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ABSTRACT 

    The most important unit of any business is the sales unit, and sales development is the 

main driver of business development. Sales development plays a key role in the continued 

success of a business. The main purpose of this research is to investigate the impact of 

internationalization drivers on sales development with regard to the moderating role of 

strategic foresight in exporting companies. The current research is based on the purpose, 

applied and based on the nature of the method, it is a descriptive-correlation research. In 

terms of the method of data collection, it is also a survey research. The statistical population 

of this research includes the employees of export companies in Ilam province, whose number 

is 850 people. For sample selection, 265 people were selected based on the available 

sampling method according to Morgan's table. The main tool of data collection in this 

research is a standard questionnaire in the field of research variables. The standard 

questionnaire of Rinda et al. (2022) was used to measure the variables of internationalization 

drivers, the standard questionnaire of Hall et al. (2022) was used to measure the strategic 

foresight variable, and the standard questionnaire of Kai et al. The content validity of the 

questionnaires has been confirmed by experts, and the reliability of the questionnaires has 

also been confirmed using Cronbach's alpha coefficient. Lisrel software was used for data 

analysis. The results showed that; Internationalization drivers have a positive and significant 

effect on sales development in exporting companies. Also, market drivers, cost drivers, 

government drivers and competitive drivers also have a positive and significant effect on 

sales development in exporting companies. 
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   سازی:المللیهای بینتوسعه فروش از طریق محرک

    نقش تعدیلگری دوراندیشی استراتژیک

      3هدی شاحسینی ،2شرفیوحید  ،1*محمد تابان

  12/41/1041تاریخ دریافت: 
  11/41/1041تاریخ پذیرش: 

     چکیده
باشد. و توسعه فروش پیشران اصلی توسعه کسب و کار می و کاری واحد فروش استمهمترین واحد هر کسب 

توسعه فروش نقش کلیدی در موفقیت مداوم یک کسب و کار دارد. هدف اصلی این تحقیق بررسی تاثیر 
های سازی بر توسعه فروش با توجه به نقش تعدیلگری دوراندیشی استراتژیک در شرکتالمللیهای بینمحرک

باشد. تحقیق حاضر بر اساس هدف، کاربردی و بر اساس ماهیت روش نیز یک تحقیق رکننده استان ایلام میصاد
اری باشد. جامعه آمها نیز یک تحقیق پیمایشی میآوری دادههمبستگی است. از نظر شیوه جمع –توصیفی 

نفر است.  054داد آنها برابر با باشند که تعهای صادراتی در استان ایلام میپژوهش حاضر شامل کارکنان شرکت
انتخاب  در دسترسگیری نفر و بر اساس روش نمونه 125برای انتخاب نمونه نیز با توجه به جدول مورگان تعداد 

باشد. برای ها در این تحقیق، پرسشنامه استاندارد در زمینه متغیرهای تحقیق میابزار اصلی گردآوری داده اند.شده
(، برای سنجش متغیر 1411سازی از پرسشنامه استاندارد ریندا و همکاران )المللیی بینهاسنجش متغیر محرک

( و برای سنجش متغیر توسعه فروش نیز 1411دوراندیشی استراتژیک از پرسشنامه استاندارد هال و همکاران )
ها توسط خبرگان مه( استفاده شده است. روایی محتوایی پرسشنا1411از پرسشنامه استاندارد کای و همکاران )

یل ها نیز با استفاده از ضریب آلفای کرونباخ تائید شده است. برای تجزیه و تحلتائید شده است و پایایی پرسشنامه
بر  سازیالمللیهای بینافزار ویژوال پی ال اس ستفاده شده است. نتایج نشان دادند که؛ محرکها از نرمداده

ار، های بازده استان ایلام تاثیر مثبت و معناداری دارد. همچنین محرکهای صادرکننتوسعه فروش در شرکت
های صادرکننده های رقابتی نیز بر توسعه فروش در شرکتهای دولتی و محرکهای هزینه، محرکمحرک

     استان ایلام تاثیر مثبت و معناداری دارند.

  سازی، توسعه فروش، دوراندیشی استراتژیک، المللیهای بینسازی، محرکالمللیبین :های کلیدیواژه

    ی صادرکننده.هاشرکت                           

       . JEL: N23 ،M42 ،M21 ،M10 بندیطبقه
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  مقدمه
پیچیده شده است  بسیار مدیریتی و فناورانه رفتاری، تغییرات نتیجة در فروش محیط یکم و بیست قرن در

 مجریان و دانشگاهیان شدة بررسی موضوع دیرباز از فروش (. عملکرد1411، 1)جانبلونسکی و همکاران
 غلش از مهمی جنبة شوند،می فروش عملکرد ارتقای موجب که عواملی شناسایی است. بوده بازاریابی
 و چاترجی) باشد داشته حیاتی تأثیری شرکت موفقیت و بقا در تواندمی و رودمی شمار به فروش مدیران

 صادیاقت هایبنگاه و مؤسسات اصلی اهداف از یکی بازار در فروش توسعه یقین طور به (.1411 ،1همکاران
 المللینبی بازارهای و جدید بازارهای به ورود نیز هابنگاه فروش توسعه ارزیابی در مهم عوامل از یکی و است
 و بازارها آن در که است معروف شدن المللیبین عصر به فعلی عصر (.1044 همکاران، و پور)ولی است

 المللیبین (.1411 ،1زینگ و )رن است یافته گسترش وسیع سطح در مبادلات و شده المللیبین رقابت
 تعامل و اریهمک به آن، به دستیابی ها،نهاده طرف از زیرا است استراتژیک شایستگی و قابلیت یک شدن

 در یزیاد ثیرأت نیز هاستاده طرف از و داشته نیاز ملی سطح در متعدد هایقابلیت و منابع افزاییهم و
 هن باشند شدن المللیبین قدرت فاقد شرکتی اگر (.1411 ،0عمر و )نادیا کندمی ایجاد مختلف هایبخش

 المللیبین ازارب از جزیی که نیز هاآن داخلی بازارهای بلکه یابند حضور المللیبین بازارهای در توانندنمی تنها
 با و آیدمی در بالا پذیریرقابت توان و رقابتی مزیت از برخوردار المللیبین یهاشرکت تصرف به است

 سازیالمللیبین (.1411 ،5همکاران و )چو شد خواهند مواجه بازار سهم دادن دست از و فروش شدید کاهش
 روابط عهتوس و تجربی دانش از بالایی سطوح به تجربه تبدیل به قادر شرکت اگر باشد سریع تواندمی

 بازارهای به ورود در که ییهاشرکت .( 1415 ،2همکاران و میکائیل) باشد بالا اعتماد ویژگی با تجاری
 افزایش هایتن در و بزرگتر بازار سهم آوردن دست به و بیشتر فروش امکان دارند بالاتری سرعت المللیبین

 به ها،بنگاه و هاشرکت اغلب امروزه (.1111 همکاران، و زاده)سلطان داشت خواهند را صادراتی عملکرد
 موفقیت و پیشرفت سوی به حرکت ارکان از یکی این و هستند سازیالمللیبین و گسترش و بسط فکر
 هک شودمی اطلاق فرآیندی به هاشرکت سازیالمللیبین (.1411 ،1همکاران و )یوو باشدمی هاشرکت این
 ؛ملشا تواندمی فرآیند این کند.می مبادرت تجاری هایفعالیت به ملی مرزهای از فراتر هاشرکت آن در

