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 چكيده. 1

 سود کسب براي مناسب هاي فرصت ایجاد المللی، بين بازارهاي به ورود از ها شرکت هدف ترین عمده

خاطر آنها به دنبال  نيرود به هم یعامل رشد و توسعه شرکتها به شمار م کیصادرات امروزه به عنوان است. 

. اهداف شرکت خود هستند یدر جهت بهبود عملكرد صادراتمانند بازاریابی  رگذاريفاکتورهاي تاث ییشناسا

 چهره شرکت تیتقو، مشتري تیرضا شیافزا  ،شرکت در بازار تيعبهبود موقعمومی بازاریابی صادارت شامل 

می باشد که براي توسعه بازار هدف لازم و ضروري است. هدف این پژوهش  بررسی  سابقه شرکتو ارتقاي 

می باشد. ابزار گرد اوري اطلاعات پس   صادرات خشكبارتاثير عدم اطمينان در استراتژي بازاریابی صادرات در 

شرکت فعال در زمينه   41در مقالات و کتب مرتبط، پرسشنامه محقق ساخته می باشد که در بين از جستجو 

و براي  SPSSتوزیع خواهد شد. جهت بررسی دموگرافيک از نرم افزار خشكبار در استان آذربایجان شرقی 

 گرفت. بهره خواهيم LISRELتعيين رابطه بين متغييرها و ارائه معادلات ساختاري از نرم افزار 

 

  صادرات خشكبار ، صادرات ،عدم اطمينان استراتژي بازاریابی كلمات كليدي:

 

   JEL  :J28, D23,D22, L15,j24 طبقه بندي 

 

 بيان مسئله .2

کننده  ديکشورها و شرکتهاي تول اقتصادي رشد براي آسان و معمول سریع، راه یک کالاها صادرات

تواند داشته باشد.  یم اديیکشور براي فروش محصولات، منافع ز کی ییاياست. فراتر رفتن از مرزهاي جغراف

 ،یمنبع براي معاملات خارج کیفراهم شدن  ،یاشتغال داخل شیمنجر به افزا توانديدر بعد کلان، صادرات م

منجر به  توانديم زيشود. در سطح خرد ن یاستانداردهاي زندگ شیافزا نيکمک به توسعه تكنولوژیها و همچن

و  دويلئون) رشد شرکتها شود ليو تسه یرقابت تهايیشرکتها، کمک به توسعه و بهبود مز یمال تيموقعبهبود 

 بازاریابیبدون وجود  باشدياز صادرات مناسب کالا م یکه ناش ایمزا نیبه ا افتنی اما دست(. 1،2117همكاران

 زانيم یول كنديبازي م یاتيهم نقش ح یدر بازارهاي داخل. بازاریابی است یو متناسب کاري نشدن حيصح

                                           
1 Leonidou & et al 
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 یابیاستراتژیهاي بازار نيب یتفاوتهاي قابل توجه نيهمچن است. شتريب یی خارجیابنقش در بازار نیا تياهم

 صادراتی، محصولات بازاریابی دارد. وجود خارجی و در صادارت آنها به بازارهاي یداخل تهاييشرکتها در فعال

 به صادرات اخير، سالهاي در (.2،2111یچیو ر رسييمهستند ) اريدشو کارهاي ترفيعی فعاليتهاي و توزیع

اقتصادي  اييو رقابت در دن شرفتيشرکتها به منظور پ نيشده است همچن لیتبد عیمل رشد سرااز عویكی 

 نامطمئن تصميمات از اینكه براي شرکتها ميدهند. نشان صادراتی فعاليتهاي به سمت شترييب شیگرا

را کسب کنند  یکاف یوآگاه داطلاعاتیداشته باشند با 3ناآشنابازارهاي  در مناسبی ردعملك و کنند جلوگيري

در  یتوان رقابت شیافزا نيهمچن (.4،2115تافتن) موثري اتخاذکنند ماتيتا بتوانند با اطلاعات مناسب تصم

براي  یاساس ییاناتویابی بازار بهتر یبه عبارت .دارد یبستگ ؛ بازاریابی و توان شرکت زانيکسب و کار به م

براي  دييمنبع کل کی یالملل نيی ببایبازاربنابراین  روديبه شمار م شانیشرکتها در بازار ها تهاييفعال تيموفق

 (.5،2113امانتوپولوسی)د است داریپا یرقابت تیبه مز یابیدست 

کشور است،  کیاز  شيو فروش کالا و خدمات در ب ديتول اتيشامل عمل نيهمچن یالملل نيب یبایبازار

و  یابیمهارت بازار یکه تنها در بازار داخل یشرکت کشور عبور کند. کی یاز مرزهاي اصل ییآنكه کالا یب

