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 چکیده

با توجه به تغییراتی که  امروزه صادرات یکی از راه های کسب درآمد و بهبود عملکرد مالی شرکت ها است اما چگونگی صادرات

بازارهای هدف صادراتی و بازارهای داخلی دارند مشکلاتی را برای شرکت های صادراتی بالاخص شرکت های دانش بنیان ایجاد 

کرده است. به این منظور هدف این تحقیق، بررسی عوامل موثر بر قابلیتهای توسعه بازار فعالانه صادراتی و ابعاد عملکرد 

شرکت دانش بنیان استان خراسان رضوی  54شرکتهای دانش بنیان صادراتی می باشد. جامعه آماری این تحقیق،صادراتی در 

می باشد که پرسشنامه تحقیق در اختیار مدیران و کارشناسان بخش صادراتی این شرکت ها قرار گرفته است. با توجه به 

ز طریق سرشماری جمع آوری گردیده شد. پایایی پرسشنامه پرسشنامه صحیح ا 129محدود بودن تعداد اعضای جامعه آماری، 

از طریق آزمون آلفای کرونباخ و روایی پرسشنامه با استفاده از روایی سازه و روایی محتوی مورد تأیید قرار گرفت. این مطالعه از 

زمون معادلات ساختاری پیمایشی است. برای بررسی فرضیات تحقیق، از آ-لحاظ هدف، کاربرد و روش پژوهش از نوع توصیفی

و روش حداقل مربعات جزئی استفاد شده است . نتایج حاصل از این تحقیق نشان داد که قابلیت توسعه بازار صادراتی بر ابعاد 

عملکرد صادراتی تأثیر معنادار دارد. همچنین، تأثیر پویایی بازار صادراتی بر قابلیت توسعه بازار صادراتی و بهره گیری از نرم 

 ار شبکه معنادار دارد. در پایان با توجه به نتایج به دست آمده، پیشنهاداتی ارائه شده است.افز

 عملکرد صادراتی، پویایی بازار صادراتی، بهره گیری از نرم افزار شبکه، شرکت دانش بنیانهای کلیدی: واژه



 پژوهش های علوم مدیریتفصلنامه 

 1399زمستان ، 5، شماره دومسال 

47 

 

 مقدمه

های اخیر با توجه به وضعیت سیاسی و اقتصادی کشورمان، نیاز به توسعه صادرات غیرنفتی و در سال     

ورود به بازارهای جهانی بیش از پیش اهمیت یافته است و با توجه به حمایت دولت از صادرات غیرنفتی و 

های کوچک افزایش یابد تلاش برای فرار از اقتصاد تک محصولی باعث شده که فشار رقابتی میان کسب و کار

المللی حرکت نمایند. گرایش به اقتصاد جهانی و هایی برای بقای خود به سمت بازارهای بینو چنین شرکت

فشارهای رقابتی در بسیاری از کشورها، تولیدکنندگان را بر آن داشته است تا در زمینه بازارهای خارجی 

خارجی و استفاده از نتایج آن برای بهبود حوزه کشورهای اطلاعاتی دقیق بدست بیاورند و به بازاریابی در 

عملکرد صادراتی خود تشویق شوند. از طرفی صادرات کالاها یک راه سریع، معمول و آسان برای رشد 

های تولید کننده است. فراتر رفتن از مرزهای جغرافیایی یک کشور برای فروش اقتصادی کشورها و شرکت

(. اما این امر، مشکلاتی را نیز به همراه 1393وردی زاده،  تواند داشته باشد )حقمحصولات، منافع زیادی می

دارد، از جمله این که بدون وجود اطلاعات صحیح و متناسب کاری نشدنی است. این امر زمانی نمود بیشتری 

های بزرگ رکتاند، در شهای اطلاعاتی صورت پذیرفتهیابد که دریابیم اکثر تحقیقاتی که زمینه سیستممی

صورت پذیرفته که قابلیت به کارگیری در کسب و کارهای کوچک و متوسط به واسطه ساختار ارگانیک و 

(و با توجه به شکل گیری جریان اطلاعاتی جدید )به عنوان نمونه  1996و همکاران،  1پویا را ندارند )تنگ

زمینه، به صورت ساده درک، توضیح و های اطلاعاتی در این کسب و کارهای الکترونیک(، نقش تکنولوژی

  2008.(،2استخراج نشده است )ریموند و برگرون

صادرات برای کسب و کارهای کوچک و متوسط، پیچیدگی و عدم اطمینان بیشتری را در زمینه محیطی      

، این (. با در نظر گرفتن نظریه پردازش اطلاعات2004و همکاران،  3و استراتژیکی به همراه دارد )وستهد

، 4باشد )گالبریثالمللی شدن، نیازمند توسعه بیشتری از قابلیت فرآیند اطلاعاتی میانتخاب استراتژیک و بین

های بایستی قابلیتهایی که خواهان حضور در بازارهای جهانی هستند، می( به عبارت دیگر، شرکت 1973

با وجود عدم اطمینان درونی و بیرونی، بر آن  مکانیسم و فن آوری اطلاعاتی خود را افزایش دهند تا بتوانند

مدیریتی و های : قابلیتتوان به دو گروه تقسیم کرداطلاعات را میآوری های فنتسلط یابند. قابلیت

توانایی بنگاه برای کسب، استفاده و بهره "ها عبارت است از: تر از این قابلیتفنی . تعریف کاملهای قابلیت

ها به منظور دستیابی به اهداف اطلاعات خود در کنار سایر منابع و قابلیتآوری ع مبتنی بر فنبرداری از مناب

های تکنولوژی اطلاعات شامل شش بعد فرعی هستند: مدیریت تکنولوژی .در این حالت، قابلیت "تجاری

ت، زیرساخت های کسب و کار تکنولوژی اطلاعات، ارتباطات بیرونی تکنولوژی اطلاعااطلاعات، شراکت

تکنولوژی اطلاعات، تفکر استراتژیک تکنولوژی اطلاعات و یکپارچگی فرایندی تکنولوژی اطلاعات )باردواج و 
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اطلاعاتی به عنوان شکاف  اطلاعاتی بنگاه بوده و الزاماتها، تحقق الزامات (. هدف این قابلیت1999همکاران، 

 (2012شوند )سگیلسکیو همکاران، ان تعریف میبین اطلاعات مورد نیاز و اطلاعات در دسترس سازم

ها تبدیل سطح عدم قطعیت محیطی به الزامات اطلاعاتی نسبت به کنترل، ارتباط و همکاری در سازمان     

بایستی محقق های مناسب میاطلاعاتی و فناوریهای ها، این الزامات اطلاعاتی با سیستمشود. در شرکتمی

توان با کنترل مبتنی بر اطلاعاتی مختلف را میی بر فناوری اطلاعات، الزامات گردد. در یک محیط مبتن

اطلاعات به الزامات ها بهبود پیدا کند . فناوری اطلاعات محقق کرد تا عملکرد عملیاتی سازمانفناوری 

