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هدف اصلی این پژوهش بررسی ارتباط عوامل مرتبط با توزیع و ترویج با توسعه صادرات در ایران بود. این پژوهش از نظر هدف کاربردی و روش آن 

توصیفی و از نوع همبستگی بود. جامعه مورد مطالعه دست اندرکاران این صنعت در بخش تولید، فرآوری و خدمات، تجارت و بسته بندی و صادرات بود 

که با توجه به جدول گرجسی و مورگان حجم نمونه برابر با 205 نفر بدست امد. از پرسشنامه محقق ساخته در این پژوهش برای بررسی متغییرهای پژوهش 

استفاده شد. روایی صوری و محتوایی پرسشنامه تایید شد. پایایی پرسشنامه  پژوهش هم توسط الفای کرونباخ محاسبه شد که برای تمامی ابعاد پرسشنامه بیش 

از 0,7 بود. تجزیه و تحلیل داده توسط نرم افزار SPSS و Smart PLS انجام شد. نتایج پژوهش نشان داد که بین توزیع و ترویج پسته با توسعه صادرات رابطه 

معنی داری وجود دارد. همچنین نتایج پژوهش نشان داد که عامل ترویج تاثیر بیشتری نسبت به توزیع بر توسعه صادرات دارد. ارزش این پژوهش به نو بودن 

این پژوهش می باشد. با توجه به پژوهش های انجام گرفته درارتباط با توسعه صادرات و تاثیر توزیع و ترویج بر توسعه صادرات آن پژوهشی انجام نشده است 

که این پژوهش خلا مطالعاتی در این زمنیه را از بین برده است. در انها از یافته های این پژوهش می توان نتیجه گرفت که توزیع و ترویج از اجزای تاثیر گذار بر 

توسعه صادرات می باشند که ترویج از توزیع اهمیت بیشتری دارد

1. مقدمه
اهمیت  نفتی،  غیر  صادرات  اقلام  مهمترین  عنوان  به  پسته 
این  نیست.  پوشیده  کس  هیچ  بر  ما  کشور  در  آن  صادرات 
داخلی  مصرف  افزایش  و  جمعیت  رشد  به  توجّه  با  موضوع 
نفت در آینده، درآمد حاصل از صادرات نفت بسیار اندک و 
ناکافی خواهد بود. تنها راه برای بر طرف کردن نیاز ارزی کشور 
افزایش صادرات غیر نفتی است که پسته به عنوان مهمترین 
محصولات  صادرات  می باشد.  ایران  صادراتی  کشاورزی  اقلام 
و  داشته  نفتی  غیر  صادرات  در  ای  عمده  نقش  کشاورزی 
صادرات این بخش نسبت به بخش های دیگر از ثبات بیشتری 

برخوردار بوده است.
طی چند دهه گذشته درآمدهای ارزی حاصل از صادرات نفت 
بخش عمده ای از درآمدهای ارزی کشور را شامل می شود و 
نفت  از روند صادرات  به طور کامل  تقریباً  نیز  اقتصاد کشور 
تبعیت نموده و با نوسانات آن دچار بحران می شود. از آن جا 
تا یک  یک کالای سیاسی محسوب می شود  که نفت عمدتاً 
از  ناشی  ایجاد شده  درآمدهای  بینی  پیش  اقتصادی،  کالای 
صادرت این محصول همواره با درآمدهای حاصل از فروش آن 
تفاوت های فاحش داشته و دارد. به همین دلیل قیمت نفت 

1 عضو هیئت علمی مرکز تحقیقات آموزش کشاورزی و منابع طبیعی اصفهان، ایران
2 استادیار دانشکده علوم اقتصادی دانشگاه اصفهان، ایران

3 استادیار موسسه بین المللی انرژی تهران، ایران

یک متغیر برون زاد در اقتصاد کشور می باشد و هر تغییری 
در جهان و اقتصاد بین الملل قیمت آن را متأثر می سازد که 
نهایت  در  که  است  کشور  ارزی  درآمدهای  تغییر  آن  نتیجه 
اقتصاد کشور را تحت تأثیر قرار می دهد. به همین دلیل و در 
این برهه از تاریخ کشور از سیاست های مناسب جهت کاهش 
واردات و افزایش صادرات و توسعه آن به خصوص صادرات غیر 
نفتی جانشین مناسب تر از این محصول راهبردی یعنی پسته 

در بین اقلام کشاورزی به چشم نمی خورد.
در بین کالاهای صادراتی، صادرات محصولات کشاورزی پسته 
از اهمیت ویژه ای برخوردار است. صادرات پسته ایران دارای 
سابقه طولانی است و هم اکنون نیز میزان قابل ملاحظه ای از 
صادرات محصولات کشاورزی را به خود اختصاص داده است. 
پسته یکی از محصولات عمده صادراتی بخش کشاورزی ایران 
بوده است، به طوری که در حال حاضر صادرات این محصول 
رتبه اوّل را در میان صادرات دیگر کالاهای این بخش داراست. 
به علاوه ایران هنوز هم بزرگترین تولید کننده پسته در سطح 