 ريیبه طور اجتناب ناپذ یاز دست خواهد داد. رقباي قوي خارج زيآن را ن تیفروش داشته باشد در نها

 نیالملل در عصر حاضر ا نيب یابیبازار. نگاه مشاوران ديخواهند آمد و شرکت شما را به چالش خواهند کش

شرکت آن است که در سطح  کیرشد براي  رهاييمس نیاز بهتر یكیاست و  است که کسب و کار بدون مرز

 ديتول رانیکه مد باشد یم جیرا اريموضوع در کشور ما بس نیو ا ندینما تيدر سطح جهان فعال ایمنطقه و 

 (.2118) کوکسال، دارند دیترد از خروج محصول از کشور دييشرکت هاي تول

بزرگ شدن  .مهم است یالملل نيدر کسب و کار ب یابیبازار ياستاندارد برنامه ها ایو  يدرجه سازگار

 ياستراتژ ياجراشرکتها خواهد بود، به همين جهت  کسب و کار چالشفروش موجب  حجمو شرکت، 

                                           
2 Myers & Richey 
3 Unfamiliar 
4 Toften 
5 Diamantopoulos 
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موجب شكست در صنعت خواهد  بازار رييل تغسرعت در حادر صورت عدم اطمينان بازار با توجه به  صادرات

 (.6،2114بود ) هلم

از این قاعده مستثی نبوده و با توجه به رویكردهاي جدید سازمان در خصوص توسعه  صادرات خشكبار

بازار هدف به صورت جهانی، بررسی عدم اطمينان فاکتورها و شاخص هاي بازاریابی و تاثيرات متخذ از آن، 

اي برنامه ریزي هاي بازاریابی فراهم خواهم آورد. در نهایت ما در این تحقيق به دنبال نتایج دقيق تري بر

صادرات صادرات در  یابیبازار ياستراتژ برعدم اطمينان آیا  یافتن پاسخ مناسبی براي این سوال هستيم که

 تاثير گذار است؟ خشكبار

 

 تحقيقضرورت واهميت . 3

ن کل صادرات شكارگاهی است که به قدرت فرصتهایی بدست صادرات نيازمند حرفه اي شدن است چو

می آید براي شكار ، در بازارهاي جهانی فرصتها به ندرت بدست می آید و به سرعت از بين می رود . صادرات 

یعنی بازاریابی فرامرزي یعنی حرکت در آنسوي مرزهاي ملی که از نظر فرهنگی ، اقتصادي ، سياسی ، 

ما فرق دارند و لذا شيوه هاي برخورد ما هم باید متناسب با آن باشد. عمده ترین هدف  اجتماعی و اقليمی با

ی ورود به بازارهاي بين المللی، ایجاد فرصت هاي مناسب براي کسب سود است. بیارشرکت ها از استراتژي بازا

ج، به تحقيق در همين دليل، باعث می شود تا تعدادي از شرکت ها پس از دریافت سفارشی غيرقطعی از خار

فرصت هاي موجود در آن بازار خارجی، برانگيخته شوند. وقتی شرکتی به طور قطع تصميم می گيرد وارد بازار 

خارجی شود، مجبور است به طور جدي و مؤثر خود را متعهد به ارائه پيوسته کالا و خدمات بداند. در غير این 

(. در بازارهاي متعدد 1393د کرد )حق ویردي زاده،صورت، مشتریان وي منابع دیگري را جست وجو خواهن

جهان، شرایط به حدي متفاوت است که نمی توان یک روش ورود به بازار را توجيه کرد. استراتژي ورود را باید 

با محيط خاص هر بازار تطبيق داد. این استراتژي ها باید بهترین خدمات را ارائه دهد و هدف هاي شرکت را 

 مترین سؤال هایی که براي راهيابی به بازارهاي بين المللی مطرح می شوند، عبارتند از:تأمين کنند. مه

 ( باید وارد کدام بازار شد؟1

                                           
6 Helm 
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 ( چگونه باید وارد بازار شد؟2

 ( چگونه باید در آنجا عمل کرد و رشد یافت؟3

یا به عنوان  سنتی ترین راه ورود به بازارهاي خارجی، صدور کالاست. شرکت هاي خصوصی، صادرات را

استراتژي اولين ورود و یا به عنوان مؤثرترین وسيله حضور مداوم در بازار خارجی انتخاب می کنند و در 

صورت موفقيت، اقدام به ایجاد واحدهاي توليدي می کنند. صادرات می تواند یک بار یا مستمر باشد، اما در 

ان برطرف و راه حل هایی براي ان در نظر گرفته هر صورت مشكلاتی وجود دارد که باید در سایه عدم اطمين

 (13887شود ) حسينی، 

 

 پيشينه تحقيق . 4

نخست به مرور چهارچوب نظري خواهيم پرداخت سپس تعدادي از یافته هاي تجربی در این قسمت 

 در این زمينه را مطالعه خواهيم نمود. 