المللی لی و بینهای مها در محیطاطلاعات بر عملکرد سازماندهد. از این رو فناوری ارتباطی نیز پاسخ می

المللی شدن دارند . شش های متفاوتی برای بینهای کوچک و متوسط استراتژیتأثیری مثبت دارد . بنگاه

مرزسپاری، اتحاد سپاری، برونتوان شناسایی کرد: صادرات، پیمانکاری فرعی، برونشکل اصلی شراکت را می

توان به سه دسته ها را میند که این استراتژیگذاری مشترک. محققین عنوان می کناستراتژیک و سرمایه

شود. دسته دوم، حالت ورود تقسیم کرد: دسته اول، حالت ورود صادراتی )یعنی فقط صادرات( نامیده می

های تکنولوژیکی یا انسانی، اتحاد استراتژیک، و پیمانکاری پیمانکاری )قراردادی( است )یعنی انتقال مهارت

گذاری منفرد یا گذاری مشترک، سرمایهگذاری است )یعنی سرمایهسرمایه فرعی(. دسته سوم، ورود

شود(. پژوهشگران دیگر بر های تابعه میگذاری مستقیم خارجی که شامل تملک کامل شرکتسرمایه

(.   2001 5گذاری مستقیم )هارزینگ،ای نظیر تملک در برابر سرمایههای چندجملهتصمیمات دوگانه یا گزینه

تابعه تحت مالکیت کامل در برابر کسب و کارهای تعاونی سهامی یا کسب و کارهای تعاونی غیر  و شرکت

ها بر اساس نیازهای خود، منابع خود، پیچیدگی (. سازمان 2004، 6اند )وی، لیو و لیوسهامی تمرکز کرده

ها شدن شرکتلمللیاکنند. در مورد بررسی عملکرد بینعملیات و سودآوری خود استراتژی را انتخاب می

المللی، افزایش حجم فروش، تحقق رشد های بینمعمولا معیارهای مختلفی مانند میزان سود آوری فعالیت

المللی، افزایش سهم بازار، تقویت موقعیت استراتژیک بنگاه، و افزایش رقابت پذیری جهانی را با سریع بین

  1998.(،7کنند )زو، تیلور و اوسلندمیگیری استفاده از یک ابزار عملکرد صادراتی اندازه

های تولیدی کشور ایران حاکم است، نیاز به گسترش با توجه به شرایطی که امروزه بر بازارها و شرکت     

های داخلی نیازمند شود، زیرا با توجه به افزایش رقابت، شرکتبازار محصولات تولیدی به شدت احساس می

توان صادرات و ین مهم، از طرق مختلفی قابلیت اجرا دارد که از آن جمله میباشند. اگسترش بازار خود می

ها به همراه دارد، سرمایه گذاری مشترک را نام برد. محققان مختلف مزایایی را که صادرات برای شرکت

للی شدن المتوان به افزایش سودآوری اشاره کرد. اما در کنار مزایایی که بیناند که از آن جمله میبرشمرده

شوند، ها با خطرات جدی روبرو میها به همراه دارد، در صورت اجرای اقدامات نادرست، شرکتبرای شرکت

ها، ها بسیار بیشتر است و نبود اطلاعات صحیح برای شرکتالمللی، رقابت میان شرکتزیرا که در فضای بین

نیز هستند که حضوری فعال در سطح  هاییآورد. شرکتریسک بسیار زیادی را برای آنان به همراه می
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اند با حضور در بازارها، سودآوری خود را افزایش دهند و به تبع آن ای دارند و توانستهبازارهای منطقه

های جدیدتر، قدرت تبلیغاتی بیشتر و سهم گیری از تکنولوژیهای خود را گسترش دهند و امکان بهرهتوانایی

های دانش بنیان نیز در صورت عدم حضور در بازارهای جهانی امکان شرکت بازار بیشتری را فراهم نمایند.

ها شود تا سهم بازار و توان شرکتها را از دست خواهند داد که این موضوع موجب میرقابت با دیگر شرکت

 کاهش یابد. 

 

 ادبیات نظری و پیشینه تحقیق

زهای م سازی و توسعه یافته که با شچ انداعملکرد مفهو -استراتژی -این مدل بر اساس چارچوب محیط     

ر س با سایر قیادتئوری پردازش اطلاعات و تئوری قابلیت های پویا ترکیب گردیده شده است. این دو تئوری 

ه ا با بهره نگاهبکه چگونه  نندک تئوری ها توضیح صحیحی از پدیده ها را به ما ارائه می دهند و عنوان می

 ز فناوریاده اگیری از قابلیت های خود می توانند تغییرات محیط را کنترل کنند که در این تحقیق استف

. اصل گرددحگیری اطلاعات برای ایجاد حرکتهای استراتژیک مورد واکاوی قرار گرفته است تا بدین طریق یاد

ط کسب ر محیدظ و اشتراک دانش در اعضا می باشد که تغییر این یادگیری بسته به میزان کسب دانش،  حف

 و بهبود قابتیرو کارانگیزه ای برای شرکتها برای اتخاذ اقدامات راهبردی است به منظور دفاع از مزیت 

 (.1991عملکرد است)پورتر،

عملکرد را برای ساختن  -استراتژی-(پارادایم محیط2005و همکاران ) 8در بازاریابی بین المللی ، کوی     

الگویی به کار گرفتند که به بررسی تأثیر شدت رقابت وپویایی بازار بر قابلیت مدیریت دانش می باشد که بر 

در  عملکرد شرکت ها اثرگذار است.  نتایج آنها حاکی از آن است که  پویایی بازار اثر بیشتری بر شدق رقابت

و 9شدت بخشیدن قابلیت های مدیریت دانش دارد که نهایتأ اثر مثبتی بر عملکرد می گذارد. لیر 

( این چارچوب را برای بررسی ارتباط میان محیط بازار در زمینه شدت رقابت و پیچیدگی 2014همکاران)

داد که میان بهبود  محصول و استراتژی زنجیره تأمین به کارگرفته اند. نتایج کلی این تحقیق نیز نشان

( اثر 2014و همکاران) 10استراتژی و شرایط محیطی اثر مثبتی بر عملکرد عملیاتی دارد. علاوه بر این چاری

پویایی و پیچیدگی بازار را بر فرموله سازی استراتژی در بازارهای نوظهور با تکیه بر سیستم های بازخورد 

یافتند که حضور این سیستم ها قادر می سازد که شرکت ها استراتژیک مورد بررسی قرار داده اند. آنها در

استراتژی های انطباق پذیرانه تری با تغییرات بازار خارجی صورت دهند که منجر به بهود عملکرد انان می 

 شود.

شرکت هایی که خواهان مقابله با پویایی های بازار هستند می بایستی به روز باشند. توانایی شرکت ها در      

 منظورب، پردازش، بازیابی و تحلیل اطلاعات را دارند و می توانند با مشتریان و تأمین کنندگان خود به کس

تخمین شرایط و ایجاد استراتژی های مرتبط، ارتباطات برقرار نمایند، موفق ترند. با بهبود در بخش تکنولوژی 
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عات با این تغییرات غیرقابل انکار اطلاعات، تغییرات سریعتر رخ می دهند و انطباق بخش تکنولوژی اطلا

 ضروری است.

