطلاعات بيشتر و مفيدتر به مشتريان، استراتژي تمايز را دنبال كند
  ب در طول زنجيره ارزشهمكاري مناس -

برقراري روابط با مشتريان براي رسيدن به اهداف تعييـين شـده يكـي از  عوامـل مهـم در      
ارتباطات بايد به صورت شبكه اي بـا شـركا، عرضـه كننـدگان مـواد اوليـه،       . موفقيت مي باشد

كي از ي مشابههمكاري به عنوان اين روابط تحت . كاركنان داخلي و مشتريان وجود داشته باشد
  عوامل مرتبط با موفقيت شركتهايي كه از بازاريابي اينترنتي استفاده مي كنند مطرح شده است
[Chan and Swatman (2000),Duggan and Deveney (2000), lightfood and Harries 

,2003, Phan and stata (2002), poon and jevons (1997), Bremer (1996) and 
Damanpour (2001)] 

  تصميم گيري در مورد مشتريان و مخاطبين بالقوه  -
زيرا زمان و چگونگي سطح  ؛تعيين مخاطبين يامشتريان شركت يكي از وظايف اصلي است

  كندعمليات بيروني و دروني را تعيين  مي
[Herbig and Hale(1997), Hofacker(2001) ,Hollensen(2001) and White(1997)]. 
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 :در داخل و خارج شركت روبه رو است مخاطبين داخلي شـامل شركت با مخاطبين خود « 
 :و مخـاطبين خـارجي شـامل    ؛و فنـاوري اطلاعـات   ،فـروش، امـور مـالي    هاي بازاريابي،بخش

 »مشتريان، تامين كنندگان، فروشندگان و ساير شركاي تجاري مي باشند

نتـي شـركتهاي   عوامل مرتبط با وب سايت  بـر روي اثربخشـي بازاريـابي اينتر   : فرضيه دوم
  .صادراتي موثر است

  :عوامل مرتبط با وب سايت دربرگيرنده موارد ذيل است) 2
طراحي خوب سايت و اثربخشي بازاريابي سايت ابزارهاي مهم در فعاليت هـاي بازاريـابي   

  اينترنتي شركت ها و موفقيت آنها مي باشد
[Hamill and Gregory(1997), Herbig and Hale(1997), Hofacker(2001), kotab and 

Helsen(2000), poon and Swatman, (1998), Quelch and Klein(1996) and 
Samiee(1998)] 

همچنين ايجاد ارتباط پويـا و  . محتواي سايت از نظر مفاهيم بازاريابي بسيار با اهميت است
يـك وب سـايت خـوب مـي توانـد بـراي       . مستمر با مشتريان يك هدف داراي اولويت اسـت 

يغات، آگاهي رساندن، معرفي نام تجاري، روابط عمومي، فروش مستقيم، خدمت رساني بـه  تبل
  .مفيد باشد... مشتريان و 

غنـي بـودن   : الس ورث موفقيت وب سايت تجاري را به ويژگيهاي زير مربـوط مـي دانـد   
اطلاعات وب سايت، به روز بودن آن جهت تشويق بازديد كنندگان به تكرار بازديد،مسـيرهاي  

از . اهنماي مشخص كه كاربران بتوانند به راحتي در سايت به اطلاعاتشان دسترسي پيـدا كننـد  ر
ساده نگه داشـتن وب   -: مهم ترين عوامل در طراحي وب سايت مي توان موارد زير را نام برد

اطلاعـات   -به روز رساني وب سايت  -سازماندهي  -سهولت استفاده از وب سايت  -سايت 
پاسـخگويي  -سرعت دانلـود   -مناسب در مورد جزئيات محصولات و خدمات كافي ، دقيق و 

  پيشبرد فروش از طريق وب سايت -سريع به مشتريان 
عوامل مرتبط با شرايط داخلي بر روي اثربخشي بازاريابي اينترنتي شـركتهاي  :  فرضيه سوم

  .صادراتي موثر است
  :عوامل مرتبط داخلي دربرگيرنده موارد ذيل است) 3
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  زير ساخت تكنولوژيكي  -
 زير ساخت تكنولوژيكي از عوامل موثر در اثربخشي بازاريابي اينترنتي شركت ها مي باشـد 

