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Abstract: The purpose of this research is to investigate the effect of exploitation strategy on 

export performance with the mediating role of marketing capability "case study of Kashi 

Tabriz Company". The purpose of the current research is applied and descriptive survey. 

Also, data collection by iodine field method. In this research, a questionnaire (Sharma, 

Nguyen, and Carrick, 2018) was used to collect data, which includes 19 questions to measure 

all research variables. In order to check the validity of the questionnaire, it was used from the 

point of view of professors and experts, and its confirmatory factor analysis and its reliability 

were checked andconfirmed using Cronbach's alpha and combined and shared reliability. The 

statistical population used in the current research is all the experts of Kashi Tabriz company. 

Using GPOWER software, 121 peoplewereexamined as the final sample of the research. In 

order to test the hypotheses, the method of structuralequation modeling has been used. Also, 

information has been analyzed using SPSS and PLS software. The results confirm all the 

hypotheses and the proper fit of the research model, and the results show the positive effect 

of exploitation strategy on export performance with the role of marketing capability. In this 

regard, exploitation strategy has a positive effect on export performance with a significant 

value equal to (2.134). And recovery capability also has a positive effect on the performance 

of Sardat with a significant value equal to (6.789). Also, the exploitation strategy affects the 

market capability with a significant value equal to (18.681) 
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ا :چکیده بررس  ینهدف  بردار  یاستراتژ  یرتاث  ی پژوهش  م  یبهره  نقش  با  مورد"  یابیبازار  یتقابل  یانجیبر عملکرد صادرات   یمطالعه 

.  در  یود  یدانی ها به روش مداده  یآورجمع   یناست. همچن  یمایشیپ  یفیو توص  یاست. هدف پژوهش حاضر کاربرد  "یزتبر  یشرکت کاش
سنجش کل    یسؤال برا  19ها استفاده شد که شامل  داده  ی( جهت گردآور  2018،    یکو کر  گویننامه ) شارما، نپژوهش از پرسش  ینا

بررس   یقتحق  یرهایمتغ اساتپرسش   ییروا  یاست. جهت  از نظر  تحل  یدنامه  و  استفاده شد  پا  ییدیتأ  یعامل  یلو کارشناسان  با    یاییو  آن 
آلفا از  پا  یاستفاده  و  اشتراک  یبیترک  یایکرونباخ  آمار  ییدتأ  و  یبررس  یو  جامعه  حاضرکل  یشد.  پژوهش  در  کارشناسان    یهمورداستفاده 

قرار گرفتند.    یمورد بررس  یقتحق  ییعنوان نمونه نهانفر به   121تعداد    GPOWER افزاربا استفاده از نرم   باشدی م یزتبر  یشرکت کاش
نرم  ینبهره گرفته شده است. همچن  یمعادلات ساختار  یسازاز روش مدل  ها یهجهت آزمون فرض از  استفاده   PLS و SPSS افزاربا 

مثبت   یردهنده تأثنشان  یجکند و نتا   یم  ییدرا تا  یقها و برازش مناسب مدل تحق  یهفرض  یتمام  یجشده است. نتا  یلو تحل  یهاطلاعات تجز
برعملکرد صادرات با مقدار    یبردار  هرهب  ی راستا استراتژ  یناست. در ا  یابی بازار  یتبر عملکرد صادرات با نقش قابل  یبهره بردار  ی استراتژ
با )  یمعنادار تاث2.134برابر  با م  یزن  یابیبازا  یتدارد. و قابل  یمثبت  یر(  با  )  یقدار معناداربرعملکرد صاردات  دارد.    یمثبت  یر(تاث6.789برابر 
  .گذار است یر( تأث18.681برابر با ) یبازار با مقدار معنادار یتبر قابل  یبهره بردار یاستراتژ ینهمچن

 یابی بازار  یت، عملکرد صادرات، قابل ی بهره بردار ی: استراتژیدیکلمات کل

 

 مقدمه 
از یک جهت افزایش شدت فضای رقابتی آنها را به سمت   مدیران امروز با دوگانگی در تصمیم گیری استراتژیک روبرو هستند.

از جهت دیگر تلاطم و بهره وری هدایت داده است و  افزایش  را   تغییرات محیطی گزینش رویکردهای کاهش هزینه و  بازاریابی  به  نیاز 

بازاریابی در تولید محصولات جدید نیز معمولا مسبب هزینه های بیشتر در آغاز چرخه عمر آن است و آنچنان   برای آنها افزایش داده است.

بهره برداری از مزیت   باید از بین سیاست های مبتنی بر  مدیران بنگاه ها ها هم جهت نیست. با سیاست های بهره وری و کاهش هزینه

یکی را گزینش کنند یا به قابلیتی مجهز گردند که امکان تحصیل هر دو را  اکتشاف حوزه های ارزش افزایی دیگر در بازار یا های موجود

وجود این قابلیت   گفته می شود. بازی با دو دست”  ”  به آن امروز قابلیتی که در ادبیات مدیریت استراتژیک همزمان برایشان مقدور گردد.

    همزمان در دو فضای متفاوت به کسب و کار بپردازند. سازمانی وقتی ضروری است که سازمان ناچار باشد

فضای مبتنی بر بهره برداری هرچه بیشتر از ارزش آفرینی مالی محصول موجود و تمرکز بر افزایش بازدهی اقتصادی آن  یکی
با ایجاد مزیت هایی مانند کاهش هزینه تولید و یا صرفه جویی در مقیاس بالاتر و دیگری فضایی که به شدت متلاطم و با عدم قطعیت  

است و موسسات باید با گزینش سیاستها نوآورانه مانند تولید محصول جدید یا تغییر ارزش پیشنهادی محصولات موجود آن را   های فراوان
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کند. دهی  گرفته  شکل  قرار  ها  شرکت  مدیران  و  ها  استراتژیست  زیاد  تاکید  مورد  اخیر  سالهای  در  دست  دو  با  بازی  قابلیت  اهمیت 
در این بازار به شکل های متفاوتی جلوه پیدا می کند که یکی از پرکاربردترین آنها    شیوه ارتباط شرکت ها (  2018و دیگران ،  1شارما )است

است. صادرات، یک فعالیت مهم اقتصادی است که در بسیاری از کسب وکارها، سازمانهای و کشورها   "صادرات  "در تجارت بین المللی،  
بسیاری از محققان، تولید محصولات جدید و عملکرد مناسب صادراتی  (    2،3200مورگانبه عنوان نقطه اساسی موفقیت به حساب می آید)

