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‌چکیده
« عملکرد صادراتی کننده نییتععوامل شناسایی »نظران بازاریابی صادراتی اعتقاد دارند که صاحب     
ها مهم و حیاتی برای شرکت ای مقوله ،منظور افزایش عملکرد صادراتی و دستیابی به سطوح مطلوببه

بندی عوامل مؤثر بر عملکرد در بازار رقابتی امروز است. پژوهش حاضر با هدف شناسایی و الویت
 از نظرپژوهش حاضر انجام شده است. ک ورزشی های صادرکننده تجهیزات و پوشابنگاه صادراتی در

بودن تعداد  توجه به محدود که جامعه آماری آن بای است ، پژوهشی کمّروشهدف، کاربردی و از نظر 
شرکت  23جدول مورگان حداقل  بر اساس( شرکت 32صادرکننده تجهیزات ورزشی ) های شرکت
تحلیل شد.  PLS-2 افزاربه کمک نرم ها دهو داتوزیع ها  در میان شرکتپرسشنامه  60 شد. انتخاب

در عملکرد صادراتی صنعت پوشاک و تجهیزات  کننده نییتعها حاکی از آن است که عوامل یافته
راهبرد  .3 ؛تعهد صادراتی مدیران .2 ؛عوامل محیطی .1ند از:ا عبارتترتیب اولویت اثرگذاری  ورزشی به

در پایان پژوهش، پیشنهادها و های عینی شرکت. ویژگی .5 ؛های صادراتیمشوق .4 ؛بازاریابی مدیران
راهکارهایی برای بهبود و ارتقای وضعیت عملکرد صادراتی در صنعت پوشاک و تجهیزات ورزشی ارائه 

 شده است.
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‌.‌مقدمه1

صدور کالا و خدمات  .استاقتصاد هر کشور  های بخشترین صادرات یکی از حیاتی     
شود که نبض اقتصاد زنده و فعال دنیا را منبع تأمین درآمد ارزی کشور محسوب می ترین مهم

مؤثرترین و  یرنفتیغاگر پذیرفته شود که صادرات کالاهای  .(1386دهدشتی، )در دست دارد 
ریزی است باید همسو با یک برنامه کشور بخشیدن به وضع اقتصادی سامانراه برای  رینت مهم

اند را ملاک عمل قرار مدوّن، الگوپذیری از کشورهایی که مسیر توسعه را با موفقیت پیموده
شمسی  1474منابع نفتی کشور محدود است و طبق اعلام وزارت نفت تا سال  که ازآنجاداد. 

ای جز توسعه و بهبود رشد، توسعه اقتصاد و اشتغال چاره برایصفر خواهد رسید، منابع نفتی به 
 رو این از ؛تعامل با بازارهای جهانی وجود ندارد وسیله به یرنفتیغعملکرد صادراتی محصولات 
امر در مواقع ضرورت نسبت به بهبود و  گذاران سیاستتا  شوند باید عوامل مؤثر بر آن شناخته

شود که برای تقویت و نیز به این موضوع پرداخته می حاضر در پژوهشکنند.ش تقویت آن تلا
در صادرات به تا بتوان  کردبهبود یکی از صنایع با پشتوانه کشور بر چه عناصری باید تأکید 

 از آن بهره برد. تری مطلوبنحو 
برای های کوچک و متوسط شرکت خصوصاًها، راه پیشروی شرکت نتری معمولصادرات      

 آندلایل  ترین مهمیکی از . (1387ورود به بازارهای خارجی شناخته شده است )نجفی مجد،
 ؛شدن به منابع کمتری نیاز دارد المللی بین های روشبا سایر  مقایسهاین است که صادرات، در 

قرارگرفته  موردتوجهراه مناسب رشد شرکت  عنوان بهفزاینده  طور به، فروش صادراتی رو ازاین
توسعه صنعت ورزش، کند. می ایفااقتصادی کشورها  در توسعهصادرات نقش مهمی است. 
است. برای  وجود آورده مشاغل وابسته به ورزش را به یفیو کی کمّ توسعهداد مهمی چون  برون
میلیون شغل منجر  20ایجاد ، به متحده الاتیادر  2010سال رشد مشاغل ورزشی تا  ،مثال

میلیون نفر  5/4، (نه تعداد مشاغل)، تعداد شاغلان ورزش 1998تا سال  که درحالی ؛شده است
 .(2000هوانگ،) بود
افزایش اهمیت  باعثکه است  شده جادیاالمللی یکپارچگی و آزادسازی  بیندر بازارهای      

دولتی و بخش عمومی  گذاران یاستسرفتن اهمیت آن برای  آن بالا دنبال بهصادرات کالا و 
 .(1998نیلز و اسلاتر، ) شده است

 دهد که این نشان میهای کوچک و متوسط شرکت درباره گرفته انجام هایپژوهش     
 هایی تلاشها و رفتار و با ایجاد انگیزه توان میصادرات را دارند و  ظرفیتها قابلیت و شرکت

ر صادرات را به فعالیت در ام ها آنصادراتی،  های غیردر زمینه تشویق صادرات در شرکت
 .(2009)بانی و آلهاواری،  کردترغیب 

، حاضر در پژوهش های شرکتکه بیشتر  است اهمیت حائز نظر ایناین موضوع از      
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های تشویقی صادرات در طی سه دهه قبل تعداد برنامه. هستندکوچک و متوسط  های شرکت
داشته  ،یملّ در کلیه سطوح، چه محلی و چه زیادیهای کوچک و متوسط افزایش شرکت