 چهارچوب نظري  4. 1

به گونه اي اتخاذ گردد که بر کانال هاي تجارت و مصرف تصميم در مورد اميخته بازاریابی باید 

کنندگان نهایی اثر بگذارد اصولاً یک شرکت می تواند با تغيير در قيمت، تعداد نيروهاي فروش و .... هزینه 

هاي تبليغ را در کوتاه مدت تغيير دهد ولی ایجاد کانال هاي توزیع یا پخش و عرضه محصولات جدید تنها در 

بلند مدت ميسر می گردد از این رو شرکت در کوتاه مدت تغييرات اندکی را در بازاریابی می دهد. دوره هاي 

یک اميخته بازاریابی مرکب از چهار عامل عمده )محصول، قيمت،  1981، در سال آغازین دهه 7مک کارتی

 (1391جعفري ثالث، توزیع، ترفيع( را پيشنهاد کرد که هر یک از عوامل چندین فعاليت را در بر دارند. )

                                           
7 Mccarthy 
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 پيشينه تجربي 4. 1

 مطالعات خارجي   4. 2. 1

پرداخته است. و بيان می دارد  صادرات دراطلاعات (، به بررسی حوزه بازاریابی و 2116) 8لوتز و تسفوم

به اطلاعات  ازيخاطر روز به روز ن نيبه هم افتدياتفاق م عیسر اريامروزي بس طهاييدر مح راتييتغکه 

و  شتريب نانيخود با اطم رييگميتصم ندهايیکردن فرآ ی. در واقع شرکتها به منظور طكنديم دايپ شیافزا

از رقبا به دنبال کسب  و بهتر یرقابت تهايیبه مز یابيدست تیو در نها یطيمح دهايیفرصتها و تهد ییشناسا

 .هستند یاطلاعات مختلف از منابع متفاوت

شرکتهاي استفاده کننده از روشهاي بازاریابی تفاوت  ، به بررسی(1989و همكارانش، ) و امانتوپولوسید

مورد  کنندیآوري اطلاعات استفاده نمروشها براي جمع نیکه از ا ییشرکتها را با یابیبازار قاتيتحق یرسم

 اديیتعداد بازارهاي ز ،یکنندگان از روشهاي رسم که استفاده دنديرس جهينت نیقرار دادند. آنها به ا یبررس

تعجب آور  جهي. اما نتکنندیاطلاعات استفاده نم آوريبراي جمع قیطر نیدارند که از ا یینسبت به شرکتها

فروش و سود آوري  کنندینم استفاده قاتيتحق یکه ازروشهاي رسم ییبود که پنجاه درصد شرکتها نیا

 .کنندیمآوري اطلاعات استفاده روشها براي جمع نیدارند که ازا ییبا شرکتها یمشابه

 انیمشتری پرداخته است و بيان می دارد که صادرکنندگان قبرس، به بررسی در بين ( 2115)  کیکر

 اطلاعاتی براي ارتقا بازاریابی و بررسی عدم اطمينان استراتژي بازاریابی می باشند. منبع نیمعمولتر یخارج

صادر کنندگان  بودند که گريیبع دمنا شگاههایو شرکت در نما رانیمد یخارج دارهايید ،یتماسهاي شخص

 .کردندیاز آنها براي توسعه تجارت خود استفاده م یقبرس

در حوزه بازاریابی صادرات پرداخته است و بيان می  دييشرکتهاي تول، به بررسی ت(2118) 9لاکوکس

 نترنتیا و یررسميتماسهاي غ ،یاز شرکتها از منابع داخل ییحاصل شد که درصد بالا جهينت نیادارد که 

 جهت بازاریابی استفاده می کنند.

