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  خلاصه
 

با توجه به اهمیت و جایگاه صادراتی فرش دستباف ایران ، هدف اصلی این پژوهش بررسی تأثیر مشتری 

های شاخص اولویتتعیین ران ، و هدف فرعی آن محوری صادرات بر عملکرد مالی صادرات فرش دستباف ای

مشتری محوری صادرات است. جمع آوری اطلاعات به روش تمام شماری از اعضای  اتحادیه صادرکنندگان فرش 

پرسشنامه کامل با  031تجزیه و تحلیل ایران  و با استفاده از ابزار پرسشنامه صورت گرفته است . نتایج حاصل از 

نشان داد مشتری محوری صادرات  بر عملکرد مالی صادرات فرش دستباف ایران تأثیر فریدمن  استفاده از آزمون

دارد . اولویت بندی شاخص های متغیر مشتری محوری با تکنیک آنتروپی نشان داد صادرکنندگان فرش  مثبت

فاده از رویکرد نسبت به مشتریان خارجی متعهد باشند . این پژوهش به دلیل است تردستباف ایران باید بیش

چرا  باشد.حوری صادرات دارای نوآوری میبازارمحوری نارور و اسلاتر برای سنجش شاخص های متغیر مشتری م

که بیشترِ تحقیقات انجام شده پیرامون مشتری محوری صادرات ، با پیشگامی دانشمندی به نام آقای کادوگان  ، از 

 های مشتری محوری صادرات بهره جسته اند . صرویکرد کهلی و جاورسکی برای اندازه گیری شاخ
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 مقدمه -1
 

ی در زمینه های مختلف علمی تأثیر در قرن حاضر سیر تکاملیِ توسعه جوامع و پیشرفت سریع در عرصه فناور

بسزایی در نحوه زندگی و رشد اقتصادی به جای گذاشته است به طوری که این تحولات ارتباط سریع ملت ها با یکدیگر و 

عدم تکیه بر اقتصاد بسته و صدور محصولات تولیدی را اجتناب ناپذیر نموده است . دولت ها نیز به منظور توسعه اقتصادی 

ه اصلاح ساختار تولید خود شده و به منظور نیاز به تأمین کالاها و مواد مصرفی ، به توسعه صادرات و امر بازاریابی ناگزیر ب

 برای تسهیل آن توجه خاصی مبذول می نمایند.

دراین میان فرش دستباف ایران که نمود هنر و فرهنگ برجسته این دیار کهن محسوب می شود  و نقش مؤثری 

ال و ارزآوری دارد، شایسته است که به عنوان یک کالای ارزشمند در صادرات غیر نفتی ایران ، مورد توجه در ایجاد اشتغ

بیشتری قرار گیرد . با توجه به پتانسیل بالای فرش دستباف نیازی به تأکید این امر نیست که مدیریت و برنامه ریزی 

 ت صادرات فرش و جلوگیری از جعل عنوان آن داشته باشد . صحیح و کارآمد می تواند اثرات قابل توجهی در بهبود وضعی

مناسب ترین را ه برای ورود به بازارهای جهانی و جهانی شدن بسیاری از شرکت های کوچک می باشد  ،صادرات 

[23] . 

 و در اقتصادهای، درصد  2.4صادهای پیشرفته به تدر اق،  4102ارزش تجارت در سال شود  پیش بینی می

 .[8]ابد یدست  4103نسبت به سال ، درصد تغییر  4.6وسعه به درحال ت

، این سؤال مطرح می شود بهبود صادرات در آسیا و بازارهای رقابتی این پیش بینی از با این وجود ، با توجه به 

 گردد؟ صادرات می چه عاملی باعث موفقیت عملکرد مالیکه 

موفقیت ه برای به عنوان یک عامل بالقو «4بازارمحوری » ،  «0عملکرد صادرات»  پیرامون  در حوزه تحقیقات

 . [12]بیشترین توجه را به سوی خود جلب کرده است  ، صادرات 

بازارمحوری صادرات  شرکت ها را قادرمی سازد خدمات و کالاهای مناسبی را که برای مشتریان ارزشمند است  

 .[18]به بازارهای برون مرزی صادرکنند 

ر بازارمحوری بر عملکرد صادرات مطالعات معدودی  در ایران صورت گرفته است ، با این وجود در در زمینه تأثی

زمینه فرش دستباف ؛ تاکنون به آن پرداخته نشده است. نتایج تحقیقات صورت گرفته درخارج  از ایران پیرامون رابطۀ 

برای سنجش   3ارمحوری صادراتی نارور و اسلاترعملکرد ، قطعی نیستند ؛ در پژوهش حاضر از دیدگاه باز –بازارمحوری 

، کسب و کار را به سمت ایجاد  بازارمحوری ؛به اعتقاد نارور و اسلاترمتغیر مشتری محوری صادراتی بهره برده شده است . 

