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  چکیده

های مختلف داخلی و خارجی، محصولات ، افزایش رقابت، ورود شرکتشدنیجهانبا گسترش روند امروزه 
 هاتیقابلاز  یریگبهرهبنابراین شده است؛  مشتری مشکلو وفاداری متنوع و پیشرفت تکنولوژی، حفظ رضایت 

 واندتیم عاملاین دو  چراکه ؛رسدیمامر ضروری به نظر  رقابت صحنه دربقا جهت  بازاریابی یهایاستراتژو 
ن در این پژوهش قصد بر ای شرکت فراهم نماید. بر این اساستجاری بهبود عملکرد مناسبی برای  سازنهیزم

 شکلات تدر صنع های صادراتیشرکت تجاری های بازاریابی بر عملکردها و استراتژیقابلیت ثیرأاست تا ت
در  تشکلا صادرکنندههای مدیران و کارمندان ارشد شرکت تمامی جامعه آماری شاملبررسی شود. شهر تبریز 

روش آمد که بر اساس  دست بهنفر  515با استفاده از فرمول کوکران برابر با حجم نمونه . است تبریزشهر 
 استفاده شد.دارد استان پرسشنامهاز  متغیرها یریگاندازه منظوربه .انتخاب شدند قضاوتیتصادفی غیر  یریگنمونه

اخ بررسی با ضریب آلفای کرونب پرسشنامهو پایایی  روایی سازه، تشخیصی و همگرابر اساس  پرسشنامهروایی 
نتایج نشان  انجام گرفت. LISRELافزار و نرم معادلات ساختاریآزمون مدل پژوهش بر اساس روش  گردید.
 براثر ازاریابیب یافهیوظمیان  یهاتیقابلتخصصی بازاریابی و  یهاتیقابل، ی بازاریابیمعمار یهاتیقابلداد که 

 ریتأثمچنین ه .مثبت و معناداری دارد ریتأثبازاریابی صادراتی  یهایاستراتژ یسازادهیپبخشی درونی و بیرونی 
 تاًینها .شد دیائتبازاریابی صادراتی  یهایاستراتژ یسازادهیپبخشی بیرونی  براثردرونی  یاثربخشمثبت و معنادار 

جاری شامل تبازاریابی صادراتی بر عملکرد  یهایاستراتژ یسازادهیپبیرونی  یاثربخشمثبت و معنادار  ریتأث
 شد. دیتائعملکرد مشتری، عملکرد بازار و عملکرد مالی 
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   مقدمه
 تبدیل هاشرکتدغدغه مدیران  نیتریاساس، به صادرات وبازاریابی  نهیزم درامروزه ارائه بهترین عملکرد 

تر برای ردر دستیابی به عملکرد ب مؤثربازاریابی از عوامل  یهایاستراتژو  هاتیقابلدر این راستا  .شده است
ایجاد  موجب که عواملی شناسایی (1394اسماعیلی و همکاران، شیخ ) .شوندیممحسوب  هاشرکت

 نظر هب ضروری شود، صادرات در زمینه مناسب استراتژی تدوین در نتیجهشایستگی های بازاریابی و 
های مناسب ها سعی دارند تا بتوانند با تدوین استراتژیسازمان (5015 ،و همکاران 1)تئودوسیو .رسدیم

 5یمیآل سور نمونهبرای  (9613)واکر و همکاران,  .را برای حضور در بازار ایجاد کنند مساعدتری انهیزم
عناداری م ریتأث( نشان داده اند استراتژی بازاریابی بر عملکرد شرکت 5018و همکاران ) 3( و دپلسمکر5019)

 قرار یسبرر مورد متعددی تحقیقاتهای بازاریابی و عملکرد صادراتی در رابطه بین قابلیت از طرفیدارد. 
  ( برای نمونه5015و همکاران )مورگان  .و رابطه معنادار بین این دو متغیر نیز تایید شده است گرفته

ی بازاریابی بر هاتیقابلنشان دادند که در تحقیق خود ( 5017و همکاران ) 5( و تاگ5017) 4زپاترو-گونزالز
   معناداری دارد. ریتأثعملکرد 

یان های کلیدی شرکت برای ایجاد و ارائه ارزش به مشترترین قابلیتهای بازاریابی، یکی از شناختهابلیتق
 عنوانبههای بازاریابی ، قابلیتگرید عبارت به (5011 و همکاران، 6)اور .باشدنفعان خارجی میو سایر ذی

گی را برای درک پیچید محسوس و نامحسوسها منابع ن شرکتشود که در آای تعریف میفرایند یکپارچه
هایت، ن های خاص مشتریان، دستیابی به یک تمایز نسبی در محصولات برای برتری رقابتی و درنیاز

های بازاریابی نقش کلیدی قابلیت (5015 ،و همکاران 7)رن .برندیمدستیابی به یک کیفیت مناسب بکار 
 (5015 ،و همکاران 8)تئودوسیو .رقابتی و عملکرد برتر استدر یک بنگاه، تلاش برای دستیابی به مزیت 

بازاریابی را در سه بخش قابلیت  یهاتیقابل( 5009( و ورهایس و همکاران )5015مورگان و همکاران )
قابلیت معماری  .بازاریابی مطرح کردند یافهیوظمعماری بازاریابی، قابلیت تخصصی بازاریابی و قابلیت میان 

 یاهخودآگگذاری صادرات بازاریابی یعنی فرایندی که توسط آن شرکت صادراتی در مورد بازار سرمایه
و  9)مورگان. ندکگیری استراتژی صادرات بازاریابی مناسب استفاده مییابد و از این بینش برای تصمیممی

همچون ارتباطات بازاریابی، فروش  ییهاتیفعالهای تخصصی بازاریابی در قابلیت( 5015 ،همکاران
و  10ورهایس) .ع کالا محور، توزیع منعکس هستند، توسعه محصول و در صناییگذارمتیقشخصی، 
شوند. های تخصصی بازاریابی میقابلیت شامل ادغام نیزبازاریابی  یافهیوظ انیمقابلیت  (5009 همکاران،

ت برند، از مدیری عبارتکه است  شدهییشناسابازاریابی  یافهیوظ انیمهای قابلیت نیترمهمسه مورد از 
 (.5015مورگان و همکاران ) است دیجدارتباط با مشتری و توسعه محصول مدیریت 

دهی و تخصیص مناسب منابع استراتژی بازاریابی یک اصل مهم در جهت سازماناز سوی دیگر 
ای ههای بازاریابی وسیلاستراتژی درواقع. رودبه شمار می کنندگانمصرفرسانی به سازمانی در جهت سود
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  66ــــــــــــــــــ  ... های بازاریابی بر عملکردهای بازاریابی و استراتژیقابلیت ریتأثبررسی 

های موجود در این زمینه به کمک ایجاد و چارچوب استهای رقابتی سازمان به موقعیت ییگوپاسخبرای 
ن کمک سازما مؤثرعملکرد  لگریتسه، یسازمانبرونهای استراتژیک سازمانی و عوامل ارتباط بین بخش

 هایدارد که اجرای اثربخش استراتژیادبیات استراتژی بازاریابی بیان می(. 1391شافعی، ) بودخواهد 
(. 5010 ،و همکاران 1)روسیر یک محرک کلیدی برای عملکرد سازمان است شدهیزیربرنامهبازاریابی 

 برای دسترس در منابع از استفاده در شرکت توانایی به سازی استراتژی بازاریابیپیاده اثربخشی درونی

مورگان و ) گرددبرمی بازاریابی هایفعالیت تحقق جهت صادراتی بازاریابی استراتژی تصمیمات تحصیل
ین معنی بد نیز سازی استراتژی بازاریابیاثربخشی بیرونی پیاده (.5006 ،و همکاران 5برایر؛ 5015همکاران،

 آنچه با متناسب صادراتی، بازار در منابع یریکارگبه شرکت و ۀافتیتحقق بازاریابی هایفعالیت که است

  دارند. صادراتی، انتظار بازاریابی استراتژی گیرندگانتصمیم که باشد
رونق  یهامحرک نیترمهمیکی از  عنوان بههمواره یکی از نیازهای اساسی بشر  عنوان به صنایع غذایی

و صنعت شکلات از این امر مستثنی نیست. قدمت نسبی صنعت شیرینی و شکلات  شودیماقتصاد محسوب 
ید تول آلاتنیماشاین صنعت از مواد و  افزوده ارزشدر ایران باعث شده است که بخش زیادی از زنجیره 

ر این ی صنعتی که دهاگروهدر  خصوصاًو فروش و منابع انسانی در ایران،  ی تا امکانات توزیعبندبستهو 
 بریزشهر ت(. علاوه بر این 1393)سعادت و همکاران،  ، به حد قابل قبولی برسداندنمودهی بسترساززمینه 