 یک ادگیسبه حتی و شود دیگر کشوری در فروش دفاتر ایجاد فرانشیز، لیسانس، تحت تولید صادرات،
 کند روزب شود،می توزیع و چاپ خارجی بازارهای در که المللیبین مجله یک در شده،ریزیبرنامه تبلیغات

 هایهزینه یا و شده زیان دچار خود کشور داخل در که ییهاشرکت از بسیاری (.1411 ،0همکاران و )پنگ
 هایآپستارتا ایجاد با و آورند دست به خوبی سود سازیالمللیبین واسطهبه توانندمی است بالا هاآن تولید
 ،است ممکن گاه درواقع، .برسند هنگفت سودهای به ترپایین هزینه با خود مرزهای از فراتر در جدید

 در خود محصولات شدن منسوخ و شدن خارج رده از یا و فروش کاهش دلیل به و مدتی از پسها شرکت
 شرایط در (.1411 ،1همکاران و )کالاگار بروند خارجی بازارهای و شدن المللیبین سمت به داخلی بازارهای

 بهتری گیآماد استراتژیک دوراندیشی طریق از سازمانها بازار، محیط تحول حال در و غافلگیرکننده آشفته،

                                                                                                                                        
1. Jablonski.et al 

2. Chatterjee  et al 
3. Ren & Zeng 

4. Nadia & omar 

5. Cho et al 

6. Mikael et al 

7. Yu et al 
8. Peng et al 

9. Kolagar et al 

https://www.emerald.com/insight/search?q=Becca%20B.R.%20Jablonski
https://www.emerald.com/insight/search?q=Sheshadri%20Chatterjee
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 ،1همکاران و )هال داشت خواهند آمیزی موفقیت عملکرد و داشت خواهند محیطی تغییرات با مواجهه برای
 انطباق قابلیت ،آینده در احتمالی تهدیدهای بینیپیشی و تغییرات شناخت با استراتژیک دوراندیشی (.1411

 و )پراگر شد خواهد تغییرات برابر در سازمان هوشمندانه عملکرد بروز موجب و داده افزایش را سازمانی
 عملکرد بر و آوردمی فراهم فردا بازارهای برای را بهتری آینده استراتژیک، دوراندیشی (.1411 ،1ویبی

ها شرکت سازیالمللیبین که صورتی در (.1411 ،1همکاران و )استریت دارد بسزایی تاثیرها بنگاه فروش
 آنها پذیریرقابت توانایی و آورد خواهند دست به پایداری رقابتی هایمزیت باشد، بالایی سرعت دارای

های محرک دارند. کلیدی نقش سازیالمللیبینهای محرک خصوص این در یافت. خواهد افزایش
 در و شد دخواهن المللیبین سطح در یهاشرکت موفقیت موجب فروش توسعه و ارتقاء با سازیالمللیبین
 سوال الذکر،قفو مطالب به توجه با دهد. ارتقاء را موفقیت این تواندمی نیز استرتژیک دوراندیشی بین این

 با روشف توسعه بر شدن المللیبین هایمحرک تاثیر که؛ شودمی مطرح صورت بدین تحقیق این اصلی
    است؟ هچگون ایلام استان صادرکننده یهاشرکت در استراتژیک دوراندیشی تعدیلگری نقش به توجه

   نظری مبانی

     المللی سازیهای بینمحرک

 در بادلاتم و شده المللیبین رقابت و بازارها آن در که است معروف شدن المللیبین عصر عصر فعلی به
 راتژیکاست شایستگی و قابلیت یک شدن المللیبین (.1411 ،0زینگ و )رن است یافته گسترش وسیع سطح
 در ددمتع هایقابلیت و منابع افزاییهم و تعامل و همکاری به آن، به دستیابی ها،نهاده طرف از زیرا است
 ،5عمر و )نادیا کندمی ایجاد مختلف هایبخش در زیادی ثیرأت نیز هاستاده طرف از و داشته نیاز ملی سطح
 به ورهاکش مرزهای شدن باز که باورند این بر المللبین بازرگانی حوزه پردازان نظریه از بسیاری (.1411
 که هاییفعالیت سوی به را هاملت اقتصادی منابع ،مرزی برون ستدهای و داد گسترش و یکدیگر روی
 ،2سی و )لین است بخشیده سرعت را هاآن توسعه و رشد روند و نموده هدایت دارند بالاتری وریبهره

 سازیمللیالبین فرایند و کرده عمل کاتالیزور مانند سازیالمللیبین هایمحرک شرایطی چنین در (.1411
 هایمحرک (1411 ،1همکاران و )ملو شودمی صادراتی عملکرد بهبود موجب نموده تسهیل را

 یبازارها به ورود درها شرکت پذیریرقابت توان ارتقاء و رقابتی مزیت ایجاد موجب سازیالمللیبین
 تصمیمات بازار به ورود نحوه مورد در اولیه تصمیمات (.1411 ،0همکاران و )چو شوندمی المللیبین

 رقابتی موقعیت و سازمان هایتوانایی و کشور جو به عنایت با تصمیمات این شود.می تلقی استراتژیک
 به ورود برای مناسب استراتژی انتخاب بر سازیالمللیبین هایمحرک بین این در شود.می اتخاذ صنعت

 منجر سازیالمللیبین هایمحرک وجود (.1411 ،1همکاران و )یوو دارند بسزایی تاثیر المللیبین بازارهای
 و )چاندرا گرددمی خارجی بازار سهم افزایش برای تلاش و المللیبین بازارهای به هنگام زود ورود به

    (.1414 همکاران،

                                                                                                                                        
1. Hall et al 

2. Prager & Wiebe 
3. Streit et al 

4. Ren & Zeng 

5. Nadia & omar 

6. Lin & si 

7. Melo et al. 
8. Cho et al. 

9. Yu et al. 
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     فروش توسعه
 روشف حوزه هایفعالیت شودمی موجب که است کار و کسب برای منظم برنامه یک فروش توسعه

 ،1مکارانه و )سینالی برساند سودآوری به را شرکت و کند پیدا ارتقا است، انجام حال در اکنون که
 کی کارگیری به یا فروش کادر طریق از معمولاً فروش فرآیند توسعه برای ریزی برنامه (.1411

 شرکت، یک خدمات و محصولات فروش دهندگان توسعه شود.می انجام فروش نماینده
 فروش توسعه (.1111 همکاران، و )کریمی گیرندمی نظر در کار این برای را دقیقی هایریزیبرنامه

 یاری اغلمش وضعیت بهبود در را فروشندگان تواندمی که هاییفعالیت و هاایده از ایمجموعه یعنی
 ،1همکاران و )رادنیک شود هاآن کار گسترش و درآمد افزایش موجب فروشتوسعه همچنین .کند

 مامت و شودمی انجام معین زمانی دوره یک در بیشتر فروش برای توسعه برنامه معمولاً (.1414
 رطو به اهداف توسعه برای فروش تیم یک عملکرد گردد.می متمرکز حوزه همین در هافعالیت

 به دنرسی دشواری یا سختی تواندمی عامل همین و است ارتباط در آنها هایتوانایی با مستقیم
 هایتوانایی و کارآیی به فروش تیم آمیزموفقیت عملکرد که آنجایی از کند. مشخص را اهداف

 گیریمتصمی اساس بر باید هاهماهنگی این تمام دارد، بستگی مشتری با ارتباط برقراری در هاآن
 کسب در مهم اصل یک بعنوان فروش توسعه (.1411 ،1یو و )تراونگ شود انجام فروش تیم مدیر