 و حفظ فرهنگی سوق می دهد که آن فرهنگ خود ، منشأ تولید رفتارهای ضروری خواهد بود .

که با  آن،صادرات توسعه ایران در تولید  فرش دستباف ، و لزوم توجه به ن و قابل تأمل ابقۀ درخشابا توجه به س

   ،[7]وضعیت مطلوب قرار ندارد توجه به آمار گمرک ایران در

 

                                                 
1 Export performance 
2 Market orientation 
3 Narver & Slater 
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« صادرات فرش دستباف ایران  بر عملکرد مالی مشتری محوری صادراتبررسی تأثیر » با عنوان ؛ دراین پژوهش 

اتحادیه شان در کارت عضویت 0314، که در سال است درکنندگان فرش دستباف ایران ، جامعه آماری شامل صا

 .پرداخته شده است جمع آوری داده ها پرسشنامه به ابزار و با استفاده از  تمدید شده بودصادرکنندگان فرش ایران 

 ادبیات  نظری پژوهش – 2 

 

عملکرد مالی صادرات نیز زیرمجموعه عملکرد  باشد .مشتری محوری یکی از مهمترین ابعاد بازارمحوری می

در ادامه به ادبیات نظری مربوط به .صادرات است . برای درک مفهوم مشتری محوری باید ابتدا با بازارمحوری آشنا شویم

عملکرد مالی و در پایان رابطه بازارمحوری و عملکرد صادرات به عنوان  –مشتری محوری ، عملکرد صادرات  –بازارمحوری

 شود.اساس چارچوب نظری متغیرهای مستقل و وابسته این پژوهش مطرح می

موفقیت یا شکست کسب و کار، با بازاریابی مرتبط است.علت این پارادوکس دردرک نادرست ِ مفهوم بازاریابی 

ز مفهوم خلاصه شده است. می توان ادعا کرد که اجرای مفهوم بازاریابی ، علت این تضاد است . مسلماً درک درست ا

-می بازاریابی منجر به اجرای موفقیت آمیز آن در کسب و کار خواهد شد . اجرای مفهوم بازاریابی ، که بازارمحوری نامیده
شود از طریق افراد آکادمیک مطرح و متداول گشت  و در حقیقت برای توجه به اجرای مفهوم بازاریابی به کارگرفته شد  

[15]. 

ک مفاهیم گسترده ای هستند که رابطه بین آنها بستگی به روش خاصی دارد که در بازارمحوری و عملکرد هر ی

 .[4]تحلیل تجربی و تفسیر آنها مورد استفاده قرار می گیرد 

برای عملیاتی کردن متغیر مستقل که مشتری  2دراین تحقیق از مقیاس بازارمحوری نارور و اسلاتر به نام مکتور

شده است.مقیاس نارور و اسلاتر ، به عنوان مناسب ترین ابزار اندازه گیری بازارمحوری در  باشد استفادهمحوری صادرات می

تمرکز رویکرد بازارمحوری نارور و اسلاتر .[13]جوامع مختلف توصیه شده است چرا که نتایج قابل اتکایی را فراهم می آورد 

دراین رویکرد ؛  .[10]ز برای بازارمحوری استروی هنجارها و ارزش های سازمانی است که مشوق رفتارهای مورد نیا

مشتری محوری مستلزم شناخت کافی سازمان از مشتری ،جهت ایجاد ارزش برتر درزمینۀ محصول و خدمات ارائه شده به 

 آنان است .

درتمرکز و ماهیتِ واکنش بلندمدت  فلسفۀ بازارمحور شدن ، فراتر از ارضای نیازهای بیان شده پیش می رود و

به شرکت ها این قابلیت را می دهد که برای مشتریان صادراتی شان ارزش برتر را فراهم  6رفتار بازارمحورانه . [22]ست  ترا

کنند . اگر یک شرکت به طور پیوسته، نیازهای فعلی و ترجیحات مشتریانش را شناسایی کند و آنها را برآورده سازد  و 

یش بینی کند ، آن شرکت نسبت به رقبایش از نظر راضی کردن مشتری درجایگاه قادرباشد نیازها و ترجیحات آتی آنها را پ

 . [12] بهتری قرارمی گیرد و به طور مناسبی در مواجه شدن با رقبایش عمل می کند  

 مشتری، که دارد قرار حاضر عصر سازمان های توجه مورد رو آن از بازاریابی مفهوم کاربرد عنوان به محوریبازار
و عدم توجه به  است شده انتخابگر تولیدکنندگان میان رقابت افزایش و تقاضا بر تولید گرفتن پیشی دلیل به اکنون

