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  دهيچك
 ينـدها يدر فرااي  ق و گسـترده ي ـات عمتأثيراطلاعات و ارتباطات  يتوسعه روزافزون فناور پيشرفت و

 يبـا پوشـش جهـان    يك ـيالكترون يابي ـن بسـتر بازار يترمؤثر عنوان بهنترنت يآورده و ا وجود به يتجار
در هـا   از شـركت  ياريامـا بس ـ . المللي را فراهم سـاخته اسـت   بين يهابه بازارها  دن شركتيامكان رس

 ين در بازارهــاآتــاثيرات  ي گونــاگون بازاريــابي الكترونيكــي وهــا روشزمينــه چگــونگي اســتفاده از 
 ثيرأق حاضـر بـا هـدف بررسـي ت ـ    ي ـتحق. نيسـتند  گاهي هاي لازم برخـوردار آاطلاعات و  از يصادرات

صادراتي انجـام  -توليدي هاي شركت يبر عملكرد صادرات يكيالكترون يابيهاي بازار كارگيري روش هب
ن استفاده از يب ياآبوده است كه  سؤالدنبال پاسخگويي به اين  هاين تحقيق ب عبارت ديگر هگرفته است ب

ــتنترنــت در يا ــبازار هــاي فعالي ــق   يو عملكــرد صــادرات يابي رابطــه وجــود دارد؟ جامعــه ايــن تحقي
 سـؤال به منظـور پاسـخگويي بـه     .مي باشد 1379-84 يها سالبخش صنعت در صادركنندگان نمونه 

ان ي ـ، رابطـه م يك مـدل مفهـوم  ي ـف و بـا ارائـه   ي ـتعر يه فرع ـيو شش فرض ـ يه اصليك فرضيق يتحق
. مذكور مـورد آزمـون قـرار گرفـت     هاي در شركت يصادرات وعملكرد يكيالكترون يابيبكارگيري بازار

ل ي ـه و تحلي ـاز تجز ياضـاف  هـاي  لي ـتحل يرسون و بـرا يپ يمبستگات از آزمون هيفرض يبررس يبرا
نترنـت در  ين استفاده از اياز آن است كه ب يحاكها  يج بررسينتا. ديون استفاده گرديانس و رگرسيوار

 .دار وجـود دارد  معناهاي مورد تحقيق رابطه مثبت و و عملكرد صادراتي شركت يابيبازار هاي فعاليت
 هـاي  فعاليـت نترنت در ياستفاده از ا يعني؛ يكيالكترون يابياز ابعاد سه گانه بازارك ياين ارتباط در هر 

رشـد و   يعن ـي؛ يبا عملكرد صـادرات  يابيقات بازاريع و تحقيتوز هاي ، مرتبط با كاناليمرتبط با مشتر
ت مثبـت نسـبت   يجاد ذهنيت سهم بازار و ايد، بهبود وضعيجد يصادرات، ورود به بازارها يسودآور

  .قرار گرفت تأييدشركت مورد  يمحصولات، خدمات و نام و نشان تجاربه 
 

  ، صادركنندگان نمونهينترنتيا يابي، بازاري، عملكرد صادراتيكيالكترون يابيبازار :ها كليد واژه
  
  
  

  مقدمه
مختلـف بـه محـض اشـباع      يفعال در كشـورها  هاي شركت
 ـ و يداخل يبازارها ، يخـارج  يت بازارهـا يا بواسـطه جـذاب  ي

 ـ. كنند مي ر كشورها صادريبه سا محصولات خودرا ن يدر ب

المللـي، صـادرات    بين يمختلف ورود به بازارها هاي وهيش
 يو مهم از سو ين حال اساسيساده و در ع يروش عنوان به

 ـگ مـي  مورد استفاده قرارها  شركت  يدر راسـتا  هـا  آن رد وي
 ريو سا يو كسب درآمد و منابع مالها  از فرصت يمند بهره
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كه در  يطور بها همواره بدنبال توسعه صادرات هستند، يمزا
 ـدر حال توسعه نظ ياز كشورها ياريبس  ـر اي ران، جهـش  ي

 شـود  مي كشور تعيين يبازرگان ياستراتژ عنوان به يصادرات
مشـكلات مـرتبط بـا     يگان برخيك يبه اعتقاد وارن ج]. 1[

 مواجه هستند شـامل  ها آن معمولاً باها  صادرات كه شركت
، يغـات، بسـته بنـد   يتبل( مشكلات مرتبط با ارتقـا فـروش  

 ـت فروشـندگان، اطلاعـات بازار  يفعال در  يو همـاهنگ  يابي
و مشكلات مرتبط با كسب اطلاعات در مورد ) عينه توزيزم

ــا ــارج يبازارهـ ــا(يخـ ــا،   ييشناسـ ــاب بازارهـ و انتخـ
رقابــت در خــارج از  يو بررســ يتجــار هــاي تيمحــدود
حاكم بـر   يط رقابتير گرفتن شرابا در نظ]. 2[است  )كشور
ج يو كسب نتا يصادرات ي، ورود به بازارهايجهان يبازارها

از . اسـت  يموانـع و مشـكلات   ين بازارها دارايمطلوب از ا
ن موانـع  يبـرا  تلاش مي كنند يصادرات هاي ن رو شركتيا

ايـن   .بهبـود بخشـند   خود را يغلبه كرده، عملكرد صادرات
سسات تجاري داراي ؤنكه مآمگر باشد  پذير نمي مهم امكان

 يط اقتصاد جهانير شراييتغ. باشند يعلم يابينظام بازار يك
را مجبور سـاخته كـه   ها  ز تمام شركتيده شدن آن نيچيو پ
آورنـد و خـود    يرو يابيد بازاريو جد يعلم يها روشبه 

]. 3[ هماهنـگ سـازند   يجامعـه جهـان   هـاي  را با ضرورت
 ـجد يهـا  روشابزارهـا و   از يكي يكيالكترون يابيبازار د ي
 يده فناوريش و ظهور پديدايجه پياست كه در نت يابيبازار

 يعنيله آن ين وسيتر و شاخص (ICT) اطلاعات و ارتباطات
ــأثيرنترنــت و يا ــات عمت ــدهاياش در فرا ق و گســتردهي  ين

 ـبـا وجـود ا  . آمـده اسـت   وجود به يتجار نترنـت  ين كـه ا ي
 يالكترونيكي با پوشش جهان يابيابزار بازارن يترمؤثر عنوان به

را ميسر سـاخته،   يجهان يبه بازارهاها  شركت يامكان دسترس
 ين در بازارهـا آ نسبت بـه اسـتفاده  ها  شركت از يارياما بس
  ]. 4[هستند  سر در گم يصادرات

مواجه  ياديران با مشكلات زينكه اقتصاد ايبا توجه به ا
هرچنـد  ( بـرد  مـي  به درامدهاي نفتي رنج ياست و از اتكا

) ايجاد كـرده اسـت   يمت نفت ارامش نسبير قيش اخيافزا
يكـي از   عنـوان  بهرا  يرنفتين امر، توسعه صادرات غيمسئول
 ـترين راههاي حل مشكلات محسوب نمـوده و ا  اساسي ن ي
از برنامه دوم توسـعه   يبازرگان يرا در قالب استراتژ مسأله

ر مــد نظــر قــرار داده و د يو فرهنگــ ي، اجتمــاعياقتصــاد
 ـساله ن 20سوم و چهارم و چشم انداز  هاي برنامه ز بـر ان  ي

 ـغير صـادرات . انـد  كـرده  ژهيد ويكأت در حـال حاضـر    ينفت

بــا توجــه بــه ]. 5[ ارد دلار در ســال اســتيــليم 9حــدود 
د و مصـرف  يزان توليم 1389كارشناسان، در سال  ينيب شيپ

ران برابر خواهد شد و پـس از آن اگـر مصـرف    ينفت در ا
ــو  ــواد س ــاهش ن يختم ــد ايك ــاب ــه واردات  ي ــاً ب   ران قطع

ــا   گــر كشــور ياز طــرف د. از خواهــد داشــتيــن مــواد ني
 ـليم 20ازمند حـداقل  يگذران امور، ن يبرا   ارد دلار درآمـد  ي

ــروم    ــت محـ ــد نفـ ــون از درآمـ ــت و چـ ــال اسـ   در سـ
 ـغير يصـادارت كالاهـا   يسـت يخواهد شد با خـود را   ينفت

  لاعـــات و اط ياســـتفاده از فنـــاور]. 6[ ديـــت نمايـــتقو
 يو اثربخش ـ ييش كـارآ يجهـت افـزا   يك ـيتجارت الكترون

 يكل ـ هـاي  اسـت يو سهـا   ز از اهم برنامهيند صادرات نيفرا
ــزا يكشــور در راســتا ش ســهم كشــورمان از تجــارت ياف

   ].1[است  الملل نيب
ــچيپ ــده شــدن و شــدت ي  يافتن رقابــت در بازارهــاي
 ـتول هـاي  باعث شده شـركت  ،يخارج بـا   يصـادرات  -يدي
ــاي  دهيــلات عدمشــك ــه برخــ هروب ــاز ا يرو شــوند ك ن ي

 يبـرا هـا   ا ضعف شـركت ي ييمشكلات ناشي از عدم توانا
 ـبازار هـاي  فعاليـت انجام   يين آشـنا يبنـابرا . باشـد  مـي  يابي

ــا قابل هــاي شــركت ــور ب ــمزب ــو مزاهــا  تي ــبازار ياي  يابي
 آن و نحوه اسـتفاده از  يها روشو ها  كيو تكن يكيالكترون

مـرتبط بـا    ياز مشـكلات صـادرات   يرخ ـتوانـد ب  مـي  ها آن
 يابيبازار هاي فعاليت يرا مرتفع ساخته و اثربخش يابيبازار

ن اســتدلال اســتفاده از يــبــا ا. ش دهنــديرا افــزا يصــادرات
كمــك بــه توســعه  يبــرا يصــادرات يابيــنترنــت در بازاريا

رغم گسـترش و تكامـل    يعل .است يار ضروريصادرات بس
و همچنــين  يكــيالكترون يبايــبازار هــاي كيــو تكن هــا روش
خصوصاً صادرات در بقا و رشد  يالملل نيات بيت عملياهم

ان اسـتفاده  يدر خصوص رابطه ماي  چ مطالعهيشركت ها، ه
ها انجام  شركت يوعملكرد صادرات يكيالكترون يابياز بازار

 ـت و ضرورت يز اهمين امر نينشده است، كه ا ن يانجام چن
 يابيروشن ساختن نقش بازار جهت يرا از نظر علماي  مطالعه
 بنـابراين،  .سـازد  مـي  انينما يدر عملكرد صادرات يكيالكترون

رابطــه ميــان  بررســي وجــود هــدف اصــلي ايــن تحقيــق،
ــ ــابي الكترونيكــي ووضــعيت عملكــرد   هب كــارگيري بازاري

ــ .صــادراتي اســت ــدنبال   هب ــارت ديگــر ايــن تحقيــق ب عب
ن اسـتفاده  ارتباطي ميا ياآاست كه  سؤالپاسخگويي به اين 

هاي بازاريـابي الكترونيكـي وعملكـرد صـادراتي      از تكنيك
 ـي و وجود دارد؟  ـآ تـر  دقيـق عبـارت   ها ب  ـي ن اسـتفاده از  يا ب
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رابطه  يو عملكرد صادرات يابيبازار هاي فعاليتنترنت در يا
 وجود دارد؟

  
  ادبيات تحقيق

  تعريف بازاريابي الكترونيكي ) الف
يابي الكترونيكـي ارايـه   تعاريف مختلف و متفاوتي از بازار