جهان به شمار می آید. )سلیمی فر و میرزایی،1381(
صادرکننده  و  کننده  تولید  بزرگترین  ایران  که  این  علیرغم 
پسته در جهان است لکن از لحاظ بهره وری رتبه دهم در میان 
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10 کشور تولید کننده عمده جهان را درسال 1385 داشته 
است. )امیر تیموری، 1389( این محصول یکی از اقلام مهم 
صادراتی ایران به شمار می رود به طوری که میزان صادرات آن 
از 151 میلیون دلار در سال 1365 به 532 میلیون دلار در 
سال 1387 افزایش یافته است. متوسط ارزش صادرات پسته 
دلار  میلیون   16/5 از   1985-90 دوره  طی  در  سال  هر  در 
نسبت به دوره 2006-2001 با متوسط ارزش صادرات سالانه 
صادرات  ارزش  چشمگیر  کاهش  از  نشان  دلار  میلیون   44
ایران دارد و نشان دهنده روند کاهشی صادرات این محصول 
می باشد. )خلیلیان و همکاران،1390(. این میزان به ترتیب از 
سال 1388 تا 1391 روند صادرات دچار نوسانات در زمینه 
حجم صادرات شده است به طوری که از مجموع 124/319 
تن در سال 1996 تا 162/241 تن صادرات در سال 2010، 
آمارها حکایت از آن دارد در برخی از سال ها، سال های 1997، 
1999 و 2008 میزان صادرات به کمتر از 90 هزار تن می رسد. 

)گمرک جمهوری اسلامی ایران،1390( 
با توجّه به این که پسته یکی از اقلام عمده صادرات غیر نفتی 
ایران پس از فرش دستباف می باشد و همچنین به دلیل این 
که در برخی از مناطق کشور شرایط مساعد برای کشت هر نوع 
محصولی فراهم نیست و البتّه ایجاد اشتغال در صنایع سبک 
جانبی و ارزآوری، اقلام صادرات غیر نفتی از اهمیت ویژه ای 
برخوردار است و توسعه کمی و کیفی باغ های پسته ایران و 
حفظ موقعیت آن دربازارهای جهانی می تواند تولید کنندگان و 
صادرکنندگان را از درآمد مطمئنی برخوردار سازد و با توجّه به 
این که پسته به عنوان یک محصول استراتژیک جایگاه خاصی 
را در بین تولیدات دارا می باشد و این محصول بخش عمده ای 
از صادرات غیر نفتی را تشکیل می دهد به طوری که در شرایط 
کنونی حدود 55 درصد از تولید و بیش از 60 صادرات جهانی 
پسته در اختیار کشور ما بوده و درآمد ارزی حاصل از صادرات 
از 400 میلیون دلار می باشد، مطالعه در زمینه  پسته بیش 
ایجاد باغ های جدید پسته و افزایش کشت و تولید این محصول 

از اهمیت بسیار زیادی برخوردار است. 
از سوی دیگر امروزه اهمیت صادرات غیر نفتی برای ایران بر 
هیچ کس پوشیده نیست. با توجّه به رشد جمعیت و افزایش 
مصرف داخلی نفت، در آینده درآمد حاصل از صادرات نفت 
برای برطرف  راه  تنها یک  بود.  ناکافی خواهد  اندک و  بسیار 
کردن نیاز ارزی کشور وجود دارد و آن افزایش صادرات غیر 

ای  عمده  نقش  کشاورزی  محصولات  صادرات  است.  نفتی 
در صادرات غیر نفتی داشته و صادرات این بخش نسبت به 
بخش های دیگر از ثبات بیشتری برخوردار بوده است. در بین 
محصولات کشاورزی، پسته دارای اهمیت ویژه ای می باشد. با 
توجّه به روند خوب تولید پسته، صادرات آن از ظرفیت بالقوه 
صحیح  سیاست های  که  صورتی  در  است.  برخوردار  بالایی 
اتخاذ گردد، درآمد ارزی  بازرایابی مناسب  با  صادراتی همراه 
مناسبی را عاید کشور خواهد نمود. در عین حال برای ایجاد 
صادرات پویا و همیشگی نیاز به توسعه امیخته های بازاریابی 
می باشد. توسعه آمیخته های بازاریابی و بهبود مداوم انها باعث 
می گردد که سازمانها همیشه در بازار رقابت نسبت به رقبای 
از  زمینه  این  در  باشند.  مناسبی  رقابتی  مزیت  دارای  خود 
مهمترین فاکتورهای امیخته بازاریابی توزیع و ترویج می باشد. 
توزیع به معنی ارائه محصولات با کیفیت مد نظر در مکان مورد 
و حساب  منظقی  هزینه های  و  بهترین شکل ممکن  به  نظر 
شده می باشد. ترویج نیز به معنی انجام فعالیت های بازاریابانه 
به منظور ایجاد تصویر مناسب از محصول در ذهن مشتری با 
هدف افزاش دیدگاه مثبت نسبت به محصولات که نهایتا به 

