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 چکیده

عوامل موثر بر عملکرد صادرات با نقش میانجی انطباق آمیخته بازاریابی در بررسی  هدف این پژوهش
های بخش، مدیران و سرپرستان پژوهشعه آماری این جام. باشدمیخوزستان  استانهای صادراتی شرکت
اینکه سطح تحلیل این  باشند. با توجه بهخوزستان میهای صادراتی استان شرکت با صادرات در مرتبط

 34ز پرسشنامه ا 93ها توزیع و تعداد پرسشنامه به صورت سرشماری بین شرکت ،دنباشمیها پژوهش شرکت
. تجزیه و تحلیل شد Smart-PLSو   SPSSاز دو نرم افزار هها با استفادداده شد. شرکت صادراتی دریافت

ته انطباق آمیختأثیر امور پیش صادرات بر انطباق آمیخته بازاریابی و همچنین  نشان داد تأثیر نتایج پژوهش
ثیر امور جی انطباق آمیخته بازاریابی در تأ. همچنین نقش میانبودعملکرد صادرات مثبت و معنادار بازاریابی بر 

تعهد صادرات و فاصله بازار درک  ثیرصادرات بر عملکرد صادرات مورد تأیید قرار گرفت. در حالیکه تأ پیش
ثیر تعهد جی انطباق آمیخته بازاریابی در تأهمچنین نقش میان تایید نشد. ه بازاریابیشده بر انطباق آمیخت

  یید قرار نگرفت.شده بر عملکرد صادرات نیز مورد تأفاصله بازار درک  در تاثیر صادرات بر عملکرد صادرات و
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 مقدمه
که با رشد به طوری به رقابت بپردازند بازارهای جهانی ثباتتوانایی خود در محیط بی ها باید با حداکثرشرکت

کشور بپردازند. های تجاری در خارج از به کشف و توسعه فرصت یدها باشرکت شدن،روزافزون جهانی 
و در نتیجه  ، عملکرد بهتری خواهند داشتآمادگی دارندر های جدید و مداوم بازاچالشهایی که در برابر شرکت

المللی شدن بین (.1328و همکاران،  2مونتیارو) بیشتری داشته باشند تداوم های جهانیتوانند در رقابتمی
در نظر  خارجیهای درات به عنوان راه ورود به بازارهای کوچک و متوسط و صارشد شرکت است برای اهیر

های کوچک و متوسط با توجه به تغییرات عملکرد صادرات شرکت (.8132، 1شود )لوندبرگگرفته می
های توسعه صادرات در سطح کشور و شرکت، ین و علاقه روزافزون به استراتژیتکنولوژیکی، موانع تجاری پای

صادرات هر کشور به عنوان رکن اصلی (. 1328، 3در محیط تجاری است )براش و فلزنشتاین پژوهشحوزه 
شود ی به رشد پایدار در نظر گرفته میهای شغلی و توانایی دستیابد، منبع درآمد و ارز خارجی، فرصتاقتصا
ترین روش های تجاری و رایجبه عنوان یکی از فعالیت رشد اقتصاد جهانیت همگام با صادرا (.1329 ،4)آلام

ها شرکت باشد.د و اقتصاد کشور ضروری میوری تولیالمللی به منظور افزایش بهرهبرای ورود به تجارت بین
به دست آوردن منابع کمیاب، های بیشتری از بازار، افزایش درآمد، ها به منظور دستیابی به بخشکشورو

دهند عنوان استراتژی اصلی خود قرار میهای پایین، مزایای رقابتی و رشد اقتصادی، صادرات را به هزینه
توان با کارکرد صادرات آن قیت یک شرکت در امر صادرات را میمیزان موف (.2381)نوروزی و همکاران، 

وقتی که شرکت محصولی را به بازار دستیابی به اهداف،  میزان توانرا می ارزیابی نمود. کارکرد صادرات
های صادراتی به منظور موفقیت خود در شرکت(. 2389کند، تعریف کرد )فاریابی و همکاران، خارجی صادر می

امکانات خود را به کار بگیرند و با  بایست تمامی منابع وات و رقابت در بازارهای جهانی میزمینه صادر
های لازم برخوردار شوند و توانند از توانمندیرات میگسترده در زمینه عوامل موثر بر عملکرد صاد مطالعات

عوامل موثر بر عملکرد بررسی  این پژوهش در پی آن است که به حضور موفقی در بازار صادرات داشته باشند.
 استان خوزستان بپردازد.های صادراتی در شرکتبا نقش میانجی انطباق آمیخته بازاریابی صادرات 

 

 نظری پژوهش مبانی
عملکرد صادرات میزان دستیابی به اهداف شرکت در زمانی است که یک محصول به بازار خارجی صادر می

