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 چکیده

ی ورزش زاتیتجه ةدکنندیتول يهاشرکتر عملکرد صادرات د مؤثرمدل عوامل  یطراح پژوهش، نیاهدف 

. بود یشیمایپ -یفینوع توصاز ،هاداده ينظر گردآورو از ينوع پژوهش، کاربرد ثیحپژوهش ازاین . بود

که محصولات خود بودند ی ورزش زاتیتجه ةکننددیتولهاي شرکت رانیمد همةپژوهش حاضر  يآمار ةجامع

در این . بودنفر  72بالغ بر  مدیرانتعداد  شده،طبق برآوردهاي انجام .ردندکیمرا به سایر کشورها صادر 

نفر از اعضاي جامعه  60عداد و ت گیري تصادفی ساده استفاده شدگیري از روش نمونه، براي نمونهپژوهش

ساخته متشکل نامة پژوهشگرو میدانی )پرسش ياکتابخانهاز دو روش  هادادهگردآوري براي . بررسی شدند

از روش حداقل  نیز هاداده لیتحلوهیو تجز رهایمتغ نیب ةرابط یبررس براي. ( استفاده شدسؤال 39از 

بر  یینشان داد که بازارگرا پژوهش جی. نتاداستفاده ش .اس.لا.یافزار اسمارت پو نرم یمربعات جزئ

و عملکرد صادرات  ينوآور تیقابل ،یرقابت تیبر مز یابیبازارهاي و قابلیت رددا ریتأث یابیهاي بازارقابلیت

 جینتاهمچنین،  نشان داد.ر عملکرد صادرات را ب ينوآور تیو قابل یرقابت تیمز ریتأث جید. نتاندار ریتأث

نقش  زیو عملکرد صادرات و ن ییبازارگرا نیب ةدر رابط یابیهاي بازارقابلیت یانجینقش م دهندةنشان

 .استو عملکرد صادرات  یابیهاي بازارقابلیت نیب ةدر رابط ينوآور تیو قابل یرقابت تیمز یانجیم

ر د مؤثرو شناخت عوامل  گیري از نتایج این پژوهشبا بهره توانندیمتجهیزات ورزشی  صادرکنندگان

 عملکرد صادراتی خود را بهبود بخشند. ،هاآنعملکرد صادرات و تقویت 

  

 یرقابت تیمز ،یابیهاي بازارقابلیت ي،نوآور تیعملکرد صادرات، قابل ،ییبازارگراکلیدی:  گانواژ
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 مقدمه
 به ورود با هدف گذاریسرمایه و توسعة برایها سازمان اولیة یهاگام نیترمهم از یکی ،صادرات
 در .(52، 2009، 1سهیل و آلشبنست )ا هاآن المللیبین یهاتیفعال گسترش و جهانی بازارهای

 تجارت و نفت حوزة در ایران تحریم و کشور سیاسی -اقتصادی وضعیت به توجه با ،اخیر یهاسال
 و یافته اهمیت ازپیشبیش جهانی بازارهای به بیشتر ورود و صادرات توسعة به ما نیاز ،المللبین

 و ینفت یدرآمدها هبودن اقتصاد بیمتک است؛ زیرا، یافته جدی ضرورت غیرنفتی صادرات توسعة
 شودمنجر میاقتصاد  یریپذبیآس به ،یو اقتصاد یاسیس مسائلدرآمدها از  نیا یریرپذیتأث
 .(729، 1394، رواناحمدی کولیجی و امین مجاوریان،)

 که این هستند نیازمند المللیبین بازارهای در ی خودبقا برای هاشرکت که است این مهم نکتة
 سهم دادنازدست به تنهانه ضعیف صادراتی عملکرد ؛ زیرا،باشند داشته قبولیقابل صادراتی عملکرد

 در شدهانجام یهایگذارسرمایه و سازمان منابع هدررفت باعث در بلندمدت بلکه ،شودیممنجر  بازار
 عملکرد بر گذارریتأث عوامل سازمان هر که است ضروری بسیار بنابراین، ؛شد خواهد حوزه این

 (.49، 2015، 2خلید و بتیباشد ) داشته یاژهیو توجه هاآن بهو  کند شناسایی را خود صادراتی
 از یکی بازارگرایی. هستند تأثیرگذار صادراتی عملکرد بر که اندشده ذکر مختلفی عوامل ادبیات، در

 اجازه هاسازمان به بازارگرایی .(25، 2013، زاده، رحیمی و جعفریپور)حاجی است عوامل این
 و دهند پاسخ راهبردی تغییرات به عمومی، عملیاتی محیط با سازمان هماهنگی برای دهدیم

 محیط در بازارگرایی راهبردی کاربرد بازارگرا صادرات. دهدیم قرار تأثیرتحت را هاآن عملکرد
 و استشده  پذیرفته صادرات عملکرد بر بازار به گرایش تأثیر ،بازاریابی متون در. است صادرات
 درمورد بیشتری اطلاعات به ،بازارگرایی هستند صادرات از بالایی سطوح در که ییهاشرکت

 این در (.913، 2009، 3میسون ورهایس و ،مورگان) ابندییم دست آنان یهاخواستهمشتریان و 

 شرکت و بود خود خواهند رقبای پیشنهادهای و راهبردها بهتر فهم ها قادر بهآن شرکت ،حالت

 بهتری جایگاه به خود به رقبای نسبت رقابتی هاییطمح در ،بازار و مشتریان به پاسخ در تواندیم

  (.88، 2009، 4)موهر و سارین یابد دست
بازاریابی، مزیت رقابتی و قابلیت  هایقابلیتتوان به یم ر عملکرد صادراتدیگر د مؤثرعوامل از 

 نوآوری قابلیت (.100، 2015، 6؛ تان و سوسا707، 2015، 5کول و ییلدیز ،زهیر) کردنوآوری اشاره 

                                                 
1. Sohail & Alashban 

2. Khalid & Bhatti 

3. Morgan, Vorhies & Mason 

4. Mohr & Sarin 

5. Zehir, Köle & Yıldız 

6. Tan & Sousa 
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 یندها وفرا محصولات، کند تایمشرکت کمک  فرد بهمنحصربه رقابتی هاییتمزطریق ایجاد از
شود یممنجر جهانی  بازارهای در موفقیت به کسب که این امر را بهبود دهد مسئله حل هایروش

 رقابتی هاییتمز رقابتی، مزیت نظریة براساس ،همچنین (.395، 2013، 1وانگ و کافوروس ،یی)
دستیابی  هستند که برایعملکرد صادرات  رد مؤثر از عوامل ،تمایز و هزینه رهبری هایمزیت شامل

 های خود را تقویت کنند؛و شایستگی هاها قابلیتشرکتقوه لازم است های رقابتی بالبه مزیت
 .دهد توسعه را بازاریابی خودهای قابلیت ابتدا باید شرکت برتر، عملکرد دستیابی بهبرای  بنابراین،

تان و سوسا، ) دهندرقبا ارائه  از بهتر خدماتی و ا محصولاتت ندسازیمقادر  را هاشرکتها یتقابل این
2015 ،81.) 
حاصل از  یارز یبه درآمدها دیشد یو وابستگ یمحصولبا صادرات تک رانیتجارت ا براین،افزون

