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  چکیده 

می فرصت داخلی  بازارهای  از  بیشتر  خارجی  بازارهای  در  بازار،  محصول،  های  خانواده  گستردگی  محصول،  فراوانی  شامل  که  باشد، 

تبلیغات محصول   نیاز مشتری و  اینها به مثابه مزیت رقابتی برای سازمان می کیفیت محصول، خدمات مورد  شود.  ها قلمداد میگردند. 

لذا هدف تحقیق    های ورود به بازارهای خارجی )با مرور بر پوشاک افغانستان( است.های بازار بر استراتژيهدف تحقیق تبیین فرصت

آوری شد. با استفاده از روش تعیین حجم جامعه ، جمعهای آن با رویکرد کمی از نوع میدانی )توزیع پرسشنامه(حاضر کاربردی و داده 

محصلان )از  نظر  مورد  شدند. نمونه  انتخاب  ثابت  آن  و حجم نمونه  نامحدود  جامعه  تحقیق حجم  این  در  استادان  ۱۶نامحدود،   ،٪

افغانستان۱۰پوهنتون در  کارمندان بخش صنعت  و  داده٪( می٪۷۴  برای تجزیه وتحلیل  ازباشند.  پرسشنامه  افزارهای    های  و    SPSSنرم 

SMART-PLS  می نشان  تحقیق  های  یافته  شد.  فرصتاقدام  که  بهرهدهد  با  بازار  بر  های  بازاریابی  هوش  و  بازار  هوش  از  گیری 

 های بازار بر استراتژی ورود به بازارهای خارجی معنادار است. های ورود به بازارهای خارجی تاثیر مثبت دارد و تاثیر فرصت استراتژی

 استراتژی ورود؛ بازارهای هدف؛ صنعت پوشاک افغانستان؛ هوش بازار؛ هوش بازاریابی  های کلیدی: اژه و 
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Abstract 

Market opportunities are greater in foreign markets than in domestic markets, which including 

product abundance, product family breath, product quality, customer service requirements, and 

product advertising. These are considering competitive advantages for the organizations. The aim 

of the research is to explain market opportunities on strategies for entering foreign markets (by 

reviewing afghan clothing). Therefore, the objective of the present research is applied and its data 

was collected with a quantitative field approach (distribution of questionnaires). According to the 

unlimited population size, in this research the size of the population was unlimited and its sample 

size was fixed. The sample consisted of 16% students, 10% university professors, and 74% 

industrial sector employees in Afghanistan. SPSS and SMART-PLS software were used to 

analyze the questionnaire data. The finding has shown, that the market opportunities using market 

intelligence and marketing intelligence have a positive impact on foreign market entry, and the 

impact of market opportunities on foreign market entry strategies is significant. 

Keywords: Afghan garment industry;  Entry strategy; Target markets; Market intelligence; 

Marketing intelligence 
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 مقدمه 

  یعل  و  محمد  رسولنا  و  نای نب  ن،ی والمرسل  اءیالأنب  أشرف  یعل  والسلام  والصلاة  ن،یالعالم  رب  لله  الحمد

 :بعد و  نیالد ومی یإل  بإحسان تبعهم  من و وصحبه  آله

ها و رشد و ارتقای کشورها به ویژه کشورهای جهان سوم )مانند افغانستان( وابســته بــه رفــع محــدودیت

علاوه فراهم سازی زمینه سرمایــه گــذاری مســتقیم   باشد، برموانع در تهیه، عرضه و صادرات اموال می

ی مــرتبب بــه تجــارت )توســعه ی اقتصادی و خــدمات توســعهخارجی و ایجاد مراکز و زون های ویژه

سیستم های اطلاعات تجاری مرتبب و سریع( که بتواند میزان صادرات و عرضه محصــو ت کشــور را 

ضــی  افزایش داده و جهت توسعه و گسترش بازارهای هدف   و ورود آن ها را تســهیل ســازند. ایــن وا

المللی و جهانی یکسان و حتی بدون تبعــیط طــره شــده است که سیاست های تجاری در سط  بین