دست آمده  ها و کمبود بودجه در این زمینه نتایج ضعیفی بهولی با توجه به این فعالیت ؛است
در کل هنوز قابلیت صادرات در  .اندنشدهتشویق به انجام صادرات خیلی ها است و شرکت

 بها هتشویق این شرکت موجبتا مشخص شود چه عواملی  داردزیادی  تیاهمها شرکت
مرز که باعث سهولت در  یک جهان بدون ( ظهور2003)کادوگان و لی،  شودمی صادرات

ها و هور فرصتظهمانند شمشیری دولبه است که هم باعث  ،شودجریان اطلاعات و منابع می
 .(2008)کراسینکو و جایاچندران،  شودبسیاری می هایهم تقابل تهدید

های ترین مباحث تحقق آرمانو راهبردی ینتر مهمصادرات از  ،ایران انداز چشمدر سند      
یک محصول جنبی اقتصاد  عنوان بهالبته در حال حاضر به صادرات  ؛توسعه کشور ایران است

شود که ی، مازاد تولید یا حاصلی از جریان عادی تولید برای مصرف در اقتصاد نگریسته میملّ
ای متمایز از ادرات که مقوله. منظور از جهش صدرصورت نبود نیز مشکلی پیش نخواهد آمد

 گیرد می بر کشور را در های بخشتوسعه یا رشد صادرات است، تدوین یک راهبرد است که همه 

ها برای های صادراتی، شرکتبه ضرورت و اهمیت توسعه فعالیت با توجه .(1386)ده دشتی، 
 تأثیرنین سنجش میزان ها نیازمند شناسایی عوامل اثرگذار و همچبقا و موفقیت در این فعالیت

های جامع پژوهش زمینهبه اینکه در این  با توجه .هستند خود این عوامل بر عملکرد صادراتی
بهبود  منظور بهو کاملی در صنعت تجهیزات ورزشی صورت نگرفته است، ضروری است که 

و  عملکرد صادراتی بررسی کاملی از عوامل اثرگذار بر عملکرد صادراتی صورت گیرد )هرت
 .(2002تزوکاس، 

تولیدکننده  های شرکتشناسایی عوامل اثرگذار بر عملکرد صادراتی  ،هدف این پژوهش     
 های شرکتک از این عوامل بر عملکرد صادراتی  هری تأثیرتجهیزات ورزشی و بررسی میزان 
 تولیدکننده تجهیزات ورزشی است.

 
 نظری‌و‌پیشینه‌پژوهش .‌مبانی2

‌صادراتمفهوم‌ به بازار خارجی است. صادرات موردی  ورودترین راه برای ساده ،اتصادر.
دلیل داشتن محصول  انفعالی به طور به بار کیگیرد که شرکت هر چند وقت هنگامی صورت می

 .(2004فرانسیس و کولینز، ) را به خریداران کشور خارجی بفروشد ها آن ،مازاد بر مصرف داخلی
را به کشور  خود یرد که شرکت تصمیم بگیرد محصولاتگصادرات فعال هنگامی صورت می

 کندحالت شرکت ممکن است محصولات را در کشور خود تولید  دو صادر کند. در هر موردنظر
-تغییر دهد و یا به همان شکلی که در داخل کشور مصرف می موردنظررا برای بازار  ها آنیا 
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گذاری یا اهداف نوع و مقدار سرمایه تولیدی و صادر کند. در صادرات تغییر در خطوط ،شود
 .(1994دا روچاو و کریستنسن، ) گیردشرکت در سطحی محدود صورت می

 

‌ ‌صادراتی. به میزانی که اهداف راهبردی و اقتصادی یک شرکت در خصوص عملکرد
ریزی و اجرای راهبرد بازاریابی صادرات یک محصول به یک بازار خارجی از طریق برنامه

 .(2009کادوگان و همکاران، )گویند میعملکرد صادراتی شود، می صادرات حاصل
 

ها ای از شاخصعملکرد صادراتی از طریق مجموعهمعیارهای‌سنجش‌عملکرد‌صادراتی.‌
-کار گرفته می هب توجهی قابل طور به(. معیارهای چندگانه 1985مویینی، شود )گیری میاندازه

توانند تغییرات و می هستنداز عملکرد  تری کاملو  قادر به ارائه تصویر بهتر زیراشوند؛ 
سیستماتیک و تصادفی یک معیار مشخص را کاهش دهند. در این قسمت سه نوع از معیارهای 

 .3عملکرد راهبردی؛ و  .2عملکرد مالی؛ .1گرفته است:  قرار موردبحثعملکرد صادراتی 
 (.1999)بیامیش و همکاران، 0  عملکرد کلی صادرات(صادرات )رضایت مدیران از 

‌

‌مالی شود. عملکرد مالی به پیامدهای مالی صادرات کالا و خدمات گفته می. عملکرد
معیارهایی چون فروش صادراتی، نسبت صادراتی، رشد فروش صادراتی، سهم بازار صادراتی و 

مک گویین و ) شوند استفاده میرهای عملکرد مالی معیا عنوان بهسودآوری صادراتی، غالباً 
و در قالب توانایی یک شرکت  دهند میعملکرد اقتصادی را نشان  ،این معیارها .(2004لیتل، 