(براساس پژوهش ها و مطالعات 3،3201بوسو  این محصولات را مسیری برای موفقیت در جهان پیچیده و پویای امروزی محسوب می شود)
متعدد، ارائه محصولات صادراتی موفق و جدید، یکی از راهبردهای کارآمد و قابل استفاده و پرکاربرد در بازارهای صادراتی است و بسیاری 

 . می دانند رقابتی شرکتها و مزیت رشد بهره وری، از محققان آن را لازمه بهبود عملکرد، بقا، رشد درآمد
در دستیابی به عملکرد برتر و نوآورانه برای موسسات می    براین اساس، بازاریابی و گنجایش اجرای آن مولفه ای تعیین کننده

باشد. موسسات که با گنجایش بیشتری برای بازاریابی فعالیت می کنند، منابع موفقیت را در پاسخ به محیط، ترکیب و قابلیت های خود را  
گسترش می دهند، که سبب دستیابی به مزیت رقابتی پایدار و گنجایش بیشتر برای عملکرد صادرات کشور می باشد که این خود باعث به 
عملکرد بهتر می گردد. عملکرد صادرات کشور در مراحل نخستین گسترش نیز برای سازمان ها بسیار اهمین دارد، چرا که به آنها برای  

بتی تولید قابلیت های رقابتی جدید و پاسخگویی به نیازهای بازار یاری می کند. با انجام این این رویه، موسسات به احتمال زیاد مزایای رقا
به  (.   1392مهمی که موفقیت طولانی مدت آنها را ضمانت می کند بدست می آورند)اسماعیل پور و پور دهقان، پرداختن  این جهت  از 

بازاریابی   خدمات،   تولید  در  بازاریابی  های  حیطه  در  موسسات  صادرات  عملکرد  بخشیدن  سرعت  و  بهبود  ساز  زمینه  که  عواملی 
توجه قرار گرفته است همچنین با توجه به وضعیت تحریم   درفرآیند و بازاریابی در سازمان می باشند، موضوعی که در این بررسی مورد  

از روش های   به عملکرد صادرات کشور و گسترش فرهنگ اکتشاف استراتژی درصادرات کشور  با آن مواجه هستیم توجه  که در کشور 
ر  مختلف ازجمله آموزش مربیان اکتشاف  استراتژی ، مشاوره کارآفرینان بالفعل و شناسایی کارآفرینان بالقوه دلیلی است که قادرند ما را د

حل برخی از مشکلات و مسائل موجود کمک دهد . مطالعه گذشته و تجربیات دیگر کشور ها در حل برخی از مسائل و مشکلات اقتصادی 
خودشان به کمک کارآفرینان نشان می دهد که پیمودن مسیر آنان و استفاده از تجربیات موثرشان برای رسیدن به جایگاه واقعی کشورمان  

در واقع ، یکی از مزیت ها در ارتباط با استفاده از بازاریابی کارآفرینانه، ایجاد . در رابطه با مبحث اکتشاف  استراتژی می تواند موثر باشد
توانایی برای پاسخگویی به تغییرات محیطی است. عدم توجه به این امر مشکل های جدی را در کسب و کار ایجاد می کند)رضوانی و  

   (.297،2013خزایی،
صنعت کاشی و سرامیک در گذشته و قبل از رکودی دارای رشد بالایی بوده است و توانسته است که اشتغال زایی مناسبی داشته  
باشد و قسمت بزرگی از صادرات غیر نفتی کشور را به خود اختصاص دهد. اما بعد از رکودی که بر اقتصاد ایران سایه افکند بیشتر کارخانه  
ها با تولید اضافی روبرو هستند و تنها راه حل این موضوع رشد اقتصاد کشور و افزایش سرانه تقاضای داخلی است. از جهتی دیگر باید روی 

                                                 موضوع صادرات کار شود راه را برای صادرات کاشی و سرامیک هموار تر کنند.                                                         
خصوص در  ها بهنبود بینشی سیستماتیک باهدف ارزیابی استراتژی بهره برداری ،و استراتژی اکتشاف این امکان را به سازمان  

نمی  تبریز  بهشرکت کاشی  تا  حرفهدهد  تغییرات محیط عکس صورت  مقابل  در  ترین  ای  اساسی  از  یکی  این  البته  که  دهند  نشان  العمل 
المللی مانند شرکت کاشی تبریز صورت ملی و بینهایی که بهنیازها به حساب می آید. بهره برداری استراتژی چابک برای تمام سازمانپیش

 شود. مشغول به فعالیت هستند استراتژی برنده محسوب می
های بسیار اگرچه تاکنون استراتژی بهره برداری و استراتژی اکتشاف  عملکردصادرات کمتر توسعه یافته است و همچنین تلاش

ارایه بر عملکرد صادرات در سالکمی درجهت  استراتژی  و  برداری  بهره  استراتژی در  تأثیر همسویی  انجام شده ی متدولوژی  اخیر  های 
کارگیری مدل است؛ بنابراین این تحقیق در این صنعت صورت گرفته است تا به این خلاء دانش پاسخ دهد. همچنین شایان ذکر است به

تواند مدیران شرکت کاشی تبریز را در گیری میهای پشتیبان تصمیمعنوان سیستمهمسویی استراتژی بهره برداری بر عملکردصادرات به
گیری در اختیار  راستای تجزیه و تحلیل شکاف موجود بین سطح موجود و سطح مطلوب یاری رسانیده و اطلاعاتی معتبرتر برای تصمیم

 دهد.ها قرار میآن
دلیل برخی مشکلات مثل تحمیل هشت  که شرکت کاشی تبریز از صنایع مهم کشور می باشند؛ اما این صنعت به باتوجه به این

ی ، استراتژی بهره سال جنگ به ایران ،تحریم ها وعدم بازاریابی بین المللی  و... نتوانست به شکوفایی برسد و نتوانسته است و در زمینه
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ر برداری و عملکردصادرات و قابلیت بازاریابی؛استراتژی اکتشاف تحقیقات لازم را انجام بدهدلازم به ذکر باتوجه به موقعیت جفرافیایی کشو
عزیزمان ایران و وضعیت درحال توسعه و فرهنگ مشترک کشورهای اطراف از جمله عراق ،افغانستان ،کشورهای قفقاز از جمله روسیه،  

 اذربایجان ،گرجستان و تقاضای بالا برای خرید محصولات ایرانی در این کشورها ،
این تحقیق به بررسی تاثیر استراتژی بهره برداری ا بر عملکرد صادرات با نقش میانجی استراتژی اکتشاف و قابلیت بازاریابی   

 گویی به این سؤال اساسی است:پردازیم. همچنین این تحقیق در پی پاسخمی
 استراتژی بهره برداری بر عملکرد صادرات با توجه به قابلیت  بازاریابی در شرکت کاشی تبریز چه تأثیر دارد؟ 

