
 

 چکیده
ها در بسیاری از صنایع، به های اخیر اینترنت و بازاریابی اینترنتی برای شرکتدر سال

روش ایجاد درآمد و تعامل با مشتریان و سهام داران، ارائه محصولات و خدمات و 

کرد عملفروش بصورت الکترونیکی تبدیل شده است که هدف از پژوهش حاضر بررسی 

باشد. این پژوهش از نظر هدف، صادرات می بازاریابی اینترنتی بر رشد بازارهای

باشد. جامعه ها توصیفی از نوع همبستگی میکاربردی و از جهت نحوه گردآوری داده

ها صادراتی و فروش شرکت آماری پژوهش شامل مدیران و کارشناسان بازاریابی

نفر از  49نامه بین د اولیه روایی و پایایی، پرسشباشد. پس از تاییخشکبار ایران می

دهندگان و سوالات کارشناسان توزیع گردید. در ابتدا به تحلیل توصیفی پاسخ

ها از پرداخته شد و سپس به منظور بررسی فرضیه Spssنامه با کمک نرم افزار پرسش

، T-Valueزمون با استفاده از آ Smart Pls افزارتکنیک معادلات ساختاری و با نرم

ها پرداخته شده است. نتایج تحقیق نشان ضریب مسیر و همبستگی به بررسی فرضیه

دهد که قابلیت بازاریابی اینترنتی بر رشد بازار صاردات تاثیر مثبت و معناداری دارد. می

 درصد مورد تایید قرار گرفت. 49همچنین سایر فرضیات تحقیق با احتمال 

 
 کلید واژه:
اینترنتی، رشد بازار صادرات، در دسترس بودن اطلاعات صادرات، روابط  بازاریابی

 شبکه کسب و کار، صادرکنندگان خشکبار.

 

 مقدمه
ای المللی و مدرن در دادوستدهبازاریابی اینترنتی برای دستیابی به اهداف بازاریابی بین

ی پذیرابتالکترونیکی به صورت اساسی مورد توجه قرار گرفته و عامل کلیدی در رق

شود. افزایش سرعت در محاسبه، پردازش سریع المللی محسوب میبازارهای بین

های غیرضروری و انجام اینترنتی اطلاعات، امکان جستجو و افزایش دقت، حذف واسطه

وری کارها، فرایند مبادله را تحت الشعاع قرار داده و زمان انجام مبادلات را کاهش و بهره

ارزش بازاریابی الکترونیکی روز به روز در حال افزایش است. در  دهد.را افزایش می

بازارهای امروزی مشتری برابر است با مشتری حقیقی به علاوه مشتری مجازی و 

بازاریابی اینترنتی )الکترونیکی( بر این محور استوار است. بازاریابی اینترنتی یکی از 

تیجه پیدایش ظهور پدیده فناوری های جدید بازاریابی است که در نابزارها و روش

ترین وسیله آن یعنی اینترنت و تاثیرات عمیق و ( و شاخصictاطلاعات و ارتباطات )

(. دنیای کسب 3141، نباتی شغللیگسترده در فرایندهای تجاری به وجود آمده است )ع

ه نماندو کار و اقتصاد نیز جزئی از زندگی بشر است و از موج نوآوری و تغییر در امان 

هایی که بیشترین تأثیرپذیری را از تغییر و نوآوری است. شاید به جرأت بتوان گفت زمینه

(. نوآوری و 3141داشته در حوزة کسب و کار و اقتصاد قرار دارند )سعیدی و دیگران، 

ه لحاظ در اختیار داشتن نیروی های اقتصادی، بها به عنوان بنگاهتغییر در بخش کسب و کار از آن جهت حائز اهمیت است که سازمان

های موجود در ها و شرکتآورند. بنگاههای صنعت و خدمات را به گردش در میهای تولیدی چرخکار، تأمین مواد اولیه و انجام فعالیت
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های  یهای مختلف اقتصاد هر کشور و حتی در سطح جهانی برای کسب منابع محدود، حفظ و افزایش سهم بازار خود از نوآوربخش

 (.3139الهدی و آذر، کنند )مصباحجدید استفاده می

ها در بسیاری از صنایع، به روش ایجاد درآمد و تعامل با مشتریان و های اخیر اینترنت و بازاریابی اینترنتی برای شرکتدر سال

ک توان به عنوان یزاریابی اینترنتی را میسهامداران، ارائه محصولات و خدمات و فروش بصورت الکترونیکی تبدیل شده است. در واقع، با

فلسفه جدید و یک فعالیت تجاری مدرن به حساب آورد که مشتمل بر بازاریابی کالاها، خدمات، اطلاعات، و عقاید از طریق اینترنت و سایر 

 (.1133باشد )الگوهری، ابزارهای الکترونیک می

لی است. الملجزئی از بدنه در حال رشد دانش در بخش ادبیات بازاریابی و تجارت بین المللیهای بیناز طرفی تاثیر اینترنت بر روی شرکت

المللی سازی و پتانسیل آن بر دستیابی مشتری خارجی، درک ناقصی نسبت اما علیرغم تجربیات گسترده بررسی تاثیرات اینترنت بر بین

(. در حالی 1139المللی وجود دارد )متئوس و دیگران، رد بازارهای بینالمللی و عملکهای بینبه روابط پیچیده بین دیجیتال سازی شرکت

های صادرات توسط محققان شناسایی و مورد بررسی قرار گرفته است، در تجزیه و تحلیل که اخیرا ارتباط بالقوه بین اینترنت و خروجی

وجود داشته است. بطوری که نقش ویژه اینترنت بر مسیر اثرات بازاریابی اینترنتی بر عملکرد بازارهای اینترنتی، تحقیقات محدودتری 

ئوس، ها نادیده گرفته شده است )بیانچی و متالمللی شرکتبازارهای اینترنتی و همچنین ارزیابی اینترنت بعنوان نیروی پیشران عملکرد بین

1132.) 