های سود و نرخ برگشت سرمایه و در کسب سودآوری از طریق حجم فروش بالا، حاشیه
 اند عبارتشده در عملکرد مالی  فتهگر کار هترین معیارهای بشوند. رایجسودآوری کلی تعریف می

دیگر بندرت سهم بازار صادراتی  سویاز  ؛از: فروش صادراتی، نسبت صادراتی و رشد صادراتی
برای  ژهیو بهگیری این معیار اندازه ؛ زیراقرار گرفته است  مورداستفادهصادرات  مبانی نظریدر 

ها از رک مدیران شرکتهای کوچک دشوار است. یک محدودیت در این راستا، دشرکت
بنابراین فروش واقعی  ؛است مدت کوتاهبسیار ایستا، محدود و  اغلبعملکرد صادراتی است که 

بابائی و شفائی، )رسد  می به نظرهای سازمانی بردن سطح قابلیت از بالا تر مهمها بسیار شرکت
1391) 

دراتی، سود داخلی و رشد گیری سودآوری، معیارهایی چون سودآوری مطلق صادر اندازه     
مشخص( بیشتر مدنظر است.  زمان مدتسود صادراتی )یعنی تغییر در سود صادراتی طی یک 

نرخ برگشت از سرمایه و رشد سود صادراتی معیارهایی هستند که در سودآوری صادراتی کمتر 
 .(2004)مک گویین و لیتل،  شوند استفاده می

 بلیت استفاده کمتری دارد:معیارهای عملکرد مالی به سه دلیل قا
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 دسترسی به معیارهای مالی بسیار دشوار است؛. 1
های عملکرد مالی صادرات از قبیل فروش صادراتی، رشد فروش صادراتی و سهم شاخص. 2

ارزش  ،از صنایع مختلف انتخاب شده باشند یموردبررسهای بازار ممکن است زمانی که شرکت
 ؛بسیار کمی داشته باشند

گیری اندازه ازآنجاکهن تفکیک فروش داخلی از خارجی برای پژوهشگران وجود ندارد و امکا .3
-ها نیز جزئیات مالی فعالیتعملکرد صادراتی یک موضوع پیچیده و دشوار است بیشتر شرکت

 (.1998پیرسی و کتسیکیاس، )کنند های صادراتی خود را گزارش نمی
 

ها در دستیابی که شرکتاشاره دارد به میزانی  صادراتی راهبردیعملکرد عملکرد‌راهبردی:‌
پذیری، افزایش اند و خود شامل بهبود رقابتخود در صادرات موفق بوده راهبردی به اهداف

در مطالعات پیشین استفاده از این معیار در  هرچندسهم بازار و تقویت موقعیت رقابتی است. 
استفاده از چنین معیارهایی  فته است، راتی بسیار بندرت صورت گرگیری عملکرد صاداندازه

-)معیار ذهنی یا ادراکی( رو به رشد است. دلایل زیر کاربرد گسترده از این معیارها را توجیه می
 کند:

ها از طریق درک ذهنی خود از عملکرد صادراتی در ارزیابی این عملکرد مدیران شرکت غالباً. 1
 ؛شونددر مسیر صحیحی قرار گرفته می

 های موجود در استفاده از معیارهای عملکرد مالی در اینجا وجود ندارد؛ ودیتمحد. 2

های یافتهو تنها از طریق دست استها بسیار حیاتی برای مدیران شرکت راهبردیمعیارهای . 3
 (.1998شوند )زو و استان، اقتصادی خالص ناشی نمی

 

ها از موفقیت در صادرات تنگرش و درک مدیران شرکعملکرد‌صادراتی:‌رضايت‌مدير‌از‌
 گونه اینشوند استفاده از گرفته می کار همعیارهای ذهنی عملکرد صادراتی ب عنوان بهنیز غالباً 

‌معیارها به دلایل زیر مطرح است:
ها غالباً از طریق درک خود از عملکرد شرکت نسبت به ارزیابی عینی از مدیران شرکت .1

های شده به شرکت یا فعالیت داده منابع تخصیص .2 شوند؛ه میعملکرد، بیشتر به فعالیت واداشت
-عملکرد صادراتی صورت می راستایدر  ها آنهای صادراتی بر اساس درک مدیران و نگرش

های موجود در استفاده صرف از معیارهای مالی عملکرد در اینجا برخی از محدودیت .3گیرد؛ 
های ارزیابی عملکرد شرکت برایها دیران شرکتم؛ بنابراین (2000است )اسلاتر،  رفع قابل

این معیارها استفاده بیشتر از های صادرات نسبت به انتظارات و رقبای عمده خود خود در حوزه
( معیار عملکرد صادراتی یک شرکت نسبت به رقبای 1994کنند. در مطالعه ناید و پراساد )می
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شرایط کنونی و محیط  دراست. این معیار یک معیار ذهنی در نظر گرفته  عنوان بهاصلی را 
تر از ارزیابی عملکرد صادراتی بر اساس معیارهای مالی مطلق و نامطمئن خارجی بسیار مناسب

های کنند که ارزیابی عملکرد بر اساس ارزشاین پژوهشگران خاطرنشان می است.صرف 
قرار گرفته  مورداستفاده( 1998ای در مطالعه لی )صرفاً مالی معنادار نیست. معیارهای مشابه

های کوچک و متوسط کشور چین بررسی شده است. است که در آن عملکرد صادراتی شرکت
معیارهای  طورکلی به. استفاده شده استگیری ذهنی های اندازهدر این مطالعه نیز بیشتر مقیاس