گیری به متغیرهای کمی و کیفی نیاز شود. به علاوه این متغیر دارای مفهومی چند بعدی است که برای اندازه
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توان با عملکرد میزان موفقیت یک شرکت در امر صادرات را می(. 2381دارد )محترم قلادتی و موثق، 
های اخیر به منظور بررسی و ارائه راهکار برای (. در سال2381 )مصلح و همکاران، صادراتی آن ارزیابی کرد

های مطالعاتی ربی و پروژهچگونگی خروج از اقتصاد تک محصولی و متنوع سازی سبد صادراتی، مطالعات تج
نظریه پیچیدگی "المللی گوناگونی انجام شده است که چارچوب نظری آنها به طور عمده بر مبنای بین

باشد. مبنای فکری نظریه پیچیدگی اقتصادی آن است که فرآیند توسعه اقتصادی، یادگیری می "اقتصادی
اند که فرآیند توسعه اقتصادی به شدت به ظرفیت دهتر است. آنها نشان داتولید و صادرات محصولات پیچیده
های مورد نیاز تولید محصولات مختلف و مهارت برتر بستگی دارد. یک کشور برای انباشت توانمندی

ها، شبکه حمل و نقل و... و عوامل ها، پلها شامل عوامل تولید فیزیکی مانند سرمایه فیزیکی، راهتوانمندی
های اجتماعی خاص و ها، هنجارها، شبکهسرمایه انسانی و اجتماعی، نهادها، فرهنگ تولید غیر ملموس مانند

)رنجبر و کنند شوند که ساختار تخصصی شدن یک کشور در تولید یک کالا را تعیین میها میمهارت
 (.2389همکاران، 

 

 هاتوسعه فرضیه

 تأثیر فاصله بازار درک شده بر انطباق آمیخته بازاریابی

المللی، بسیاری از کشورها تمرکز بر بازارهای داخلی خود را کافی ندانسته و در محیط کسب و کار بین امروزه
دهند. انتخاب صحیح بازار خارجی یکی از به منظور کسب سود بیشتر بازارهای خارجی را مورد هدف قرار می

لند مدتی را به همراه دارد هاست که در فرآیند جهانی شدن کسب و کار نتایج بتصمیمات مهم برای شرکت
به ویژه ثیر فاصله بازار درک شده بر عملکرد صادرات در حال حاضر، مطالعه تأ(. 1338و همکاران،  2اتر)مالهو

 1گارسیا-)ناوارواست حال رشد ای در آمیخته بازاریابی، حوزه انطباق هایسازی استراتژیتانداردص اسدر خصو
بازارهای داخلی و خارجی باعث  مدعی هستند که تفاوت میان پژوهشگران(. برخی از a1323، همکارانو 
این  معمولا ( و1334 ،3اوزمر و سیمونین) شودهای صادراتی میشرکت برای مدیران جاد موانع روانشناختیای

عدم تمایل به انطباق با و صادرات منجر به عدم تعهد  شدهک موانع روانشناختی مرتبط با فاصله بازار در
مطالعات مربوط به استراتژیاغلب  (.a1323و همکاران،  گارسیا-)ناواروند شومی آمیخته بازاریابی تصمیمات

را  های تجاریفعالیتتواند میدرک شده  اند که فاصله بازارالمللی نشان دادهبازاریابی در بازارهای بینهای 
 گارسیا-رابطه مثبتی با انطباق آمیخته بازاریابی )ناوارو درک شده دهد، به خصوص زمانیکه فاصله بازارتوسعه 
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ترفیع )سوسا و انطباق انطباق محصول و  ،(1324، و همکاران 2سوسا ؛1326، 1324، 1323همکاران، و 
این اساس فرضیه زیر مطرح ( دارد. بر 1338توزیع )سوسا و لنجلر، انطباق ( و انطباق قیمت و 1331برادلی، 

 شود:می
 ثیر معناداری دارد.ده بر انطباق آمیخته بازاریابی تأبازار درک ش فاصله اول:فرضیه 

 ثیر تعهد صادرات بر انطباق آمیخته بازاریابیتأ

های صادراتی، دارای اثری قوی بر موفقیت صادراتی تولیدکنندگان است. برای تعهد مدیریت به فعالیت
های های خریداران خارجی و انجام فعالیتنگرش اطمینان از حفظ و تداوم عملیات منظم صادراتی، درک
هایی همچون واحد مجزای صادراتی، کنترل و برنامهبازاریابی پیشرفته اساسی است. تعهد مدیریت در فعالیت