طبق تئوری پردازش اطلاعات ، شرکت ها انتخاب می کنند که با کدام محیط روبرو شوند و به تحلیل،      

(. به این ترتیب، 11،1973پردازش، ارتباط دهی، ذخیره نمودن اطلاعات و بازیابی اطلاعات بپردازند)گالبریث

ان و میزان اثر آنان بر عملکرد به میزان زیادی به پردازش اطلاعات دارد)چاری و اقدامات استراتژیک آن

(. دو روش افزایش پردازش اطلاعات و کوتاه نمودن زمان تصمیم گیری توسط مدیران و اعضا 2014همکاران،

را بر  (مورد اول به مدیران اجازه می دهد که تصمیمات خود12،2004گیما و لی-به کارگرفته می شود)اتواهن

اساس گزینه های استراتژیک مختلف تحت شرایط عقلانیت محدود اخذ نمایند، به عنوان نمونه یک برنامه 

(. بنابراین، تصمیمات 13،1980مطلق برای درنظرگرفتن پارامترهای مختلف تصمیم گیری وجود ندارد)کویین

ات چاره ساز نیاز باشد. در اخذ شده زمانی صورت میگیرد که اطلاعات جدیدی دست یافته شود یا اقدام

اینجا، مدیران بر اساس تجربه هایشان تصمیم می گیرند. مورد بعد، فرآیند تصمیم گیری مختصر است که 

فرض می گیرد اطلاعات کامل بر اخذ تصمیمات به منظور ایجاد گزینه های استراتژیک جامع وجود دارد. 

میم می گیرند. این درحالی است که بسیاری از نتیجتأ، مدیران بر اساس اطلاعات جامع و فراگیر تص

تحقیقات تأکید کرده اند که تصمیمات کوتاه بر اساس تصمیمات استراتژیک جامع است) به عنوان نمونه 

(. این تحقیق بیشتر بر فرآیند تصمیم گیری افزایشی که منطبق بر پردازش اطلاعات 14،2004گیما و لی-اثن

 عات به منظور پردازش آن در بازا پویای صادراتی است.از طریق استفاده از فناوری اطلا

 صادرات پویایی بازار و استفاده از فناوری اطلاعات و ارتباطات

پویایی بازار صادرات ، به  تغییراتی همچون تغییر در تقاضاهای مشتریان برای محصولات،تکنولوژی های      

( که نمایانگر ارزیابی جامعی 2009و همکاران، 15شود)کادوگانمرتبط با محصولات و ساختار رقابتی گفته می 

از نیروهای محیطی است. تقاضای بازار تحت شرایط اقتصادی )مانند قدرت خرید( و محیط رقابتی و 

(. 1999و همکاران، 16تکنولوژیکی ) همچون میزان دستیابی رقبا به نوآوری های تکنولوژیک( است)هامبورگ

ای صادرکنندگان از رویدادهایی که در بازار خارجی رخ می دهد، می افتد. به عنوان این موارد توسط تفسیره

تیجه، ییرات تقاضای سریعی ندارند، در ننمونه، تحت شرایط کمتر پویای بازار، خریداران خارجی تغ

صادرکنندگان ممکن است بیشتر بر استراتژی های قیمتی، کاهش هزینه ها و کارآیی های عملیاتی تمرکز 

نمایند. اگرچه، در یک بازار پویا و فعال، صادرکنندگان با شرایط غیرقابل ثبات و غیرقابل پیش بینی روبرو 

می گردند که دستخوش تغییر پذیری، عدم اطمینان داشتن و عدم پیش بین بودن در زمان عمل فرموله 

                                                           
۱۱ Galbraith 
۱۲ Atuahene-Gima & Li 
۱۳ Quinn 
۱٤ Atuahene-Gima & Li 
۱٥ Cadogan 
۱٦ Homburg 
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ت که مشخص کننده سازی استراتژی است. این تفسیر صادرکنندگان از اطلاعات بازارهای خارجی اس

حرکات استراتژیک آنان است. از این رو انطباق پذیری و به کارگیری تکنولوژی های اطلاعاتی پیشرفته می 

 تواند به صورت  معناداری بر تفسیر آنان از بازار بین المللی و به کارگیری نوع استراتژی اثرگذار باشد.

دهند تمایل دارند که به دنبال اطلاعات دقیق تری  صادرکنندگانی که پویایی بازار بیشتری را تشخیص می

( ، استفاده از 2006) 19( و نگوین وبارت2011)18( .همانند مقاله آوان 1997و همکاران ،  17باشید)جولیان

ها را قادر می سازد که به دنبال نوآوری باشند و به  فناوری اطلاعات و ارتباطات در بازارهای نوظهورشرکت

خود دست یابند. بنابراین، این موضوع مطرح می شود که پویایی بازار صادراتی استفاده از اهداف بین المللی 

 تکنولوژی اطلاعاتی را در میان صادرکنندگان به این بازارهای نوظهور شدت می بخشد.

 پویایی بازار صادراتی و قابلیت توسعه بازار صادراتی

فتارهای تحریک آمیز به عنوان ردر کننده ممکن است بر غیر از به کارگیری تکنولوژی های ارتباطی، صا     

یک گزینه استراتژیک به منظور مقابله با تغییرات سریع در بازارهای صادراتی متمرکز شود. صادرکنندگان 

فعال مدت زمان قابل توجهی را برای منابعی برای ورود و توسعه بازارهای جدیداختصاص  دهند)دوله و 

اص ،  رفتارهای فعالانه نشان دهنده میزان اقدامات تهاجمی تری  برای شناسایی (. به طور خ20،2008لاو

وتوسعه فرصت های صادراتی جدید است. با وجود چند موردمفهوم سازی اقدامات فعالانه صادرکنندگان 

عنوان ،موضوع اساسی نحوه ابتکار عمل است. به عنوان مثال ، اقدامات فعالانه صادراتی به طور گسترده ای به 

( ، اولویت هایی 2000،  21دود-تمایل به جستجو فرصتها بر اساس رویکردهای مشتریان)فرانسیس وکالینز

و 23( و درخواست  فروش خارج از کشور)جولیان 2010، 22بالاتر از رقبا چیدن در بازار بین المللی )بوسو

فعالانه صادر کنندگان در ادبیات ( توصیف شده است . تحقیقات قبلی در مورد اقدامات 1997همکاران ، 

 (.2010بازاریابی بین الملل ثبت شده است)لئونیدو همکاران،

گذارد بنابراین ، صادرکنندگان نیاز به این دارند  بازارهای صادراتی پویا بر فعالیت های صادرکننده اثر می     

( 1995) 24ه عنوان مثال ، یوه و جئونگبا تغییرات برای زنده ماندن را داشته باشند.ب که توانایی تنظیم سریع