 انهیرمخاوهای ترین قطبکی از مهمصنایع غذایی به یو  شکلاتو   واحد تولید شیرینی 900با دارا بودن 
ای هتولید شیرینی و شکلات به تشکیل شرکت های بزرگکارخانه که گونه ای به؛ است شده لیتبد
و برخی از این صنایع برای عرضه روزانه محصولات خود به بازارهای  شده اندترغیب  نقل و حملالملل بین

کی از ی ولیکن طی سال های اخیر. می باشند در حال برنامه ریزیداخلی اروپایی و آسیای میانه و قفقاز 
-کاهش قدرت رقابت وعدم سوددهی کافی به  که استاهش صادرات کاین شرکت ها مشکلات اساسی 

ی از مشکلات یک شده است.منجر های رقیب خارجی و داخلی با شرکت تولیدکنندگان شکلات تبریز پذیری
 کهیدرحال ؛های مناسب بازاریابی استضعف استراتژیشهر تبریز،  در شکلات دکنندهیتولهای شرکت اصلی

 .انددادهام بازاریابی خود انجاستراتژی  نهیزم درگذاری هنگفتی بزرگ شکلات دنیا سرمایه دکنندگانیتول
نبود  و اندهدر بازار عمل کرد شدهحسابیک بازاریابی  اساس برشکلات تبریز کمتر  دکنندهیتولهای شرکت

 طحیدر س در حوزه صادرات ژهیوبه هاآنسبب شده است تا عملکرد تجاری  یک سیستم بازاریابی مناسب
های بازاریابی ژیها و استراتقابلیت ریتأثپژوهش حاضر تلاش شده است تا این بنابراین در  نباشد. قبول قابل

 های صادراتی در صنعت شکلات تبریز مورد بررسی قرار گیرد.بر عملکرد شرکت

 هاهیفرضو توسعه  مبانی نظری
-رمایهس بازار یدرباره یادگیری به مربوط اطلاعاتی فرآیندهای معماری بازاریابی شامل یهاتیقابل
 نظیمت و بازاریابی صادرات استراتژی اهداف انتخاب ریزی دربرنامه به مربوط فرآیندهای و صادرات گذاری
که  «معماری»(. مفهوم قابلیت 5015مورگان و همکاران ) است هاآنبرای دستیابی به  استراتژی کردن

 برای ازیموردندارد، ظرفیت سازمانی  اثربخشجهت آرایش مجدد و  ازیموردنتوجه مستقیمی به دانش 
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 )حاجیکند. یمیکنواخت و عملیاتی را فراهم  یهاتیفعالاز  ییهامجموعهطراحی مجدد روابط بین خرده 
ا ر های بازاریابی صادراتیراتژیها بازاریابی بر اجرای استقابلیت ریتأث( 1396آزاد ) (1391پور و همکاران، 

 یابیبازار یاستراتژ یسازادهیپ یاثربخش بر یابیبازار یمعمار تیقابلنشان داد که  قرار داد و یبررس مورد
بازاریابی  هایقابلیتبه بررسی ( 1391) و همکاران پور حاجی .دارد یمعنادار و مثبت ریتأث یخارج و یداخل

شان ناز گمرکات ایران پرداخت و  واردکنندهو  صادرکننده هایشرکتدر بین کلیه  شرکت بر عملکرد بازار
ور علی پمعنادار دارد. مثبت و  ریتأث هاشرکت یو خارج یداخل یهایاستراتژبا  یابیبازار یمعمار تیداد قابل

ین ب یهارابطهمتغیر میانجی  عنوان بهبازارگرایی و بازاریابی  یهاتیقابل( نشان دادند 1395و اقدم )
( نشان 5018) 5دپلسمکر( و 5019) 1یمیآل سور .کنندیماستراتژیک و عملکرد را تقویت  یهایریگجهت

 فرضیه ،اتبا توجه به این توضیحبنابراین معناداری دارد.  ریتأثدادند استراتژی بازاریابی بر عملکرد شرکت 
  است: انیبقابلزیر  صورتبه های اول و دوم

1Hدارد. ریأثتسازی استراتژی بازاریابی صادراتی : قابلیت معماری بازاریابی بر اثربخشی درونی پیاده 

2Hدارد. ریأثتسازی استراتژی بازاریابی صادراتی : قابلیت معماری بازاریابی بر اثربخشی بیرونی پیاده 
 لهیوس به که یاشدهیتخصص دانش حول شده جادیا یهاتیقابل بر بازاریابی یتخصص یهاتیقابل

های فعالیت هاتیقابلاین  (1391و همکاران،  پور یحاج) .دارد تمرکز ،شودیم داشته نگاه بازاریابی کارکنان
رفیعات، ها شامل عواملی همچون تبلیغات و تبازاریابی هستند. این قابلیت ختهیآم بریکنواخت کاری مبتنی 

اندک تحقیقات  (5009چانگ و دیگران،) .شوندتوزیع میگذاری و فروش شخصی، روابط عمومی، قیمت
درونی و  یاثربخشو  یاثربخشقابلیت تخصصی بازاریابی بر خود  دهدیمدر این زمینه نشان  شدهانجام

( نشان داد که 1396آزاد ) نمونهدارد برای  یداریمعن ریتأثی صادرات یابیبازار یاستراتژ اجرایبیرونی 
و  پور یحاج .معناداری دارد ریتأث یابیبازار یاستراتژ یسازادهیپ یاثربخش بر یابیبازار تخصصی تیقابل

 یهاشرکتدر بین کلیه  زاربازاریابی شرکت بر عملکرد با یهاتیقابل( به بررسی 1391همکاران )
 یابیازارب تخصصی تینشان داد قابلاز گمرکات جمهوری اسلامی ایران پرداخت و  واردکنندهو  صادرکننده

( در 1398همدست و ایمان خان )دارد.  یمعنادارمثبت و  ریتأث هاشرکت یو خارج یداخل یهایاستراتژ بر
تحقیق خود نشان دادند که قابلیت بازاریابی بر افزایش اثر بخشی بازاریابی تاثیر مثبت و معناداری دارد. 

( نشان دادند که بین قابلیت های بازاریابی و عملکرد شرکت تاثیر مثبت و 5050و همکاران ) 3ایلویس
 صادرات، یابیبازار یاستراتژ بررسیدر تحقیق خود با عنوان ( 5015مورگان و همکاران )معناداری دارد. 

 یسازادهیپ یبخشبر اثر یابیبازار یتخصص تیقابلنشان داد که  یصادرات عملکرد و صادرات یابیبازار تیقابل
 بهو چهارم  های سومفرضیه  ،بنابراین با توجه به این توضیحات .دارد ریتأث یصادرات یابیبازار یاستراتژ
 است: انیب قابلزیر  صورت

3Hدارد. ریأثتسازی استراتژی بازاریابی صادراتی : قابلیت تخصصی بازاریابی بر اثربخشی درونی پیاده  

4Hدارد. ریتأث سازی استراتژی بازاریابی صادراتی: قابلیت تخصصی بازاریابی بر اثربخشی بیرونی پیاده 

                                                                                                                             
1. Al-Surmi 

2. De Pelsmacker 
3. Silvia 

https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S0019850118304449#!
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همکاران  مورگان ودیدگاه  ازاز قابلیت بازاریابی  بعد دیگر بازاریابی ایمیان وظیفهقابلیت همچنین 
 چندین از معمولاً و شوندیم بازاریابی تخصصی هایقابلیت ادغام شاملاین قابلیت . باشدیم( 5015)

: از اند عبارت بازاریابی یافهیوظ انیم هایقابلیت نیترمهماز  مورد سه .اندشده لیتشکتخصصی  قابلیت
با توجه به  (5015مورگان و همکاران،) .دیجدمشتری و توسعه محصول  با ارتباط ند، مدیریتبر مدیریت

ی صادرات یابیبازار یاستراتژاجرای  یاثربخشو  یافهیوظپیشینه پژوهش رابطه معنادار بین قابلیت میان 
 یاثربخشرا بر  یافهیوظمیان  یهاتیقابل( رابطه بین 5015مورگان و همکاران )برای نمونه وجود دارد. 

 قی( در تحق5014محمد )کردند.  دیتائو رابطه معنادار بین این دو متغیر را  دادند قرار یبررس مورددرونی 
بر  یافهیوظ انیم تیبر عملکرد صادرات پرداخت و نشان داد قابل یابیبازار یاستراتژ ریتأث یخود به بررس

 یاثربخشبازاریابی را با  یافهیوظقابلیت میان ( 5015) 1مودارد.  یمعنادار ریتأث یابیبازار یهایاستراتژ
و همکاران  5یریبوچ وجود دارد. هاآنو نشان داد که رابطه معناداری بین  داد قرار یبررس موردبیرونی 

نابراین با ب نیز رابطه معنادار بین قابلیت های بازاریابی و استراتژی های بازاریابی را تایید کردند.( 5050)
 است. انیب قابلزیر  صورت به و ششم پنجمی هاهیفرضتوجه به این توضیحات، 

5Hریتأثی سازی استراتژی بازاریابی صادراتای بازاریابی بر اثربخشی درونی پیاده: قابلیت میان وظیفه 
 دارد.

