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المللی المللی بیش از پیش آشکار شده و بینامروزه اهمیت حضور و فعالیت در بازارهای بین :چکیده

یافته ها همواره در حال افزایش است. از آن جایی که شدت رقابت در این بازارها افزایش شدن شرکت

های آن تحت تأثیر باشد. بازاریابی و انواع روشای برخوردار میالمللی از اهمیت ویژهاست، بازاریابی بین

ای که آخرین شکل آن، بازاریابی دیجیتال های تکنولوژی دستخوش تغییرات فراوان شده به گونهپیشرفت

محوری الملل، استراتژی مشتریریابی بینی بازاهای جدید در حوزهاست. علاوه بر این، یکی از استراتژی

المللی و به عنوان های فعالیت در بازارهای بیناست. از سوی دیگر، صادرات به عنوان یکی از بهترین روش

باشد. با توجه شود. یکی از صنایع مهم صادراتی ایران، صنایع غذایی میترین روش شناخته میکم ریسک

عت در کاهش وابستگی به صادرات نفتی، تسهیل روند صادرات این به نقش صادرات محصولات این صن

ها از اهمیت زیادی برخوردار است. لذا با توجه به اهمیت صادرات صنایع صنایع و توسعه بازار خارجی آن

های صادراتی این صنعت، محوری در موفقیت شرکتغذایی و نقش بازاریابی دیجیتال و استراتژی مشتری

باشد. الملل میمحور دیجیتالی در بازاریابی بینارائه یک چارچوب استراتژیک مشتری هدف پژوهش حاضر

ها به گیری به صورت هدفمند قضاوتی است. دادهاکتشافی و روش نمونه-روش تحقیق حاضر از نوع کیفی

اتی صنایع های صادرنفر از اساتید دانشگاه و کارشناسان در شرکت 8های ساختار یافته با ی مصاحبهوسیله

های صادراتی ایران، سازمان توسعه تجارت و اتاق بازرگانی غذایی حاضر در ششمین نمایشگاه توانمندی

استفاده  20ایدیکیوافزار مکسها نیز از روش تحلیل مضمون و نرمآوری شد. به منظور تحلیل دادهجمع

ی مقوله 14زیر مقوله و  34د پر تکرار، ک 110کد انتخابی،  1155ها، شده است. در نهایت، از تحلیل داده

 اصلی حاصل شد.
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 مقدمه -1

امروزه اهمیت و نقش حضور و فعالیت در بازارهای جهانی به منظور دستیابی به 

ها و روی آوردن المللی شدن شرکتآشکار شده است. بینتوسعه اقتصادی، بیش از پیش 

ها به بازار جهانی، به منظور دستیابی به اهدافی همچون رشد فروش، گسترش بازار و آن

افزایش سودآوری، افزایش یافته است. علاوه بر اشباع شدن بازارهای داخلی، عوامل دیگری 

ها را به فعالیت ها، شرکتهزینه همچون کوچک شدن بازارهای داخلی، رقبا، مشتریان و

(. اما به علت وجود 1395کند )خضری و همکاران، المللی ترغیب میدر بازارهای بین

های فرهنگی و سیاسی و غیره، تفاوت در قوانین و مقررات، سبک زندگی افراد، تفاوت

(. با 0132و همکاران، 1هایی همراه است )کومارها در این بازارها با چالشفعالیت شرکت

ها در تلاش هستند تا در بازارهای جهانی حضور و فعالیت توجه به این که امروزه شرکت

داشته باشند و شدت رقابت در این بازارها نیز افزایش یافته است، نقش تصمیمات بازاریابی 

(. از طرفی 2019و همکاران،  2برای بقاء، رشد و سودآوری حائز اهمیت است )کاتسیکاس

دهد که برای رسیدن به عملکرد موثر، استراتژی بازاریابی باید ازاریابی نشان میادبیات ب

(. بازاریابی و انواع روش های آن، از 2012و همکاران،  3بطور موثر اجرا شود )مورگان

گذشته تا به امروز، دستخوش تغییرات فراوان شده است. در واقع این تغییرات، ناشی از 

های هوشمند های گوناگون است. با افزایش استفاده از تلفنیپیشرفت تکنولوژی و فناور

ی جدیدی شده و آخرین شکل آن، بازاریابی و سایر ابزارهای دیجیتال، بازاریابی وارد مرحله

دیجیتال است. با توجه به اینکه بازاریابی دیجیتال امکانات جدیدتری نسبت به سایر 

ی اطلاع رسانی و درگیر کردن مشتریان بی زمینههای بازاریابی دارد، این نوع بازاریاروش

دهد. بازاریابی دیجیتال به دو صورت آنلاین و آفلاین انجام ها قرار میرا در اختیار شرکت
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های (. بازاریابی دیجیتال یا اینترنتی یکی از روش1400پور و همکاران، شود )جامیمی

ی دیجیتال در بازارهای جهانی، های فناوردستیابی به بازارهای جهانی است. پیشرفت

موجب ادغام اقتصادی بین مرزها و ایجاد شباهت در سلایق و علایق مشتریان و 

ها را برای شناسایی نیازهای مشتریان کنندگان شده که این امر توانایی شرکتمصرف

افزایش داده است. تحولات دیجیتال و شناسایی استراتژی های ورود مبتنی بر ابزارهای 

ای برخوردار بوده و محققان بسیاری به مطالعه و تحقیق یتال همواره از اهمیت ویژهدیج

ی (. به گفته1400اند که گواه این مطلب است )زنگیان و همکاران، در این زمینه پرداخته

(، بازاریابی دیجیتال چابکی سازمان در خلق 1402عمیدآبادی و همکاران )مسیبی

شود تا مخاطبان بازار هدف با دهد. این امر باعث میمیهای بازار را افزایش فرصت

جایی که  ها شوند. اما از آنها ارتباط برقرار کرده و موجب افزایش سودآوری آنشرکت

های ایرانی، شناخت صحیح و کافی از بازاریابی دیجیتال و اینترنتی ندارند، شرکت

های اخیر، ببرند. با وجود این که در سال های این نوع بازاریابی بهرهاند از قابلیتنتوانسته

استفاده از اینترنت و فضای مجازی در بازاریابی، مورد توجه قرار گرفته، اما همچنان این 

نوع بازاریابی و بسیاری از ابعاد آن هنوز مورد بررسی قرار نگرفته است )عسگری و 

ازاریابی بین المللی، ی بهای جدید در حوزه(. یکی دیگر از استراتژی1402خداپرست، 

مداری و بازارگرایی باشد. این استراتژی از مشتریمحور میاستراتژی بازاریابی مشتری

 دهد. گیرد که ترجیحات مشتری را در خلق ارزش مد نظر قرار میسرچشمه می

کند تا از یک استراتژی انطباق بهره ببرند و ها کمک میمحوری به شرکتمشتری

د به نیازها و ترجیحات مشتریان بازار خارجی پاسخ دهند. در نتیجه به به راحتی بتوانن

(. با 2019، 1دهد )تامینن و ریجوننالمللی را میها فرصت استفاده از بازارهای بینشرکت

های شرکت برای برآوردن نیازها و توجه به این که تمرکز بر بازار مستلزم هدایت تلاش

ها سعی در بهبود خدمات و محصولات خود ی از شرکتهای مشتریان است، بسیارخواسته

ی تلاش مدیران برای حمایت از مشتری مداری در سازمان اند. این امر نشان دهندهداشته

                                                           
4 Tuominen & Reijonen 
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اند که ی گذشته تاکنون تمامی محققان و مدیران بازاریابی بیان کردهاست. از سه دهه