ای است که در طول تاریخ بازرگانی خارجی ایران، که اهمیت آن با افت و خیزهای زیادی مواجه رشد و توسعه صادرات غیرنفتی مقوله

شده است. با عنایت به وابستگی اقتصاد کشور به درآمدهای ناشی از نفت، با توجه به اینکه منابع سرشار نفت ایران محدود بوده و در 

ای جز جایگزین کردن درآمدهای ارزی نفت با درآمدهای صادراتی غیرنفتی وجود ندارد ر به پایان خواهد رسید، چارهآینده نه چندان دو

صادرات خشکبار ایران به عنوان یکی از اقلام صادراتی سنتی که قدمتی چندین ساله در عرصه صادرات ایران دارد گامی در این مسیر 

یابی به بازارهای جهانی خصوصاً بازارهای جدید ضرورت یافته است لذا هدف از انجام برای دستاست. بنابراین تبلیغات و بازاریابی 

 باشد. پژوهش بررسی تاثیر بازاریابی اینترنتی بر رشد بازار صادرات خشکبار در ایران می

یکی، های الکترونهای آنلاین، خبرنامهوگتوان به توسعه بخش تبلیغات )کاتالاز آثار مثبت بازاریابی اینترنتی بر رشد بازار صادرات می

طلاعات تر، دسترسی به اهای الکترونیکی و تخفیفات خرید الکترونیکی(، بخش پاسخ به سوالات مشتری )پاسخگویی آنلاین و سریعمجله

ن اشاره کرد، که محصول و خدمات پس از فروش(، امکان سفارش آنلاین، بخش جمع آوری اطلاعات بازار از طریق نظرسنجی و مشتریا

ای یابی به این امر نیاز به تبلیغات گستردههای بدست آمده را با چالش جدی روبرو کند، البته برای دستتواند فرصتعدم استفاده از آن می

 ر گسترش بازارهایکند تا اثر بازاریابی اینترنتی بطلبد.از این رو این مطالعه تلاش میدر ابتدای امر است که زمان و هزینه زیادی را می

ه گردد؟ حال در ادامصادراتی را مورد آنالیز قرار دهد به دنبال این پاسخ هستیم که آیا بازاریابی اینترنتی منجر به رشد بازار صادرات می

 پردازیم.به مبحث ادبیات پژوهش می

 . ادبیات پژوهش1

 1ی. قابلیت بازاریابی اینترنت1. 1

سطوح فرآیندهای کسب کار بنگاه  ةدرون کلی ها هستند کهها و تواناییای از دانش، مهارتی پیچیدهمجموعههای بازاریابی بنگاه، قابلیت

ای است که در آن بنگاه منابع های بازاریابی فرآیند یکپارچهدر واقع، قابلیت(. 1113کرانسیکو و جایاچاندران، ؛  1131مورگان ،)قرار دارند 

برتری رقابت و نهایتا دستیابی  نیازهای خاص مشتریان، دستیابی به تمایز نسبی محصولات برای نامحسوس را برای درک محسوس و

های بازاریابی در یک بنگاه، تلاش برای . نقش کلیدی قابلیت(1113همکاران،  سانگ و)برد به کیفیت نام و نشان مناسب تجاری به کار می

های متعددی در مورد مضامین استفاده از اینترنت (. پژوهش1131وسیو و همکاران، تئود) مزیت رقابتی و عملکرد برتر است دستیابی به

المللی های بازاریابی اینترنتی به طور مثبت و موثری عمکرد بیندهد و قابلیتبرای بازاریابی اثرات مثبتی بر عملکرد تجارت را نشان می

 (. 3440(؛ )پیترسون، بالاسوبرامانیان و برونبرگ، 3440(؛ )هامیل، 1110صادرکنندگان را تحت تاثیر قرار می دهد )مون و جین، سال 
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 بازاریابی اینترنتی از دو رکن تشکیل شده است: یکی بازاریابی و دیگری فضای مجازی. بازاریابی اینترنتی فرایند ایجاد و حفظ ارتباط با

دو طرف ارتباط تأمین و  ست. به صورتی که اهداف و رضایت هرمشتریان در فضای اینترنت به منظور تسهیل مبادله ایده، کالا و خدمت ا

دانند که صرفاً از فناوری اطلاعات جهت دستیابی به الکترونیکی را معادل بازاریابی سنتی می برآورده شود. استراس و ریموند بازاریابی

 (.3134احدی، و  )بابایی کنندهدف خود استفاده می

 2ی. بازاریابی اینترنت2. 1. 1

 هکشید الشـچ هـبرا  تـسا نتریاـمش بااز راه دور  طتباو ار هنبوا یابیزاربا بر متکی که سنتی یابیزاربا یمرادااـپ همیشه ایبر ینترنتا

 تاکید ستا اگریمشتر یابیزاربااز  ترافر که ارمدهـبطرا ابیـیزاربا بر ننداها بتوشرکت که ستا ساخته همافررا  نمکاا ینا ینترنت. استا

 یـشخصو  تقیمـمس طاـتبار نتریاـمش اـب ینترنتا طریقاز  کهد شومی هماها فرشرکت توسط ناـمکا نـیا اردـهمـبطرا ابیـیزاربا. در کنند

 .(1139کنند )جامز،  داـیجا رـتغیی دوـخ تخدماو  لمحصودر  موقع به، و هگاآ نهاآ یهاستهاخوو از  دهنمو اربرقر

 بازاریابی سنتی و بازاریابی اینترنتی. تفاوت آمیخته 3. 1. 1
رسانی را در عین سرعت جویی و اطلاعاتبازاریابی اینترنتی در مقایسه با بازاریابی سنتی در زمان، هزینه و منابع بازاریابی، صرفه