6Hریتأثدراتی سازی استراتژی بازاریابی صاای بازاریابی بر اثربخشی بیرونی پیاده: قابلیت میان وظیفه 
 دارد.

 شدهیزیربرنامه بازاریابی هایاستراتژی اثربخش اجرای که داردمی بیان بازاریابی استراتژی ادبیات

 های بازاریابی بهسازی استراتژیاثربخشی درونی پیاده .است سازمان عملکرد برای محرک کلیدی یک

خاذ اتتحصیل تصمیمات استراتژی بازاریابی صادراتی  برای دسترس در منابع از استفاده در شرکت توانایی
ادبیات استراتژی بازاریابی  ؛(5015ورگان و همکاران،گردد. )مهای بازاریابی، برمیجهت تحقق فعالیتو  شده

 .دارد ریأثتسازی استراتژی بازاریابی صادراتی که اثربخشی درونی بر اثربخشی بیرونی پیاده دهدیمنشان 
استراتژی  لیک نهیزم دربیشتر  هاقیتحقاین  و باشد پرداخته موضوعوجود دارد که به این  اندکیتحقیقات 

 ند کهنشان داد( 1390و بارافکن )( 1396آزاد ) برای نمونه .استبازاریابی فارغ از بخش درونی یا بیرونی 
 ریتأث یابیبازار یاستراتژی سازادهیپ بیرونی یاثربخش بر یابیبازار یاستراتژ یسازادهیپ درونی یاثربخش
 یبر اثربخش یدرون یاثربخش ریتأث( نشان دادند که 1390محمدی و همکاران ). دارد یمعنادار و مثبت

 ،ن توضیحاتبنابراین با توجه به ای .معنادار است استفاده فنی نظر از یابیبازار یاستراتژ یسازادهیپ یرونیب
 است. انیب قابلزیر  صورت به هفتمفرضیه 

7Hارد.د ریتأثسازی استراتژی بازاریابی صادراتی : اثربخشی درونی بر اثربخشی بیرونی پیاده 
)رحیم نیا و همکاران، ؛ است مدیریتی یهاپژوهش در بحث مورد مفاهیم نیترمهم از بازاریابی یکی عملکرد
رزیابی آن ابازاریابی توان با عملکرد که میزان موفقیت یک شرکت در امر صادرات را می ایگونهبه (1396

عملکرد بازاریابی به توانایی سازمان برای افزایش فروش، ارتقای موقعیت ( 1398)بختیاری و بخشنده،  .کرد

                                                                                                                             
1. Mu 2. Buccieri 
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رقابتی شرکت، توسعه محصول جدید، بهبود کیفیت محصول، کاهش زمان تحویل کالا یا خدمات به 
یری گه با دیگر رقبا در یک صنعت خاص اشاره دارد. اندازهمشتریان، گسترش سهم بازار و غیره در مقایس

ی در افزایش بازاریابان در تنظیم توجهقابل ریتأثتواند های بازاریابی میو تحلیل عملکرد فعالیت
ی دلایل عدم توجه کافی به واحد بازاریاب نیترمهمیکی از  که چراهای کلی شرکت داشته باشد، استراتژی
خود در  گیری سهمها، ناتوانی بازاریابان برای تعیین و اندازهمدت شرکتمدت و بلندکوتاهریزی در برنامه
عملکرد  و استراتژی بازاریابی صادراتیادبیات  (1391 نوری،عسگرنژاد) .استشرکت  ارزشتغییرات 
ژی استراتسازی اثربخشی پیاده دهدیممملو از شواهد تجربی و نظری است که نشان شرکت صادراتی 

نون انجام در تحقیقاتی که تاک. گذاردیم ریتأث صادراتیعملکرد کامل یا جزئی بر  طوربه بازاریابی صادراتی
 یسازادهیپ یثربخشاو توجهی به  اندپرداختهقابلیت بازاریابی بر عملکرد  ریتأثگردیده است بیشتر به بررسی 

استراتژی دادند که  نشان( 5050)و همکاران  1نبوسهی با عملکرد نشده است.  برای نمونه ابیبازار یاستراتژ
 یهاتیقابل( نشان دادند که بین 5016) 5کاکسیولاتی و لی  .داردی معنادار شرکت تأثیر عملکرد بر بازاریابی

ستفاده از ا، (1398همکاران )نوروزی و مطابق با تحقیق د. بازاریابی و عملکرد رابطه معناداری وجود دار
مثبت  ریأثت یبر ابعاد عملکرد صادرات نیو همچن یبر عملکرد صادرات یابیو اصول بازار یابیبازار تیقابل

 یمعنادار ریتأث یالملل بر عملکرد صادراتنیب یابیبازار یهایاستراتژ نشان داد که( 1396رضایی ). دارد
بازاریابی بر عملکرد  یهاتیقابلنشان دادند که  (5050) 4و نین هو و وی (5018) و همکاران 3ژئو دارد.

 بر یابیبازار یهاتیقابل اثر عنوان تحت یپژوهشدر  (5014) 5یاقی و کالکین. معناداری دارد ریتأثصادراتی 
 ندداد نشانپرداختند و  سازنده یهاشرکت یابیارزبه : منابع بر یمبتن دگاهید از استفاده با صادرات عملکرد

( 5018و همکاران ) 6شارما . وجود دارد یمعنادار رابطه صادرات عملکرد با یابیبازار یهاتیقابلبین  که
این  نابراین با توجه بهب؛ شودیمبازاریابی باعث افزایش عملکرد شرکت  یهایاستراتژنشان دادند که 

 است. انیب قابلزیر  صورتبه های هشتم، نهم و دهم فرضیه، توضیحات

8Hارد.د ریتأثسازی استراتژی بازاریابی صادراتی بر عملکرد مشتری : اثربخشی بیرونی پیاده 

9Hدارد. ریتأثسازی استراتژی بازاریابی صادراتی بر عملکرد بازار : اثربخشی بیرونی پیاده 

10Hدارد. ریتأثسازی استراتژی بازاریابی صادراتی بر عملکرد مالی : اثربخشی بیرونی پیاده 
 .است شدهدادهنشان  1 شکل درمدل مفهومی پژوهش  شدهارائهتوضیحات  بر اساس

 

                                                                                                                             
1. Nebojsa 

2. Cacciolatti & Lee 

3. Gu 

4. Nin Ho and wei 

5. Nalcaci and Yagci 

6. Sharma 
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 یحاج؛ 2711  یمیآل سور؛ 2717 1؛ آکروش و محمد2712مورگان و همکاران . مدل مفهومی پژوهش )1 شکل

  (2716، و همکاران  شارما؛ 1311پور و همکاران 
    

 پژوهشروش 

 یآمار هجامعه و نمون

 .باشدیم های صادرکننده شکلات شهر تبریزمدیران و کارکنان ارشد شرکتجامعه آماری این تحقیق کلیه 
بزرگی همچون شیرین  یهاکارخانهدرصد شکلات ایران است و با داشتن  50حدود  کنندهنیتأمتبریز  شهر

 30شیرینی و شکلات  .متنوع و مرغوبی دارد یهاشکلاتغیره  آیدین و، شونیز، ردادش بردا، آناتا، عسل
ی شیرین کنندهمصرفاز کشورهای عمده . دهندیمدرصد کل صادرات مواد غذایی ایران را تشکیل  40تا 

 .ام بردن قطرامارات و  ،آذربایجانجمهوری ، عاجتوان عراق، افغانستان، پاکستان، ساحلمی تبریزو شکلات 
در نظر  جامعه آماری عنوان بهبا توجه به نقش فعال این صنعت در رونق صادرات و اقتصاد کشور  بنابراین

به نفر  515محاسبه با فرمول کوکران  بر اساسکه  باشدیم 1به شرح جدول جامعه آماری  گرفته شد.
 یریگنمونهنفر کارمند ارشد به روش  171نفر مدیر و  44از این تعداد عنوان نمونه انتخاب گردید. 