اند، عملکرد بازار خود را بهبود هایی که تمرکز خود را بر مشتری مداری قرار دادهشرکت

های اند. توجه به نیازها و علایق مشتریان، مهم ترین مسئله در طراحی استراتژیبخشیده

(. به منظور طراحی محصولات و خدمات 1401مشتری محور است )فاطمی و حاجی پور، 

را نیز مطابق  های بازاریابیها را استخراج و فعالیتها باید نیازهای آنمشتری محور، شرکت

های کسب اطلاعات در مورد ترجیحات و نیازهای آن طرح ریزی کنند. یکی از راه

های اجتماعی مانند توییتر، فیسبوک و اینستاگرام است. از آنجایی که در مشتریان، رسانه

های اجتماعی ها به شدت افزایش یافته، این پلتفرمی گذشته تعداد کاربران این رسانهدهه

اند. بنابراین ع مناسبی برای کسب دانش در مورد نیازهای مشتری تبدیل شدهبه منب

المللی ها در بازارهای بینهای دیجیتال، نقش مهمی در موفقیت شرکتاینترنت و رسانه

های کافی و مناسب در بازارهای داخلی موجب دارند. از طرف دیگر، عدم وجود فرصت

های در بازارهای جهانی داشته باشند. در میان روشها تمایل به فعالیت شود تا شرکتمی

المللی، صادرات با کمترین ریسک و بیشترین سودآوری مختلف فعالیت در بازارهای بین

(. از آنجایی که صادرات دارای اثرات مثبت بر اشتغال 1397همراه است )شریفی و یزدانی، 

شود، کاهش کسری خارجی میو تولید ناخالص داخلی است و موجب بهبود تراز تجاری و 

از صنایع مهم  یکیگذاران و اقتصاددانان از اهمیت خاصی برخوردار است. برای سیاست

باشد. با توجه به نقش صادرات محصولات این صنعت در صادراتی ایران، صنایع غذایی می

 کاهش وابستگی به صادرات نفتی، افزایش اشتغال و ارزآوری و دیگر مزایا، تسهیل روند

 ها باید بیش از پیش مورد توجه قرار گیرد. صادرات این صنایع و توسعه بازار خارجی آن

های فعال در این حوزه، مشخص شد که این بر اساس تحقیقات و بررسی شرکت

مندی اند بهرههای بازاریابی دیجیتال نداشته و نتوانستهها توجه کافی به قابلیتشرکت

بازارهای هدف صادراتی را داشته باشند. علاوه بر این، مشخص  لازم از این روش تبلیغات در

توجه بوده و اغلب از استراتژی محوری بیها به مشتریشد که بسیاری از این شرکت

کنند که استانداردسازی برای تولید محصولات برای بازارهای هدف صادراتی استفاده می



 23 ........................................... محوریالمللی با رویکرد مشتریطراحی مدل بازاریابی دیجیتال بین

 

کنندگان است. لذا با توجه سلایق مصرف ها به ذائقه وی عدم توجه آناین امر نشان دهنده

به خلأ پژوهشی در این زمینه و دلایل مطرح شده، پژوهش حاضر سعی دارد یک چارچوب 

های صادراتی ایران المللی در شرکتمحور دیجیتالی در بازاریابی بیناستراتژیک مشتری

 ارائه دهد.

 پژوهش تجربیپیشینه مبانی نظری و  -2

داده  رییبشر را تغ تیفعال یهاحوزه یشدن تمام یتالیجیگذشته، د یدر طول چند دهه

نسبت به  یدر نوآور یاساس یرییتغ د،یجد یتالیجیابزار د یشدن و معرف یتالیجیاست. د

محصولات و خدمات و  تیفیامر نه تنها بر ک نیبه وجود آورده است. ا یقبل یهانسل

 ،یتیحاکم یساختارها ،یسازمان یهابلکه مجموعه گذارد،یها اثر مآن دیسرعت تول

به  تالیجی. امروزه تحول ددهدیم رییرا تغ هاستمیکل اکوس تیشرکت و در نها یمرزها

درصد  90به  کیکه نزد یشده است؛ به طور لیها تبددر دستور کار شرکت ییبالا تیاولو

اطلاعات و  یدارند فناور ظارانت ایتانیمتحده و بر الاتیوکارها در اکسب رانیاز مد

 ندهیآ یها در دههوکار آندر کسب یاندهیفزا کیسهم استراتژ تالیجید یهایفناور

در  توانندیم تالیجید یهایفناور ی(. به عبارت2020و همکاران،   یداشته باشند )آلمازم

 یه براک رندیمورد استفاده قرار بگ داریپا یرقابت یهاتیبه دست آوردن مز یتجارت برا

 یهایاز فناور یبیبه عنوان ترک تالیجید یهایاست. فناور یبقاء در مواجه با رقابت ضرور

 ،یابر انشیمانند را یو شامل موارد شوندیم فیاطلاعات، محاسبات و ارتباطات تعر

ها . امروزه شرکتباشدیها مداده لیو تحل هیو تجز یاجتماع یهاتلفن همراه، رسانه یفناور

 یهایو نوآور هایبه استفاده از فناور ازیبازار، ن یهاتیو موقع انیحفظ مشتر یبرا

 دهند،یمختلف را پوشش م یهاو بخش عیها که صنااز شرکت یاریدارند. در بس تالیجید

شرکت، محصولات و خدمات  یهاتیقابل ،یتجار یندهایاساساً فرآ تالیجید یهایفناور

 تالیجید یهای. فناوردهندیم رییتغ یتجار یهارا در شبکه یشرکت نیب یدیو روابط کل

 یهاداده یآورجمع م،یارتباطات مستق قیارتقاء محصولات و خدمات را از طر توانندیم

کاهش زمان  ان،یارائه اطلاعات به مشتر یهانهیکاهش هز ان،یتعامل با مشتر از،یمورد ن
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دهند )مارتانز   شیافزا یالمللنیب یازارهادر ب ژهیبه و ،یمحصولات و کاهش کار ادار لیتحو

ها در شرکت یگذارهیسرما ن،یو فروش آنلا تیسا(. با استفاده از وب2020و همکاران، 

 یو شرکا کنندگاننیو تأم انیمشتر توانندیم ز،یو ن ابدییم شیافزا یالمللنیفروش ب

سرعت و  نظراز  یاجتماع یهاشبکه نیکنند. همچن ییشناسا ترعیخود را سر

 یهایهستند. لذا، تکنولوژ یاتیح یساز یالمللنیب یاستراتژ یاجرا یبرا یریپذانعطاف

محصولات به  لیو کاهش زمان تحو کنندگاننیتأم یهارهیمنجر به بهبود زنج تالیجید

بدون  انیتعامل مستمر با مشتر ،ی(.  از طرف2020)کاستا  و همکاران،  شوندیم انیمشتر

 انیاست که مشتر ییهاشامل تمام روش ی. تعامل با مشترستین ریپذامکان تالیجیابزار د

تعامل  گر،ید انی. به بکنندیم لتعام گریکدیبا  انیو مشتر انیبا سازمان، سازمان با مشتر

است که شرکت  یاتیمشارکت در تجرب یبرا انیمتقاعد کردن مشتر یبه معنا یبا مشتر

و استفاده از  انیمحور به تعامل با مشتر یمشتر یاستراتژ کی. کندیم جادیها اآن یبرا

 یدارد )رامان ارهها اشروابط سودآور با آن جادیتعامل به منظور ا نیاطلاعات بدست آمده از ا

