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 چکیده

رقبا فراتر  نیخود در ب یرقابت تیهستند برای ماندن درصحنه رقابت و حفظ مز ریامروزه سازمانها ناگز

آل،  دهیگام برداشته و برای بهبود عملکرد خود به دنبال کشف فرصتهای ا یسنت یابیاز مرزهای بازار

 ریتأث یسحاضر به برر قیباشند. تحق دیبازارهای فروش جد ییو شناسا دیمحصولات جد دیتول

 یارتباط یهاهارتم لگریشرکت با در نظر گرفتن نقش تعد یبر عملکرد صادرات یابیبازار یهاتیقابل

. باشدیم یاز نوع کاربرد ق،یپژوهش از نظر هدف تحق نیپرداخته است. ا ییروستا یدست عیدر صنا

نفر  011د تعدا هب یدست عیصادرکننده صنا یو سرپرستان شرکتها رانیپژوهش مد نیجامعه آماری ا

 هیتجز یانتخاب شدند. برا یارنفر بعنوان نمونه آم 212هستند که با استفاده از جدول مورگان تعداد 

استفاده شده  LISRELبا کمک نرم افزار  یمعادلات ساختار یمدلساز کردیها از روداده لیوتحل

 متیق ییتوانا ،یدصادراتبازار بر عملکر یاطلاعات ییکه توانا دهدیپژوهش نشان م جیاست. نتا

خدمات  ییاوتوان یصادرات بر عملکرد صادرات شیافزا ییتوانا ،یبرعملکردصادرات یصادرات یگذار

برعملکرد  یابیبازار یتهایقابل نیدارد. همچن یو معنادار رمثبتیتأث یپس ازفروش بر عملکرد صادرات

 یادراتصادرات بر عملکرد ص عیوزت ییتوانا ،یتوسعه محصول برعملکرد صادرات ییتوانا ،یصادرات

بر عملکرد  یابیازارب یتهایقابل ریتأث یارتباط یداد که مهارتها پژوهش نشان جیندارد. نتا یمعنادار ریتأث

 .کندیم لیرا تعد یصادرات
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 مقدمه
فضاهای رقابتی جدید منجر شده است که صادرات نه تنها برای اقتصاد ملی امری ضروری باشد،  یریگو شکل سازییروند جهان

یق خود را به صادرات تشو یهاها نیز امری حیاتی تلقی شود. کشورهای مختلف، شرکتبلکه برای بقاء و رشد بسیاری از شرکت
ا افزایش، وضعیت رقابتی را توسعه و درآمدهای ارزی خارجی را بهبود هرا در داخل کشور آن ییزا، زیرا این فعالیت مهم اشتغالکنندیم
وند شیزا تعیین مزا و برونکه فروش صادرات و عملکرد صادرات توسط عوامل متعدد درون دانندیبه طورکلی، محققان م .بخشدیم

 وابسته زیادی حد تا کشورها اقتصادی رشد آن دنبالبه  و شرکتها توسعه و بقا بین الملل، بازارهای (. در6102)لیواندووسکا و همکاران،

 ضروری کنندیم را فراهم آنها رشد زمینه که عوامل این شناخت بنابراین، .شرکتهاست صادراتی کننده عملکرد تعیین عوامل شناخت به

 (.6102همکاران، و روئا ( دارد بیشتر مطالعات به نیاز همچنان و است
 خارجی ذینفعان سایر و مشتریان به ارزش و ارائه ایجاد برای شرکت کلیدی هاییتقابل ینترناختهش از یکی بازاریابی، قابلیت

 اییوستهپ به هم هایمهارت و شده انباشته دانش از پیچیده ایعنوان مجموعه به عام، طور به ( که6102باشد )بوسوا و همکاران،یم

 هایییدارا اثربخش به طور و کرده هماهنگ مناسبی شکل به را خود هاییتفعال تا سازدیم قادر را کسب وکار یک که شودیم توصیف
 (.6102دهد )کامبوج و همکاران، قرار استفاده مورد را خود

فعالیت دارند، مهم  المللیینکه در مقیاس ب ییهاو برای شرکت کندیقیمت تنها متغیر ترکیبی بازاریابی است که درآمد را تولید م
ند به طور بالقوه از درآمد بیشتری برخوردار باش توانندیبه سرعت به تغییرات بازار پاسخ دهند، بنابراین م توانندیاست زیرا آنها م