                                           
8 Tesfom & Lutz 
9 koksal 
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ی بر صادرات پرداخته است. این ابیبازار يعدم اطمينان در استراتژ ريتاث یبررس (، به 2114هلم )

در ارتقا توانایی  استفاده از شبكه ها ایو  ییتواناپژوهش در شرکتهاي آلمانی انجام گرفته و بيان می دارد که 

 رياست تاث یالملل نيب ینیدهد که کارآفر ینشان م جینتا یی برخوردار است.سازمانها از اهميت به سزا

 ژي هاي بازاریابی دارد.تاسترا بر عدم اطمينان يشتريب

 مطالعات داخلي   4. 2. 2

ارائه الگوي بهبود عملكرد صادراتی : باتاکيد بر اثر هماهنگی بين استراتژي بازاریابی (،  1388اعرابی )

عاد محيطی سازمان و زیرسيستمهاي بازاریابی بين الملل بر عملكرد صادراتی ) مورد : صنعت بين الملل با اب

نتایج تحقيق نشان ميدهد که اثر هماهنگی درونی نسبت به هماهنگی بيرونی بر  ،خدمات فنی و مهندسی(

گام به عملكرد صادراتی بيشتر است مدل کمی تحقيق نيز که حاصل تحليل رگرسيون چندمتغيره به روش 

 1/225گام می باشد نشان می دهد که سهم متغير هماهنگی درونی در پيش بينی عملكرد صادراتی شرکتها، 

بوده که خود تایيد کننده تاثير بيشتر متغير هماهنگی درونی  1/162بوده ولی سهم متغير هماهنگی بيرونی 

 .بر عملكرد صادراتی شرکت ها می باشد

ژوهش به بررسی تاثير اميخته بازاریابی بر آگاهی از برند در حوزه ( در این پ1391جعفري ثالث )

اخته شده است و این پژوهش روي مصرف کنندگان مبل در شهر تبریز انجام شده. شواهد دبازاریابی مبل پر

نشان از وجود تاثير معنی دار عناصر چهارگانه ویژگی هاي محصول، تناسب قيمت، توزیع، ترفيع بر متغير 

ز برند است . نتایج حاصل از تجزیه و تحليل حاکی از آن است که هر یک از چهار متغير فوق الذکر بر آگاهی ا

آگاهی از برند تاثير مثبتی دارد ولی شدت این تاثيرها متفاوت است با توجه به نتایج مشخص می شود که هر 

د، شاهد رشد و توسعه و بهبود چه قدر شرکت ها بر بهبود عناصر اميخته بازاریابی خود اهميت بيشتري دهن

 بيشتري در برند خود خواهند بود. 

 در توسعه صادرات خرما در استان خوزستان یابیبازار تیرینقش مد(، به بررسی 1379ی)نيحس

ناموفق دولت که عدم ثبات در  يهایگذاراستيبود که، جدا از س نیاز ا یحاصله حاک جینتا پرداخته است.

لازم به صادرکنندگان را بهمراه  ازاتيو امت لاتيتسه يعدم اعطا ،يادار یبروکراس ،یو مال يتجار نيقوان

از  زمو عدم شناخت لا یابیبا فنون مختلف بازار یبه علت عدم آشنائ زيداشته، صادرکنندگان ن
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را  یدراتصا ياند خرماصادرات خرما، نتوانسته ندیبر فرآ رگذاريتاث يرهايمتغ ریا، رقبا و سرکنندگان، بازامصرف

 ارائه دهند. يدر مكان مناسب زمان مناسب و به شكل مورد نظر مشتر

سطح صادرات عسل شهرستان  يدرارتقا یابیبازار يها زهينقش آم یبررس(، به 1393) زاده يردیحق و

از آن است که  یپژوهش حاک نیا هايهيآزمونِ فرض جهينت پرداخته است. همجوار يبه کشورها يخو

 يهاتيو فعال یعيترف هايتيفعال ،یمتيق يهااستيمربوط به محصول، س هاياستي)سیابیارباز هايزهيآم

 يعراق و جمهور ه،ترکي)همجوار يبه کشورها خوي شهرستان عسلسطح صادرات  ارتقاي در (یعیتوز

 نیشتريمحصول بمربوط به  هاياستيس ،یاببازاری زهيآم p4 انمي درو  کنندیم فایا موثري نقش( جانیآذربا

 همجوار دارد. يبه کشورها خويشهرستان عسل صادراتسطح  يرا در ارتقا ريتاث

 پرداخته است. استراتژي شرکتهاي موفق در زمينه صادرات و بازاریابی(، به بررسی 1392دیانت )

تحقيق نشان می دهد که طی دو دهه گذشته سازمانهاي بسياري به اهميت رضایتمندي مشتریان  نتايج

خود پی برده اند و دریافته اند که حفظ مشتریان موجود به مراتب کم هزینه تر از جذب مشتریان جدید 

فع موانع ميباشد و شناخت و به کارگيري استراتژیهاي بازاریابی شرکتهاي موفق کمک قابل توجهی به ر

 موجود در مدیریت بازار و بازاریابی خواهد کرد.