ن سهم صادرات آن از کنوتا ،از زمان کشف و استخراج نفت کهیطورهب ؛شودیمصدور نفت شناخته 
است که  نیا مهم ةاما نکت ؛(1394مقدم، کهنسال و دادرساست )بوده  شیافزابهکل صادرات رو

سبب نوسان در وضع  ،یجهان یمحصول در بازارها نیا متینوسانات ق لیدلصادرات نفت خام به
محمدی و ، یرعضدیامشود )یمکشور  یاقتصاد یهاشاخص ریدرآمد سرانه و سا ،یناخالص مل دیتول

 (.1392، قاسمی
 با توجه با - یرنفتیغ صادرات توسعة به ازپیشبیش توجه لزوم امروزه ،که اشاره شدگونههمان

 مشتقات و نفت به کشور درآمدی هاییوابستگ کاهش و -جهانی سطح در خام نفت بهای کاهش
 مختلف هایروش با تلاشند در مرتبط نهادهای و دولت کهطوریبه ؛است یافته ضرورت بسیار آن

 مختلف محصولات صادرات سمتبه راها شرکت غیره، و مالیاتی هاییتمعاف صادراتی، جوایز مانند
نها به بازارهای داخلی که بسیاری از واحدهای تولیدی در کشور ت مینیبیم ،حالبااین کنند؛ هدایت

سهم  اندتوانستهکه در بازارهای خارجی فعالیت دارند تنها  هاشرکتاز  دیگر و بخشی انداکتفا کرده
ناشی  تواندیمبسیار ناچیزی را در بازارهای جهانی کسب کنند. این فقدان عملکرد صادراتی مناسب 

ر بهبود عملکرد د مؤثر یهامؤلفهاز  نداشتنآگاهی هاآناز علل و عوامل متعددی باشد که یکی از 
ضرورتی  شدهرعملکرد صادراتی و تقویت عوامل ذک رد مؤثرشناسایی عوامل  ،روایناز است؛صادراتی 

، زمینهشده دراینانجام یهاپژوهشست که با مطالعه و بررسی ا حالیاین در دوچندان یافته است.
 ،تبیین کند خوبیبه را هابنگاهر عملکرد صادراتی د مؤثرکه بتواند عوامل  یالگوی جامع نبود

گسترش  اریدر جهان بس یورزش یاقتصاد یهاجنبه ،امروزه ،یگردسویاز شود.مشاهده می وضوحبه
چون  یاست که تنها در کشور یحددر موضوع نای. دنابیتوسعه  زین نیاز ا شیب ندنتوایمو  اندافتهی
و  شودیمصنعت  نیصاحبان ا بینص خالص دلار درآمد اردیلیم 250متحده، سالانه حدود  الاتیا
شود صنعت سودآور شناخته  نیششم عنوانصنعت ورزش بهاست  شدهموضوع سبب  نیا

                                                 
1. Yi, Wang & Kafouros 
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از  یامجموعهصنعت ورزش به  ب،یترتنیبد ؛(112، 1396، راسخ و اسماعیلی، محمدکاظمی)
ارزش  یکه در ارتقا شودیماطلاق  یکالاها و خدمات ورزش یابیو بازار دیبا تول مرتبط یهاتیفعال

 (.18، 1395، دارچیان، احسانی و کشتیکوزه ،ویسیباشند ) داشته افزوده نقش
، اد ارزش افزوده در بخش تولید منجر شودبه ایج تواندیماقتصادی ورزش که  یهاجنبهیکی از 

با تولید محصولات خود و  توانندیمفعال در این صنعت  یهاشرکت. استتولید تجهیزات ورزشی 
اما  بر کسب سود موجب ارزآوری در کشور شوند؛، علاوهبه بازارهای داخلی و خارجی هاآن عرضة
نایع کشور ن این صنعت همچون بسیاری از دیگر صکه فعالا دندهیممیدانی نشان  یهایبررس

گفت در کشور ما  توانیمکه طوریعملکرد بسیار ضعیفی درزمینة صادرات محصولات خود دارند؛ به
ولات خود داشته باشد، قبولی در صادرات محصشرکت تولیدکنندة تجهیزات ورزشی که عملکرد قابل

بخش بسیار اندکی از بازارهای  اندتوانستهفعال در بازارهای خارجی تنها ی کمهاشرکتوجود ندارد و 
نیز با توجه به اهمیت موضوع و یافته را از آن خود کنند؛ بنابراین، کوچک و غیرتوسعه یکشورها

این دغدغه برای پژوهشگران  عملکرد صادرات،ر د مؤثربررسی عوامل ی برای جامع فقدان مدل
 بازار با مرتبط عوامل بررسی تأثیرگذاری ی برایجامع الگوی ارائة دنبالبهایجاد شد تا  مطالعة حاضر

 زاتیتجه صادرکنندگانباشند. ی ورزش زاتیتجه ةکننددیتول یهاشرکتدر  صادرات عملکرد بر
ر عملکرد د مؤثرپژوهش و شناخت عوامل  نیا جیاز نتا یریگبا بهره توانندیم در کشور یورزش

، هاآن تیتقویک از این عوامل بر عملکرد صادرات و هر ریتأثمیزان آگاهی از و  ی خودصادرات
  خود را بهبود بخشند. یعملکرد صادرات

، به مرور مفاهیم کلیدی بر عملکرد صادراتی رگذاریتأث یرهایمتغ ترقیدق نییتب ادامه و برایدر 
 ،بازاریابی، قابلیت نوآوریهای قابلیت متغیرهای بازارگرایی، ،راستادراین .خواهیم پرداخت پژوهش

 اند.بررسی شده صادرات عملکردو رقابتی  مزیت
را  ارزش بیشترین کارکنان آن در که است سازمانی فرهنگ یهاجنبه از یکی بازارگرایی: بازارگرایی

، 1لند و لیندگرینبوردهند )یم برتر ارزش ایجاد ازطریق مشتری نگهداری و بنگاه سودآوری به
 آیندة و فعلی نیازهای خصوص)به بازار نیاز به گوییپاسخ توانیمرا  بازارگرایی (.433، 2007

 (.5614، 2016، 2تاکاتا) کردمشتریان( تعریف 
 رفتاری دیدگاه. فرهنگی دیدگاه و دیدگاه رفتاری: است تمایزقابل ، دو دیدگاهبازارگرایی درمورد

 و بازار هوش انتشار و تولید مثالعنوانبه ،بازاریابی با مرتبط رفتارهای خاص اساسبر را بازارگرایی
 یهاخصلت و هاویژگی به فرهنگی دیدگاه کند.یم تشریح آن بهگویی پاسخ و حساسیتنیز 
 است، پیچیده بسیار برد،یم زمان شدنخلق برای گرایش این. شودیم سازمان مربوط تریاساس

                                                 
1. Beverland & Lindgreen 

2. Takata 
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 ،دیگر شرکت به شرکت یک از جاییهجاب و انتقال برای و است ضمنی هایمهارت وها تجربهاز  خارج
 (.201، 2009، 1)چن و کوئستراست  مشکل بسیار نباشد یرممکنغ اگر

عبارت است از برتری در موقعیت، « مزیت»، 2مریام وبستر نامةطبق تعریف واژه: رقابتی مزیت
 شودیمیندی تعریف عنوان عمل یا فرابه «رقابت»شرایط، عامل یا شرایط منفعت برای دارندة آن. 