ملکرد عصادراتی خود قیمت بهینه را مشخص کنند و بر  هاییمتدر ق توانندی(. صادرکنندگان با توانایی ارتباط قوی م6100،یآرایی)ن
فرعی  یهاگذار باشند. از طرف دیگر، صادرکنندگان صنایع دستی اغلب دانش و منابع بازار کافی برای باز کردن شرکت یرصادرات تأث

اعتماد کنند تا کالاهای خود را در بازارهای خارجی اهرم کنند.  کنندگانیعفروش خارج از کشور ندارند و اغلب باید به عوامل یا توز
 رأس در ها بایدمهارت این آموزش باشد؛ بنابراین در حد مطلوبی افراد ارتباطی یهاباید مهارت مهم امر این به بیدستیا جهت

و کاهش  سازنده ارتباطی بهبود الگوهای در تواندیم ارتباطی یهامهارت آموزش که دهدیم ها نشانسازمان باشد. پژوهش یهابرنامه
 عملکرد را تواندیم فردی مؤثر باشد. همچنین بین مثبت فضای افزایش و فردی بین مسائل متقابل، حل اجتنابی ارتباطی الگوهای

 (.6102کند )خدادادی و همکاران، تقویت افراد در را داده و ارتباط افزایش
بردی کارهنر  ینترکشورصنایع دستی است که به عنوان صنعتی سبز و بومی و شاخص اقتصادی یهابخش ینترازمهم یکی 

های اجتماعی، اقتصادی درنظام ویژه از جایگاهی عمیق و استوار در فرهنگ غنی و باور ایران اسلامی داشته است و هاییشهایران، ر
 بازاریابی بر عملکرد صادراتی با در نظر گرفتن نقش هاییت، درک بهتر تأثیر قابلروینوتوسعه روستاهای کشور برخوردار است. از ا

سبب بهبود عملکرد صادراتی شود. همچنین تغییرات شهرها و  تواندیکه م دهدیارتباطی نتایجی را بدست م یهامهارت گریلتعد
 دستییعهای مربوط به توسعه کشور به ویژه در بخش صناروستاها در کشورمان باعث افزایش مکرر انتظارات جامعه در تمام زمینه

ررات قوانین ومق"دستی درکشور وجود دارد مانند شده است. قابل ذکر است که عوامل مهم ومشکلات بسیاری برای توسعه صنایع
مجهول  دستی کشورمان را به عنوان یک صنعت. بازاریابی محصولات ایرانی مشکلی است که صنایع"صادراتی، بحث تبلیغات وغیره..

 ایران را بعنوان یک قطب به دستییعست. این که چرا کشورهای عمده واردکننده محصولات صنادرسطح مناسبات جهانی قرارداده ا
دهد ان می، نشگیرندیآورند و در عوض کشورهایی مانند هند، چین، ترکیه و حتی تایلند در زمره صاحبان این صنعت قرار مشمار نمی

ذا با خود را به بازارهای جهانی صادر کند. ل دستییعتوانسته محصولات صناهایش نها و تواناییکه ایران تا به امروز بر اساس ظرفیت
 گرلیبازاریابی بر عملکرد صادراتی با در نظر گرفتن نقش تعد هاییتتوجه به اهمیت بحث، این مسئله مطرح است که آیا قابل

 ارتباطی در صنایع دستی تأثیر دارد؟ یهامهارت
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قابلیتهای بازاریابی بر عملکرد شرکتهای صادراتی با راهبرد رقابتی به این نتیجه  یرطالعه تأث( در م0011عموعموها و همکاران )
موقعیتی،  مزیت بر رقابتی استراتژی موقعیتی، مزیت بر بازاریابی هاییتقابل رقابتی، استراتژی بر بازاریابی قابلیتهای یررسیدندکه تأث

 معنادار و خشکبار مثبت صادراتی شرکتهای عملکرد بر موقعیتی مزیت نیز و خشکبار صادراتی شرکتهای عملکرد بر رقابتی یاستراتژ

 موقعیتی مزیت و بازاریابی بین قابلیتهای رابطه و رقابتی استراتژی و بازاریابی قابلیتهای بین رابطه دوجانبه نوآوری همچنین .باشدیم