یابد )طولی، مشتری فعلی افزایش میدهد بعلاوه بر برقراری، ارتباط با تر انجام میبخشیدن به فرآیند انتقال پیام و نتیجه تبلیغات مناسب

3131.) 
 (3134(: تفاوت آمیخته بازاریابی سنتی و بازاریابی اینترنتی )طولی، 3)جدول 

 اينترنتي سنتي آميخته بازاريابي

 محصول
 فيزيكي و ديجيتالي فيزيكي يا ديجيتالي

 متنوع و سفارشي هستند مشابه و استاندارد

 قيمت
 هاي جستجو پايين براي مشتريهزينه مشتريان بالاستهاي جستجو براي هزينه

 ترين مقدار ممكنه در حركتندقيمت و حاشيه سود به سمت پايين قيمت بسته به نوع خرده فروشي متفاوت است

 مكان

 واسطه زداني )حذف بسياري از خرده فروشان و عمده فروشان( عمده فروشان و خرده فروشان حضور دارند

حضور فيزيكي خريداران در فروشگاه براي انجام معمولاً 

 معامله و توزيع محصول لازم است

 نيازي به حضور فيزيكي خريداران نيست

 محل فروشگاه مهم نيست براي خرده فروش محل فروشگاه مهم است

 ترفيع

هاي ترفيع از طريق تلويزيون و راديو و روزنامه و مجله هزينه

 بالاست

 هاي ترفيع وجود دارد.هزينه جويي زيادي درصرفه

هاي ترفيعي به صورت انبوه براي مشتريان فرستاده پيام

 شودمي

 شودهاي ترفيعي توسط خود مشتري گزينش ميپيام

 ارتباطات دو طرفه است ارتباط يك طرفه است

 مشتريان زياد استامكان پي بردن به علايق و ترجيحات  پي بردن به علايق و ترجيحات مشتريان مشكل است

 ینترنتیا یابیبازار یایمزا. 4. 1. 1

 . ستیو فروش محصولات به مکان و زمان وابسته ن یمعرف -3

 کامل و جامع.  یاطلاعاتدریافت  -1

 های پایین برای تبلیغاتهزینه -1

 بررسی رفتار کاربران-9

 ( 30اسفنجانی،  –ارائه پیشنهادات و نظرات به خریداران )قاضی زاده -9
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 . مزایای بازاریابی اینترنتی از دیدگاه کیانگ و چی که در سه بعد مورد بررسی قرار داده است از جمله: 5. 1. 1
 و ماندهیزسا ت،طلاعاا هـب سترسید ایرـب یؤثرـم یلهـسو ینترنتا(: نشندگاوفر و ارانخرید نمیا تطلاعاا دلتبا) تباطاتیار بعد -3

 دـهد اررـق او سسترد در ستاخودر محض به و نهمزما رتصو به را یمشتر زنیا ردمو تطلاعاا ندامیتو ینترنتا .تـسا تطلاعاا دلتبا

 . ستا یمشتر به سریعتر پاسخگویی و بهتر تخدما ،بیشتر تعامل معنی هـب نـیا و

 در هبالقو نمشتریا از یسیعترو منهدا ها بهرکا و کسب سترسید ینترنتا(: تمحصولا وشرـف هـب طوـمرب یفعالیتها) لاتیدمبا بعد -1

 مرا ینا که ه،پیچید تشارسفا دازشپر با بطهرا در مخصوصاً ،ستا ساخته حتتررا نیز را لهدمبا یندآفر آورده و همافر را ناـجه سراسر

 . دمیشو لهدمبا یاـهزینهه کاهش و ییراکا یشافزا ی،فترد یهارکا کاهش بـموج

. ستا داده کاهش را هاسطهوا به طوـمرب یهاهزینه و دهکر هکوتا را عرضه هنجیرز ینترنتا(: تخدما و کالاها فیزیکی دلتبا) یعزتو بعد -1

 یکی( ایهـیانرا یهاارفزامنر مثل یجیتالید تمحصولا) صخا تولاـمحص ایرـب یعزتو لکانا یک انعنو به دنکر عمل در ینترنتا ناییاتو

 بلکه ،هددمی کاهش را یعزتو ثابت یهزینهها تنها نه یعزتو لکانا یک انعنو به ینترنتا یگیررکابه . ستا آن دفر به منحصر ییژگیهاو از

 (.3141زاده، )حسینی؛ قاضی میکند تضمین را هشد اریخرید تخدما و کالاها نهمزما و سریع یعزتو

 ی بازاریابی اینترنتیهاچالش. 6. 1. 1
 ترغیب مشتریان بیشتر .3

 روانشناختی و جمعیت شناختی مختلف کاربرانهای ویژگی .1

 بی نظمی و ازدحام .1

 امنیت .9

 (.1139)کاتلر،  ملاحظات اخلاقی .9

 3 . رشد بازار صادرات2. 1

المللی عموماً ابعادی از رشد باشد. محققان بازاریابی بینهای رشد هر کارخانه یا شرکت میتوسعه و نفوذ بازار کالا مهمترین استراتژی

های صادراتی خشکبار راجع به میزان گستردگی برند. تصمیم راهبردی بلندمدت شرکتبازار را به عنوان متغیرهای وابسته به کار می

رشد بازار صادرات به  کند.های بازاریابی میان بازارهای صادراتی مختلف را بیان میبازار صادراتی در طول زمان و تخصیص تلاش

 (.1111 9،شباشد. )دی هاراج و بمیگیری عملکرد صادرات شرکت میاندازهعنوان یک ابزار برای 

  5. روابط شبکه کسب و کار3. 1
عالیت المللی بتوانند فباشد تا در سطح بینهای کوچکی که اینترنت در دسترس دارند میهای تجاری ارزشمندترین منابع برای شرکتشبکه

در ابتدا این  .ها شـکل گرفتـه اسـتکار از تعامل در شبکة روابط اجتماعی سازمان و ای کسبهعریف شبکه(. ت1112، 2نمایند )لون و بل

روابـط موجـود بـین گروهـی از افـراد، کارهـا و موضوعات تعریف شدند. هر شبکه از سه بخش بازیگران، روابط بین ه منزلـ ها بـهشبکه

بازیگران شبکه در دو حالت یکطرفه و دوطرفه بـه یکـدیگر دسترسـی دارند که ممکن آنها و دسترسی ارتبـاطی افراد تشکیل شده است. 