این موضوع را می یابندکه صادرکنندگان ممکن است شرایط محیطی مشاهده کنند که عدم اطمینان به 

عنوان فرصت باشد و بنابراین برای استفاده از تغییرات در محیط پیشرو عمل کنند که این، از طریق فعالیت 

پایدار است، فعالیت های که بازار نسبتأ قابل پیش بینی و  و زمانیهای بازاریابی تهاجمی و ابتکارانه است 

گامانه کمتری مورد نیاز است، به این دلیل که اقدامات صادراتی تطبیق یافته کمتری برای ارائه خدمات پیش

                                                           
۱۷ Julien 
۱۸ Awan 
۱۹ Nguyen and Barrett 
۲۰ Doole & Lowe 
۲۱ Francis & Collins-Dodd 
۲۲ Boso 
۲۳ Julien 
۲٤ Yeoh and Jeong 
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(. اگرچه، تحت محیط بازار صادراتی فعال، 2002و همکاران، 25به ترجیحات ثابت و پایدار نیاز هست)کادوگان

وضعیتی که رفتارهای توسعه بازار صادراتی -یشنهادات صادراتی صادرکننده به مشتریان کمتر جذاب باشدپ

پیشگامانه در قادر ساختن شرکت ها به تطبیق یافتن از بعد زمان، توانمند می نماید. از این رو انتظار می رود 

 تحت شرایط بازار پویا، صادرکنندگان فعالانه تر عمل نمایند.

 ده از فناوری اطلاعات و ارتباطات و قابلیت های توسعه بازار صادراتیاستفا

های ارتباطی صادرکنندگان با استفاده از  ادبیات موجود شواهدی از اطلاعات ارائه می دهد که فعالیت     

فناوری اطلاعات و ارتباطات های مختلف بهبود یافته اند )به عنوان مثال ، چلاریو . 

(.استفاده از فناوری اطلاعات و ارتباطات مانند نرم افزار شبکه ،سیستم های اطلاعات 26،2014اسمونبکو

های رسانه های اجتماعی ممکن است به میزان قابل توجهی به بهبود  بازاریابی ، ایمیل ،اینترنت و سایت

وری اطلاعات و ارتباطات با مشتریان خارجی فعلی، تأمین کنندگان و شرکای توزیع کننده بینجامد. فنا

ارتباطات میتواند به صادرکنندگان در مشخص کردن مشتریان و تأمین کنندگان جدید و تولید اطلاعات 

(دریافتند 2017)27جدید در زمینه بازارهای خارجی و رقبا کمک نماید. به عنوان نمونه گلاواس و همکاران

های بازار بین المللی کمک نماید. علاوه بر  که قابلیت اینترنت به بهبود توانایی شرکت ها در شناسایی فرصت

این، فناوری اطلاعات و ارتباطات فراهم کننده هزینه کارآمد و سریع در زمینه هدایت تحقیقات بازاریابی 

 (2006(،28است)به عنوان نمونه، پرسشنامه های آنلاین( و بهبود دهنده کیفیت اطلاعات بازار است)ناکاتا و ژو

وری اطلاعات و ارتباطات نیز ممکن است به عنوان یک عامل مفید در مکانیسم یادگیری استفاده از فنا     

که از طریق آن کسب ،حفظ و انتقال دانش در بین اعضای سازمان باشد و تغییرات رفتارها منعکس کننده 

را  (. مکانیسم های یادگیری تعبیه شده در سازمان، دانش2007،  29دانش و بینش جدید است)کین و علوی

ایجاد می کندکه برای ایجاد قابلیت های پویا ضروری است و سازمان را قادر می سازد با تغییرات در محیط 

(. از این رو ، فناوری اطلاعات و ارتباطات عامل مهمی 2000، 30بیرونی انطباق یابد)آیزن هارت و مارتین 

ازمانی مانند سنجش بازار را تسهیل کند  درقابلیت های فرایند بالاتر است و ممکن است توسعه قابلیت های س

 ) 2006(،31)ناکاتا و ژو 

 

 

 
 

                                                           
۲٥ Cadogan 
۲٦ Chelariu & Osmonbekov 
۲۷ Glavas 
۲۸ Nakata & Zhu 
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 قابلیت های توسعه بازار صادراتی فعالانه و عملکرد صادراتی

شرکت هایی که دارای تمایلات پویا هستند، دارای مهارت بیشتری در برآوردن نیازهای مشتری در قیاس      

که اقدامات فعالانه را نشان می دهند توسط مشتریان  (. شرکت هایی32،2010با رقبا هستند)وولا و اکاس

(.در نهایت ، توسعه بازار صادرات 2012،  33پاداش، وفاداری و حفظ بیشتر آنان را دریافت می کنند)سولومون

های لازم را برای ارتباط با مشتریان بالقوه خود در خارج از کشور میدهد و آنها  ها توانایی فعالانه  به شرکت

می سازد رضایت مشتری را تقویت کنند، که به نوبه خود عملکرد مالی را بهبود می بخشد. تعدادی از  را قادر

مطالعات صادراتی حمایت می کند از این موضوع که رفتار پیشگیرانه و فعالانه با عملکرد 

به این موضوع، ( ارتباط مثبت دارد. با علم 35،2000داد-(، عملکرد مالی)فرانسیس و کالینز34،2010بازار)بوسو

این تحقیق ارتباط رفتارهای فعالانه را با عملکرد صادراتی بررسی می نماید. در ادامه با توجه به مطالب عنوان 

 شده، فرضیات تحقیق مطرح گردیده شده است:

 ر دارد.:پویایی بازار صادراتی بر بهره گیری از تکنولوژی وب اثر مثبت و معنادا1فرضیه       

 ارد.ی بازار صادراتی بر قابلیت توسعه بازار صادراتی اثر مثبت و معنادار د:پویای2فرضیه

 ارد.د:پویایی بازار صادراتی بر بهره گیری از نرم افزار شبکه اثر مثبت و معنادار 3فرضیه

 د.ار دار:بهره گیری از تکنولوژی وب بر قابلیت توسعه بازار صادراتی اثر مثبت و معناد4فرضیه

 ارد.دنادار ری از نرم افزار شبکه بر قابلیت توسعه بازار صادراتی اثر مثبت و مع:بهره گی5فرضیه

 ارد.:قابلیت توسعه بازار صادراتی بر عملکرد بازار صادراتی اثر مثبت و معنادار د6فرضیه

 رد.:قابلیت توسعه بازار صادراتی بر عملکرد مالی صادراتی اثر مثبت و معنادار دا7فرضیه

گری می  میانجی توسعه ی بازار صادراتی رابطه ی پویایی بازاریابی و عملکرد بازار را:قابلیت 8فرضیه

 نماید.

ری می گیانجی م:قابلیت توسعه ی صادراتی رابطه ی پویای بازار صادراتی و عملکرد صادراتی را 9فرضیه

 نماید.