   پژوهشمبانی نظری  
 استراتژی بهره برداری

بهره   است.  رقابت  با  رویارویی  برای  شرکت  انداز  چشم  تحقق  به  رویکردی  طریق  از  شرکت  اقدامات  گیری  جهت  استراتژی 
برداری خود به این معناست که فعالیت های شرکت به سمت اثرات بلندمدت از برنامه ریزی )ارزش عملکرد بهره برداری اصلی انتخاب  

ویژه با دستمزدهای بالا المللی به وری بالا داشته باشند تا بتوانند در رقابت بین ها مهم است که بهرهشده( هدایت می شود. برای شرکت 
باید با برنامه ریزی و اجرای رویکردهای استراتژیک از جمله عملکرد استراتژیک بر بهره   برای منابع انسانی برتری پیدا کنند. شرکت ها 

 (.2018، 1ر بگذارند)وبر، جسک، لنینگز، و استواسر برداری نظارت کرده و به طور مؤثر بر آن تأثی
بهره برداری شامل نگرش ذهنی است که همیشه این دیدگاه را دارد که زندگی امروز باید بهتر از دیروز باشد. روش کار امروز  

ده  باید بهتر باشد و نتایج فردا باید بیشتر باشد. بهره برداری کیف معیار کمیت و کیفیت کاری است که با در نظر گرفتن هزینه منابع استفا
شده برای انجام کار انجام شده است. بهره برداری کار می تواند مسئولیت پذیری سیستماتیک را در ارزیابی و افزایش عملکرد کارکنان 

(. عواملی که باید در بهره برداری در نظر گرفته شوند آموزش، محیط کار فیزیکی و انگیزه کارکنان هستند.  2016، 2افزایش دهد )هوبرتوس
 (.2018،  3عامل انگیزشی در چگونگی حفظ بهره برداری سازمان در بلندمدت بسیار مهم است )حیاتی ناسوشن و مسندی

کننده برای موفقیت یک شرکتها است که در آن بهره  در دنیای کسب و کار رقابتی فزاینده، بهره برداری عاملی تعیین همچنین  
توانند موقعیت خود را تقویت  ها میشود و شرکت ها است به طوری که عملیات شرکتها به آرامی اجرا میبرداری معیاری در توسعه شرکت

شود. در سطح یک شرکت، سطح  کنند، که به نوبه خود باعث ایجاد تامین رفاه جامعه با درآمد عادلانه و سود برای بازیگران شرکتها می
 (.2022، 4وری یکی از متغیرهای حیاتی برای عملکرد خوب، رقابت موفق و بقا است)بصیر، سادات و حنیفه بالای بهره

 

تمام فرآیندهای شرکت به طور مستقیم یا غیرمستقیم بر بهره برداری کار شرکت تأثیر می گذارد، بنابراین تدوین استراتژی بهره 
یه برداری بسیار مهم است. بهره برداری عبارت است از نسبت نتایج )اعم از کالا یا خدمات( تقسیم بر نهاده ها/منابع )مانند کارگران، سرما

اری و مدیریت(. رشد بهره برداری به همه تغییرات در مقادیر ستانده ها و نهاده ها و قیمت ها و عوامل تعیین کننده آنها و در نتیجه به بسی
استراتژی تولید برای    .از ویژگی ها و تغییرات در فضای اقتصادی که شرکت ها، بخش ها یا اقتصادها در آن فعالیت می کنند بستگی دارد

ری انعطاف پذیر، یعنی فناوری انعطاف پذیر و ظرفیت انعطاف پذیر، که منجر به نوسانات تقاضا می شود. هر استراتژی  دو نوع سرمایه گذا
 (. 2015، 5توسط مجموعه ای از تصمیمات عملیاتی در سطح فناوری، میزان ظرفیت، مقدار تولید و قیمت پشتیبانی می شود)هایزر و رندر

 
 عملکرد صادرات

اینجا عملکرد   و خارجی شرکت است. در  داخلی  و اهداف  نتایج  بر گیرنده  است که در  نتیجه عملیات سازمانی  عملکرد صادراتی 
برای   ، سودآوری  بازار که موجب دریافت  به معنی دستیابی اهداف سازمانی عنوان شده و در آن گسترش محصول و گسترش  صادراتی 

و همکاران، است)آقازاده  واقع    (.1399شرکت  و در  داخلی  نیروهای  متقابل  تأثیر  به  مدیریت  توسط  استراتژیک  پاسخی  عملکرد صادراتی 
خارجی است که اهداف یک شرکت اعم از اقتصادی و استراتژیک در خصوص صادرات محصول به بازار خارجی با برنامه ریزی و اجرای  

   (.3202و همکاران، 6استراتژی بازاریابی صادراتی محقق می شود)سانتوس 

یک مفهوم چند بعدی است که هدف آن تضمین رشد و سودآوری شرکت ها است. به این ترتیب، ادبیات عملکرد صادرات صادرات عملکرد 
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های صادرات و جستجوی های مورد استفاده، مشکلات دسترسی به دادهمملو از شاخص هایی در این زمینه است. طیف وسیعی از شاخص 
نشان می  را  و جامع  اقدامات منسجم  برای  بسیار دشوار می مداوم  را  نتایج مطالعات مختلف  اعتبارسنجی  و  مقایسه  کند. عملکرد دهد که 

 (. 2023، 1صادراتی به رضایت از سطح فروش و سود صادراتی، سهم بازار و رضایت مشتری نسبت به رقبا اشاره دارد)کاسما 
کننده عملکرد صادراتی، صادرات رابطه ای بین عوامل داخلی و خارجی در نظر گرفته می شود. در نتیجه، عوامل اصلی تعییندر این راستا  

های بازار خارجی های مدیریتی، و عوامل خارجی مانند ویژگیهای شرکت و ویژگیعوامل داخلی مانند استراتژی بازاریابی صادراتی، ویژگی
   (.2017، 2های بازار داخلی هستند)دیاس و رناتو و ویژگی

 

بهره وری و کاهش هزینه ها می شود، پشتیبانی کرد،  افزایش  باعث  نوآوری های پردازشی که  با  توان  عملکرد صادراتی را می 
بنابراین مزیت مبتنی بر هزینه را تجسم کرد. با این حال، عملکرد صادرات را می توان از طریق مکمل فعالیت های نوآورانه تثبیت کرد.  