تأثیرگذاری آنها بر ابعاد مختلف سازمان،  ههای بـین سازمانی و نحو. امروزه، شبکه(3401است این پیوند قوی یا ضعیف باشد )گرانووتر، 

ای به مزیت رقـابتی شروع این اهمیت را رویکرد رابطه هاید بتوان نقطهـای سازمانی پیدا کرده است. شاهمیت بسزایی در مباحث مزیت

 .انـددادن بـه سـازمان جدیـد بسـیار حیـاتی هـا و انباشتن منابع برای شـکلها، تسـت ایـدهها برای کشف فرصتدانست. شبکه

المللی ه اینترنت برای تاسیس و حفظ روابط تجاری بین( پیشنهاد کردند ک1133الیورا، مک کورمک، برونزو لادیرا، ترکمن و وانودن برگ )

هایی داشته باشند که ها باید تاکید بیشتری بر توانائی( در شرکت1112با مشتریان و عرضه کنندگان بسیار مهم است. به گفته لوآن و بل )

رو اینترنت باعث تسهیل خلق مشتری برای از این المللی به آنها یاری رساند.های بینبه آنها در ایجاد روابطی کمک کند و در کشف فرصت

المللی با مشتریان و عرضه کنندگان حمایت شرکت و عرضه کنندگان شده و توانائی شرکت را برای تاسیس و حفظ روابط تجاری بین

 کند. می
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 7. کسب و کار اینترنتی1. 3. 1
شود و فروش محصولات و خدمات می دیخواهد بود که نه تنها شامل خر کیاز تجارت الکترون قیگسترده و عم یفیتعر ینترنتیکسب و کار ا

، ینترنتیا باور عمومی این است که تنها هدف کسب و کار شود.می اینترنتیو مبادلات  اینترنتی، آموزش انیبلکه شامل ارائه خدمات به مشتر

یک معتقد است همان طور که انسان تنها با هدف خوردن است، در حالی که این امر، واقعیت ندارد. آرو به دست آوردن سود اقتصادی

هم  اند وکسب و کارها هم دارای اهداف اقتصادیاین نوع هم، کسب سود نیست. بنابراین، اینترنتی کند، تنها هدف کسب و کار زندگی نمی

 (.3141 )رکابی، انداهداف اجتماعی

 اینترنتی های کسب و کارویژگی. 2. 3. 1
 فروش کالاها و خدمات برای کسب ارزش ـ 3

 ی کالاها و خدمات معاملهـ 1

 تکرار معاملات ـ 1

 ( اینترنتی ی امور کسب و کارترین و قدرتمندترین محرک ادارهی سود )مهمانگیزهـ 9

 است. از این رو، همواره کسب ، همیشه بر آینده متمرکز است و عدم اطمینان، ویژگی آیندهاینترنتی فعالیت توأم با ریسک. کسب و کارـ 9

 (.3141 ،خاکی) ، توأم با ریسک استاینترنتی و کار

 8. در دسترس بودن اطلاعات صادرات4. 1
ی هازاربه باورود ه جهت ـم هزینـت کـساهی راینترنت از اموثر ده ستفارت اتجادر ینترنت ی اگیرربه کاون فزروز اهمیت ابا توجه به 

شود های بازاریابی باعث میکاربردهای اینترنت در فعالیتشوند. درات وارد اـه صـه حیطـد بـندارد ـقص هـشرکت هایی کای جهانی بر

آوری اطلاعات اولیه از طریق ابزاری چون بازدید آنلاین، پیگیری ویزیتور وب، های بازاریابی خود را برای جمعتا شرکتها قابلیت

ها و نیازهای مشتریان زیرا داشتن اطلاعات بیشتر از خواسته یل مارکتینگ توسعه دهند.های ایمهای شناسائی و لیستتبلیغات، سیستم

سازد که ها را قادر میسازد تا در مقایسه با سایر رقبا سهم بیشتری از بازار را داشته باشند. این قابلیت شرکتها را قادر میآن

 (.1132)بیناچی و متئوس،  .تری را برای مدیران فراهم آورداطلاعات کاراتر و اثر بخش

 9. صنعت خشکبار2
 یسیخشک مانند کشمش، برگه آلو، ق یهاوهیمانند پسته، بادام، فندق، گردو خشک شده و م ییهاصادرات خشکبار، که شامل مغز دانه 

 . باشدمی گرید یخشک به کشورها ریخشک، برگه هلو، برگه آلوچه، برگه آلبالو، خرما و انج

 تحقیق. پیشینه 3
های گوناگون بازاریابی اینترنتی انجام گرفته است که از جمله از نتایج آنها کـدهای راهبردهـای بازاریـابی، تحقیقات مختلفی در زمینه

 اینترنـت و تجـارت الکترونیک، راهبردهای کسب و کار و رفتار مصرف کننـدة آنلایـن بیشـترین ضـریب اهمیـت را دارند )مانیان و رونقی،

 (. 3149(؛ )رجوعی و دیگران، 3149

 است. معناداری و مثبت رابطه شرکت صادراتی عملکرد رابطه بازاریابی سبز و (3149محمد مهدی سلطانی،  (

اند داده ارایه مدلی که  ( در3143رمضانی، و (؛ )تیرکل3143فومنی، )اخوان(؛ 3141(؛ )صادقی و همکاران، 3141)صفرزاده و همکاران، 