 ارائه شده است. 1اطلاعات جامعه و نمونه آماری در جدول   قضاوتی انتخاب شدند. یرتصادفیغ
 اطلاعات جامعه و نمونه آماری .1جدول 

 ارشد کارکنان مدیران  نام شرکت
 پرسشنامه

 شدهتکمیل شدهتوزیع

 35 35 59 6 شونیز

 38 38 31 7 آیدین

 36 41 33 8 آناتا

 57 57 51 6 گل عسل() کیو

 55 53 43 10 شیرین عسل

 16 51 14 7 چیچک

 504 515 171 44 مجموع

                                                                                                                             
1. Akroush and Al-Mohammad 

 قابلیت معماری بازاریابی

قابلیت تخصصی 

 بازاریابی

ی افهیوظ انیمقابلیت 

 بازاریابی

سازی  اثربخشی درونی پیاده

 استراتژی بازاریابی

سازی  اثربخشی بیرونی پیاده

 استراتژی بازاریابی

 عملکرد مشتری

 عملکرد بازار

 عملکرد مالی

4H 

H1a 

5c
H 

https://www.eghtesadonline.com/fa/tags/%D9%82%D8%B7%D8%B1
https://www.eghtesadonline.com/fa/tags/%D9%82%D8%B7%D8%B1
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 هادادهابزار گردآوری 

همراه، اطلاعات  نامهبخشسه  درپرسشنامه . باشدیماطلاعات در این پژوهش پرسشنامه  یآورجمعابزار 
. در بخش اول تحت عنوان نامه همراه، علاوه بر بیان اختصاصی تنظیم گردید سؤالاتجمعیت شناختی و 

 اندهندگپاسخپرسشنامه و ضرورت همکاری صمیمانه  لهیوسبهعنوان پژوهش، هدف از گردآوری اطلاعات 
در تکمیل پرسشنامه توضیح داده شد. بخش جمعیت شناختی شامل سؤالات در مورد مشخصات عمومی 

آخرین  .باشدیم دهندگانپاسخو سنوات خدمت  میزان تحصیلات ،سن ،جنسیتاز قبیل  دهندگانپاسخ
های ابلیتقربوط به م سؤالات. استمتغیرهای مستقل و وابسته در مورد اختصاصی  سؤالات نیز شاملبخش 

 یافهیوظ انیمهای قابلیت (سؤال 17) های تخصصی بازاریابیقابلیتو  (سؤال 16) معماری بازاریابی
اثربخشی بیرونی (، سؤال 4) های بازاریابیسازی استراتژیاثربخشی درونی پیاده(، سؤال 16) بازاریابی

از پژوهش  (سؤال 4) عملکرد مالیو  (سؤال 4) بازارعملکرد (، سؤال 4) های بازاریابیسازی استراتژیپیاده
آکروش ( برگرفته از تحقیق سؤال 4) عملکرد مشتریهمچنین  و ؛استخراج شد (5015) مورگان و همکاران

 لیکرت است. این مقیاس یادرجهپنج طیف مورداستفادهمقیاس همچنین  باشدیم (5010)و سامرالمحمود، 
اس بر این اس. کندیم، موافق و کاملاً موافق استفاده نظریب خاص از مبنای کاملاً مخالف، مخالف، طوربه

نامه پرسش سؤالاتلیکرت، به  یانقطهاز اعضای نمونه آماری درخواست گردید تا بر اساس مقیاس پنج 
 پاسخ دهند.
 سه معیار رواییشامل  ،شودمیاستفاده  گیریاندازهبررسی برازش مدل در این پژوهش برای  روشی که

 ازهس است. روایی بر اساس ضریب آلفای کرونباخ پایایی نیز روایی همگرا وو  5، روایی تشخیصی1سازه
 اییرو روایی همزمان، شامل ضابطه روایی با و است مرحله بررسی چند مستلزم که است مرکبی مفهوم

 مقیاس حتص میزان از عبارت سازه روایی .شودمی سنجیده روایی همگرایی و تمایز روایی ،کنندهپیشگویی
برای بررسی روایی ( 1393و همکاران،  بیگی محمد) .است موردنظر ویژگی یا نظری ساخت گیریاندازه در

از تجزیه تابع  زنیبرای بررسی روایی تشخیصی  .شودمیاستفاده  سازه پرسشنامه، از تحلیل عاملی تأییدی
وجود دارد و هدف از این  هاآزمودنیاولیه از  بندیگروه. در این شیوه یک شودمیتشخیص استفاده 

، 3همکاران و مصرآبادی)شود. تأیید نیز  دیگر هایداده بر اساس اولیه بندیگروهآن است که  وتحلیلتجزیه
 تینهادر .و متغیر اصلی است سؤال میان قوی نسبتاً همبستگی از عبارت همگرا روایی درنهایت( 1395

قرار  سنجش مورداست که متغیر مشابهی را  سؤالاتدهنده سازگاری درونی ضریب آلفای کرونباخ نشان
ب و نیز پایایی شامل ضری روایی همگراو  روایی سازه، روایی تشخیصینتایج حاصل از سنجش  .دهندمی

 است. شدهارائه 5و  4در جداول  هاافتهیدر بخش  لیتفصبهسشنامه پر سؤالاتآلفای کرونباخ برای تمامی 

 تحلیل آماری تجزیه و یهاروش
مون آز یریکارگبهبا  هادادهدر اولین گام به بررسی نرمال بودن توزیع  هاداده لیوتحلهیتجز منظوربه

 معادلات ساختاریآزمون مدل پژوهش از روش  منظوربه. سپس شودیماسمیرنوف پرداخته  -کلموگوروف 
از یک بخش ساختاری که ارتباط بین متغیرهای مکنون را نشان  شود. معادلات ساختاری،استفاده می

                                                                                                                             
1. Construct Validity 

2. Discriminant Validity 

3. Mesrabadi 
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کند، را منعکس می هاآننشانگرهای  گیری که نحوه ارتباط متغیرهای مکنون ودهد و یک مؤلفه اندازهمی
 نیترمهمبرخوردار است که  تیبااهم یهاتیمزاز  معادلات ساختاریاست. استفاده از روش  شدهلیتشک
 ضمن. معادلات ساختاری لیزرل باشدیم زمانهم صورتبهاز معادلات رگرسیون  یامجموعهتخمین  هاآن

که شامل  ییهامدلکند برای برازش آنکه ضرایب مجهول مجموعه معادلات ساختاری خطی را برآورد می
 یزمانمه، هیدوسوغیرهای وابسته و مستقل، علیت در هر یک از مت یریگاندازهمتغیرهای مکنون، خطاهای 

 Lisrel افزارنرماز  موردنظرآماری  یهاروشبرای انجام . کندیم یزیرطرحباشد و وابستگی متقابل می
 .شودیماستفاده 

 

 هاافتهی

 دهندگانپاسخجمعیت شناختی  یهایژگیو

 است. شده دادهنشان  5در جدول  دهندگانپاسخجمعیت شناختی  یهایژگیو لیتحل و هیتجز
 

 دهندگانپاسخجمعیت شناختی  یهایژگیو .2جدول 

 درصد تعداد طبقات جمعیت شناختی هایویژگی

 جنسیت
 93 190 مرد

 7 14 زن

 سن

50 - 55 4 5 

56 - 30 51 10 

31 - 40 95 46 

41 - 50 59 59 

 13 58 سال به بالا 50

 تحصیلات

 6 14 دیپلم

 19 38 پلمیدفوق

 35 73 لیسانس

 34 65 سانسیلفوق

 6 14 دکتری

 سابقه کاری

 15 55 سال 5زیر 

5-10 65 35 

11-50 67 33 

51-30 47 53 

 

زن  هاآندرصد از  7مرد و  دهندگانپاسخدرصد از  93است،  شده دادهنشان  5که در جدول  طورهمان
سال با  55تا  50بین بیشترین و همچنین افراد با سن  درصد 46سال با  40تا  31. از طرفی افراد باشندیم
درصد  35ا ب اند. افراد با مدرک تحصیلی کارشناسیرا تشکیل داده دهندگانپاسخدرصد کمترین بخش  5

را تشکیل  دهندگانپاسخدرصد کمترین بخش  6با  دکتریبیشترین و افراد با مدرک تحصیلی دیپلم و 
 5زیر  درصد و کمترین سابقه کاری نیز 30سال با  50تا  11بیشترین سابقه کاری شامل  تاًینها و ؛اندداده

 .انددادهرا به خود اختصاص  دهندگانپاسخدرصد از  15سال با 
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 اسمیرنوف -آزمون کولموگروف 

این  . درشودیماستفاده  اسمیرنوف-کولموگوروف های یک متغیر کمی از آزمونجهت بررسی توزیع داده
 3جدول . است هادادهدر مورد نرمال بودن توزیع  شدهمطرحادعای  دهندهنشانآزمون، فرض صفر 