شده اسـت كـه هـر كـدام از يـك ديـدگاه خـاص مفهـوم         
استراس و : اند بازاريابي الكترونيكي را مورد توجه قرار داده

بازاريـابي الكترونيكـي را    (Strauss and Raymond) ريمونـد 
داننـد كـه صـرفا از فنـاوري      معادل با بازاريابي سـنتي مـي  

كنـد   ف خود استفاده مياطلاعات در جهت دستيابي به اهدا
در ديـدگاه ديگـري،    ].7[ شود و باعث كارايي بازاريابي مي

گيــرد كــه   شــكل مــي  بازاريــابي الكترونيكــي زمــاني  
پايگاه هاي اطلاعـاتي، ترمينـال هـاي    ( هاي فني زيرساخت

گردد و ارتبـاط بـا    فراهم..) نرم افزارها و مناسب، سرورها،
ايـن ارتبـاط   . رقرارشودبها  مشتري با استفاده از اين فناوري

عمدتاً در قالب طراحي وب سـايت مـورد توجـه قرارمـي     
ــرد  ــتن .]8[گي ــابي    (Stan) اس ــاني بازاري ــاد دارد زم اعتق

گيـرد كـه عوامـل آميختـه بازاريـابي       الكترونيكي شكل مي
. ]9[ بــه روش الكترونيكــي انجــام گيــرد) 4P=چهــار پــي(

ــافي  ــميت و چ  ــ (Smith and Chaffey) اس ــز بازاري ابي ني
ــق   ــابي از طري ــه اهــداف بازاري الكترونيكــي را دســتيابي ب

. كننـد  كارگيري فناوري ارتباطات الكترونيكي تعريف مي هب
هـاي   اين فناوري شامل اينترنت، پست الكترونيكي، كتـاب 

. ]10[ هاي سيار اسـت  الكترونيكي، پايگاههاي داده و تلفن
الكترونيكـي   نيز بازاريابي (.Prasad, et  al) پراساد وهمكاران

هـاي بازاريـابي مـرتبط بـا      را، استفاده از اينترنت درفعاليت
هـاي توزيـع و فـروش، تحقيقـات      مشتري، مرتبط با كانال

بـا   .]11[ كننـد  بازاريابي و ارتباطات مديريت تعريـف مـي  
هايي كه بر سر راه توسـعه   توجه به مشگلات و محدوديت

كشورمان  دركشورهاي درحال توسعه نظيرها  برخي فناوري
وجود دارد، در اين تحقيق، تعريف بازاريابي الكترونيكي به 
ــابي محــدود   اســتفاده از اينترنــت در فعاليــت هــاي بازاري

  . گردد شود و معادل بازاريابي اينترنتي فرض مي مي
  
  اصول بازاريابي الكترونيكي  -ب

بازاريابي الكترونيكي همانند هر رشـته علمـي يـا فنـي     
دكتر رالف ويلسون از نظريـه  . يني استداراي اصول وقوان

  :]12[كند  پردازان اين رشته به پنج اصل زير اشاره مي

: (the law of dead end street) بسـت  اصل خيابان بـن  -1
ايجاد يك پايگاه در شبكه جهاني وب همانند تاسيس يـك  

بسـت اسـت كـه خريـداران      فروشگاه در يـك خيابـان بـن   
به فروشـگاه   شناخت محل،درصورت نياز مبرم و همچنين 

در چنين شرايطي بايـد دليلـي بـراي    . مراجعه خواهند كرد
تـرين   جالـب  تـرين و  جـذاب . مراجعه مشتريان ايجاد كـرد 

مشتريان و  پايگاه اينترنتي، در صورت عدم مراجعه مردم و
بهتر كاربران، بي فايـده وبـدون اسـتفاده خواهـد      عبارت به

انـدازي يـك    پيش از راه نخستين پرسشي كه ،بنابراين. ماند
هاي ترغيب  پايگاه اينترنتي بايد براي آن پاسخي يافت شيوه

    .كاربران براي مراجعه و بازديد از يك پايگاه است
: (the law of giving and selling) اصـل بـده بسـتان    -2

هـاي   ترين عوامـل در فرهنـگ اينترنتـي هديـه     يكي از مهم
گويــد  بســتان مــي قــانون يــا اصــل بــده و. رايگــان اســت

بازديدكنندگان و كاربران را با پيشنهاد هـداياي رايگـان بـه    
پايگاه خود جذب و سپس تلاش كنيد چيزهاي ديگـري را  

  .به همراه اين هدايا به فروش برسانيد
اگرمحصولات عرضـه  : (the law of trust) اصل اعتماد - 3

 هاي جالـب بـراي   شده در پايگاه اينترنتي داراي تمامي ويژگي
در ايـن   مشتريان مانند قيمت رقابتي وكيفيت مناسب باشد،

تواند  ترين مانع در جهت افزايش سهم بازار مي شرايط مهم
آميـز   بـا انجـام موفقيـت   . اعتماد و اطمينان خريداران باشـد 

نظير شناسـاندن نـام و نشـان تجـاري در     ها  بعضي فعاليت
مشـتريان  توان اطمينان و اعتماد  اينترنت بوسيله تبليغات مي

نكته مهمي كه نبايد فراموش كـرد دريافـت   . را جلب نمود
 بازخور دايمي از مشتريان است كه در ارتقا سـطح اعتمـاد  

  .خواهد بود مؤثربسيار  ها آن
: (the law of pull and push) اصـل كشـش و رانـش    -4

قانون چهارم بازاريابي در وب بر اين باور اسـت كـه بايـد    
طالب جذاب به سوي خـود كشـاند و   مشتريان را با ارايه م

وسيله پست الكترونيكـي اطلاعـات مـورد نيـاز را      هسپس ب
هـاي اينترنتـي داراي ايـن ويژگـي      پايگاه. براي آنان فرستاد

شـود توانـايي    مراجعـه مـي   هـا  آن هستند كه هنگامي كه به
از . راهنمايي و ارايه اطلاعات بـه مراجعـه كننـده را دارنـد    

كترونيكي داراي طبيعت پويا هسـتند  هاي ال طرف ديگر پيام
را بـراي اشـخاص يـا مقاصـد خاصـي بـه        ها آن توان و مي

در جهان امـروز هزينـه   . منظور انتقال اطلاعات ارسال كرد
. جذب مشتري آن هم بـراي يكبـارفروش بسـيار بالاسـت    
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بـراي تكـرار فـروش، نيـاز بـه ارضـا       هـا   بنابراين، شـركت 
ــته ــد  خواس ــود دارن ــتريان خ ــاي مش ــانون  در. ه ــع، ق واق

راندن اطلاعات به سوي ( و رانش) كشاندن مشتري(كشش
مشتريان را . دنبال انجام اين وظيفه خطير است هب) مشتريان

 ـ  با قدرت به سوي پايگاه مورد نظر مـي  وسـيله   هكشـاند و ب
را بـه   هـا  آن هاي الكترونيكي در تلاش است تـا  راندن پيام

  . بازديد دوباره ترغيب كند
هاي بـزرگ   شركت: (The law of niche) هاصل روزن -5

پول، نيروي انساني، تجهيزات و ديگر منابع مورد نياز براي 
رمـز  . هـاي بـازار را دارنـد    پوشش دادن بسياري از بخـش 

ودر واقـع  هـا   هاي كوچـك، يـافتن روزنـه    موفقيت شركت
توجـه لازم را   ها آن هاي بزرگ به نقاطي است كه يا شركت

بـراي ايـن   . اند بخوبي پوشش داده نشدهكه  نداشته و يا اين
هـايي كـه بـه     نسبت به تدوين و اجـراي طـرح   يدمنظور با

چنين طرحي . همتا مشهورند، اقدام كرد هاي فروش بي طرح
به تعريف و بررسي نقاط قوت شركت ومقايسه آن با رقبـا  

هاي بازار اقدام  پردازد و در واقع به يافتن ومعرفي روزنه مي
   .كند مي
  
  ازاريابي اينترنتي، اهميت و مزاياي آنب) ج

 ـ  گيـري   ثير اينترنـت بـر تجـارت و شـكل    أبه واسـطه ت
بـراي دســتيابي بـه اهــداف    هـاي اقتصــاد ديجيتـالي،   بنيـان 

بازاريــابي مــدرن در دادوســتدهاي الكترونيكــي، بازاريــابي 
اينترنتي به صورت اساسي مورد توجه قرار گرفته و عامـل  

المللـي محسـوب    رهـاي بـين  پـذيري بازا  كليدي در رقابت
افــزايش ســرعت در محاســبه، پــردازش ســريع . شــود مــي

اطلاعات، امكان جستجو و افزايش دقـت، حـذف واسـطه    
فراينـد مبادلـه    ،هاي غيرضروري و انجام الكترونيكي كارها

الشعاع قرار داده، زمان انجام مبادلات را كـاهش و   را تحت
بي و تجـارت  ارزش بازاريـا . دهـد  وري را افزايش مـي  بهره

در بازارهـاي  . الكترونيكي روز بروز در حال افزايش اسـت 
 ـ     عـلاوه   هامروزي مشتري برابر اسـت بـا مشـتري حقيقـي ب

ــور     ــن مح ــر اي ــي ب ــابي اينترنت ــازي و بازاري ــتري مج مش
  .استواراست

مزاياي بازاريابي اينترنتي توسط محققان مختلف مـورد  
ات كيانـگ  در يكي از اين مطا لع. بررسي قرار گرفته است
اينترنتي را در سه بعد مورد بررسـي   وچي مزاياي بازاريابي

  :]13[ اند قرار داده

تبادل اطلاعـات ميـان خريـداران و    ( يتبعد ارتباطا -1
ي بـراي دسترسـي بـه    مـؤثر اينترنت وسـيله  ): فروشندگان

 اينترنـت .اطلاعات، سـازماندهي و تبـادل اطلاعـات اسـت    
همزمان و  صورت بهي را تواند اطلاعات مورد نياز مشتر مي

در دسترس او قـرار دهـد و ايـن بـه      به محض درخواست
تر به  تر، خدمات بهتر و پاسخگويي سريع معني تعامل بيش

  .مشتري است
هــاي مربــوط بــه فــروش  فعاليــت( بعــد مبــادلاتي -2

اينترنـت دسترسـي كسـب و كارهابـه دامنـه      ): محصولات
را فـراهم   نتري از مشـتريان بـالقوه در سراسـر جهـا     وسيع

 مخصوصاً تر ساخته است، راحت واداره فرايند مبادله را نيز
در رابطه با پردازش سفارشات پيچيده، كه اين امر موجـب  

هـاي   و كاهش هزينه افزايش كارايي ،كاهش كارهاي دفتري
  .شود مبادله مي

): تبــادل فيزيكــي كالاهــا و خــدمات( بعــد توزيــع -3
رده و هزينه هاي مربـوط  اينترنت زنجيره عرضه را كوتاه ك

توانايي اينترنت در عمـل   .را كاهش داده استها  به واسطه
كردن به عنوان يك كانال توزيع بـراي محصـولات خـاص    

يكـي از  ) اي افزارهاي رايانـه  محصولات ديجيتالي مثل نرم(
كارگيري اينترنت به  هب .ن استآهاي منحصر به فرد  ويژگي

هـاي ثابـت توزيـع را     هزينهعنوان يك كانال توزيع نه تنها 
دهـد، بلكـه توزيـع سـريع و همزمـان كالاهـا و        كاهش مي

  . كند خدمات خريداري شده را تضمين مي
  

  هاي بازاريابي الكترونيكي و روشها  تكنيك) د
و روش هـاي بازاريـابي الكترونيـك متعـدد     ها  تكنيك

مختصر ارايه  طور به ها روشترين اين  در زير مهم. باشند مي
  : ]14[ وندش مي

ايجاد وب سايت يا پايگاه اينترنتي در شبكه جهاني  -1
 درس بـه موتورهـاي جسـتجوگر   آبراي سازمان و معرفـي  