ارتقای توسعه اجتماعیترین پیشرانهدانش و فناوری مهم برای  برای استعدادها، منابع فیزیکی،  -ها  تقاضا  با تقویت  آنها  اقتصادی هستند. 
انتقال فناوری و سرمایه گذاری در صنایع صادراتی، تمام ابعاد اقتصادی، به ویژه محصولات صادراتی را مدیریت می کنند. در این راستا، 

نند موتور رشد اقتصادی در سراسر جهان و مهمتر از همه یک مزیت رقابتی برای بسیاری از کشورها برای صنایع با فناوری پیشرفته می توا
اقتصادی -کننده توسعه اجتماعیعنوان عوامل تعیین های سطح صنایع پیشرفته بهپیشروی و ماندن در بازار صادرات باشند. بنابراین، ویژگی 

در حالی که میزان صادرات به ازای هر کشور می    .کندشود و نقش آن را در اقتصاد جهانی مشخص می در یک کشور در نظر گرفته می 
تواند به عنوان معیار رفاه مورد استفاده قرار گیرد، ارزش کل صادرات و سطح فناوری مورد استفاده در محصولات در ادبیات اخیر در این 

 (.2023و همکاران، 3بالایی برخوردار بوده است)تقوی زمینه برای رتبه بندی مناطق مختلف از منظر توسعه از اهمیت

 

 قابلیت بازاریابی 
قابلیتهای بازاریابی مراحل هماهنگی که با هدف اسـتفاده از دانـش، مهارتها و منابع جمعی سازمان برای خواسته های مرتبط با  
  بازار، که کسب وکـار را بـه ایجـاد ارزش افزوده برای کالاها و خدمات آن قادر می سازد،  و مطابق با سازگاری با شرایط محیطی، دریافت 

 (. 1396مزیت از فرصت هـای بازار و پرداختن به تهدیدهای رقابتی، ایجاد میشوند)دهدشتی و احسانی،
قابلیت ها به دانش و مهارت هایی اطلاق می شود که یک شرکت انباشته می کند، که به نوبه خود به آن اجازه می دهد ارزش 
توان  می  کنند،  مدیریت  را  توسعه محصولات جدید  و  فرآیندها  توانند  می  ها  که شرکت  هنگامی  دهد.  افزایش  را  منابع خود  از  استفاده 

 (. 2018و همکاران، 4استنباط کرد که سازمان تلاش های خود را برای دستیابی به مزیت رقابتی پایدار متمرکز می کند)دا کوستا، کامارگو
شوند، مشاهده و تقلید برای های سازمانی گنجانده مییابند و در فرآیندها و روالها در طول زمان توسعه می از آنجایی که قابلیت

نتیجه شرکت  در  است،  دشوار  میرقبا  قادر  آنها هستند  دارای  که  را  بازاریابی  هایی  محققان  شوند.  برخوردار  پایدار  رقابتی  مزیت  از  سازند 
هایی که به نتایج های بازاریابی را مطابق با توانایی شرکت در یهره گیری از منابع حاضر شرکت برای انجام وظایف بازاریابی به شیوه قابلیت

های بازاریابی در ایجاد مزیت رقابتی پایدار و عملکرد برتر  دهد که قابلیتاند. ادبیات نشان می سازی کردهرسند، مفهوم دلخواه بازاریابی می 
تکرار و غیرقابل تعویض هستند. در بازارهای بین المللی، قابلیت های بازاریابی نیز نشان داده شده است که  ویژه ارزشمند، غیرقابل به   شرکت

  (.2015، 5عملکرد شرکت را با افزایش سطح و پایداری مزیت های موقعیتی تحقق یافته بهبود می بخشد )تان و سوسا

های بازاریابی مطابق با توانایی موسسه در استفاده از منابع حاضر برای انجام وظایف بازاریابی به  در ادبیات کلی بازاریابی، قابلیت
های بازاریابی در  المللی، بیشتر مطالعات قابلیتشوند. در مورد بازاریابی بین هایی جهت دست یابی به نتایج مطلوب بازاریابی بیان می روش

زمینه  در  عمومی  بازاریابی  ادبیات  در  شیوه  همان  به  را  موسسه  می سطح  تعریف  داخلی،  بازار  میهای  تأکید  و  فعالیتشود  که  های  کنند 
المللی برای برآوردن نیازهای مشتریان بین المللی و دستیابی به اهداف بازار بین المللی ها در  بازارها بین بازاریابی و شیوه های انجام آن 

المللی مطابق با توانایی شرکت در استفاده از منابع موجود  های بازاریابی در شرکتهای فعال در بازاریابی بین شوند. بنابراین، قابلیتمی انجام  
 (.2018، 6شوند)مورگان، فنگ و ویتلربرای درک و برآوردن نیازهای مشتریان بازار خارجی بهتر از رقبای خود تلقی می
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 پیشینه پژوهش 
پژوهش حاضر مطالعات بسیار محدودی صورت گرفته که در ادامه مطالعات مرتبط با موضوع پژوهش مورد   موضوعدر ارتباط با  
 بررسی قرار گرفته است: 

بازاریابی بر عملکرد صادراتی شرکت(در پژوهشی به بررسی تاثیر قابلیت 1401فنائی و ناظم بکائی) های کوچک و متوسط با  های 
های صادراتی صنایع غذایی در استان تهران است. این پژوهش از جهت نقش میانجی مزیت رقابتی پرداختند.  جامعه آماری شامل شرکت 
گذاری بر کسب  پیمایشی است. نتایج تاثیر معنا دار هوش بازار و قیمت -هدف کاربردی و از جهت ماهیت و روش انجام کار از نوع توصیفی

مزیت رقابتی را تایید کرد. همچنین ارتباط بین مزیت رقابتی و عملکرد صادراتی را تایید شد. همچنین مزیت رقابتی فقط در رابطه میان  
 گذاری و عملکرد صادراتی به عنوان نقش میانجی عمل می کند. قابلیت هوش بازار و عملکرد صادراتی و در رابطه بین قابلیت قیمت 

همکاران) و  نعیمی  آلبو  قابلیت1400آندرواژ,  تأثیر  پژوهشی  عملکرد  (در  بر  کارآفرینانه  عملکرد  و  پسته  صادراتی  بازاریابی  های 
های صادرکننده پسته استان کرمان در  نفر مدیران ثابت و معاونان شرکت   280را سنجیدند.    کننده رقابت ناکارآمدصادرات با نقش تعدیل

جامعه ی آماری را تشکیل دادند. نتایج تأثیر عملکرد کارآفرینانه و بازاریابی صادراتی بر عملکرد صادرات را تایید کرد. همچنین    1398سال  
 گر رقابت ناکارآمد در بازاریابی صادراتی بر عملکرد صادرات تایید شد. تأثیر نقش غیر مفید و تعدیل 

اثربخشی و قابلیت 1400باقری و بخشنده) با نقش میانجی  بر عملکرد صادرات  بازارگرایی  بررسی تأثیر  به  بازاریابی( در پژوهشی  را    های 
نتایج تأثیر    های صادراتی شهر اهواز جامعه ی آماری را تشکیل دادند. های مرتبط با صادرات شرکت مدیران و سرپرستان قسمت  سنجیدند.