عوامل و شرایطی »، دیآیمن، آنچه از ترکیب این دو واژه بربنابرایگیرد؛ که بین حریفان صورت می
و باعث برتری حداقل یکی از  گرددیماست که باعث رقابت میان دو یا چند فرد، سازمان و غیره 

 (.241، 1391)رجبعلی بگلو،  «شودیممیان مزیتی نیز حاصل شود و دراینمی هاآن
ترین این مقابل رقبا دست یابند که از مهمهای رقابتی مختلفی درند به مزیتتوانیم هاشرکت

رهبری هزینه و تمایز در محصولات و  ،نظر قرار گفته استها که در این پژوهش نیز مدیتمز
 است شرکتی برنده رقابت، شدنفشرده و تجارت با گسترش (.79، 2015تان و سوسا، ) استخدمات 

 پذیرش با هاشرکت .عرضه کند یترپایین قیمت و برتر کیفیت با محصولاتی از رقبا پیش که
 رقابت در و شوند رقابتی برخوردار مزایای از توانندمی محصول تمایز و رهبری هزینه هایراهبرد

ها شرکت ،(کارکرد کیفیت و قابلیت شده،تمام بهای) بقا مثلث قاعدة اساسکنند. بر کسب موفقیت
اسماعیلی کنند )عرضه  پایین قیمت و بالا کارکرد ،را باکیفیت خود محصول کنندمی تلاش

 (.88، 1392شهمیرزادی، 
دهد یم رخ یافتهتوسعه کشورهای درمعمولاً  که است ارزشمندی فعالیت ،نوآوری: قابلیت نوآوری

 را راه تواندیم که است مهمی عامل نوآوری(. 923، 2015، 3نووائس زیلبر و لوییز لوپس ،)ماسائو اورا
، )چن کندهموار  بیشتر سود آوردندستبه و جدید یهافرصتی از مندبهره و بازارها گسترش برای

 یراهبرد مناسب برا کیعنوان در سازمان به نوآوری (.647، 2015، 4آمادو و کوا -بنیتز وانگ، نوو،
، ساکی و سواری)حجازی،  شودیمی خود تلق تیفعال طیمح ةدیچیپ طیبا شرا هاسازمان قیتطب

1395 ،2.) 
 هایسیستم و یندهافرا محصولات، به هایدها و مداوم دانش انتقال قابلیت عنوانبه نوآوری قابلیت
 اصلی ارزش از سیستم سازمان جوانب تمام بر و است آن دارانسهام و شرکت نفع به که استجدید 

پور، مظلومی حاجی حقیقی کفاش،افکند )یم سایه د،نشویم انجام روزانه که رفتارهایی و اقدامات تا
شرکت کمک  فرد بهبهمنحصر رقابتی هاییتمزطریق ایجاد از نوآوری قابلیت (.35، 1395، منیو مؤ

                                                 
1. Chen & Quester 

2. Merriam Webster 

3. Massao Oura, Novaes Zilber & Luiz Lopes 

4. Chen, Wang, Nevo, Benitez-Amado & Kou 
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 در موفقیت به کسب که این امر د دهدرا بهبو مسئله حل هایروش یندها وفرا محصولات،کند یم
 (.396، 2013، و همکاران ییشود )یممنجر جهانی  بازارهای

 منابعها شرکت آن در که هستند یاکپارچهی فرایند بازاریابیهای قابلیت :بازاریابیهای قابلیت
 نسبی تمایز به دستیابی مشتریان، خاص نیازهای پیچیدگی درک برای را نامحسوس و محسوس

 ،)سانگبرند یم کاربه مناسب برند کیفیت به دستیابی ،درنهایت و رقابتی برتری برای محصولات
 تأثیرگذار صورتیبه تا سازندیم قادر را هاشرکت ها. این قابلیت(22، 2007، 1بندتو و ناسون

 طراحی شرکت رویاروی بازار شرایط با مطابقت برای که کنند را اجرا ایراهبردی یهایریگجهت

 (.913، 2009، مورگان و همکاران) کنند پیدا خاص دست عملکردی اهداف به و اندشده
 رقیب یک شرکت است.تعویض و بیرت و توانایی نایاب، باارزش، غیرقابلقابلیت بازاریابی شرکت، قد

کند یمفراهم  ی رااند که قابلیت بازاریابی مزایای رقابتی برتریدهرسمطالعات تجربی به این نتیجه 
 (.321، 2010، 2و راماناتان اپانیناث و ناچ)

 ،بازاریابی ارتباطات وها کانال مؤثر مدیریت گذاری مناسب،قیمت جدید، محصولاتمؤثر  توسعة
، 2014، 3لوپز و گازکز آباد نزیمارت ،نایبارالس مولهستند ) پویا بازاریابیهای قابلیت اصلی هاییژگیو

404.) 

 صادرات عملکرد. است صادرات در شرکت موفقیت از یانشانه صادراتی عملکرد: صادراتعملکرد 
 .دشویمبلندمدت  در شرکت پایداری از اطمینان موجب ا،زیر ؛است مهمها شرکت مناسب برای

 مختلف شرایط در کشور از خارج فروش برای های شرکتیتفعال خروجی عنوانبه صادرات عملکرد
 .(706، 2015، و همکاران ریزه)است  شده محیطی تعریف و سازمانی

برای  شرکت یک اهداف حدی که از است عبارت صادراتی عملکرد توان گفت کهیمدر تعریفی دیگر 
 محقق بازاریابی صادرات راهبرد اجرای و ریزیبرنامه ازطریق خارجی، بازار یک به محصول صادرات

 (.326، 2016، 4)آذر و کیاباسچیشود یم
. دهد توضیح را آن تواندینم یک عامل یا شاخص یک که است گوناگونی ابعاد دارای صادراتی عملکرد

 یهابرنامه و محصول ةزمیندر اثربخشی ،. اولاندکرده برجسته را عملکرد یاصل بعد سه پژوهشگران
 ،بعد دومین د.نده نشان را اثربخشی دنتوانیم رشد فروش ازقبیل نشانگرهایی است. رقبا درقبال بنگاه

 یشاخص سودآوری است. متمرکز آن هاییورود نسبت به وکارکسب هاییخروج بر که است کارایی

                                                 
1. Song, Benedetto & Nason 

2. Nath, Nachiappan & Ramanathan 

3. Barrales-Molina, Martinez-Lopez & Gazquez-Abad 

4. Azar & Ciabusch 
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 به وکارکسب طورـچ یعنی ؛است انطباق قابلیت ،بعد سومین .دهدیم نشان را بعد این که است اصلی
 (.100، 1392)مشبکی و خادمی، دهد یم پاسخ محیط یهافرصت و شرایط تغییر

 بر بازار با مرتبط عوامل خصوص تأثیرگذاریدر این پژوهش تلاش شده است الگویی جامع در
، به مختلف مرتبط با موضوع پژوهشن متو ، با مطالعةراستاصادرات ارائه شود. دراین عملکرد