                                                           
۳۲ oo o   & ’’ Csss 
۳۳ Solomon 
۳٤ Boso 
۳٥ Francis & Collins-Dodd 
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 روش تحقیق

این پژوهش ازنظر هدف کاربردی می باشد. از نظر ماهیت و روش اجرا نیز توصیفی از نوع همبستگی است. علاوه بر این،      

های دانش پژوهشی است. جامعه آماری تحقیق شرکت-از نظر جمع آوری داده ها این تحقیق به عنوان یک تحقیق توصیفی

شرکت صادر کننده لوازم،  54های دانش بنیان شهر مشهد، تعداد باشند. با استناد به سایت شرکتبنیان شهر مشهد می

تجهیزات و فناوری وجود دارد که پرسشنامه تحقیق در اختیار مدیران و کارشناسان قرارگرفت. با بررسی های صورت گرفته 

د که به منظور نفر می باش 338مجموعأ تعداد مدیران و کارشناسان بخش صادرات و تکنولوژی اطلاعاتی این شرکت ها، 

افزایش اعتبار نتایج به دست آمده ، از روش نمونه گیری تصادفی ساده استفاده گردیده شده است. در مطالعه حاضر به آزمون 

استفاده شد. مدل معادلات ساختاری ارتباط بین چند متغیر  PLSفرضیه با روش مدل سازی معادلات ساختاری و نرم افزار 

واقع، در مقایسه با سایر روشهای تجزیه و تحلیل داده ها محقق می تواند تست نظری، متغیرها در  در مدل فراهم می کند، در
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مدل معادلات ساختاری بین متغیر های مشاهده شده و نهفته را تست نماید. متغیرهای پنهان به طور مستقیم قابل مشاهده 

در این به طور مستقیم مشاهده و اندازه گیری  است. نیستند و متغیرهای آشکار)سوالات پرسشنامه(  متغیرهایی است که 

گزینه ای لیکرت استفاده شده است که شرح آن در 5تحقیق برای سنجش گویه های تحقیق از پرسشنامه استاندارد طیف 

 بیان گردیده شده است.1جدول 
 

 :شماره گویه ها و سوالات مرتبط با متغیرها1جدول 

 منبع  عبارت ردیف متغیر

بازار پویایی 

 صادراتی
1 

 ملاا تا چه اندازه ترجیحات محصول مشتریان صادراتی ما با گذشت زمان کا

 تغییر می کند؟

راسلا و 

تورمنگر

وج 

(2020) 
2 

ان شتریمتا چه اندازه مشتریان جدید صادراتی ،  نیازهای متفاوتی نسبت به 

 موجود دارند؟

 ند؟د باشدنبال محصولات جدیتا چه اندازه مشتریان صادراتی تمایل دارند به  3

 رند؟تا چه اندازه مشتریان صادراتی تمایلات ثابتی نسبت به محصولات دا 4

5 
ن تریاتا چه اندازه شاهد تغییراتی در محصولات / خدمات مورد درخواست مش

 صادراتیمان هستید؟

بهره گیری از 

تکنولوژی 

 2وب 

6 
نند عی ماصادراتیمان از رسانه های اجتماتا چه اندازه برای تبلیغ محصولات 

 اینستاگرام استفاده می نمایید؟

7 
ب و ی کستا چه اندازه برای جذب مشتری و یا واردکننده از سایتهای اینترنت

 ( استفاده می کنید؟B2Bکار به کسب و کار)

8 
ت تا چه اندازه برای ارتقاء کسب و کار صادراتی خود از وب سایت شرک

 می کنید؟ استفاده

9 
 تا چه اندازه از وب سایت شرکت برای فروش محصولات خود استفاده می

 کنید؟

نرم افزار 

 شبکه

 کنید؟ ه میتا چه اندازه برای ارتباط با مشتریان از نرم افزار مخصوص استفاد 10

11 
ده می ستفااتا چه اندازه برای ارتباط با تأمین کنندگان از نرم افزار مخصوص 

 کنید؟

12 
ردن و وز کتا چه اندازه از سیستم اطلاعات بازاریابی برای ذخیره سازی، به ر

 تولید اطلاعات استفاده می کنید؟

قابلیت 

توسعه بازار 

 صادراتی

 ید؟تا چه اندازه در شناسایی بازارهای جدید خارج از کشور تهاجمی هست 13

14 
ازار خارجی در بخش تحقیقات بتا چه اندازه برای یافتن فرصت های بازار 

 سرمایه گذاری می کنید؟

 ید؟هست تا چه اندازه همیشه به فرصت های آینده در بازار خارجی علاقه مند 15

16 
تصاص د اختا چه اندازه منابع قابل توجهی برای توسعه بازارهای صادراتی جدی

 می دهید؟

17 
ن صادرات خود به کشورهای جهاتا چه اندازه اهداف بزرگی برای گسترش 

 دارید؟

 تا چه اندازه در خدمت به بازارهای خارج از کشور فعال هستید؟ 18

 فتاد؟هد اتا چه اندازه سعی می کنید پیش بینی کنید چه اتفاقی در آینده خوا 19

 تا چه اندازه برای شرایط عدم اطمینان آماده هستید؟ 20

عملکرد 

بازاریابی 

 تید؟د هستا چه اندازه به دنبال ارائه ارزش عالی برای مشتریان صادراتی خو 21

 ؟ستیدتا چه اندازه به دنبال حفظ مشتریان با ارزش در بخش صادرات خود ه 22



 پژوهش های علوم مدیریتفصلنامه 

 1399زمستان ، 5، شماره دومسال 

56 

 

 تا چه اندازه به دنبال کسب مشتریان جدید صادراتی هستید؟ 23 صادراتی

24 
 مشتریان بخش صادرات خودتا چه اندازه به دنبال کسب شهرت در میان 

 هستید؟

عملکرد مالی 

 صادراتی
25 

ه تا چه اندازه میزان حجم فروش در بخش صادرات در قیاس با سال گذشت

 افزایش یافته است؟

26 
افته یش یتا چه اندازه میزان سهم بازار صادرات در قیاس با سال گذشته افزا

 است؟

27 
ته یاف در قیاس با سال گذشته افزایش تا چه اندازه میزان سودآوری صادرات

 است؟

 ت؟تا چه اندازه شدت  صادرات در قیاس با سال گذشته افزایش یافته اس 28

 

یی، از اعتبار محتوی ( و برای بررسی روا2برای بررسی پایایی این پژوهش از آزمون آلفای کرونباخ)جدول      

ده است و شنفر از خبرگان توزیع گردیده  15تحقیق میان استفاده شده است بدین ترتیب که پرسشنامه 

ای خ متغیرهرونباکروایی آن مورد تأیید قرار گرفت. همانطور که در جدول زیر بیان شده است، میزان آلفای 

ر گبه عبارت دی به دست آمده است که نشان از پایایی مناسب متغیرهای تحقیق دارد، 0.7تحقیق بالاتر از 

 پرسشنامه مورد تأیید قرار گرفته است. پایایی سوالات

 : آلفای کرونباخ متغیرها2جدول 

 آلفای کرونباخ متغیر

 0.866 پویایی بازار صادراتی

 0.809 بهره گیری از تکنولوژی وب

 0.790 نرم افزار شبکه

 0.892 قابلیت توسعه بازار صادراتی

 0.802 عملکرد بازاریابی صادراتی

 0.767 عملکرد مالی صادراتی

 

 تحلیل داده ها

نفر  10آمده،  داده به دست 129از تعداد بر اساس اطلاعات جمع آوری شده از اعضای نمونه آماری،      

سال  36ر بیش از نف 51سال و  35تا  30نفر در بازه سنی  21سال،  30تا  26نفر بین  16سال،  25کمتر از 

رصد را آقایان د %73.7نفر معادل  95را خانم ها و  %26.3نفر معادل  34داشته اند. از لحاظ جنسیت، ، 

نفر  107مجرد و  %17.05نفر معادل22سوال وضعیت تأهل، در پاسخ به  تشکیل دادهاند.