ابی به اهداف معیارهای عینی و معیارهای غیرمالی از قبیل دستی عنوان بهمالی )اقتصادی( 
معیارهای ذهنی در  عنوان بهراهبردی در صادرات و رضایت مدیران نسبت به عملکرد صادراتی 

 شوند.نظر گرفته می
 کنند: می یبند میتقسبندی دیگری، پژوهشگران این معیارها را در سه طبقه کلی در تقسیم     

 ب.معیارهای مرک .3و  یرمالیغمعیارهای  .2معیارهای مالی؛  .1
‌

گیری عملکرد هستند و های مالی اندازهمقیاس دهنده نشان: این معیارها معیارهای‌مالی‌.1
زیر  های بخششوند. این معیارها خود شامل های مالی شرکت استخراج میعمدتاً از صورت

 است:
های معیارهای مطلقی چون حجم فروش رندهیدربرگمعیارهای فروش: گروه معیارهای فروش 

 .استو شدت صادراتی )نسبت صادرات به کل فروش شرکت( صادراتی 
معیارهای مطلق سودآوری کلی صادراتی و  رندهیدربرگمعیارهای سود: گروه معیارهای سود 

 .(2002)ورنر، معیارهای نسبی مانند نسبت سود صادرات به کل سود یا سود بازار داخلی است 
ولی معیارهای رشد به  ؛است ها آندر  معیارهای رشد: خصوصیت معیارهای فروش و سود ثبات

 شود.حاصل از صادرات در یک دوره زمانی خاص مربوط می تغییرات در فروش یا سود
 

عینی  صورت بهرا  ها آنتوان در مقایسه با معیارهای مالی که می: معیارهای‌غیرمالی( 2
موفقیت  :معیار بیشتر ذهنی هستند. این طبقه از سه یرمالیغگیری کرد، معیارهای اندازه
 ، رضایت و دستیابی به هدف، تشکیل شده است.شده ادراک

: گروه معیارهای موفقیت شامل معیارهایی چون اعتقاد مدیریت شده ادراکمعیارهای موفقیت 
 ؛ ، است شودمیمنجر که صادرات به سودآوری و شهرت بیشتر شرکت ایندر مورد 

 ،شوندعملکرد صادراتی شرکت حاصل میمعیارهای رضایت: به رضایت کلی مدیر که از 
 ؛مربوط هستند

  معیارهای دستیابی به هدف: به ارزیابی مدیر از عملکرد در مقایسه با اهداف آرمانی اشاره دارد.
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این معیارها بر اساس نمره کلی انواع متنوعی از معیارهای عملکرد بنا : معیارهای‌مرکب( 3
ترین  معیارهای فروش و سود و معیارهای مرکب بیش بالا های بندی دسته میانشده است. از 
 (.2000بادولف و واگنر، )اند عملکرد صادراتی به خود اختصاص داده های پژوهشاستفاده را در 

 
مهم  اصل کی عنوان بهقرن نوزدهم  انیورزش در پا‌.صنعت‌پوشاک‌و‌تجهیزات‌ورزشی

 لیتشک و نینو کیالمپ یهایباز یایاح. پیدا کرد ای ویژه تیدر توسعه اهم یشاخص و
در  یتماشاگر مشارکت مردم در ورزش و زانیدر جهان م یمختلف ورزش یهاونیفدراس

 شد؛ یورزش یهاتنوع سازمان تعدد و جادیموجب ا تیمحبوب نیا .داد شیورزش را افزا
 یاردیلیصنعت بزرگ چندم کیبه  یورزش، تجارت ورزش با صرف مبالغ هنگفت در نیهمچن

تاکنون، رشد شگرفی  1990 دهه از صنعت ورزش .(2000بادولف و واگنر، ) شده استتبدیل 
تبدیل شده است. توسعه  کایدر آمرمیلیارد دلاری  500و در حال حاضربه صنعتی  است داشته

 ی و کیفیی کمّداد مهمی چون توسعه صنعت ورزش، برون
 2010رشد مشاغل ورزشی تا سال  ،برای مثال. وجود آورده است ته به ورزش را بهمشاغل وابس

 ، تعداد1998تا سال  که درحالی ؛میلیون شغل منجر شده است 20، به ایجاد متحده الاتیادر 
مختلفی صادرات در  مطالعات است. نفر بودهمیلیون  5/4، (شاغلان ورزش )نه تعداد مشاغل

جدول مختلفی ارائه شده که در  یها یبند دسته مطالعات اند. در این را بررسی کردهسطح خرد 
 است. مشاهده قابل 1
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 های پیشینبر عملکرد صادراتی در پژوهش مؤثر. خلاصه عوامل 1جدول 
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‌ها‌و‌الگوی‌مفهومی‌پژوهش.‌توسعه‌فرضیه3

الگوی نهایی پژوهش  تیدرنهاو  یبررس متغیرها با توجه به پیشینه پژوهش، ارتباط بین    
انجام  هایی پژوهشبر عملکرد صادراتی  مؤثرپژوهشگرانی که در زمینه عوامل  .شودحاصل می

ارائه  تأثیرگذاراز این عوامل های مختلفی بندیدسته ،خود پژوهشیبنابر نیازهای  اند، داده
 های متناقض شده است.که باعث پیچیدگی و ابهام و یافته اند کرده