 .  [2] شود کاری محسوب می  سوی نابودی برای هر کسب و راهی به، مشتری

 صادرات یک ابزار اصلی برای  افزایش سوددهی به حساب می آید. بنابراین ، محققان در حوزۀ صادرات تلاش

 .[11]کرده اند که عوامل تعیین کنندۀ موفقیت صادرات را شناسایی کنند 

                                                 
4 MKTOR 
5 Market oriented behaviour 
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تری با افزایش حجم مطالعات و ظهور موضوعات خاص در حوزۀ صادرات ، این امر نیازمند بررسی های تخصصی

عات بازنگرانه توسط بود . دانشمندان مختلفی ادبیات موضوع صادرات را مورد بازنگری و بررسی قرار دادند . یکی از این مطال

مقالۀ مرتبط با کسب وکار  140وهمکارانش انجام پذیرفته است . بدین منظور، آنها یافته های حاصل از بررسی 4لئونیدو

منتشر شده بود را مورد تجزیه وتحلیل قراردادند .  4115تا  0141ژورنال آکادمیک در فاصله سال های  56صادرات ؛که در 

دهۀ گذشته تجربه نموده است از جمله  6ه ادبیات صادرات ، پیشرفت فوق العاده ای را درطولنتایج حاصل نشان داد ک

 پالایش مستمر، بهبود کیفیت و پوشش موضوعی گسترده . 

 از جمله نتایج مطالعه بازنگرانه لئونیدو و همکارانش این بود که :

 داومی را درطول زمان به خود عملکرد صادرات ، گسترده ترین موضوع مورد بررسی بوده ، و توجه م

 [17].جلب کرده است 

. بررسی  [6]عملکرد صادرات عبارت است از خروجی و پیامدهای فعالیت های شرکت در بازارهای صادرات 

محققان در زمینه مفهوم سازی و تعریف عملیاتی عملکرد صادرات توافق ندارند ، که این ادبیات موضوع نشان می دهد که 

  .  شده است پراکنده نتایج امر منجر به 

 . [18]، ارزش فروش و نرخ رشد می داند1را شامل سطح سود صادرات  ؛ عملکرد مالی  5مورای

صادرات،  افزایش )شدت( 00صادرات ، سوددهی 01صادرات ، سهم بازار 1عملکرد مالی صادرات  شامل ارزش فروش

شد و با استفاده می 03قات اولیه از معیارهای کمی و عینی لازم به ذکر است که درتحقی .[17]صادرات  می باشد 04فروش 

)کیفی ( برای اندازه گیری  02های ذهنی گذشت زمان چون اعتبار این نتایج زیر سوال رفت بیشتر محققین از شاخص

   .   [6]عملکرد مالی استفاده کردند 

و پیرامون بررسی ِ رابطه ( 4114 – 0111مطالعه ای که درفاصلۀ سال های ) 61(؛ 4113) 06لانگِراک 

مطالعه رابطۀ  44انجام شده بودند را مورد بازبینی قرارداد و اینگونه توصیف کرد که   04بازارمحوری و عملکرد سازمانی 

مطالعه نیز نتایج ترکیبی را گزارش داده اند. وی  01مطالعه رابطۀ منفی و  4، 05پژوهش بدون نتایج قابل توجه 04مثبت ، 

سال از رشد تحقیقات پیرامون آن ،  03قابلیت پیش بینی  و نحوه تأثیر گذاری بازارمحوری بعد از گذشت متذکر شد که 

زیرا روی انتخاب کردن استراتژی های  ،عملکرد صادرات باید شامل رضایت مدیریت باشدارزیابی ِ  . [21]هنوز مبهم است 

 .[19]گذارد  تأثیر میآینده 

مقیاس ذهنی و شاخص های کیفی )با استفاده از ود اطلاعات کمی و شفاف، از در پژوهش حاضر به دلیل عدم وج

 ابزار پرسشنامه (  برای ارزیابی عملکرد مالی صادرات استفاده شده است . 
 