که  ییاست. از آن جا یمحرک نوآور یمدار یمشتر ن،ی(. علاوه بر ا2008و کومار، 

در خدمات و  انیمشتر حاتیو ترج ازهاین یسازیاردرک و ج ازمندین یمداریمشتر

. محققان در شودیوکار مو متعاقباً رشد کسب یهاست، منجر به نوآورمحصولات شرکت

با  یمدار یکه مشتر دندیرس جهینت نیبه ا یژاپن یهان شرکتیخود در ب قاتیتحق

و  یمدار یمشتر بیکه ترک دهدیها نشان م افتهی نیمثبت دارد. همچن یعملکرد رابطه

دارد که موجب رشد فروش  دیمحصول جد تیبر موفق یمثبت ریتأث ینوآور یاستراتژ

 نیها، مهم تربر عملکرد شرکت ورمح یمشتر یابیبازار تیقابل تی. با توجه به اهمشودیم

 گریکدیو ارتباط شرکاء با  یمحور، سنجش بازار، مشارکت مشتر یمشتر یابیبازار یاجزا

در بازارها  راتییها و تغفرصت ینیب شیپ یها براشرکت ییاست. سنجش بازار به توانا

با  بلندمدتروابط  جادیا یها براشرکت ییتوانا یبه معنا یاشاره دارد. تعامل با مشتر

 یابیبازار یختهیآم لیتعامل دارند قادر به تعد انیکه با مشتر ییهااست. شرکت انیمشتر
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را کاهش دهند  انیمشتر یازهایعملکرد شرکت و ن نیعدم انطباق بب وانندتیخود بوده و م

 (.1401 پور،یو حاج ینسبت به رقبا ارائه دهند )فاطم یو خدمات و محصولات بهتر

بر عملکرد  تالیجیتحول د ریتأث"با عنوان  ی( در پژوهش2024و همکاران )  وانگ

 نیب یهمبستگ "نیچ یصادرات یدیتول یهابر اساس شرکت یتجرب لیتحل کیشرکت: 

ها را با تمرکز آن یو صادرات یو عملکرد تجار یدیتول یصادرات یهاشرکت تالیجیتحول د

مشخص شد که  جیقرار دادند. از نتا یبررس موردرا  نیچ یصادرات یدیتول یهابر شرکت

 نیها داشته است. همچنشرکت نیبر عملکرد ا یمثبت و قابل توجه ریتأث تالیجیتحول د

سازمان  یبرا گرید یایو توسعه و مزا قیبهبود تحق نه،یمنجر به کاهش هز تالیجیتحول د

 . شودیم

شدن:  یتالیجیو د یساز یالمللنیب"با عنوان  ی( در پژوهش2020و همکاران ) هرو

کوچک و  یهاشرکت یساز یالمللنیب ندیدر فرآ تالیجید یهایفناور یریبه کارگ

به منابع،  یو دسترس نهیهز یبر چهار حوزه تالیجید یهایفناور ریتأث یبه بررس "متوسط

 قیتحق نیپرداختند. ا یالمللنیب یهاشرکاء در شرکت یکهدانش بازار، فاصله و مکان و شب

به  توانندیم تالیجینشان داد که ابزار د جیصورت گرفت. نتا اتیبه روش مرور ادب

ها، باز و ارتقاء مهارت یبا شرکاء، نوآور یبهبود همکار ها،نهیدر زمان و هز ییجوصرفه

 عیکنندگان و توز نیتأم رکاء،به ش یدسترس ،یو روان یکیزیحذف و کاهش موانع ف

امر  نیکه ا کنندیابزارها به ارتقاء دانش بازار کمک م نیا نیکنندگان کمک کنند. همچن

اطلاعات  نیکه ا ردیتر صورت گو آسان ترعیها سرداده لیو تحل یآورجمع شودیباعث م

هدف  بازارها متناسب با آن یساز یسفارش ایمحصولات و خدمات  قیتطب یبرا تواندیم

 .ردیمورد استفاده قرار بگ

 انیدر مشتر یوفادار جادیا"با عنوان  ی( در پژوهش2013و همکاران ) کومار

 کی "یچارچوب مفهوم کینوظهور:  یدر اقتصادها یتیچندمل یهاشرکت یسودآور برا

ها به مصاحبه جهینت یانجام دادند. از بررس یتیشرکت چندمل 42 یبر رو یفیک یمطالعه

 جادیکه باعث ا کندیم ییرا شناسا یکه عوامل افتندیدست  یچارچوب مفهوم کی
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 ،یخاص مشتر یرهایها شامل متغ. چارچوب آنشودیسودآور و وفادار م انیمشتر

 یابیبازار ختهیآم -بازار لیمثل پتانس ی. عواملباشدیو شرکت م یابیبازار یختهیآم

 یمشتر یهایژگی(، ویاجتماع یهاخدمات و رسانه ع،یتوز غات،یتبل مت،ی)محصول، ق

)درآمد و  یاقتصاد یهایژگی(، ویشناستیاعتماد و جمع ،یآگاه ت،یرضا حات،یترج)

(، نیآنلا ی)عمده فروشان، خرده فروشان، فروشگاه ها عیتوز یهارشد اقتصاد(، کانال

فروش  یروین رساخت،ی)ز ینوظهور و ساختار سازمان یحاکم بر اقتصادها یو فناور ینوآور

 یحت اینوظهور و  یدر بازارها تی(، به عنوان عوامل مؤثر بر موفقیتیریمد یهایو استراتژ

 آن شناخته شد. ینندهمحدود ک

شبکه  کردیبا رو یسازیالمللنیب"با عنوان  یقی( تحق1402) یو ثمر مقدمیپرواز

 یالگو یرا با هدف طراح "صنعت غذا یوکارهاکارآمد در توسعه کسب یافتیره

انجام دادند.  یفیبه روش ک ییغذا عیدر صنا یسازشبکه کردیبر رو یمبتن یسازیالمللنیب

 دیاقتصاد تول یهاتیمحدود ،یالمللنی)توسعه ب یعل طیها مشتمل بر شراآن یینها یالگو

 ییمحتوا یهاتی)قابل یانهیزم طی(، شراییغذا عیدر صنا رییتغ یهاها و چالشو فرصت

مداخلات  ،یاسیگر )اقتصاد سمداخله طی(، شرایو علم یو ملاحظات قانون یو ساختار

توسعه در سطح  یردها)راهب یراهبرد طیوکار(، شراتوسعه کسب یهاو چالش یطیمح

 امدهای(، پدیجد داتیو توسعه تول یاتوسعه منابع شبکه ،یاشبکه تیراهبرد خلاق ،یجهان

( ییصنعت غذا یهاتیو توسعه قابل یالمللنیبرند، توسعه بازار ب یاجتماع هی)بهبود سرما

 است.