خرید اولیه و تکرار خرید منتهی گردد.
از سوی دیگر گسترش بازارهای بین المللی و تاکید بر مزیت 
نسبی در تولیدات منطقه ایی، کشورها را به سمت صادرات 
ارزش  با  و  اولیه  مواد  واردات  و  بالا  افزوده  ارزش  با  کالاهای 
افزوده پایین سوق داده است . روش های مذاکره در جلسات 
هدف،  کشورهای  فرهنگ های  با  برخورد  چگونگی  تجاری، 
میزان سرمایه گذاری لازم جهت ورود به هر بازار، طریق ورود 
به هر بازار و شیوه های برقراری ارتباط با مشریان هدف همه و 
همه از جمله سوالاتی هستند که تولیدکنندگان در بدو ورود 
به بازارهای بین المللی با آن مواجه می شوند. باید اذعان کرد 
مطالعات کافی و تحقیقات همه جانبه از جمله راه های مطمئنی 
است که ضمن کاستن از خطرات احتمالی ، به موازات بازار 
داخل توانایی شرکت را برای صادرات در بازارهای بین المللی 
بهبود می بخشد. باید توجه داشت تحقیقات انجام گرفته حاکی 
است فروش صادراتی و فروش داخلی به هم وابستگی داشته 
و برهم اثرگذار اند.بر خلاف عامل تبلیغات؛ هزینه های تحقیق 
و توسعه و وابستگی گروه تجاری اثر مثبتی بر فروش صادراتی 
برجای می گذارد )سینگ، 2009(. یکی از موارد مهم مطرح 
شده در فعالیت های صادراتیتوسعه صاردات می باشد. توسعه 
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تولید،  افزایش  برای  ایجاد سیستمی جامع  معنی  به  صادرات 
فروش در جامعه هدف صادرات که نهایتا سود فروش محصول 
توسعه  در  دهد.  افزایش  آن  تولید  همراه  به  برای سازمان  را 
صادرات ایجاد امیخته بازاریابی مناسب بسیاراهمیت دارد. در 
واقع امیخته بازاریابی مبنای توسعه صادرات در هر محصولی 
می باشد. با ایجاد یک سیستم بازاریابی مناسب می توان توسعه 
صادرات را در بازارهای هدف و ثانویه گسترش داد و در عین 

حال بر کیفیت محصول و سود سازمان افزود.

صادرات  بازارگرای  رفتار  واهمیت  مباحث  این  به  توجه  با 
شرکت ها و از طرفی توان صادراتی ایران در زمینه های صادرات 
غیر نفتی من جمله پسته ،که شرکتهای صادرات پسته حتی 
توان رقابت با شرکتهای خارجی را نیز دارا می باشند در این 
تحقیق برآن هستیم تا به مقوله بررسی عوامل توزیع و ترویج 
تاثیر گذار بر صادرات پسته پرداخته می شود و اهداف و مدل 

زیر برای آن تدوین گردید:

بر اساس مدل ارائه شده هدف از انجام این پژوهش تعیین نقش 
عامل توزیع و ترویج در توسعه صادرات پسته ایران می باشد که در 
این بین به بررسی نقش تفکیک شده عامل توزیع و عامل ترویج 
بر توسعه صادرات پسته ایران در قالب رفتار بازارگرایانه صادرات، 
صادرات،  هماهنگی  صادرات،  سیستم های  سازمانی،  ساختار 
مدیریت کلان، وابستگی صادرات و تجربه صادرات می باشد. در 
نهایت برای بررسی این مدل محقق ابتدا پیشینه های مرتبط با 
موضوع را بیان می نماید و سپس روش پژوهش، جامعه اماری 
و نمونه گیری را شرح می دهد و یافته های حاصل از تجزیه و 
تحلیل داده ها را بیان می نماید و در انتها به بحث و نتیجه گیری 
در مورد موضوع و روابط بین متغیرها می پردازد و پیشنهادات 

کاربردی ارائه می دهد

پیشینه پژوهش
تقیئی در پژوهشی با عنوان تاثیر بسته بندی کالا در ارتقای 
صادرات)مطالعه موردی: صادرات زعفران و پسته( نتیجه گرفتند 
بسته بندی زعفران و پسته بر میزان صادرات آنها تاثیر مثبت و 
معنادار دارد. همچنین بسته بندی به عنوان یکی از عناصر توزیع 

شکل 1: مدل مفهومی پژوهش (چی و سان، 2013)

زعفران و پسته به عنوان یکی از مهمترین عوامل موثر بر توسعه 
صادرات زعفران و پسته می باشد.