توانایی  و  بازاریابی  اثربخشی  بر  صادرات  بازارگرایی  معناداری  و  توانایی  مثبت  معناداری  و  مثبت  تأثیر  و  کرد  تایید  را  بازاریابی  های های 
 بازاریابی و اثربخشی بازاریابی بر عملکرد صادرات نیز تایید شد، اما تأثیر بازارگرایی صادرات بر عملکرد صادرات تایید نشد.    

ها در یک   SMEجهت گیری بازار صادرات، قابلیت های بازاریابی و عملکرد صادراتی  ( در پژوهشی2022و همکاران)  1آسیکدیلی
را سنجیدند.   اثرات مثبت مستقیم   346بازار در حال ظهور  نتایج  دادند؛  را تشکیل  آماری  ترکیه، جامعه ی  و متوسط  صادرکننده کوچک 

 های بازاریابی بر عملکرد صادرات را تایید کرد.گیری صادراتی و هم قابلیتجهت

هدف این مقاله توسعه یک    در پژوهشی ابعاد قابلیت بازاریابی پویا و عملکرد صادرات را سنجیدند.  (2021و همکاران)2هوک، احمد  
( و رابطه آن با عملکرد صادرات است. با پیروی از مفهوم توانایی های پویای  DMCچارچوب مفهومی در مورد ابعاد قابلیت بازاریابی پویا )

ق ابعاد  احتمالی  تأثیر  و  پویا  بازاریابی  قابلیت  ابعاد  توسعه  فرآیند  از  مفهوم جدیدی  پژوهش  این  رقابتی،  و استراتژی  بازاریابی  ابلیت ادبیات 
 کند.بازاریابی پویا بر دستیابی به مزیت رقابتی را پیشنهاد می

کننده های بازاریابی صادراتی بر عملکرد صادرات: نقش تعدیلدر پژوهشی به بررسی تأثیر قابلیت  (2019و همکاران)  3بوسو، آدئولا 
شرکت صادرکننده صنعتی در جنوب صحرای آفریقا جامعه ی آماری را تشکیل دادند؛ نتاییج روشن کرد   162رقابت ناکارآمد را سنجیدند.  

تر برای پاسخگویی به نیازهای بازار صادرات و شایستگی بیشتر در معرفی محصولات جدید در بازارهای صادراتی همیشه  که توانایی قوی 
    .در بازارهای آفریقای جنوب صحرا مفید نیست، زیرا نتیجه عملکرد صادرات منتج به درجاتی از رقابت ناکارآمد است

 

 های پژوهشمدل مفهومی و فرضیه
) شارما،    پژوهش  بصورت شکل زیر ارائه شده است. این مدل برگرفته از  پژوهش  یمدل مفهومادبیات   مرور و بررسی به توجه با

  ی کند و رابطه استراتژ  یم  یشنهادارائه شده را پ  یقمطالعه حاضر مدل تحق  یات،کامل ادب  ی( که بر اساس بررس  2018،    یکو کر  یننگو
 :شده است یشنهادپ 1به صورت شکل که  کند یم یرا مفهوم ساز یابی بازار یتقابل یبر عملکرد صادرات با نقش واسطه ا یبهره بردار
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 (2018 ) یکو کر ینشارما، نگومدل مفهومی پژوهش برگرفته از . 1شکل 

 پژوهش     های یهفرض
 : کرد ارائه توان  می را زیر های توجه به چارچوب نظری بیان شده، فرضیه با
 

   یاصل یهفرض
 گذار است.  یرتأث یابیبازار  یتبر عملکرد صادرات با نقش قابل یبهره بردار  استراتژی

 ی فرع یها یهفرض
 گذار است.  یربرعملکرد صادرات تأث یبهره بردار  استراتژی

 گذار است.  یربرعملکرد صاردات تأث یابیبازا یتقابل
 گذار است.  یربازار تأث  یتبر قابل یبهره بردار  استراتژی

 روش تحقیق 
  و   معضل  یک  به   دادنپاسخ   برای  تلاش   کاربردی  تحقیق .  گرددمی   محسوب   کاربردی  تحقیقات  نوع  از   هدف  لحاظ  به  حاضر  تحقیق 

  به   هافرضیه   بهبا توجه   که  چرا  است  پیمایشی  -  توصیفی  مطالعات  از  ماهیت  لحاظ  به   و  .دارد  وجود  واقعی  دنیای  در  که  است  عملی  مشکل
     .است پژوهش مدل روابط  بین معناداری تأثیر یافتن دنبال

امار نرم    یق، تحق  نمونه   حجم  مناسب  برایند   تشخیص  جهت   باشد  یم   یزتبر  یکارشناسان  شرکت کاش  یهپژوهش حاضررا،کل  یجامعه  از 
تخصص آمارکه    شداستفاده    G-POWER  یافزار  شد  121پژوهش    ینمونه  برآورد   این در آماری نمونه های انتخاب روش  .مورد 

-جهت جمع آوری اطلاعات مورد نیاز و تحلیل یافتهباشد.  میساده    یتصادف گیری نمونه  روش آن، و ماهیت  موضوع به با توجه پژوهش،
 لیکرت ایرتبه 5 مقیاس قالب  در  پرسشنامهاستفاده شده است.    ،(2018  ،  یکو کر  ینشارما، نگو)استاندارد    نامههای پژوهش، از پرسش

 تعیین برای  .شد  بررسی  است،  ساختاری  مدلسازی معادلات  مختص  که  گراوا  و  همگرا  روایی  معیار  دو  توسط  پرسشنامه  روایی.  شد تدوین

-می  7/0داری برای هر دو شاخص حداقل  امقدار معن  شد. استفاده کرونباخ آلفای کنار در   (CR)روش پایایی مرکباز    پرسشنامه پایایی
که   هشد استفاده یا روایی همگرا و روایی واگرا (AVE)شده  استخراج وایارنس میانگین روایی روش از   ،روایی . همچنین برای بررسی باشد

 باشد.  می  0.40مقدار  (AVE)مقدار ملاک برای سطح قبولی
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 هانامهپرسشتعیین پایایی . 1جدول
 ضریب آلفای کرونباخ  تعداد سؤال متغیرها 

 0.916 9 استراتژی بهره برداری 

 0.756 4 عملکرد صادرات

 0.864 6 قابلیت  بازاریابی 

 
 همگرا آورده روایی و ترکیبی کرونباخ، پایایی آلفای ضریب نتایج است، شده بیان  1در جدول   که همانطور حاضر پژوهش در