شود )آزاد و بیگ ریزی صادراتی، تحقیقات بازاریابی صادراتی و بازدیدهای منظم از بازار صادراتی بازتاب می
های مختلفی نشان داد، اما هیچ چیز به اندازه توان به روشتعهد صادراتی یک شرکت را می(. 2381زاده، 

دهد ، تعهد صادرات را نشان نمیانتظارات مشتریان خارجیها، نیازها و یل شرکت به انطباق با خواستهتما
های تجاری یتشرکت به فعالتعهد صادراتی، تخصیص منابع موجود (. b 1323و همکاران، گارسیا-ناوارو)

خارجی است. هم اندازه و هم سرعت رشد صادرات جهانی نیازمند تعهد کارای مدیر بر تخصیص منابع لازم و 
ها به ایجاد، ارتباط، شود شرکتالمللی است که سبب میی بینطراحی راهبردهای موفق در زمینه بازاریاب

(. 1334، و همکاران ورگانمشتریان داشته باشد )متحویل و مبادله محصولی بپردازند که ارزش زیادی برای 

تأثیر تعهد صادرات را بر هر یک از ابعاد آمیخته بازاریابی به طور جداگانه مورد  (1334) 1گز و مونتگمریل
شان دلرند تمایل بیشتری هایی که تعهد بیشتری به بازارهای هدف خارجیواقع شرکتدر اند. ی قرار دادهسبرر

(. بر 1331، 3راهبردهای تطبیق مرتبط قیمت، محصول، توزیع و ترفیع خواهند داشت )لگز و جپبرای اجرای 
 : نمودمطرح را فرضیه زیر  توانمی این اساس

 ثیر معناداری دارد.بر انطباق آمیخته بازاریابی تأ اتتعهد صادر فرضیه دوم:

 

 ثیر امور پیش صادرات بر انطباق آمیخته بازاریابیتأ
تواند بر عملکرد صادراتی داشته باشد از اهمیت زیادی برخوردار پیش صادرات و تأثیراتی که می بررسی امور

تواند به صورت بالقوه عملکرد صادرات را است. پژوهشگران بر این باورند که بررسی امور پیش صادرات می
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که پیشرفت شرکت از ( نشان دادند 1338و همکاران ) 2فیلاتوتچوف بهبود ببخشد و موجب سودآوری گردد.
امور ن ارتباط دارد. های مدیراگیریها و جهتسازی آن به شدت با ادراکات، نگرشالمللیطریق فرآیند بین

دهد و سازی کاهش میالمللیهای مرتبط با فرآیند بینگیریپیش صادرات، موانع روانشناختی را در تصمیم
های تجاری در بازارهای خارجی تری را در جستجوی فرصتتر و پویاشود که مدیریت رفتار فعالباعث می

های صادراتی به منظور دستیابی به نتیجه مدیران شرکتدر (. b1323و همکاران،  گارسیا-)ناوارو داشته باشد
، 1کنند )زو و کاوسگیلهای موثر بیشتری میتلاشکنندگان خارجی های مصرفاطلاعات نیازها و خواسته

کنندگان، رقبا و سایر تر و بهتری را به مصرفهای سریعسازد تا پاسخر میشرکت را قاد( و این امر 1331
های مختلف انجان شده در این حوزه، به با بررسی پژوهش(. 1334، 3کویعوامل خارجی بدهند )کادوگان و 

صادرات بر انطباق پیش امور  تأثیر تنها پژوهشی است که (b1323و همکاران ) گارسیا-ناوارورسد نظر می
 شود:مطرح میای به صورت زیر بر این اساس فرضیه. اندبررسی قرار دادهمورد را  آمیخته بازاریابی

 ثیر معناداری دارد.خته بازاریابی تأصادرات بر انطباق آمی امور پیش فرضیه سوم:
 

 ثیر انطباق آمیخته بازاریابی بر عملکرد صادراتتأ
ای از متغیرهای بازاریابی قابل کنترل است که بنگاه یا صنعت با در هم آمیختن آنها آمیخته بازاریابی مجموعه

هایی است کند پاسخگوی بازار هدف باشد. به عبارت دیگر آمیخته بازاریابی در برگیرنده همه فعالیتتلاش می
ی و همکاران، کوشد با انجام آنها در میزان تقاضای محصولاتش اثر گذارد )قدوسکه بنگاه یا صنعت می

های عمده در بازاریابی صادراتی شامل انتخاب بازارها و یا کشورهای مناسب از طریق تصمیمچالش(. 2384
بیش از هر چیزی تحت تأثیر زیربنای  باشد کهتدوین راهکار آمیخته بازاریابی میگیری در خصوص چگونگی 