مهتاب و افضلی در پژوهشی با عنوان شناسایی موانع صادرات 
عامل  که 7  نمودند  بیان  تحریم  شرایط  در  ایرانی  فله  پسته 
بیشترین تاثیر گذاری در موانع صادرات پسته فله ایران دارند به 
ترتیب عبارتند از: وجود رقبایی مانند چین و آمریکا، که رتبه اول 
را در موانع صادرات پسته فله ایران دارد و سپس متغیر تحریم ها 
و کاهش مشتریان در رتبه دوم و متغیر کمبود آب، در رتبه سوم 
اهمیت و مشکلات دریافت وجه کالا از خریدار در رتبه چهارم 
اهمیت، و سرمازدگی فصلی در رتبه پنجم اهمیت قرار دارند و 
متغیر عدم حمایت مالی دولت و بانک ها در رتبه ششم و عدم 
ثبات نرخ ارز جهت قیمت گذاری در رتبه هفتم اهمیت قرار 
دارند. انها همچنین نتیجه گرفتند که اطلاع رسانی مناسب در 
رابطه با کیفیت پسته و همچنین استفاده از کانال های مناسب 

توزیع می تواند موانع صادراتی پسته را تا حدی کاهش دهد
در  برندسازی  نقش  بررسی  عنوان  با  پژوهشی  در  کردی  دره 
توسعه صادرات صنعت پسته ایران بیان نمود که برندسازی و 
معرفی محصولات در پوشش برند بسیار مناسب می توان ددر 
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جهت تنظیم پسشنامه از مقاله چی تحت عنوان "توسعه رفتار 
بازار صادرات شرکت: مدارک و شواهد از یک اقتصاد در حال 
متغیرهای  از  یک  هر  بررسی  .برای  گردید  استفاده  ظهور" 
تحقیق سوالاتی مطرح شد که پس از بررسی های لازم توسط 

 جدول 1: اعضای انجمن پسته ایران

کنار کیفیت و قیمت مناسب به صادرات پسته ایران کمک نماید. 
در واقع محقق برندسازی را به عنوان یکی از ابزارهای توزیع و 

ترویج بازاریابی مناسب پسته بیان نموده است
دره کردی در پژوهشی با عنوان بررسی نقش بسته بندی در 
توسعه صادرات صنعت پسته ایران بیان نمود که بسته بندی 
مناسب پسته موجب توسعه صادرات آن می شود. در واقع محق 
بسته بندی را به عنوان یکی از ارکان توزیع پسته بیان می نماید 

که در توسعه صادرات نقش مثبت ایفا می نماید
ولی زاده و کریمی گوغری در پژوهشی با عنوان رقابت پذیری 
در تولید و صادرات پسته: مفهوم سازی ابعاد و چارچوب رقابت 
پذیری بیان نمودند که چارچوب لازم برای افزایش رقابت پذیری 
تولید و صادرات پسته ی ایران باید متکی بر نه عامل کلیدی 
باشد که عبارتند از: ایجاد نهادهای کارا، سرمایه گذاری بر روی 
مطلوب،  اقتصادی  محیط  یک  ایجاد  فیزیکی،  زیرساخت های 
سرمایه گذاری بر روی سلامت و آموزش، بهبود دسترسی به 
مدیریت  در  بهبود  زمین ها،  برای  کارامد  بازارهای  ایجاد  بازار، 
ریسک، بهبود پذیرش نوآوری و فناوری و تضمین مدیریت پایدار 
منابع طبیعی. محقق در این پژوهش استقرارا یک نظام بازاریابی 

مناسب را برای صادرات پسته لازم می داند.

روش پژوهش
آوری  نحوه جمع  و  ای  مقایسه   - علّی  نوع  از  پژوهش  روش 

آن جایی  از  است.  میدانی  به صورت  ای  پرسشنامه  اطلاعات 
که موضوع پژوهش بررسی راه های توسعه صادرات پسته است 
اندرکاران  از دست  بررسی کشوری  با  تا  پژوهشگر سعی دارد 
صنعت پسته اعم از تولید کننده، صادر کننده و بازرگانان این 
حرفه به جمع آوری بخشی از منابع اطلاعاتی دست یابد و از 
منابع پژوهشی، اطلاعات آماری به صورت مقایسه ارقام و تجزیه 
و تحلیل آن ها استفاده نماید، تحقیق به صورت زمینه یابی انجام 

می شود.
در این پژوهش پس از مشخص شدن موضوع و جامعه تحقیق، 
در ابتدا به دنبال برآورد حجم دقیق از جامعه پژوهشی، مشخص 
شد که فهرست دقیق در این زمینه وجود ندارد. با مراجعه به 
انجمن پسته ایران و بخش باغبانی وزارت کشاورزی مقرر شد تا 
مراتب از طریق انجمن پسته ایران پیگیری شود. پس از مراجعه 
به آدرس و نشانی هر یک از افراد عضو انجمن مشخص شد 
هر کدام در بخش های تولیدی، بازرگانی و خدماتی خود، دارای 
زیر مجموعه های دست اندرکار می باشند که با همکاری آن ها و 
مراجعه حضوری، علاوه بر پاسخ دادن به خود پرسشنامه به افراد 
دیگری هم که به نحوی در این صنعت مشغول بوده اند به جمع 
پاسخ دهندگان اضافه شد. بر همین اساس و با مراجعه مشخص 
شد که تعداد افرادی که عضو انجمن پسته ایران هستند به شرح 