 .کندیم تعدیل را خشکبار صادراتی شرکتهای
تعدیلگری  ( در تحقیق تأثیرقابلیتهای بازاریابی درحوزه صادرات ونوآوری برابعاد عملکرد صادرات با0211) نوروزی و همکاران

قابلیت بازاریابی واصول بازاریابی  رقابت ناکارآمد به این نتیجه رسیدندکه قابلیت نوآوری محصولات صنایع دستی واستفاده از
رقابت ناکارآمد به عنوان تعدیلگر بین قابلیت بازاریابی  ی تأثیرمثبت دارد ومتغیربرعملکردصادراتی وهمچنین برابعادعملکردصادرات

 کندیوعملکرد صادراتی نقش ایفا م
 یهامهارت گریلبازاریابی بر عملکرد صادراتی شرکت با نقش تعد هاییتبررسی تأثیر قابل»( در مقاله 6102هان فم و همکاران )

 گذاریمتیتوانایی اطلاعاتی بازار، توانایی توسعه محصول، توانایی ق "بازاریابی و ابعاد آن شامل ایهیتبیان کردند که قابل« ارتباطی
ناداری بر عملکرد صادراتی سازمان تأثیر مع "افزایش صادرات، توانایی توزیع صادرات و توانایی خدمات پس از فروش ییصادراتی، توانا

 بازاریابی بر عملکرد صادراتی دارد. هاییتبین تأثیر قابل گریلارتباطی نقش تعد یهادارد. همچنین مهارت
توضیح  "وکارها در کشور ژاپنبازاریابی بر عملکرد کسب هاییتبررسی اثرات گرایش به بازاریابی و قابل "( در مقاله 6102تاکاتا )
اشته و در رابطه بین وکارها دبهبود عملکرد کسبهای بازاریابی تأثیر بیشتری بر بازاریابی نسبت به دیگر شاخص هاییتدادند که قابل

 وکارها از نقش میانجی برخوردار هستند.گرایش به بازار و عملکرد کسب
وط ها و منابع شرکت برای نیازهای مربهای بازاریابی فرآیند یکپارچه طراحی شده برای به کارگیری دانش جمعی، مهارتقابلیت

ارزش افزوده در کالا و خدمات شرکت، توانمندسازی شرکت در تطبیق با شرایط بازار و به  ها موجببه بازار است. این قابلیت
توان توانایی سازمان در درک بازار و ارتباط های بازاریابی را می(. قابلیت6112شود )ایثیرج و همکاران،های بازار میآوردن فرصتدست

دانند. طبق این دیدگاه، ( میRBV0را تعمیم یافته دیدگاه منبع محور از )ها (. محققان تئوری قابلیت6116با مشتری دانست )دی،
وری بالایی ها )منابع مدیریتی( هستند، به رشد و بهرهها )منابع تولیدی( و توانایی استفاده از این قابلیتهایی که دارای قابلیتشرکت

های بازاریابی را بر اساس تخصص و ساختار ( قابلیت6111(. مورگان و همکارانش )6112یابند )دیساربو و همکاران،دست می
، فروش های بازاریابی هستند )مثل ارتباطات بازاریابیهای تخصصی بازاریابی منعکس کننده فعالیتاند. قابلیتبندی کردهتقسیم

م ت مشتریان انجاشخصی، قیمت گذاری، توسعه محصول(. تصمیمات قیمت گذاری و ارائه خدمات پس از فروش در راستای رضای
ازاریابی را های بکارگیری مؤثر فعالیتتا به کندیریزی ومکانیزم همکاری را فراهم مهای ساختاری، برنامه. درحالیکه قابلیتشودیم

ری بندی عمده، تحقیقات دیگبازاریابی، در اثربخشی بازار مهم هستند. علاوه بر این تقسیم هاییتتضمین کند. هر دو نوع قابل
اند که به فرآیندهای بازاریابی )توانایی درک بازار، توانایی ارتباطی، توانایی مدیریت برند و های خاصی را مورد بررسی قرار دادهابلیتق