 يدر توسعه صادرات پودرها یابیبازار ختهيعنصر محصول آم ريتأث زانيم یبررس(، به 1391) انيعيشف

 ي هيبر اساس آزمون دانكن، کل پرداخته است. مهدتابان به کشور عراق يگذار هیشرکت سرما ندهیشو

 قيتحق نیشاخص در ا نیمحصول مهم تر تيفيمشخص شد که ک ده،یگرد يبند تیاولو قيتحق يشاخص ها

محصول  نیجهت بهبود صادرات ا ییشنهادهايبه دست آمده، پ جیباشد. در انتها، بر اساس اطلاعات و نتا یم

 است. دهیارائه گرد تهوابس يو سازمان ها عیصنا ریو سا یبه شرکت تحت بررس

 رانیا نكريو کل مانيجهت صادرات س یابیمناسب بازار يهاياستراتژ یبررس(، به 1377) مردانه

حاصل از پژوهش حاضر پرداختن به صادرات در صنعت  جهينت یطور کلپرداخته است و بيان می دارد که 

در سطح  ديتول شیاقدام به افزا ییايآس ي. بر اساس مدارک موجود، کشورهادهدیقرار م ديرا مورد تاک مانيس

حل نشود، در  مانيمشكلات صنعت س ریو سا یو مقررات صادرات نياند و اگر چنانچه قواننموده ياگسترده

 بود. مينخواه یخارج ينه چندان دور، قادر به صادرات و رقابت در بازارها ياندهیآ
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 تحقيقمدل  . 5

 : مدل مفهومي تحقيق1شکل شماره 

 

 

 

 

 

 

 

 2114:  هلم،  منبع

 

 تحقيق تعریف عملياتي متغييرهاي  5. 1

 يشاخص ها: در این پژوهش اثر کار آفرینی بين الملل بر   کارآفرینی بين المللمتغيرهاي مستقل:   1

 دهيسنج یغاتيتبل يها ي( استراتژ4( ساختار فروش، )3) ،يگذار متيق ي( استراتژ2محصول ) ي(  استراتژ1)

 شود یم

محصول  ياستراتژ( 1) يشاخص هابر  ااستفاده از شبكه ه: در این پژوهش اثر استفاده از شبكه ها 

 شود یم دهيسنج یغاتيتبل يها ي( استراتژ4( ساختار فروش، )3) ،يگذار متيق ي( استراتژ2)

ی، در این ابیبازار ياستراتژ نانيعدم اطم :عدم اطمينان استراتژي بازاریابی متغيرهاي وابسته: -2

( 4( ساختار فروش، )3) ،يگذار متيق ي( استراتژ2محصول ) ي(  استراتژ1)پژوهش با شاخص هاي 

 ی سنجيده می شود.غاتيتبل يها ياستراتژ

 تطابق محصول 

 تطابق قيمت 

 تطابق مكان 

 تطابق ترفيع 

 کارآفرینی بين المللی

 استفاده از شبكه ها 

عدم اطمينان استراتژي 

 بازاریابی 

H3a 

استراتژي اميخته بازاریابي       

 ي   

H3b 

H3c 

H3d 

H1 

H2 
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 يابیبازار يعدم اطمينان استراتژ 5. 1. 1

 يشرکت برا کی ییتوانامی باشد .  درجه انطباقشرکت با استفاده از  کاهش عدم اطمينان ییتوانا

 ياستراتژ (4( ساختار فروش، )3) ،يگذار متيق ي( استراتژ2محصول )استراتژي  ( 1)شامل:  انطباق یابیارز

 (.2114است ) هلم، یغاتيتبل يها

 الملل نيب ينیكارآفر 5. 1. 2

. براي اندازه گيري شرکت است کیرفتار  ییخطر جوخلاقيت و   الملل به عنوان نيب ینیکارآفر

 از موارد ذیل استفاده می گردد. الملل نيب ینیکارآفر

 نوآورانه ت در بازار خارجی به  عنوان یک محصول فوق العادهدرک  مشتریان از محصولا( 1) 

 ورود بازار محصولات به بازار به صورت فعالانه و نه بر اساس واکنش مشتري( 2) 

 (.2114ورود شرکت به بازار قبل از ورود رقبا) هلم،( 3) 

 استفاده از شبکه ها  5. 1. 3

کسب و کار  يبرا ،یاز جمله روابط شخص یاعو اجتم يفرد نيروابط ب ،یاجتماع يشبكه ها بيترک

 و شبكه قیاز طر یبانيپشت. براي این منظور ارتباط بين شرکت و کسب و کارهاي محلی، درجه است یاتيح

 (.2114مورد استفاده قرار می گيرد ) هلم، مدت یرابطه کسب و کار طولان جادیا جهيدر نت

 الملل نيب يابیبازار 5. 1. 4

کشور است،  کیاز  شيو فروش کالا و خدمات در ب ديتول اتيشامل عمل نيهمچن یمللال نيب یبایبازار