( نتایج 3141قره بیگلو و شادی دیزجی،) .اندمدنظر قرار داده را استراتژی و عملکرد صادراتی بر تأثیرگذاری واسطة به شرکت هایویژگی

 های ترفیعی، داد و ستدی، پایگاه اطلاعاتی و عملکرد توریسم رابطه مثبت و معناداری وجود دارد.ها نشان داد که بین فعالیتتحقیق آن

های بازاریابی و بـین اسـتفاده از اینترنـت و فنـاوری اطلاعـات در فعالیت(  3130 ،حسینی و همکارانش( ؛ )3141دیگران، )سیدجوادین و 

 .شده، رابطة مثبت و معناداری وجود دارد های بررسیعملکرد صادراتی شرکت

های های بازاریابی هم بر استراتژی( که زیرساخت2113 31)کو، کیم و کیم،  ؛( 1132 33)متیوس و همکاران،  ؛ (1132 31)بیناچی و متیوس،

 بازاریابی صادرات و هم برآمیخته بازاریابی تاثیر مثبت و معناداری دارد. 
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توانایی بازاریابی اینترنتی بر عناصر بین المللی که بین کشورها متفاوت است ، تاثیر این نتیجه رسیدند که ( به  1139 31)متیوس و همکاران،

 مثبت دارد.

 . مدل مفهومی پژوهش4
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 (: مدل مفهومی پژوهش3)شکل  

H6 

H1 

 رشد بازار صادرات
 مشتريان جديد در بازار صادرات جديد

 مشتريان جديد در بازار صادرات موجود
 مشتريان موجود در بازار صادراتي موجود

 قابليت بازاريابي اينترنتي
 تبليغات آنلاين
 فروش آنلاين

 خدمات پس از فروش آنلاين
 تحقيقات بازار

 خريد

 روابط شبكه كسب و كار
 نگهداري روابط مشتريان موجود

 تقويت روابط موجود
 گسترش روابط بلند مدت

 كسب روابط جديد با مشتري

 در دسترس بودن اطلاعات صادرات
 الملليبازارهاي بين
 رقبا

 مشتريان
 تأمين كنندگان

H2 H3 

H4 
H5 
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 اصلیهیفرض. 5

 بر رشد بازار صادرات دارد. يمثبت ريتاث ينترنتيا يابيبازار 

 . فرضیه های فرعی1. 5
 بر رشد بازار صادرات دارد. يمثبت ريتاث ينترنتيا يابيبازارهاي قابليت 

 بر رشد بازار صادرات دارد.  يمثبت ريدر دسترس بودن اطلاعات صادرات تاث تيقابل 

 با در دسترس بودن اطلاعات صادرات دارد. يمثبت ريتاث ينترنتيا يابيبازارهاي قابليت 

 مثبت دارد. ريشبكه كسب و كار بر رشد بازار صادرات تاث روابط 

 مثبت دارد. ريبر روابط شبكه كسب و كار تاث ينترنتيا يابيبازار تيقابل 

 مثبت دارد. ريدسترس بودن اطلاعات صادرات بر روابط شبكه كسب و كار تاث در 

 شناسی پژوهش. روش6
ازاریابی کند تا اثر باز پژوهش حاضر تبیین تاثیر مثبت بازاریابی اینترنتی بر رشد بازار صادرات است، از این رو این مطالعه تلاش می هدف

رود شمار می یت بهواقع های دستیابی بههای تحقیق در واقع ابزاراینترنتی بر گسترش بازارهای صادراتی را مورد آنالیز قرار دهد. روش

 یقلمرو مکانها توزیع و تحلیل شده است. (.  در این روش تحقیق نمونه به صورت تصادفی و با استفاده از پرسشنامه19، 3139)دلاور، 

گیری بصورت تصادفی انجام شده است. روش نمونه 49سال باشد که در نیمه دوم اعضای اتحادیه صادرکنندگان خشکبار می قیتحق نیا

گیرد که شامل مدیران و کارشناسان فروش و بازاریابی می باشد، ساده از تمام صادرکنندگان عضو اتحادیه خشکبار ایران صورت می

می باشد  49شرکت می باشد. حجم نمونه با استفاده از فرمول کوکران تعیین شده است و تعداد حجم نمونه برابر با  319که تعداد آن ها 

ای و تحقیقات میدانی صورت پذیرفته است. در تحقیق حاضر از روش تحلیل آماری های، پرسشنامه روش کتابخانهشو اطلاعات آن به رو

های مرتبط با مدل مفهومی از تکنیک معادلات ساختاری و شود، و برای آزمون فرضیهتحلیل عاملی تاییدی بویژه تحلیل مسیر استفاده می

 بهره گرفته خواهد شد. 39 ال اساسمارت پی  افزاربا استفاده از نرم

 . پایایی ابزار پژوهش1. 6
دهد متغیرهای مشاهده شده استفاده شده است. به عبارت دیگر پایایی سازه نشان می 39جهت تایید پایایی تحقیق از از روش پایایی سازه

شود. ارائه می Pls Smartدر مدل   32پایایی ترکیبیگیری این پایایی، شاخص سنجند. برای اندازه)نشانگرها( با چه دقتی متغیر مکنون را می

. (Nounally, 1967)باشد  2/1شود. مقدار این شاخص باید بزرگتر یا مساوی کرونباخ محاسبه می این شاخص بر اساس ضریب آلفای

 دهد.ای مکنون نشان میمقدار پایایی سازه را برای هریک از متغیره 1جدول 

 (: ضریب آلفای کرونباخ و پایایی ترکیبی متغیرهای تحقیق1جدول)