ها نیست بلکه گیری و وجود آنسازد، صرفاً شکلها را ارزشمند می(. آنچه قابلیت6116شود )رز و همکاران،قابلیت نوآوری( مربوط می
های صادراتی، قابلیت بازاریابی عبارت است از میزان ها بر عملکرد است. در زمینه عملکرد بنگاهتأثیرگذاری آن یو نحوهمیزان 

 (.0111توانمندی و مزیت رقابتی صادرکننده در مقایسه با رقبای اصلی در بازارهای صادراتی )نارور،
مل سه بخش صادرات، سوددهی صادرات و رشد صادرات عملکرد صادرات عبارت است از فروش بین المللی شرکت که شا

 (آن را توضیح دهد تواندی(. عملکرد صادراتی دارای ابعاد گوناگونی است که یک شاخص یا یک عامل نم6106)گراندینتی،  باشدیم

                                                           
1 resource-based view 
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صادرکنندگان تمایل توسعه محصول و خدمات برای تهیه بازارهای محلی،  هاییت(. از طریق داشتن قابل6100پوتوراک و همکاران،
ازارهای کالاهای خود بیشتر در ب دهندیبیشتری برای تراز کردن پیشنهادات خود با ترجیحات مشتریان خارجی دارند، در نتیجه اجازه م

 ثتغییر دادن ترجیحات مشتری همراه با توانایی قوی برای مدیریت روابط با مشتری باع بینییشپذیرفته شود. توانایی پ المللیینب
 .شودیافزایش عملکرد صادراتی شرکت م

تواند از آن طریق با دیگران به نحوی ارتباط برقرار کند که به که شخص می شودیهای ارتباطی به رفتارهایی اطلاق ممهارت
ها و انهای مختلف زندگی اجتماعی انس(. گسترش شیوه6111های منفی منتهی شود )قبادی،های مثبت و پرهیز از پاسخبروز پاسخ

. سازمان در واقع .های متنوع و متعددی گردیده استتدابیری که برای اداره امور و گردش کارها اتخاذ شده؛ موجب پیدایش سازمان
یستم شود و در صورت فقدان سای از شبکه ارتباطات است، زیرا بین اجزای مختلف و پراکنده آن همبستگی و پیوند برقرار مینمونه

 .شود که بین اجزای مختلف و پراکنده آن، برای نیل به هدف همبستگی وجود نداردای منفرد تلقی میهارتباطی، مجموع

پیشین، مدل مفهومی این پژوهش به صورت زیر در نظر  یهاصورت گرفته در مبانی نظری و پژوهش هاییبراساس بررس
 :شودیگرفته م

 
 مدل مفهومی پژوهش-(1نمودار )

 هاروشمواد و  
مبستگی تحلیلی از نوع ه -و طرح تحقیق در این پژوهش، توصیفی باشدیاین تحقیق بر اساس هدف تحقیق، ازنوع کاربردی م 

نم، سهامی ص یهااستان تهران مانند شرکت دستییعصادرکننده صنا یهااست. جامعه آماری این پژوهش مدیران و سرپرستان شرکت
ریا، عقاب گستر همایون، پانیذ دانا، زرگون فرش، هنر شرق پایا، زنبق بنفش، خانه فرش عظیم، پیشگامان فرش ایران، دشت بهشت آ

تصادفی ساده و با استفاده ازجدول مورگان، نمونه آماری مناسب تحقیق  یریگ. روش نمونهباشندینفر م 211فرش آریا و ... به تعداد 
 .باشدیم تحقیق پرسشنامه استاندارد . ابزارگردآوری اطلاعات دراینیدانتخاب گرد
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برای تحقق این امر کمک گرفته شد. روایی پرسشنامه از طریق روایی محتوی و  Smart PLS 2.0در این تحقیق از نرم افزار 
 ها است.( نشان دهنده مقادیر محاسبه شده برای این شاخص2. جدول )گرددیپایایی آن از طریق آزمون آلفای کرونباخ بررسی م

 پایایی، روایی متغیرها-(2جدول ) 