سايت : هاي اينترنتي هاي تخصصي و فهرست گروه اصلي و
ترين ابزارهـاي بازاريـابي الكترونيكـي     اينترنتي يكي از مهم

نـد  سايت در شبكه جهـاني بـه مان   اما ايجاد يك وب. است
بســت اســت كــه  ســيس يــك فروشــگاه در خيابــاني بــنأت

خريداران تنها در صورت نيـاز مبـرم و همچنـين شـناخت     
بنـابراين، بايـد   . به ان مراجعه خواهند كـرد  محل فروشگاه

زمينه مراجعه مشتريان به سايت از طريق تدابير لازم فراهم 
تـرين پايگـاه هـم در     چون جـذاب تـرين و جالـب    گردد،
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كلي كـاربران   طور بهمشتريان و  ،جعه مردمصورت عدم مرا
پس نخسـتين گـام بعـد از طراحـي و     . فايده خواهد بود بي
حضور در موتورهاي جستجوگر معروف  ،اندازي سايت راه

و  هـا  سـازمان هـاي پيونـد دو طرفـه     وعضويت در فهرست
هـاي فعـال در بازاريـابي الكترونيكـي      سسات و شـركت ؤم

اشد كه ورود يـك كـاربر بـه    اين نكته بايد مد نظر ب. است
يـك مشـتري بـالقوه تلقـي      عنـوان  بـه  ،وب سايت شركت

 شود كه بازاريابان الكترونيكي بايد انرا به مشتري بالفعل مي
  . تبديل نمايند

براي ها  شركت: بازاريابي از طريق پست الكترونيك -2
آگاه نمودن مشتريان فعلي و بـالقوه خـود، در بـاره مـارك     

 هـا  آن به مستقيماً توانند و خدمات مي تجاري و محصولات
هاي الكترونيكي ارسال كرده و با كمترين هزينه، افـراد   نامه

ثير أزيادي را به كسب و كارخود جذب نموده و يا تحت ت
هاي پسـت الكترونيكـي، امكـان     يكي از ويژگي. قرار دهند

هاي آنان و ارسال  مندي بندي مشتريان بر اساس علاقه دسته
بـا اسـتفاده از   . باشـد  مطالب مـورد علاقـه مـي    اطلاعات و

هاي  توان نامه هاي مختلف مي اطلاعات مشتريان به مناسبت
 الكترونيكي بـراي آنـان ارسـال و ضـمن ان محصـولات و     

و  هاي اينده شـركت را بـه اطـلاع مشـتريان رسـاند      برنامه
 هـاي جديـد از انـان    همچنين در مورد محصولات و برنامه

دهـد كـه شناسـايي     نشـان مـي  ها  رسيبر .نظرخواهي نمود
كليدهاي اساسي بازاريـابي   ،فرستنده و موضوع مطرح شده

    .الكترونيكي هستند
  هــاي گفتگــو و اتــاق (forums) هــاي خبــري گــروه -3

(chat rooms):  اين روش براي برقراري ارتباط با مشتريان و
بازار و آگاه نمودن آنان در باره محصولات و مارك تجاري 

مـورد اسـتفاده قـرار     وري اطلاعـات مختلـف  آ جمـع  و نيز
و  توان مشتريان زيـادي را جـذب   با اين روش مي. گيرد مي

هـا   در باره محصولات و خدمات، بازخور گرفته و خواسته
  .و نيازهاي آنان را بهتر درك نمود

هـاي   و برنامـه  (banner ads) مبادله تبليغات پرچمي -4
مبادلـه و  هـا   ا ديگر سايتبنرهايي ب ،در اين روش: ارتباطي

  مشــتريان و بازديدكننــدگان زيــادي را هــا  از طريــق رابــط
تبليغـات پرچمـي،   . به وب سايت شركت جذب مـي كنـد  

ــيآ ــولاً     گه ــه معم ــتند ك ــكل هس ــتطيلي ش ــاي مس   در  ه
  بايـد  . شـوند  هـاي وب مشـاهده مـي    قسمت بالايي سـايت 

  هـاي بنـري جـذاب نباشـند      توجه داشـت كـه اگـر آگهـي    

ــتري ر ــه وبمشــ ــذب   ا بــ ــدايت و جــ ــايت هــ   ســ
   .نخواهند كرد

 ،عرضـه ترفيعـات بـه مشـتريان    : ترفيعات آن لايـن  -5
مشـتريان قـديمي را حفـظ و     مشتريان جديدي را جـذب، 

يكي  عنوان بهتخفيفات  .حجم فروش را افزايش خواهد داد
ترين عوامل جذب مشـتري بـراي    از مهم ،از انواع ترفيعات
 ـ تـرين   مهـم  از بهتـرين و  .رود شـمار مـي   هسايت شركت ب

هـاي   ابزارهاي ترفيع در فرايند بازاريابي الكترونيكي،كـوپن 
و هـا   الكترونيكي است كه در كشـاندن مشـتريان بـه بنگـاه    

 ،هـاي بازاريـابي در بازارهـاي الكترونيـك     موفقيت فعاليت
  .ي داردمؤثرنقش بسيار 

بـا  : هـاي الكترونيكـي   كاتالوگ آن لاين و روزنامـه  -6
و انواع مختلـف محصـولات   ها  طرح از اين روش، استفاده
در معرض ديد مشتريان قرار گرفتـه و بـه آنـان در     شركت

هـا   روزنامه. كند انتخاب يك گزينه بهتر و دلخواه كمك مي
ي ترغيب كاربران ها روشهاي الكترونيكي نيز از  و خبرنامه

ي مؤثربه بازديد از سايت شركت و در عين حال استراتژي 
اساندن شركت و مارك تجاري و نيز محصولات به براي شن

  . مشتريان بالقوه و بالفعل است
بـه  : (frequently asked questions) ت متـداول سـؤالا  -7
مكـرر پرسـيده    صـورت  بـه گـردد كـه    تي اطلاق مـي سؤالا
مشتريان بعد از خريد كالا ممكن اسـت در زمينـه   . شود مي

تي سـؤالا رتبط هـاي م ـ  و يا زمينه نحوه استفاده از محصول
بنـابراين، مراجعـه   . داشته و يا دچار مشگلاتي شده باشـند 

بعد از خريد محصول به شـركت يـا فروشـندگان     مشتريان
با ابتكار عمل در ها  در اين راستا شركت. امري طبيعي است

اند  آورده وجود بهت متداول را سؤالاوب سايت خود بخش 
  .اسخ دهندت مشتريان پسؤالاتا با استفاده از آن به 

هـاي كوچـك    بسـته  هـا  كـوكي : (cookies) ها كوكي -8
اطلاعاتي هستند كه در زمان بازديـد كـاربر از وب سـايت    

كـاربرد  .روي هارد ديسك قرار داده مي شوند ،هاي خاص
 در بازاريابي به اين صورت است كه با اسـتفاده از ها  كوكي

اطلاعـات   رفتار يك مشتري بررسي و پيگيري شـده،  ها آن
ــات،   زم جمــــعلا   آوري و بــــر اســــاس ايــــن اطلاعــ

تعـداد  . شوند ي بازاريابي تدوين ميها  و برنامهها  استراتژي
ــه    ــايت، ورود شــخص ب ــك س ــه ي ــات شــخص ب مراجع

ــايت ــه   س ــورد علاق ــا م ــف ي ــاي مختل ــه   ،ه ــزان توج   مي
خـرين بازديـد   آو هـا   هـاي مختلـف سـايت    فرد به قسمت
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بــا شــخص از وب ســايت از جملــه مــواردي هســتند كــه 
تعداد دفعاتي كه يك صـفحه يـا   . قابل انجام استها  كوكي

شـود و تعـداد كليـك     مشاهده ميوب سايت توسط كاربران 
هايي كه بر روي يك وب سـايت زده مـي شـود، معيارهـايي     

ــي  ــه م ــتند ك ــابي     هس ــزي بازاري ــه ري ــراي برنام ــد ب   توانن
  . استفاده شوند

ــابي ويروســي -9 ــابي بازا: (Viral marketing) بازاري ري
ويروســي، روش جديــد بازاريــابي در محــيط الكترونيكــي 

در اين نوع بازاريابي پيام يا اطلاعات مانند ويـروس  . است
از . كنند و منتشـركننده آن مشـتري اسـت    خود را تكثير مي

اصول اساسي اين نوع بازاريابي اين است كه هـر مشـتري   
در .شـود  اختيار فروشنده محصول مـي  با هر بار استفاده، بي

اين روش افراد به انتقال يـك پيـام بـه ديگـران ترغيـب و      
ايـن روش برگرفتـه ازروش بازاريـابي    . تشويق مي شـوند 
  اســت كــه  (word of mouth marketing) دهــان بــه دهــان

ــا     ــد ب ــي باش ــولي راض ــخص از محص ــه ش   در آن چنانچ
  را هـم بـه خريـد يـا      هـا  آن گفتن نظر خـود بـه اطرافيـان،   

ترين كاربرد ايـن ابـزار،    عمده. كند ق مياستفاده از آن تشوي
گسترش نام و نشان تحاري بنگـاه در محـيط الكترونيكـي    

  .است
بازاريابي : (network marketing) اي بازاريابي شبكه -10
سال پيش توسط يك شركت آمريكايي  50اي حدود  شبكه

بعد از ظهور اينترنـت ايـن روش    .كار گرفته شد هابداع و ب
يـك شـيوه مـدرن     عنوان بهافته و امروزه بسط و گسترش ي

امـا منطـق ايـن روش    . باشـد  بازاريابي و فروش مطرح مي
 كلــي طــور بــهكنــد؟  چيســت و چــه هــدفي را دنبــال مــي

هاي قديمي اقتصادي، از سه عامل اصلي توليدكننده،  سيستم
رغـم   عليها  شوند واسطه كننده و واسطه تشكيل مي مصرف

تـرين عوامـل افـزايش     مهـم  نقش مثبتي كه دارند، يكـي از 
هـاي   تبليغـات و گرانـي رسـانه   . شـوند  قيمت محسوب مي

بنابراين، بازاريابي . زند تبليغي نيز به افزايش قيمت دامن مي
شــدن از بـار ســنگين   اي راهــي اسـت بــراي خـارج   شـبكه 
  . و تبليغاتها  هاي واسطه هزينه

  
  پيشينه تحقيق )ـه

ــ ــ يمطالعــات مختلف ــاورف يريكــارگ هدر خصــوص ب  ين
شده  انجام يابيو بازار ينترنت در حوزه بازرگانياطلاعات و ا

 ـكـه بـا اهـداف تحق    ياست، امـا مطالعـات   ق و بـه منظـور   ي

 ـدارند، بـه شـرح ز   يتر بيش يرها همخوانيمتغ ييشناسا ر ي
  .احصاء شد

از در يرات مورد نييتغ يبررس«كه با عنوان اي  در مطالعه
در  يينـده مـواد غـذا   دكنيتول هـاي  شـركت  يابيند بازاريفرا

 يو ارائــه الگــو يكــيالكترون يابيــجهــت اســتفاده از بازار
به وسـيله آقـاي دهقـان    » كشور ييع غذايصنا يمناسب برا

 كننده ديشركت تول 150ج حاصل از مطالعه يانجام شده، نتا
ط لازم جهت يدهد كه شرا مي شهر تهران نشان ييمواد غذا

 ـوجود ندار يكيالكترون يابيتحقق بازار مـدل ارائـه    يد، ول
 ـران بازاريمد تأييدشده مورد   هـاي  و فـروش شـركت   يابي