[Naude and Holland(1996), Phan and Stata(2002), Samiee(1998)] 
  :ابعاد مختلف زير ساخت تكنولوژيكي

يندهاي كسـب وكـار   آفر ميزان سازگاري استراتژي ها، برنامه ها و رويه هاي موجود در -1
  وري اطلاعات در سازمانابا بهره مندي از فن

  يك سيستم مديريت اطلاعات در داخل سازمان) هوشمندي(وجود و ميزان خبرگي -2
ميزان تسلط و استفاده از نيروي انساني سازمان از قابليـت هـا و امكانـات رايانـه هـاي       -3

  شخصي و اينترنت
  نرم افزارهاي دسترسي به اينترنتميزان بهره مندي سازمان از  -4
ميزان توسعه و كاربري نرم افزارهاي كاربردي به منظور پـردازش داده هـاي اطلاعـاتي     -5

  اينترنت
از طريق اينترنت بايد برقـرار    MISقوي بين بازاريابي و سيستم مديريت اطلاعات  ارتباط

 Bennett (1997) and Lynn et al. (2002)] [ شود

  لي سازمانفرهنگ داخ  -
 ـ    كـارگيري مـوثر بازاريـابي    ه فرهنگ سازماني در تطبيق سازمان بـا تغييـرات محيطـي در ب

  . اينترنتي حائز اهميت مي باشد
[Chan and Swatman,2000 ;Duggan and Deveney,2000; amiee,1998 ;White, 1997] 

يير و تحول در سطح سازگاري فرهنگ يك سازمان با تغييرپذيري، با توجه به نرخ بالاي تغ
يندهاي كاري و سبك هـاي ارتبـاطي جديـد، برمبنـاي     آكسب و كار جديد، ايجاد ارزش ها، فر

توانايي و درك و مديريت تحولات وايجاد زبان مشترك با شرايط جوامـع مختلـف بـه عنـوان     
  .عواملي مهم در موفقيت بازاريابي اينترنتي بين المللي مي باشد

  نقش نيروي فروش  -
ارتباطات تسهيلات زيادي را براي برقراري ارتباط نيروهاي فـروش و مشـتريان    تكنولوژي

كارگيري اسـتراتژيهاي بازاريـابي   ه نيروي فروش نقش مهمي در موفقيت ب.وجود آورده استه ب
  اينترنتي ايفا مي كند
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  [Avlonitis and Karayanni(2000), Bondra and Davis(1996), and Kotab and 
Helsen(2000)] 

  برنامه هاي آموزشي  -
اهميـت   ،جهت تطبيق با استراتژيهاي بازاريابي اينترنتـي  ،برنامه هاي آموزشي براي كاركنان

  زيادي در موفقيت شركت ها دارد
 [Chan and Swatman(2000),Duggan and Deveny(2000), Lynn etal. (2002), Samiee 
(1998) and White(1997)] 

  ي بر سودمندي فناوري اطلاعات تاثير زيادي دارندعوامل انساني و مديريت
.,1997) Powell and Dent Micallef(  

توسعه مهارت هاي تخصصي، نيازمند مجموعه بهـم پيوسـته اي از آمـوزش مهـارت هـاي      
مديريت، تكنيكي و مهارت هاي پايه در استفاده فناوري اطلاعات مي باشد كـه در ايـن راسـتا،    

  :ير توصيه شده اندتلفيق روشهاي يادگيري ز
  برنامه آموزشي از طريق ارائه مقالات، برگزاري سمينارها و مطالعات موردي

طراحي، كـاربري، و نگهـداري نـرم    (آموزش فني و تكنيكي در استفاده از فناوري اطلاعات
 )افزاري و سخت افزاري

  آموزش هاي علمي به كاربران
ي اثربخشـي بازاريـابي اينترنتـي    عوامـل مـرتبط بـا شـرايط خـارجي بـر رو      : فرضيه چهارم