زیر می باشد : 

جنسیت
جمع کلزنمردعضویتنوع      

90696)باغدار(تولید کننده

20ــ20بازرگان وتاجرداخلی

58361صادر کننده

18ــ18فرآوري کننده

9110خدمات دهندگان

18510205جمع کل

اصلاح  به  نیاز  که  سوالات  از  بعضی  راهنما  و  مشاور  اساتید 
داشت ، باز نویسی شد و سرانجام پرسشنامه اولیه مورد تایید و 
آماده اجراءدر طرح پیش آزمون قرار گرفت.البته گفتنی است 

سوالات 5تا7پرسشنامه سوالات معکوس است.
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جدول 2: جدول توزیع سوالات پرسشنامه

جدول 3: نتایج ازمون نرمال بودن داده ها

سوالمنبعابعادردیف
11-20131چی و سان، دراترفتار بازارگرایانه صا1
15-201312چی و سان، ساختار سازمانی2
21-201316چی و سان، سیستم هاي صادرات3
26-201322چی و سان، هماهنگی صادرات4
33-201327چی و سان، مدیریت کلان5
35-201334چی و سان، وابستگی صادرات6
40-201336چی و سان، تجربه صادرات7
43-201441سوهانا، توزیع8
46-201444سوهانا، ترویج9

ذکر این نکته ضروری است در این بخش افرادی وجود دارند 
که در امر تولید و صادرات پسته فعّال ولی عضو انجمن نیستند 
به همین دلیل تا حد امکان سعی شده نمونه ها تصادفی چند 
مرحله ای و با استفاده از نمونه های در دسترس )همه افراد 
جامعه در پژوهش شرکت دارند( استفاده شود. به همین دلیل 
پرسشنامه ها با حضور پژوهشگر با هماهنگی قبلی و در کمال 
آمادگی و آسودگی تکمیل و گردآوری شد. لازم به ذکر است 
صنعت  این  کل  جامعه  از  مشخصی  و  دقیق  آمار  پژوهشگر 

در دست نداشت زیرا در صورت مشخص بودن جامعه کل با 
روش های معمول و فرمول های برآورد حجم نمونه، هم دقّت 
در روش نمونه گیری بالا می رفت و هم توانایی برآورد خطای 

نمونه گیری به راحتی امکان پذیر بود.

تحلیل داده ها
در ابتد ابه بررسی نرمال بودن داده ها پرداخت شده است:

با توجه به نتایج جدول 3 مشاهده می شود که تمامی متغیر های 
پژوهش توزیعی نرمال داشته و برای بررسی انها از ازمون های 

پارامتریک استفاده می شود.
پس از سنجش نرمال بودن داده ها به بررسی ضرایب آلفای 

نتیجهسطح معنی داريمولفه ها

نرمال208.رفتار بازارگرایانه صادرات

نرمال119.ساختار سازمانی
نرمال178.سیستم هاي صادرات
نرمال150.هماهنگی صادرات

نرمال147.مدیریت کلان
نرمال182.وابستگی صادرات

نرمال179.تجربه صادرات
نرمال076.توزیع
نرمال116.ترویج

کرونباخ و پایایی ترکیبی سازه ها پرداخته می شود که در جدول 
4 ارائه شده است.
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جدول 4: آلفای کرونباخ و پایایی ترکیبی

شکل 2: مدل t فرضیه اصلی

با توجه به اینکه مقدار مناسب برای دو شاخص مذکور مقدار 
پنهان  تمامی متغیرهای  که  می شود  مشخص  می باشد   0,7
)سازه( موردبررسی در ارتباط با شاخص ضریب پایایی ترکیبی 

 ضریب پایایی ترکیبی متغیر
>0.7 

 ضریب آلفاي کرونباخ
>0.7 

 0.7700          0.7777                توسعه صادرات
 0.7140          0.8142                توزیع
 0.7049          0.8353                ترویج

 
فرضیه های  بررسی  به  حال  دارند.  قرار  مطلوب  وضعیت  در 

پژوهش پرداخته می شود:
در شکل 2مدل t برای بررسی فرضیه اصلی نشان داده شده است 

در شکل 3 به بررسی روابط بین متغیرها با توجه به فرضیه اصلی پژوهش نشان داده شده است:

شکل 3: ضریب مسیر برای فرضیه اصلی
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در جدول 5 به بررسی تاثیر عامل توزیع در توسعه صادرات در ایران پرداخته شده است