 

انتظاراتی  گیری شکلسه عامل اساسی که به ها‌و‌عملکرد‌صادراتی.‌ويژگی‌عینی‌شرکت
، مثبت با عملکرد صادراتی مرتبط است طور بهمبنی بر اینکه اندازه شرکت  شود، منجر می

نسبت به مقیاس و برداشت از خطرات موجود در  جویی صرفه ،از: منابع سازمانیاند  عبارت
های بازار خارجی را درک ویژگی تنها نههای مرتبط به اندازه للی. این مزیتالمهای بینفعالیت

-به تقاضای مشتریان خارجی را افزایش می مؤثربلکه توانایی پاسخگویی  ؛کنندتسهیل می
بادولف و واگنر، ) دنشومیمنجر بالقوه به افزایش سطح عملکرد صادراتی  طور بهبنابراین  ؛دهند

2000)‌
شدن  المللیدر بین کننده تیهداجربی درباره بازارها و عملیات خارجی یک نیروی دانش ت      

های صادراتی ها اطمینان بیشتری از فعالیتشرکت ،شرکت است. با افزایش تجربه صادراتی
شبکه ارتباطات وسیعی با مشتریان ایجاد و  بازار خارجی دارند سازوکارو درک بهتری از  خود
دنبال خواهند  مؤثرتر طور بههای بازارهایی صادراتی را راحی و انجام برنامهط جهیدرنت ؛کنندمی
بادولف و ) بهتر عمل خواهند کرد سایرینبنابراین صادرکنندگان باتجربه در مقایسه با ؛ کرد

 شود:زیر بیان می صورت بهفرضیه اول پژوهش رو  این از ؛(2000واگنر، 
H1 :تأثیرفعال در حوزه ورزش  های شرکتد صادراتی ها بر عملکرهای عینی شرکتویژگی 
 دارد.

 

ها در شناسایی و های شرکتدر تمرکز بر تلاشهای‌صادراتی‌و‌عملکرد‌صادراتی.‌مشوق
های صادراتی بازاریابی صادراتی محرک پژوهشگران ،های بازار خارجیگرفتن از فرصت بهره

ذار در ارتباط با رفتار جسورانه شرکت و محرک اثرگ اند.کردهاثرگذار و منفعل را از هم جدا 
در  . محرک انفعالی)عوامل کششی( های صادرات استتعهد آن به انجام پژوهش برای فرصت

جوی و گرایش منفعل در جست کننده بازتابشرکت به تغییر شرایط و  العمل عکسارتباط با 
 کننده بازتاب ،شواضح است که این دو انگیز .عوامل فشاری() های صادراتی است.فرصت

بنابراین احتمال دارد که  ؛(2000)اسلاتر، الگوهای متفاوت از رفتار و گرایش صادراتی است 
گیری تصمیم بنابراین ؛قرار دهند تأثیر های متفاوت تحتعملکرد صادراتی را در شیوه ها آن



 150 1395بهار  - 25شماره -انداز مديريت بازرگاني چشم                                                                                       

ضیه دوم پژوهش فررو  این ؛ ازهمزمان با عناصر اثرگذار و انفعالی درگیر است طور بهصادراتی 
 شود:زیر بیان می صورت به

H2 :دارد تأثیرفعال در حوزه ورزش  های شرکتهای صادراتی بر عملکرد صادراتی مشوق. 
 

‌صادراتی ‌‌تعهد ‌صادراتی. ‌عملکرد های صادراتی اثر قوی بر تعهد مدیریت به فعالیتو
صادرات و حفظ عملیات  یدارد. برای اطمینان از بقا دکنندگانیتولموفقیت و رفتار صادراتی 

های بازاریابی پیشرفته های خریداران خارجی و انجام فعالیتمنظم صادراتی درک نگرش
عهد مدیریت به صادرات اهمیت بسزایی دارد. ت ،ایجاد چنین ظرفیتی منظور بهاساسی است که 

بازاریابی صادراتی و  یهاپژوهش ،سازمان مجزای صادراتی چونهایی تعهد مدیریت در فعالیت
فرضیه سوم  نیبنابرا ؛(2000اسلاتر، ) شودبازدیدهای منظم از بازار صادراتی بازتاب می

 شود:زیر بیان می صورت بهپژوهش 
H3 : دارد. تأثیرفعال در حوزه ورزش  های شرکتتعهد صادراتی بر عملکرد صادراتی 

 

اهمیت ایجاد  ،بازار رقابت جهانی در راهبردهای‌بازاريابی‌صادراتی‌و‌عملکرد‌صادراتی.
توجه زیادی را به خود معطوف کرده است. رابطه بین راهبرد بازاریابی  مؤثرراهبرد بازاریابی 

امروزی به خود جلب کرده است.  مبانی نظریرا در  یا ملاحظه قابلصادراتی و عملکرد توجه 
اند یا قرار داده موردتوجه ییهاتن بهعناصر خاص راهبرد بازاریابی را  بسیاریمطالعات  هرچند

به  ؛ امااندبررسی کرده افتهی توسعهرابطه بین راهبرد بازاریابی و عملکرد را در کشورهای 
 .(2000اسلاتر، ) اندنپرداخته توسعه درحالهای بازاریابی صادرکنندگان در اقتصادهای موضوع