و  %69.2د، ، کارشناسی ارش%12متأهل بوده اند. مدرک تحصیلی پاسخ دهندگان، کارشناسی؛ %82.95معادل

 % نیز دکتری بوده اند.  18.8در نهایت 

پس از حصول اطمینان از روایی و پایایی متغیرها، میزان همبستگی میان متغیرها محاسبه شده است.      

 5اساس تحلیل فرضیات تحقیق بر مبنای ماتریس کوواریانس بین متغیرهای پنهان و آشکار است. جدول 

متغیرهای پنهان در  معرف ماتریس کوواریانس )همبستگی( میان متغیرهای پنهان است. یک نوع از روابط
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ای است میان دو متغیر باشد. همبستگی رابطهمی 36خوانی(مدل معادلات ساختاری بر مبنای همبستگی )هم

مورد ارزیابی قرار  38وسیله تحلیل همبستگیو ماهیت این نوع رابطه به 37دار در یک مدل اما غیر جهت

 .گیردمی

 

 

 ضریب همبستگی پیرسون، -3جدول

    (3) (2) (1) متغیرها

 ( پویایی بازار صادراتی1)
**00/

1 
 

    

 ( بهره گیری از تکنولوژی وب2)
**0.7

6 

**00/

1 

    

 (قابلیت توسعه بازار صادراتی3)
**0.6

4 

**0.8

1 

**00/

1 

   

 (بهره گیری از نرم افزار شبکه4)
**0.6

4 

**0.5

4 

**0.5

9 

**00/

1 

  

 ( عملکرد مالی صادراتی5)
**0.8

5 

**0.7

6 

**0.5

7 

**0.5

9 

**00/

1 

 

 ( عملکرد بازاریابی صادراتی6)
**0.7

6 

**0.7

5 

**0.6

6 

**0.7

1 

**0.7

6 

**00/

1 

 درصد 95درصد. * معناداری در سطح اطمینان  99** معناداری در سطح اطمینان 

 شاخص های برازش مدل

اند در  اظهار کرده( 2009بینی مدل را مشخص میسازد. هنسلر و همکاران) این معیار قدرت پیش     

را  0.35و  0.15، 0.2صورتی که مقدار در مورد یک مقدار این معیار در مورد یک متغیر وابسته سه مقدار 

های وابسته مربوط به آن را دارد. با  بینی ضعیف، متوسط و قوی سازه کسب نماید، نشان از قدرت پیش

بیشتر است که نشان از برازش مناسب مدل  ( مقدار تمام متغیرهای وابسته از متوسط4توجه به جدول ) 

 دارد.

 Q2عیار م -4جدول                                                          

 نتیجه Q2 متغیر

                                                           
۳٦ Association 
۳۷ Nondirectional 
۳۸ Co relational Analysis 
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 قوی 0.37 بهره گیری از تکنولوژی وب

 متوسط 0.34 پویایی بازار صادراتی

 قوی 0.38 قابلیت توسعه بازار صادراتی

 قوی 0.46 افزار شبکهبهره گیری از نرم 

 قوی 0.41 عملکرد بازار صادراتی

 قوی 0.37 عملکرد مالی صادراتی

  

 برازش مدل کلی

 راه حلی عملی برای این مشکل PLS در مدل GOF( شاخص 2005هاوس و همکاران )به باور تنن     

های مبتنی بر کوواریانس عمل میکند و های برازش در روشبررسی برازش کلی مدل بوده و همانند شاخص

ز همانند به صورت کلی استفاده کرد. این شاخص نی PLS توان برای بررسی اعتبار یا کیفیت مدلاز آن می

نزدیک به یک نشانگر ا یک قرار دارد و مقادیر تکند و بین صفر های برازش مدل لیزرل عمل میشاخص

ر های مبتنی بر خی دو دکیفیت مناسب مدل هستند. البته باید توجه داشت این شاخص همانند شاخص

وانایی لکه تبمدل های لیزرل به بررسی میزان برازش مدل نظری با داده های گردآوری شده نمی پردازد. 

بینی متغیرهای مکنون شده در پیشل آزمونرسی قرار می دهد و اینکه آیا مدبینی کلی مدل را مورد برپیش

شاخص،  این GOFبرای برازش مدل ، شاخص   PLSدرون زا موفق بوده است یا نه. در خروجی نرم افزار 

 0.36و  0.25، 0.01مجذور ضرب دو مقدار متوسط مقادیر اشتراکی و متوسط ضرایب تعیین است که مقادیر 

ده است که به دست آم 0.31است که در این تحقیق مقدار آن  به ترتیب قوی، متوسط و ضعیف توصیف شده

  نشان از برازندگی مناسب مدل دارد.

 
 در ادامه، خروجی های نرم افزار نشان داده شده است. 
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 T VALUEمدل اصلی تحقیق در حالت  -2شکل

 

 مدل تحقیق در حالت ضرایب مسیر- 3شکل

 دهد. نتایج آزمایش فرضیه ها را نشان می 5جدول 

 پژوهشفرضیات خلاصه -5جدول 

ضریب  فرضیات تحقیق

βمسیر)

) 

 نتیجه  tآماره 

 تأیید *083/2 545/0 ارد.ددار .پویایی بازار صادراتی بر بهره گیری از تکنولوژی وب اثر مثبت و معنا1

 تأیید **003/4 412/0 ر دارد.نادا.پویایی بازار صادراتی بر قابلیت توسعه بازار صادراتی اثر مثبت و مع2
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 عدم تأیید **080/5 --- .ار داردعناد.پویایی بازار صادراتی بر بهره گیری از نرم افزار شبکه اثر مثبت و م3

 عدم تأیید 402/0 --- رد.ادار دامعن و.بهره گیری از تکنولوژی وب بر قابلیت توسعه بازار صادراتی اثر مثبت 4

عنادار مبت و قابلیت توسعه بازار صادراتی اثر مث.بهره گیری از نرم افزار شبکه بر 5

 دارد.
 تأیید **762/4 421/0

 تأیید **193/5 507/0 ر دارد.نادا.قابلیت توسعه بازار صادراتی بر عملکرد بازار صادراتی اثر مثبت و مع6