بر اساس نتایج حاصل از جدول 5 مشاهده می گردد که عامل 
توزیع بر توسعه صادرات تاثیر مثبت و معنی داری دارد. با توجه 
به نتایج حاصل از این جدول مشاهده می شود که عامل توزیع 
بر توسعه صادرات تاثیر معنی داری دارد (T-Value>1.96(. بر 
این اساس می توان بیان نمود که عامل توزیع با ضریب مسیر 

جدول 5: بررسی تاثیر عامل محصول بر توسعه صادرات پسته

جدول 6: بررسی تاثیر عامل ترویج بر توسعه صادرات پسته

نتیجهمعني داريسطح T-Valueدانحراف استاندارضریب مسیرمتغیر وابستهمتغیر مستقل

وجود رابطه0.2750.0773.5550.000توسعه صادراتتوزیع

این  به  امر  این  دارد.  مثبت  تاثیر  توسعه صادرات  بر   0,275
معنی است که با افزایش و بهبود عامل توزیع میزان توسعه 

صادرات 27,5 درصد بهبود می یابد.
در جدول 6 به بررسی تاثیر عامل ترویج در توسعه صادرات در 

ایران پرداخته شده است.

بر اساس نتایج حاصل از جدول 6 مشاهده می گردد که عامل 
ترویج بر توسعه صادرات تاثیر مثبت و معنی داری دارد. با توجه 
به نتایج حاصل از این جدول مشاهده می شود که عامل ترویج 
بر توسعه صادرات تاثیر معنی داری دارد (T-Value>1.96(. بر 
این اساس می توان بیان نمود که عامل ترویج با ضریب مسیر 
این  به  امر  این  دارد.  مثبت  تاثیر  توسعه صادرات  بر   0,393
معنی است که با افزایش و بهبود عامل ترویج میزان توسعه 

صادرات 39,3 درصد بهبود می یابد

نتیجه گیری 
بر اساس نتایج حاصل از جدول 5 مشاهده می گردد که عامل 
توزیع بر توسعه صادرات تاثیر مثبت و معنی داری دارد. با توجه 
به نتایج حاصل از این جدول مشاهده می شود که عامل توزیع 
بر توسعه صادرات تاثیر معنی داری دارد. بر این اساس می توان 
بیان نمود که عامل توزیع با ضریب مسیر 0,275 بر توسعه 
با  است که  این معنی  به  امر  این  دارد.  مثبت  تاثیر  صادرات 
افزایش و بهبود عامل توزیع میزان توسعه صادرات 27,5 درصد 

بهبود می یابد. در تبیین این نتایج می توان بیان داشت که 
مدیریت  استفاده،  مورد  توزیع  کانال های  شامل  توزیع  عامل 

نتیجهمعني داريسطح T-Valueدانحراف استاندارضریب مسیرمتغیر وابستهمتغیر مستقل

وجود رابطه0.3930.0715.5720.000توسعه صادراتترویج

آنها، مکان فروشنده ها، حمل و نقل و موجودهایی که بایستی 
نگهداری شوند، است و هدف این عنصر آمیخته رساندن کالا 
به مشتریان و مصرف کنندگان در مکان و زمان مناسب است. 
محصولات و خدمات باید در زمان و مکان مناسب در دستر س 
مشتریان و مصرف کنندگان باشند. مکان هم شامل مکا ن هاي 
تحویل خدمات به مشتریان و مصرف کنندگان مانند بازارهاي 
خرده فروشي و کتابخانه هاست و هم شامل شبکة توزیعي که 
تضمین کنندة محصولات از تولیدکننده یا سازنده تا استفاد ه 
کانالهاي  کننده یا مشتریان و مصرف کنندگان است. معمولاً 
بازار شکل می گیرند. کانال توزیع  نیازهاي  با تو جه به  توزیع 
شبکه سازماندهي شده اي از مؤسسات و کارگزاراني می باشد 
جهت  نیاز  مورد  فعالیت هاي  تمامی  یکدیگر  همکاري  با  که 
براي  مصرف کنندگان  و  مشتریان  با  تولیدکنندگان  ارتباط 
انجام وظایف مناسب بازاریابي را به عهده دارند. با توجه به این 
تعریف جریان فیز یکي کالا یا خدمات از طریق کانالهاي توزیع 
کانالها شامل گروه هاي  و مصرف کنندگان می باشد  مشتریان 
هماهنگ شده اي از افراد یا شرکت ها می باشند که با انجام 
وظایف خود، مطلوبیت کالا یا خدمات را بیشتر می نمایند. انواع 
مکان،  مطلوبیت  از  می باشد  عبارت  کانال ها  مطلوبیت  عمده 
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ترکیب کالا یا خدمات و اطلاعات. از آنجا که این مطلوبیت ها 
میتوانند منبع عمده مزیت رقابتي و ارزش کالا یا خدمات برای 
مشتریان و مصرف کنندگان باشند، انتخاب راهبرد )استراتژي ( 
مناسب براي کانالهاي توزیع یکي از تصمیم گیریهاي کلیدي 
بحث  در  نمایند.  اتخاذ  باید  بازاریابي  مدیران  که  می باشد 
صادرات پسته نیز باید توجه داشت که عامل توزیع به عنوان 
حلقه اخر فروش و صادرت پسته، تکمیل کننده تمامی زحمات 
توزیع درست  واقع  در  می باشد.  کننده  تولید  و  کننده  صادر 
پرسته می تواند صادرات پسته ار معنی دار کند. بدون توزیع 
درست، اصلا سیستم صادرات پسته شکل نمی گیرد. از این رو 
بهبود کانال های توزیع در خارج از کشور می تواند بر توسعه 
صادرات پسته تاثیر گذار باشد. همچنین می توان بیان نمود 
که  دارد  را  امر  این  توانایی  مناسب  توزیع  ایجاد سیستم  که 
صادرات پسته را به خصوص در شرایط تحریمی افزایش دهد. 
در واقع توزیع و رساندن محصول به دست مشتریان بازار هدف 
به خصوص در شرایط تحریمی که کانال های مالی ایران محدود 
بوده و سیستم بانکی با مشکلات زیادی مواجه است می تواند 