 فعالان عرصه صادرات از یکی از فلسفی مورد قبول شرکت در خصوص فعالیت در بازار خارجی است. معمولا 
آمیخته بازاریابی خود را  بر پایه راهکار  برند و فرآیند تدوینبهره میفلسفی خاص در این زمینه  هاینگرش

ارائه شده  بازتاب این راهکار در سطح انطباق پذیری آمیخته بازاریابینهند. بنا می اصلی منشعب از این نگرش
انطباق آمیخته بازاریابی  .(2384)رحیم نیا و خاکزادان،  شودهای بازار هدف آشکار میاز سوی شرکت با ویژگی

پیشنهاد خود را با ویژگیدهد تا این امکان را به شرکت میاول اینکه  هایی را به همراه دارد:ت، مزیتصادرا
های خارجی یا فاصله روانی را کاهش خواهد کند که این کار عدم قطعیت مشتری های خاص هر بازار منطبق

وری تواند به بهرهشرکت می ،در آخر بخشد.های محلی را بهبود میروابط شرکت با واسطههمچنین  داد.
شود که این مساله بازار باعث رضایت بیشتر مشتری میبیشتری دست یابد، زیرا انطباق بهتر بین محصول و 

 
                                                           
1. Filatotchev 

2. Zou & Cavusgil 
3. Cadogan & Cui 
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گذاری بهتری را در مقایسه با رقبا در اختیار شرکت قرار دهد. در نتیجه انطباق آمیخته تواند آزادی قیمتمی
 (.1323 و همکاران، 2؛ تانتونگ1323 بازاریابی به بهبود عملکرد صادرات منجر خواهد شد )ناوارو و همکاران،

، آقاجانی و فرزادفر، 2381قلادتی و موثق، ؛ محترم2386محمدی، ثابت و شاهپژوهشگران متعددی )فهیمی
( نشان دادند که انطباق آمیخته بازاریابی بر 1326؛ اردیل و اوزدمیر، 1324و همکاران،  گارسیا-؛ ناوارو2381

 شود:یر مطرح میبر این اساس فرضیه زعملکرد صادرات تأثیر مثبت و معناداری دارد. 

 ثیر معناداری دارد.بازاریابی بر عملکرد صادرات تأ تهانطباق آمیخ فرضیه چهارم:
تواند نقش میانجی بین تعهد رسد انطباق آمیخته بازاریابی می، به نظر میبیان شده نظری ه مبانیبا توجه ب

 فرضیه سهرد صادرات داشته باشد. از این رو صادرات، فاصله بازار درک شده، امور پیش صادرات و عملک
 شود:میانجی نیز به صورت زیر مطرح می

 کند.ت بر عملکرد صادرات را میانجی میآمیخته بازاریابی تأثیر تعهد صادرا انطباق :فرضیه پنجم
 کند.ه بر عملکرد صادرات را میانجی میتأثیر فاصله بازار درک شد آمیخته بازاریابی انطباق :فرضیه ششم

 کند.ت بر عملکرد صادرات را میانجی میانطباق آمیخته بازاریابی تأثیر امور پیش صادرا :فرضیه هفتم
 

 مدل مفهومی پژوهش

رود در ه یک مدل توسعه یافته به شمار میها، مدل مفهومی این پژوهش کبا توجه به مبانی نظری فرضیه
 آورده شده است. 2شکل 

 

 
 
 
 
 

 

 

 
                                                           
1. Tantong 

تعهد  

 صادرات

فاصله بازار  

 درک شده

امور پیش  

 صادرات

انطباق  

  آمیخته
 بازاریابی

عملکرد  

 صادرات
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-نیاوارو ؛ 1324و همکیاران،   گارسییا -ناوارو ؛ 1326، و همکاران گارسیا-ناوارومنبع: (مدل مفهومی پژوهش   .1 شکل

؛ 2386محمدی، و شاه ثابت؛ فهیمی1326، 2؛ اردیل و اوزدمیر1324، و همکاران سوسا؛ a1323و b ، و همکاران گارسیا

  (2381و موثق،  محترم

 

 شناسی پژوهشروش

وهش را از ، از نظر هدف کاربردی و از نظر زمان مقطعی است. همچنین این پژیلّپژوهش حاضر از نظر نوع ع
پیمایشی به -توان یک پژوهش توصیفیهای مورد نظر جهت انجام تحلیل میحیث نحوه گردآوری داده

های صادراتی استان شرکت مرتبطهای بخشجامعه آماری این پژوهش، مدیران و سرپرستان  حساب آورد.
سشنامه به صورت پر ند،باشمی هاباشند. با توجه به اینکه سطح تحلیل این پژوهش شرکتخوزستان می