 نتایج این آزمون است. دهندهنشان

 اسمیرنوف-آزمون کولموگروف .3ل جدو

 متغیر
سطح 

 معناداری
 یریگجهینت اسمیرونوف -آماره کلموگروف میزان خطا

 نرمال است 54/3 05/0 690/0 بازاریابی معماری قابلیت

 نرمال است 31/5 05/0 735/0 بازاریابی تخصصی قابلیت

 نرمال است 77/5 05/0 710/0 بازاریابی یافهیوظ انیم قابلیت

 استراتژی سازیپیاده درونی اثربخشی
 صادراتی بازاریابی

 نرمال است 51/5 05/0 750/0

 تژیاسترا سازیپیاده بیرونی اثربخشی
 صادراتی بازاریابی

 نرمال است 59/5 05/0 739/0

 نرمال است 51/5 05/0 749/0 مشتری عملکرد

 نرمال است 30/5 05/0 734/0 بازار عملکرد

 نرمال است 53/5 05/0 745/0 مالی عملکرد

 

 اکهچرکنند؛ که تمامی متغیرها از توزیع نرمال پیروی می دهندیمنشان  3در جدول  آمدهدستبهنتایج 
وجه با ت . بنابراینشودیم دیتائ هاآناست و فرض صفر برای  05/0 از تربزرگاین متغیرها  یداریمعنسطح 

ز ا معادلات ساختاری یسازمدلمرتبط به  یهاروشاجرای  منظوربهبه نرمال بودن توزیع تمامی متغیرها، 
 .شداستفاده  Lisrel افزارنرم

 و پایایی سنجش روایی سازه، تشخیصی و همگرا
مؤلفه( ) عدبُتوجه به اینکه متغیرهای تحقیق از چند  روایی پرسشنامه بابررسی  منظور بهدر این پژوهش 

ین است. در انجام تحلیل عاملی باید از ا شده گرفتهی بهره دییتأ، از آزمون تحلیل عاملی اندشده لیتشک
 به ؟قرارداد یا نه استفاده موردتحلیل های موجود را برای توان دادهمسأله اطمینان حاصل شود که آیا می

های موردنظر برای تحلیل عاملی مناسب هستند یا خیر؟ بدین منظور از شاخص آیا تعداد داده گریدعبارت
KMO 4پرسشنامه در جدول  سؤالاتها برای است. خروجی این آزمون و آزمون بارتلت استفاده گردیده 

  است. ارائه گردیده
 

 و بارتلت KMO. آزمون 4جدول 

 KMO 804/0آزمون 

 آزمون بارتلت

22 694/8551 

 5775 آزادی درجه

Sig 000/0 
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. بر اساس است شده گزارشو بارتلت و معناداری آن  KMO؛ مقادیر مربوط به شاخص 4با توجه به جدول 
( و نزدیک 6/0بیشتر از ) KMOها زمانی برای تحلیل عاملی مناسب هستند که شاخص این دو آزمون داده

 6/0در تحقیق حاضر، بالاتر از مقدار  KMOشاخص ( باشد. 05/0) ازآزمون بارتلت کمتر  sigبه یک و 
است که رقم قابل قبولی است و حاکی از آن است که نمونه انتخابی برای اجرای تحلیل عاملی کافی 

  .باشدیم
مه نسبت به روایی و پایایی پرسشناقبل از وارد شدن به مرحله آزمون مدل مفهومی پژوهش، ابتدا لازم است 

عاملی، وزن سؤالات، پایایی ترکیبی و جذر  مقادیر بارنتایج این روش شامل  5جدول  .شوداطمینان حاصل 
 دهد.را نشان می میانگین واریانس

 نتایج آزمون روایی و پایایی. 5جدول 

  هاگویه متغیرها
بار 

 عاملی

میانگین 

واریانس 

 استخراج

  شده

پایایی 

  ترکیبی

آلفای 

 کرونباخ

ت
بلی

قا
 

ی
مار

مع
 

ی
یاب

زار
با

 

بازاریابی صادراتی از مهارت مناسبی  ریزیبرنامه درمدیران شرکت -1
 برخوردارند.

0,93 

0,56 0,85 0,93 

 0,93 است. شدهتعییناهداف شرکت در زمینه بازاریابی صادراتی، -5

 0,93 های بازاریابی صادراتی شرکت، خلاقانه است.استراتژی-3

ی های خاصریزی بازاریابی صادراتی شرکت، دشواریفرآیند برنامه-4
 دارد.

0,93 

مدیران شرکت قادرند تغییرات سریع در ترجیحات مشتریان -5
 شناسایی نمایند. سریعاًصادراتی را 

0,93 

رقبای خارجی  هایتاکتیکو  راهکارهامدیران شرکت نسبت به -6
 آگاهی مناسبی دارند.

0,93 

های توزیع مدیران شرکت اطلاعات بازاریابی لازم را از کانال-7
 کنند.بازارهای صادراتی کسب می

0,93 

در این شرکت برای یادگیری درباره مشتریان و رقبای صادراتی، از -8
 شود.منابع اطلاعاتی متعدد استفاده می

0,93 

بازارهای صادراتی،  مورد دردر این شرکت برای کسب آگاهی -9
 شود.اطلاعات موجود ادغام می

0,93 

مدیران شرکت برای تهیه دیدگاه غنی از بازارهای صادراتی، -10
 د.کنناطلاعات جدید را با تحقیقات بازاریابی گذشته ترکیب می

0,93 

بازار در شرکت  مؤثربرای درک بازارهای صادراتی، اطلاعات -11
 شود.می وتحلیلتجزیه

0,93 

روندهای در حال ظهور در بازارهای صادراتی از سوی شرکت -15
 است. شناساییقابل

0,93 

-اطلاعات مربوط به بازارهای صادراتی در دسترس تصمیم-13
 شود.گیرندگان، قرار داده می

0,93 

گسترده در شرکت  صورتبهاطلاعات مربوط به بازارهای صادراتی -14
 شود.به اشتراک گذاشته می

0,93 
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اطمینان وجود دارد که اطلاعات بازارهای صادراتی در دسترس -15
 گیرد.های ذینفع شرکت قرار میتمام طرف

0,93 

به بازارهای های مختلف شرکت به اطلاعات مربوط بخش-16
 صادراتی دسترسی آسانی دارند.

0,93 

ت
بلی

قا
 

ی
ص

ص
تخ

 
ی

یاب
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های فروش فروشندگان شرکت در بازارهای صادراتی از مهارت-17
 خوبی برخوردارند.

0,93 

0,33 0,91 0,91 

ر د مؤثریگذاری پذیر صادراتی، قیمتمحصولات ریسک بخش در-18
 است. شدهانجامشرکت 

0,93 

، به تغییرات گذاریقیمتهای در این شرکت با استفاده از مهارت-19
 شود.پاسخ داده می سریعاًدر انتظارات مشتریان 

0,90 

مشتریان در  گذاری شرکت با شرایطقیمت سطوح و ساختار-50
 بازارهای صادراتی متناسب است.

0,90 

صادراتی حفظ را در بازارهای  شرکت فروشندگان و مدیران فروش-51
 کرده است.

0,91 

گذاری در بازارهای صادراتی، های قیمتشرکت در تاکتیک-55
 کند.خلاقانه عمل می

0,90 

کنندگان را جذب و صادراتی، بهترین توزیع بازارهایشرکت در -53
 کند.حفظ می

0,91 

ی خوبرا به کنندگانتوزیعهای نیاز شرکت در بازارهای صادراتی،-54
 سازد.برآورده می

0,91 

-شرکت در بازارهای صادراتی، ارتباط نزدیکی با توزیع-55
 ایجاد نموده است. فروشانخردهکنندگان/

0,91 

خود در بازارهای صادراتی  کنندگانتوزیع وکارکسبشرکت به -56
 دهد.ارزش می

0,90 

 سفارشی به مشتریانعملکرد شرکت در ارائه محصولات صادراتی -57
 مناسب بوده است.

0,90 

کنندگان برتر حمایت در این شرکت از نیروی فروش و توزیع-58
 شود.انجام می مؤثری

0,90 

محصولات به بازارهای صادراتی عملکرد  ونقلحملشرکت در -59
 مناسبی داشته است.

0,90 

صادراتی آمادگی شرکت برای محصولات مرجوعی در بازارهای -30
 مناسبی را ایجاد کرده است.

0,90 

مدیران شرکت، مشتریان خارجی خود را جهت حضور در جلسات -31
 نماید.کاری شرکت دعوت می

0,90 

 یباکیفیتاین شرکت در بازارهای صادراتی، خدمات پس از فروش -35
 دهد.ارائه می

0,91 

کارکنان خدمات پس از فروش را شرکت در بازارهای صادراتی -33
 جذب و حفظ نموده است.