تاثیر زیادی بر توسعه صادرات داشته باشد
بر اساس نتایج حاصل از جدول 6 مشاهده می گردد که عامل 
با  دارد.  داری  معنی  و  مثبت  تاثیر  توسعه صادرات  بر  ترویج 
توجه به نتایج حاصل از این جدول مشاهده می شود که عامل 
ترویج بر توسعه صادرات تاثیر معنی داری دارد. بر این اساس 
می توان بیان نمود که عامل ترویج با ضریب مسیر 0,393 بر 
توسعه صادرات تاثیر مثبت دارد. این امر به این معنی است 
که با افزایش و بهبود عامل ترویج میزان توسعه صادرات 39,3 
درصد بهبود می یابد. در تبیین این نتایج می توان بیان داشت 
که ترویج نوعی از ارتباطات می باشد که توسط فروشنده برای 
تا  می رود  بکار  و مصرف کنندگان  مشتریان  به  ارائه محصول 
مشتریان و مصرف کنندگان را جذب کند و او به طور مستقیم 
اقدام به خرید محصول کند در واقع ترویج، تصمیماتی شامل 
بازاریابی مستقیم  و  تبلیغات، فروش شخصی، روابط عمومی 
هستند که هدف آنها آگاه کردن، متقاعد کردن، تشویق کردن 
و یادآوری کردن به مشتریان و مصرف کنندگان نسبت به کالا 
و خدمات می باشد. با توجه به رشد بازارهای جهانی و افزایش 
رقبا، ترویج و تبلیغات درتس محصول پسته امری حیاتی برای 
صادر کنندگان می باشد و بر توسعه صادرات تاثیر گذار است. 
می باشد.  تبلیغات  که عصر حاضر، عصر  تمود  توجه  بایستی 

افزایش شبکه های اجتماعی و افزایش تعاملات افراد در سراسر 
بتوانند  نیز  کوچک  شرکت های  که  است  گردیده  باعث  دنیا 
محصولات خود را به مشتریان هدف معرفی نمایند. این امر در 
بحث توسعه صادرات پسته یک فرصت و همزمان یک تهدید 
می باشد، فرصت آن این است که صادرکنندگان می توانند به 
راحتی و با هزینه کم محصولات خود را به مشتریان معرفی 
نیز  کوچک  شرکت های  که  است  این  آن  تهدید  و  نمایند 
می توانند با هزینه کم بازارهای هدف صادرکنندگان ایرانی را 
تحت تاثیر قرار دهند. از این رو نواوری در بحث ترویج و افزایش 
تبلیغات در این زمینه، لازمه بحث توسعه صادرات می باشد. 
نتایج پژوهش هم نشان داد که بحث ترویج و تبلیغات پسته 
برای صادر کنندگان تاثیر بیشتری نسبت به توزیع پسته دارد. 
این امر به این معنی است که صادر کنندگان بایستی تمرکز 
بیشتری بر ترویج محصول بگذارند تا بتوانند آن را توزیع کنند 
و به فروش برسانند. در واقع می توان بیان نمود که توزیع پسته 
در خارج کشور بدون داشتن تبلیغات مناسب به خوبی شکل 
نمیگیرد و برای افزایش وی هبود و توسعه صادرات بایستی 
تمرکز بیشتری بر تبلیغات پسته داشت. به خصوص تمرکز بر 
اصلیت پسته که به نام پسته ایرانی معروف است و تمرکز بر 
تبلیغات و جا انداختن نام پسته ایرانی در ذهن مصرف کنندگان 