 ـسنده در اينو. قرار گرفته است ييد كننده مواد غذايتول ن ي
 ـمـورد ن  هـاي  رسـاخت يز يق، با بررس ـيتحق  ـاز بازاري  يابي

ــيالكترون ــاخصيك ــا ، ش ــاز قب ييه ــات   لي ــود امكان وج
ن و رايمـد  يو دسترس ـ يي، آشـنا يافزار نرم و يافزار سخت

 ـكاركنان واحد بازار  ـ يابي  ينترنـت را بـرا  يا بـه ا فـروش  ي
 ـتحقـق بازار  يط لازم بـرا يسنجش شـرا   يك ـيالكترون يابي

 ـ. استفاده كرده است شـان بـا اسـتفاده از مـدل     ين، ايهمچن
 ـليت بـازار ف يريمـد اي  پـنج مرحلـه  ) نديفرا(  -1(پ كـاتلر ي

بـازار؛ انتخـاب بـازار     يبنـد  بخـش  -2؛يابيقات بازاريتحق
ــدف و ــ موضــع ه ــه بازاريآم -3؛يابي ــخت ــرا و  -4؛يابي اج

و  يط، استراتژيو مدل مح) شيكنترل و پا -5و  يساز ادهيپ
ارائـه شـده در جهـت     هـاي  از مـدل  يك ـي ،)ESP(عملكرد

 ـمدل بازار عنوان بهرا  يكيالكترون يابيبازار يريكارگ هب  يابي
  ].15[ كشور ارائه داده است ييع غذايصنا يبرا يكيالكترون

ارائـه  «، بـا عنـوان   يطول ينيكه توسط حس يقيقدر تح
 ـسـنجش و ارز  يبرا يروش در هـا   شـركت  يتوانمنـد  يابي

انجـام شـده، چـارچوب    » يكيالكترون يابيبازار يساز ادهيپ
 هـاي  يتوانمنـد  گيـري  انـدازه  يبرا يابيو ابزار ارز يمفهوم

 ـبه بازار يسنت يابيگذار از بازار يبراها  سازمانگانه  نه  يابي
چـارچوب   يابعـاد و اجـزا   .ارايه شـده اسـت   يكيالكترون
 ي، توانمندسـازها يسـازمان  يشامل توانمندسـازها  يمفهوم
 ـو بازار يابيبازار  يتوانمندسـازها . اسـت  يك ـيالكترون يابي

ر، ييت تغيري، مدي، توان ماليشامل فرهنگ سازمان يسازمان
ــوازن و همراســتا ــاوريك و زياســتراتژ ييت  يرســاخت فن

 ي، و توانمندسازهايكيو كار الكترونكسب  ياطلاعات برا
 ـنـد بازار ي، فراييز شامل بازارگراين يابيبازار رش ي، پـذ يابي
 ـاطلاعـات و تجربـه بازار   يفناور . اسـت ي ك ـيالكترون يابي

 ـچهار مع  ـتجربـه بازار  گيـري  انـدازه  يبـرا  يار اصـل ي  يابي
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 ـر برنامـه ) 1شركت شـامل   يكيالكترون  يآگاهانـه بـرا   يزي
در  يك ـيالكترون هـاي  تيابزارها و قابل نترنت وياستفاده از ا

 ـختـه بازار يبودن آم يكيزان الكترونيم) 2،يابيبازار ) 3، يابي
ان و يمشـتر  هـاي  ت بر اساس خواستهيسا تناسب طرح وب

ــم )4 ــرمي ــتفاده از ن ــا زان اس ــاربرد يافزاره ــبازار يك  يابي
نكـه  يق مـذكور، بـا توجـه بـه ا    يدر تحق. است يكيالكترون
زان اسـتفاده  يدهنده م نشان يكيالكترون يابيبازار يزير برنامه

 ـاطلاعـات در بازار  ينترنـت و فنـاور  يهوشمندانه از ا  يابي
 يارهـا يت شـركت بـا اسـتفاده از مع   ين وضعيياست، با تع

بـازار و   يبنـد  ك، بخـش ياستراتژ يي، همراستايگذار هدف
 ـارز يارهـا ين معيـي انتخاب بازار هـدف، تع  عملكـرد،   يابي

از  .شود مي ص بودجهيان خاص، تخصاداره و سازم يطراح
 ـسنجش م يبرا ،يمك كارت (4Ps) يچهار پ يمدل سنت زان ي
 ـخته بازايبودن آم يكيالكترون از  .اسـتفاده شـده اسـت    يابي

 هـاي  تيسنجش قابل يبرا يجاورسك (7Cs) يمدل هفت س
استفاده شـده   يابيبازار يكاربردها يت شركت برايوب سا
ت بـا هـدف   يوب سا يحن مدل، در طرايبر اساس ا. است

 ـمحتـوا، چ  يارهايمع يابيبازار يكاربردها دمان، اجتمـاع،  ي
اتصال در نظر  و ارتباط يكي، تجارت الكترونيساز يسفارش
 يزان استفاده از نرم افزارهايسنجش م يبرا  .شود مي گرفته
 ـدر شـركت، م  يابيبازار يكاربرد زان اسـتفاده شـركت از   ي

 يابيمختلف بازار هاي حوزهدر  يكاربرد يافزارها انواع نرم
  ].16[ رديگ مي قرار يمورد بررس

ه يپراساد و همكاران ارا يتوسط كانت يك مدل مفهومي
 ـبازار هاي يستگيو شا ييشده كه بر اساس آن بازارگرا  يابي

 يهم مرتبط ساخته و نقش فنـاور  هرا ب يو عملكرد صادرات
ل از ج حاص ـينتـا . اند كرده ين روابط بررسينترنت را در ايا

 ـشركت تول 381 يشيمايل پيه و تحليتجز  يصـادرات  -يدي
 هاي فعاليتنترنت در يا يق فناورياز آن است كه تلف يحاك
 ـبازار هـاي  يسـتگ يبـر شا  ييبـازارگرا  تـأثير ، يابيبازار  يابي

 شيافزا يريچشمگ طور بهرا  يو عملكرد صادراتها  شركت
زه سـا  گيـري  اندازه ياستفاده شده برا هاي شاخص. دهد مي

 ـنترنت در بازارياطلاعات و ا ياستفاده از فناور شـامل   يابي
 ـبازار ياست كه سه حـوزه اصـل   يديت كليازده فعالي  يابي
 هـاي  ، كانـال يمـرتبط بـا مشـتر    هاي فعاليت -ك شركتي

/ ت ارتباطـات يريو مد يابيقات بازاريع و فروش، تحقيتوز
ن پراساد در مطالعه خود با عنوا .رديگ ميرا دربر -يهماهنگ

 ـبازار هاي يستگيبر شا يابيبازار -نترنتيق ايتلف تأثير ، يابي

نترنت يدارد كه ا مي اني، ب)1997(ترسونيبه نقل از روبرت پ
و  (B2B) شــركت بــا شــركت يابيــدر هــر دو حــوزه بازار
ق يرا كه از طر ييها تي، فعال(B2C) شركت با مصرف كننده

قـرار داده   يرتأثافتد، تحت  مي اتفاق يابيسه نوع كانال بازار
، يارتبـاط  هاي كانال)1: (از ن سه نوع كانال عبارتنديا. است
 ـ يداران فعل ـيآن آگاه نمودن خر يفه اصليكه وظ در  يو آت

 ـخصوص در دسترس بودن بودن محصولات  ا خـدمات،  ي
 ـارتبـاط خر  يو امكـان برقـرار   ها آن يها ويژگي دارن بـا  ي

آن  يه اصلفيمبادله، كه وظ هاي كانال) 2( فروشندگان است؛
 ـ يل مبـادلات اقتصـاد  يتسه  ـن خريب داران و فروشـندگان  ي

ل يتسـه  ان يفه اصـل يع، كه وظيتوز هاي كانال) 3( است؛ و
ان يبه اعتقاد پراساد و همكاران، از م. است يكيزيمبادلات ف

ر داده، واسطه يينترنت تغيكه ا يابيف بازاريكاركردها و وظا
انبـوه،   يزسـا  ي، سفارش ـيت روابـط مشـتر  يري، مـد ييزدا

مات يتصـم  يبانيفروش، اطلاعـات پشـت   يرويون نياتوماس
  ].17[ است يمشترك و هماهنگ ي، همكاريابيبازار

كـــاربرد بازاريـــابي  «اي تحـــت عنـــوان   مطالعـــه
الكترونيك،شرايط درونـي و عملكـرد سـازماني در كسـب     

صـورت گرفتـه    »وكارهاي كوچك نرم افـزاري در اتـريش  
را در مورد كـاربرد بازاريـابي   اين مقاله، ديدگاههايي .است

 الكترونيك در تجارت الكترونيك شركت با مصرف كننـده 
)B2C(     و رابطه آن با عوامل موفقيـت درونـي و معيارهـاي

هـاي كوچـك و    مرتبط با عملكرد كسـب و كـار در بنگـاه   
. افزاري اتريش ارائه مي دهد نرم) MEs and SMEs(متوسط 

اي اسـت   طلاعات اوليـه تجزيه و تحليل اكتشافي بر مبناي ا
آوري شـده   افـزاري اتريشـي جمـع    شركت نـرم  141 كه از
ي هــا روش ،SMEs)( هــاي متوســط عمــده شــركت. اســت

گيرند اين در حـالي اسـت    مي كار به بازاريابي الكترونيك را
تنهـا از  ) MEs(هـاي خـرد    اي از بنگـاه  كه در بخش عمـده 

ايـن  . كننـد  ابزارهاي سنتي بازاريابي الكترونيك استفاده مي
هايي كه قوت خـود را   مطالعه آشكار ساخت كه كه شركت

المللـي   گذاري، تنـوع محصـول، بـين    در برندسازي، قيمت
بينند، اسـتقبال   هاي جديد مي شدن و دستيابي به تكنولوژي

نتـايج  . اند تري از بازاريابي الكترونيك كرده و حمايت بيش
يابي الكترونيك كارگيري بازار هتحقيق، رابطه مثبتي را بين ب

ــژه در    ــه وي ــابي شــده ب وعوامــل عملكــرد ســازماني ارزي
فرضـيه تحقيـق مبنـي بـر     . نشان داد) MEs(هاي خرد  بنگاه
كارگيري بازاريابي الكترونيـك بـا موقعيـت     هكه ميزان ب اين
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تر در ارتباط است، با توجـه بـه تحليـل انجـام      رقابتي قوي
  .]18[ شده مورد تاييد قرار گرفت

يكپارچـه سـازي اينترنـت    « با عنوان ديگري در مطالعه
ــابي پــذيرش و  كيــد شــده اســت كــهأت »وعمليــات بازاري

بازاريـابي،   هـاي پيشـرفته   كارگيري اينترنت براي عمليات هب
هـا در كليـه    هاي چالش برانگيزي را بـراي شـركت   فرصت
گرچه چنين كـاري ممكـن اسـت    . سازد ها فراهم مي اندازه
هـاي   فتـه فعلـي در كانـال   هـاي صـورت گر   گذاري سرمايه

هاي يـك   ويژگي ي دارايعبارت بهبازاريابي را از بين ببرد و 
اين مقاله با بررسي ادبيات نوآوري، . نوآوري راديكال باشد

 ــ   ــه ب ــوع را دارد ك ــن موض ــي اي ــد بررس ــارگيري  هقص ك
ــات ــت  عملي ــابي اينترن ــاي بازاري ــرفته در   -ه ــور پيش مح
هـايي را در   فـاوت هاي مختلف، چـه ت  هايي با اندازه شركت

كـار   هـايي كـه ايـن ابزارهـا را بـه      هـا باشـركت   اين شركت
مدل مفهومي اين مطالعه، بـر پايـه   . كند گيرند ايجاد مي نمي