                                                 
6 Leonidou 
7 Murray 
8 Profit level 
9 Sales volume 
10 Market share 
11 Profitability 
12Sales intensity 
13 Objective  
14 Subjective  
15 Langerak  
16 Organizational performance  
17 With no significant results  
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 . مدل تحقیق 1شکل                              

  [17] :منبع  عملکرد مالی صادرات و   [13]صادرات :   منبع مشتری محوری

 

 با توجه به این مدل فرضیه تحقیق عبارتست از :

 صادرات بر عملکرد مالی صادرات فرش دستباف ایران تأثیر دارد .  مشتری محوری

 
 

 پژوهش   .   روش 3
 

اتحادیه صادرکنندگان فرش  ه اعضایتحقیق حاضر از نظرهدف و از این جهت که امید است نتایج آن مورد استفاد

دستباف ایران و نیز کارشناسان درحوزه تصمیم گیری برای فرش دستباف قرار  گیرد ، کاربردی می باشد . از منظر روش 

را که هست توصیف و  است . زیرا آنچه 01پیمایشی -01ها ، درزمره تحقیقات توصیفی انجام پژوهش وجمع آوری داده

 .[5]کند تفسیر می

 

 

 . جامعه و نمونه آماری  تحقیق 3 -1
 

کارت عضویت خود را دراتحادیه  0314جامعه این تحقیق صادرکنندگان فرش دستباف ایران هستند، که درسال 

حقوقی (،که از  -نفر می باشد )شامل اشخاص حقیقی  032صادرکنندگان فرش ایران تمدید کرده بودند .تعداد آن ها 

پرسشنامه به صورت کامل و دقیق جمع آوری و  031ری اطلاعات مبادرت شده است. درآخرطریق سرشماری به جمع آو

 مورد تجزیه و تحلیل قرار گرفته است .
 
 

 ها .  ابزار گرد آوری داده 3 – 2
 

دراین پژوهش از پرسشنامه استاندارد که شاخص های آن در تحقیقات بین المللی مورد استفاده قرار گرفته و 

ت آن تأیید شده است، به عنوان ابزارجمع آوری داده های اولیه به روش میدانی استفاده شده است . و با استفاده اعتبار و دق

ای ، با بررسی کتب و مدارک مختلف به تنظیم پرسشنامه و ادبیات نظری پژوهش پرداخته شده از شیوه مطالعه کتابخانه

 است .

                                                 
18  Descriptive research 
19  Survey research 

 محوری مشتری

 ادراتص
 مالیعملکرد 

 صادرات
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طلاعات مرتبط با فعالیت صادراتی امل مشخصات فردی و اسؤالات پرسشنامه این پژوهش ؛ در قسمت اول ش

 پاسخ عمومی خصوصیاتپاسخ دهندگان و در قسمت بعدی حاوی پرسش های مربوط به متغیر های تحقیق  می باشد . 
 شامل موارد زیر است  :دهندگان 

ده بازارهای صادراتی، ، جایگاه پاسخ دهنده  ، میزان تجربه صادراتی بنگاه، عم تحصیلات ، میزان جنسیت، سن 

تعداد کشورهایی که به آنجا فرش دستباف ایران را صادر می کنند ، نسبت صادرات به کل فروش ، درصد فروش صادراتی 

 از طریق شرکت های وابسته برون مرزی و از طریق توزیع کنندگان خارجی .

 –تایی ) کاملًا مخالف  6طیف  استفاده شده است ، و داده ها در یک  41در پژوهش حاضر ، از طیف لیکرت 
 کاملاً موافق ( قرار دارند . –موافق  –تاحدی  –مخالف 

 

 

 پرسشنامه   21.  روایی  3 – 2 – 1

 

-آیا ابزار اندازه گیری چیزی را که مدعی اندازه گیری آن است اندازه می»مقصود از محاسبۀ روایی این است که:
 [3] «گیرد ؟

 

  22ا .  روایی محتو  3 -2 – 1 -1

 

برای بررسی اعتبار ، از روش روایی محتوا استفاده شده است که معرف چگونگی توصیف ابعاد و اجزاء مفهوم است 

های مربوط به متغیرهای تحقیق ، . به این منظور؛ مقالات داخلی و خارجی متعددی جمع آوری و بررسی شد . شاخص[5]

قرار داده شد . و از آنان خواسته شد که نظر خود را در مورد  43د خبره از زبان انگلیسی به فارسی ترجمه و دراختیار افرا

های پژوهش ابراز نمایند . سرانجام با تأیید این افراد متخصص و جمع گیری متغیرمناسب بودن این شاخص ها برای اندازه

از نظر ترجمه نیز دارای شیوایی ها برای اندازه گیری ابعاد مورد نظر مناسبند و نظرات موافق از این نظر که این شاخص

 کافی هستند ؛ پرسشنامه ای مطابق با شرایط جامعه ایران بومی سازی و طراحی گردید.