  .شركتهاي صادراتي موثر است
 :عوامل مرتبط خارجي دربرگيرنده موارد ذيل است)  4

  اعتماد   -
خريـداران مايـل هسـتند كـه از      .اسـت له ديگر در اينترنت اعتماد نسبت بـه فروشـنده   أمس

البي در مورد نحـوه  مط. خريداري كنند كه جنس آنها به موقع و سالم تحويل داده شود پايگاهي
ا خراب باشـد در سـايت عنـوان    بازگشت پول در صورتي كه جنس مورد نظر به مقصد نرسد ي

  .شود كه اين امر موجب اعتبار شركت خواهد شد
 ,Hoffman et al.(1999)] محيط اعتماد به منظـور موفقيـت شـركت بايـد برقـرار شـود      

Mayer et al.(1995), Ratnasingam(1998), and Urban et al.(2000)] 
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اعتماد بـه وب سـايت خـاص، اعتمـاد بـه اطلاعـات موجـود در وب         ،اعتماد در سه سطح
 Evans and King(1999),Furnell and]سـايت، اعتمـاد بـه اجـراي خـدمات مطـرح شـود        

Karweni(1999), Honeycutt et al.(1998), Ratnasingham(1998) and Samiee(1998)].  
  امنيت  -

خريـدارن نگـران ارسـال     از سوئي .ارت الكترونيكي موضوع امنيت مي باشدمانع عمده تج
فروشـندگان در معـرض   از سـوي ديگـر   اطلاعات كارت اعتباري خود از طريق وب هستند و 

احـراز هويـت،   : عبارتنـد از  چهار موضوع عمده در امنيت اينترنـت . هكرهاي سيستم مي باشند
 .، و عدم انكارمحرمانگي، صحت ودرستي

دسترسـي نادرسـت بـه اطلاعـات در حـال       -1:يد امنيت از دو طريق صورت مي گيردتهد
  .دسترسي نادرست به بانك اطلاعات -2مبادله 

عد كلي زير قابل مشاهده استامنيت اطلاعات در دو ب:  
  الكترونيكرم افزاري يا تعهد به سلامت تجارت بعد ن -1
 مثل پروتكل هاي شبكه هاي امنيتي اينترنتوريابعد سخت افزاري يا فن -2

  روابط موفقيت آميز و پايدار تجاري -
شركت هاي اينترنتي نيازمند توسـعه بيشترپاسـخگويي و روابـط عميـق تـر و وسـيع تربـا        
مشتريان،عرضه كنندگان مواد اوليه و توزيع كنندگان جهت موفقيت در بازاريابي اينترنتـي، مـي   

  [Furnell and Karweni,(1999); Naude and Holland(1996)] .باشند
  ميزان دسترسي به اينترنت -

 باشداستطاعت دسترسي به اينترنت يكي از عوامل موثر در اثربخشي بازاريابي اينترنتي مي
[Palumbo and Herbig(1998),Phan and Sata(2002) and Samiee(1998)] 

ان در بازارهـاي  عبارت است از تعداد افراد و محصولاتي كه به طور سريع و ارز 1دسترسي
دسترسي در بازارهـا نامحـدود اسـت زيـرا بـا هـيچ محـدوديت        . مجازي قابل دسترسي هستند
  .جغرافيايي مواجه نمي باشد

  پذيرش مشتري -

                                                 
1  - Reach 
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 پذيرش مشـتري يكـي از مهـم تـرين عوامـل در اثربخشـي بازاريـابي اينترنتـي مـي باشـد          

[Chaffey et al.,2000; Chan and Swatman 2000;Cronin 1996;Phan and Sata,2002].  
. مشتري مداري يكي از مهمترين دلايل  موفقيت شركت ها در بازاريابي اينترنتي مـي باشـد  

هاي تحقيقات بازاريابي براي پي بـردن بـه نيازهـاي     بنابراين شركت ها بهتر است كه از تكنيك
  .(Chaffey et al. 2000) مخاطبين سايت استفاده نمايند

مرتبط با شـرايط بـين المللـي بـر روي اثربخشـي بازاريـابي اينترنتـي        عوامل : فرضيه پنجم
  .شركتهاي صادراتي موثر است