ترکیبی و ضریب   پایایی کرونباخ، ضرایب آلفای مقدار که میگیریم نتیجه معیار سه هر برای شده گفته  حدود به توجه که با است شده
نیز نتایج روایی واگرا ارائه    2در جدول شماره    .است قبول مورد پژوهش  هایتمامی سازه ( برایAVEمیانگین واریانس استخراج شده )

را محاسبه کرده و این مقادیر باید روی قطر ماتریس همبستگی از مقادیر     AVEبرای بررسی روایی واگرا ابتدا مقادیر جذرشده است،  
 باشد. نشان دهنده مناسب بودن روایی واگرایی مدل می  همبستگی آن متغیر با سایر متغیرها بزرگتر باشد که

 . نتایج روایی واگرا 2جدول
 

  
استراتژی  

 بهره برداری 

عملکرد  

 صادرات 

قابلیت 

 بازاریابی

     0.709 استراتژی بهره برداری 

   0.765 0.667 عملکرد صادرات

 0.775 0.670 0.676 قابلیت بازاریابی 

 
آیتم که  است  این  واگرا  روایی  از  حداقل   منظور  تحلیل  در  بسنجد.  را  متغیر  همان  فقط  متغیر  یک  به  مربوط  معرفهای  یا  ها 

با سایر متغیرهای تحقیق   AVE( جذر  1981مربعات جزیی بر اساس نظر فورنل و لاکر ) باید از میزان همبستگی آن متغیر  یک متغیر 
قرار گرفته بر روی قطر ماتریس     AVEگردد  ، مقادیر جذربزرگتر باشد. در جدول همبستگی متغیرها با یکدیگر همانطور که مشاهده می

 باشد.  همبستگی از مقادیر همبستگی آن متغیر با سایر متغیرها بزرگتر میباشد که نشان دهنده مناسب بودن روایی واگرایی مدل می

  

 های پژوهش یافته

 یافته های توصیفی
 .است بررسی شده تفکیک جدول به قالب در دهندگان پاسخ شناختی جمعیت اطلاعات بخش این در

 های توصیفی. یافته3جدول

 یدرصد فراوان ی فراوان  متغیر

 

 تحصیلات 

 

 

 

 6..6 8 یپلم د

 12.4 15 یپلم د فوق

 60.5 73 لیسانس 

 16.5 20 یسانس ل فوق

 4.1 5 و بالاتر  دکتری

 81.8 99 متاهل تاهل 

 18.2 22 مجرد

 
از نظر تحصیلات نیز بیشترین فراوانی مربوط به افرادی با  درصد بیشتر،    67.2  با   ها   متاهلبیشترین فراوانی مربوط به   فوق  بر اساس جدول
 باشد.  می، 429با  لیسانسفوق  مدرک تحصیلی
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  پژوهش متغیرهای توصیفی . آمار4جدول

 : آمار توصیفی متغیرهای پژوهش3-4جدول 

 بیشینه  کمینه  انحراف معیار میانگین  تعداد متغیر

 46/4 46/1 664/0 191/3 121 برداری  بهره استراتژی

 83/4 17/1 774/0 085/3 121 بازاریابی  قابلیت

 00/5 00/1 754/0 109/3 121 صادرات  عملکرد

 
باشد. با  اند و همچنین مقادیر انحراف معیار کمتر از یک میقرار گرفته  4تا    3دهدکه میانگین متغیرها در بازه  نتایج نشان می

و انحراف معیار   191/3برداری با میانگین   بهره توان بیان کرد که بیشتر میانگین مربوط به متغیر استراتژیتوجه به نتایچ بدست آمده  می

بدست امده است. با توجه به اینکه    085/3   ±774/0بازاریابی با میانگین و انحراف معیار   کمترین میانگین مربوط به متغیر قابلیت  664/0±
در نظر گرفته شده است،  می توان بیان داشت میانگین تمامی متغیر ها از    3تایی لیکرت بوده، و متوسط میانگین    5طیف پرسش نامه  

متوسط نمره بیشتر بدست آمده است. در نتیجه می توان بیان داشت که این متغیرهای در بین نمونه مورد نظر دارای میانگین خوبی می  
 باشند.  

 های استنباطی پژوهشیافته
به نوع توزیع   وضعیت برای بررسی  با توجه  بررسی قرار گرفته شده است. و سپس  ابتدا توزیع داده ها مورد  فرضیات پژوهش 

توزیع داده ها با استفاده از آزمون کولموگروف اسمیرنف نمایش    3ها همبستگی بین متغیرها نشان داده شده است. در جدول شماره  داده
 داده شده است. 

 
   . نتایج آزمون کولموگروف اسمیرنف5جدول

 نتیجه  معناداری  عدد آماره آزمون متغیر 

 غیر نرمال 0.000 0.062 برداری  بهره استراتژی

 غیر نرمال 0.000 0.057 بازاریابی  قابلیت

 غیر نرمال 0.000 0.094 صادرات عملکرد

 
باشد. در نتیجه  می  05/0مشخص شده که سطح معناداری برای تمامی متغیرها کمتر از مقدار خطا    فوق تحلیل نتایج به توجه با

 معادلات های از روش استفاده برای و ناپارامتریک هایروش از باید استنباطی  آمار برای بنابراینباشد.  ها دارای توزیع غیر نرمال می داده
   .شود استفادهاز روش حداقل مربعات جزئی  باید ساختاری

 
 بررسی فرضیات پژوهش 

سازی معادلات ساختاری استفاده  و روش مدل Smart-PLS افزاردر این پژوهش برای بررسی تأثیر متغیرهای پژوهش از نرم
 شده است. به این منظور مدل در دو حالت استاندارد و معناداری مورد بررسی قرار گرفته شده است.  
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 در حالت معناداری افزار . خروجی نرم2شکل 
 

 
 

 در حالت استاندارد افزار . خروجی نرم3شکل 

 
 بررسی به توانمی  جدول این از نتایج استفاده با .است شده ناداری گزارشمع  مقادیر همراه به مسیر ضریب 4شماره  جدول در

   نتایج فرضیه میانجی در جدول زیر ارائه شده است.  .پرداخت پژوهش هایفرضیه
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 . نتایج فرضیه های پژوهش7جدول 

 نتیجه  معناداری  استاندارد  فرضیه

بر عملکرد صادرات با نقش   ی بهره بردار یاستراتژ:  اصلیفرضیه 
 گذار است.  یرتأث یابیبازار یتقابل