 یبندتیو اولو ییشناسا "با عنوان  یقی( در تحق1402جان و همکاران )اره زادهیعل

 نیترمهم نییبه تع "رانیا ییغذا عیمحصولات منتخب صنا یبازار صادرات یهاچالش

ها از چالش یپرداختند. برخ AHPها با استفاده از روش آن یبندتیها و اولوچالش

 یهاو چالش هامیتحر گذار،استیس یاز سو الساعهخلق یهایریگ میعبارتند از تصم

 یجهت کنترل بازارها گذاراستیس یاز سو یصادرات یهاتیممنوع ران،یانتقال ارز به ا

و عدم  یمحدود بودن مقاصد صادرات ،یبرندساز ینوسان نرخ ارز، عدم تلاش برا ،یداخل
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 یهانهیهز ،یتجار اکراتمذ یتوسعه یبرا یگذاراستیعدم س ،یصادرات یتنوع بازارها

 یهایبندبه بسته یکاهش دسترس ،یجهان یبا ذائقه داتیعدم انطباق تول ،یکیلجست

 . یرانیا یصادرکننده یمقدار حمل برا تیو محدود هامیتحر دیمطمئن با تشد

عوامل مؤثر بر  ییشناسا "با عنوان  یقی( تحق1393) یلیو اسماع پورانینجات

را به روش  "یفاز یدلف کردی: رویاستان خراسان رضو ییغذا عیصادرات محصولات صنا

 جیمحصولات انجام دادند. بر اساس نتا نیصادرات ا نیو مصاحبه با خبرگان ا اتیمرور ادب

و  یو بازار، فن یتجار ،یشامل عوامل کلان اقتصاد یلعوامل در پنج گروه اص نیها، اآن

عوامل عبارتند از  نیا نیترمبادله قرار گرفتند. مهم ندیو فرآ یو اعتبار یمال ،یتخصص

 ،یبانک لاتیو توسعه، تسه قیو تحق یابیبازار ،یالمللنیب یثبات نرخ ارز، روابط تجار

 .یو بهداشت یفیک یمقررات و استانداردها

 پژوهش یشناس نوع  -3

پژوهش به دنبال ارائه  نیکه ا ییاست. از آن جا یو اکتشاف یفیحاضر از نوع ک پژوهش

روش  باشد،یم المللنیب یابیدر بازار یتالیجید محوریمشتر کیچارچوب استراتژ کی

 یمضمون به عنوان روش پژوهش انتخاب شد. جامعه آمار لیو استفاده از تحل یفیک

 شگاهینما نیحاضر در ششم ییغذا عیصنا یصادرات یهاپژوهش حاضر، کارشناسان شرکت

 ،یابیو بازار یبازرگان تیریدر حوزه مد یدانشگاه دیاسات ران،یا یصادرات یهایتوانمند

 (2022پژوهش )اندرو پترسن و همکاران،  یمدل مفهوم. 1شکل 



 1404 بهار ،17 یشماره ،منجپ سال ،عملیاتمدیریت فصلنامه  ......................................28

به  یریگ. روش نمونهباشدیم یخبرگان فعال در سازمان توسعه تجارت و اتاق بازرگان

تا  یریگو نمونه باشدینفر م 8نمونه برابر با  یاست. تعداد اعضا یصورت هدفمند قضاوت

 یهاها، مصاحبهداده یکرد. ابزار گردآور دایادامه پ یبه نقطه اشباع نظر دنیرس

مرتبط با موضوع پژوهش  قاتیمقالات و تحق ات،یادب ی. پس از بررسباشدیم افتهیساختار

 یتلفن ای یها به صورت حضورشد. مصاحبه نیو مشورت با خبرگان، سوالات مصاحبه تدو

 هیتجز تینمود. در نها ادداشتیها، محقق نکات مورد نظر را انجام شد و در طول مصاحبه

مضمون و با استفاده از  لیروش تحل یلهیها به وسحاصل از مصاحبه یهاداده لیو تحل

 یابزار پژوهش، کدگذار ییایپا نییصورت گرفت. به منظور تع 20یایودیکنرم افزار مکس

صورت گرفت. سپس درصد توافق کدگذاران با استفاده از  یرونیتوسط محقق و کدگذار ب

 یی. از آن جاباشدیم %87برابر با  رمقدا نیشد که ا نییتع 20یایودیکنرم افزار مکس

 ییایگفت ابزار پژوهش از پا توانیدرصد قرار گرفته است، م 90تا  85 نیمقدار ب نیکه ا

 برخوردار است.  یقابل قبول

 هاداده لیو تحل هیتجز -4

مضمون و با  لیها، به روش تحلحاصل از مصاحبه جینتا لیپژوهش حاضر، تحل در 

 ه،یکداول 1155 ها،یکدگذار جیانجام شد. از نتا  20یایودیکاستفاده از نرم افزار مکس

و  یاصل یهاحاصل شد. مقوله یاصل یمقوله 14و  رمقولهیز 34کد پر تکرار،  110

 یابیبازار یهایرقبا(، نوآور کنندگان،نیتأم ارکنان،)ک نفعانیعبارت از ذ هارمقولهیز

(، عملکرد میرمستقیتعامل غ م،ی)تعامل مستق انی(، تعامل با مشتریابیبازار یختهی)آم

هوش بازار (، یمشتر یوفادار ،یمشتر تی)برند، رضا یرقابت تی(، مزیشرکت )عملکرد مال

 نی)د ی(، عوامل فرهنگانیمشتر ررفتا ینیبشیبازار، پ یهافرصت یرقبا، بررس تی)وضع

)تورم، نوسانات  ی(، عوامل اقتصادهامیتحر ،یاتیمال یهااستی)س یاسیو مذهب(، عوامل س

(، عوامل ییعادات غذا ،ی)زبان محل ی(، عوامل اجتماعیحیترج یهاها، تعرفهنرخ ارز، تعرفه

گمرک،  ،ونقلحمل ستمیکشور )س رساختی)مقررات واردات و صادرات(، ز یقانون

 ،یمجاز یو فضا نترنتی، اCRM) تالیجید یهایو نوآور های(، فناورینترنتیا رساختیز
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امکانات،  ،یاجتماع یهاشبکه ت،یسا)وب تالیجید یابی(، بازارتالیجیبستر د ها،تیقابل

ارائه  هارمقولهیو ز یاصل یهامقوله یدرخت ینمودارها ریدر ز. باشندیها و موانع( ممحرکه

 اند. نمودارها قرار گرفته ریدر ز زیمهم ن یرهایبه مسمربوط  حاتی. توضاندشده

عوامل  رینسبت به سا یشتریب تیمحصول اهم ،یابیبازار ختهیعوامل آم انیم در

دارند. با توجه به  یترنقش مهم یو رنگبند یبندمحصول، بسته یهایژگیو نیدارد. در ب

مشابه با  باًیها تقرآن یمحصولات، نوع و محتوا دیمواد به کار رفته در تول تیفیکه ک نیا

و  یبندبسته ،یظاهر یهایژگیاست، و یهدف صادرات یهامحصولات رقبا در بازار

 است.  انیمشتر انیمحصولات در م نیا تیمحبوب زانیم یکنندهنییتع یرنگبند

متنوع در  یهارنگ یریو به کارگ یبندبسته یها در طراحشرکت یهاینوآور

و   یاندابه زعم گ گر،یمحصولات داشته است. از طرف د شیبر افزا یمثبت ریها، تأثآن

فروش  شیمحصول و افزا ینجر به ارتقادر محصول م راتییتغ نی( ا2011همکاران )

مورد  شتریروش دوم ب م،یرمستقیو غ میروش صادرات مستق دو انی. در مشودیم

امر آن است که در  نیا لی. دلردیگیقرار م ییغذا عیصنا یصادرات یهاشرکت یاستفاده

و  یابیبازار غات،یتبل ینهیشرکت مانند هز یهانهیاز هز یاریبس م،یرمستقیصادرات غ

 یابیبازار یهاینوآور ینمودار درخت. 2شکل 
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 قیاز طر توانندیروش م نیبا استفاده از ا ی. از طرفابدییونقل کاهش محمل

دارند، محصولات خود را به فروش  ییآشنا انیکه کاملًا با بازارها و مشتر یکنندگانعیتوز

 برسانند.  