محيط اينترنت به دليل پويايي و سرعت انتقال اطلاعـات، محـيط رقـابتي را بـيش از پـيش      
هـاي  شركت ها را به بررسي ،پوياتر ساخته است، رقابت در چنين محيط رقابتي سريع و پويايي

عوامل خارجي و قابليـت هـاي داخلـي بايـد دوبـاره      . ورد محيط وادار ساخته استبيشتر در م
بازبيني گردند تا در مقابل يكديگر براي ايجاد قابليت بازاريابي ودر نهايت مزيت رقـابتي مـوثر   

هـاي  لذا مزيت رقابتي در محيط رقابتي اينترنت مستلزم بازبيني مجدد و توجه به پويايي. گردند
  Yoffie and cusumana) (1998, .محيطي است

  :متغيرهاي موثر در عوامل مرتبط بين المللي را مي توان به ترتيب زير برشمرد) 5
  درك درست از محيط بازارهاي خارجي  -

محيط سياسي، سطح توسعه اقتصادي، زير سـاخت، سيسـتم قـانوني، عـرف هـا و عـادات       
يطي هستند كه بايد مورد  توجه قرار تجاري بين كشورها و روشهاي توزيع بسته ها ،عوامل مح

   [Hofacker(2001) and Wood and Robertson(2000)]. گيرند
توجه به ملاحظات برنامه ريزي و مديريتي مثل استاندارهاي محصـول ، قيمـت گـذاري و    
عوامل رقابتي ، پول رايج و شـيوه پرداخـت، پشـتيباني مشـتري و خـدمات درخواسـتي بـراي        

  )Samiee,1998 ( .بي اينترنتي ضروري استموفقيت در بازاريا
  منابع مورد نياز براي كار كردن در سطح جهاني  -

مطالعات نشان داده است  كه كاربرد موفق سيستم هاي اطلاعاتي هنگامي اتفاق مي افتد كه 
به گونه اي هدايت شـود كـه ابتـدا انگيـزه و سـپس      ) فيزيكي، انساني، مالي(منابع كافي سازمان

  .ايداري براي استقرار آن فراهم آيدتلاش و پ
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 چند زبانه بودن وب سايت -

زبان و ارتباطات، چالشي بزرگ براي شركت هـاي بـين المللـي كـه از بازاريـابي اينترنتـي       
  استفاده مي كنند ايجاد   مي كند

 [Hofacker(2001),Wilson and Abel(2002) , Kotab and Helsen(2000) and Quelch 
and Klein(1996)]. 
هيچ زباني  به سادگي به زبان ديگر قابل ترجمه نيست، حتي بهترين مترجم ها در رسـاندن  
مفاهيم درست مشكل دارند به ويژه وقتي از استعاره ها و واژه هاي خاص يـك زبـان اسـتفاده    

امكـان اسـتفاده از   . بنابراين لازم است از بهترين و كارآزموده ترين مـديران بهـره جسـت   . شود
ه زبان هاي مختلف از نظر بازاريابان فراملـي در واقـع درك تفـاوت هـاي فرهنگـي و      سايت ب

  .تطبيق با شرايط فرهنگي براي دستيابي به آنهاست
  محدوديت هاي فرهنگي در كشورهاي مختلف -

توجه به تفاوتهاي فرهنگي در كشورهاي مختلف يكي از عوامل موثر بر اثربخشي بازاريابي 
عايت شرايط و ضوابط فرهنگي جوامع مختلف و توجه بـه تعبيـر محتـواي    ر. اينترنتي مي باشد

  باشدموثر ميپايدار و كارا ،ارتباطجذب همكاري و برقراريمتفاوت درهايعلائم و رنگسايت،
(Quelch and klein(1996), Samiee(1998), Simeon(1999) and wood and Robertson 
(2000)). 