اي از عوامــل درونــي و بيرونــي از قبيــل انــدازه  مجموعــه
هـاي   هاي ديگـر، انگيزاننـده   شركت، ميل به بلعيدن شركت

. ر بنا شـده اسـت  كارآفريني، حمايت مديريتي، و فشار بازا
شــركت توليــدي ســوئدي  379اطلاعــات ايــن تحقيــق از 

، دهـد  نتايج ايـن تحقيـق نشـان مـي    . آوري شده است جمع
كارگيري  هب تركيب عواملي كه شركت بر پايه آن در رابطه با

محـور پيشـرفته تصـميم     -هاي بازاريابي اينترنـت  عمليات
  .]19[ دگيرد به ميزان زيادي به اندازه شركت بستگي دار مي

 بازاريـابي الكترونيـك و  « تحقيق ديگري كه بـا عنـوان  
درس هـاي عمليـاتي بـراي    :هـاي كوچـك و متوسـط    بنگاه

بررسـي دوبـاره اثـرات     به منظـور  منتشرشده است،» يندهآ
هـاي كوچـك    اينترنت بـر فعاليـت هـاي بازاريـابي بنگـاه     

مورد بررسـي قـرار گرفتـه     2000ومتوسط كه يكبار درسال
دانسـت كـه    اين تحقيق درصد .رفته استورت گص بودند،
ــد ــت آ درياب ــه فعالي ــي در زمين ــا تغييرات ــابي  ي ــاي بازاري ه

روش  سسات ايحاد شده است يا خيـر؟ ؤالكترونيكي اين م
هاي عميق و نيمه سـازمان يافتـه بـا     مصاحبه استفاده، مورد

 طـور  بـه ژي اطلاعات بود كـه  ومديران يا متخصصان تكنول
هـاي   ازاريابي الكترونيـك شـركت  هاي ب مستقيم در فعاليت

نتايح، نقش اينترنت را در دنياي  .متبوعشان دخالت داشتند
مـادگي  آكـه   كسب و كار امروز مورد تاكيد قرار داده و اين

هنـوز در   هـا  آن براي بازاريـابي الكترونيـك در بسـياري از   
كاربرد ان ادامـه   2000گرچه از سال مراحل اوليه قرار دارد،

هاي بازاريابي الكترونيـك   ها از پتانسيل بنگاهاين .يافته است
كنند نيازمند عزم جـدي و   به حد كافي و كامل استفاده نمي

مقالـه ديگـري   . ]20[ زمينه هستند ريزي كامل در اين برنامه
ــابي     ــي در بازاري ــوعات اخلاق ــون موض ــث پيرام ــه بح ب

در  كند اخلاق كسب و كـار  پردازد و بيان مي الكترونيك مي
هـاي   دهنده بسياري از نگرانـي  الكترونيك، بازتاب بازاريابي

حفـظ حـريم   . عمومي اخلاقي در ارتباط با بازاريابي است
. افــراد از جملــه ايــن ملاحظــات اخلاقــي اســت شخصــي

تواننـد بـه راحتـي بـه ادرس      فروشندگان و بازاريابـان مـي  
شـوند، دسـت يابنـد و از سـوي      كساني كه وارد شبكه مـي 

كننــدگان كــه در شــبكه فعاليــت  ديگــر، بســياري از مصــرف
. نمايند كنند، مقدار زيادي اطلاعات شخصي وارد شبكه مي مي

هـاي   هـاي بازاريـابي كـالا يـا مبادلـه فهرسـت       اگر شـركت 
استفاده  ها، از اين اطلاعات سوء الكترونيكي يا ساير شركت

كنندگان در معرض اين خطر قـرار خواهنـد    نمايند، مصرف
همچنين در . استفاده شود سوء ها آن گرفت كه از اطلاعات

كننـدگان شـبكه و قايـل شـدن      بنـدي اسـتفاده   مسير تقسيم
 در زمـان كنـوني،  . هـايي وجـود دارد   تبعيض هـم نگرانـي  

ــت، ــده اينترن ــدمات ارزن ــان، خ ــه نخبگ ــان  اي ب فرهيختگ
هاي بـالاي اجتمـاع ارايـه مـي كنـد، ولـي مصـرف         وطبقه

رنـد و از  كنندگان فقيـر، دسترسـي چنـداني بـه شـبكه ندا     
محـروم  هـا   اطلاعات مربـوط بـه كـالا، خـدمات و قيمـت     

اي اخلاقـي   بر اين مبنا اين مقاله، بـر اصـول پايـه   . مانند مي
پذيري  جهت حمايت از استقلال، وقار، انسجام، عدم آسيب

هـاي مختلـف    شخصيت انساني افراد فعال در شبكه و گرو
ن نوشـتار ديگـري بـا عنـوا    . ]21[ كنـد  كيـد مـي  أذينفعان ت

جهـاني   :اينترنتـي  تركيبي چند كاناله به بازاريـابي  رويكرد«
كنـد كـه    اين بحث را مطرح مي ،»بينديش، محلي عمل كن

ذهنيـت بازاريـابي يگانـه در تمـام      رويكرد و كه تصور اين
هـر كشـور و   . كننده است نقاط دنيا موفق خواهد بود گمراه

هـاي فرهنگـي در    حتي مناطق مختلف يك كشور، تفـاوت 
بايد . رگيري اينترنت و چگونگي تصميم به خريد دارندبكا

اند  هاي فرهنگي، هم مادي به ياد داشته باشيم كه اين تفاوت
). ها و قـوانين  رسوم، نگرش(و هم غيرمادي ) رفتار خريد(

و كارهاي موفق بايد وقت و تلاش كافي را   بنابراين كسب
ر براي درك و ادغام كردن نيازهاي ظريف فرهنگ محلي د

يكي از راههـاي انجـام چنـين    . هاي خود صرف كنند طرح
اي است كه از ه چند كانال يبيترك هايكرديروكاري، ايجاد 
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اينترنت براي بهبود الگوهاي مرجح محلي تصميم به خريد 
جهــت حــداقل كــردن . و رفتــار خريــد اســتفاده مــي كنــد

ــه ــي،   هزين ــگ محل ــين درك حــداكثري از فرهن ــا، در ع ه
اين امر بـه كسـب و   . شود شي توصيه مياتحادهاي بين بخ

دهد تا در عين تمركـز   كارهاي الكترونيك اين امكان را مي
بر بازارهاي محلي، رشد جهاني خود را در يك دنياي چند 

گردد محققان دانشـگاهي   نهايتاً توصيه مي. كاناله ادامه دهند
و شاغلان ايـن حرفـه، توجـه خـود را بـه نقـش سـودمند        

بر بازارهاي  مدرن -ناله و تركيبي سنتيرويكردهاي چند كا
ــا عنــوان  .]22[ جهــاني معطــوف كننــد مطالعــه ديگــري ب

» هـا  و نگرانـي هـا   فرصـت  :الملل بازاريابي الكترونيك بين«
محققين در ايـن بررسـي بيـان مـي     . ]23[ انجام شده است

اي در حال رشد  كنندكه بازاريابي الكترونيك به طور فزاينده
است و شديداً در حال تاثيرگذاري بر رفتارهاي مشـتري و  

هـا، توسـعه    تر شركت نتيجتاً، بيش. بازار كسب و كار است
هاي بازاريابي الكترونيك مبتنـي بـر وب را آغـاز     استراتژي

ايـن مقالـه اعتقـاد بـر آن اسـت كـه تحـول        در . انـد  نموده
هاي بازاريابي الكترونيك، وابسته به ميزان توسـعه   استراتژي
از نتايج . ها و نهادهاي بازاريابي هر كشور است زيرساخت
بازاريـابي   هـاي  تحقيـق اينسـت كـه اسـتراتژي     ديگر ايـن 

الملل به طـور بنيـادي در حـال تغييـر دادن      الكترونيك بين
ها  الملل است وشركت ات در بازارهاي بينو تفكر ها روش

اي كه بايد دنبال  نياز دارند كه براي تشخيص نوع استراتژي
كننـد بهتـر    المللي را كه در آن فعاليـت مـي   كنند محيط بين

: هاي پيشنهادي عبارتند از استراتژي. بررسي و نظارت كنند
هاي نوين و سنتي، ديجيتـالي كـردن، حـذف     تركيب روش

سـايت   عرضه مستقيم محصـولات از طريـق وب  ها،  واسطه
هاي بازاريابي الكترونيك نشات گرفتـه از خـود    واستراتژي

  .شركت

و  باشد مي» صادرات«جا كه متغير تابع اين تحقيق  از آن
نويسندگان بدنبال تعيين وجوديا عدم وجـود ارتبـاط بـين    

 هـا  هاي بازاريـابي الكترونيـك و صـادرات شـركت     فعاليت
ضـروري اسـت جهـت تعيـين شـاخص هـاي       هستند، لذا 

گيري عملكرد صـادراتي، مطالعـات صـورت گرفتـه      اندازه
مختصر مرور  طور بهبر آن  مؤثرپيرامون صادرات و عوامل 

  .گردد
ج ينتـا  عنـوان  به ين، عملكرد صادراتيشيقات پيدر تحق

ف شده يتعر يصادرات يك شركت در بازارهاي هاي فعاليت

بـر   مـؤثر نـه عوامـل   يدر زم يقات مختلف ـيتحق]. 24[ است
 ـدر هر كدام از ا. صورت گرفته است يعملكرد صادرات ن ي

 ـم يمسـتق  طـور  بهاند كه  مدنظر بوده ييرهايقات، متغيتحق  اي
اغلـب  . انـد  بـوده  مـؤثر  يم بـر عملكـرد صـادرات   يمستقغير
ص ينــه صــادرات در جهــت تشــخيه در زميــقــات اوليتحق

 كه معنانيبه ا رصادركنندگان بوده است،يصادركنندگان از غ
 ـيفرا ،تر بيش  شـدن شـركت را مـدنظر قـرار     يالملل ـ نيند ب
 مؤثر يعوامل خارج ين به بررسيبعد از آن محقق. دادند مي

 يدرسـت رو  يقيتشـو  هـاي  ر برنامهينظ يبر رفتار صادرات
عوامـل   ين بـه بررس ـ ين مرحله، محقق ـيدر سوم. اند آورده

ج آن يو نتـا ها، متناسب با صـادرات   مربوط به رفتار شركت
را مـورد   يين دسته چهارم فاكتورهـا يمحقق]. 25[ پرداختند

 ـو مطالعه قرار دادند كـه بـر عملكـرد     يبررس  ـا موفقي ت ي
د و يمثـال، كاسـك   عنوان به ،هستند مؤثرها  شركت يصادرات

ســه عامــل  تــأثير يبــه بررســ يبــا ارائــه مــدل همكــارانش
ــيات عيخصوصــ ــا درك  يرهــايشــركت، متغ ين ــرتبط ب م
زه صــادرات، يــ، انگيانــدازه و تجربــه صــادرات(ت صــادرا

 و تعهد به صادرات) يرقابت هاي تيمشكلات صادرات، مز
ــزا ( ــش مج ــارج   يبخ ــازار خ ــه ب ــادرات، ورود ب و  يص
، يد مداوم از بازار صـادرات ي، بازديانتخاب مشتر يارهايمع

 يعملكـرد صـادرات   يبر رو) و كنترل صادرات يزير برنامه
ز يت و همكاران نيوا]. 26[ رداختندپ يياروپا يدر كشورها

 گيــري انــدازه يهــا روشاز  يل تعــداديــه و تحليــبــه تجز
والاس ]. 27[ در بخش خدمات پرداختند يعملكرد صادرات

بر عملكرد  مؤثر يرهايمتغ يرا برا يا مدليكر در استراليو ب
رها را بـه دو  ين مطالعه متغيدر ا ها آن .ارائه دادند يصادرات