0,91 

شرکت به کارکنان خود در واحد خدمات پس از فروش، آموزش -34
 دهد.مناسبی ارائه می

0,91 

 عاًسریدر این شرکت به انتظارات مشتریان در بازارهای صادراتی، -35
 .شودمیپاسخ داده 

0,91 
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های ترفیعی خود را در بازارهای و برنامهاین شرکت تبلیغات -36
 توسعه داده است. مؤثری صورتبهصادراتی 

0,95 

 0,91 صادراتی مناسبی برخوردارند. هایمهارتمدیران فروش شرکت از -37

شرکت در تبلیغات و ترفیعات در بازارهای صادراتی خلاقیت داشته -38
 است.

0,91 

ارتباطات بازاریابی در بازارهای صادراتی شرکت در استفاده از -39
 مهارت دارد.

0,91 

های ارتباطات بازاریابی در بازارهای صادراتی را این شرکت برنامه-40
 اثربخشی مدیریت نموده است. صورتبه

0,91 

ت
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 مؤثرهای بازاریابی صادراتی برند شرکت، در موفقیت برنامه-41
 باشد.می

0,79 

 0,89 0,80 

 ؤثرمهای بازاریابی صادراتی برنامه موفقیت در تصویر برند شرکت-45
 باشد.می

0,80 

 ؤثرمدر بازارهای صادراتی  شرکت برندتبلیغات شرکت بر موفقیت -43
 باشد.می

0,78 

مشتریان صادراتی در بازارهای صادراتی نسبت به برند شرکت -44
 وفادار هستند.

0,80 

در بازارهای صادراتی را شناسایی و مورد  مشتریان جذابشرکت -45
 دهد.هدف قرار می

0,84 

با مشتریان هدف، در بازارهای  نظرتبادلشرکت مکانیزمی برای -46
 صادراتی دارد.

0,78 

شرکت برای متقاعد کردن مشتریان هدف در بازارهای صادراتی، -47
 مصرف آزمایشی کالاها و خدمات روی آورده است.به 

0,79 

شرکت نیازهای بلندمدت مشتریان هدف را در بازارهای صادراتی -48
 نماید.جهت اطمینان از تکرار خرید برآورده می

0,78 

ای برای ایجاد و حفظ وفاداری در بین مشتریان شرکت برنامه-49
 جذاب در بازارهای صادراتی دارد.

0,80 

شرکت کیفیت ارتباط با مشتریان جذاب را در بازارهای صادراتی -50
 کند.تقویت می

0,79 

 روند، شرکتبه سمت رقبای خارجی می جذاب غیروقتی مشتریان -51
 کند.حفظ می هاآنارتباط مثبت خود را با 

0,79 

صادراتی،  جدید در محصولات گذاریدر این شرکت سرمایه-55
 است. شدهمدیریت خوبیبه

0,79 

گذاری خود را در محصولات جدید صادراتی این شرکت، سرمایه-53
 برای گسترش واحدهای تحقیق و توسعه افزایش داده است.

0,78 

 گذاری مناسب و توسعه سریعاستراتژی اصلی این شرکت، سرمایه-54
 محصولات جدید صادراتی است.

0,78 

 خوبیبهصادراتی را های توسعه محصول جدید سیستمشرکت -55
 د.کنمدیریت می

0,79 

 0,78 هد.دگسترش می با موفقیت ی راصادرات محصولات جدیدشرکت -56
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 یبازاریابی صادراتریزی در برنامهرا  زیادی مؤثر اقداماتشرکت -57
 کند.می اجرا

0,73 0,39 0,75 0,76 
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ی را صادرات برای انجام استراتژی بازاریابی موردنیازمنابع شرکت  -58
 کند.می تأمین

0,71 

-الزامات برنامه با وضوحبه ی شرکتگذاری صادراتسرمایه سود-59
 متناسب است.بازاریابی صادراتی  ریزی

0,75 

تی بازاریابی صادرا ریزیبرنامه الزاماتبا  شرکتسیستم نظارتی -60
 سازگاری دارد.

0,76 
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 رایب مناسبی بازارهای صادراتی علاقه، مدیران بینیپیشطبق -61
 دهند.شرکت نشان میحمایت از استراتژی 

0,73 

0,49 0,79 0,76 
 یشده سازگارریزیاهداف برنامهبا شرکت  یصادرات هایاستراتژی-65

 دارد.
0,69 

 ،شرکتبازاریابی  هایبه استراتژیهای صادراتی نسبت بازار-63
 دهند.مناسبی نشان میواکنش 

0,63 

    0,74 ست.مطابق با انتظارات ا ی فعلی شرکتاستراتژی بازاریابی صادرات-64

رد
لک

عم
 

ی
شتر

م
 

 0,75 ند.باشنسبت به شرکت وفادار می مشتریان در بازارهای صادراتی-65

0,41 0,67 0,74 
رضایتمندی مشتریان در بازارهای صادراتی نسبت به شرکت -66

 است. بهبودیافته
0,76 

 0,73 ارد.د تأثیررفتار شهروندی کارکنان شرکت در بازارهای صادراتی -67

رد
لک

عم
 

زار
با

 

 0,71 صادراتی مناسب است.رشد سهم بازار شرکت در بازارهای -68

0,46 0,73 0,70 

 0,71 رشد درآمد فروش شرکت در بازارهای صادراتی روند خوبی دارد.-69

شرکت عملکرد مناسبی در جذب مشتریان جدید در بازارهای -70
 صادراتی دارد.

0,78 

میزان فروش شرکت به مشتریان فعلی در بازارهای صادراتی، روند -71
 داشته است. افزایشی

0,74 
رد

لک
عم

 
لی

ما
 

گذاری در بازارهای صادراتی، سودآوری شرکت از طریق سرمایه-75
 آورده است. دست بهخوبی 

0,86 

0,45 0,75 0,90 
 0,85 د.باشگذاری شرکت در بازارهای صادراتی مناسب میبازده سرمایه-73

 0,86 مناسب است.حاشیه سود صادراتی شرکت در بازارهای صادراتی -74

گذاری در بازارهای صادراتی به اهداف مالی شرکت در سرمایه-75
 است. یافتهدستمورد انتظار خود 

0,90 

 

مقدار  از تربزرگ شدهاستخراجروایی تشخیصی در صورتی برقرار خواهد بود که مقدار میانگین واریانس 
 -1باشد. همچنین سه شرط لازم برای تحقق روایی همگرا وجود دارد که بدین شرح است:  5/0 بحرانی

باشد؛  5/0از  تربزرگ شدهاستخراجمقدار میانگین واریانس  -5باشد؛  7/0از  تربزرگمقدار پایایی ترکیبی 
ار پایایی ترکیبی مقد کهیتدرصورباشد.  شدهاستخراجاز میانگین واریانس  تربزرگمقدار پایایی ترکیبی  -3و 

است و  یریگاندازه یهامدلپایداری درونی مناسب برای  دهندهنشانباشد،  7/0برای هر سازه بالاتر از 
مقدار استاندارد برای ضریب آلفای  نظرانصاحب تاًینهانیز بر عدم وجود پایایی دلالت دارد.  6/0مقدار 

 ضریب 5بنابراین با توجه به جدول  (5013 1،رضازاده)داوری و  .دانگرفتهدر نظر  7/0کرونباخ را برابر با 

                                                                                                                             
1. Davari and Reza Zadeh 
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است و همچنین  5/0از  بیشتر سؤال هر پایائی و 3/0 از پرسشنامه بالاتر کل نمره با سؤالات همبستگی
 که باشدیم 7/0از  بیشتر نیز مرکب پایایی و 6/0از  کرونباخ بالاتر آلفای روش به پایایی این بر علاوه
 از صادراتی هایشرکت عملکرد و بازاریابی هایاستراتژی و هاقابلیت تعیین در عامل 8 هر دهدمی نشان
 توانیم موردنظر یهاشاخصمقادیر استاندارد برای که  دهدیمهمچنین نتایج نشان  .برخوردارند لازم دقت

برای  CRر مقادی. است برقرار شده تبیین واریانس میانگین برآورد طریق از روایی همگرانتیجه گرفت که 
هستند، این  بالاتر 5/0از  AVE است و بنابراین چون شاخص CR > AVE این پژوهش یهاعامل

 مطلوبی برخوردار است. پایاییپرسشنامه از 
 

 مفهومیمدل  تخمین
 یهامدلموجود در آن در قالب  شدهمشاهدهمدل پژوهش را همراه با متغیرهای مکنون و  3و  5شکل 
اره تی و آم انعکاسی همراه با ضرایب مسیر بین متغیرها و همچنین مقادیر ضریب تعیین یریگاندازه