و نیز ارتباط بین این  هستندتأثیرگذار  صادرات عملکرد بازار که بر با شناسایی متغیرهای مرتبط
و مدلی جامع ارائه شدند های مختلف با یکدیگر ترکیب ، مدلمتغیرها پرداخته شده است. سپس

 تواند مشاهده شود. می شمارة یکشکل شده است که در 
و سوسا  تان (،2016) انیاحمدزاده و محسن مطالعاتشده در های ارائهمدل ترکیبی از مدل این 
اسپیروپولو و ، کریستودوالیدز یادیس،فوت لئونیدو،(، 2015) و همکاران ریزه ،یمارا (،2015)

 (2013) پور و همکارانحاجی ،(2014) کاملا ،(2014(، کامیسون و ویلار لوپز )2015) 1کاتسیکاس
است که در ادامه پس از شرح نقش هریک از این مطالعات در  (2011) 2یو کوتاب ونگی و

در پژوهشی به ( 2015) سوسا و خواهیم پرداخت. تان گیری مدل، به ارائة مدل جامع پژوهششکل
 نتایج مطالعةاند و در ت رقابتی و عملکرد صادرات پرداختههای بازاریابی بر مزیقابلیت ریتأثبررسی 

عنوان متغیر ها مزیت رقابتی به، در مطالعة آنهمچنین اند.کرده دییتأخود این تأثیرگذاری را 
ظر گرفته شده است که نتایج نای بازاریابی و عملکرد صادرات درهبین قابلیت میانجی در رابطة

 را در رابطةیت رقابتی تأثیرگذاری مزیت رقابتی بر عملکرد صادرات، میانجیگری مز دییتأبر علاوه
در مطالعة نیز  (2011) و همکاران یمارااست.  کرده دییتأصادرات  بین قابلیت بازاریابی و عملکرد

قابلیت بازاریابی بر مزیت رقابتی  ریتأثبازارگرایی بر قابلیت بازاریابی و همچنین،  ریتأثخود به 
ات زیر بهره یک از متغیرها از مطالعگیری هراندازهی هاشاخصتعیین  ، درزمینةهمچنین اند.پرداخته

عنوان نوآوری در محصول و نوآوری در فرایند را به (2014) لوپز ویلار و کامیسونگرفته شده است. 
در مطالعة خود به  نیز (2013) پور و همکارانحاجیاند. ی قابلیت نوآوری معرفی کردههاشاخص

مارای و همچنین، . اندکردهگرایی اشاره ی بازارهاشاخصعنوان گرایی بهگرایی و رقیبنقش مشتری
ی رقابتی تأثیرگذار بر هاتیمزعنوان دو شاخص رهبری هزینه و تمایز به از (2011) همکاران

 سوسا و تانة مطالعبازاریابی از  هایقابلیتی هاشاخصتعیین  درزمینة. اندهبردعملکرد صادرات نام 
ت توزیع و قابلیت محصول، قابلیت قیمت، قابلیها در این مطالعه شده است. آن استفاده (2015)

، برای نهایتاند. درکردهبازاریابی معرفی  هایقابلیتی هاشاخصعنوان قابلیت ارتباطات را به
و  دویلئون و (2016) انیاحمد و زادهی عملکرد صادرات از مطالعات محسنهاشاخص کردنمشخص
 اند. ص عملکرد مالی، بازار و راهبردی معرفی شدهو سه شاخ استفاده شده است (2015) همکاران

                                                 
1  .  Leonidou, Fotiadis, Christodoulides, Spyropoulou & Katsikeas 

2  .  Murray, Yong Gao  & Kotabe 
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 مدل مفهومی پژوهش -1شکل

 

 پژوهش شناسیروش
 پیمایشی از شاخة توصیفی ها،داده گردآوری نحوة ازنظر و است کاربردی هدف، ازنظر حاضرپژوهش 

 36در  یورزش زاتیتجه ةکننددیتول یهاشرکت رانیمد همة حاضر پژوهش آماری جامعة .است

و  یسازبدن نتون،یبدم ،یبانج ت،یاسک ،یاسکواش، اسک ،یسواراسب ،یرانلیاتومب گروه

چوگان،  ،یراندازیت س،یبال، تننتیو بولس، پ اردیلیب نگ،یاندام، بسکتبال، بوکس، بولپرورش

 ،یکبد ،یرانقیشنا، فوتبال، قا ،یربازیشطرنج، شمش ،یسوارکار ک،یمناستیژ ،یسواردوچرخه

 ،یرزم یهنرها ،یهاک ،یبرداروزنه ،یورزش همگان بال،یو صعود، گلف، وال ینوردکوه ،یکشت

کشورها صادر  ریکه محصولات خود را به ساهستند  یورزش یمنیلوازم ا و کفش مسابقه هندبال،

 حجم نمونه ،در این پژوهش. ر استنف 72بالغ بر  مدیران تعداد شدهانجام یطبق برآوردها .کنندیم

به توزیع ، سادهبا استفاده از روش نمونه گیری تصادفی  و نفر برآورد شد 60 جدول مورگاناساس بر

 یدانیو م یاکتابخانهاز دو روش  هاداده یگردآور رایب ،پژوهش نیدر ا. نامه اقدام شدپرسش

در ( استفاده شده است. لیکرت گانةبا طیف پنج سؤال 39متشکل از  ایهساختپژوهشگر ةنام)پرسش

 عملکرد  

 صادرات 
 

بازار 

 گرایی

 مزیت

 رقابتی

                     قابلیت 

 نوآوری

 تمایز
رهبری 

 هزینه

 مالی

 مشتری

 گرایی

رقیب

 گرایی
 راهبردی 

 بازار

 قابلیت ارتباطات

 قابلیت توزیع

 قابلیت قیمت

 قابلیت محصول

 ي بازاریابیهاتیقابل

 

نوآوری در 

 محصول

نوآوری در 

 فرآیند
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، برای اطمینان از در این پژوهش .شودیممشاهده های مربوط به هر متغیر سؤالجدول شمارة یک 

 یبیترک ییایکرونباخ و پا یآلفا ،یعامل یبارها بیضرااز سه معیار  گیری پژوهشپایایی ابزار اندازه

 سیماترواگرا )و  1(استخراجی انسیوار نیانگیمتعیین روایی نیز از روایی همگرا ) استفاده شد. برای

که تمامی استفاده شد  و روایی صوری 2(محتوا ییروا ینسب بیضر(، روایی محتوا )فورنل و لارکر

وتحلیل تجزیه برای ،همچنین. نامة پژوهش بودندپایایی و روایی پرسش دیمؤ شدهرذک یهاشاخص

 .شد بهره گرفته 3.اس.لا.پی افزارو نرم معادلات ساختاری مدل از تکنیک هاداده
 

 ریمربوط به هر متغ هايسؤال ةو شمار پژوهش يرهایمتغ -1جدول 

 هاسؤال شمارة نام متغیر

 1-7 بازارگرایی

 8-17 بازاریابیهای قابلیت

 18-23 رقابتی مزیت

 24-29 قابلیت نوآوری

 30-39 صادرات عملکرد

 

 نتایج
ل یتحلو  یشناختتیجمع یرهایف متغیتوصدر دو قسمت  هادادهتحلیل ودر پژوهش حاضر، تجزیه