و ) ي، دانش ـي، مهـارت يشيگرا( رملموسيغ يرهايدسته متغ
، كنتــرل، يع، محصــول، ارتبــاط بــا مشــتريــتوز( ملمــوس
بـه   ركل و همكـاران يت]. 28[ م نمودنديتقس) كنندگان عرضه
، دانش بازار و صادرات، يفناور( ها يستگيشا تأثير يبررس

 ـفيك و  يشـركت، اســتراتژ  يهــا ويژگـي ، يي، بــازارگرا)تي
در مـدل  . پرداختنـد هـا   شركت يط بر عملكرد صادراتيمح

شـركت بـه واسـطه     يهـا  ويژگـي ، هـا  آن ارائه شده توسط
 تـأثير را تحـت   ي، عملكرد صادراتيبر استراتژ يگذارتأثير

 تـأثير  يشوهام و كروپ بـه بررس ـ ]. 29[ دهد مي خود قرار
مت، مكان، ارتقـاء  يمحصول، ق( يابيخته بازاريآم يرهايمتغ
در ]. 30[ پرداختنـد  يتبر عملكرد صادرا) شبرد فروشيو پ

، يبــر مطالعــات قبلــ يهمــان ســال زو و اســتن بــا مــرور
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بـر   مؤثرعوامل مختلف  يبند دسته يرا برا 2×2 يچارچوب
 ـا. نمودند يمعرف يعملكرد صادرات ن چـارچوب، عوامـل   ي

را به طور اثـربخش بـه دو بعـد     يبر عملكرد صادرات مؤثر
 يون سازمانقابل كنترل و بعد درغير در مقابل يريپذ كنترل

ن يب اياز ترك. ندينما ي ميبند دسته يدر مقابل برون سازمان
 مـؤثر عوامل  يبند ميگر چهار خانه جهت تقسيكديابعاد با 

 دل و همكـاران ]. 31[ ديآ مي به وجود يبر عملكرد صادرات
اندازه شـركت،  (شركت  يها ويژگيعوامل  تأثير يبه بررس

اشتغال شركت در  يها سالزان موانع ورود درك شده و يم
و ) يتجربــه صــادرات( ت شــركتي، صــلاح)كســب وكــار

تمركز بر بازار در مقابـل  ( صادرات يابيبازار هاي ياستراتژ
عمـل   ين فعال بودن در مقابل انفعـال يمتنوع بودن و همچن

در ]. 32[ شـركت پرداختنـد   يبر عملكـرد صـادرات  ) كردن
 يررس ـبـه ب  يهمان سال، بالدائف و همكاران، با ارائه مـدل 

 ـرابطه م و  ي، فرهنگ ـياجتمـاع ( يط ـيمح يهـا  ويژگـي ان ي
 ـ، انگيشناس تيجمع(شركت  يها ويژگي، )ياسيس  هـاي  زهي
 ـو  يسـاز  متنـوع (كسب و كـار   هاي ي، استراتژ)تيريمد ا ي
شـوهام و  ]. 33[ پرداختند يبا عملكرد صادرات) نينه پائيهز

دسته سه صادركننده به  هاي شركت يبند ميهمكاران با تقس
 يرهـا يمتغ) علاقمندان(ندگان يل گران و جوين، تحليافعمد

ها، كه بر عملكرد  ن انواع شركتيك از ايرا در هر  يمتنوع
قـات  يدر تحق هـا  آن .نمودنـد  يبودند، معرف مؤثر يصادرات

ل ياز نوع تحل ييها دند كه در شركتيجه رسين نتيخود به ا
ازار و ش بيد، گرايت توليريد، مديجد يد كالايان توليگر، م

 ـكنترل از  هاي ياستراتژ از  يك سـو و عملكـرد صـادرات   ي
در همـان  ]. 34 [ وجـود دارد  يدارمعنـا  گر رابطـه يد يسو

شـركت از   يبرخوردار تأثير يسال، روز و شوهام به بررس
]. 35[  آن پرداختند يش بازار بر سود و فروش صادراتيگرا
 ـ، سـه متغ يبا ارائه مـدل  .ك و همكارانيسيك  ير طـرز تلق ـ ي

ت را بـه عنـوان   يريت مديو حما ي، موانع صادراتيصادرات
ر يمتغدو. نمودند يمعرف يبر عملكرد صادرات مؤثرر يسه متغ

 ـم خود بـر متغ يمستق يگذارتأثيراول علاوه بر   ـر حماي ت ي
 تـأثير  يم بـر عملكـرد صـادرات   يمستقغير ت، به طوريريمد
 ـدر همـان سـال لئون  ]. 36[ گذاشتند مي دو و همكـاران بـا   ي
، به ارائـه  يقات قبليمضاعف بر تحق يليه و تحليجام تجزان

 بـه پـنج دسـته    مـؤثر  يرهـا يپرداختند كه در آن، متغ يمدل
، يط ـيمح ي، فشـارها يت، عوامل سازمانيريمد يها ويژگي

 صادرات يابيبازار يصادرات و عناصر استراتژ يهدفگذار

بـر دو   يگذارتأثيرر اول با يسه متغ. شده است يبند ميتقس
 يم بــر عملكــرد صــادراتيمســتقغير طــور بــه ير بعــديــمتغ
  ].37[ اند گذار بودهتأثير

عملكرد  گيري اندازه«ز تحت عنوان ين يدر مطالعه جامع
قـات  يبـر تحق  يبا مرور يمطالعات تجرب يابيارز: يصادرات
ــ ــرد    43» يقبل ــوص عملك ــده در خص ــام ش ــه انج مطالع

قـرار   يمـورد بررس ـ  1998-2004 يها سالن ي، بيصادرات
 گيـري  انـدازه  يو ذهن ينيع هاي ارها و شاخصيو مع گرفته

بور تحت زم هاي شاخص. ان شده استيب يعملكرد صادرات
شـدت  (مـرتبط بـا فـروش     يو دهن ينيع يارهايعنوان مع

صادرات، رشد شدت صـادرات، رشـد فـروش صـادرات،     
فـروش صـادرات، حجـم     ييحجم فروش صادرات، كـارآ 

، رشد فـروش صـادرات   سه با رقبايفروش صادرات در مقا
صـادرات،   يسـودآور (، مرتبط بـا سـود   )سه با رقبايدر مقا
، مـرتبط  )ه سود صادراتيه سود صادرات، رشد حاشيحاش

سهم بازار صادرات، رشـد سـهم بـازار صـادرات،     (با بازار 
ك يعملكـرد اسـتراتژ  (و متفرقه  ي، عموم)بازار يساز متنوع

) ج از كشوردر خار ير ذهنيو تصو يجاد آگاهيصادرات، ا
. ارائه شده اسـت  ها آن زان تكرار استفاده ازيو م يطبقه بند

كه از ابعاد مختلف بـا   يشده، مطالعات يمطالعه بررس 43از 
 ـي، هسـتند  ق حاضـر مشـابه  يتحق ع يتوجـه شـان صـنا    يعن

 ليه و تحليك صنعت خاص، واحد تجزينه  بوده، مختلف
ون و يمورد اسـتفاده رگرس ـ  يآمار يها روششركت،  ها آن

، پاسـخ  يش ـيمايپهـا   داده يآور جمع يها روش، يهمبستگ
 مشـابه  هاي ا سمتيو صادرات  يابيران بازاريدهندگان مد

رهـا، و  يو با در نظر داشتن تعداد تكرار استفاده از متغ بوده
 ـيت به پيز با عناين  ييبـر اقتضـا   يشنهاد خود آن مطالعه مبن

 يرهايمتغ يادراتعملكرد ص گيري اندازه يارهايبودن انتخاب مع
  ].38[ ديگرد مورد نظر انتخاب

  
  قيات تحقيفرض

 ـن اسـتفاده از بازار يب :يه اصليفرض و  يك ـيالكترون يابي
  .رابطه مثبت وجود دارد يعملكرد صادرات

 هـاي  فعاليـت نترنـت در  ين استفاده از ايب: يه فرعيفرض
حاصل از  ياقتصاد/ يج ماليو نتا يمرتبط با مشتر يابيبازار

  .رابطه مثبت وجود داردصادرات 
 هـاي  فعاليتنترنت در ين استفاده از ايب: 2يه فرعيفرض

ك حاصـل از  يج اسـتراتژ يو نتـا  يمرتبط با مشتر يابيبازار
  .رابطه مثبت وجود دارد صادرات
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 هـاي  فعاليتنترنت در ين استفاده از ايب: 3يه فرعيفرض
 يداقتصـا / يج ماليع و نتايتوز هاي مرتبط با كانال يابيبازار

  .حاصل از صادرات رابطه مثبت وجود دارد
 هـاي  فعاليتنترنت در ين استفاده از ايب: 4يه فرعيفرض

 ـتوز هـاي  مرتبط با كانال يابيبازار ك يج اسـتراتژ يع و نتـا ي
  .حاصل از صادرات رابطه مثبت وجود دارد

 هـاي  فعاليتنترنت در ين استفاده از ايب: 5يه فرعيفرض
 ـقـات بازار يمربوط بـه تحق   ياقتصـاد / يج مـال يو نتـا  يابي

  .صادرات رابطه مثبت وجود دارد حاصل از
 هـاي  فعاليتنترنت در ين استفاده از ايب: 6يه فرعيفرض

ك حاصـل از  يج استراتژيو نتا يابيقات بازاريمربوط به تحق
  .رابطه مثبت وجود دارد صادرات

  
  ياتيق و مدل عمليتحق يرهايمتغ

و در قالب ابعـاد،  رها از كل به جزء ياز متغاي  مجموعه
در نظر گرفتـه   يكيالكترون يابيبازار يو شاخص برا مؤلفه

  .اند گرفته يشده و در مدل جا
 هـاي  ارها و شـاخص يق معيز از طريعملكرد صادرات ن

در مـدل  . شـده اسـت   گيري اندازه يعملكرد صادرات يذهن
مانند رشد صادرات مـورد توجـه    ينيع هاي شاخص ينظر

 ـ    ران، امكـان  ياز مـد  يا تعـداد بود كـه پـس از مشـورت ب
ص داده يممكن تشخغير آن يكم گيري اندازهو  يآور جمع

 ـشد و در مـدل عمل   ـ هـاي  شـاخص  ياتي ن يگزيجـا  يذهن
  .ديگرد

  
  ر مستقليمتغ

ابعاد . است يكيالكترون يابيق، بازارين تحقير مستقل ايمتغ
 هاي فعاليت نترنت درياستفاده از ا: شامل يكيالكترون يابيبازار
مـرتبط   هاي فعاليتنترنت در ي، استفاده از ايط با مشترمرتب

 هـاي  فعاليـت نترنـت در  يع و اسـتفاده از ا يتوز هاي با كانال
 ـهـر   هـاي  مؤلفهكه  استي ابيقات بازاريمربوط به تحق ك از ي

 .است اشاره شده ياتيابعاد در مدل عمل
  

  ر وابسته يمتغ
ق ين تحقير وابسته در ايبه عنوان متغ يعملكرد صادرات

ج ينتـا  يعملكـرد صـادرات  . مورد توجه قـرار گرفتـه اسـت   
ــت ــاي فعالي ــ ه ــا ي ــركت در بازاره ــادرات يك ش را  يص

 گيـري  انـدازه  يارهـا يات موضـوع، مع يدر ادب .گيرد مي دربر
 ـيع يارهـا يبـر مع  تـر  بيش يعملكرد صادرات مـرتبط بـا    ين

 ـ يارهـا يفروش، مرتبط با سود، مرتبط با بـازار و مع   يذهن
 يمرتبط با سود و مرتبط با بـازار و عمـوم   مرتبط با فروش