ها در نهایت به این ها و هدفگذاریاست و تمامی برنامه پیشرو هایسازمان هایبرنامه سرخط کارها، و
 رد بهینه فرایندهای به وابسته فروش، بهبود و توسعه (.1044 پور و همکاران،)ولی شودنقطه ختم می

 ... و محصول رقابتی هایمزیت کار، و کسب و بازار فضای محصول، و سازمان در نوآوری فروش،
 آن طی که هاییپروسه و فرایندها .باشدمی بهینه فرایندهای موارد، این ترینمهم اما .باشدمی

 به رو ماا تکراری فرایند یک آن فروش رشد روند یا شودمی تغییر دچار تا رسدمی بفروش محصول
     (.1411، 0شود )ژو و لیومی رشد

     استراتژیک دوراندیشی
 مدیریت اجرای و کاربرد با که اندرسیده نتیجه این به هاسازمان از برخی شدن، جهانی عرصه در امروزه

 ابندی دست موفقیت به رقابت پر بازارهای در و دهند ارتقا را خود توانمندی و کارکرد توانندمی استراتژیک
 بر آنها از بسیاری و نموده دنبال را موثری هایاستراتژی توانندمی هاسازمان (.1411 ،5همکاران و )اشوارز

 دهندمی رارق تاثیر تحت توجهی قابل طور به را سازمان موفقیت استراتژیکی، عملکرد انجام که اندعقیده این
 تهدیدات و هافرصت رویدادها، مورد در را هاشرکت وها بنگاه استراتژیک دوراندیشی (.1411 ،2ویلنر و )میلز
 آنها هوشمندانه هایانتخاب توانایی بر داده کاهش را آن هایدغدغه و تردیدها، ابهامات، و کرده آگاه آینده
 برای مؤثر راه و مطلوب آینده طراحی ،استراتژیک دوراندیشی که آنجا از (.1411 ،1همکاران و )داتا افزایدمی

 تغییرات (.1411 همکاران، و )هال باشدمی هاسازمان عملکرد بهبود آن هدف درنتیجه است، آینده این به رسیدن
 أکیدت استراتژیک دوراندیشی اهمیت و ضرورت بر حاضر، عصر تجاری کار و کسب محیط در عمده و سریع

                                                                                                                                        
1. Senali et al. 
2. Rudnick et al. 

3. Truong & yiu 

4. Xue & Liu 

5. Schwarz et al. 
6. Mills & Wilner 

7. Datta et al. 
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https://www.emerald.com/insight/search?q=Martin%20Rudnick
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https://www.emerald.com/insight/search?q=Jin%20Xue
https://www.emerald.com/insight/search?q=Matthew%20Tingchi%20Liu
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 شتریانم انتظارات از فراتر بخواهد که سازمانی هر امروز رقابتی محیط در دیگر عبارت به .کندمی بیشتری
 دهد، ادامه خود حیات ادامة به و بوده موفق رقابتی محیط در تا باشند داشته موفقی فروش و نماید عمل خود

    (.1414 ،1همکاران و )جرج باشدمی نیازمند استراتژیک دوراندیشی به

    فروش توسعه و سازیالمللیبین هایمحرک
 داشته وجود دوران تمام در تحول این چه اگر است. تحول حال در انگیزیشگفت سرعت با معاصر جهان
 ییک عنوان به هاسازمان است. سابقهبی سرعت لحاظ به چه و محتوا لحاظ به چه تحول این امروز اما است

 رتقاءا کنونی نظام در و هستند تحول و تغییر حال در سرعت به نیز امروزی جوامع هایمشخصه بارزترین از
 واضح بنابراین (.1411 ، 1لیائو و )مای گرددمی محسوب سازمانی هر عمده اهداف از یکی فروش توسعه و

 ملکردع بهبود در مدیران راهنمای تواندمی اندازه چه تا فروش توسعه بر اثرگذار متغیرهای بررسی در که است
 فروش توسعه بر تاثیرگذار متغیرهای مهمترین از (.1411 ،1همکاران و )ناصر باشد آن کارکنان و سازمان یک
 به ورود (.1111 همکاران، و )کریمی کرد اشاره جدید بازارهای درها شرکت هایفعالیت توسعه به توانمی

 رارق پژوهشگران توجه مورد شدت به اخیر هایسال طی که است مباحثی دسته آن از المللیبین بازارهای
 و )بهرامی دهندمی قرار استفاده مورد مختلف ابعاد و معنا در را شدن المللیبین واژه امروزه است. گرفته

 ارتباطات، و تکنولوژی توسعه و رشد وسیله به سازیالمللیبین روند تسهیل با اخیر دهه در (.1044 همکاران،
 شودمی مشاهده نیز تولید عوامل و خدمات و کالا آزادتر جریان تجاری، موانع کاهش بازارها، ساختار در تغییر
 در انقلاب مصرف، و تقاضا الگوهای در سریع تغییرات جهانی، تجارت گسترس (.1411 همکاران، و )ملو

 شده ثباع اخیر دهه دو در المللیبین و داخلی رقبای کیفیت و تعداد در افزایش همچنین و اطلاعات فناوری
 شدن المللیبین هایمحرک (.1111 فتاحی، و )امینی گردد برخوردار ایویژه اهمیت از شدن المللیبین مفهوم

 منابع از بهینه استفاده به رویکرد، این (.1411 همکاران، و )لوئیز است اقتصادی موجودیت هر رشد الزامات از
 واقع، در کرد. خواهد کمک فضا این با تطابق و پیرامونی فضای به توجه آن، توسعه و رشد و هاقابلیت و

 مجموعه کی گیرندگانتصمیم و مدیران بر را تریقوی استراتژیک دیدگاه ،شدن المللیبین و رشد ضرورت
 به سازیالمللیبین هایمحرک (.1411 همکاران، و )آلکساندر کندمی حاکم کشور یا صنعت بنگاه، از اعم

 حفظ و رسیدن در شرکت یک قابلیت و شودمی مربوط کشور از خارج در شرکت یک سریع و موقع به حضور
 ا،هشاخص گرفتن نظر در بدون و است زمان طول در خارجی بازارهای در رقبایش به نسبت برتر عملکرد

 و )ماتیاس است آینده در و زمان طول در المللیبین بازارهای در رقابتی عملکرد پایداری بر تعریف این تاکید
 است. المللیبین بازارهای در درگیری افزایش فرآیند سازی؛المللیبین هایمحرک از منظور (.1412 همکاران،

 این که است آن از حاکی هابنگاه شدن المللیبین هایمحرک مورد در گذشته هایپژوهش از تعدادی نتایج
 که است رقابتی هایمحرک و دولتی هایمحرک هزینه، هایمحرک بازار، هایمحرک شاملها، محرک

   (.1411 همکاران، و )ریندا شوندمی درگیر آن در تدریج به هابنگاه

 
 
 

                                                                                                                                        
1. George et al. 

2. Mai & Liao 

3. Nasir et al. 
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     فروش توسعه و استراتژیک دوراندیشی
 روگ در هاسازمان تیموفق که داده نشان تجربه رایز است؛ شده ضرورت کی یشیدوراند ریاخ هایسال در

 حال در است. لازم هاییآمادگ احراز وها فرصت و داتیتهد ینیب شیپ و یطیمح یرهایمتغ عیسر درک
 قبل را هاشرفتیپ نند،یبب یظاهر یهمهمه قیطر از بتوانند تا کنندمی توجه یشیدوراند به هاسازمان حاضر