برای بررسی اعتبار پرسشنامه علاوه بر روایی محتوا و استفاده از نظرات افراد خبره ، از اس.اچ لاوشه نیز استفاده 

 مورد نظر گویه آیا »که شود پرسیده آنها از و شود داده ارزیابان از ای وعهمجم به گویه هر کرد که پیشنهاد 42لاوشهگردید.
 مورد در داوران یا ارزیابان میان موافقت میزان هرچه « .نه یا باشد می «سودمند یا اساسی » نظر مورد سازه سنجش برای

 .[9] ستا بالاتر محتوا اعتبار سطح باشد، بالاتر گویه معین یک بودن «سودمند یا اساسی »

 ( فرمول لاوشه0) 

 
 :فرمول این در

                                                 
20 Likert  
21 Validity  
22 Content Validity 

صنعت فرش دستباف ایران را  -اساتیدی که تجربه تدریس درزمینه بازاریابی و بازاریابی بین الملل و نیز سابقه پژوهشی و کاری مرتبط با هنر 23 

 دارا بودند .
24 Lawshe 
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: CVR است؛ محتوا اعتبار نسبت 
ne است؛« سودمند یا اساسی»  نظر مورد گویه دارند می بیان که است داورانی یا ارزیابان : تعداد 
N است.  داوران یا ارزیابان تعداد : کل 

 این قبول آن با قابل مقدار شد.حداقل استفاده بارزیا 01 از ، نسبت اعتبار محتوا  سنجش برای حاضر مطالعه در
مورد قبول  نامه تمامی سؤالات پرسش برای آمده بدست اعتبار می باشد. نسبت 44/1 لاوشه جدول اساس بر ارزیاب تعداد

 می باشد.

 

 

 . روایی صوری  3 -2 –  1 -2

 

 ر همان چیزی که از نام آن استنباطابزا»روایی صوری به این معناست که آیا غیر متخصصین تأیید می کنند که 
به منظور سنجش روایی صوری ، در یک آزمون مقدماتی پرسشنامه بین اعضای «. شود می سنجد یا خیرمی 

جامعه آماری توزیع گردید. از پاسخ دهندگان خواسته شد تا ضمن پاسخ به سؤالات، نظرات خود را در مورد مناسب بودن 

د و نظرات اصلاحی آنها اعمال اخص مورد نظر و همچنین ابهامات موجود ابراز نماینسؤالات پرسشنامه جهت سنجش ش

  .شد

 

 

 پرسشنامه 25. پایایی  3 – 2 -2

 

پایایی عبارت از آن است که ابزار اندازه گیری که برای سنجش متغیر و صفت ساخته شده ، اگر در شرایط مشابه 

 [3]نتایج مشابه ای از آن حاصل شود.  در زمان یا مکان دیگر مورد استفاده قرارگیرد ،
 برای بررسی پایایی پرسشنامه از ضریب آلفای کرونباخ استفاده شده است .

نسخه   spss44پرسشنامه اولیه حاصل شده وتوسط نرم افزارآماری  41مقادیرضریب آلفای کرونباخ که از تعداد 

و برای متغیر عملکرد مالی صادرات برابر با  540/1محاسبه شده است برای متغیر مشتری محوری صادرات برابر با 40

 45باشد . بنابراین پرسشنامه از پایایی مناسبی برخوردار است .می 551/1

 

 

 های پژوهش . تعریف عملیاتی متغیر 3 – 3

 

 "مشتری محوری صادرات  "های مورد استفاده در این پژوهش به منظور عملیاتی سازی متغیر در ادامه شاخص
 شده است  : آورده

                                                 
25 Reliabiliy  
26 Statistical package for social science (spss ) 

 قابل قبول می باشد وهرچه به یک نزدیک تر باشد بهتر است . 7/0ونباخ بیش از مقدارضریب آلفای کر 27 
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داشتن تعهد قوی نسبت به مشتریان ؛ درنظر گرفتن رضایت مشتری در ارزیابی کیفیت فعالیتِ صادرات فرش 

دستباف ایران ؛ در نظر گرفتن علاقه مشتری به عنوان اولویت کلیدی ؛ داشتن استراتژی های مبتنی بر درک نیاز مشتری ؛ 

 تر برای مشتری.)منبع : پرسشنامه پژوهش(مبتنی بر ایجاد ارزش بیشداشتن استراتژی های 

 عبارتند از : "عملکرد مالی صادرات"های متغیرشاخص

سال اخیر ؛ رضایت کلی  6افزایش یافتن سهم صادرکنندگان فرش دستباف ایران در بازارهای جهانی در 

؛ رضایت از تصویر ایجاد شده سال اخیر  6صادرکنندگان فرش دستباف ایران از بازده عملکردشان در بازارهای خارجی طی 

بدست آوردن مشتری جدید برای صادرات  تلاش برایسال اخیر ؛  3در بازارهای خارجی طی «فرش دستباف ایران » از

ابی صادرکنندگان به اهداف مورد فرش دستباف ؛ کوشا بودن در حفظ و نگهداری مشتریان ارزشمند صادراتی ؛ دستی