 
 نفعانیذ ینمودار درخت. 3شکل 

. از آن روندیگروه کارکنان به شمار م نیترو توسعه مهم قیبخش تحق کارکنان

بهبود محصولات و  د،یمحصولات جد یابیارز د،یو توسعه محصولات جد یکه طراح ییجا

دارند. از  گریکارکنان د انینقش را در م نیگروه است، مؤثرتر نیا یرقبا بر عهده یبررس

داشته باشند و  قیاطلاع دق انیمشتر یازهایاز ن تادارند  ازیها نشرکت گر،ید یسو

 زیامر ن نیها بپردازند. ابه بهبود آن ایها توسعه دهند متناسب با آن رامحصولات خود 

  یو گورسو ی. به زعم چباشدیو توسعه م قیها در بخش تحقشرکت یعملکرد عال ازمندین

 نییتع یهااز مشخصه یکی انیمشتر یازهایو مؤثر به ن عیسر ییگوپاسخ یی(، توانا2009)

 .  شودیها مشرکت تیرقابت است که منجر به موفق ینندهک

 یاز سو شنهاداتیبازخوردها و پ یبا شرکت و ارائه انیمشتر میرمستقیغ تعامل

در مورد  انیمشتر شنهاداتیکه بازخوردها و پ نیدارد. با توجه به ا یاژهیو تیها اهمآن

محصولات،  تیفیمورد مطالعه، منجر به بهبود و ارتقاء ک یهامحصولات و خدمات شرکت

به  ان،یمشتر ازیمحصول، درک ن دیدر تول یو نوآور تیخلاق جادیها، ارفع نواقص آن

 تیها شده است، اهمشرکت یبرا گرید یایمؤثرتر و مزا عیو توز غیتبل یهاروش یریکارگ
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مورد مطالعه را به شدت تحت  یهاشرکت یعملکرد مال ها،نهیها دارد. هزآن یبرا ییبسزا

نسبت به  کنند،یم تیفعال المللنیب یها در بازارهاکه شرکت ی. هنگامدهدیقرار م ریتأث

 نی. اشوندیم یشتریب یهانهیدارند، متحمل هز تیکه صرفاً در بازار داخل فعال یهنگام

ونقل و حمل یهانهیها، هزتعرفه ن،یسنگ یهااتیاز پرداخت مال یناش هانهیهز شیافزا

 گریو توسعه و د قیتحق یهانهیهز غات،یو تبل یابیبازار یهانهیدر کشور هدف، هز عیتوز

 شوند،یمحصولات در نظر گرفته م یگذارمتیبه هنگام ق هانهیهز نیموارد است. اگر چه ا

 توانیضور دارند، نمح یهدف صادرات یدر بازارها زیگر نید یکه رقبا نیاما با توجه به ا

 یادیز تیها اهمشرکت نیا یبرا هانهیداد. لذا هز شیرا به صورت دلخواه افزا هامتیق

 دارند. 

 
 و عملکرد شرکت انیتعامل با مشتر ینمودار درخت. 4شکل 

 
 و هوش بازار یرقابت تیمز ینمودار درخت. 5شکل 

. رودیبه شمار م یرقابت تیمز جادیعامل در ا نیترشرکت به عنوان مهم برند

مورد  یهاشرکت یهدف صادرات یکنندگان در کشورهاو مصرف انیاز مشتر یاریبس
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 یها وفادارند. به عبارتبه آن یادیدارند و تا حد ز یاژهیمطالعه، نسبت به برندها توجه و

شناخته شده  یبا برندها ییهاصولات را از شرکتمح هدارند ک لیتما انیاز مشتر یاریبس

فروش محصولات و  زانیبر م یادیز ریها به برند، تأث. لذا نگرش آنندینما یداریخر

 ها دارد. شرکت یسودآور

 
 یو فرهنگ یقانون ،یاقتصاد ،یاجتماع ،یاسیکشور، عوامل س رساختیز ینمودار درخت. 6شکل 

ها شرکت نیا یصادرات یهاتیونقل در فعالحمل ستمیس ژهیو به و هارساختیز

 دیها، باشرکت نیخاص محصولات ا یهایژگی. با توجه به وباشندیم تیحائز اهم اریبس

امر مستلزم وجود  نیکننده برسند. او مصرف یزمان ممکن به دست مشتر نیدر کمتر

منجر  تواندیونقل محمل ستمیکه س یین جا. از آباشدیونقل مناسب محمل ستمیس کی

 تیو در نها انیمشتر تیبه موقع کالا، رضا لیشرکت، تحو یهانهیهز شیافزا ایبه کاهش 

کالا توسط گمرکات  صیها دارد.  ترخشرکت نیا یبرا یادیز تیعملکرد شرکت شود، اهم

که گمرک از  نیبه ا. با توجه باشدیصادرات م یمهم در حوزه اریاز موارد بس یکی زین

از فساد محصولات، حفظ  یریباعث جلوگ تواندیو به موقع کالاها م عیسر صیترخ قیطر

 عیسر لیکنندگان، تحومصرف تیو در نها انیکالا به مشتر عیسر لیها، تحوآن دیعمر مف

 کیها شرکت یشود، برا انیمشتر تیرضا تیو در نها دکنندگانیتولبه  یواردات هیمواد اول

در ارتقاء واردات و  یگمرک نقش پررنگ گر،ید انی. به بشودیمحسوب م یاتیعامل ح

 (.  1388 ،یو غمخوار دیصادرات دارد )عم
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 تالیجید یابیبازار ینمودار درخت. 7شکل 

تر و نقش مهم یاجتماع یهانسبت به شبکه تیساوب قیاز طر تالیجید یابیبازار

ها شرکت تیسابالقوه و بالفعل دارد. بنابر نظر خبرگان، وب انیبر مشتر یشتریب ریتأث

 توانندیها مشرکت تیساوب قیو افراد از طر دیآیها به حساب مآن تیاز هو یبخش مهم

 کنندیم انیب زی( ن2021)  شرایکنند. پاندا و م دایپ یدسترس اهآن یاجتماع یهابه شبکه

است که به طور مؤثر  یغاتیتبل یاستراتژ نیتریتالیجید ت،یساوب قیاز طر یابیکه بازار

که  ییاز آن جا ن،ی. علاوه بر اکندیم لیبالفعل تبد انیبالقوه را به مشتر انیمشتر

ها و آن یدهایها، تعداد بازدآن حاتیترج ان،یدر مورد مشتر یاطلاعات مهم هاتیساوب

به شمار  تالیجید یابیابزار در بازار نیترمهم دهند،یقرار م هاشرکت اریموارد در اخت گرید

 یشتریب تیها از اهمشبکه رینسبت به سا نستاگرامیا ،یاجتماع یهاشبکه نی. در بروندیم

 غیتبل یبرا یترمناسب اریبس یفضا نستاگرامیامر آن است که ا نیبرخوردار است. علت ا

ها، امکان تبادل نظر و اطلاعات، امکان به مورد آن رد قیمحصولات، ارائه اطلاعات دق

بهتر بر  ریتأث ان،یآسان به مشتر یدسترس غات،یخلاقانه در تبل یهاروش یریکارگ

 یابی( بازار2023توسط کاربران است. به نقل از خابو  ) غاتیبالقوه و بازنشر تبل انیمشتر

ها ها و محصولات آنشرکت غیلتب یبرا یمناسب اریروش بس یاجتماع یهاشبکه قیاز طر

ها را به آن یو وفادار تیرضا یبه طور قابل توجه تواندیاست که م انیو کمک به مشتر

 همراه داشته باشد. 
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 تالیجید یهایو نوآور هایفناور ینمودار درخت. 8شکل 