 تركيبيپايايي پايايي اشتراكي آلفاي كرونباخ نوع مقياس متغير ها

 830.0 830.0 830.0 لیکرت پنج نقطه ای قابلیت بازاریابی اینترنتی

در دسترس بودن اطلاعات 

 صادرات

 830.0 830.0 830.0 لیکرت پنج نقطه ای

 .8300 ..830 ..830 لیکرت پنج نقطه ای روابط شبکه كسب و كار

 830.8 830.0 830.0 لیکرت پنج نقطه ای صادرات رشد بازار

 

شود که این شود مقدار ضریب آلفای کرونباخ و پایایی ترکیبی در جدول فوق نشان داده شده و ملاحظه میهمانطور که مشاهده می
 گیری از پایایی سازه مناسبی برخوردار است.باشند. بنابر این مدل اندازهمی 0/1همگی بالاتر از ضرایب 
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 . روایی )اعتبار( همگرا2. 6
گیرد. این شاخص ( مورد تحلیل قرار میAVE)  33توسط معیار میانگین واریانس استخراج شده Smart Plsدر مدل   30روایی )اعتبار( همگرا

 (3433 34فارنل و لاکر،)آورد. برای این معیار های آن بدست میدهنده میزان واریانسی است که یک سازه )متغیر مکنون( از نشانگرنشان
درصد واریانس یک سازه توسط نشانگرهای آن تعریف  91کند حداقل کنند چرا که این مقدار تضمین میرا پیشنهاد می 9/1مقادیر بیشتر از 

 شود. در ادامه نتایج حاصل از بررسی روایی همگرا در تحقیق حاضر ارائه شده است.می
  های )متغیرهای مکنون( تحقیقروایی همگرای سازه(: 1)جدول 

 ميانگين واريانس استخراجي متغیرها

 ...83 قابلیت بازاریابی اینترنتی

 ..830 در دسترس بودن اطلاعات صادرات

 .8300 روابط شبکه كسب و كار

 .8300 رشد بازار بازار صادرات

 
گیری بیشتر بوده و بنابراین مدل اندازه 9/1مقادیر میانگین واریانس استخراج شده از شود تمامی : ملاحظه می1همان طور که در جدول 

 از روایی همگرای مناسب برخوردار است.

 ها. تجزیه و تحلیل یافته3. 6
ین ب %04سال، 11درصد زیر  1درصد مذکر داشتند و فراوانی سنی پاسخ دهندگان  04درصد مونث و  13 فراوانی جنسی پاسخ دهندگان

دکتری؛  %1فوق لیسانس،  %11پاسخ دهندگان لیسانس،  %09سال؛ فراوانی تحصیلی پاسخ دهندگان  91درصد بالای  34سال،  91تا  13
سال سابقه کاری دارند  12درصد بیشتر از  3سال،  19تا  13درصد بین  12سال،  11کمتر از  %22فراوانی سابقه کار پاسخ دهندگان 

 باشد.می
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 . بررسی فرضیات پژوهش: 4. 6

 
 (: مدل مفهومی برازش شده در حالت تخمین استاندارد1شکل)

 نتایج ضریب مسیر-9جدول 

 نتيجه تخمين استاندارد ضريب مستقيم

 قابل قبول 050.0 رشد بازار صادرات  قابليت بازاريابي اينترنتي

 قابل قبول 05.00 رشد بازار صادرات  در دسترس بودن اطلاعات

 قابل قبول 054.0 در دسترس بودن اطلاعات  قابليت بازاريابي اينترنتي

 قابل قبول 05300 رشد بازار صادرات  روابط شبكه كسب و كار

 قابل قبول .0530 روابط شبكه كسب  و كار قابليت بازاريابي اينترنتي

 قابل قبول .0520 روابط شبكه كسب و كار در دسترس بودن اطلاعات
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  (: مدل مفهومی برازش شده در حالت معناداری پارامترها 1)شکل

 T(: نتایج آزمون 9)جدول  

 نتيجه T-VALUE ضريب مستقيم

 قابل  قبول 30.0. رشد بازار صادرات  قابلیت بازاریابی اینترنتی

 قابل  قبول .3.0. رشد بازار صادرات  در دسترس بودن اطلاعات

 قابل  قبول 03000 در دسترس بودن اطلاعات  بازاریابی اینترنتیقابلیت 

 قابل  قبول 03.00 رشد بازار صادرات  روابط شبکه كسب و كار

 قابل  قبول .300. روابط شبکه كسب و كار قابلیت بازاریابی اینترنتی

 قابل  قبول ..38. روابط شبکه كسب و كار در دسترس بودن اطلاعات

، نشان داده شده است. 9نیز در مدل جدول ( T- Valuesاند. مقادیر )مشخص شده (β)، ضرایب مسیر یا ضریب بتا 9در این مدل جدول 
زا )یعنی متغیر است که در درون دایره هر متغیر مکنون درون R2شود، ضرایب افزار که در شکل بالا ملاحظه می های نرماز دیگر خروجی

دهنده درصدی از  آمده است. این ضریب نشان 1باشد( در شکل ده است تحت تأثیر یک یا چند متغیر مکنون دیگر میمکنونی که فرض ش
 (.1131شود )کوک،واریانس متغیر مکنون است که توسط متغیرهای مکنون اثرگذار بر آن توضیح داده می

تعیین شده  919/1برابر با  R2باشد، میزان شاخص یر متغیرها میزا بوده و تحت تأثیر سابه طور مثال متغیر رشد بازار صادرات درون 
گیری و مدل ، به تحلیل و تفسیر مدل درونی و بیرونی )مدل اندازهSmart Pls افزار است. در ادامه بر اساس نتایج بدست آمده از نرم

 های تحقیق پرداخته شده است.ساختاری( و همچنین بررسی فرضیه

 

 



 ربررسی تأثیر بازاریابی اینترنتی بر رشد بازار صادرات در ایران)مورد مطالعه: صادركنندگان خشكبا                 

 

 
 

79 

 (: خلاصه نتایج آزمون2 جدول)

شماره 

 فرضيه
 وضعيت T-VALUE ضريب مسير فرضيه ها

 قابل قبول 30.0. 83800 رشد بازار صادرات  قابلیت بازاریابی اینترنتی .