 یابی، بازار یالملل نيب یابیبه بازار یگاه ليدل نيکشور عبور کند. به هم کی یاز مرزهاي اصل ییآنكه کالا یب

ه استاندارد دارد و جنب یابیاست که مفهوم، مراحل و اصول بازار حيشود.لازم به توض یاطلاق م زين یتيچند مل

مربوط به  یداخل یابیو بازار یالملل نيب یابیبازار زیتما وجه نیبنابر ا .در تمام بازارها و کشور ها قابل اجراست

 (.1392،انتید) و حرفه اي شده است ا،متمرکزیاي پو ندهیطور فزا هبکه رقابت  یآنهاست.زمان تيحوزه فعال

 یابيبازار 5. 1. 5

 مبادلات مطلوب است . قیرفع آنها ازطر و و خواسته ها ازهايناخت نظام بازار و نشامل ش یابیبازار
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 ، بازارسازي و بازارداري یداراي سه بعد است : بازارشناس یابیبازار

براي شناخت نظام بازار و نظام صادرات قبل از هرگونه  یابیبازار قاتيانجام تحق یعنی بازارشناسی .1

 . یصادرات اتيانجام عمل

 بازار سهم افزایش و ایجاد جهت ها استراتژي و ها تكنيک عوامل کليه از استفاده یعنی بازارسازي .2

حفظ شوند و  انیرا بكار برد تا سهم بازار و مشتر ییها و ابزارها کيروشها و تكن یعنی داري بازار .3

، بازار سازي یجموعه بازارشناسم .بوجود آورد داریصادرات پا جادیبلندمدت و توام با وفاداري براي ا یروابط

 (.1393،زاده يردیحق و) ندیگو یم یو بازار داري را بازارگردان

 صادرات 5. 1. 6

است. فروش محصولات ساخته شده  یراه ورود به بازارهاي خارج نیتر نهیو کم هز نیصادرات، آسانتر

تواند به  یکند. صادرات م ینم دجایمنابع ا گریو د ديرا در خط تول اديیز راتييتغ ،یبه بازارهاي خارج

 باشد. ميرمستقيغ ایو  ميصورت مستق

 مي( صادرات مستقالف

اقدام به صدور کالا  شتر،يب یتيدارند، با فعال یبازارهاي خارج دارانیبه خر یکه دسترس یفروشندگان

د، کالا را دهن شیمورد افزا نیدر ا هاي خود را نهیواسطه عمل کرده و هز قیاز طر نكهیکرده و بدون ا

 شتريب سکیگذاري و ر هیگرچه مستلزم سرما اتيگونه عمل نیرسانند. ا یم یبه بازارهاي خارج ماًيمستق

 دارد. یسود افزون تري را در پ و هیاست، اما بازگشت سرما

 ميرمستقي( صادرات غب

وارد  قیطر نیز اشروع کرده اند، غالباً ا یهاي خود را بتازگ تيکه در آغاز راه هستند و فعال یمؤسسات

ها و خدمات فروش  تيفعال ستنديمجبور ن اًيگذاري کمتر بوده و ثان هیسرما ازمندياولاً ن رایشوند، ز یعمل م

واسطه هاي  قیگونه شرکت ها؛ کالاي خود را از طر نی. ارندیرا بپذ شترييب سکیداده و ر شیخود را افزا

 (.1391،انيعيشف) رسانند یبه فروش م یالملل نيدر بازارهاي ب یو خارج یداخل
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 سوالات تحقيق . 6

 سوال اصلي 6. 1

 یابیبازار ختهيموجب تطابق بهتر عناصر ام نانيطمعدم اکاهش قیاز طر یالملل نيب ینیفرآکارآیا  –1

 ؟شدخواهد

د خواه یابیبازار ختهيموجب تطابق بهتر عناصر ام نانياطمعدم  کاهش  قیاستفاده از شبكه ها از طرآیا  -2 

 ؟شد

 

 سوالات فرعي 6. 2

 محصولات شرکت خواهد شد؟کاهش عدم اطمينان استراتژي بازاریابی موجب تطابق بهتر . آیا 1

 خواهد شد؟محل ارائه یا مكان شرکتموجب تطابق بهتر استراتژي بازاریابی اطمينانعدمکاهش. آیا 2

 توسعه فروش شخصی خواهد شد؟ کاهش عدم اطمينان استراتژي بازاریابی موجب تطابق بهتر. آیا 3

 ؟شرکت خواهد شد ترفيع کاهش عدم اطمينان استراتژي بازاریابی موجب تطابق بهتر. آیا 4

 