 است. پژوهش انجام شده یهاداده یاستنباط

 یشناختتیجمع یرهایف متغیتوصبه  ،پژوهشبخش از  نیدر ا :یشناختتیجمع یرهایمتغ فیتوص

 است.شده  پرداخته یکار ةو سابق لاتیسن، تحص ت،یشامل جنس
 

 یشناختتیجمع يرهایف متغیتوص -2جدول 

 درصد فراوانی فراوانی هامؤلفه متغیر

 جنسیت

 %30 18 زن

 %70 42 مرد

 %0 0 مشخصنا

 %100 60 جمع

 

                                                 
1. AVE 

2. CVR 

3. PLS 
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 شناختیتوصیف متغیرهاي جمعیت -2جدول ادامه 

 درصد فراوانی فراوانی هامؤلفه متغیر

 سن

 %10 6 سال 30 تا 20

 %52 31 سال 40تا  30

 %20 12 سال 50تا  40

 %11.5 7 سال 60تا  50

 %1.5 1 سال 60بالاتر از 

 %5 3 مشخصنا

 %100 60 جمع

 تحصیلات

 %1.5 1 دیپلم

 %5 3 کاردانی

 %53 32 کارشناسی

 %32 19 ارشدکارشناسی

 %5 3 دکتری

 %3.5 2 مشخصنا

 %100 242 جمع

 کار ةسابق

 %3.5 2 سال 5زیر 

 %35 21 سال 10تا  5

 %30 18 سال 15تا  10

 %25 15 سال 20تا  15

 %6.5 4 سال 20بالاتر از 

 %0 0 مشخصنا

 %100 242 جمع

 

 یریگاندازه یهالابتدا برازش مد ،پژوهش بخش از نیدر اپژوهش:  یهاداده یاستنباط لیتحل

پرداخته  پژوهش یریگابزار اندازه ییایو پا ییروا ریو تفس یدر آن به بررسکه  شده است یبررس

 ییایکرونباخ و پا یآلفا ،یعامل یبارها بیضرا ارینامه از سه معپرسش ییایپا یبررس برای. شودیم

 انسیوار نیانگیم اریهمگرا )مع ییاز روا زین ییروا یبررس ی. براشودیماستفاده  یبیترک

استفاده  1(محتوا ییروا ینسب بیضرروایی محتوا )و واگرا )روش فورنل و لارکر(  ییروا، (یاستخراج

و  2R اریمنظور از معنیکه بد شودیمپرداخته  یبرازش مدل ساختار ی. در ادامه به بررسشودیم

                                                 
1. CVR 
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 دنبه آزمو ،تینهاو در شودی میبررس ١مدل یبرازش کل ،در ادامه. شودیماستفاده  2Q اریمع

 .پردازیمیم پژوهش هایهیفرض

سه معیار ضرایب بارهای عاملی، آلفای کرونباخ و  از بررسی پایایی در این پژوهش، برای :ییایپا

 گردد.گزارش می هاآنو نتایج  شودکه در ادامه بررسی میشده است  پایایی ترکیبی استفاده
صورت جدول شمارة نامة پژوهش بهپرسش هایعاملی سؤال ضرایب بارهای: یعامل یبارها بیضرا

 .سه است

 
 هاسؤالضرایب بارهاي عاملی  -3جدول 

 8 7 6 5 4 3 2 1 هاسؤال
 708/0 702/0 708/0 400/0 808/0 725/0 690/0 594/0 بار عاملی

 16 15 14 13 12 11 10 9 هاسؤال
 728/0 768/0 126/0 622/0 415/0 711/0 788/0 738/0 بار عاملی

 24 23 22 21 20 19 18 17 هاسؤال
 798/0 /542 624/0 883/0 775/0 730/0 651/0 675/0 بار عاملی

 32 31 30 29 28 27 26 25 هاسؤال
 808/0 768/0 696/0 656/0 667/0 841/0 870/0 608/0 بار عاملی

 40 39 38 37 36 35 34 33 هاسؤال
 _ 896/0 587/0 600/0 688/0 544/0 885/0 776/0 بار عاملی

 

 (1999، 2)هالند 4/0یا بیشتر از مقدار مقدار مناسب ضرایب بارهای عاملی برابر  با توجه به اینکه

 14 سؤالجز هب هاآمده برای تمامی سؤالدستهمقادیر ب شمارة سهجدول  هاییافتهاست و مطابق 

نیز پس از بررسی مشخص  14 سؤالمورد در .استمناسب  ،ت پایاییگف توانیاست، م 4/0از  تربیش

گرفتن شد و ادامة محاسبات بدون درنظرحذف  سؤالدارای ابهام است؛ بنابراین، این  سؤالد که ش

 آن انجام شد.

و آلفای کرونباخ  ضرایب مقادیر مربوط بهدر جدول شمارة چهار، : یبیترک ییایکرونباخ و پا یآلفا

 نشان داده شده است.پژوهش  یرهاییک از متغپایایی ترکیبی هرضرایب 

 

 

                                                 
1 �. Goodness of fit 

2. Hulland 



 1397 آذر و دي، 15مطالعات مدیریت ورزشی شماره                                                                               152
 

 ترکیبی و پایاییضریب آلفاي کرونباخ  -4جدول 

 پایایی ترکیبی آلفاي کرونباخ نام متغیر

 848/0 788/0 بازارگرایی

 895/0 866/0 بازاریابیهای قابلیت

 856/0 795/0 رقابتی مزیت

 881/0 836/0 قابلیت نوآوری

 924/0 906/0 صادرات عملکرد

 

و مقدار مناسب ( 311، 1951، 1)کرونباخ 7/0 برابر با به اینکه مقدار مناسب آلفای کرونباخبا توجه 

مقدار  شمارة چهار،جدول  هاییافتهمطابق  ،است( 1978، 2)نانلی 7/0 برابر با نیز پایایی ترکیبی

 پایایی را مناسب دانست. توانیم بنابراین، است؛ 7/0بیشتر از  یرهاآمده برای تمامی متغدستهب

 یاستخراج انسیوار نیانگیمیار )مع برای بررسی روایی از روایی همگرا در این پژوهش، :ییروا

 .شودیمگزارش  آنکه نتایج  است تفاده شده( اسرهایمتغ
بررسی روایی همگرا از شاخص میانگین  برای :ی(استخراج انسیوار نیانگیشاخص مهمگرا )روایی 

ین واریانس استخراجی مربوط به میانگپنج،  شمارةدر جدول . شودیواریانس استخراجی استفاده م

 شود.مشاهده می پژوهش یرهاییک از متغهر

 
 رهایواریانس استخراجی متغ نیانگیم -5جدول 

 یاستخراج انسیوار نیانگیم نام متغیر

 452/0 بازارگرایی

 494/0 بازاریابیهای قابلیت

 503/0 رقابتی مزیت

 557/0 قابلیت نوآوری

 555/0 صادرات عملکرد

 

                                                 
1. Cronbach 

2. Nunnaly 
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 ،)مگنراست  4/0 برابر با رهایمتغ یاستخراج انسیوار نیانگیم برایبا توجه به اینکه مقدار مناسب 