/ يج مـال يمذكور، دو بعد نتـا  يارهاين معياز ب. دارند تأكيد
ك كه در هـر دو دسـته موجـود    يج استراتژيو نتا ياقتصاد
سـنجش   ين تعـداد تكـرار را داشـتند، بـرا    يتر بيش بوده و

  .ق حاضر انتخاب شدنديدر تحق يعملكرد صادرات
، شـامل رشـد صـادرات و    ياقتصـاد / يج مـال يبعد نتـا 

و  ينيع يارهايصادرات است كه هم در قالب مع يسودآور
ن تكـرار اسـتفاده در   يتـر  بـيش  شده و يبند دسته يهم ذهن

 ـتوز .دارنـد  را يقات قبليتحق  ـع اولي  ـ ي ن يه پرسشـنامه در ب
مـورد نظـر    يرهـا يمتغ گيـري  اندازهنشان داد كه ها  شركت

هـا   و شركت است ممكنغير تقريباً ينيو ع يكم صورت به
ن اســاس، يــبــر ا. اكــراه دارنــد ين اطلاعــاتيارائــه چنــ از

 ـو در قالـب ط  يمورد نظر به صورت ذهن هاي شاخص ف ي
  . شدند گيري اندازهكرت يل

د يجد يز شامل ورود به بازارهايك نيج استراتژيبعد نتا
 ـيجاد تصويو ا ي، بهبود سهم بازار صادراتيديو كل  ير ذهن

خـدمات و  / نسبت به محصولات كنندگان مصرف مثبت در
هـم بـه   هـا   ن شـاخص يا. است شركت ينام و نشان تجار

گيري  اندازهكرت يف ليو در قالب ط نگرش سنجيصورت 
  . دندش

همانگونه كه مشخص است ابعاد بازايـابي الكترونيـك   
 هاي مرتبط با مشـتري،  شامل استفاده از اينترنت در فعاليت

يـابي برگرفتـه از مـدل    هاي توزيـع و تحقيقـات بازار   كانال
منتهـي سـعي گرديـده ابـزار الكترونيكـي       باشد، پراساد مي

كـار بـرد را    هتوان ب گوناگوني كه در هر يك از اين ابعاد مي
 عبـارت  به .با استفاده از مباني نظري بررسي شده غني نمود

ديگر ابعاد سه گانه مورد نظر با استفاده از ابـزار بازاريـابي   
 .ه در مباني نظري تكميل گرديده استالكترونيكي بيان شد

معيارهاي مورد استفاده براي سنجش عملكرد صادراتي نيز 
همان معيارهـايي هسـتند كـه توسـط سوسـا و از بررسـي       

 .حاصـل گرديـده اسـت    2004تـا  1998 يها سال مطالعات
نوعي ارتبـاط را   ،توان اينگونه بيان نمودكه اين پژوهش مي

 .سوسا برقرار نمـوده اسـت  هاي تحقيقات پراسا و بين مدل
اي كه ارتبـاط بـين    در بررسي سابفه پژوهش، مطالعه ضمناً

فعاليت هاي بازاريابي الكترونيـك و عملكـرد صـادراتي را    
شايد بتوان بررسي ارتباط اين . بررسي كند، مشاهده نگرديد

  .هاي ان برشمرد دو متغير در اين تحقيق را جزء مزيت
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مدل عملياتي تحقيق
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  روش تحقيق
اضر بر حسب هدف، از نوع كاربردي و از حيـث  تحقيق ح

متغيرهاي مسـتقل  . پيمايشي از نوع همبستگي است ،روش
هاي بازاريابي الكترونيكي مـرتبط   اين تحقيق شامل فعاليت

هـاي بازاريـابي الكترونيكـي مـرتبط بـا       با مشتري، فعاليـت 
ــت   ــروش، و فعالي ــع و ف ــاي توزي ــابي   كاناه ــاي بازاري ه

اين متغيرهـا بـا   . تحقيقات بازار است الكترونيكي مرتبط با
هـاي عمليـاتي    توجه به شاخص هايي كه در تعريـف واژه 

هاي  بيان شده، بر اساس ميزان استفاده از اينترنت در فعاليت
هـاي توزيـع و تحقيقـات     بازاريابي مرتبط با مشتري، كانال

  . گيري گرديد بازار با طيف ليكرت اندازه
اقتصـادي و نتـايج   /يج مـالي متغيرهاي وابسته تحقيـق، نتـا  

كه بر اساس نظـرات  . استراتژيك حاصل از صادرات است
ارائه شده از سوي صادركنندگان نمونه انتخابي و با توجـه  

هـاي   هاي عملياتي با مقياس هاي مذكور در واژه به شاخص
  .گيري شد كيفي و بر اساس طيف ليكرت اندازه

  جامعه آماري
كنندگان نمونه بخش جامعه آماري تحقيق حاضر، صادر

تعـداد ايـن   . اسـت  1384 -1379 هـاي   صنعت طي سـال 
هـا بـر اسـاس آمـار و اطلاعـات منتشـره از سـوي         شركت

  .شركت است 127سازمان توسعه تجارت 
  

  نمونه آماري
  حجم نمونه) الف

هاي مهمي كه در تحقيق حاضر مـورد   يكي از شاخص
هـا   ليـل تواند به عنوان معيار اصـلي در تح  توجه بوده و مي

ايـن شـاخص از   . استفاده شود، عملكـرد صـادراتي اسـت   
دسـت آوردن   بـراي بـه  . طريق پنج سؤال حاصل شده است

تـايي انتخـاب و    10واريانس ايـن متغيـر نمونـه مقـدماتي    
ميزان كـران خطـاي   . گيري شد اندازه 0/ 787شاخص فوق 

اين مقدار تفاوت بـين  . در نظر گرفته شد 0/ 54قابل قبول 
مقدار ميانگين  .ميانه در نمونه مورد بررسي است ميانگين و

بـا اسـتفاده از فرمـول و    . محاسبه گرديد 2/4و ميانه  66/3
دست آمد كـه   به 11 عدد محاسبات زير حجم نمونه حدود

  .تعيين گرديد 31تر، حجم نمونه  براي اطمينان و دقت بيش
  

 
 

  گيري روش نمونه) ب
ندگان نمونه بخش گيري ابتدا جامعه صادركن براي نمونه

صنعت به لحاظ اسـتفاده از فنـاوري اطلاعـات و اينترنـت     
الملل مورد شناسايي قرار گرفتـه   براي مقاصد بازاريابي بين

و از آشنايي نسبي آنان نسبت به موضوع اطمينـان حاصـل   
گيري  با استفاده از روش نمونه بعد از شناسايي جامعه،. شد

كـه   با وجود ايـن . شد تصادفي ساده كار نمونه گيري انجام
شــود و  جامعــه تحقيــق، از صــنايع مختلــف، تشــگيل مــي

بندي شده  گيري تصادفي طبقه تر بود از روش نمونه شايسته
گيري ساده مورد  گرديد، به دو دليل روش نمونه استفاده مي

هاي بعضـي از   كه تعداد شركت اول آن. استفاده قرار گرفت
بوده و امكان انتخاب صنايع در جامعه تحقيق بسيار محدود 

كه بـه لحـاظ    نمونه از آن صنعت وجود نداشت و دوم اين
ها در ارايـه اطلاعـات مربـوط بـه      همكاري محدود شركت

كـه نسـبت مشخصـي از     عملكرد خود، امكان تأكيد بر اين
يك صـنعت در نمونـه وجـود داشـته باشـد را غيـرممكن       

ــه روش   مــي ــابراين در انتخــاب اعضــاي نمون ســاخت، بن
  .كار گرفته شد گيري تصادفي ساده، به هنمون

  
  ابزار گردآوري اطلاعات

گيري متغيرهاي  هاي اندازه در رابطه با شناسايي شاخص
ــه اي و تحقيقــات گذشــته  فرضــيات، از مطالعــات كتابخان

  .استفاده شده است
اطلاعات مربوط به متغيرهاي مـدل نيـز بـا اسـتفاده از     

ان بازاريـابي و  نگرش و ديـدگاه مـديران صـادراتي، مـدير    
  . گيري شدند هاي صادركننده نمونه اندازه فروش شركت
آوري اطلاعات در ايـن تحقيـق، پرسشـنامه     ابزار جمع

است كه بر اسـاس مطالعـات نظـري انجـام شـده و مـدل       
  . مفهومي طراحي شده، تنظيم گرديده است

  
  اطلاعات اعتبار و اعتماد ابزار گردآوري

 (validity) اعتبـار / ايـي در اين تحقيـق بـراي تعيـين رو   
اعتبـار محتـوا   . پرسشنامه از روش اعتبار محتوا استفاده شد

دنبال پاسخ به ايـن سـؤال اسـت كـه آيـا عبـارات يـك         هب
قدر كافي عامل يا وجهي را كـه پرسشـنامه يـا     هپرسشنامه ب

  سنجد؟ وجود آمده است را مي مقياس براي سنجش آن به
نفـر از خبرگـان    30 يبرابه اين منظور، ابتدا پرسشنامه 

  . ارسال گرديد
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  قيات تحقيج آزمون فرضينتا :1 جدول

  جه در سطحينت  يمعنادارسطح   نوع رابطه  محاسبه شده r  هيفرض
  %95نان ياطم

  تأييد 001/0 مثبت78/0 يه اصليفرض
  تأييد 001/0 مثبت 797/0 1يه فرعيفرض
  تأييد  001/0 مثبت 703/0 2يه فرعيفرض
  تأييد 001/0 مثبت 754/0 3يه فرعيفرض
  تأييد 001/0 مثبت 749/0 4يه فرعيفرض
  تأييد 049/0 مثبت 357/0 5يه فرعيفرض
  تأييد 023/0 مثبت 407/0 6يه فرعيفرض

  
خبرگان، از اساتيد دانشگاهي و پژوهشگران در حـوزه  

پرسشـنامه   30از. بازاريابي الكترونيكـي و صـادرات بودنـد   
بر اساس نظرات . آوري شد مه جمعپرسشنا15ارسال شده، 

ايشان، اصـلاحات لازم در پرسشـنامه اعمـال و پرسشـنامه     
قابليـت  / براي محاسبه ضريب پايايي .اصلي طراحي گرديد

پرسشنامه لازم بود همبستگي و رابطـه   (Reliability) اعتماد
عبـارتي،   انـد، يـا بـه    ميان عباراتي كه پرسشـنامه را سـاخته  

براي ايـن منظـور،   . مه بررسي شودهمساني دروني پرسشنا
ــنامه   ــاخ و پرسش ــاي كرونب ــتفاده از روش آلف ــا اس ــاي  ب ه

شـركت صـادركننده نمونـه،     10آوري شـده اوليـه از    جمع
محاسبه گرديد كـه قابـل    968/0مقدار آلفاي كرونباخ برابر 

قبول است يعني سؤالات از نظر درونـي بـاهم همبسـتگي    
). قابـل قبـول اسـت    8/0ضريب بالاتر از ( معناداري دارند

بـه   14سـؤال   3و بنـد   13با حذف سـؤال   968/0ضريب 
نيز قابل افزايش بود كه به خاطر ناچيز بـودن آن از   970/0

  .نظر شد حذف سؤالات صرف
  

  ها هاي آماري و شيوه تحليل داده روش
از . هسـتند اي  هاي اين تحقيق از نوع مقياس فاصله داده

اي از جامعـه آمـاري مـورد     جا كه در اين تحقيق نمونـه  آن
هـاي آمـار اسـتنباطي و     بررسي قرار گرفـت، لـذا از روش  

. شـد  استفادهها  آزمون همبستگي براي تجزيه و تحليل داده
از نرم افزارهـاي  ها  تحليلبه منظور افزايش سرعت و دقت 