  ليسيستم تحويل بين المل -
شرايط و هزينه هاي مربوط به توزيع فيزيكي و حمـل كـالا بايـد    :قابليت توزيع بين المللي 

  .[poon and Swatman(1998)]  در وب سايت به وضوح مشخص شده باشد
محقق در فعاليـت هـاي صـادراتي و تحقيقـات     بدست آمده  ياتدر نهايت با توجه به تجرب
عامل در  مهمترين عنوان به بازاريابي استراتژي با مرتبط رسد عواملاكتشافي انجام شده به نظر مي

  .فرضيه ششم آورده شده استكه در قالبباشدهاي صادراتياثربخشي بازاريابي اينترنتي شركت
عوامل مرتبط با استراتژي بازاريابي به عنوان مهـم تـرين عامـل در اثربخشـي     : فرضيه ششم

  .باشد بازاريابي اينترنتي شركتهاي صادراتي  مي
  :نتايج حاصل از تجزيه و تحليل داده ها -12

خلاصه اي از آمار توصيفي مربوط به پاسخ دهندگان  بر حسب شاخص هاي با اهميت در 
  .نشان داده شده است 2جدول 
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  درصد  فراواني موارد شاخص ها

  موقعيت پاسخ دهنده

 28.5 43 مديربازرگاني
 8.6 13بازاريابي مدير
 15.9 24 فروش مدير
 7.3 11صادرات مدير
 IT15  9.9مدير
 29.1 44 ساير

  تعداد كاركنان شركت
 57.6 10087از كمتر
500-10130  19.9 

1000-50112 7.9 
 13.2 100020از بيش

  سال هاي استفاده از وب
 19.9 30سال2از كمتر

 24.5 37سال4-2
 23.2 35سال 6-4

 27.8 42 سال6از بيش

 57.0 86 خير  بكارگيري پيشبرد فروش اينترنتي
 42.4 64 بله

 23.8 36 خير  بكارگيري تحقيقات بازاريابي اينترنتي
 76.2 115 بله

  مشتريان شركت
شركت ها و مصرف كنندگان

95 62.9 

 37.1 56فقط شركت ها

  به روز كردن اطلاعات سايت
 35.1 53سالانه
 29.1 44فصلي
 23.2 35ماهانه
 10.6 16روزانه

  ويژگيهاي نمونه -2جدول 
  تحليل عاملي

در اين تحقيق از تكنيك تحليل عاملي اكتشافي به منظور كاهش ابعاد داده ها و اطمينـان از  
روش مورداستفاده تحليل مولفه اصـلي بـود كـه ايـن     .  روايي ساختار مورد استفاده قرار گرفت

وواريانس به كمك چند تركيب خطي از متغيرهـاي اصـلي   ك -تحليل  به تبيين ساختار واريانس
بـه  . تعبيـر و تفسـير آنهـا    -2كاهش حجم داده ها  -1: سروكار داردواهداف كلي آن عبارتند از
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منظور  ساده كردن عامل ها وبه عبارتي توليد عامل هايي كه با مجموعه كـوچكتري از متغيرهـا   

يرها داراي همبستگي نـاچيز باشـد از  روش   داراي همبستگي قوي و با مجموعه ديگري از متغ
  .دوران واريماكس به عنوان يكي از روشهاي دوران متعامد  استفاده  شد

تناسب نمونـه   و ،براي كسب اطمينان از اينكه آيا تحليل عاملي در اين پژوهش مجاز است 
يسـه  اين آماره شاخصـي بـراي مقا  ).  3جدول (محاسبه گرديد KMOگيري وجود دارد، آماره 

باتوجه به جدول اندازه   اين . مقادير ضريب همبستگي ساده و جزئي بر روي همه متغيرهاست
بدست آمده كه نشان دهنده مناسب بـودن اسـتفاده از    6/0شاخص براي همه طبقات بزرگتر از 

تحليل عاملي مي باشند، همچنين نتـايج آزمـون كرويـت بارتلـت از لحـاظ آمـاري  در سـطح        
  .معنا دار شده و شدت رابطه بين متغيرها را بيان مي كند  99/0اطمينان 