 تأیید **775/6 665/0 دارد. ادار.قابلیت توسعه بازار صادراتی بر عملکرد مالی صادراتی اثر مثبت و معن7

 

 ت. نیز اثر میانجیگری را بررسی کرده اند که در ادامه عنوان شده اس 9و  8همچنین فرضیات 
 اید.ری می نمیانجی گمقابلیت توسعه ی بازار صادراتی رابطه ی پویایی بازاریابی و عملکرد بازار را .8فرضیه 

ل مشاهده قاب 6برای بررسی این فرضیه از آزمون سوبل استفاده گردیده است که نتایج این آزمون در جدول

 و، ضریب مسیر بین متغیر میانجی b، ضریب بین متغیر مستقل و میانجی؛aاست. در این جدول، 

وابسته که  ل و؛ ضریب مسیر بین متغیر مستق’cو  b؛ خطای استاندارد Sbو a،خطای استاندارد Saوابسته،

 دهنده اثر مستقیم است.نشان

 ه  میانجی پژوهشو نتیجه فرضی tضرایب مسیر، آماره  -6جدول 

مقدار  aمقدار  فرضیه میانجی تحقیق

b 

مقدار 

Sa 

مقدار 

Sb 

 tمقدار 

 سوبل

نتیجه 

 فرضیه

اثر 

 غیرمستقیم

(a*b) 

نقش میانجی قابلیت توسعه ی 

 صادراتی در ارتباط میان...

پویای بازار صادراتی و عملکرد 

 صادراتی

65/0 66/0 086/0 043/

0 

 429/0 تأیید 760/4

 این فرضیه نیز مورد تأیید قرار می گیرد. tبا توجه به نتایج جدول و مقدار  

نجی گری را میا .قابلیت توسعه ی صادراتی رابطه ی پویای بازار صادراتی و عملکرد مالی صادراتی9فرضیه 

 می نماید.

ل مشاهده قاب 7برای بررسی این فرضیه از آزمون سوبل استفاده گردیده است که نتایج این آزمون در جدول

 ، ضریب مسیر بین متغیر میانجی وb، ضریب بین متغیر مستقل و میانجیaاست. در این جدول، 

وابسته که  و ؛ ضریب مسیر بین متغیر مستقل’cو  b؛ خطای استاندارد Sbو a،خطای استاندارد Saوابسته،

 دهنده اثر مستقیم است.نشان

 و نتیجه فرضیه  میانجی پژوهش t: ضرایب مسیر، آماره 7جدول 

مقدار  aمقدار  فرضیه میانجی تحقیق

b 

مقدار 

Sa 

مقدار 

Sb 

 tمقدار 

 سوبل

نتیجه 

 فرضیه

اثر 

 غیرمستقیم

(a*b) 

نقش میانجی قابلیت توسعه ی 

 صادراتی در ارتباط میان...

 376/0 تأیید 051/061/5 076/0 40/0 94/0پویای بازار صادراتی و عملکرد 
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 0 صادراتی

 این فرضیه نیز مورد تأیید قرار می گیرد. tبا توجه به نتایج جدول و مقدار        

 بحث و نتیجه گیری

در فرضیه اول تحقیق تأثیر پویایی بازار صادراتی  بر بهره گیری از تکنولوژی وب مورد تأیید واقع شده       

(، اورنیو و 2014(، وینسنت و همکاران)2020است. این نتیجه با نتیجه تحقیق راسلا و تورمنگروج)

لعه خود دریافتند که (، مشابه است. در این تحقیقات که ذکر شد نیز محققان در مورد مطا2020همکاران)

نوع بازارهای صادراتی در تکنولوژی مورد استفاده شرکت ها برای ان بازارها اثرگذار است. در تحقیق راسلا و 

به دست آمده که نشان از اثر نسبتأ زیاد پویایی  0.69( نیز میزان ضریب مسیر این فرضیه 2020تورمنگروج)

ب است.  در  فرضیه دوم تحقیق تأثیر مثبت و معنادار پویایی بازار بازار صادراتی بر بهره گیری از تکنولوژی و

صادراتی بر قابلیت توسعه بازار صادراتی مورد تأیید واقع شده است، در تحقیقات پیشین که این فرضیه را 

( مشاهده شد. محققین در تحقیق 2020مورد بررسی قرار داده باشند، تنها تحقیق راسلا و تورمنگروج)

وان کردند در بازارهایی که خواسته های مشتریان تغییرات وسیعی دارد و محصولات جدیدی را مذکور عن

برای برآورد نیازهای خود طلب می نمایند، اثرات زیادی نیز بر شرکت های صادرکننده محصولات دارند و 

یر پویایی بازار شرکتها خود را بر اساس ساختار بازار صادراتی موجود تطبیق می دهند. در فرضیه سوم تأث

( در 1393صادراتی بر بهره گیری از نرم افزار شبکه مورد تأیید نشد. در میان تحقیقات داخلی، سپهری)

تحقیق خود با بررسی عوامل داخلی و خارجی موثر بر عملکرد صادراتی شرکت ها نتیجه گرفته است که در 

زیادی همچون نبود ساختارهای مناسب و شرکت های داخلی استفاده از تکنولوژی های اطلاعاتی مشکلات 

محدودیت هایی همچون عدم وجود منابع مالی لازم برای شرکت های کوچک و متوسط . اولویت بندی 

شرکت ها در تخصیص منابع وجود دارد که در صورت رفع این موانع است که شرکت ها تمایل به استفاده از 

ت هایی که می توان میان تأیید این فرضیه در مقاله بیس و تکنولوژی ها دارند. به همین دلیل یکی از تفاو

عدم تأیید فرضیه در این مقاله را محدودیت های مالی و تفاوت های نرخ ارز برشمرد که باعث می شود نقش 

عوامل خارجی چون عوامل بازار هدف صادراتی در استفاده از نرم افزارها کمرنگ تر گردد. در فرضیه چهارم 

هره گیری از تکنولوژی وب بر قابلیت توسعه بازار صادراتی تأیید نشد که در توضیح عدم تأیید این نیز تأثیر ب

فرضیه نیز میتوان به مورد بالا و نیز محدودیت های حاصل از تحریم ها اشاره کرد. همچنین عامل نوع 

توضیح عدم تأیید این بازارهای هدف صادراتی که در کشورهای همسایه می باشد نیز احتمالأ می تواند در 

فرضیه مفید باشد. به بیان دیگر، با توجه به نوع ساختار ضعیف تکنولوژیکی که در کشورهای همسایه وجود 

دارد باعث گردیده این فرضیه در این تحقیق مورد تأیید واقع نشود. درفرضیه پنجم تأثیر مثبت بهره گیری از 
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تی مورد تأیید واقع شد که این نتیجه با تحقیق راسلا و نرم افزار شبکه بر قابلیت توسعه بازار صادرا

( و افشار و لطفی 1398(، مکیو خیراللهی)1398(، رستم زاده)2014(، وینسنت و همکاران)2020تورمنگروج)