   .دهدیمنشان  استیودنت
 

 
 ضرایب مسیر و مقادیر ضریب تعیین. 2شکل 



     1311، پاییز  3المللی، سال سوم، شماره وکار بینـــــــــــــــــ مدیریت کسب 67

 
 مقادیر آماره تی استیودنت. 3شکل 

 است. شده دادهنشان  6نتایج ضرایب مسیر همراه با مقادیر آماره تی استیودنت و سطح معناداری در جدول 
 

 پژوهش هایفرضیه. نتایج آزمون 6جدول 

 متغیر وابسته متغیر مستقل فرضیه
ضریب 

 مسیر

آماره تی 

 استیودنت

سطح 

 معناداری

1H معماری بازاریابی هایقابلیت 
 سازیپیادهدرونی  اثربخشی

 بازاریابی صادراتی هایاستراتژی
80/0  88/5  

کمتر از 
05/0 

2H معماری بازاریابی هایقابلیت 
 سازیپیادهبیرونی  اثربخشی

 بازاریابی صادراتی هایاستراتژی
78/0  80/5  

کمتر از 
05/0 

3H تخصصی بازاریابی هایقابلیت 
 سازیپیادهدرونی  اثربخشی

 بازاریابی صادراتی هایاستراتژی
85/0  95/5  

کمتر از 
05/0 

4H تخصصی بازاریابی هایقابلیت 
 سازیپیادهبیرونی  اثربخشی

 بازاریابی صادراتی هایاستراتژی
80/0  88/5  

کمتر از 
05/0 

5H  ایوظیفهقابلیت میان 
 سازیپیادهدرونی  اثربخشی

 بازاریابی صادراتی هایاستراتژی
83/0  90/5  

کمتر از 
05/0 

6H  ایوظیفهقابلیت میان 
 سازیپیادهبیرونی  اثربخشی

 بازاریابی صادراتی هایاستراتژی
79/0  85/5  

کمتر از 
05/0 

7H 
 سازیپیادهدرونی  اثربخشی

 بازاریابی صادراتی هایاستراتژی
 سازیپیادهبیرونی  اثربخشی

 بازاریابی صادراتی هایاستراتژی
88/0  37/6  

کمتر از 
05/0 

8H 
 سازیپیادهبیرونی  اثربخشی

 بازاریابی صادراتی هایاستراتژی
85/0 مشتری عملکرد  95/9  

کمتر از 
05/0 

9H 
 سازیپیادهبیرونی  اثربخشی

 بازاریابی صادراتی هایاستراتژی
87/0 بازار عملکرد  50/6  

کمتر از 
05/0 

10H 
 سازیپیادهبیرونی  اثربخشی

 بازاریابی صادراتی هایاستراتژی
97/0 مالی عملکرد  50/7  

کمتر از 
05/0 
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 یسازادهیپ یرونیو ب یدرون یبر اثربخش یابیبازار یمعمار یهاتیقابلنشان داد که  آمدهدستبهنتایج 
قابلیت  .شودمی پذیرفته تحقیق اول و دوم فرضیه لذا ؛مثبت و معناداری دارد ریتأثی ابیبازار یهایاستراتژ

مثبت و  ریتأث ی بازاریابی صادراتیهایاستراتژی سازادهیپی درونی و بیرونی اثربخشی بر افهیوظمیان
مثبت و  ریثتأو ششم یعنی  فرضیه پنجم .شودیممعناداری دارد؛ لذا فرضیه سوم و چهارم تحقیق پذیرفته 

 دیتائ صادراتی ی بازاریابیهایاستراتژی سازادهیپی درونی و بیرونی اثربخشی بر افهیوظقابلیت میان معنادار
 یابی صادراتیی بازارهایاستراتژی سازادهیپی درونی اثربخش مثبت و معنادار ریتأثفرضیه هفتم یعنی شد. 
اصل از فرضیه نتایج ح تاًینها .تائید شد ی بازاریابی صادراتیهایاستراتژی سازادهیپی بیرونی اثربخشبر 

بر  اتیی بازاریابی صادرهایاستراتژی سازادهیپونی ی بیراثربخش تاثیر معنادار هشتم و نهم و دهم یعنی
 .نیز تایید گردیدی مال عملکردو  بازار عملکردی، عملکرد مشتر

ها سازی معادلات ساختاری است. این شاخصترین مراحل تحلیل مدلهای برازش مدل از مهمشاخص
کند یا ها، مدل مفهومی پژوهش را تأیید میبا داده شدهبازنماییبرای پاسخ بدین پرسش است که آیا مدل 

 است. مشاهده قابل 7نتایج مربوط به برازش تحقیق در جدول  خیر.
 

 مقدار مجازبرازش مدل با  هایشاخصسه یمقا .6جدول 

 نتیجه مقدار مجاز آمدهدستبهاعداد  شاخص معیارهای برازش مدل
3کمتر از   K2/df 68/0 نسبت کای دو به درجه آزادی  برازش مناسب 

 برازش مناسب 1 کمتر از RMSEA 07/0 ریشه میانگین مجذورات

 برازش مناسب نزدیک صفر RMR 05/0 هاریشه مجذور مانده

 برازش مناسب 9/0بالاتر از  NFI 96/0 شاخص برازش هنجار شده

 برازش مناسب 9/0بالاتر از  NNFI 98/0 شاخص نرم برازندگی

 برازش مناسب 9/0بالاتر از  CFI 98/0 تطبیقیشاخص برازش 

 برازش مناسب 9/0بالاتر از  RFI 96/0 شاخص برازش نسبی

 برازش مناسب 9/0بالاتر از  IFI 98/0 شاخص برازش اضافی

 برازش مناسب 9/0بالاتر از  GFI 97/0 شاخص برازندگی

 مناسببرازش  9/0بالاتر از  AGFI 96/0 هیافتتعدیلشاخص برازندگی 

 

که مدل تحقیق از برازش مطلوبی  دهدمینشان ، 7جدول مقدار شاخص و مقدار مطلوب در با توجه به 
  .است قبول قابلآن  یبرا شده گرفتهدر نظر  یساختار عاملبرخوردار است و 

 گیرینتیجه
ی هامحرک نیترمهمیکی از  عنوان بههمواره یکی از نیازهای اساسی بشر  عنوان به صنایع غذایی

یر یکی اخ هایولیکن طی سالو صنعت شکلات از این امر مستثنی نیست.  شودیمرونق اقتصاد محسوب 
به عدم سوددهی کافی و کاهش قدرت  که ها کاهش صادرات استاز مشکلات اساسی این شرکت

ترین لیاصاز  های رقیب خارجی و داخلی منجر شده است.پذیری تولیدکنندگان شکلات با شرکترقابت
کلات کمتر ش دکنندهیتولهای های مناسب بازاریابی است؛ شرکت، ضعف استراتژیاین شرکتها تمشکلا

است تا  دهش سبب چنین سیستمینبود  و انددر بازار عمل کرده شدهحساببازاریابی  سیستم یک براساس
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بنابراین در این پژوهش حاضر  نباشد. قبول قابلدر حوزه صادرات در سطحی  ژهیوبه هاآنعملکرد تجاری 
کلات های صادراتی در صنعت شهای بازاریابی بر عملکرد شرکتها و استراتژیقابلیت ریتأثتا  شدتلاش 

 یدرون یبر اثربخش یابیبازار یمعمار یهاتیقابل دهدیمنتایج حاصل نشان تبریز مورد بررسی قرار گیرد. 
( به 1391پور و همکاران ) یحاجمثبت و معناداری دارد.  ریتأثی ابیبازار یهایاستراتژ یسازادهیپ یرونیو ب

با  یابیبازار یمعمار تینشان دادند که قابلو  ندبر عملکرد بازار پرداخت یابیبازار یهاتیقابل یبررس
 ی( به بررس5015مثبت و معنادار دارد. مورگان و همکاران ) ریأثها تشرکت یو خارج یداخل یهایاستراتژ

دادند که  پرداختند و نشان یصادرات و عملکرد صادرات یابیبازار تیصادرات، قابل یابیبازار یاستراتژ یاجرا
یق نشان نتایج تحقهمچنین  دارد. یمعنادار ریتأث یابیبازار یهایبر استراتژ یابیبازار یمعمار یهاتیقابل

 صادراتی ی بازاریابیهایاستراتژی سازادهیپی درونی و بیرونی اثربخشی بر افهیوظقابلیت میان که داد 
و  یابیبازار یهاتیقابل نیرابطه ب ی( به بازنگر5016) یو ل یولاتیکاکسمثبت و معناداری دارد.  ریتأث

 ریتأثو  دپرداختن یو قدرت سازمان یابیبازار یبازار، استراتژ یریگجهت یلیعملکرد شرکت با نقش تعد
بازاریابی  یهایاستراتژی سازادهیپی درونی و بیرونی اثربخشی بر افهیوظقابلیت میان مثبت و معنادار 

در تحقیق خود نشان دادند که بین قابلیت های بازاریابی ( 5050و همکاران )  یریبوچ شد. دیتائ صادراتی
 یاثربخشداد  نشان دیگرحاصل از فرضیه نتایج و استراتژی های بازاریابی تاثیر مثبت و معناداری وجود دارد. 