 هاییژگیو و ؛نندیبب ،فتندیب اتفاق کاملا آنکه از قبل را اناتیجر، کند کشف شوند؛ لیتبد شیگرا به آنکه از
 (.1411 همکاران، و )اشوارز آورد چنگ به ؛دهندمی شکل را ندهیآ حوادث ریمس که را یاجتماع وابسته

 بازاریابی ردعملک بهبود موجب پایدار توانمندسازی و استراتژیک نوآوری ایجاد طریق از استراتژیک دوراندیشی
 بیشتری ریتاثیرپذی فروش توسعه و بازار سهم بعد نیز بازاریابی عملکرد ابعاد خصوص در شود.می یهاشرکت

 را هاشرکت استراتژیک دوراندیشی هایفعالیت (.1411 همکاران، و )آبیودن دارند استراتژیک دوراندیشی از
 و ندکن استفاده بازار در موجود تهدیدهای و هافرصت شناسایی برای ضعیف هایسیگنال از سازدمی قادر

    (.1411 همکاران، و )هال دهند ارتقاء را خود فروش عملکرد

    تحقیق تجربی پیشینه
 یهاشرکت بازار سهم و فروش افزایش فرایند طراحی عنوان؛ با تحقیقی در (1044) همکاران و پورولی
 افزایش بر سیح بازاریابی که اندیافته دست نتیجه این به نهایت در حسی، بازاریابی الگوی مبنای بر لبنی

( در 1111) همکاران و دارد.کریمی معناداری و مثبت تاثیر صادرکننده یهاشرکت بازار سهم و فروش
استان  ADSLتحقیقی با عنوان؛ بررسی تاثیر آمیخته بازاریابی الکترونیک بر سهم بازار و افزایش فروش 

 اند که؛ آمیخته بازاریابی الکترونیک بر سهم بازار وآذربایجان غربی، در نهایت به این نتیجه دست یافته
ای به عنوان؛ بررسی کاربرد ر مطالعه( د1111افزایش فروش تاثیر معناداری دارد. رحیمی و همکاران )

های بکهاند که؛ شاینستاگرام در افزایش فروش محصولات تولیدی، در نهایت به این نتیجه دست یافته
اجتماعی در افزایش فروش محصولات تولیدی با استفاده از تبلیغات الکترونیکی مثبت تاثیرگذار 

بررسی تاثیر بازاریابی داخلی بر افزایش فروش بیمه  ( در تحقیقی با عنوان؛1112است.کوثری و اسعدی )
ر افزایش باند که؛ بازاریابی داخلی بر اساس مدل بنسل و مندلسون، در نهایت به این نتیجه دست یافته

( در مطالعه خود بیان کرده است که، دوراندیشی استراتژیک 1112) فروش تاثیر مثبت و معناداری دارد. نوری
پذیری سازمانی تاثیر مثبت و معناداری دارد.  انعطاف ءهای کوچک و متوسط از طریق ارتقاشرکتبر عملکرد 

راهکارهای ایجاد تمایز در راهبرد اقیانوس آبی و تاثیر آن بر  ( در تحقیقی با عنوان؛1110زمانلو و همکاران )
وش تاثیر یانوس آبی بر افزایش فرهای اقاند که استراتژیافزایش فروش، در نهایت به این نتایج دست یافته

ای به عنوان؛ نقش انواع دانش در مراحل ( در مطالعه1044مهدوی و همکاران )مثبت و معناداری دارند. 
ازی دانش بر ساند که تجاریهای دانش بنیان در نهایت به این نتایج دست یافتهالمللی شدن شرکتبین
یر مثبت و معناداری دارد و موجب بهبود عملکرد فروش این های دانش بنیان تاثسازی شرکتالمللیبین

المللی شدن و عملکرد ( در تحقیقی با عنوان؛ گرایش بین1044سروری و رضوانی ) شود.ها میشرکت
صادراتی: بررسی آثار میانجی دانش صادراتی و تعدیلگر پویایی محیطی، در نهایت به این نتیجه دست 

شدن بر عملکرد صادراتی تاثیر مثبت و معناداری دارد و در این بین دانش صادراتی المللی اند که؛ بینیافته
( در 1111طوسی و همکاران ) کنند.گری و پویایی محیطی نیز نقش تعدیلگری ایفا مینقش میانجی
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المللی شدن، در نهایت مدلی از ای با عنوان؛ تدوین چارچوب مطلوب راهبری شرکتی برای بینمطالعه
ین تحقیق المللی شدن در اسازی ارائه شده است یکی از پیامدهای بینالمللیندها و پسایندهای بینپیشای

 المللیبین عنوان؛ با ایطالعه( در م1110رمضانی و همکاران ) باشد.بهبود فروش و عملکرد فروش می
 یکی که دانیافته دست نتیجه این به نهایت در جامع، هایاستراتژی و ابعاد متوسط: و کوچک صنایع شدن

 همکاران و پنگ باشد.می فروش عملکرد ارتقاء و فروش افزایش سازیالمللیبین مدل هایخروجی از
 ختلافا کنندهتعدیل هاینقش :شرکت نوآوری و سازیالمللیبین سرعت» عنوان با ایمطالعه در (1411)

 سازیالمللیینب سرعت بین که؛ اندیافته دست نتیجه این به نهایت در ،«دولت مالکیت و منفی دستاوردهای
 یتمالک و منفی دستاوردهای اختلاف متغیرهای و دارد وجود معناداری و مثبت رابطه یک شرکت نوآوری و

 دوراندیشی که؛ اندداشته بیان خود مطالعه در نیز (1414) همکاران و جرج کنند.می تعدیل را رابطه این دولت
 صادراتی یهاشرکت در بازار عملکرد بهبود موجب و دهدمی افزایش راها شرکت آوریتاب استراتژیک

 :عملکرد و منابع سازی،المللیبین سرعت» عنوان با ایمطالعه در (1411) همکاران و ناویین شود.می
 بر سازیالمللیبین سرهت که، اندیافته دست نتیجه این به نهایت در ،«هند افزارنرم صنعت از شواهدی

 در (1411) همکاران و راشل دارد. معناداری تاثیر هند کشور در افزاری نرم یهاشرکت عملکرد و منابع
 در« ژاپنی یهاشرکت شدن المللیبین سرعت بر تجربی دانش و نهادی فاصله تأثیر» عنوان با ایمطالعه
 تاثیر دنش المللیبین سرعت بر تجربی دانش و نهادی فاصله که؛ اندیافته دست نتیجه این به نهایت

 و ایرابطه سرمایه بازارگرایی، نقش» عنوان با ایمطالعه در (1410) همکاران و سردار دارند. معناداری
 به نهایت در« آشفته شرایط در خارجی بازار به مجدد ورود و خروج هایتصمیم در سازیالمللیبین سرعت

 خروج و ورود یمتصم بر سازیالمللیبین سرعت و ایرابطه سرمایه بازارگرایی، که؛ اندیافته دست نتیجه این
 با ایمطالعه در (1410) همکاران و آلکس دارند. معناداری تاثیر آشفته شرایط در خارجی بازار به مجدد
 دست نتیجه ینا به نهایت در« هاشرکت شدن المللیبین سرعت بر المللیبین تجربه احتمالی تأثیر» عنوان
 و آلکساندر دارد. معناداری و مثبت تاثیرها شرکت شدن المللیبین سرعت بر المللیبین تجربه که؛ اندیافته