نظرشان در بازارهای صادراتی ؛ تحویل فرش دستباف به مشتری بر اساس خواستۀ آنها ؛ رضایت از تنوع بازارصادراتیِ فرش 

 سال گذشته . 6دستباف طی 

 

 

 

 

 . تجزیه و تحلیل داده ها و یافته های پژوهش 4
 

و سپس درصورت نرمال  (k-s) از آزمون کولموگروف اسمیرنف ها،جهت تشخیص نرمال بودن یا نبودن توزیع داده

شود . ها از آزمون ناپارامتری استفاده میبودن هر دو پارامتر از آزمون پارامتری و درصورت نرمال نبودن حتی یکی از پارامتر

 برای اولویت بندی شاخص های مشتری محوری صادرات نیز از تکنیک آنتروپی استفاده شده است . 

 

 

  (K-S)  .  بررسی نرمال بودن توزیع داده ها با استفاده ازآزمون کولموگروف اسمیرنف  4 -1

 

 توزیع داده ها  نرمال است  

 توزیع داده ها  نرمال نیست 

 

 )منبع : محاسبات تحقیق ((k-s): بررسی نرمال بودن توزیع داده ها با استفاده از آزمون 1جدول 
 

 (k-s)آماره  
سطح معنی 

 (sig)داری 
سطح احتمال 

 ) (خطا
 نتیجۀ آزمون

مشتری محوری 

 صادرات
261/0 141/1 16/1 

ها نرمال توزیع داده

 نیست

 16/1 111/1 444/0 عملکرد مالی صادرات
ها نرمال توزیع داده

 نیست
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 : 0نحوه تحلیل جدول 

کوچک تر باشد پس فرضیه صفررد نمی شود  (sig)داری  ( از سطح معنی16/1= ) ) (اگر سطح احتمال خطا 

 و توزیع نرمال است .

بزرگ تر باشد پس فرضیه صفر رد می شود و  (sig)( از سطح معنی داری 16/1= )) (اگر سطح احتمال خطا 

 توزیع نرمال نیست .

 

 

 . بررسی فرضیه تحقیق       4 – 2 
 

 : فرضیه این تحقیق عبارت است از  

 محوری صادرات بر عملکرد مالی صادرات فرش دستباف ایران تأثیر دارد. مشتری 

های هر دو پارامتر به دلیل نرمال نبودن توزیع داده 0به منظور بررسی این فرضیه با توجه به نتیجه جدول 

فر و فرضیه محوری صادرات از آزمون فریدمن به قرار زیر استفاده شده است . فرضیه ص عملکرد مالی صادرات و مشتری

 شود :مقابل در این آزمون به این صورت تعریف می

 

 

 محوری صادرات بر عملکرد مالی صادرات فرش دستباف ایران تأثیر ندارد . مشتری

 محوری صادرات  بر عملکرد مالی صادرات فرش دستباف ایران تأثیر دارد .  مشتری

 

 حقیق با استفاده از آزمون فریدمن)منبع : محاسبات تحقیق (ت فرضیه . بررسی 2جدول 

 

 محوری صادارت مشتری
 (sig)سطح معنی 

 داری
سطح احتمال خطا 

( 
 نتیجۀ آزمون

 رد می شود فرضیه  16/1 111/1 عملکرد مالی صادرات 

 

بزرگ تر می باشد پس  (sig)عنی داری( از سطح م16/1=) ) (: چون سطح احتمال خطا 4تحلیل جدول 

 محوری صادرات بر عملکرد مالی صادرات فرش دستباف ایران تأثیر دارد. رد می شود . در نتیجه مشتری فرضیه 

 

 

 محوری صادرات های مشتری. تعیین اولویت هر یک از شاخص  4 -3
 

وقتی که داده های یک ماتریس به کار رفته است . excelار به این منظور، تکنیک آنتروپی با استفاده از نرم افز

ها به کار رود. آنتروپی یک  تصمیم گیری  به طور کامل مشخص شده باشند، روش آنتروپی می تواند برای ارزیابی وزن

یک معیار عدم مفهوم بسیار با اهمیت در علوم اجتماعی، فیزیک و نیز در نظریه اطلاعات می باشد. آنتروپی در نظریه اطلاع 

  .[1]بیان می شود Pاطمینان است که بوسیله توزیع احتمال مشخص 
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 صادرات محوری : اولویت بندی سؤالات مشتری 3جدول 

 

 اولویت (W)وزن  مشتری محوری صادرات

 0 411116150/1 0سؤال 

 4 415062154/1 2سؤال 

 3 461104364/1 5سؤال 

 2 406145112/1 00سؤال 

 6 026144110/1 42سؤال 

  0 جمع

 