 

( CRM) انیارتباط با مشتر تیریافزار مدنرم تال،یجید یهایفناور انیم در

افزار نرم نیکه در ا یی. از آن جارودیها به شمار مشرکت یابزار برا نیپرکاربردتر

 د،یثبت سوابق خر ان،یمشتر یبنددسته ان،یاعم از ثبت اطلاعات مشتر یفراوان یهاتیقابل

. چارچوب نهایی پژوهش9شکل   
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 یاتیابزار ح کیوجود دارد،  لیمیها و ارسال ادرخواست تارائه خدمات پس از فروش، ثب

و درک  انیروابط مؤثر با مشتر جادیابزارها به ا نی. اشودیها محسوب مشرکت نیا یبرا

امر موجب بهبود محصولات و خدمات  نیکه ا کندیم یها کمک فراوانآن حاتیو ترج ازین

 (. 2021،  ی)بانسال و پروت شودیم انیمشتر یو تجربه

 و بحث یریگجهینت -5

در چارچوب مورد نظر  یاصل یهاو مقوله هارمقولهیها، زحاصل از مصاحبه جیاساس نتا بر

قرار  یو جهان تالیجید ینهیزم ،یمحوریمشتر یبه دست آمد که در سه بعد استراتژ

به مدل  دیجد یرهایبه عنوان متغ یرقابت تیهوش بازار و مز ریدو متغ نیگرفتند. همچن

 یشتریب تیاز اهم یمحوریمشتر یابعاد، استراتژ نیا انیپژوهش اضافه شدند. در م

شرکت  یراهبردها نیدر تدو انیلزوم توجه به مشتر یامر نشان دهنده نیبرخوردار است. ا

 یمقوله نیتربه عنوان مهم یابیبازار یهایبعد نوآور نی. در اباشدیم هانهیزم یدر تمام

شرکت  یابیبازار یختهیدر آم راتییتغ هب یابیبازار یهایشد. نوآور ییشناسا یاصل

و همکاران  کاسیکاتس قیتحق جیدارد. بنا به نتا اشاره( عیو ترف عیتوز مت،ی)محصول، ق

 یسازمان یهاتیچون منابع و قابل یاز عوامل یالمللنیب یابیبازار ختهیآم ی( استراتژ2019)

 جی. با توجه به نتاکندیم رییو متناسب با آن تغ ردیپذیم ریتأث یخارج طیمح تیو وضع

 یاز استراتژ ییغذا عیصنا یصادرات یاهها، مشخص شد که اکثر شرکتحاصل از مصاحبه

. کنندیم دیو ذائقه کشور هدف تول ازیو محصولات خود را متناسب با ن برندیانطباق بهره م

چون فرهنگ کشور هدف، عوامل هم یبر اساس عوامل زیمحصولات ن یگذارمتیق

 متیق یکل وراما به ط شود،یانجام م گریعوامل د ینوع محصول و برخ ،یابیبازار یختهیآم

 یهااکثر شرکت ن،ی. علاوه بر اشودیم نییبازار تع متیبرابر با متوسط ق باًیمحصولات تقر

. کنندیمحصولات انتخاب م عیتوز یرا برا میرمستقیصادرات غ روشصنعت،  نیا یصادرات

 یدادهایو رو هاشگاهینما یها از سه روش عمدهشرکت نیصولات امح غیو تبل عیترف

 یهاشگاهی. نماردیگیصورت م ینترنتیا غاتیو تبل یو محل یسنت غاتیتبل ،یالمللنیب

 ینقش را در معرف نیشتریب شود،یم رگزارکشورها ب ریسا ای رانیکه در کشور ا یالمللنیب
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 فایبرند شرکت ا جیو ترو دیجد انیمشتر افتنی ،یتجار یشرکا افتنیمحصولات،  غیو تبل

 . کنندیم

. با توجه به روندیبه شمار م نفعانیگروه ذ نیترسازمان به عنوان مهم کارکنان

در  یکارکنان نقش مهم یهاوجود دارد، دانش و مهارت یالمللنیب یکه در بازارها یرقابت

ها در شرکت یندهیملکرد و آع یحوزه دارد. به عبارت نیا یصادرات یهاشرکت تیموفق

 یابیو توسعه و بازار قیتحق یهامیت انیم نیاست. در ا کنانکار یهاگرو تخصص و مهارت

 یاژهیو تیها اهمبخش نیکارکنان ا المللنیب یابیبازار یهاو مهارت یو دانش بازرگان

ها دارند و آن یینها متیمحصولات و ق تیفیک ینقش مهم زین کنندگاننیدارد. تأم

. شودیدر محصولات م ینوآور جادیا وجبم ه،یمواد اول دیها در تولآن تیو خلاق ینوآور

و  یابیمحصول، بازار دیو تول یشرکت از جمله طراح یهاتیفعال یرقبا بر تمام ،یاز طرف

بازار بهتر  یهاتا از فرصت کنندیها کمک مو فروش اثرگذارند. رقبا به شرکت غاتیتبل

و  کنندیم دیکه رقبا تول یبروند. محصولات شیاستفاده کنند و هم سو با صنعت پ

همواره  دیها دارد و باشرکت یبرا یادیز تیبرند، اهم یها به کار مکه آن ییهایتکنولوژ

صورت  میرمستقیو غ میاز دو روش مستق زین انی. تعامل با مشتررندیقرار بگ یمورد بررس

ارائه  یبه معنا میرمستقیمحصولات و تعامل غ دیخر یبه معنا میتعامل مستق. ردیگیم

نقش  میرمستقیتعامل غ ج،یاست. بر اساس نتا انیمشتر یاز سو شنهاداتیو پ وردبازخ

 یشتریب تیاز اهم نیدارد؛ بنابرا یمحصولات و خدمات و نوآور تیفیدر ارتقاء ک یادیز

 یبا سه مؤلفه توانیعملکرد شرکت را م ،یبرخوردار است. از طرف مینسبت به تعامل مستق

فروش  زانیم ریتحت تأث می. درآمد شرکت به طور مستقمودن فیو سود تعر نهیدرآمد، هز

 المللنیب یدر بازارها تیها به هنگام فعالکه شرکت ییمحصولات است؛ اما از آن جا

 یمهم اریها عامل بسشرکت نیا یبرا هانهیلذا هز شوند،یم یشتریب یهانهیمتحمل هز

به  شود،یم فیتعر یمشتر یفادارو و تیکه با سه عامل برند، رضا یرقابت تی. مزباشدیم

 ریبه تأث زی( ن2020و همکاران )  ای. کورگذاردیم ریبر عملکرد شرکت تأث میطور مستق

و  ینوروز قیتحق جینتا ن،یاند. علاوه بر ابر عملکرد سازمان اشاره نموده یرقابت تیمز
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. بر استبر عملکرد شرکت  یرقابت تیمثبت مز ریاز وجود تأث ی( حاک1400همکاران )