( مشابه است. در این تحقیقات نیز محققان بهره گیری از تکنولوژی های به روز را یکی از عوامل 1398زاده)

صادراتی برشمرده اند. درفرضیه ششم تأثیر مثبت قابلیت توسعه بازار صادراتی بر عملکرد  گسترش بازارهای

(، اورنیو و 2020بازار صادراتی مورد تأیید واقع شد که این نتیجه با تحقیق راسلا و تورمنگروج)

ر و ( و افشا1398(، مکیو خیراللهی)1398(، رستم زاده)1390(، ملک اخلاق و همکاران)2020همکاران)

( مشابه است. در این تحقیقات نیز محققان به صورت غیر مستقیم یکی از عوامل موثر بر 1398لطفی زاده)

عملکرد صادراتی را توسعه بازار  برشمرده اند. درفرضیه هفتم تأثیر مثبت قابلیت توسعه بازار صادراتی بر 

(، اورنیو و 2020راسلا و تورمنگروج)عملکرد مالی صادراتی مورد تأیید واقع شد که این نتیجه با تحقیق 

( مشابه است. در این تحقیقات نیز محققان به صورت غیر 1398(و افشار و لطفی زاده)2020همکاران)

مستقیم یکی از عوامل موثر بر عملکرد صادراتی را توسعه بازار بر شمرده اند. در تحقیق راسلا و تورمنگروج 

و تأیید شده است. فرضیه های هشتم و نهم نیز برای نخستین بار  این فرضیه به صورت مستقیم مورد بررسی

است که مورد بررسی قرار گرفته است. یعنی اثر میانجی قابلیت توسعه بازار صادراتی بر رابطه پویایی بازاریابی 

و ابعاد عملکرد صادراتی پیش از این در تحقیقات پیشین مورد پژوهش قرار نگرفته است. در ادامه نیز 

 شنهادات کاربردی ارائه شده است.پی

اینکه در این تحقیق اثر مثبت پویایی بازار صادراتی بر بهره گیری از تکنولوژی وب تأیید شده  با توجه به      

است به منظور افزایش و بهبود بهره گیری از تکنولوژی وب پیشنهاد می گردد اقداماتی همچون شناسایی 

صادراتی، شناسایی نوع و میزان پیشرفت تکنولوژی های اینترنتی در این  میزان تغییرات در بازارهای هدف

کشورها صورت پذیرد. همچنین پیشنهاد می شود ترجیحات، خواسته ها و نیازهای مشتریان بازارهای هدف 

با توجه بهاینکه در  در دوره های مختلف با توجه به نوعه محصولات تولیدی شرکت مورد بررسی قرار گیرد.

تحقیق اثر مثبت پویایی بازار صادراتی بر قابلیت توسعه بازار صادراتی تأیید شده است پیشنهاد می شود این 

شرکت ها برنامه هایی جهت تولید محصولات جدید به منظور پاسخ دهی به نیازهای مشتریان در گروه های 

جام تحقیقات بازار و جمع آوری مختلف تدوین نمایند که انجام این مورد نیازمند تحقیقات بازار است. با ان

های مختلف مشتریان، شرکت درک درستی نسبت به بازار می یابد.  اطلاعات نسبت به ویژگی های گروه

همچنین جمع آوری اطلاعات از نوع تغییرات محصولات موجود در بازار و میزان تغییرات فروش محصولات 

د که بهره گیری از نرم افزار شبکه بر قابلیت توسعه رقبا نیز می تواند مفید باشد. در این فرضیه مشخص ش

هدف  شود از نرم افزارهایی استفاده شود که تغییرات بازار بازار صادراتی اثر مثبت و معنادار دارد پیشنهاد می
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صادراتی مورد بررسی قرار گیرد و مشخص گردد که بازار سیکل های چندوقته دارد تا با تعیین میزان 

دامات لازم را صورت داد. به عنوان نمونه اگر بازار هدف دارای تغییرات سریعی باشد می تغییرات بتوان اق

بایستی از نرم افزارهایی بهره گرفت که قابلیت سنجش و شناسایی این تغییرات را داشته باشند تا مدیران 

ابلیت ذخیره شرکت بتوانند اقدامات لازم را صورت دهند. همچنین پیشنهاد می شود این نرم افزارها ق

اطلاعات و اشتراک گذاری اطلاعات با سایر بخش های شرکت را داشته باشد تا در صورت نیزا سایر بخش ها 

نیز بتوانند اطلاعات لازم خود را به دست آورند. با توجه به تأیید شدن تأثیر مثبت و معنادار قابلیت توسعه 

گردد در شناسایی فرضت های  شرکت ها پیشنهاد میبازار صادراتی بر عملکرد بازار صادراتی  به مدیران 

موجود در بازارهای هدف به صورت فعال عمل نمایند. به بخش تحقیقات بازار شرکت خود اهمیت ویژه ای 

بدهند و اختیارات لازم را به آنان بدهند و نیز علاقه مندی خود را در شناسایی فرصت های موجود در 

ار خود نشان دهند تا با افزایش قابلیت توسعه بازار صادراتی، عملکرد بازار بازارهای خارجی در اعمال و رفت

با توجه به تأیید شدن تأثیر قابلیت توسعه بازار صادراتی بر  افزایش و بهبود بیشتری یابد. صادراتی شرکت نیز

  زیر شوند:گردد مانع از بروز عوامل بازدارنده  عملکرد مالی صادراتی به مدیران شرکت ها پیشنهاد می

 جو سهل انگاری و عدم توجه به استراتژی های شرکت در شناسایی بازارهای هدف صادراتی؛

  ؛دراتیتک روی مدیران و عدم بهره گیری از نظرات سایرین در چگونگی توسعه بازارهای هدف صا 

ی ازارها برابعدم پایبندی به وعده های خود در شناسایی بازارهای هدف صادراتی و گسترش این       

اتی در همچنین ارائه بودجه و امکانات لازم برای توسعه بازارهای صادر. محصولات خود صادرات

کت مالی شر ملکردکشورهای دیگر، رصد اتفاقات و پیش بینی آن نیز می تواند بر توسعه بازار و نتیجتأ ع

اتی در زار صادرعه بانجی قابلیت توسها اثر مثبت و معنی داری داشته باشد..با توجه به تأیید شدن اثر میا

بهبود بیشتر  شود به منظور افزایش و¬رابطه پویایی بازاریابی و ابعاد عملکرد صادراتی پیشنهاد می

اسخگویی تی، پعملکرد صادراتی، تبیین اهداف صادراتی و عمل و بررسی های دوره ای برنامه های صادرا

شکلات و مررسی فاتر در کشورهای هدف صادراتی به منظور ببه نیازها و خواسته های مشتریان و ایجاد د

ورت زم صلاشناسایی خواسته های مشتریان، آمادگی برای شرایط غیرمترقبه و فراهم آوردن امکانات 

 گیرد تا بدین ترتیب عملکرد صادراتی شرکت ها افزایش و بهبود بیشتری یابد.
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