 CR AVE communality R2 ضریب آلفای کرونباخ متغیر

 - 202/1 202/1 220/1 211/1 توانایی اطلاعاتی بازار

 - 202/1 202/1 221/1 221/1 توانایی توسعه محصول

 - 260/1 260/1 222/1 210/1 توانایی ارتباطات صاردات

 گذارییمتتوانایی ق
 صادرات

221/1 212/1 221/1 221/1 - 

 - 260/1 260/1 106/1 220/1 توانایی توسعه صادرات

توانایی خدمات پس از 
 فروش

262/1 220/1 222/1 222/1 - 

 1912 202/1 202/1 210/1 221/1 عملکرد صادراتی

 های تحقیقیافته
هر متغیر مکنون است و از طریق تحلیل عاملی  شده برایدهنده بارهای عاملی متغیرهای مشاهدهگیری نشانهای اندازهمدل

 آید.شود. با اجرای تحلیل عاملی بارهای عاملی برای هر متغیر مکنون و متغیرمشاهده شده بدست میآزمون می 0تائیدی

ن اها جهت بررسی تحلیل عاملی تاییدی رانش( مدل ساختاری تحقیق همراه با بارهای عاملی و معنی داری آن2( و )6اشکال )
 .دهدیم

 ( بارهای عاملی2نمودار ) 

                                                           
1 Confimatory Factor Analysis(CFA) 
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 بارهای عاملی و ضرایب مسیر -3نمودار  

-0-2-6-0تمام سؤالات دارای بار عاملی بجز سؤالات  دهندی( نشان م6پژوهش یعنی نمودار ) یریگطور که مدل اندازههمان
 "اصلی مجدداً یریگو مدل اندازه گرددیل حذف مهستند. بنابراین این سؤالات از مد 192، بیشتر از -2-02-61-62-22-22-22-02

 .گرددیرسم م
هستند. این  192تمام سؤالات دارای بار عاملی بیشتر از  دهندی( نشان م2پژوهش یعنی نمودار ) یریگطور که مدل اندازههمان

یی پژوهش از روا یریگر نتیجه ابزار اندازهاند، دبار عاملی معناداری را ایجاد نموده یریگاصلی اندازه یهابدان معنا است که شاخص
که همه بارهای عاملی با توجه به مقدار  شودیاصلی مشخص م یریگبالایی برخوردار است. در واقع با توجه به گزارش مدل اندازه

ختاری تحقیق به مدل اصلی سا توانی. اکنون مشودیاز مدل حذف نم اییهمعنادار بوده و هیچ گو (T_Valueمعناداری شاخص )
 .دهدیپژوهش را نشان م هاییه( خلاصه نتایج آزمون فرض2پرداخت. جدول )

 های تحقیقنتایج فرضیه -3جدول 
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 نتیجه tمقدار  ضریب استاندارد هایهفرض

بازاریابی بر عملکرد صادراتی  هاییتقابل
 تأثیر معناداری دارد.

 رد 022/0 621/1

اتی صادر توانایی اطلاعاتی بازار بر عملکرد
 تأثیر معناداری دارد.

 ییدتأ 001/6 020/1

توانایی توسعه محصول بر عملکرد 
 صادراتی تأثیر معناداری دارد.

 رد 061/0 022/1

صادراتی بر عملکرد  گذارییمتتوانایی ق
 صادراتی تأثیر معناداری دارد.

 ییدتأ 626/2 222/1

توانایی افزایش صادرات بر عملکرد 
 معناداری دارد.صادراتی تأثیر 

 ییدتأ 122/6 622/1

توانایی توزیع صادرات بر عملکرد صادراتی 
 تأثیر معناداری دارد.

 رد 612/1 -122/1

توانایی خدمات پس ازفروش بر عملکرد 
 صادراتی تأثیر معناداری دارد.

 ییدتأ 021/2 602/1

 هاییتارتباطی تأثیر قابل یهامهارت
بازاریابی بر عملکرد صادراتی را تعدیل 

 .کندیم
 ییدتأ 22/2 19212

، توانایی قیمت 1962 یزان، توانایی افزایش صادرات به م1960نتایج حاکی از آن است که توانایی خدمات پس از فروش به میزان 
 مستقیم و مثبت یردارد. نتایج حاکی از تأث یربر عملکرد صادراتی تأث 1902 یزانو توانایی اطلاعاتی بازار به م 1922گذاری به میزان 

 .دهدیاین تواناییها را بر عملکرد صادراتی افزایش م یرارتباطی تأث یهاقابلیتهای بازاریابی بر عملکرد صادراتی است. مهارت