یک ش از ها یک نفر مدیر عامل و در بعضی دیگر بیدر بعضی شرکت ها توزیع گردید.سرشماری بین شرکت
مقیاس با ای ها از پرسشنامهبه منظور گردآوری داده .ین گرفته شدکه از آنها میانگ پرسشنامه پاسخ داده شد

یید روایی به منظور تأ .شد و از خیلی کم تا خیلی زیاد( استفادهلیکرت )از خیلی مخالف تا خیلی موافق طیف 
تدا در اختیار اساتید پرسشنامه اولیه تنظیم شده، ابپرسشنامه، از روایی صوری استفاده گردیده، بدین ترتیب که 

تا در رابطه با روایی پرسشنامه، اظهار نظر نمایند و سپس نظرات آنها در پرسشنامه  و مدیران قرار داده شد
به وسیله نرم افزار  لحاظ و تغییرات لازم انجام گردید. به منظور برآورد پایایی پرسشنامه از روش آلفای کرونباخ

SPSS  آورده شده است. 2استفاده شد که نتایج در جدول 
 

 های پرسشنامه و آلفای کرونباخ. ترکیب گویه1 جدول

 منبع نتیجه آلفای کرونباخ تعداد گویه ابعاد متغیر

 انطباق
 آمیخته بازاریابی

 تأیید 131/3 6 محصول

 (a1323) و همکاران گارسیا-ناوارو
 تأیید 131/3 1 قیمت

 تأیید 614/3 6 ترفیع

 تأیید 961/3 4 توزیع

فاصله بازار درک 
 شده

 تأیید 912/3 6 مشخصات کشور
 (a1323) و همکاران گارسیا-ناوارو

 تأیید 124/3 4 مشخصات مردم

 (b1323) و همکاران گارسیا-ناوارو تأیید 923/3 4 - تعهد صادرات

 (b1323) و همکاران گارسیا-ناوارو تأیید 681/3 3 - امور پیش صادرات

 (a1323) و همکاران گارسیا-ناوارو تأیید 161/3 1 - عملکرد صادرات

 
                                                           
1.  Erdil & Ozdemir 
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 های پژوهشیافته

 های جمعیت شناختییافته
های خوزستان بودند، از این رو ویژگی های صادراتی استاناین پژوهش شرکت با توجه به اینکه سطح تحلیل

 آورده شده است. 1سوالات این پژوهش در جدول های پاسخ دهنده به شرکتجمعیت شناختی 

 های جمعیت شناختی نمونه آماری. ویژگی2 جدول
 درصد فراوانی ابعاد متغیر درصد فراوانی ابعاد متغیر

 
سابقه تأسیس 

 شرکت

  %2/41 26 سال 23کمتر از 
تعداد پرسنل 

 شرکت

 %8/11 28 نفر 23کمتر از 

 %1/42 24 نفر 33تا  23بین  %2/44 21 سال 13تا  23بین 

 %8/1 2 نفر 13تا  33بین  %9/9 3 سال 33تا  13بین 

 3 3 نفر 13بالای  3 3 سال 33بالای 

 
 

 نوع صنعت

  %4/18 23 غذایی
 حجم صادرات

 %4/18 23 هزار دلار 233کمتر از 

 %8/11 29 هزار تا یک میلیون دلار 233از  %9/22 4 نساجی

  نفت و گاز

1 1/24% 
 %6/21 6 بیش از یک میلیون دلار

 
 سودآوری کل

 %1/13 11 هزار دلار 233کمتر از 

 %6/13 1 هزار تا یک میلیون دلار 233از  %9/9 3 فولاد

 %8/1 1 بیش از یک میلیون دلار %3/31 21 سایر

 233 34 مجموع 233 34 مجموع

 

 پژوهشمفهومی آزمون مدل 
از روش مدل  Smart-PLSدر این پژوهش به منظور بررسی مدل مفهومی پژوهش با استفاده از نرم افزار 

باشد. مینشان دهنده مدل در حالت ضرایب استاندارد  1استفاده شده است. شکل سازی معادلات ساختاری
یر عملکرد صادرات و از متغ 16و  11، 13لازم به توضیح است که قبل از دست یافتن به این مدل، سوالات 

از متغیر انطباق آمیخته بازاریابی به دلیل بار عاملی کمتر  11و  14، 13، 11، 12، 13، 28، 29، 26، 24سوالات 
نهایی نرم افزار قابل مشاهده می از حد قابل قبول حذف شدند که کاهش تعداد سوالات پرسشنامه در مدل

  باشد.
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 استانداردمدل در حالت ضرایب . 2 شکل
 

های بار عاملی، میانگین واریانس استخراج شده و روایی گیری از شاخصرای بررسی روایی مدلهای اندازهب
یج در واگرا؛ همچنین برای پایایی این مدلها از ضرایب آلفای کرونباخ و شاخص پایایی ترکیبی استفاده شد. نتا