در عملکرد شرکت دارند.  یترنسبت به برند نقش مهم یو وفادار تیرضا ج،یاساس نتا

 ریعملکرد شرکت را تحت تأث ،یرقابت تیمز قیو از طر میمستق ریبه طور غ زیهوش بازار ن

 تیمز قیکه هوش بازار از طر کنندیم انیب زی( ن1401. عموزاده و کشاورز )دهدیر مقرا

 . گذاردیها اثر مشرکت یصادرات کردبر عمل یرقابت

و  ازیدرک ن ندها،یبه منظور انجام فرآ تالیجید یهایابزارها و فناور نیترمهم

 تیفیو ارتقاء ک انیارتباط با مشتر ،یوربهره شیو افزا هانهیکاهش هز ان،یمشتر قیسلا

است.  یمجاز یو فضا نترنتی( و اCRM) انیارتباط با مشتر تیریمحصولات، نرم افزار مد

 جادیا انیاز مشتر یبانک اطلاعات کیها قادر هستند تا شرکت فزارنرم ا نیبا استفاده از ا

 یازهایها، نآن حاتیترج ان،یو سوابق مشتر دهایخر زانیچون مهم یکرده و اطلاعات

تا  کندیها کمک ماطلاعات به شرکت نی. اندیرا در آن ثبت نما رهیها، فاکتورها و غآن

کنند.  ییها را شناساآن دیو عادات خر انیمشتر قیو سلا ازهایبتوانند ن ترعیتر و سرراحت

 تالیجید یابزارها یریها در به کارگآن یهاکارکنان و مهارت یتالیجیدانش د نیهمچن

 یابیبازار یابزارها ن،یشناخته شد. علاوه بر ا تالیجیعامل در بستر د نیتربه عنوان مهم

 نستاگرامیا ت،یساب عبارتند از وبیمورد مطالعه به ترت یهاپرکاربرد در شرکت تالیجید

شرکت  کیاعتبار و قدرت  ینشان دهنده یبه نوع تیسا. وبیاجتماع یهاشبکه ریو سا

اطلاعات در مورد شرکت و محصولات آن، نخست به  افتیدر یبرا انیکه مشتر باشدیم

 هانکه شرکت در آ یاجتماع یهاشبکه ریبه سا تیساوب قیو از طر کنندیآن مراجعه م

 SEOدر بحث  یگذارهیو سرما یقو تیساوب کی جادی. لذا اشوندیدارد، متصل م تیفعال

به عنوان  زین نستاگرامیا ژهیو به و یاجتماع یهاکهاست. شب یها لازم و ضرورشرکت یبرا

 نیبه ا دیها بالذا شرکت شوند؛یمحسوب م تالیجید یابیمهم در بازار یاز ابزارها یکی

 یعوامل فرهنگ انی. در مدهندها را توسعه شبکه نیخود در ا تیو فعال نمودهموضوع توجه 

و مذهب کشور هدف به  نید گذارند،یم ریتأث ییغذا عیکه بر صادرات محصولات صنا

از عادات  یاریکنندگان و بسمصرف یعامل شناخته شد. در واقع ذائقه نیترعنوان مهم
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 انیو مذهب قرار دارد. در م نید ریمختلف تحت تأث یمصرف در کشورها یو الگوها دیخر

مهم به شمار  یاسیبه عنوان دو عامل س هامیو تحر یاتیمال یهااستیس زین یاسیس عوامل

از  اتیو مقررات دولت در خصوص اخذ مال نیبه قوان یاتیمال یهااستی. سروندیم

 نیباشد و قوان شتریب هااتیمال نیا زانیصادرکنندگان اشاره دارد. هر چقدر که م

 هامیشود، نرخ صادرات کمتر خواهد شد. تحر بیات تصویاخذ مال یبرا یتررانهیگسخت

 هیعل یکنون یهامیاند. با وجود تحرمانع صادرات شناخته شده نیتربه عنوان مهم زین

در  تیمحدود ،یاز جمله نقل و انتقالات مال یادیصادرکنندگان با مشکلات ز ران،یا

هستند. تورم، نوسانات نرخ ارز،  روروبه هیدر واردات مواد اول یو ناتوان یصادرات یبازارها

بر صادارت  رگذاریتأث یعوامل اقتصاد نیتربه عنوان مهم زین یحیترج یهاها و تعرفهتعرفه

همچون مواد  شرکت یهانهیهز شیتورم موجب افزا شیها شناخته شدند. افزاشرکت نیا

 یینها متیق شیسبب افزا تیو در نها رهیو غ یانباردار یهانهیدستمزدها، هز ه،یاول

 یو بازارها یکالاها در بازار داخل نیا یمسئله موجب کاهش تقاضا نی. اشودیمحصول م

تورم باعث کاهش نرخ  شیگرفت که افزا جهینت توانی. لذا مشودیم یهدف صادرات

محصولات دارند.  نیبر صادرات ا یاثر منف زیها ن. نوسانات نرخ ارز و تعرفهشودیصادرات م

است  یدر حال نی. اشودیرخ صادرات کمتر مباشد، ن شتریها بتعرفه زانیهر چقدر که م

 شوند،یم نییتع یحیتجارت ترج یهانامهموافقت قیکه از طر یحیترج یهاکه تعرفه

 یبه الگوها توانیم زین یدهند. از جمله عوامل اجتماع شینرخ صادرات را افزا توانندیم

 یکشور هدف اشاره کرد. الگوها یو زبان محل گانکنندمصرف ییمصرف و عادات غذا

محصولات  دیخر یو نحوه زانیبر م میکنندگان به طور مستقمصرف ییمصرف و عادات غذا

دارند تا  لیکشورها تما یکنندگان برخ. به طور مثال مصرفگذاردیم ریها تأثآن یاز سو

در  ند؛ینما یداریخر نییپا یهاکوچک و حجم یهایبندرا به صورت بسته ییمواد غذا

 شتریب یهابزرگ و حجم یهاها را در اندازهتا آن دهندیم حیترج گرید یاکه عده یحال

ها متناسب با آن دیمصرف متفاوت است و با یالگوها ی. لذا در هر کشورندینما یداریخر

و مقررات واردات و صادرات، که  نیقوان گر،ید یو عرضه کرد. از سو دیمحصولات را تول
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 یمانع برا جادیموارد موجب ا یدر برخ شود،یم نییها تعدولت یسوهر ساله از 

همچون  ینیکه براساس قوان ی. به طور مثال هنگامشودیم دکنندگانیواردکنندگان و تول

 شود،یدارند ممنوع م یکه مشابه داخل ییداخل، واردات کالاها دیاز تول تیحما

امر باعث بالا رفتن  نی. اشوندیمواجه م هیبه مواد اول یبا کاهش دسترس دکنندگانیتول

 نیا ی. لذا تقاضاشودیم ییدر محصول نها تیفیافت ک یو حت یداخل یهانمونه متیق

 زین هارساختی. زابدییکاهش م زیآن نرخ صادرات ن یهدف و در پ یمحصولات در بازارها

 رساختیصادرات شوند. سه ز لیباعث رشد و تسه توانندیهستند که م یعوامل نیتراز مهم

 یهارساختیونقل، گمرک و زحمل ستمیعبارتند از س تیاهم یدرجه بیمهم به ترت

پژوهش، به ارائه محصول و کالا  نیا یمورد مطالعه یهاکه شرکت ییجا. از آنینترنتیا

 ژهیبرخوردار است. به و یخاص تیها از اهمشرکت نیا یونقل براحمل ستمیس پردازند،یم

زمان ممکن به دست  نیترعیدر سر دیمحصولات در معرض فساد قرار دارند و با نیآن که ا

 تیاز وضع رانیونقل در کشور احمل ستمیکنندگان برسند. متأسفانه سو مصرف انیمشتر

 بر،خچالی ینرهایو کانت ونیهمچون کمبود تعداد کام یو مشکلات ستیبرخوردار ن یمطلوب

هدف، صادرکنندگان و  یکشورها یبه برخ میپرواز مستق ودو عدم وج یلیخطوط ر

کالا که توسط  صیترخ ندیفرآ ،یرا با مشکل مواجه نموده است. از طرف کنندگانعیتوز

موضوع  نیفراوان همراه است که ا یرهایمواقع با تأخ یدر برخ رد،یگیگمرکات صورت م

. شودیها مآن سادرفتن و ف نیاز ب یحت ایمحصولات و  نیا تیفیباعث افت ک

صادرات در نظر گرفته شوند.  یمانع برا کیبه عنوان  توانندیم زین ینترنتیا یهارساختیز