آمده برای تمامی دستهمقدار ب شمارةپنج، جدول هاییافتهو مطابق ( 45، 1996، 1 والکر و کمپبل

 .استگفت روایی همگرا مناسب  توانیم است، 4/0متغیر بیش از 

با استفاده از  نامة پژوهشروایی پرسش شمارة شش،ل جدودر : روش فورنل و لارکر(واگرا )روایی 

 .بررسی شده است روش فورنل و لارکر

مقدار ، است( مشخص 1981لارکر )برگرفته از روش فورنل و  شمارة ششِجدول که از گونههمان

موجود  یهاخانهمکنون پژوهش که در  یرهایمتغتمامی  رهایمتغ یاستخراج انسیوار نیانگیمجذر 

 انیم ی، از مقدار همبستگبازاریابی( یهاتیقابلجز متغیر هباند )گرفتهقرار  سیماتر یدر قطر اصل

بازاریابی نیز  یهاتیقابلخصوص متغیر در است. شتریب ،هستند یو چپ قطر اصل ریکه در ز هاآن

از مقدار همبستگی کمتر به میزان بسیار جزئی  رهایمتغ یاستخراج انسیوار نیانگیممقدار جذر 

در پژوهش  گفت توانیمبا اندکی اغماض  ،رونیااز ی است؛رقابت تیمزمیان این متغیر و متغیر 

 یهاسازهخود دارند تا با  یهاشاخصبا  یشتریمکنون( در مدل، تعامل ب یرهایها )متغسازهحاضر، 

 است. یحد مناسبمدل در یواگرا ییروا ،گریدانیب. بهگرید
 

 شدهاستخراج انسیو جذر متوسط وار یهمبستگ سیماتر -6جدول 

 صادرات عملکرد قابلیت نوآوری رقابتی مزیت بازاریابیهای قابلیت بازارگرایی هاسازه

     672/0 بازارگرایی

    701/0 611/0 بازاریابیهای قابلیت

   709/0 703/0 512/0 رقابتی مزیت

  746/0 625/0 647/0 616/0 قابلیت نوآوری

 745/0 727/0 700/0 605/0 610/0 صادرات عملکرد

 

متخصصان از محتوا  ییروا ینسب بیضر نییتع یبرا :2(محتوا ییروا ینسب بیضر) محتوا ییروا

 یضرورت یول ؛است دیمف»، «است یضرور» یقسمتسه فیط اساسبررا  سؤالهر درخواست شد 

شدند و در محاسبه  ریمطابق فرمول ز هاپاسخ ،. سپسکنند یبررس «ندارد یضرورت»و « ندارد

پاسخ  یضرور ةنیگزاست که به  یتعداد متخصصان En ،رابطه نیدر ا .هفت ارائه شدندجدول شمارة 

 تعداد کل متخصصان است. Nو  اندداده

                                                 
1. Magner & Welker & Campbell 

2o CVR 
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 محتوا ییروا ینسب بیضر -7جدول 

 8 7 6 5 4 3 2 1 هاسؤال
 1 1 63/0 63/0 82/0 1 1 82/0 محتوا ییروا ینسب بیضر

 16 15 14 13 12 11 10 9 هاسؤال
 1 1 1 63/0 82/0 82/0 82/0 63/0 محتوا ییروا ینسب بیضر

 24 23 22 21 20 19 18 17 هاسؤال
 82/0 1 1 82/0 1 82/0 82/0 63/0 محتوا ییروا ینسب بیضر

 32 31 30 29 28 27 26 25 هاسؤال
 1 1 1 1 63/0 63/0 82/0 63/0 محتوا ییروا ینسب بیضر

 40 39 38 37 36 35 34 33 هاسؤال
 _ 1 63/0 82/0 63/0 1 1 82/0 محتوا ییروا ینسب بیضر

 

و برای این تعداد متخصص  نفر بودند 11 تعداد افراد پانل متخصصاندر این پژوهش که ییآنجااز

، 1لاوشهباشد ) 59/0ها بیشتر از برای تمامی گویه محتوا ییروا ینسب بیضرلازم است مقدار 

 ییرواگفت که  توانیم است،ها بیشتر از این مقدار آمده برای تمامی گویهدستهمقادیر ب( و 1975

 مناسب است.محتوا 

و  2R ساختاری از دو معیار هایمدل برازش بررسی در این پژوهش، برای :یساختار یهابرازش مدل

 است. استفاده شده 2Q معیار
 2R سازی معادلات گیری و بخش ساختاری مدلکردن بخش اندازهمعیاری است که برای متصل

زا زا بر یک متغیر درونکه یک متغیر برون است یریتأثدهندة و نشان رودیمکار ساختاری به

 یهاسازهمورد و در شودیممحاسبه  پژوهش مدل ةوابست یهاسازهفقط برای  2R . مقدارگذاردیم

یک مدل بیشتر باشد،  یزادرون یهاسازهمربوط به  2Rچه مقدار هر زا این مقدار صفر است.برون

عنوان ملاک را به 67/0و  33/0، 19/0( سه مقدار 1998) 2برازش بهتر مدل است. چین دهندةنشان

 .کندیممعرفی  2Rبرای مقادیر ضعیف، متوسط و قوی 

که دارای برازش بخش ساختاری هایی . مدلکندیمینی مدل را مشخص بقدرت پیش نیز 2Qمعیار 

                                                 
1. Lawshe 

2. Chin 
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مدل را داشته  یزادرون یهاسازهمربوط به  یهاشاخصبینی قبول باشند، باید قابلیت پیشقابل

درستی تعریف شده باشد، قادر خواهند به هاسازهکه اگر در یک مدل، روابط بین امعنبدین ؛باشند

 ،شوند. هنسلر ییدتأدرستی به هایهفرضو از این راه  بگذارندیکدیگر  یهاشاخصکافی بر  یرتأثبود 

سه مقدار  ،زادرون یهاسازهبینی مدل در ( درمورد شدت قدرت پیش2009) 1رینگ و سینکوویس

نی ضعیف، متوسط و بیقدرت پیش دهندةترتیب نشانکه به اندکردهتعیین  را 35/0و  15/0، 02/0

را برای  2Qو  2Rمقادیر معیار  جدول شمارة هشت .است سازه آن یهاشاخص برابرقوی یک سازه در

 .دهدیممدل نشان  زایدرون یرهایمتغیک از هر

 
 مدل زايدرون يرهایمتغیک از هر 2Qو  2Rمعیار  -8جدول 

 جهینت  2Qاریمع  2Rاریمع نام متغیر

 متوسط 173/0 373/0 بازاریابیهای قابلیت

 قوی 241/0 544/0 رقابتی مزیت

 قوی 307/0 559/0 قابلیت نوآوری

 قوی 473/0 876/0 صادرات عملکرد

 

زا و با توجه به مقادیر ملاک، برای متغیرهای درون 2Qو  2Rآمده برای دستهبا توجه به مقادیر ب

 .شودیم دییتأصورت قوی برازش مدل ساختاری به

رسی برازش بخش پس از بر تواندیم پژوهشگراین معیار  ازطریق :بررسی برازش بخش کلی

طبق  که کندبرازش بخش کلی را نیز کنترل گیری و بخش ساختاری مدل کلی پژوهش، اندازه

 شود.میفرمول زیر محاسبه 
 

 

 اساس داریم:براین

 

 

 

 

 

                                                 
1. Henseler, Ringle & Sinkovics 

0.555+0.557+0.503+0.494+0.451 

5 
Communalities  =   0.512= 

0.78 

R2= 

 = 

0.876+ 0.559+0.544.+0.373 

4 
 0.588= 

0.78 
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GOF  5120.√ = ×  5480. =5880.  