477/0 
 تایید 978/5

 تایید (2.134) (0.200) گذار است.  یربرعملکرد صادرات تأث  یبهره بردار یاستراتژ:  اولفرضیه 

 گذار است.  یربرعملکرد صاردات تأث  یابیبازا یتقابل:  دومفرضیه 
 

(0.615) 
 تایید (6.789)

  تأثیر  بازار قابلیت بر برداری بهره استراتژی:  سومفرضیه 

 است. گذار
(0.776) 

 تایید (18.681)

 
 مدل کلی برازش

 
است که با محاسبه    (GOF)   ( معرفی شده است، ملاک کلی برازش2005شاخص دیگری که برای برازش توسط تنن هاوس و همکاران )

Rمیانگین هندسی میانگین اشتراک و  2
 شود. به صورت زیر محاسبه می  

 
کند و بین صفر تا یک قرار دارد و مقادیر نزدیک به یک نشانگر کیفیت  های برازش مدل لیزرل عمل میاین شاخص نیز همانند شاخص 

های لیزرل به بررسی میزان برازش  خی دو در مدل  های مبتنی بر مناسب مدل هستند. البته باید توجه داشت این شاخص همانند شاخص 
دهد و اینکه آیا مدل آزمون شده  بینی کلی مدل را مورد بررسی قرار می پردازد. بلکه توانایی پیش های گردآوری شده نمی مدل نظری با داده

 ؟ زا موفق بوده است یا نهبینی متغیرهای مکنون درون در پیش
 

 متغیرهای تحقیق  2Rو  Cummunality مقدار .21-4 جدول

 متغیر
Cummunali

ty 
2R 

 - 0.404 استراتژی بهره برداری

 0.609 0.319 عملکرد صادرات 

 0.602 0.429 قابلیت بازاریابی 

 0.605 0.384 میانگین 

 

 
 

بینی محاسبه گردیده است که نشان از توان خوب مدل در پیش  481/0، مقدار  16-4برای مدل پژوهش مطابق با جدول    GOFمقدار  
 زای مدل دارد متغیر مکنون درون 

 بحث و نتیجه گیری 

از آنجایی که محیط بازار بین المللی پیچیده، رقابتی، پویا و چند بعدی شده است، دستیابی به عملکرد موفق شرکت می تواند  
چالش برانگیز باشد. شرکت هایی که تلاش می کنند در عرصه جهانی رقابت کنند، باید از منابع قابل توجهی برای ورود، دستیابی به مزیت  

بازارهای خارجی ناآشنا عملکرد خوبی داشته باشند. طبق گفته آکیول و آکهورست (، عملکرد  2003)  1رقابتی استفاده کنند و امیدواریم در 
صادرات باید معیارهای عینی و فرعی را برای ارزیابی عملکرد استراتژیک در نظر بگیرد. قابلیت های بازاریابی عواملی هستند که از مزیت 

 
1 Akyol and Akehurst 
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رقابتی حمایت می کنند و تأثیر مثبتی بر عملکرد صادرات دارند. بر اساس دانش بازار است که شرکت در حین برآورد و برآوردن نیازهای 
 (. 2013مشتری از طریق بازارگرایی به دست می آورد )مورگان و همکاران، 

دهد تا ارزش افزوده و نیازهای مشتریان خود را با تغییر رویکرد)های(  وکارها اجازه میبه این ترتیب، قابلیت های بازاریابی به کسب
بهره همچنین  و  بازار  شرایط  به  مزیتخود  از  فرصتگیری  و های  کنند)آسیکدیلی   برآورده  رقابتی  تهدیدهای  با  همزمان  و  بازار  های 

در   2022همکاران، بر عملکرد صادرات  برداری  بهره  استراتژی  تاثیر  پیرامون  تحقیقات  پیشبرد  و همبستگی،  مطالعه کمی  این  از  (. هدف 
شرکت کاشی تبریزبود. علاوه بر این، این مطالعه به دنبال پر کردن شکاف های تحقیقاتی در درک نقش واسطه ای قابلیت بازاریابی در  

 ارتباط بین استراتژی بهره برداری بر عملکرد صادرات بود.  
  نقش واسطه ای قابلیت بازاریابی   بر عملکرد صادرات  یبهره بردار یاستراتژپردازد که چگونه  این مطالعه به بررسی این موضوع می

  یت قابل  وعملکرد صادرات    و   یبهره بردار  یاستراتژگذارد. تمرکز این مطالعه و مبانی نظری آن بر مفهوم  تأثیر می یزتبر  ی در  شرکت کاش
   و نتایج این مطالعه به شرح زیر کسب شده است:  .کندهای این مبانی حمایت میاست. نتایج این مطالعه از نظریه یابیبازار

 است.  گذار تأثیر صادرات برعملکرد برداری بهره استراتژیاول:  یهفرض

 برداری بهره توان بیان کرد که استراتژی( می2-4( و )1-4که در شکل )  tطبق نتایج به دست آمده از ضریب مسیر و آماره  

قرار گرفته است(   96/1تا مثبت  96/1خارج از بازه منفی  t(  )آماره 2.134صادرات تاثیر معنی داری دارد. مقدار معناداری برابر با ) برعملکرد
باشد. با توجه به ضریب  می (0.200در نتیجه فرضیه اول مورد تایید قرار گرفته شده است. همچنین ضریب مسیر بین این دو متغیر برابر با )

؛  باشد.  باشد، زیرا ضریب مسیر به دست آمده مثبت می صادرات مثبت و معنادار می برعملکرد برداری بهره توان گفت استراتژیمسیر می
پیش  میبنابراین  بزرگ شوبینی  نمونه  یک  در  عملکرد  د  بازار،  از  برداری  بهره  های  استراتژی  گردد.  تأیید  فرضیه  این  جامعه  همان  از  تر 

ین  صادرات ، شرکت ها را قادر می سازد تا توانایی استفاده از راه های جدید بهره برداری از فرصت های بازار خارجی را به کار گیرند. با ا
های های بازار جدید برای فروش محصولات جدید و توسعه روش ها در این سفر موفق نیستند و قادر به ایجاد فرصتحال، همه شرکت
که    مطابقت دارد (،  2020،  1)خالد  مطالعه از جمله  ینبا چند  یهفرض  ین ا  یجنتابرداری از بازارهای خارجی نیستند. از این رو  نوآورانه برای بهره

را   موجود  پارادایم های  و  ها  فناوری  ها،  ها شایستگی  و شرکت  است  موجود  دانش  کارگیری  به  برداری  بهره  استراتژی  اند،  کرده  ثابت 
اصلاح و گسترش می دهند. این امر به منزله کسب مزیت رقابتی در بازارهای خارجی با بهره برداری از قابلیت های فعلی توسعه یافته از 