 درباره ایمطالعه :شرکت عملکرد و سازیالمللیبین سرعت» عنوان با ایمطالعه در (1411) همکاران
 و سازیلیالملبین سرعت بین که؛ اندیافته دست نتیجه این به نهایت در« هافروشیخرده بازار گسترش
 ارد.د وجود معناداری رابطه بازاریابی چابکی میانجی نقش به توجه با فروشی خرده یهاشرکت عملکرد
 رد نوآوری و استراتژیک دوراندیشی بین که؛ اند کرده بیان خود مطالعه در نیز (1411) همکاران و آبیودن
 سرعت» عنوان با ایمطالعه در (1412) همکاران و ماتیاس دارد. وجود معناداری رابطه فروش

یت به این در نها« تأثیرگذار عوامل مورد در منابع بر مبتنی دیدگاهی :آنلاین فروشانخرده سازیالمللیبین
رعت های برند بر سپذیری، روابط استراتژیک، سرمایه اجتماعی و مهارتاند که؛ انعطافنتیجه دست یافته

 المللیبین سرعت»ای با عنوان ( در مطالعه1445لئو و همکاران ) تاثیر مثبت و معناداری دارد.سازی المللیبین
اند که؛ سرعت در نهایت به این نتیجه دست یافته« تجربی تحلیل یک: الکترونیک تجارتی هاشرکت شدن
باشد. یعهد برند مساختارهای سیار و تهای تجارت الکترنیک متاثر از هوش تجاری، المللی شدن شرکتبین

سازی و فروش انجام شده است ولی المللیدهند که مطالعاتی در حوزه بینهای تحقیق نشان میپیشینه
 .سازی، توسعه فروش و دوراندیشی استراتژیک باشد انجام نشده استلیلالمای که شامل سه متغیر بینمطالعه

   قبلی در این خصوص اضافه خواهد شد.لذا در این خصوص با انجام این تحقیق دانشی به دانش 
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    تحقیق مفهومی مدل

   

    مدل مفهومی تحقیق (1)شکل 

 ((2121(، کای و همکاران )2122)اقتباس از ریندا و همکاران  )منبع:

    از: عبارتند حاضر تحقیق در بررسی مورد هایفرضیه شده، ارائه مفهومی مدل به توجه با

    اصلی فرضیه
 در کاستراتژی دوراندیشی تعدیلگری نقش به توجه با فروش توسعه بر سازیالمللیبین هایمحرک
    دارد. معناداری تاثیر ایلام استان کننده صادر یهاشرکت

     فرعی هایفرضیه
 رد استراتژیک دوراندیشی تعدیلگری نقش به توجه با فروش توسعه بر بازار هایمحرک .1
 دارد. معناداری تاثیر ایلام استان کننده صادر یهاشرکت

 رد استراتژیک دوراندیشی تعدیلگری نقش به توجه با فروش توسعه بر هزینه هایمحرک .1
 دارد. معناداری تاثیر ایلام استان کننده صادر یهاشرکت

 رد استراتژیک دوراندیشی تعدیلگری نقش به توجه با فروش توسعه بر دولتی هایمحرک .1
 دارد. معناداری تاثیر ایلام استان کننده صادر یهاشرکت

 رد استراتژیک دوراندیشی تعدیلگری نقش به توجه با فروش توسعه بر رقابتی هایمحرک .0
    دارد. معناداری تاثیر ایلام استان کننده صادر یهاشرکت

    تحقیق شناسیروش
-یفیتوص تحقیقات جزء روش ماهیت اساس بر باشد.می کاربردی تحقیق یک هدف اساس بر حاضر تحقیق

 ژوهشپ آماری جامعه باشد.می پیمایشی تحقیق یک نیز هاداده گرآوری لحاظ از همچنین باشد.می همبستگی

 المللی سازیهای بینمحرک

 های بازارمحرک

 های هزینهمحرک

 های دولتیمحرک

 های رقابتیمحرک

 توسعه فروش

 دوراندیشی استراتژیک
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 است. نفر 054 با برابر آنها تعداد که باشندمی ایلام استان در صادراتی یهاشرکت کارکنان شامل حاضر
 انتخاب دسترس در گیرینمونه روش اساس بر و نفر 125 تعداد مورگان جدول به توجه با نیز نمونه انتخاب برای
 دانیمی روش از پژوهش، سؤالات به پاسخگویی به مربوط اطلاعات آوریجمع برای تحقیق این در اند.شده

 هایطرح مجلات، مقالات، ها،کتاب مطالعه مانند ایکتابخانه روش از همچنین است، شده استفاده
 استفاده ظرین مبانی و موضوع ادبیات بخش نگارش و تدوین برای اینترنتی اطلاعاتی هایبانک و پژوهشی

 قیقتح متغیرهای زمینه در استاندارد پرسشنامه تحقیق، این در هاداده گردآوری اصلی ابزار .است شده
 جدول در مربوط محققین همچنین و متغیر هر به مربوط سؤالات و پرسشنامه کلی چارچوب باشد.می

     .است شده ارائه 1 شماره

    پرسشنامه مشخصات (1)جدول 

 نقش متغیرها منبع تعدا سوالات ابعاد متغیر

المللی های بینمحرک
   سازی

 1 های بازارمحرک

ریندا و همکاران 
(1411)   

 متغیر مستقل
 1 های هزینهمحرک

 1 های دولتیمحرک

 1 های رقابتیمحرک

 متغیر وابسته (1411و همکاران ) کای 0 ----------  توسعه فروش
 متغیر تعدیلگر (1411) هال و همکاران 2 ---------- دوراندیشی استراتژیک

   12 ---------- کل پرسشنامه

 حتواییم روایی بر که متخصص اساتید و خبرگان نظر از پرسشنامه محتوایی روایی بررسی برای
 شده استفاده اخکرونب آلفای ضریب از نیز هاپرسشنامه پایایی بررسی برای است. شده استفاده داشت، تمرکز
 این دهدمی نشان که آمد بدست 11/4 با برابر حاضر تحقیق پرسشنامه کرونباخ آلفای ضریباست.

 در تحقیق رهایمتغی برای کرونباخ آلفای ضریب بررسی نتایج است. برخوردار مناسبی پایایی از پرسشنامه
    است. شده گزارش 1 شماره جدول

    رهای پژوهشیضریب آلفای کرونباخ متغ (2)جدول 

 ضریب آلفای کرونباخ   ابعاد متغیر

های محرک
 سازیالمللیبین

 01/4 های بازارمحرک

 01/4 های هزینهمحرک

 14/4 های دولتیمحرک

 00/4/4 های رقابتیمحرک

 00/4 ------- توسعه فروش

 02/4 ------- دوراندیشی استراتژیک

 11/4 کل پرسشنامه

 
    است. شده استفاده اس ال پی افزار نرم از تحقیق هایداده تحلیل و تجزیه برای
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    تحقیق هاییافته
 در حقیقت نمونه شناختی جمعیت هایویژگی استنباطی، هاییافته بخش به ورود از قبل و بخش این در

    است. شده گزارش 1 شماره جدول قالب

 آمار توصیفی متغیرهای جمعیت شناختی تحقیق (3)جدول 

 جنسیت
 % 01 مرد

 % 11 زن

 تحصیلات
 % 5 ترکاردانی و پایین

 % 50 کارشناسی

 % 01 کارشناسی ارشد و بالاتر

 

سابقه 

 خدمت

 % 10 سال 14کمتر از 

 % 20 سال 14تا  14

 % 10 سال 14بالاتر از 

 

 سن

 % 15 سال 15کمتر از 

 % 21 سال 05تا  15

 % 10 سال 05بالاتر از 

 ال پی افزارنرم از تحقیق هایداده تحلیل و تجزیه برای اینکه به توجه با استنباطی آمار بخش در
 حقیق،تهای فرضیه بررسی و تحقیق ساختاری مدل بررسی بخش به ورود از قبل است. شده استفاده اس