می تواند گامی مهم در توسعه صادرات پسته باشد.
را  زیر  پیشنهادهای  محقق  پژوهش  این  یافته های  اساس  بر 
ترویج  و  توزیع  طریق  از  پسته  صادرات  توسعه  بهبود  برای 

محصول ارائه می دهد: 
1. یرای عرضه مناسب محصول می بایستی کانال های توزیع را 
گسترش داد. استفاده از زیرساخت های فناورانه می تواند به این 
امر کمک نماید. امروزه شبکه های اجتماعی هزینه تبلیغات را 
به شدت کاهش داده و امکان دسترسی به میلیون ها مشتری 
را در کمترین زمان میسر می نماید. بررسی فضای مجازی و 
استفاده از ظرفیت های آن می تواند بر توسعه صادرات تاثیری 

شگرف بگذارد
تولیدکنندگان،  به  به موقع  و  لازم  اطلاع رسانی   .2
فرآوری کنندگان و تجار صادر کننده برای رعایت استانداردهای 
بازارهای جهانی  کشورهای خریدار جهت تقویت صادرات به 
تقویت شود. استفاده از فضای مجازی و نرم افزار های موجود 
به کمترین  را  اطلاعات  انتقال  زمینه می تواند هزینه  این  در 

میزان ممکن برساند
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و  بندی  بسته  توزیع،  نقل،  و  استانداردهای حمل  رعایت   .3
تبلیغات، زیرا حجم عمده خشکبار ایران به صورت فلّه و در 
برای  می شود  توصیه  می شود،  انجام  بزرگ  بندی های  بسته 
حفظ موقعیت کنونی بازار ایران عواملی مانند مسائل حمل و 
نقل، بسته بندی با در نظر گرفتن سلایق مصرف کنندگان و ... 
مورد بررسی قرار گیرد. استفاده ازبازاریابان محلی برای صادرات 
بسیار مهم می باشد. زیرا انها به خصوصیات فرهنگی و اجتماعی 

و ... جامعه هدف بیشتر مسلط می باشند.
4. در استان های نوظهور در صنعت پسته ایجاد واحدهای جمع 
عمومی مخصوص  انبارهای  و  پسته  فرآوری  و  ضبط  و  آوری 
پسته برای ذخیره این محصول فراهم شود تا توزیع پسته در 

مراحل مقدماتی با مشکل مواجه نگردد
بندی  درجه  و  بندی  بسته  صنعت  در  گذاری  سرمایه   .5
از  و  می شود  محصول  این  صادرات  رونق  باعث  محصولات 
در  مناسب  سیستم  ایجاد  می شود.  جلوگیری  فروشی  ارزان 
بسته بندی و فراوری محصول و جلوگیری از خام فروشی آن 

می تواند به توسعه صادرات بسیار کمک نماید.
6. شرکت های صادرات پسته قیمت گذاری متناسب با کیفیت 
خدمات و محصولات خود به مشتریان ارائه دهند. ایجاد قیمت 
رقابتی با رقبا بر اساس کیفیت محصول و ایجاد تنوع در قیمت 

براساس کیفیت می تواند در این زمینه راهگشا باشد
7. شرکت های صادرات پسته می بایستی خدمات و محصولات 
بهبود  دهد.  ارائه  ظاهری  نظر  از  مناسب  شکل  به  را  خود 
و  آراسته  صورت  به  خدمات  ارائه  یا  محصولات  بسته بندی 

مناسب می تواند تقویت کننده شواهد فیزیکی باشد
8. شناسایی محصولات و برندهای تقلبی که با مارک ایرانی 
توزیع می گردد و به اعتبار پسته ایرانی ضربه می زند می تواند به 

توسعه صادرات کمک نماید.
9. همچنین امکانات گمرکی ایران نیز بر سابقه تجارت تاثیر 

گذار است
مسایل  برای  مجرب  از حقوقدانان  10. شرکت های صادراتی 
مشکلات  به  کشور  از  خارج  در  تا  نمایند  استفاده  گمرکی 
مشکلات  بروز  صورت  در  نکنند.  برخورد  مالیاتی  و  گمرکی 
این محصول  برای  تبلیغ منفی  برای صادرات پسته،  حقوقی 
امر  این  که  می دهد  کاهش  را  آن  ترفیع  که  می گیرد  شکل 

موجب کاهش صادرات می گردد
در  بایستی  کنندگان  و صادر  دولت  بین  مناسب  تعامل   .11

زمینه صادرات شکل بگیرد. در این راستا دولت می تواند ترفیع 
یا تبلغات مناسب در مورد کلیت محصول پسته ایرانی را توسط 
کنسولگری های خود در جامعه هدف انجام دهد و راه را برای 

صادرکنندگان هموار سازد
12. بروکراسی اداری در رابطه با مسایل گمرکی کاهش یابد 
تا صادر کنندگان بتوانند ازتمامی کانال های توزیع خود استفاده 

نمایند.
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