 طور بهدهد. یط رقابتی بازار پاسخ میابزاری است که شرکت با آن به شرا ،راهبرد بازاریابی     
 از: اند عبارتکه  شودسنتی راهبرد بازاریابی به چهار عنصر آمیخته بازاریابی تجزیه می

های توزیع و ترفیع. ارتباط بین راهبرد بازاریابی با عملکرد کانال ،یگذار متیق ،محصول
برای ؛ الملل بوده استی بینبازاریاب یهادر پژوهش موردپژوهشهای صادراتی یکی از موضوع

 هرچند(. 1998) ( و زوواستن2004) کاوسگیل و زو ،(2004) پیرسی ، (2000) کاکر مثال،
گیری تنوع مفاهیم و ابزارهای اندازه ،زیادی در این زمینه انجام گرفته است یهاپژوهش

زیر  صورت بهرم چها فرضیه تیدرنها ؛شده استمنجر های ناسازگار و متناقض عملکرد به یافته
 شود:بیان می

H4 :فعال در حوزه  های شرکتهای بازاریابی مشوق صادراتی بر عملکرد صادراتی راهبرد
 دارد. تأثیرورزش 

و ( 2005) و همکاران، کتسیکس یالگوترکیبی از کاررفته در پژوهش حاضر،  بهالگوی      
 .است 1صورت شکل که به  است( 2007، )لیوگریفیسهمچنین 
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 مفهومی پژوهش . الگوی1شکل 

 

‌شناسی‌روش.‌3
 باکه  ای است. بدین معن، پژوهشی کمّروش ، کاربردی و از نظراز نظر هدفپژوهش حاضر      

صادراتی شناسایی  بر عملکرد مؤثرمرتبط با عنوان پژوهش، عوامل  مبانی نظریمرور متون و 
ز طریق طراحی و توزیع پرسشنامه ارتباطی ا -و در مرحله بعد در قالب یک پژوهش علّی هشد

آن عوامل  یبند تیاولوو آزمون چارچوب نظری پژوهش و  ازیموردنهای  به گردآوری داده
 .شودپرداخته می

است که سابقه تجهیزات ورزشی  دکنندهیتول نانیکارآفرپژوهش شامل  یجامعه آمار     
درکننده تجهیزات ورزشی از صا های شرکتبودن  با توجه به محدودفعالیت صادراتی دارند. 

سابقه فعالیت  سال کیهایی که حداقل شرکتاز و آن دسته  شدروش سرشماری استفاده 
شرکت  28. طبق جدول مورگان حداقل حجم نمونه مطلوب شدندبرگزیده  داشتند،صادراتی 

با توجه به  .شدپژوهش توزیع  یجامعه آمارمیان در پرسشنامه  60تعداد  رو نیازا؛است
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 غیرهو  مقامان قائمبودن مدیرعامل، مدیران بازرگانی، کارشناسان فروش و یا  دسترس در
 50بودند که در این میان ها  سؤالمتناسب با میزان اهمیت موقعیت شغلی پاسخگوی 

 .استفاده بود قابلپرسشنامه 
که در  شدها از ضرایب پایایی ترکیبی و آلفای کرونباخ استفاده برای سنجش پایایی سازه     

حداقل  (،1998) چینبه نظر ست. ا بودن این ضرایب پرسشنامه پژوهش پایا صورت مناسب
ضریب آلفای  نیچنهم ؛(1998چین، است ) 707/0برای پایایی ترکیبی برابر با  قبول قابلمقدار 

وهش حاضر آلفای کرونباخ پژ. در (1390و قیومی،  یمؤمنباشد ) 7/0کرونباخ باید بالاتر از 
 .(2)جدول  بود 7/0های پژوهش بالاتر از سازه ی همهبرا
 

 پژوهش های سازه. بررسی پایایی 2جدول 

پژوهش‌های‌سازه ‌پايايی‌ترکیبی آلفای‌کرونباخ 

84/0 تعهد  87/0  

86/0 راهبرد  88/0  

73/0 مشوق  83/0  

های عینیویژگی  78/0  86/0  

های محیطیویژگی  92/0  93/0  

75/0 عملکرد صادراتی  85/0  

 

ها، ابعاد و ی معیارهای برازش پایایی شاخص، الگو کلی حاوی تمامی سازهبرای محاسبه      
شد که ضرایب بارهای عاملی  اجرا Smart PLS 2 افزار نرمپژوهش با استفاده از  های سؤال

ر هر سازه د شده استخراجبالاتر است. مقادیر مربوط به میانگین واریانس  4/0از  ها سؤالتمامی 
از بالاتر برای هر سازه  شده استخراجمیانگین واریانس  ،3طبق جدول است.  ارائه شده 3جدول 

 کند.می تأییدروایی همگرای مناسب الگو را  و است 5/0
 

 شده استخراج. میانگین واریانس 3جدول 

‌شده‌استخراجمیانگین‌واريانس‌‌سازه

 71/0 تعهد

 52/0 راهبرد

 76/0 مشوق

 76/0 نیهای عیویژگی

 66/0 عملکرد صادراتی

‌
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‌هاها‌و‌يافتهداده‌تحلیل‌.4

آمار توصیفی متغیرهای پژوهش در قالب میانگین و انحراف معیار، به تفکیک هر متغیر در 
 ، قابل مشاهده است. 4جدول 

 
 . آمار توصیفی4جدول 

 

 

 

 

 

 
از  86/27عد راهبرد بازاریابی صادراتی با میانگین امتیاز دهد که بُنشان می 4 نتایج جدول     