 صادرات به ترتیب اولویت عبارتنداز : محوری های مشتری، شاخص  3طبق جدول 

داشتن تعهد قوی نسبت به مشتریان ؛ درنظر گرفتن رضایت مشتری در ارزیابی کیفیت فعالیتِ صادرات فرش 

استراتژی های مبتنی بر درک نیاز مشتری ؛ دستباف ایران ؛ در نظر گرفتن علاقه مشتری به عنوان اولویت کلیدی ؛ داشتن 

 مبتنی بر ایجاد ارزش بیشتر برای مشتری.داشتن استراتژی های 

 

 

 نتیجه گیری   -5

 

های اخیر صنعت فرش دستباف ایران همواره جایگاه مناسبی در صادرات غیرنفتی داشته است ولی در سال -هنر

استه مشتریان خارجی ، میزان صادرات آن دچار افول گشته است . پس از به دلایل متعددی از قبیل عدم توجه به نیاز و خو

جستجودر ادبیات نظری بازاریابی بین الملل برای حل این مشکل به نظر رسید که مشتری محوری صادرکنندگان ممکن 

دف اصلی تعیین تأثیر است بر بهبود عملکرد مالی صادرات فرش دستباف ایران تأثیر داشته باشد . بنابراین این پژوهش با ه

نفر  032محوری صادرات بر عملکرد مالی صادرات فرش دستباف ایران به انجام رسید . پرسشنامه پژوهش در بین  مشتری

پرسشنامه کامل جمع آوری شد . نتایج بررسی به وسیله  031از اعضای اتحادیه صادرکنندگان فرش ایران توزیع گردید و 

 محوری صادرات روی عملکرد مالی صادرات است . ر مثبت عامل مشتریآزمون فریدمن حاکی از تأثی

( ؛ با این مضمون که مشتری محوری روی 4104با نتیجه تحقیق چِنگ و کروموید)حاضر این نتیجه پژوهش 

 [13]عملکرد مالی تأثیر مستقیم  دارد ، مطابق است . 

ادرات با تکنیک آنتروپی اولویت بندی برای دستیابی به هدف فرعی پژوهش شاخص های مشتری محوری ص 

گرایی صادرات های مشتریسایر شاخص شدند و داشتن تعهد قوی به مشتریان خارجی اولویت اول را به خود اختصاص داد.

 به ترتیب اولویت عبارتنداز :

علاقه درنظر گرفتن رضایت مشتری در ارزیابی کیفیت فعالیتِ صادرات فرش دستباف ایران ؛ در نظر گرفتن 

مبتنی بر داشتن استراتژی های مشتری به عنوان اولویت کلیدی ؛ داشتن استراتژی های مبتنی بر درک نیاز مشتری ؛ 

 ایجاد ارزش بیشتر برای مشتری.
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 ها . پیشنهاد 5 -1

 

 های مبتنی بر نتایج تحقیق . پیشنهاد  5 -1 -1

 

محوری صادرات به ترتیب اولویت استفاده شده است .  یهای متغیر مشترها ، از شاخصبرای ارائۀ این پیشنهاد

 شود که :بنابراین به صادرکنندگان محترم فرش دستباف ایران پیشنهاد می
 نسبت به مشتریان خارجی خود قویا ً متعهد باشند  . -
 در ارزیابی کیفیت امر صادرات خود ، رضایت مشتری خارجی را در نظر بگیرند . -

 به عنوان یکی از اولویت های کلیدی خود در نظربگیرند. علاقۀ مشتری خارجی را -

 استراتژی هایشان مبتنی بر درک نیاز مشتریان باشند . -

 استراتژی های خود را بر اساس ایجاد ارزش بیشتر برای مشتریان خارجی تعریف کنند . -
 
 

 های بر گرفته از نظر متخصصین . پیشنهاد  5 -1 -2

 

آوری و ارائه شده حبه با افراد متخصص در زمینه صادرات فرش دستباف ایران جمعها از طریق مصااین پیشنهاد

 است :

  

شناسایی نیاز و سلیقه موجود و آتیِ مشتریان خارجی و استفاده صادرکنندگان از نتایج تحقیقات  -

 بازارشناسی مناسب و انجام آن توسط افراد متخصص.