  
KMO and Bartlett's Test  

  
KMO 2χ df درصد واريـانس    داري اسطح معن

  بيان شده

ــه   ــرتبط بـ ــل مـ عوامـ
 48.643 0.000 15  234.970 781.  استراتژي

 63.060 0.000  21  351.744 805.  عوامل مرتبط به وب
 46.210 0.000 15  192.329 792.  مرتبط داخليعوامل 

 41.268 0.000 10  237.250 626.  عوامل مرتبط خارجي
عوامــل مــرتبط بــين   

 35.079 0.000 10 88.102 668.  المللي
 73.843 0.000 3 197.608 647.  اثربخشي

Extraction Method: Principal Component Analysis.Rotation Method:Varimax with 
Kaiser Normalization

  تحليل عاملي به روش مولفه هاي اصلي با دوران واريماكس -3جدول
  

پس از انجام تحليل عاملي اكتشافي و كاهش داده ها ، با استفاده از نرم افزار ليـزرل تحليـل   
عاملي تاييدي به روش حداكثر درست نمايي، بـه منظـور بدسـت آوردن متغيرهـاي مكنـون از      

شاهده شده انجام گرفت و سپس نرمال بودن متغيرهاي مكنون به روش كولموگرف متغيرهاي م
  .مورد تاييد قرار گرفت  P-P PLOTاسميرنف و نمودار
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جهت بررسي رابطه ميان مولفه هاي تحقيق از ضريب همبستگي پيرسون اسـتفاده شـد كـه     
مـون پيرسـون، ضـريب    علاوه بـر آز . فرضيه هاي اول تا پنجم تحقيق مورد آزمون قرار گرفتند 

ر گرفتند ، همبستگي پارشيال و ضريب رگرسيون ساده  براي آزمون فرضيه ها مورد استفاده قرا
نشان داده شده است كه رابطـه معنـا دار و مثبتـي بـين عوامـل       4دول نتايح حاصل از آن در ج

المللـي  رنتي بينبازاريابي اينترا با اثربخشيخارجي و جهانيداخلي،مرتبط استراتژي، وب سايت،
  .كندبيان مي

  نتايج حاصل از آزمون فرضيه ها
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عوامل مرتبط با استراتژي بازاريابي بـر
روي اثربخشــي بازاريــابي اينترنتــي   

 H1 .594  0.000.شركتهاي صادراتي  موثر است

بطــــهرا
ــ دار  امعنـ

ــود  وجــ
 .دارد

.104  .557  

عوامل مرتبط با وب سـايت  بـر روي
اثربخشي بازاريابي اينترنتي شـركتهاي  

 H2 .589  0.000. صادراتي موثر است

رابطــــه
ــ دار  امعنـ

ــود  وجــ
 .دارد

.279  .672  

عوامل مـرتبط بـا شـرايط داخلـي بـر
روي اثربخشــي بازاريــابي اينترنتــي   

 H3 .651  0.000 .شركتهاي صادراتي موثر است

رابطــــه
ــ دار  امعنـ

ــود  وجــ
 .دارد

.202  .611  

عوامل مرتبط بـا شـرايط خـارجي بـر
روي اثربخشــي بازاريــابي اينترنتــي   

 H4  .382  0.000. شركتهاي صادراتي موثر است

رابطــــه
ــ دار  امعنـ

ــود  وجــ
 .دارد

.187 .345 

عوامل مرتبط با شرايط بين المللي بـر
روي اثربخشــي بازاريــابي اينترنتــي   

  H5 .389  0.000 .شركتهاي صادراتي موثر است

رابطــــه
ــ دار  امعنـ

ــود  وجــ
 .دارد

.108 .372 

از بين عوامل مذكور، كـداميك از
عوامل بيشترين تأثير را بـر اثربخشـي   
بازاريابي اينترنتي شركتهاي صـادراتي  

 H6دارد؟ 

با توجه به مدل رگرسيون چنـد گانـه و ضـريب بتـا، عامـل مـرتبط       
 .املي كه بيشترين تاثير را دارد شناسايي شدداخلي به عنوان ع
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  نتايج آزمون فرض ها -4جدول 
به منظور آزمون فرضيه ششم براي تعيين مهم ترين عامل از عوامل مـورد بررسـي از روش   