 34/12با امتیاز  عملکرد صادراتیعد از طرفی بُ ؛کرده است کسبسایر ابعاد امتیاز بیشتری 
 ست.ا کمترین امتیاز را دارا

R و روش tکردن ضرایب معناداری  برای بررسی برازش الگو ساختاری از روش مشخص    
2 

 .شده است استفاده
ها در الگو بخش ساختاری اعداد معناداری ترین معیار برای سنجش رابطه بین سازهابتدایی     

t ها است.صحت رابطه بین سازه دهنده نشان باشد، 96/1از بیشتر این اعداد مقدار  ؛ اگراست 
دهنده  نشان و بوده 96/1های پژوهش بیشتر از سازه همهبرای  Tمقدار ضریب معناداری      

های پژوهش را ضرایب معناداری در رابطه میان سازه 2. شکل است هابین سازهصحت رابطه 
 دهد.نشان می

 

 اریمع‌انحراف‌میانگین‌بعد

 98/4 82/27 تعهد صادراتی مدیران

یابی صادراتیراهبرد بازار  86/27 17/5 

 56/2 78/15 صادراتی های مشوق

 95/2 06/16 های عینیویژگی

 32/2 34/12 عملکرد صادراتی
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 برای سنجش برازش ساختاری الگو Tضرایب معناداری : 2شکل 
 

Rمیانگین شاخص تجمعی و میانگین  :شاخص برازش الگو دو شاخص برای محاسبه     
نیاز  2

 .است ارائه شده 5که در جدول  است
 

 پژوهش های سازهو شاخص تجمعی برای  R2. مقادیر 5جدول 

‌شاخص‌تجمعی R2مقدار‌‌متغیر

 71/0 0/0 تعهد

 52/0 0/0 ردراهب

 76/0 0/0 مشوق

 76/0 0/0 های عینیویژگی

 66/0 0/0 های محیطیویژگی

 66/0 98/0 عملکرد صادراتی

 67/0 98/0 میانگین

 
برازش بسیار قوی  دهنده برای شاخص تناسب الگو نشان 81/0در پژوهش حاضر مقدار      
-های پژوهش را نشان میضرایب همبستگی میان متغیر ،6جدول  .استپژوهش این  یالگو
 دهد.

 
 
 



 

 155 ... يعوامل مؤثر برعملکرد صادرات بندی�تياولو

 . ضرایب همبستگی میان متغیرهای پژوهش6جدول 

  
تعهد‌

 صادراتی
 مشوق راهبرد

های‌ويژگی

 عینی

عوامل‌

 محیطی

عملکرد‌

 صادراتی

ضریب همبستگی 
 پیرسون

تعهد 
 صادراتی

1 45/0  75/0  77/0  77/0  79/0 

001/0   سطح معناداری  000/0  000/0  000/0  000/0  

ستگی ضریب همب
 پیرسون

45/0 راهبرد  1 24/0  25/0  28/0  29/0  

001/0  سطح معناداری   09/0  06/0  04/0  005/0  

ضریب همبستگی 
 پیرسون

75/0 مشوق  24/0  1 85/0  47/0  82/0  

000/0  سطح معناداری  09/0   000/0  000/0  000/0  

ضریب همبستگی 
 پیرسون

ویژگی 
 عینی

77/0  25/0  85/0  1 58/0  84/0  

اریسطح معناد   000/0  06/0  000/0   000/0  000/0  

ضریب همبستگی 
 پیرسون

عوامل 
 محیطی

77/0  28/0  47/0  58/0  1 60/0  

000/0  سطح معناداری  04/0  000/0  000/0   000/0  

ضریب همبستگی 
 پیرسون

عملکرد 
 صادراتی

79/0  39/0  82/0  84/0  60/0  1 

000/0  سطح معناداری  005/0  000/0  000/0  000/0   

 

 شده محاسبهبا توجه به اینکه سطح معنادار  درصد 99در سطح اطمینان  ،6جدول  طبق     
پذیرفته  H1ها رد و فرض برای تمامی فرضیه  H0فرض بنابراین  ؛ستا از میزان خطا تر کوچک

های عینی، مشوق، راهبرد، تعهد صادراتی بین راهبرد، عوامل محیطی، ویژگی جهیدرنت ؛شودمی
 تی رابطه خطی معنادار وجود دارد.و عملکرد صادرا

بررسی های پژوهش بر عملکرد صادراتی از طریق فرمول سازه تأثیرمیزان  قسمتدر این ‌‌‌‌‌
و  PLS افزار نرمبا استفاده از ها بر عملکرد صادراتی میزان تأثیر هر یک از شاخص. شده است
Rمحاسبه 

 است.  مشاهده قابل 7محاسبه شد که نتایج در جدول  2
 

 هابندی شاخص . الویت7جدول 

 سازه تأثیراندازه‌

 تعهد صادراتی مدیران 25/0

 راهبرد بازاریابی صادراتی 16/0

 های صادراتیمشوق 16/0

 هاهای عینی شرکتویژگی 01/0
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های  و مشوق 16/0و راهبرد بازاریابی با مقدار  تأثیرترین  بیش 25/0تعهد صادراتی با مقدار      
کمتری بر عملکرد صادراتی  تأثیر 01/0و  16/0ترتیب با مقادیر  های عینی بهو ویژگیصادراتی 