ارتباط بـين متغيرهـاي    در ارزيابي EXCELو  SPSSآماري 
  .دتحقيق استفاده شمستقل و وابسته 

  
  نتايج آزمون فرضيات تحقيق 

معنادار  فرضيه اصلي تحقيق در پي بررسي وجود رابطه
و مثبت ميان بازاريابي الكترونيكي و عملكرد صادراتي بوده 

فرضيات فرعي نيز بدنبال بررسي وجود رابطه ميـان  . است
ابعاد بازاريابي الكترونيكي و ابعاد عملكرد صادراتي و نهايتاً 

جهت آزمون اين فرضـيات  . ومي تحقيق بودتأييد مدل مفه
جدول . از آزمون ضريب همبستگي پيرسون استفاده گرديد

طور خلاصه نشـان   نتايج حاصل از آزمون فرضيات را به 1
  .دهد مي

و  يه اصليشود فرض مي همانگونه كه در جدول مشاهده
 تأييـد درصـد   95مرتبط بـا آن بـا احتمـال     يات فرعيفرض
  .دنديگرد

از  ثير كدام يكأكه ت سؤالپاسخگويي به اين  به منظور
گانه بازاريابي الكترونيك بر نتايج مالي اقتصادي و  ابعاد سه

ضرايب  تر است، نتايج استراتژيك حاصل از صادرات بيش
ــبه گرديــــد  ــه محاســ ــيون چندگانــ ــدول  .رگرســ   جــ

گانـه   ضرايب رگرسيون چندگانه بـين ابعـاد سـه    ،2 شماره
تـايج مـالي اقتصـادي صـادرات را     بازاريابي الكترونيك و ن

  .دهد نشان مي
ــطح    ــت در س ــهود اس ــدول مش ــه در ج ــه ك همانگون

  تـوان ادعـا كـرد كـه ارتبـاط بـين عوامـل         مي% 95اطمينان
هـاي بازاريـابي مـرتبط بـا      استفاده از اينترنـت در فعاليـت  

هاي توزيع با نتايج مالي اقتصـادي   مشتري و مرتبط با كانال
است ولي ارتباط متغير مسـتقل   داراحاصل از صادرات معن

ــت  ــتفاده از اينترنـــت در فعاليـ ــي اسـ ــوم يعنـ ــاي  سـ   هـ
مرتبط با تحقيقات بازاريابي با نتايج مالي اقتصادي حاصـل  

  همانگونــه كــه ضــرايب .باشــد دار نمــيااز صــادرات معنــ
BETA دهد متغيـر اول يعنـي اسـتفاده از اينترنـت      نشان مي  

  تـرين   مشـتري بـيش  هـاي بازاريـابي مـرتبط بـا      در فعاليت
ــ ــالي اقتصــادي حاصــل از صــادرات  أت ــابع م ــر من   ثير را ب

  .دارد
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  ضرايب رگرسيون چند گانه بين ابعاد سه گانه بازاريابي الكترونيك و نتايج مالي اقتصادي صادرات .2جدول 
نتيجه در سطح   دارياسطح معن  استاندارد شدهBETAضريب استاندارد نشدهBETAضريب   نام متغير

 %95يناناطم
X1 57/0 556/0 002/0  ارتباط معني دار 
X2 384/0 435/0 02/0   ارتباط معني دار 
X3 193/0-184/0-169/0  داراارتباط معن عدم 

  
  

ضرايب رگرسيون چند گانه بين ابعـاد   3جدول شماره 
گانه بازاريابي الكترونيك و نتايج استراتژيك حاصـل از   سه

  .دهد صادرات را نشان مي
دهد در سطح اطمينـان   نشان مي 3 همانگونه كه جدول

توان ادعا كـرد كـه ارتبـاط بـين عامـل اسـتفاده از        مي% 90
هاي بازاريابي مرتبط با مشتري با نتـايج   اينترنت در فعاليت

 ـ دار اسـت و در سـطح   ااستراتژيك حاصل از صادرات معن
ارتبــاط بــين عامــل اســتفاده از اينترنــت در % 95اطمينــان 
هاي توزيع با نتـايج اسـتراتژيك    هاي مرتبط با كانال فعاليت

ولي ارتباط متغير مسـتقل   دار است،احاصل از صادرات معن
هـاي مـرتبط بـا     سوم يعني استفاده از اينترنـت در فعاليـت  

تحقيقات بازاريابي با نتايج استراتژيك حاصل از صـادرات  
 دهـد متغيـر   نيز نشان مـي  BETAضرايب  .باشد دار نميامعن
هـاي بازاريـابي    يعني اسـتفاده از اينترنـت در فعاليـت    دوم

 ـ  هـاي توزيـع بـيش    مرتبط با كانال ثير را بـر نتـايج   أتـرين ت
  . استراتژيك حاصل از صادرات دارد

  
  گيري نتيجه
 ـا يهدف اصـل  يكل طور به  ـن تحقي رابطـه   يق بررس ـي
 هـاي  شـركت  يبـا عملكـرد صـادرات    يكيالكترون يابيبازار

هـا   يج بررسينتا. نعت بوده استصادركننده نمونه بخش ص
 هـاي  فعاليتنترنت در ياز آن است كه با استفاده از ا يحاك

ماننـد رشـد    يجيتوان به نتـا  ي ميصادرات يابيمختلف بازار
 ـجد يصادرات، ورود بـه بازارهـا   يصادرات، سودآور د، ي

 ـجاد ذهنيت سهم بازار صادرات و ايبهبود وضع ت مثبـت  ي
خـدمات و نـام   / حصولاتنسبت به م يان خارجيدر مشتر

  .افتيدست ) يعملكرد صادرات يعني(شركت  ينشان تجار
كه دال بر وجود  يه اصليمرتبط با فرض يات فرعيفرض
و عملكـرد   يك ـيالكترون يابيان ابعاد مختلف بازاريرابطه م
 يدر بررس. فتندقرار گر تأييدز مورد يبوده است، ن يصادرات

ــر  ــه ه ــط جداگان ــرواب ــاد ســهي ــه بازارگ ك از ابع ــان  يابي
ج يو بر اساس جـدول نتـا   يبا عملكرد صادرات يكيالكترون

 ـ   مي گيري نتيجه نيات، چنيآزمون فرض ن يشود كـه رابطـه ب
 ـبازار هـاي  فعاليـت نترنـت در  ياستفاده از ا مـرتبط بـا    يابي

 ـبعـد اول بازار ( يمشتر  هـاي  فعاليـت و ) يك ـيالكترون يابي
) يك ـيالكترون يابيبعد دوم بازار(ع يتوز هاي مرتبط با كانال

ك عملكــرد يج اســتراتژيو نتــا ياقتصــاد -يج مــاليبــا نتــا
 ـسـه بـا بعـد سـوم بازار    يدر مقا يصادرات  يك ـيالكترون يابي

 ـقـات بازار ينترنـت در تحق ياستفاده از ا( بـا عملكـرد   ) يابي
  .تر است يقو يصادرات

 ـتحق يبا توجه به وجود روابط فـوق، مـدل مفهـوم    ق ي
نـد مـدل مزبـور تنهـا در     هـر چ . قـرار گرفـت   تأييدمورد 
و  يصادركننده نمونه بخش صنعت مورد بررس هاي شركت
 ـنـد بازار يل شباهت فرايبه دل يقرار گرفته ول تأييد در  يابي
ج حاصل يل به نتايل و نيتحل يتوان الگو ها مي ر شركتيسا

م يتعم ـهـا   و بخشها  ر شركتين مدل را به سايا ياز اجرا
  .داد

  
  چندگانه بين ابعاد سه گانه بازاريابي الكترونيك و نتايج استراتژيك حاصل از صادراتضرايب رگرسيون  :3جدول 

  %95نتيجه در سطح اطمينان داريامعن سطح استاندارد شدهBETAضريب استاندارد نشدهBETAضريب   نام متغير
X1 296/0 322/0 102/0  ــ  ــاط معن ــطح  داراارتب در س

  % 90اطمينان
X2 438/0 552/0 011/0  داراباط معنارت  
X3 079/0-084/0-585/0  داراعدم ارتباط معن  
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  شنهاداتيپ
ق نشان داد كـه اسـتفاده   ين تحقيآمده از ا دست بهج ينتا
 ـمختلـف بازار  هاي فعاليتنترنت در ياز ا از  يصـادرات  يابي

، مـرتبط بـا   يمرتبط با مشتر يابيبازار هاي فعاليتجمله در 
ــال ــاي كان ــتوز ه ــات بازاريع، تحقي ــق ــراي يابي ــاهش  ب ك

 يصادرات و رشد صادرات يو سودآور يصادرات هاي نهيهز
 بـا  آمـده،  دسـت  بهج ين بر اساس نتايهمچن. است گذارتأثير

؛ يمرتبط با مشـتر  يابيبازار هاي فعاليتنترنت در ياستفاده از ا
و نـام و  هـا   تيخدمات، قابل غ محصولات،يع و تبليترف يعني

ان يت مشـتر سـؤالا  بـه  ييشـركت، پاسـخگو   ينشان تجار
مـرتبط بـا    يابيبازار هاي فعاليت و ها نيو مانند ا يالملل نيب

فروشـندگان بـه اطلاعـات     يع مانند دسترسيتوز هاي كانال
توان  ي ميابيقات بازاريمربوط به تحق هاي فعاليت و مختلف
 ـجد يورود به بازارها يعنيك يج استراتژيبه نتا د، بهبـود  ي
نسـبت   يت مثبت و آگـاه يهنجاد ذيت سهم بازار و ايوضع

 يالملل نيب يدر بازارها يبه محصولات و نام و نشان تجار
 يبـرا  يـد با يصـادرات  هـاي  ن، شـركت يبنابرا. افتيدست 

ك قابـل قبـول   يج استراتژيو نتا ياقتصاد/ يج ماليكسب نتا
 ـ، به بازاريصادرات ياز بازارها  عنـوان  بـه  يك ـيالكترون يابي

 ـتوجـه و  يجهـان  يرهـا ن در جهت فتح بازاينو يابزار ژه ي

 ـبازار ين اسـتراتژ ينـد تـدو  ينشـان داده و در فرا  و در  يابي
 ـآن لا يبازارها، بازارها يبند مرحله بخش  ـن را ني ز مـورد  ي

 ـبازار هـاي  يتوجه قرار داده و متناسب بـا آن اسـتراتژ    يابي
  .ندين نمايكپارچه تدويرا به صورت  يكيالكترون

 ـوعات زق، موضين تحقيا هاي افتهيل يدر تكم ر قابـل  ي
  :شنهاد استيپ

 هاي در بخشها  ر شركتيسا يمدل ارائه شده برا) الف
 ي، مـواد معـدن  يع دستي، فرش و صنايمي، پتروشيكشاورز

  .تست شود
ــا توجــه بــه ا) ب ــب ق حاضــر بعلــت يــكــه در تحق ني
 ـو تحل يمختلف امكان بررس ـ هاي تيمحدود ل جداگانـه  ي

 ـع مهيك از صنايهر  ـ روشـن شـدن   يا نشـد بـرا  ي  تـر  يشب
 ـق رابطـه بازار يموضوع تحق بـا عملكـرد    يك ـيالكترون يابي

  .رديع مختلف مورد آزمون قرار گيدر صنا يصادرات
 يكيالكترون يابيمختلف بازار هاي با استفاده از مدل) ج

اشـاره شـد،    هـا  آن ز به چند مـورد يات موضوع نيكه در ادب
ــرا ــا يب ــرد صــادرات يارتق ــارآيعملك ــ يي، ك  يو اثربخش
  .شود گيري اندازه يدر قالب مدل يكيالكترون يابيبازار
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