شوند)ولایی می  آماده  جدید  ورود  برای  یافتند،  دست  داخلی  بازار  در  کافی  آستانه  به  ها  شرکت  که  زمانی  است.  داخلی  و    2بازار 
 (.2017همکاران

 تأثیر صاردات برعملکرد بازایابی قابلیت  که  نتایج حاصل از آزمون معادلات ساختاری برای بررسی فرضیه دوم نشان داد

آماره  است.   گذار و  مسیر  از ضریب  آمده  به دست  نتایج  )  tطبق  در شکل  )1-4که  و  قابلیت( می4-2(  که  کرد  بیان   بازایابی توان 

قرار گرفته است(   96/1تا مثبت  96/1خارج از بازه منفی  t(  )آماره 6.789صاردات تاثیر معنی داری دارد. مقدار معناداری برابر با ) برعملکرد
باشد. با توجه به ضریب  می (0.615در نتیجه فرضیه دوم مورد تایید قرار گرفته شده است. همچنین ضریب مسیر بین این دو متغیر برابر با )

؛ بنابراین  باشد.  باشد، زیرا ضریب مسیر به دست آمده مثبت میصاردات مثبت و معنادار می برعملکرد بازایابی توان گفت قابلیتمسیر می
 تر از همان جامعه این فرضیه تأیید گردد.شود در یک نمونه بزرگ بینی میپیش

( ثابت کرده اند  که قابلیت های  2022و همکاران،  3چندین مطالعه از جمله)آسیکدیلی  مطالعه از جمله  ینبا چند  یهفرض  ینا  یجنتااز این رو  
د  بازاریابی عواملی هستند که از مزیت رقابتی حمایت می کنند و بر عملکرد صادراتی تأثیر مثبت دارند. بین قابلیت های بازاریابی و عملکر

تجاری رابطه مثبت وجود دارد. این به این دلیل است که قابلیت های بازاریابی مکانیسم های ایجاد ارزش هستند که ثابت و تکرار نشدنی  
برای هدف قرار   را  بازاریابی  تاکتیکی مناسب  انطباق و همچنین عناصر  بازاریابی دانش مشتریان، توسعه محصول و  هستند. قابلیت های 
دادن مشتریان خارجی با محصولات متمایز تسهیل می کند. شرکت هایی که از قابلیت های بازاریابی استفاده می کنند ارزش مشتری را  

 د سازمانی کمک می کند.ایجاد می کنند که به عملکر
 

 بازار قابلیت  بر برداری بهره استراتژینشان داد که    سوم  یهفرض  ی بررس  یبرا  یحاصل از آزمون معادلات ساختار  یجنتا

 بهره توان بیان کرد که استراتژی( می2-4( و )1-4که در شکل )  tطبق نتایج به دست آمده از ضریب مسیر و آماره  است.   گذار تأثیر
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قرار گرفته    96/1تا مثبت    96/1خارج از بازه منفی    t(  )آماره  18.681بازار تاثیر معنی داری دارد. مقدار معناداری برابر با ) قابلیت بر برداری
باشد. با توجه به  می (0.776است( در نتیجه فرضیه سوم مورد تایید قرار گرفته شده است. همچنین ضریب مسیر بین این دو متغیر برابر با )

؛  باشد. باشد، زیرا ضریب مسیر به دست آمده مثبت میبازار مثبت و معنادار می قابلیت بر برداری بهره توان گفت استراتژیضریب مسیر می
 تر از همان جامعه این فرضیه تأیید گردد. شود در یک نمونه بزرگبینی میبنابراین پیش 

( ثابت کرده اند، استراتژی  1،2022، جو و گائو 2018)شارما، نگوین و کریک،    مطالعه از جمله  ینچند  یهفرض  ینا  یجنتا  از این رو
گذاری شرکت را به سمت توسعه قابلیت بازاریابی هدایت  شود، که به نوبه خود سرمایه های استراتژی اکتشاف میبرداری منجر به شیوه بهره
دهد دهد. این مکانیسم نشان می تر را در روابط نامتقارن قدرت افزایش می های ضعیفکند، منبعی استراتژیک که متعاقباً عملکرد شرکت می

های اکتشاف به عنوان کانالی برای مانور تخصیص منابع شرکت به مناطقی که برای عملکرد پایدار شرکت مفید هستند، عمل که شیوه
نسبت می  می رقابتی  منابع  مالکیت  به  را  تایید می کند که عملکرد شرکت  را  منابع  بر  مبتنی  نظریه  این مکانیسم اصل  یافته های  کند. 

 (. 2018دهد)شارما، نگوین و کریک، 

 
 :شود می توصیه ترتیب فرضیات به ذیل پیشنهادات آن، اهمیت براساس و  امده دست به  نتایج  به  توجه با

بازاریابی، عملکرد خود را افزایش   از استراتژی بهره برداری خود استفاده کنند و با دنبال کردن استراتژی اکتشاف و ایجاد قابلیت 
قابلیت سایر  ایجاد  فرآیند،  این  در  کند.  می  متعادل  را  آنها  استراتژیک  فعالیت های  اکتشاف، مجموعه  استراتژی  دنبال کردن  های  دهند. 

های بازاریابی نیاز باشد، مرتبط )مانند قابلیت بازاریابی( برای افزایش عملکرد بسیار مهم است. همچنین زمانی که به بهبود تدریجی قابلیت
دارایی  که  منابعی  پیکربندی  در  جزئی  تغییرات  ایجاد  برای  میبازاریابان  کار  به  را  بازار  بر  مبتنی  قابلیت های  بر  بهرهگیرند،  برداری های 

کنند. با ایجاد مدیریت برند جدید یا قابلیت مدیریت ارتباط با مشتری به بهبود فرآیند بهره برداری کمک کرده که این بازاریابی تکیه می 
 قابلیت به سمت استفاده کارآمدتر از منابع بازاریابی پایه حرکت می کند. 

بازاریابی می  با نقش قابلیت  بر عملکرد صادرات  برداری  بهره  تاثیر استراتژی  به بررسی  انجام تحقیقات  پژوهش حاضر  لذا  پردازد. 
های صادرکننده با آن مواجه هستند  مشابه در سایر حوزه ها از جمله ارائه یک مدل تفصیلی مبتنی بر شرایط شرکت و بازاری که شرکت 

تواند عملکرد صادراتی را بین بازارهای نوظهور و بازارهای توسعه یافته مقایسه کند و بررسی کند لازم است. همچنین تحقیقات آینده می
 که آیا توسعه قابلیت بازاریابی برای شرکت هایی که در بازارهای نوظهور فعالیت می کنند چالش برانگیزتر است یا خیر.
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