ها به اطلاعات بازارها به موقع شرکت یموجب عدم دسترس نترنت،یا رساختیضعف در ز

 ،یسازونیبازار، کاهش اتوماس راتییو مقررات کشورها، روندها و تغ نیقوان ان،یو مشتر

. به شودیم گریمشکلات د یاریو بس یکیسرعت صدور مجوزها و تبادلات الکترون کاهش

مربوطه از  یهاها و ارگانسرعت صادرات لازم است تا شرکت شیمنظور توسعه و افزا

 اطلاعات و ارتباطات برخوردار باشند.  یفناور یدر حوزه یقو یهارساختیز
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  :شنهاداتیپ

دارد و منجر به ارتقاء علکرد سازمان  یادیز تیاهم یمحوریکه مشتر ییاز آن جا 

 یداشته باشند و تلاش کنند در تمام یاستراتژ نیبه ا یاژهیتوجه و دیبا رانیمد شود،یم

اول  یامر در وهله نیقرار دهند. ا تیرا در اولو یسازمان، مشتر یاقدامات و راهبردها

. با توجه به شدت رقابت ردیصورت گ یابیبازار یختهیدر آم هایتراتژاس رییبا تغ تواندیم

 ینیعوامل را مورد بازب نیخود در خصوص ا یراهبردها دیبا رانیمد ،یالمللنیب یدر بازارها

 گرید انی. به بندینما نیتر تدوها را به صورت مؤثرتر و خلاقانهکنند آن یقرار دهند و سع

نسبت به  یجهان یبازارها یایپو طیدر مح راتییکه تغ باشندتوجه داشته  دیبا رانیمد

راهبردها  نیدر تدو راتییتغ نیداشته و عدم توجه به ا یشتریشدت ب یداخل یبازارها

است  یشود. لذا ضرور یالمللنیب یهاتیمنجر به شکست سازمان در فعال تواندیم

را مورد  انیت بازارها و مشتریمناسب، همواره وضع یاز ابزارها یریگها با بهرهسازمان

 . ندینما یزیرها برنامهقرار دهند و اقدامات خود را بر اساس آن یبررس

قرار  ریکه عملکرد سازمان را تحت تأث یعوامل نیتراز مهم یکی گر،ید یسو از

و کوئلهو   رایچون فرهم یاریبس قاتیکه در تحق نیاست. با توجه به ا یرقابت تیمز دهدیم

 ی(، به نقش و درجه2020و همکاران ) ای( و کور1400ان )و همکار ی(، نوروز2019)

 یسع دیبا رانیآن بر عملکرد سازمان اشاره شده است، مد ریو تأث یرقابت تیمز تیاهم

 ان،یمشتر ازین نی. تأمندینما تیمختلف تقو یهاخود را به روش یرقابت یایکنند تا مزا

 قیمهم است که از طر یرقابت یایاز مزا انیمشتر یوفادار تیها و در نهاآن تیجلب رضا

بر قرار  یگرید دیامر تأک نی. اردیگیها صورت مآن ازیو درک ن انیبه مشتر ژهیتوجه و

 . رندیبگ یآن را جد دیبا رانیدر مرکز توجه است که مد انیدادن مشتر

مورد توجه  شتریسازمان را ب یسازیتالیجید شودیم شنهادیپ رانیبه مد نیهمچن

 یدر بازارها تالیجید یابیبازار ژهیو به و تالیجید یهایقرار دهند. استفاده از فناور

مورد توجه قرار گرفته و با توجه به  اریبس ریاخ یهااست که در سال یموضوع الملل،نیب

به آن  شتریب زین ندهیکه در آ شودیم ینیبشیحوزه، پ نیا رروز افزون د یهاشرفتیپ
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 نیمؤثر از ا یریگها و بهرهشدن سازمان یتالیجید یکه درجه ییپرداخته شود. از آن جا

آن،  یها و در پسازمان رانیمد دگاهیدر تفکر و د رییتغ ازمندیابزارها توسط کارکنان، ن

خود و  دگاهید ریید بکوشند تا با تغیبا رانیدر فرهنگ سازمان است، مد رییتغ

. ندیابزارها فراهم نما نیا یریبه کارگ یرا برا نهی، زمحوزه نیدر ا شتریب یگذارهیسرما

 رایخود را حفظ و آن را ارتقاء دهد؛ ز یتا توان رقابت کندیامر به سازمان کمک م نیا

ممکن نخواهد بود.  تالیجید یبدون استفاده از ابزارها یجهان یایپو یهاطیدر مح تیفعال

و  کنندیم تیفعال یجهان یدر بازارها یصادرات یهاشرکت نیبا توجه به ا ن،یبر ا علاوه

 یدر هر بازار متفاوت است، ضرور یو قانون یاجتماع ،یاقتصاد ،یاسیس ،یعوامل فرهنگ

افراد خبره و با تجربه در  یریچون به کارگهم ییهاروش قیاز طر رانیاست تا مد

اخبار و اطلاعات  نیا، از آخرهمهارت آن تیو تقو یابیبازارو توسعه و  قیتحق یهابخش

خود در مورد  یهایداشته باشند تا بتوانند استراتژ یموضوعات آگاه نیمربوط به ا

 . ندینما نیتدو یمسائل به درست ریو سا یرقابت تیمز تیتقو ،یابیبازار یختهیآم
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Designing an international digital marketing model with a 

customer-centric approach1 

Asiyeh Nazemi 2, Manijeh Haghighinasb3, Mohaddeseh 

Shamsikhani4, Iman Panahali5 

Abstract: Today, the importance of presence and activity in international 

markets has become more and more apparent, and the internationalization of 

companies is constantly increasing. Since the intensity of competition in these 

markets has increased, international marketing is of particular importance. 

Marketing and its various methods have undergone many changes under the 

influence of technological advances, such that its latest form is digital 

marketing. In addition, one of the new strategies in the field of international 

marketing is the customer-oriented strategy. On the other hand, exporting is 

known as one of the best methods of operating in international markets and as 

the least risky method. One of the important export industries of Iran is the 

food industry. Considering the role of exporting products of this industry in 

reducing dependence on oil exports, facilitating the export process of these 

industries and developing their foreign market is of great importance. 

Therefore, considering the importance of food industry exports and the role of 

digital marketing and customer-oriented strategy in the success of export 

companies in this industry, the purpose of the present study is to present a 

digital customer-oriented strategic framework in international marketing. The 

present research method is qualitative-exploratory and the sampling method 

is purposeful and judgmental. Data were collected through structured 

interviews with 8 university professors and experts in food industry export 

companies present at the 6th Iran Export Capabilities Exhibition, Trade 

Development Organization and Chamber of Commerce. Thematic analysis 

method and MaxQDA20 software were used to analyze the data. Finally, 1155 

selected codes, 110 frequent codes, 34 subcategories and 14 main categories 

were obtained from the data analysis. 

Keywords: Customer-centric strategy, international marketing, digital 

marketing, export, food industry.  
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