 یابیبازار یهایاستراتژ یسازادهیپ یرونیب یبر اثربخش یصادرات یابیبازار یهایاستراتژ یسازادهیپ یدرون
 درونی و بیرونی یاثربخشبین  که در نشان داده است( 1390بارافکن ). داردمثبت و معنادار  ریتأث یصادرات

ی ربخشاثنتایج تحقیق نشان داد که  تاًینهارابطه مثبت و معناداری وجود دارد.  در پیاده سازی استراتژی
 ریتأثی مال دعملکرو  بازار عملکردی، عملکرد مشتربر  ی بازاریابی صادراتیهایاستراتژی سازادهیپبیرونی 

بر عملکرد شرکت  یابیبازار ی( نشان دادند که استراتژ5050و همکاران )  نبوسه. مثبت و معناداری دارد
 یابیو اصول بازار یابیبازار تیاستفاده از قابل نشان داد که (1398و همکاران ) ینوروزو دارد.  یمعنادار ریتأث

به که ( 1391) ینورادسگرنژع مثبت دارد. ریتأث یبر ابعاد عملکرد صادرات نیو همچن یبر عملکرد صادرات
بر عملکرد  یابیبازار سیستمنشان داد که  ه است،وکار پرداختبر عملکرد کسب یابیبازار ریتأث یالگو یطراح
 یابیبازار یهاتیقابلنشان دادند که نیز ( 1397)و غلامی  پور کنعانی. داردمثبت  ریتأث یبازار و مال ،یمشتر

 دارد. یداریمعن و مثبت ریتأث یابیبازار یهایاستراتژ یانجیبر عملکرد شرکت با نقش م
د. شوارائه راهکارهای مدیریتی پرداخته میبا توجه به نتایج حاصل از تحقیق، در ادامه این بخش به 

پردازی ن ترکیب آمیخته بازاریابی مفهومهای تخصصی شامل اقداماتی است که در قالب تعییتوانایی
های عملیاتی های بلندمدت و برنامهیردی مبتنی بر بازارگرایی، استراتژشود. مدیران بازاریابی باید رویکمی

ئه شده درنظر بگیرند. اراحصول، قیمت، پیشبرد در توزیع کالاها و خدمات ارائهمدتی در مورد اجزای مکوتاه
های کنندگان، تنظیم سیاستها فیزیکی و روانی مصرفمحصولات جدید متناسب با نیازها و خواسته

 های تبلیغاتی جهت برقراری ارتباط بلندمدت و پایدار با مشتریانپذیر، طراحی برنامهگذاری انعطافقیمت
ریزی برای برآورده ساختن نیازهای توزیع مشتریان از جمله راهکارهای کلی فعلی و بالقوه و نهایتاً برنامه

ای را نیز های میان وظیفهترین تواناییپیشنهادی جهت بهبود ترکیب آمیخته بازاریابی شرکت است. مهم
ری، مدیریت ارتباط با مشتری، توان در اقدامات مرتبط با توسعه محصولات جدید، مدیریت نام تجامی
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دگی شده از گسترهای اشارهمدیریت زنجیره تامین و مدیریت کیفیت منابع اشاره کرد. هر یک از شاخص
اکتیکی های تتوانند با اجرای مجموعه متنوعی از تواناییبسیار بالایی برخوردارند و مدیران بازاریابی می

کرد کسب و کار کمک نمایند. در این راستا، از جمله اقدامات ای به افزایش سطوح مختلف عملوظیفهمیان
پیشنهادی شامل بکارگیری اصول و مبانی خلاقیت، نوآوری و کارآفرینی جهت توسعه دائمی محصولات 
فعلی و ارائه محصولات کاملاً بدیع و جدید، شناسایی عوامل تاثیرگذار بر بهبود تصویر ذهنی نام تجاری 

جاد و توسعه ارتباط بلنذ مدت با بازارهای فعلی و جدید، ایجاد یکپارچگی در اجرای شرکت، تلاش برای ای
های پویای زنجیره ارزش و نیز ترویج فرهنگ مبتنی بر بهبود دائمی کیفیت در سازمان اشاره کرد. توانایی

باشد. می نیانهای دانش بترین ویژگی عصر حاضر تحت عنوان ظهور اقتصاد و سازمانبازاریابی ناظر بر مهم
مایند تا با های پویای بازاریابی تلاش نشود تا با توسعه تواناییاساس به مدیران بازاریابی پیشنهاد میبراین

ابی و های بازاریایجاد جریان دائمی اطلاعات بازار و کسب دانش بازاریابی نسبت به بهبود نتایج تلاش
نه های اطلاعاتی پیشرفته در زمیسازی سیستم. پیادهکردی سازمان اقدام نماینددستیابی به اهداف عمل

های تخصصی جهت نظارت بر تغییرات محیط بازاریابی، بکارگیری اصول های بازاریابی، ایجاد تیمتلاش
نوین سازمانی همچون مهندسی مجدد فرآیندهای بازاریابی جهت تسهیل در کسب اطلاعات بازار، پیروی 

های یادگیرنده و غیره از جمله راهکارهای پیشنهادی برای ایجاد و توسعه های حاکم بر سازماناز ویژگی
های بازاریابی و بهبود نتایج عملکردی سازمان است. در ارتباط با اجرای استراتژی معماریهای توانایی

توانند بازاریابی نیز لازم به ذکر است که مدیران بازاریابی با انجام مطالعات نظری و تجربه اجرایی می
ه تیم دیگر بعبارتشده بازاریابی را فراهم آورند. بههای تدوینآمیز برنامهشرایط لازم جهت اجرای موفقیت

شود تا با ایجاد تغییرات ضروری در مدیریت عالی سازمان از جمله مدیریت عالی بازاریابی پیشنهاد می
دن ورآزمانی و بازاریابی، نسبت به فراهمهای سابه ویژه فرهنگ، ساختار و فناوری فرآیندهای سازمانی

ابی اقدام نمایند تا بدین طریق امکان دستیابی به یهای استراتژیک بازارزمینه مناسب جهت اجرای برنامه
  اهداف سازمان در حوزه عملکرد مالی فراهم گردد.

اص خ یهایژگیو تجه نیبداست و  شدهانجام ی از صنایع ایرانکی درحاضر مطالعه  با توجه به اینکه
کرار این بنابراین ت ،متفاوت باشد ممکن است از سایر صنایع خدماتی و تولیدی صنعت شکلاتحاکم بر 
تری از درک به تینها دربین بخشی  یهایژگیوبه دلیل لحاظ نمودن  تواندیمسایر صنایع  درتحقیق 
به  همچنین .صادراتی ایجاد نماید هایشرکتهای بازاریابی بر عملکرد ها و استراتژیقابلیت ریتأث سازوکار

عتماد مشتری، ا ی بازاریابی را بر سایر مفاهیم بازاریابی همچونهاتیقابل ریتأث شودپیشنهاد میمحققین آتی 
 یهاتیقابل تاثیر نتایج شودیمپیشنهاد  تینها در .بررسی کنندتصویر ذهنی بازار، مزیت رقابتی پایدار و غیره 

معیت ج یهایژگیوبر اساس  یصادرات یهاشرکت یبر عملکرد تجار یابیبازار یهایاستراتژو  یابیبازار
 ود.ش مقایسهاندازه شرکت، عمر شرکت، ماهیت محصول، نوع صنعت و غیره  مانند شرکتها شناختی

اهیت م که آنجا از. شودیماشاره  هاتیمحدودبه  تینها درپس از ارائه پیشنهادهای اجرایی و کاربردی 
 یهاپاسخجهت ارائه  دهندگانپاسخلذا جلب اعتماد  ،جنبه ارزشی دارد تحقیق با توجه به سؤالات آن

بنابراین  .است شده اجرا در صنعت شکلاتتنها حاضر  پژوهش. همچنین مشکل بوده است نسبتاًصادقانه 
ع علمی در کمبود مناب تاًینهااحتیاط نمود.  ستیبایم صنایعبه دیگر  آمدهدستبهنتایج  یریپذمیتعمدر 
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ی بازاریابی )قابلیت معماری بازاریابی، قابلیت تخصصی بازاریابی و هاتیقابلسه بخش  ارتباط با مفهوم
  این تحقیق بود. در هاتیمحدودی بازاریابی( یکی دیگر از افهیوظقابلیت میان
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