 برازش کلی مدل

وجود دارد. شاخص نیکویی برازش بین صفر و یک  0کویی برازشبرای برازش و اعتبارسنجی مدل کلی تنها یک معیار به نام نی
قرار دارد و مقادیر نزدیک به عدد یک نشانگر کیفیت مناسب مدل است. البته باید توجه داشت که این شاخصها نشانگر توانایی مدل 

. در نتیجه مقدار معیار شودیر محاسبه م(. این معیار از طریق فرمول زی0210بینی متغیرهای وابسته هستند )امانی و همکاران، در پیش
GOF :برای مدل ارائه شده برابر است با 

GOF = √communality ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ × R2̅̅ ̅ = √0.834 × 0.978 = 0.904 

 .باشدیکه مقدار به دست آمده نشان دهنده برازش مناسب مدل کلی م
 

 گیرییجهنتبحث و 
شود که مدیران و اساس مطالعه موردی پیشنهاد می و بر هایتها، آزمون تحلیل مسیر اولوبا توجه به نتایج آزمون فرضیه

 صادرکننده صنایع دستی اقدامات زیر مدنظر قرار دهند: یهاسرپرستان شرکت

                                                           
1- Goodness of Fit(GoF) 
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از بیشترین  یدستیعصادرکننده صنا یهاصادراتی بر عملکرد صادراتی در شرکت گذارییمتبا توجه به این که مسیر توانایی ق
ه، قیمت گذاری را مطابق با ساختار هزین هاییاستراتژ گرددیبه مدیران و سرپرستان پیشنهاد م روینضریب برخوردار بوده است از ا

 پیشنهادات رقبا و نیازهای مشتری ایجاد کنند. این امر به ویژه برای سرمایه گذاران جوان بین المللی اهمیت دارد.

ی از ضریب صادرکننده صنایع دست یهالکرد صادراتی در شرکتبا توجه به این که مسیر توانایی افزایش ارتباطات صادراتی بر عم
بازدیدهای منظم از بازار را همزمان با فعالیتهای انجام  گرددیبه مدیران و سرپرستان پیشنهاد م روینبالایی برخوردار بوده است از ا

 شده توسط شرکای کانال خود در نظر بگیرند
الا و عملکرد صادراتی صادر کننده را ب شودیفروش باعث اعتماد و جلب نظر مشتری مبا توجه به این که قابلیت خدمات پس از 

 ، با افزایش توانایی تنظیم بازار برای برگشت محصولات معیوب اقدام نمایند.گرددیبه مدیران وسرپرستان م روین. از ابردیم
 "بتاًصادرکننده صنایع دستی از ضریب نس یهادر شرکتبا توجه به این که مسیر توانایی اطلاعاتی بازار بر عملکرد صادراتی 

ناسایی مشتریان ، با شگرددیپیشنهاد م دستییعصادرکننده صنا یهابه مدیران و سرپرستان شرکت روینبالایی برخوردار بوده است از ا
زیع در اتی و ارائه کانالهای مختلف توهدف و استراتژی رقبا در جهت افزایش توانایی سریع تغییرات تقاضا و سلیقه در بازارهای صادر

 اقدام نمایند. دستییعصادرکننده صنا یهاشرکت

از میزان انعطاف پذیری در قیمت گذاری خود سود ببرند، زیرا این امر بر  توانندیصادرکنندگان م دهدیما نشان م هاییافته 
ما  هایافتهیبرای ایجاد درآمد مطلوب مفید باشد.  تواندییط بازار م. داشتن توانایی پاسخ سریع به تغییرات شراگذاردیعملکرد تأثیر م

 که قیمت گذاری مؤثر برای استفاده از مزایای عملکرد شرکتهای نوظهور بسیار مهم است. کندیتأیید م
ست صادرکنندگان اقابلیت رابطه نیز تأثیر تعدیل کننده مثبتی بر قابلیت بازاریابی عملکرد صادرات داشت. بنابراین، عاقلانه 

زایش برداری از منابع اطلاعاتی بازار خارجی و افالمللی بالا ببرند و از این موقعیت برای بهرههای خود را برای توسعه روابط بینقابلیت
 موفقیت صادرات استفاده کنند.
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