 اند. داشته
 

‌گیری‌و‌پیشنهادها.‌نتیجه6

عملکرد صادراتی در صنعت پوشاک و تجهیزات  کننده نییتعدر این پژوهش، عوامل      
مبنای این الگو  بر الگویی بود که هیبر پا کننده نییتعشناسایی عوامل  مطالعه شد.ورزشی 

های های صادراتی، تعهد صادراتی مدیران و راهبردمتغیرهای ویژگی عینی شرکت، مشوق
 بودند. کننده نییتعبازاریابی صادراتی عوامل 

 .است بررسی شدهها بر عملکرد صادراتی شرکت مؤثرعوامل  تأثیرها در بسیاری از پژوهش     
اسلیتر  .است (1987( و مدسن )1989ابی اسلیترو ) های نظریهدو نظریه مهم در این رابطه 

بر عملکرد صادراتی را شایستگی شرکت، مشخصات شرکت و راهبرد  مؤثرسه عامل (، 1989)
از این پژوهش مشاهده شد که  آمده دست بههای با توجه به داده که دانسته استصادرات 

ها دارد و نگرش مدیر و اتی شرکترا در عملکرد صادر تأثیرترین  های عینی شرکت کمویژگی
عملکرد صادراتی را نتیجه تعامل  (،1987) مدسن است.را داشته  تأثیرترین  تعهد صادراتی بیش

ساختار سازمانی، محیط بیرونی و  :از اند عبارتکه  داند می مستمر بین سه گروه از عوامل
در رابطه با محیط درونی و  ماا نداده است؛قرار  مدنظرراهبرد. پژوهش حاضر عوامل بیرونی را 

 کنند.می تأییدها نیز آن را است و داده (،1987) راهبرد همسو با نظریه مدسن
بین اندازه شرکت و تجربه صادراتی با عملکرد صادراتی یک پیام مهم  دار امعنرابطه  نبود    

هایی اندازه که مدیران چنین شرکتاین ؛کوچک و با تجربه صادراتی کم دارد های شرکتبرای 
 ؛یک مانع برای دستیابی به بازارهای جهانی تلقی نکنند عنوان بهخود را  های شرکتکوچک 

تواند سطوح بالاتری از بر عملکرد صادراتی می تأثیرگذارهای شدن در سایر جنبه بلکه توانمند
 .داشته باشندبه همراه عملکرد را در بازارهای جهانی 

تواند از طریق تعهد به دهد که عملکرد بالاتر صادراتی مین میپژوهش نشا های یافته      
های بازاریابی صادراتی همچون های بازاریابی انطباقی حاصل شود. انطباق راهبردانجام راهبرد

 تنها نهدهد یک صادرکننده مشتریان خارجی اجازه می انطباق محصولات صادراتی با ذائقه
شود تا صادرکننده یک موقعیت رقابتی بلکه باعث می کند؛ورده نیازهای مشتریان خارجی را برآ

 در بازار ایجاد نماید.
 شود:ها پیشنهاد میموارد زیر برای بهبود عملکرد صادراتی شرکت درمجموع

� های بازاریابی صادراتی یک جز اساسی و لاینفک برای عملکرد بالاتر افزایش مهارت�



 

 157 ... يعوامل مؤثر برعملکرد صادرات بندی�تياولو

 ؛صادراتی است

آوری اطلاعات ارزشمند و ها و جمعبازارهای صادراتی توسط شرکت بازدیدهای منظم ازـ 
 ؛ایجاد روابط نزدیک با اعضای کلیدی شبکه توزیع

نزدیک باشند تا  ها آنها باید بر کشورهایی تمرکز کنند که از نظر فاصله فیزیکی به شرکتـ 
توان  ونقل حمل هایو با کاهش هزینه عمل کنند موقع بهتعهدات صادراتی خود به بتوانند 

 ؛رقابت قیمتی با محصولات سایر کشورها را داشته باشند

ها باید محصولات باکیفیت و سازگار با ذائقه مشتریان به بازارهای صادراتی عرضه شرکتـ 
 ؛ها استعامل مهمی در موفقیت شرکتاین مورد  .کنند

 توان به موارد زیر اشاره کرد:های پژوهش حاضر میاز محدودیت
و بخشی از  هستند موجود و فعالان صادرکننده پوشاک و تجهیزات بسیار محدود های شرکتـ 

 ؛اندهای صادراتی مداوم ناموفق بودهآنان در انجام فعالیت

های مربوط ولی به فعالیت ؛مثبت دارند دیدهای خود ها و توانمندیبه قابلیت ها دهنده پاسخـ 
 ؛منفی دارند دید (رلکنت رقابلیغ)به دولت و عوامل خارجی 

 ؛است بررسی شدهعملکرد صادراتی  کننده نییتعتنها تعدادی از عوامل ـ 

 شود:های آتی پیشنهاد میموارد زیر برای پژوهش
شود نتایج قطعی پیشنهاد می دستیابی به برای  .این مطالعه تنها با یک صنعت در ارتباط است

 ر چند استان بررسی شود.و د باشد که مطالعات بعدی شامل صنایع متنوع

های سیاسی، اجتماعی و شود در مطالعات بعدی به عوامل دیگری چون محیطپیشنهاد می
 فرهنگی نیز توجه شود.

همزمان سنجیده  طور به یرمالیغمالی و  های مؤلفهدر سنجش عملکرد صادراتی بهتر است 
 د.نشو
 

‌
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