 قابل قبول .3.0. 83088 رشد بازار صادرات  در دسترس بودن اطلاعات .

 قابل قبول 03000 .8300 در دسترس بودن اطلاعات  قابلیت بازاریابی اینترنتی .

 قابل قبول 03.00 ...89 رشد بازار صادرات  روابط شبکه كسب و كار 0

 قابل قبول .300. 83.80 روابط شبکه كسب و كار قابلیت بازاریابی اینترنتی 0

 قابل قبول ..38. 0..83 روابط شبکه كسب و كار در دسترس بودن اطلاعات .

فرضیه فرعی و یک فرضیه  2که هر  نتیجه دست یافت به اینها و مدل تحقیق توان در مورد فرضیهتحقیق میهای پس از بررسی فرضیه
 های پژوهش رابطه معناداری یافت شد. اند. بدین معنی که بین مولفهمورد تایید گرفته %9اصلی با سطح معنی داری کمتر از 

 گیری نتیجه
ش باشد. این پژوهبازاریابی اینترنتی بر گسترش بازارهای صادراتی در صادرات خشکبار میتاثیر هدف اصلی در پژوهش حاضر بررسی 

 ای برای قابلیت بازاریابی اینترنتی، دراند. بدین منظور پرسشنامهبا شش فرضیه فرعی و یک فرضیه اصلی مورد بررسی قرار گرفته
نفر از مدیران و کارشناسان  49ار صادرات طراحی شد و در اختیار دسترس بودن اطلاعات صادرات، روابط شبکه کسب و کار و رشد باز

دهد که بین تمامی ها نشان میهای صادراتی عضو اتحادیه خشکبار ایران قرار گرفت. نتایج حاصل از پژوهشفروش و بازاریابی شرکت
 یابیبازار دهد کهنشان می یبطور کل جینتا یافت شد.های بازاریابی اینترنتی و گسترش و رشد بازار صادرات رابطه مثبت و معناداری مولفه

 تیلها اثر قابآن یباشد که طمی یفرع هیشش فرض دییحاصل تا جهینت نیدارد. ا یمعنادار ریتاث یبر گسترش بازار صادرات ینترنتیا
ر در ب ینترنتیا یابیت بازاریبر رشد بازار صاردات؛ اثر در دسترس بودن اطلاعات بر رشد بازار صادرات؛ اثر قابل ینترنتیا یابیبازار

ار؛ بر روابط شبکه کسب و ک ینترنتیا یابیبازار تیکار بر رشد بازار صاردات؛ اثر قابل دسترس بودن اطلاعات؛ اثر روابط شبکه کسب و
های به دست آمده از پژوهش حاضر با یافته قرار گرفت. دییات بر روابط شبکه کسب و کار مورد تااثر در دسترس بودن اطلاعات صادر

 یناچیبهای) و یافته (3143،یو رمضان رکلی(؛ )ت3143،ی(؛ )اخوان فومن3141و همکاران،  یصادق)(؛ 3141)صفرزاده و همکاران، های یافته
ها و تقریبا همراستا است. بنابراین قابلیت تعمیم به سایر پژوهش (1132  م،یو ک می( )کو،ک1132و همکاران،   وسی( )مت1132 وس،یو مت

 باشد. لذا با توجه به نتایج به دست آمده پیشنهادات زیر ارائه می شود. جوامع را دارا می

 پیشنهادات مبتنی بر فرضیه
 (: پیشنهادات مبتنی بر فرضیه0)جدول  

 پيشنهادات نتيجه هاي تحقيقفرضيه

 یمثبت ریتاث ینترنتیا یابیبازاری هاتقابلی

 بررشد بازار صادرات دارد.

 برنامه ریزی برای افزایش فروش و بازاریابی اینترنتی )تبلیغات آنلاین( قبول

های ندیو فرا یشبکه ا 9یابیتباطات بازاررصادرات 9 خدمات پس از فروش9ا عیبر توز یمبتن یابیبازارهای تیقابل گسترش

 ها به صورت اینترنتی()فروش آنلاین و دریافت سفارش یهدف خارج انیفروش به مشتر

 ها با تحقیقات بازار.شناسایی اولویت

 ها با تحقیقات بازار.مقایسه با رقبا و اطلاع از وضعیت آن

در دسترس بودن اطلاعات صادرات  تقابلی

 .بر رشد بازار صادرات دارد یمثبت ریتاث

 های جدید در بازارهای بین الملل  و افزایش سهم بازار در مقایسه با رقبا.توجه بیشتر در جهت شناسایی فرصت قبول

 واكنش سریع تر نسبت به رقبا با استفاده از اینترنت.

 های جدید.های موجود و بازارشناسایی مشتریان جدید در بازار

با  یمثبت ریتاث ینترنتیا یابیبازار یهاتقابلی

 در دسترس بودن اطلاعات صادرات دارد.

 توسعه تکنولوژیکی روابط با مشتریان و تامین كنندگان. قبول

 های بین الملل.های رقابتی برای بدست آوردن سهم بیشتری از بازاربهبود  مزیت

 بازار رشد بر كار و كسب شبکه روابط

 مثبت دارد. رتاثی صادرات

 تقویت روابط موجود با مشتریان فعلی. قبول

 گسترش روابط بلند مدت با تامین كنندگان.

 تلاش در جهت كسب طیف جدیدی از مشتریان.