با توجه به نمودار برآورد ضريب بتا، معادله رگرسيون چندگانـه  . رگرسيون چندگانه استفاده شد
  :ازبراي فرضيه آخر عبارتست 

IIM= 0.25 WEB+0.12 Strategy+ 0.34 Internal+ 0.16 External+ 0.08 Global 

  
هـا در اثربخشـي بازاريـابي     با توجه به ضرايب بتا در مدل رگرسيون چندگانه اولويت متغير

زيـر  اينترنتي بين المللي براي شركت هـاي عضـو تشـكل هـاي صـادراتي ايرانـي بـه ترتيـب         
  :باشند مي

 عوامل مرتبط داخلي

  عوامل مرتبط به وب سايت
 عوامل مرتبط خارجي

 عوامل مرتبط استراتژي

 عوامل مرتبط جهاني 

هاي اينترنتي بين المللي شركتعامل در اثربخشي بازاريابيترينششم مهمبنابراين در فرضيه
  .عضو تشكل هاي صادراتي، عامل مرتبط داخلي مي باشد

  

Web     1.00

Strategy1.00

Internal1.00

External1.00

Global  1.00

IIM     0.45

0.25

0.12

0.34

0.16

0.08

 برآورد ضريب بتا: 1نمودار
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  يافته هاي تحقيق بر اساس شاخص هاي آمار توصيفي ساير -13
با استفاده از آزمون مقايسه ميانگين ها بين گروه هاي مختلف،تاثير برخي  عوامـل بـر روي   
درك از اثربخشي بازاريابي اينترنتي بين المللي مورد بررسي قرار گرفت كه نتايج آن در جـدول  

  . نشان داده شده است 6
نان شركت، نوع مشتريان كه شركت ها هستند يا هم شركت ها هـم  نوع صنعت، تعداد كارك

مصرف كنندگان هستند، به عنوان عواملي كه تاثيري بر درك از اثربخشي بازاريابي اينترنتي بـين  
  .المللي ندارند شناسايي و تبيين شدند

 بين شركت هايي كه از پيشبرد فروش اينترنتي استفاده مي نماينـد بـا شـركت هـايي كـه از     
پيشبرد فروش اينترنتي استفاده نمـي كننـد بـر روي درك از موفقيـت بازاريـابي اينترنتـي شـان        

همچنين شركت هايي كه از تحقيقات بازاريابي اينترنتي اسـتفاده   . تفاوت معنا داري مشاهده شد
بـه روز كـردن   . داري بدسـت آمـد   امي كنند با شركت هايي كه استفاده نمي كنند تفـاوت معن ـ 

اوت ف ـوب سايت و مدت زمان استفاده از وب سايت از عوامل ديگـري بودنـد كـه ت   اطلاعات 
 .معنا داري بر روي درك شركت ها از موفقيت در بكارگيري بازاريابي اينترنتي  وجود داشت

 اثربخشي بازاريابي اينترنتي بين المللي  عامل

 .داري وجود دارد اتفاوت معن پيشبرد فروش اينترنتي
 .داري وجود دارد اتفاوت معن يابي آن لاينتحقيقات بازار

 .داري وجود ندارد اتفاوت معن (B2B , B2C)مشتريان
 .داري وجود دارد اتفاوت معنبه روز كردن وب سايت

 .تفاوت معني داري وجود نداردنوع صنعت
 .داري وجود ندارد اتفاوت معن تعداد كاركنان

 .ي وجود دارددار اتفاوت معنمدت زمان داشتن وب سايت
  مقايسه برابري ميانگين ها در گروه هاي مختلف: 6جدول 

  : كارگيري بازاريابي اينترنتي بين الملليه ها در باولويت شركت
پاسـخ بـه    :كارگيري بازاريابي اينترنتي شـركت هـا عبارتنـد از   ه شش عامل مهم از اهداف ب