برازش  برای قوی و متوسط ضعیف، مقادیر عنوانبه که 36/0و  25/0، 01/0 مقدار سه به توجه با

 ،548/0مقدار  حصول و( 2009 ،1اودکرکن چوردر و وان اوپن ،وتزلس) اندشده معرفی یبخش کل

 .شودیم ییدتأ کلی مدل قوی برازش

متغیرهای  بین ةرابطشمارة نُه، جدول  زیو ن شمارة دو و شمارة سه یهاشکلدر  :هاهیآزمودن فرض

 .اندتأیید یا رد شدهها فرضیه ،براساس آن و است شدهارائه  پژوهش هایهاساس فرضیبر پژوهش

 
 تی يمعنادار ضرایب -2ل شک

 

 
 مسیرها ةضرایب استانداردشد -3ل شک

                                                 
1. Wetzels, Odekerken-Schröder & Van Oppen 
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 پژوهش يهاهیفرض ةجینت -9جدول 

 نتیجه ضرایب مسیر ضرایب معناداري هاهفرضی

 ییدتأ 611/0 30/10 .دارد ریتأثبازاریابی های قابلیت بازارگرایی بر

 تأیید 738/0 41/16 .دندار ریتأث رقابتی مزیت بر بازاریابیهای قابلیت

 تأیید 614/0 32/7 .دندار ریتأثصادرات  عملکرد بر بازاریابیهای قابلیت

 ییدتأ 137/0 03/2 .دارد ریتأث صادرات عملکرد رقابتی بر مزیت

 ییدتأ 748/0 63/12 .دندار ریتأثنوآوری  قابلیت بر بازاریابیهای قابلیت

 ییدتأ 255/0 75/2 .دندار ریتأث صادرات عملکرد نوآوری بر قابلیت

 

میان دو متغیر  ةمیانجی یک متغیر در رابط ریاز این آزمون برای سنجش معناداری تأث :آزمون سوبل

که و درصورتی شودیمحاسبه م Z١ یمعنادار بیضرا مقدار ،. در آزمون سوبلشودیدیگر استفاده م

میانجی یک  ریبودن تأثمعنادار درصد 95در سطح اطمینان  ،باشد 96/1از بیشتر  آمدهدستهمقدار ب

  تواند مشاهده شود.مینتایج این آزمون ، 10در جدول شمارة  .شودیم دییمتغیر تأ

 

 گیرینتیجهبحث و 
نقش  کهطوریهب تبدیل شده است؛ هاانسان یاز زندگ یریناپذییبخش جدا به ورزش ،امروزه

از  یریگبهره برای ییهاسازمان است کشورها موجب شده ةجانبهمه ةورزش در توسع ریچشمگ

آن  وسیلةهتولید تجهیزات ورزشی یکی از ابعاد اقتصادی ورزش است که ب. رندیگشکل  آن یایمزا

 یهاشرکتر بازار کشور ما موجب شده است . وجود چنین فرصتی دارزش افزوده ایجاد کرد توانیم

گیری فضای رقابتی در کشور شده است. متعددی به این حوزه وارد شوند که این ورود موجب شکل

صولات خارجی موجب شده است شرایط رقابت برای فعالان توجه واردات محبراین، رشد قابلافزون

                                                 
1  .  Z-Value 

 آزمون سوبل ةجینت -10جدول 

 هاهفرضی
 بیضرا

 Z يمعنادار
 نتیجه

 دییتأ 18/3 کند.یمصادرات نقش میانجی ایفا  و عملکرد در رابطة بین بازارگرایی بازاریابیهای قابلیت

 دییتأ 68/3 کند.یمصادرات نقش میانجی ایفا  و عملکرد بازاریابیهای قابلیتدر رابطة بین  رقابتی مزیت

 دییتأ 87/2 .کندیم ایفا میانجی نقش صادرات عملکرد و بازاریابیهای قابلیت رابطة بین در نوآوری قابلیت
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رفت از بحران فقدان برون یهاراهیکی از  ی،. در چنین شرایطزپیش دشوار شودااین صنعت بیش

 یهاروشورود به بازارهای جهانی . است هاآنو ورود به  خارجیبازار کافی، شناسایی بازارهای 

آن است که ورود به توجه است؛ اما نکتة قابلروش آن  نیترمتداولمختلفی دارد که صادرات 

رشد و  تر از ورود به این بازارها، بقا،و مهم استشدن یالمللنیببازارهای جهانی اولین گام در مسیر 

شناسایی عوامل  ،روایناست؛ ازکه این امر مستلزم عملکرد صادراتی مناسب  است هاسودآوری در آن

مدلی جامع که  ، این پژوهش با هدف ارائةراستادارد. درایناهمیت در بهبود عملکرد صادرات  مؤثر

 ، طراحی و اجرا شد.درستی نشان دهدرا به هاشرکتر بهبود عملکرد صادراتی د مؤثربتواند عوامل 

، به تبیین بانی نظریپژوهش و م بر معرفی موضوع و بررسی پیشینة، علاوهپیشین یهابخشدر 

 تریقبه تحلیل و بررسی دق بخشدر این  ،پرداخته شد. حال هادادهتحلیل شناسی پژوهش و روش

و نتایج حاصل با مطالعات پیشین شود میپرداخته  از نتایج پژوهش و بیان چرایی هریکنتایج 

 .شودیممقایسه 

چه که هرگفت  توانیم بازاریابیهای قابلیت بر بازارگرایی یتأثیرگذار یةفرض شدندییتأبا توجه به 

. این نتیجه ابدییمبازاریابی آن سازمان نیز افزایش های قابلیتبازارگرایی یک سازمان بیشتر باشد، 

چه سازمانی بازارگرایی بیشتری داشته باشد و توجه بیشتری به توضیح است که هرصورت قابلبدین

 ةارائ، انیمشتر تیجلب رضابه  یاژهیوراستا توجه و دراین داشته باشدمشتریان و رقبای خود 

ی، و اقتصاد یاسیس ،فناورانهتحولات  ن،یقوان رییروند تغ ، رصدانیمشتر یازهایخدمات متناسب با ن

لحاظ درک درست شرایط بازار، ارائة به شیهاتیقابل داشته باشد، کردن تحرکات رقبا و غیرهدنبال

توزیع و ترفیع مناسب( و نیز خدمت مناسب، قیمت مناسب و  محصول/مناسب )بازاریابی  آمیختة

 یک ؛ زیرا،ابدییمافزایش و پاسخ سریع و مناسب به اقدامات رقبا کنش متناسب با شرایط بازار 

 ینیبشیو قادر به پدارد  و پردازش اطلاعات بازار یآوردر جمع یادیز ییتوانا هکت بازارگرا کشر

نتایج  .دهدیمع و مناسب را یسر ییگوپاسخ ةست، اجازبازار ا رات درییق الزامات و تغیع و دقیسر