 باشد.قابل مشاهده می 4و  3ول اجد

 
 های مدل معادلات ساختاریگیریو اندازه هاشاخص.  3جدول

 AVE CA  CR  2R  متغیر

 338/3 821/3 981/3 121/3 انطباق آمیخته بازاریابی

 - 824/3 989/3 121/3 فاصله بازار درک شده

 - 991/3 936/3 666/3 تعهد صادرات

 - 811/3 919/3 934/3 امور پیش صادرات

136/3 149/3 عملکرد صادرات  913/3 218/3 

 
، ضریب آلفای 1/3شود مقادیر میانگین واریانس استخراج شده بالای مشاهده می 3همانطور که در جدول 

 باشند.ول میمی باشد که همگی قابل قب 1/3، شاخص پایایی ترکیبی نیز بالای 1/3کرونباخ بالای 
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 لارکر-ماتریس فورنل .4 جدول
 1 4 3 1 2 متغیر

     926/3 تعهد صادرات. 2

    463/0 344/0 عملکرد صادرات. 1

   986/3 344/0 403/0 امور پیش صادرات. 3

  121/3 136/3 473/0 705/0 انطباق آمیخته بازاریابی. 4

 128/3 446/3 611/3 474/0 547/0 فاصله بازار درک شده. 1

 

قطر اصلی ماتریس قرار دارند از ها که روی ، تمامی متغیرنیز جذر میانگین واریانس استخراج شد 4در جدول 
گیری یکی( مدلهای اندازهیید روایی واگرا )تفککه نشاندهنده تأباشندد بیشتر میاعداد روی سطر و ستون خو

 است.
شود. این معیار برابر است با استفاده می GOF 2از شاخص PLSجهت بررسی برازش مدل ساختاری در 

به عنوان  36/3و  11/3،  32/3سه مقدار باشد. می Communalitiesدر میانگین  2Rحاصلضرب میانگین 

مقدار این شاخص  .(2381نوروزی و همکاران، معرفی شده است ) GOFمقادیر ضعیف، متوسط و قوی برای 
 باشد.هنده کیفیت مناسب مدل ساختاری میمحاسبه شد که نشان د 312/3برای مدل پژوهش معادل 

𝐺𝑂𝐹 = √𝑐𝑜𝑚𝑚𝑢𝑛𝑎𝑙𝑖𝑡𝑦̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  ×  𝑅2̅̅̅̅ = √0.631 × 0.219= 0.371 

یید یا عدم تأیید هر توان به تأدهد که با توجه به آن میدر حالت ضرایب معناداری نشان می مدل را 3شکل 
  پی برد. 4تا  2های یعنی فرضیه اصلیهای یک از فرضیه

 
                                                           
1. Goodness of Fit 
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 مدل در حالت ضرایب معناداری. 3 شکل

 
های پژوهش، تنها دو فرضیه یعنی تأثیر درصد برای آزمون فرضیه 81طمینان گرفتن سطح ابا توجه به در نظر 

امور پیش صادرات بر انطباق آمیخته بازاریابی و انطباق آمیخته بازاریابی بر عملکرد صادرات تأیید و دو فرضیه 
ات بر انطباق آمیخته بازاریابی دیگر یعنی تأثیر فاصله بازار درک شده بر انطباق آمیخته بازاریابی و تعهد صادر

 آورده شده است. 1فرضیه اصلی در جدول  4رد شده است. خلاصه نتایج آزمون 
 

 های اصلی پژوهشآزمون فرضیه. 5 جدول

 نتیجه  t آماره ضریب مسیر های تحقیقفرضیه شماره  

H1 911/3 232/3 انطباق آمیخته بازاریابی                          فاصله بازار درک شده رد 

H2             329/2 266/3 طباق آمیخته بازاریابیان                         تعهد صادرات رد 

H3           368/1 331/3 نطباق آمیخته بازاریابیا                   امور پیش صادرات پذیرش 

H4     198/1 318/3 عملکرد صادرات                   انطباق آمیخته بازاریابی پذیرش 

 
های میانجی در نتیجه بررسی آزمون فرضیه از آزمون سوبل استفاده شد. های میانجیجهت بررسی فرضیه

 آورده شده است. 6جدول 
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 های میانجی پژوهشآزمون فرضیه .1 جدول
آماره  های تحقیقفرضیه شماره

 سوبل
z-value نتیجه 

H5        423/3 929/3 عملکرد صادرات       نطباق آمیخته بازار یابی     ا     فاصله بازار درک شده رد 

H6                      324/3 336/2 عملکرد صادرات      انطباق آمیخته بازاریابی           تعهد صادرات رد 