بر روابط شبکه  ینترنتیا یابیبازار تقابلی

 مثبت دارد. ریكسب و كار تاث

 گسترش بازاریابی اینترنتی برای جذب مشتریان جدید. قبول

 های تکنولوژیکی برای برقراری ارتباطات بیشتر.زیر ساختتوسعه 

 روابط بر صادرات اطلاعات بودن دسترس در

 مثبت دارد. رتاثی كار و كسب شبکه

 های جدید و مشتریان جدید.شناسایی بازار قبول

 بیشتری از بازار.های جدید به منظور بدست آوردن سهم تلاش برای گسترش ارتباطات همکارانه با رقبا در بازار

 باشد: مي رانيبه مد شنهاديقابل پ ريزكاربردي ، موضوعات قيتحق نيا يهاافتهي ليدر تکم
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از خبرگان در شركت با  ييهاميها و تتهياطلاعات، كم ديو تول جاديا يگردد برايم شنهاديصادركننده خشكبار پ يهاشركت رانيبه مد .0

گ شركت هماهن يراهبرد يهااستيس ياجرا يبرا يزيرو رقبا و برنامه انيشناخت مشتر يگردد تا بتوان برا ليتشك ييبازارگرا كرديرو

 فراهم گردد. يالملل نيب يبازارها يهااز فرصت شتريب ادهبوده و استف

زند و پرسنل، واحدها سا ريرا در شركت خود دا يابياطلاعات بازار ستميشود سمي هيصادركننده خشكبار توص يهاشركت رانيبه مد .2

 هيخود، به صورت هماهنگ و منسجم با هم، با ارا يپرسنل يكه ضمن هماهنگ ندينما ستميس نيمنابع شركت را قابل دسترس به ا گريو د

 بپردازند. يمشتر يمحصولات، به خلق ارزش برا ارهاطلاعات جامع درب

 يهادر مهارت ينترنتيا يابيادغام بازار ريكه تحت عنوان اعمال نفوذ در تاث ياوهياز ش ديخشكبار با يهاشركت يصادرات رانيمد .3

 يمنابع ضرور صيتخص يبرا يتيارشد امن رانياز مد ديبا يصادرات راني. مدرنديشود، بهره بگها استفاده ميكه در سازمان يابيبازار

 .رنديشركت بهره بگ

ادغام  ي( برايامشاوره يهامهارت اي)در محل و  يتكنولوژ تيريمد يهاداده، سرورها( و مهارت گاهي)پا لياز قب كيتكنولوژ يابزارها .4

 ست.ا يشركت ضرور يصادرات يابيمربوط به بازار يهانديو فرآ يو خارج يداخل يابيبازار يهاتيدر فعال نترنتيا ياثر بخش تكنولوژ

 يازهايشركت، به ن يراهبردها نيشود در تدومي هيتوص رانيو رشد بازار صادرات، به مد ينترنتيا يابيبا توجه به رابطه مثبت بازار ..

گاه دارند ن ايرا پو انيمشتر يهاتيبه شكا يدگيرس ستميرا بسنجند. س انيمشتر تيتوجه داشته باشند و به صورت منظم رضا انيمشتر

 مبذول دارند. ياديهمچون خدمات پس از فروش توجه ز يبه موارد ستارا نيو در ا

ز متمرك زشيهستند كه بر انگ يعموم يابرنامه ازمندين يهستند، صادرات عموم يالملل نيب يهاتيمحدود يكه دارا ييهاشركت يبرا .6

 عزي، تويصادرات ي)مشخصات بازارها لياز قب يصادرات يتوسعه اطلاعات بازارها ديباشد و كلمهم مي اريصادرات بس يهستند كه برا

 يابيبازار يهامهارت رفتنيپذ يها براشركت قيجهت تشو ييهامورد برنامه . پژوهش درديآيكنندگان و رهبران فروش( به شمار م

 گردد.يم شنهاديپ يو رشد بازار صادرات يرقابت تيبه مز يابيدست يبرا ينترنتيا

اطلاعات ارزشمند  يآورتمركز بر جمع ديها باديبازد نيو در طول ا رديها انجام پذتوسط شركت يصادرات يم از بازارهاظمن يهاديبازد .0

 ليو تحل هيو تجز يآوربر جمع دياطلاعات با يآورها و جمعديبازد ني. ارديقرار گ عزيشبكه تو يديبا اعضا كل كيروابط نزد جاديو ا

 داشته باشند. تيبازار اولو هيثانو يهاداده

 ها.شركت يغاتيو تبل يعيجهت بهبود اقدامات ترف ، بهينترنتيا ديخر فاتيتخف هيارا ..

 .يكي، مجلات الكتروننيآنلا ي، كاتالوگ هايهاي اجتماعهمچون شبكه نينو يهاوهيبه ش يغاتيو تبل يعيهاي ترفجنبه تيتقو .0

 استفاده کنندگان )مستقیم و غیرمستقیم( از نتایج تحقیق :
  های صادرکننده خشکبار کشورخواهند بود که از طراحی و تبیین تمامی فعالان شرکتاستفاده کنندگان مستقیم از نتایج این تحقیق

 عوامل تاثیر گذار در صادرات محصولات خود استفاده خواهند کرد .

 های صادراتی ،سازمانهایی چون سازمان سایر محققان تولید کنندگان که قابلیت صادرات دارند ، تولید کنندگان بین المللی ،شرکت

های بازرگانی ، صندوق ضمانت صادرات ، بانک توسعه صنایع ، سازمان توسعه تجارت ، موسسه مطالعات و پژوهش گسترش

 های بین المللی استفاده کنندگان غیر مستقیم از نتایج این تحقیق خواهند بود .صادرات و شرکت نمایشگاه

 ه های توسعورت گرفته پیرامون عوامل تاثیر گذار بر استراتژیهای کاربردی انجام شده و مدل ارائه شده و طراحی و تبیین صبرسی

و رشد بازار صادراتی و حتی عملکرد صادراتی شرکتهای صادر کننده خشکبار ، محققان را در رسیدن به درک بهتر از این عوامل در 

 داخل و خارج از کشور کمک خواهد کرد.
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