 پور و همکاران( و حاجی2011) همکارانو  یمارا مده در این بخش با نتایج مطالعاتآدستهب

 بازاریابی تأثیرگذار است. هایقابلیتکه معتقدند بازارگرایی بر راستا است هم( 2013)
و  نوآوری ، قابلیترقابتی مزیت بر بازاریابی هایقابلیت یتأثیرگذار دییتأبا توجه به  براین،افزون

 ةضریب استانداردشدعنوان به  611/0و  748/0، 738/0ر مثبت ادیحصول مق و صادرات عملکرد

 ، قابلیترقابتی بر مزیت قویو  مثبت یریتأث بازاریابی هایتوان نتیجه گرفت که قابلیتمی ،مسیر

و  بازاریابی یک سازمان افزایش یابدهای قابلیتچه معناکه هرند؛ بدیندار صادرات و عملکرد نوآوری

، همچنین کند وارائه  بازار صادراتی و منطبق با نیازهای متنوع یمحصولات صادراتشرکت بتواند 

 یهاروشبازارهای جهانی به  گذاری مناسب و پویا و با معرفی محصولات خود بهقیمت ازطریق
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به ر مقایسه با رقبای خود برای ارائه بهتری دی رقابتی بیشتر و هاتیمز تواندیم، خلاقانه و نوآورانه

 هایقابلیتگفت که افزایش  توانیمدر توضیح نتایج این بخش  ،همچنینمشتری داشته باشد. 

ت گذاری رقابتی، قابلیخدمت جدید، قابلیت قیمت محصول/ اریابی سازمان )شامل قابلیت توسعةباز

ورد که بتواند دست آهسازمان در مقایسه با رقبا مزایایی ب شودیم( موجب ارتباطات بازاریابی و غیره

. برداری کندبهره هاآنبه مشتری از  بیشتر مندارزش اتممحصولات و خد در فضای رقابتی برای ارائة

نوآوری سازمان  بهبود قابلیت توجهی درزمینةبازاریابی نتایج قابل یهاتیقابل ، توسعةنبرایعلاوه

 نوآورانهبه سرعت بخشیدن به خلق محصولات منجر  تواندیمکه این قابلیت طوریهب کند؛یمایجاد 

خصوص های نوین شود. دردر تولید و استفاده از فناوری نوآورانه یهاروشگیری از و نیز بهره

بازاریابی های قابلیتچه هرگفت که  توانیمصادرات نیز  عملکرد بر بازاریابی هایقابلیت یتأثیرگذار

 هایقابلیت ی داشته باشد؛ زیرا،ترمناسبصادراتی  عملکرد تواندیمیک سازمان افزایش یابد، 

 ی از بازارهای صادراتی داشتهترحیصحسازمان در مقایسه با رقبا درک  دنشویمبازاریابی موجب 

که این فراهم کند  این بازارهاو نیز بتواند محصولات و خدماتی متناسب با نیازها و الزامات  باشد

آمده دستهنتایج بآوردن سهم بازار صادراتی بیشتری نسبت به رقبا خواهد شد. دستهخود موجب ب

نتایج ( 2015و سوسا ) تانو  (2013) پور و همکاران(، حاجی2011) همکاران و یماراات مطالعاز 

 .دنکنیم دییتأحاصل از این بخش را 
 توانیمصادرات  عملکرد بر نوآوری و قابلیت رقابتی مزیت یتأثیرگذار دییتأبا توجه به  براین،علاوه

مانند هزینة کمتر، قیمت رقابتی، ارائة محصولات ی رقابتی هاتیمزکه داشتن نتیجه گرفت 

و از این طریق سهم  شودیجاد ارزش بیشتر برای مشتریان میموجب افرد و سفارشی هبمنحصر

 ابدییمطریق افزایش حجم فروش افزایش شود و سودآوری نیز ازی از بازار نصیب شرکت میبیشتر

، هرچه همچنین. استمعنای بهبود عملکرد صادراتی که رشد دو شاخص سهم بازار و سودآوری به

توانایی  خدمت و غیره نوآورانة ارائة محصول و هایروشمحصولات نوآورانه،  سازمان در حوزة ارائة

 در آمدهدستهب نتایجی نیز داشته باشد. ترمناسبتواند عملکرد صادراتی می ،بیشتری داشته باشد

وردی و الله ،محمدیان(، 1384) انوری رستمی و دهیادگاری کردنائیج، مطالعات نتایج با بخش این

 .است همسو (2015)و همکاران  ریزهو  (2015(، تان و سوسا )1392) سلیمی
گذاری عوامل ریتأثشده است،  دییتأو مختلف بررسی  یهاپژوهشپیش از این در مقالات و آنچه 

بر عملکرد  ی و غیرهنوآور تیقابلی، رقابت تیمزی، ابیبازار یهاتیقابلیی، بازارگرامختلفی مانند 

، ها استناد شده استوهش نیز به آنپژکه در مطالعات پیشین که در این طوریاست؛ بهصادرات 

همراه یک متغیر دیگر بررسی طور جداگانه یا بهشده بر عملکرد صادرات بهرهریک از عوامل ذک ریتأث

هر متغیر  که در عالم واقع،ییآنجاشده است؛ اما از دییتأ هاآن یرگذاریتأثو در اغلب موارد  شد
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 تواندیمنگرفتن یک عامل و درنظرگرفتن یا درنظر دریگیمقرار  ریتأثتوسط عوامل متعددی تحت

رار دهد، بسیار اهمیت دارد تا ق ریتأثسایر عوامل بر یک متغیر را تحت گذاریریتأثنوع و میزان 

زمان بررسی شود؛ بنابراین، در این پژوهش تلاش شد طور همگذاری همة عوامل بهریتأثامکان درحد

طور ویی جامع دست یابیم که بتواند بهزمینه به الگشده دراینمختلف انجام یهاپژوهش مطالعة با

 .بازار را بر عملکرد صادرات بررسی کند تمامی عوامل مرتبط با ریتأثزمان هم
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Abstract 

The aim of this study is to design the model of effective factors on export 

performance of sport equipment manufacturing companies. This is an applied 

study in terms of type of research and descriptive survey in terms of data 

collection method. The statistical population of the study includes all manages of 

companies producing sport equipment that export their products to other 

countries. According to the estimations, there are 72 companies with such 

characteristics. For sampling purposes, simple random sampling has been used 

and 60 subjects from the population have been investigated. In this research, two 

methods of library and field studies (a researcher made questionnaire consisting 

of 39 items) have been used for data collection. In order to investigate the 

relationship between variables and data analysis, partial least squares and Smart 

PALS software have been used. The results of the study showed that market 

orientation has an impact on marketing capabilities and marketing capabilities 

have an impact on competitive advantage, innovation capability and export 

performance. Moreover, the results also confirmed the impact of competitive 

advantage and innovation capability on export performance. Other results confirm 

the mediating role of marketing capabilities in relation between market orientation 

and export performance, as well as the mediating role of competitive advantage 

and innovation capability in the relation between marketing capabilities and 

export performance. The exporters of sports equipment can improve their export 

performance by utilizing the results of this research and recognizing the effective 

factors on export performance and strengthening them. 
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