 فرضيات تحقيق. 7

 فرضيه اصلي 7. 1

 یابیبازار ختهيموجب تطابق بهتر عناصر ام نانياطمعدم کاهش  قیاز طر یالملل نيب ینیکار افر -1

 خواهد شد

-یابیبازار ختهيموجب تطابق بهتر عناصر ام نانياطمعدم کاهش  قیاز طر ه هااستفاده از شبك -2 

 شدخواهد

 

 فرضيات فرعي  7. 2

 د شد.محصولات شرکت خواهکاهش عدم اطمينان استراتژي بازاریابی موجب تطابق بهتر . 1
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 د شد.خواهموجب تطابق بهتر محل ارائه یا مكان شرکتاطمينان استراتژي بازاریابیعدمکاهش. 2

 خواهد شد.توسعه فروش شخصی کاهش عدم اطمينان استراتژي بازاریابی موجب تطابق بهتر . 3

 .شرکت خواهد شد ترفيع کاهش عدم اطمينان استراتژي بازاریابی موجب تطابق بهتر. 4

 

 مواد و روش ها  )روش تحقيق(. 8

 روش شناسي تحقيق 8. 1

و  فيآنچه را که هست توص یفيتوص قتحقي است پيمایشی –روش تحقيق توصيفیپژوهش حاضر 

در  هايروند ایآثار مشهود  ،يجار هايندیمتداول، فرا دیو روابط موجود، عقا طیو به شرا کندیم ريتفس

که به  زيو آثار گذشته را ن هادادیگسترش توجه دارد. توجه آن در درجه اول به حال است، هر چند که غالباً رو

محقق به دنبال چگونه بودن  یفيتوص قاتي. در تحق دهدیقرار م یمورد بررس وند،شیموجود مربوط م طیشرا

 یفعل تيپاسخ به سؤالات مربوط به وضع ای هيآزمون فرض ياطلاعات برا يآورموضوع است که شامل جمع

که در بعد  ییدارند و هم جنبه مبنا يهم جنبه کاربرد یفيتوص قاتيتحق شودیموضوع مورد مطالعه م

 .شودیاستفاده م هايزیربرنامه نيو همچن هایگذاراستيو س هایريگميمدر تص قاتيتحق نیا جیاز نتا يردکارب

 

 جامعه آماري و نمونه 8. 2

شرکت فعال در زمينه خشكبار در استان آذربایجان شرقی تشكيل  45جامعه آماري پژوهش حاضر را 

 شرکت فعال تعيين شد.  41مونه خواهئد داد که براساس فرمول کرجی و مورگان تعداد ن
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 روش جمع آوري اطلاعات 8. 3

 در این تحقيق براي جمع آوري اطلاعات از روش هاي زیر استفاده شده است:

روش کتابخانه اي: براي جمع آوري اطلاعات و پيشينه ي تحقيق و از کتاب ها و مقاله هاي -1

 تخصصی استفاده شده است.

 ه و توزیع پرسشنامه اطلاعات گردآوري می گردد.روش ميدانی: از طریق تهي-2

 

 روایي پرسشنامه  8. 3. 1

متغيرها و موضوع  قاًيدقدر اعتبار یا روایی این مسئله مطرح است که آیا سئوالات مندرج در پرسشنامه 

این  ردسنجند یا خير. که در این ميان از نظر کارشناسان و محقيقين استفاده خواهد شد. مورد مطالعه را می

  .ي استفاده خواهد شددیيتأها از تحليل عاملی مدل به منظور سنجش روایی سازه

 

 پرسشنامه پایایي 8. 3. 2

پایایی ثبات و هماهنگی منطق پاسخ ها را در پرسشنامه نشان می دهد روش هاي اماري منطقی براي 

پایایی وجود دارد ، معمول  روش هاي آماري مختلفی براي سنجش سنجش پایایی وجود دارد در این تحقيق

استفاده خواهد گردید  spssاز روش آلفاي کرونباخ به کمک نرم افزار ترین آزمون پایایی سوالات چند گزینه 

. قابل قبول بوده لذا بایذ این پرسشنامه نيز بيشتر از این 71که مطابق با پژوهش علوم انسانی با ضریب بالاي 

 مقدار بوده تا قابل قبول گردد.

 

 روش تحليل آماري  8. 4

مدل سازي معادلات  LISRELدر پژوهش حاضر براي بررسی روابط بين متغيرها از نرم افزار 

 .ساختاري استفاده شده است
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 نتایج مورد انتظار . 9

صادرات با توجه به تحقيقات گذشته و مدل مفهومی تحقيق انتظار بر آن است که با توجه به آنكه 

براي  دیآ یبدست م ییاست که به قدرت فرصتها یچون کل صادرات شكارگاه و اي شدن است حرفه ازمندين

بنابراین نتایج پژوهش  رود. یم نيو به سرعت از ب دیآ یبدست م فرصتها به ندرت یشكار، در بازارهاي جهان

 می تواند به توسعه صادرات و توسعه بازار هدف، مثمره ثمر واقع شود.