ه روز و کارآمد در فرآیند اخذ سفارش به منظور انجام به استفاده از امکانات نرم افزاری و تکنولوژی ب -

 موقع و سریع تعهدات به مشتریان خارجی ؛

به منظور ایجاد ارزش  های مناسب برای ایجاد و توسعه استفاده از تجارت الکترونیکفراهم کردن بستر -

 بیشتر برای مشتریان خارجی ؛

 ضعف و قوت در تمامی فرآیند ارتباط با آنان ؛دریافت بازخور از مشتریان خارجی و شناسایی نقاط  -

ها های خارجی که متأسفانه بر اساس شنیدههای تقلبی به نام ایران به بازارجلوگیری از ارائه فرش -

 41گیرد ؛های رقیب از جمله چین و هند صورت میتوسط کشور

رانه ، بومی و ملی به های صادراتی و تغییرآن از نگرش قوم مداتغییر نگرش در فرآیند تولید فرش -

 41نگرش جهانی و تطبیق آن با خواسته و سلیقه مشتریان خارجی از لحاظ جنس ، سایز ،رنگ و طرح؛  

تشکیل کنسرسیوم میان صادرکنندگان به منظور مواجهه هرچه قویتر و متحدتر با رقبای خارجی ،  -

 تر به مشتریان خارج از مرزها ؛جهت ارائۀ خدمات مناسب

                                                 
هایی که در نقاطی مانند کشمیر که نیروی کار ارزان دارند و همینطور در چین نه با استفاده از هنر دست بلکه با استفاده از دستگاههای ) فرش28 

 شوند (تولید میتولیدی )بدون گره ( بافته و در متراژ بالا و به سرعت 

های ایرانی ، متناسب با سلیقه مشتری خارجی که علاقمند است فرش با مبلمان مدرن اش تناسب داشته باشد )ضمن حفظ اصالت طرح و نقشه29 

 دست به نوآوری زد (
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هایی که در قطعات کوچک هستند ها و تابلو فرشبسته بندی مناسب به خصوص برای فرش استفاده از -

 باشند ؛و از نوع اعلا و ریزبافت و ابریشمی می

های دستباف صادراتی از نظر ریزی مناسب میان مدت و بلند مدت جهت ارتقای کیفیت فرشبرنامه -

 های طبیعی (.د دام ، استفاده از رنگها )اصلاح نژاجنس پشم و رنگ به کاررفته در بافت آن

های دستباف صادراتی از طریق آموزش و ارتقای مهارت و تعهد تولیدکنندگان و بافندگان بومی فِرش -

 افزایش انگیزه این افراد ؛

 31ها اعم از هنر ، اقتصاد و مدیریت .بکارگیری دانش آموختگان رشته فرش در انواع گرایش -

حاکم برامر صادرات متناسب با شرایط روز و تعاملات جهانی و تسهیل آنها برای بهبود قوانین و مقررات  -

 های درگیر در امر صادرات فرش . صادرکنندگان و همینطور نظارت بر اجرای دقیق آنها از سوی نهاد

تلاش برای تنظیم و اجرای یک راهبرد جامع و مناسب برای صادرات فرش دستباف ایران از جانب  -

 تولی از جمله مرکز ملی فرش ایران .  های منهاد

 حمایت دولت از صادرکنندگان برای تبلیغ فرش دستباف ایران و معرفی کردن آن به مشتریان خارجی؛  -

 
 
 

 به این منظور:

 های تخصصی فرش های ایران در خارج استفاده شود به منظور برپایی نمایشگاهاز پتانسیل سفارتخانه

رکیبی که شامل دکوراسیون و مبلمان نیز می شوند و همینطور برپایی هفته های های تدستباف یا نمایشگاه

 فرهنگی ایران در مناطقی که پتانسیل بیشتری برای جذب مشتری خارجی و تبلیغ فرش ایرانی وجود دارد.

  که برای بینندگان فرامرزی برنامه تولید می کنند  موثر  استفاده از شبکه های تلویزیونی صداوسیما

 30ست .ا

 
( ؛ انعطاف پذیری ، تطبیق پذیری و نزدیک بودن با مشتریان نگرش هایی هستند که 4100طبق نظر راجو )

 [20]ممکن است رسیدن به درجه بالاتر بازارمحوری را تسهیل کنند .

 

 تقدیر و تشکر 
 

، مسئولین بدین وسیله مراتب سپاس خود را از کلیه اعضای اتحادیه صادرکنندگان فرش دستباف ایران 

و کارشناسان مرکز ملی فرش ایران ، انجمن علمی فرش ایران ، و اساتید بزرگوارم خانم دکتر فریده حق شناس 

 کاشانی ، آقای دکتر کامران نوربخش و آقای دکتر بهرام خیری اعلام می دارم .
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 های ضخیم و ... جلوگیری شود (پودگره بافی ، استفاده از ) افرادی که تخصص را به هنرمندان فرش باف منتقل کنند و از غلط بافی مانند بی30 

)فرش دستباف مثل مواد غذایی و پوشاک نیست که نیاز به آن بدون معرفی و تبلیغات احساس شود و یک کالای تند مصرف نیست بلکه یک 31 

 ( شود و مرتب باید برای آن تبلیغ شودکالای سرمایه ای  و لوکس محسوب می
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