H7               318/3 212/1 عملکرد صادرات         انطباق آمیخته بازاریابی          امور پیش صادرات پذیرش 

 

 گیریبحث و نتیجه
انطباق آمیخته بازاریابی در شرکتعوامل موثر بر عملکرد صادرات با نقش میانجی هدف این پژوهش بررسی 

فاصله بازار درک شده بر  ثیربررسی تأفرضیه اصلی اول این پژوهش باشد. های صادراتی استان خوزستان می
نتایج حاصل . یید قرار نگرفتکه مورد تأ ستان خوزستان بودهای صادراتی اانطباق آمیخته بازاریابی در شرکت

-(، ناوارو1326( و ناوارو و همکاران )a1323و همکاران ) گارسیا-ناوارو هایبا نتایج پژوهشاز این پژوهش 
 همخوانی ندارد.( 2386محمدی )ثابت و شاهفهیمی (،1324) و همکاران (، سوسا1324و همکاران ) گارسیا
های صادراتی انطباق آمیخته بازاریابی در شرکتتعهد صادرات بر  ثیره اصلی دوم این پژوهش بررسی تأفرضی

ناوارو و همکاران های ج این پژوهش با نتایج پژوهشنتای. یید قرار نگرفتستان خوزستان بود که مورد تأا
همچنین لگس و  .( همخوانی داردb1323و همکاران ) گارسیا-( و ناوارو1321(، ناوارو و همکاران )1322)

طور جداگانه بررسی ثیر تعهد صادرات را بر هر یک از ابعاد انطباق آمیخته بازاریابی به ( تأ1334مونتگمری )
یید شده اما بر روی انطباق قیمت و ر انطباق محصول و انطباق توزیع تأثیر تعهد صادرات باند که تأکرده

( 1336)و همکاران  2مورگان هاینتایج این پژوهش با نتایج پژوهش مچنینیید نشده است. هباق ترفیع تأانط
ه فرضی اند همخوانی ندارد.تنها بر انطباق قیمت بررسی کرده ثیر تعهد صادرات را( که تأ1331و لگز و جپ )

ستان های صادراتی اانطباق آمیخته بازاریابی در شرکتامور پیش صادرات بر ثیر اصلی سوم این پژوهش تأ
و همکاران  گارسیا-ناوارو نتایج این پژوهش با نتیجه پژوهش. یید قرار گرفتخوزستان بود که مورد تأ

(b1323.همخوانی ندارد ) ت اریابی بر عملکرد صادراانطباق آمیخته باز ثیری چهارم این پژوهش تأفرضیه اصل
صل از این پژوهش با نتایج نتایج حا. یید قرار گرفتاستان خوزستان بود که مورد تأهای صادراتی در شرکت

(، 2381(، آقاجانی و فرزادفر )2381قلادتی و موثق )(، محترم2386محمدی )ت و شاهثابفهیمی هایپژوهش
و  (، سوسا1324و همکاران ) گارسیا-ناوارو(، 1326(، ناوارو و همکاران )a1323و همکاران ) گارسیا-ناوارو

 
                                                           
1. Morgan 
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 خوانی دارد. اما با نتایج( هم1326(، اردیل و اوزدمیر )1333) 2(، تئودوسیوس و لئونیدو1324) همکاران
 همخوانی ندارد.( b1323و همکاران ) گارسیا-ناوارو هایپژوهش

های صادراتی استان در شرکت بازاریابیکند که فاصله بازار درک شده بر انطباق آمیخته فرضیه اول ادعا می
این پژوهش رد  های پژوهشگران دیگر تأیید شده اما دراین فرضیه در پژوهشثیر معناداری دارد. خوزستان تأ

المللی، بسیاری از کشورها تمرکز بر بازارهای داخلی خود را کافی امروزه در محیط کسب و کار بین گردید.
دهند. انتخاب صحیح بازار بیشتر بازارهای خارجی را مورد هدف قرار می ندانسته و به منظور کسب سود

هاست که در فرآیند جهانی شدن کسب و کار نتایج بلند مدتی را خارجی یکی از تصمیمات مهم برای شرکت
های تجارت یکی از موانع اصلی پیشرفت یک شرکت در فعالیت (. 1338 و همکاران،مالهوترا به همراه دارد )

خارجی، درک مدیریت از میزان دشواری ورود به بازارهای کشور جدید و توسعه آنهاست. این ادراکات معمولا 
شوند و به های اقتصادی، قانونی واجتماعی فرهنگی بین بازارهای داخلی و بازار هدف مربوط میبه تفاوت