 جدول ردها آزمون این نتایج است. گرفته قرار بررسی مورد گیری نمونه کفایت آزمون و بودن نرمال آزمون
    است. شده گزارش 0 شماره

    نتایج بررسی آزمون نرمال بودن و کفایت نمونه (2)جدول 

شاخص کفایت 

  (KMO) گیرینمونه
  متغیرها     sig آزمون بارتلت

سطح 

 معناداری

 Z آماره

 آزمون نرمال بودن

 011/4 11/4 های بازارمحرک 441/4 12/4

 122/4 50/4 های هزینهمحرک 444/4 11/4

 111/4 01/4 های دولتیمحرک 444/4 51/4

 001/4 21/4 های رقابتیمحرک 444/4 21/4

 111/4 10/4 توسعه فروش 441/4 01/4

 101/4 01/4 دوراندیشی استراتژیک 444/4 01/4

اسمیرنوف استفاده شده  –های تحقیق از آزمون کلموگروف ودن دادهبرای بررسی آزمون نرمال ب
باشد لذا با می 45/4شود سطح معناداری هر متغیرهای بیش از چنانچه در جدول فوق مشاهده میاست. 

ز به منظور تعیین کفایت نمونه، ابرخوردارند. نرمال ها از تقریب توان گفت که توزیع دادهمی %15اطمینان 
( و آزمون بارتلت استفاده شد. از آنجایی که مقدار قابل قبول برای KMOشاخص کفایت نمونه گیری )
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باشد و با  45/4باشد و سطح معناداری در آزمون بارتلت نیز باید کمتر ازمی 5/4بیشتر از  KMOشاخص 
توان به این نتیجه رسید که کفایت نمونه گیری تحقیق حاضر از وضعیت توجه به نتایج بدست آمده می

   گزارش شده است.  5نتایج بررسی ماتریس همبستگی نیز در جدول شماره ردار هستند. مناسبی برخو

   ماتریس همبستگی بین متغیرهای مستقل و وابسته (2)جدول 

 2   2 2 3 2 1 متغیر

 00/4 11/4 11/4 01/4 11/4 * های بازارمحرک -1

 01/4 22/4 11/4 10/4 * * های هزینهمحرک -1

 01/4 01/4 01/4 * * * دولتیهای محرک -1

 11/4 12/4 * * * * های رقابتیمحرک -0

02/4 * * * * * توسعه فروش -5  

 * * * * * * دوراندیشی استراتژیک -2

اضر های تحقیق حدهد که بین متغیرشود نتایج آزمون همبستگی نشان میهمانطور که مشاهده می

ام های تحقیق ابتدا تحلیل عاملی تائیدی متغیرها انجبرای تجزیه و تحلیل دادههمبستگی مثبت وجود دارد. 

قیق های تحقیق. نتایج تحلیل عاملی تائیدی متغیرهای تحشده است و سپس تحلیل مسیر و بررسی فرضیه

     گزارش شده است. 2در جدول شماره 

    نتایج تحلیل عاملی تائیدی متغیرهای تحقیق (2)جدول 

 نتیجه ضرایب معناداری بار عاملی ابعاد   رمتغی

های محرک
المللی بین

 سازی

 های بازارمحرک 22/11 01/4

 تائید 11/11 01/4

 تائید 12/11 01/4

 تائید 11/11 11/4

 های هزینهمحرک 11/11 05/4

 تائید 00/11 11/4

 تائید 20/11 12/4

 تائید 14/11 04/4

 های دولتیمحرک 15/11 01/4

 تائید 21/11 00/4

 تائید 01/11 11/4

 تائید 11/11 04/4

 های رقابتیمحرک 11/11 00/4
 تائید 21/11 10/4
 تائید 14/11 05/4
 تائید 11/11 01/4

 نتیجه ضریب معناداری بار عاملی سوالات متغیر

 توسعه فروش

 تائید 01/11 01/4 1سوال 

 تائید 22/11 04/4 1سوال 

 تائید 10/11 05/4 1سوال 

 تائید 01/11 11/4 0سوال 

 تائید 21/11 00/4 5سوال 

 تائید 10/11 02/4 2سوال 

 تائید 14/11 00/4 1سوال 
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 نتیجه ضرایب معناداری بار عاملی ابعاد   رمتغی

 تائید 11/11 04/4 0سوال 

 دوراندیشی استراتژیک

 تائید 10/11 01/4 1سوال 
 تائید 41/11 01/4 1سوال 
 تائید 01/11 11/4 1سوال 
 تائید 11/11 04/4 0سوال 
 تائید 15/11 04/4 5سوال 
 تائید 11/11 05/4 2سوال 

باشند تا پذیرفته شوند.  4.5در تحلیل عاملی تائیدی باید همه بارهای عاملی هر متغیر همگی بزرگتر از 
که این متغیرها به خوبی توسط توان گفت هستند پس می 4.5در جدول بالا همه بارهای عاملی بزرگتر از 

ها دارای بارارهای اند. همانطور که در جدول بالا نیز مشخص است تمام عاملهایشان سنجیده شدهپرسش
عاملی معنادار و نسبتا بالایی هستند. نتایج بدست آمده نشانگر تائید تحلیل عاملی تائیدی و مدل مفهومی 

 12/1یک ضریب، این است که عدد معنادار بودن آن باید بزرگتر از باشند. منظور از معنادار بودن تحقیق می
باشند که نشانگر تائید می 1.12باشد. در شکل فوق تمام ضرایب معناداری بزرگتر از  -12/1یا کوچکتر از 

    باشد.تحلیل عاملی تائیدی در این مرحله می
قرار  های تحقیق مورد بررسیفرضیهپس از تحلیل عاملی تائیدی متغیرهای تحقیق، مدل ساختاری 

شود که در آن با توجه به اعداد معناداری فرضیه مورد پذیرش یا خواهد گرفت. مدل فرضیه اصلی ارایه می
    گردند.رد می

 

 

 مدل ساختاری فرضیه اصلی تحقیق (2)شکل 

گزارش  1با توجه به مدل ساختاری فرضیه اصلی تحقیق نتایج بررسی این فرضیه در جدول شماره 
    شده است.
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    اصلی تحقیق بررسی فرضیه (2)جدول 

 tمقدار  ضریب مسیر مسیر وضعیت

 025/1 240/4 توسعه فروش ←سازی المللیهای بینمحرک گربدون متغیر تعدیل

 140/11 010/4 توسعه فروش ←سازی المللیهای بینمحرک (دوراندیشی استراتژیکگر )با متغیر تعدیل

 را قبل و بعد از تأثیر متغیر توسعه فروشبر  سازیالمللهای بینمحرکجدول فوق، تأثیرگذاری 
بر  تژیکدوراندیشی استرادهد. با توجه به این که وجود متغیر ( نشان میدوراندیشی استراتژیکگر )تعدیل

دن تأثیر گذاشته و باعث بیشتر ش توسعه فروشبر  سازیالمللیبینهای محرکروی میزان تأثیرگذاری 
شده است و چون عدد معناداری آن برابر با  توسعه فروشبر  سازیالمللیبینهای محرکتأثیرگذاری 

ری در تأثیرگذا کدوراندیشی استراتژیگری شده است در نتیجه نقش تعدیل 12/1و بزرگتر از  140/11
   شود.تائید می توسعه فروشبر  سازیالمللیبینهای محرک

 
    تحقیق فرعی اولمدل ساختاری فرضیه  (3)شکل 

 0تحقیق نتایج بررسی این فرضیه در جدول شماره  فرعی اولبا توجه به مدل ساختاری فرضیه 
   گزارش شده است.