شركت و تبليغات، كـاهش هزينـه هـا و    تقاضاي مشتريان، ارتباط بيشتر با مشتريان، معرفي نام 
با توجه به اولويت بندي كه شركت ها از اين عوامل نمودنـد در اولويـت اول،   . فروش اينترنتي
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هـاي صـادراتي عضـو تشـكل هـاي      كارگيري بازاريابي اينترنتي اكثر شـركت ه بيشترين عامل ب
شركت ها را براي هـر   اولويت اول 2صادراتي معرفي نام شركت و تبليغات بيان شد كه نمودار

  .عامل نشان مي دهد 6
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 اولويت اول هدف شركت ها ازبكارگيري بازاريابي اينترنتي: 2نمودار

 پيشنهادهاي تحقيق -14
عوامل مرتبط جهـاني و اسـتراتژي كمتـر از    در اين پژوهش نشان داده شد با توجه به اينكه 

رنتي بين المللـي موثرنـد، لازم اسـت    ساير عوامل بر درك شركت ها در اثربخشي بازاريابي اينت
شركت ها به اين عوامل بيش از ساير عوامل توجه نمايند تا بتوانند در بازارهاي جهاني قـدرت  

وري ارقابتي خود را جهت توسعه صادرات بالا ببرنـد و از فرصـت هـاي جديـد از طريـق فن ـ     
  .اطلاعات بهره مند گردند

انگيـزه شـركت هـا ي صـادراتي ايرانـي در       در حال حاضر معرفي و تبليغات از مهمتـرين 
داشتن و استفاده از وب سايت مي باشد كه توجه بـه مـوارد زيـر جهـت اثـربخش تـر نمـودن        

  :فعاليت هاي شركت ها لازم و ضروري مي باشند
توجه به محتواي سايت از نظر جذابيت،دقيق بودن، غني بودن، به روز بـودن، مناسـب و   * 

  .كافي بودن
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شتن و سازماندهي وب سايت براي كسب اطلاعات در مدت زمـان كوتـاه و   ساده نگه دا* 
  دستيابي آسان به صفحات مورد نظر

  چند زبانه بودن وب سايت با توجه به بازارهاي هدف* 
  ...مانند تعبير محتواي سايت، علائم، رنگ و  ،توجه به مسائل فرهنگي بازار هدف * 
، در صورتي كه كالاي مورد نظـر بـه درسـتي    حوه بازگشت پول يا جبران خسارت بيان ن* 

  .به دست مشتريان نرسد
  .هزينه هاي حمل در سايت مشخص و بر اساس ارزهاي معتبر خارجي اعلام شود* 
 جلب اعتماد بازديدكنندگان سايت به اطلاعات وب سايت و اجراي خدمات شركت* 

 توجه به سرعت دانلود اطلاعات* 

نمايـد،  ي بسياري براي برنامه ها و توسعه صادرات ارائه مـي يافته هاي اين تحقيق كاربردها
امكان فعاليت بيشتر براي صادركنندگان در بازارهاي بين المللي فراهم  ،استفاده موثر از اينترنت

لـذا كسـب   . و بسياري از چالشهاي مربوط به صادرات از طريق اينترنت حل مي شـود  ،كندمي
مند زيرساخت هاي مناسب و تعهـد بلنـد مـدت مـديران و     مزيت رقابتي از طريق اينترنت نياز

ها در سـطح  ريزيبازاريابي اينترنتي صادرات مستلزم برنامه. استكاركنان سازمان در اجراي آن 
، محدوديت هاي مربوط به قانون و مقررات، امنيـت  استها خرد و كلان و مديريت محدوديت

ينترنت، ميزان پـذيرش و مقبوليـت اينترنـت از    ارتباطات، توجه به ميزان دسترسي مشتريان به ا
 ،هـا بـه ايـن عوامـل    كه بدون توجه شركت هستندسوي مشتريان از جمله عوامل تاثير گذاري  

لـذا توجـه بـه همـه عوامـل مـرتبط بـا        . وجود نداردامكان استفاده اثر بخش بازاريابي اينترنتي 
اتژي و خلي، خارجي، بين المللـي، اسـتر  اثربخشي بازاريابي اينترنتي بين المللي شامل عوامل دا

  .وب سايت لازم و ضروري خواهند بود
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