به نظر می رسد با توجه به اینکه  (.a1323، نو همکارا گارسیا-شوند )ناواروهای بازار شناخته میعنوان فاصله
ولات محص که بودندهای کوچک و متوسط شرکت ،دهنده های صادراتی پاسخشرکت در این پژوهش اکثر

کنند که از لحاظ مشخصات کشور و مشخصات مردم بسیار شبیه به بازار داخلی خود را به کشورهایی صادر می
این فرضیه رد  و تفاوت بین بازار داخلی و بازار هدف خارجی بوده استدهنده عدم نشان هابنابراین پاسخ است

های صادراتی انطباق آمیخته بازاریابی در شرکتند امور پیش صادرات بر کدعا میفرضیه سوم ا .شده است
اما در این پژوهش تأیید  ی رد شده در پژوهش پژوهشگر دیگراین فرضی استان خوزستان تأثیر معناداری دارد.

های متفاوت بازار هدف مبتنی بر مبانی علمی و نظری معتبر و تحلیل مناسب و تخصصی وضعیت. گردید
تواند امور پیش صادرات متناسب های سازمان و تعهدات صادرکننده میتلاش برای همراستایی توانمندی

(. امور پیش صادرات بر 1324و همکاران،  گارسیا-واروصادرکننده به تحولات بازار را به دنبال داشته باشد )نا
های تجاری و تسهیل موقعیت منابعی که به بررسی نیازهای بازارهای خارجی با هدف شناسایی فرصت

د این توانیید فرضیه میدلیل تأ(. 1333، 1دود-و کالینزپردازند، تأثیرگذار است )فرانسیس المللی شرکت میبین
رسی منظم اند و به برمور پیش صادرات بیشتر اهمیت دادههای صادراتی به اپژوهش شرکتباشد که در این 

های تجاری بیشتری را شناسایی کنند و کسب و کار خودشان را اند تا بتوانند فرصتبازارهای خارجی پرداخته
 توسعه بدهند.

 

 

 
                                                           
1. Theodosiou & Leonidou 
2. Francis & Collins-Dodd 
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 پیشنهادهای کاربردی
پیشنهادهای زیر  خوزستان نتایج بدست آمده به مدیران و تصمیم گیران شرکتهای صادراتی استان با توجه به

 ارائه می شود:
 های حقوقی شرکت خود با بازار هدف را در نظر بگیرند.های ارتباطی، بازاریابی و سیستمتفاوت زیرساخت -
تر که منابع بیشتری در دسترس دارند بهتر است از راهبردهای تطبیقی که نیازمند تعهد های بزرگشرکت -

 استفاده نمایند. است،مالی بیشتری 
بازاریابی در راستای نیازهای بازار  های آمیختهکت خود را برای انطباق با برنامهرفتارهای استراتژیکی شر -

  عملکرد صادراتی خود را بهبود ببخشند.کشورهای مختلف توسعه داده و با این کار 
 های توزیع مناسبی را در نظر بگیرند و به طور مستمر بر آنها نظارت داشته باشند.کانال -
 های تبلیغاتی متناسب با بازار هدف را به کار بگیرند.طراحی محصولات و شیوه -

شرکت از جمله توسعه یک ساختار های مختلف گیری در حوزهتعهد صادراتی خود را از طریق تصمیم -
های صادراتی، تخصیص منابع مالی خاص برای صادرات، انتخاب کارکنان با تجربه در مشخص برای فعالیت

 المللی و توسعه سیستم اطلاعات بازارهای صادراتی افزایش دهند.زمینه تجارت بین
های بازاریابی خارجی و انجام فعالیتهای خریداران به منظور اطمینان از تداوم صادرات، به درک نگرش -

 پیشرفته بپردازند.
های حمل و نقل متناسب با توجه به شرایط مربوطه از جمله ویژگی های خاص هر محصول، از سیستم -

 )حمل و نقل هوایی، دریایی، ریلی، زمینی( استفاده نمایند.

 

 برای پژوهش های آتی هاییپیشنهاد
 در این پژوهش در سطح جهانی در نظر گرفته شده است، اق آمیخته بازاریابید انطبگیری ابعااز آنجاییکه اندازه

آتی هر یک از ابعاد آمیخته بازاریابی را به صورت  هایشود که پژوهشگران در پژوهشبنابراین توصیه می
عملکرد  شودپیشنهاد می همچنین جداگانه و با توجه به نیازهای بازارهای خارجی تجزیه و تحلیل کنند.

با توجه به شرایط تحریم،  ،اینکه در آخر .ها نیز بررسی شوندصادراتی شرکتهای صادراتی سایر استان
نظر قرار گرفته مد های آتی در پژوهش های اقتصادی، تجاری و بین المللیتحریممتغیرهای دیگری از جمله 

 .شود
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