      تحقیق فرعی اول بررسی فرضیه (2)جدول 

    tمقدار  ضریب مسیر مسیر وضعیت

 011/0 140/4 توسعه فروش ←های بازار محرک گربدون متغیر تعدیل

 100/14 041/4 توسعه فروش ←های بازار محرک (دوراندیشی استراتژیکگر )با متغیر تعدیل
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گر را قبل و بعد از تأثیر متغیر تعدیل توسعه فروشبر  های بازارمحرکجدول فوق، تأثیرگذاری 
ر روی میزان ب دوراندیشی استراتژیکدهد. با توجه به این که وجود متغیر ( نشان میدوراندیشی استراتژیک)

های حرکمتأثیر گذاشته و باعث بیشتر شدن تأثیرگذاری  توسعه فروشبر  های بازارمحرکتأثیرگذاری 
شده است در  12/1و بزرگتر از  100/14ون عدد معناداری آن برابر با شده است و چ توسعه فروشبر  بازار

ائید ت توسعه فروشبر  های بازارمحرکدر تأثیرگذاری  دوراندیشی استراتژیکگری نتیجه نقش تعدیل
   شود.می

 
    تحقیق فرعی دوممدل ساختاری فرضیه  (2)شکل 

 1تحقیق نتایج بررسی این فرضیه در جدول شماره  فرعی دومبا توجه به مدل ساختاری فرضیه 
    گزارش شده است.

 تحقیق فرعی دوم بررسی فرضیه (2)جدول 

 tمقدار  ضریب مسیر   مسیر   وضعیت

 012/0 222/4 توسعه فروش ←های هزینه محرک گربدون متغیر تعدیل

 110/14 111/4 توسعه فروش ←های هزینه محرک (کدوراندیشی استراتژیگر )با متغیر تعدیل

 

گر را قبل و بعد از تأثیر متغیر تعدیل توسعه فروشبر  های هزینهمحرکجدول فوق، تأثیرگذاری 
ر روی میزان ب دوراندیشی استراتژیکدهد. با توجه به این که وجود متغیر ( نشان میدوراندیشی استراتژیک)

های حرکمتأثیر گذاشته و باعث بیشتر شدن تأثیرگذاری  توسعه فروشبر  های هزینهمحرکتأثیرگذاری 
شده است  12/1و بزرگتر از  110/14شده است و چون عدد معناداری آن برابر با  توسعه فروشبر  هزینه
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تائید  روشتوسعه فبر  های هزینهمحرکدر تأثیرگذاری  دوراندیشی استراتژیکگری نتیجه نقش تعدیلدر 
   شود.می

 
    تحقیق فرعی سوممدل ساختاری فرضیه  (2)شکل 

 14تحقیق نتایج بررسی این فرضیه در جدول شماره  فرعی سومبا توجه به مدل ساختاری فرضیه 
    گزارش شده است.

 تحقیق فرعی سوم بررسی فرضیه (11)جدول 

   tمقدار  ضریب مسیر   مسیر وضعیت

 541/1 104/4 توسعه فروش ←های دولتی محرک گربدون متغیر تعدیل

 110/14 011/4 توسعه فروش ←های دولتی محرک (دوراندیشی استراتژیکگر )با متغیر تعدیل

گر را قبل و بعد از تأثیر متغیر تعدیل توسعه فروشبر  های دولتیمحرکجدول فوق، تأثیرگذاری 
ر روی میزان ب استراتژیک دوراندیشیدهد. با توجه به این که وجود متغیر ( نشان میدوراندیشی استراتژیک)

های حرکمتأثیر گذاشته و باعث بیشتر شدن تأثیرگذاری  توسعه فروشبر  های دولتیمحرکتأثیرگذاری 
شده است  12/1و بزرگتر از  110/14شده است و چون عدد معناداری آن برابر با  توسعه فروشبر  دولتی

تائید  روشتوسعه فبر  های دولتیمحرکگذاری در تأثیر دوراندیشی استراتژیکگری در نتیجه نقش تعدیل
     شود.می
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    تحقیق فرعی چهارممدل ساختاری فرضیه  (2)شکل 

 11تحقیق نتایج بررسی این فرضیه در جدول شماره  فرعی چهارمبا توجه به مدل ساختاری فرضیه 
    گزارش شده است.

    تحقیق فرعی چهارم بررسی فرضیه (11)جدول 

   tمقدار  ضریب مسیر مسیر وضعیت

 015/14 125/4 توسعه فروش ←های رقابتی محرک گربدون متغیر تعدیل

 555/11 051/4 توسعه فروش ←های رقابتی محرک (دوراندیشی استراتژیکگر )با متغیر تعدیل

گر را قبل و بعد از تأثیر متغیر تعدیل توسعه فروشبر  های رقابتیمحرکجدول فوق، تأثیرگذاری 
ر روی میزان ب دوراندیشی استراتژیکدهد. با توجه به این که وجود متغیر ( نشان میدوراندیشی استراتژیک)

های حرکمتأثیر گذاشته و باعث بیشتر شدن تأثیرگذاری  توسعه فروشبر  های رقابتیمحرکتأثیرگذاری 
شده است  12/1و بزرگتر از  155/11شده است و چون عدد معناداری آن برابر با  توسعه فروشبر  رقابتی

تائید  ه فروشتوسعبر  های رقابتیمحرکدر تأثیرگذاری  دوراندیشی استراتژیکگری در نتیجه نقش تعدیل
   شود.می

    گیریبحث و نتیجه
نبال ه است که افزایش فروش را به دتوان ادعا کرد که یک کسب و کار توسعه پیدا کردبطورکلی زمانی می

و توسعه فروش پیشران اصلی  داشته باشد. در واقع مهمترین واحد هر کسب و کاری واحد فروش است
باشد. توسعه فروش نقش کلیدی در موفقیت مداوم یک کسب و کار دارد. توسعه توسعه کسب و کار می

فروش نه تنها بر درآمد بلکه بر اعتبار برند، حفظ مشتری در دراز مدت و رشد کسب و کار تاثیر بسزایی 
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المللی باید هدفمند و همراه با در بازارهای بینهای صادرکننده و بطور کلی فروش دارد. فروش در شرکت
توسعه فروش باشد در غیر این صورت ممکن است فروش بصورت خطی در آید و روند نزولی را در پی 

المللی خواهد شد. با توجه به مطالب گیرد که این امر منجر به افول شرکت و خروج از بازارهای بین
ه به سازی بر توسعه فروش با توجالمللیهای بینتاثیر محرک الذکر هدف اصلی این تحقیق بررسیفوق

ا توجه باشد. برای بررسی این هدف، بهای صادرکننده مینقش تعدیلگری دوراندیشی استراتژیک در شرکت
به ادبیات تحقیق و مدل مفهومی در مجموع پنج فرضیه )یک فرضیه اصلی و چهار فرضیه فرعی( طراحی 

های استاندارد و تجزیه و تحلیل آنها های تحقیق از طریق پرسشنامهجمع آوری داده و تدوین شدند. پس از
با استفاده از نرم افزار لیزرل در نهایت مشخص شد که فرضیه اصلی و چهار فرضیه فرعی تحقیق حاضر 