 

 ي موفقيت طرحمعيار ارزیاب .11

 موارد ذیل می تواند در کمک به این صنعت اجرا گردد.

 شرکت و محصول ساختن متمایز براي . تلاش1

 شتريسرعت و نوآوري در ارائه خدمات بهتر و ب. 2

 و خواسته هاي روز بازار ازهايو توجه به ن ییبازار گرا. 3

 یو برون سازمان یطيحساس شدن به عوامل مح. 4

 در مقابل عملكرد رقبا عیاکنش سرو و تیریمد. 5

 بازار به شكل هاي مختلف یو بررس قيتوجه به تحق. 6

 

 . برنامه زمان بندي شده انجام پایان نامه  11   

 مراحل انجام  پژوهش ردیف
مدت زمان لازم 

 بر حسب ماه

تاریخ شروع این 

 مرحله

تاریخ اتمام این 

 مرحله

 21/1193 21/8/93 2 تحقيق نظري مبانی يمطالعه 1

 21/11/93 21/11/93 1 شامل تحقيق اوليه گزارش يارائه 2

 21/12/93 21/11/93 1 داده ها گردآوري 3

 21/2/94 21/1/94 1 داده ها تحليل و تجزیه 4

 21/3/94 21/2/94 1 تحقيق نهایی گزارش يارائه 5

 21/4/94 21/3/94 1 نامهاخذ مجوز دفاع از پایان 6

 

   الی دفاع از پایان نامه: تاریخ احتم  
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 . منابع و ماخذ 12

 : منابع فارسي

 اثر بر باتاکيد:  صادراتی عملكرد بهبود الگوي ارائه  ،(1388) اعرابی،سيد محمد، دهقان، نبی ا... .1

 بين بازاریابی زیرسيستمهاي و سازمان محيطی ابعاد با الملل بين بازاریابی استراتژي بين هماهنگی

 المللی بين کنفرانس چهارمين ،(مهندسی و فنی خدمات صنعت:  مورد)  صادراتی دعملكر بر الملل

 استراتژیک مدیریت

(. بررسی تاثير آميخته بازاریابی بر اگاهی از برند در صنعت مبل تبریز، 1391جعفري ثالث، عباس، ) .2

 دانشگاه پردیس بين المللی ارس، پایان نامه کارشناسی ارشدگروه مدیریت اجرایی 

خوزستان،  استان در خرما صادرات توسعه در بازاریابی مدیریت (. نقش1387ينی، افشين. ) حس .3

 ارشد کارشناسی نامه پایان اهواز، چمران شهيد دانشگاه

سطح صادرات عسل  يدرارتقا یابیبازار يها زهينقش آم یبررس(، به 1393، الهام، )زاده يردیحق و .4

 اقتصاد و مدیریت دانشكده - البرز استان نور پيام ه، دانشگاهمجوار يبه کشورها يشهرستان خو

 و صادرات زمينه در موفق شرکتهاي استراتژي بررسی به ،(1392) دیانت، سميه، سلطانی، حسن،  .5

 راهكارها و چالشها مدیریت، المللی بين بازاریابی، کنفرانس

در توسعه صادرات  یابیبازار ختهيعنصر محصول آم ريتأث زانيم یبررس(، 1391، نازیلا، )انيعيشف .6

 -تهران استان نور پيام ، دانشگاهمهدتابان به کشور عراق يگذار هیشرکت سرما ندهیشو يپودرها

 ارشد کارشناسی نامه پایان . مدیریت و حسابداري دانشكده

 کلينكر و سيمان صادرات جهت بازاریابی مناسب هاياستراتژي بررسی به .(1377) مردانه، کریم، .7

 علوم دانشكده - مشهد فردوسی دانشگاه.  علوم دانشكده - مشهد فردوسی گاهایران، دانش
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 واژه نامه:. 31

 

 لاتين معادل فارسي ردیف

 International entrepreneurship کارآفرینی بين الملل 1

 use of network اده از شبكه هاتفاس 2

 marketing strategy uncertainty عدم اطمينان استراتژي بازاریابی 3

 Promotion  adaption تطابق ترفيع 4

 Adaption  price قيمت تطابق 5

 Adaption place مكان تطابق 6

 Adaption product محصول تطابق 7

 

 

 

 

 

 

 

 