توسعه بر  سازیالمللیهای بینمورد تائید قرار گرفتند. نتایج حاصل از فرضیه اصلی نشان داد که محرک
اری های صادرکننده تاثیر مثبت و معنادفروش با توجه به نقش میانجی دوراندیشی استراتژیک در شرکت

( همخوانی دارد. آنها در مطالعه خود بیان 1044دارند. این نتیجه با نتایج مطالعه مهدوی و همکاران )
شود. طوسی هبود عملکرد فروش میسازی موجب بالمللیهای بینالمللی و قابلیتاند که؛ دانش بینداشته

اند که؛ بهبود فروش و ارتقاء عملکرد فروش مهمترین ( نیز در مطالعه خود بیان داشته1111و همکاران )
اند ( در مطالعه خود بیان کرده1411باشد. رنگ و زینگ )های صادرکننده میسازی شرکتالمللیپیامد بین

آبیودن ود. شارتقاء توان رقابتی برند و در نهایت توسعه فروش میالمللی شدن موجب های بینکه تواناساز
اند که دوراندیشی استراتژیک بر توسعه فروش از طریق نوآوری تاثیر مثبت ( نیز نشان داده1411و همکاران)

های بازار بر توسعه فروش با توجه به نتایج بررسی فرضیه فرعی اول نشان داد که محرک و معناداری دارد.
یز های صادرکننده تاثیر مثبت و معناداری دارد. این نتیجه نش تعدیلگر دوراندیشی استراتژیک در شرکتنق

اند که؛ بازارگرایی باشد. آنها در مطالعه خود بیان کرده( همراستا می1410با نتایج مطالعه سردار و همکاران )
( در 1044سروری و رضوانی )شود. همچنین های صادرکننده موجب تقویت فروش آنها میدر شرکت

ب المللی شدن را دارند موجهایی که رویکرد بیناند که؛ گرایش به بازار در شرکتمطالعه خود بیان کرده
ی شود. نتایج بررسی فرضیه فرعها میایجاد مزیت رقابتی، رشد فروش و بهبود عملکرد بازار این شرکت

ش با توجه به نقش تعدیلگر دوراندیشی استراتژیک در های هزینه بر توسعه فرودوم نشان داد که محرک
های صادرکننده تاثیر مثبت و معناداری دارد. این نتیجه نیز با نتایج مطالعه الکساندر و همکاران شرکت

ر ها باند که؛ عوامل مرتبط با هزینه و مدیریت هزینه( همخوانی دارد. آنها در مطالعه خود بیان کرده1411)
ر توسعه های دولت بتاثیر معناداری دارد. نتایج بررسی فرضیه فرعی سوم نشان داد که محرکارتقاء فروش 

معناداری  های صادرکننده تاثیر مثبت وفروش با توجه به نقش تعدیلگری دوراندیشی استراتژیک در شرکت
های و حمایت( نیز گویای این مطلب است که؛ اقدامات دولت 1411دارد. نتایج مطالعه پنگ و همکاران )
( نیز در مطالعه خود 1411المللی دارد. مای و لیائو )ها در سطح بیندولت تاثیر بسزایی بر عملکرد شرکت

دارد.  المللی و عملکرد آنها نقش کلیدیها به بخش بیناند که دولت در ورود موفقیت آمیز شرکتبیان کرده
المللی ح بینها در سطو مثبتی بر ارتقاء فروش شرکت های دولت تاثیر مستقیماند که حمایتآنها بیان کرده

های رقابتی بر توسعه فروش با توجه به نقش دارد. نتایج بررسی فرضیه فرعی چهارم نشان داد که محرک
ا های صادرکننده تاثیر مثبت و معناداری دارد. این نتیجه نیز بتعدیلگری دوراندیشی استراتژیک در شرکت

اند که؛ هوش رقابتی ( همخوانی دارد. آنها در مطالعه خود بیان کرده1110ی و همکاران )نتایج مطالعه رمضان
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اند ( نیز در مطالعه خود بیان داشته1411شود. راشل و همکاران )ها موجب بهبود عملکرد فروش میشرکت
 دارد. اریالمللی بر عملکرد فروش تاثیر مثبت و معنادگرایی و مدیریت تجربه در سطح بینکه؛ رقیب
توسعه فروش با توجه به نقش های آن بر و شاخصسازی المللیهای بینمحرکتوجه به اینکه با 

ذا استان ایلام تأثیر مثبت و معناداری دارد. ل های صادرکنندهتعدیلگری دوراندیشی استراتژیک در شرکت
 گردد:ذیل توصیه می هایی به شرحبه صاحبان این کسب و کارها پیشنهاد

 های حرکمشود که به ضمن آشنایی با های صادرکننده استان ایلام پیشنهاد میبه مدیران شرکت
    های لازم را مهیا کنند.بندی آنها زیرساختسازی، از نظر بکارگیری و اولویتالمللیبین

 شود که؛ دفاتر محلی و یا واحدهای کسب و کار استراتژیک های صادرکننده پیشنهاد میبه شرکت
نندگان و کبه منظور تسهیل تحقیقات بازار و تجزیه و تحلیل ایجاد کنند، ارتباط با مشتریان، توزیع

های مستقیمی برای دسترسی و استفاده موثر از اطلاعات با ارزش کنندگان را بهبود بخشند؛ و کانالتامین
   بازاری گسترش دهند.

  خود )مانند، قوانین و مقررات، فناوری، تولید اطلاعات در خصوص روندهای بازارهای صادراتی
ا زیادی از اطلاعات را بای تاثیر احتمالی تغییرات در محیط صادرات. حجم اقتصاد( و همچنین بررسی دوره

هدف درک نیروهای موثر بر نیازها و ترجیحات مشتریان بازارهای صادراتی خود تولید شود. بر سطح به صورت 
   شود. اری نیز نظارت دائم بر سطح تعهد و مشتری مد

 های بازار خارجی و به طور کلی، از همه منابع اطلاعاتی موجود برای ردیابی و پیگیری فرصت
 تواند به عنوان یکی از انواعشناخت نیازهای مشتریان در این بازارها استفاده کنند. تحقیقات بازار می

   های بازار مورد استفاده قرار گیرد.های ردیابی فرصتشیوه

 های لازم در زمینه گرا به طوری که آموزشبکارگیری یک سیستم آموزش بازار صادرات
سازی به کارکنان بخش صادرات و تخصیص منابع لازم برای توسعه تخصص المللیهای بینمحرک

    بازاریابی کارکنان بخش صادرات نیز فراهم شود.
ها به علت د که برخی از این محدودیتهایی مواجه شدر اجرای این تحقیق، محقق با محدودیت

ن به علت اینکه ای ناپذیر است.های علمی که در حوزه انسانی قرار دارند اجتنابماهیت این نوع از پژوهش
ها و تحقیق در بخش کوچکی از یک جامعه بزرگ آماری اجرا شده است، تعمیم نتایج آن به بخش

سشنامه اطلاعات کسب شده توسط پر باید با احتیاط همراه باشد.های مشابه به آسانی مقدور نیست و دستگاه
آوری داده با آن مواجه است، صحت و سقم اطلاعات هایی که این روش جمعاست، که به خاطر محدودیت

ای ههای پاسخگویان نمونه آماری دارد. لذا پاسخگویان در پاسخگویی به سؤالبستگی به صحت پاسخ
باشد،  کنند مدنظر پرسشگرخودسانسوری شده و یا جوابی را بدهند که فکر می پرسشنامه ممکن است دچار

    ها همراه با سوگیری باشد.به همین خاطر احتمال دارد پاسخ
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