های محلی همواره های تجاری و پالیسی های شرکتاست؛ اما ملاحظات کشورهای دخیل در فعالیت

 توان آن ها را نادیده گرفت. وجود داشته و نمی

های تجاری شان در بازار هستند، بر ایــن امــر تمرکــز ها و موسسات که در پی گسترش فعالیتسازمان

داشته اند که فرایندهای خرید مانند هر تصمیم دیگر در زندگی مهم بوده و مراحلی دارد )میراحمــدی 

گذارنــد کــه  (. این بازاریابان هستند که از این امر واقف هستند و نمــی۵۴، ص  ۱۳۹۷زاده،  و حمیدی

هــا کــاری انجــام ها ناشنیده باقی مانده؛ تقاضاهای آنان نادیده گرفته شود؛ بــرای رفــع آناین خواست

هــای شــان بــدون چنــین مراحلــی ندهند؛ و درصدد حفظ مشتریان شان برنیاید بنابراین توســعه فعالیت

ن از نتــایج تجزیــه و (. مــدیران و بازاریابــا۳۵، ص  ۱۳۹۹ناممکن به نظر می رســد )فنــایی و بکــایی،  

تحلیل شان بر این امر دست می یابند که در این خصوص بایــد بــر نوعیــت اســتراتژي ورود )پیشــگام 

(. زیــرا آینــده ۹8، ص  ۱۳۹۵گیری نماینــد )ابــدالی،  شدن یا پیرو بودن( به بازارهای خارجی تصــمیم

اریابان با مشتریان هستند، شــکل گیری سازمانی که ناشی از برخورد باز ها نیز بر این نوع تصمیمسازمان

های آنــان( ها ملــزم بــه روش هــای تجزیــه وتحلیــل بــازار و مشــتریان )خواســتگیرند. لذا سازمانمی

ــیمایش، ۲۴، ص ۱۴۰۰ ،زادهباشــد )حمیــدیمی ــه روش هــای آمــاری، مشــاهده، پ (. در ایــن مرحل

ضــی و فراینــدهمقایسه، قضاوت و آزمون  باشــندای مــرتبب بــه آن میهای بازار و همین طور مدل ریا

ها . رویکردهای ورود به بازارهای خارجی: صادرات )تاســینم نماینــدگی(۱۳۹۷)سمیعی و همکاران, 

هــای محلــی(؛ یا توزیع کنندگان محلی(؛ عقد قرارداد )اعطای مجوز ساخت یا مجوز فروش به شرکت

 (.Thompson, 1999و یا مشارکتی( )و سرمایه گذاری مستقیم )مالکیت کامل 
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باشــد و در این تحقیق بر صنعت پوشاک افغانستان متمرکز هستیم. که دارای بــازار داخلــی خــوبی می

بازار خارجی آن نیز روبه بهبودی است. اکثر بازارهای خارجی که از لبــاس و نــوع پوشــش افغانســتان 

ان به آن کشورها مانند ایران، پاکستان، کشورهای نمایند؛ ناشی از برخورد مهاجرین افغانستاستفاده می

شمال افغانستان، چین، کشورهای عربی و کشورهای اروپایی و برخی کشورهای آمریکایی و اســترالیا 

باشند. چون دارای جذابیت ظاهری کیفیت مناسب است. در این اواخر از ماشین ها و دستگاه هــا می

ار گرفته شده که کارآیی خــوبی، از جنبــه هــای مختلفــی آن نیز روی رونق این صنعت در افغانستان ک 

شود. طبق پالیسی های وزارت صنعت و تجارت و وزارت اقتصاد افغانستان، چنین فرصتی مشاهده می

وجود دارد که اطلاعات و شرایب بهتری را در زمینه های سرمایه گذاری و تجاری مخصوصــا در تهیــه 

واد کارتمام فراهم گردیده است. لذا اینها مواردی هستند که ورود مواد خام، پروسینم و تبدیل آن به م

 .(اداره حمایت از سرمایه گذاری افغانستان) نمایندبه بازارهای هدف را تضمین می

 ها را با خود دارد:ارت این فرصتپالیسی موجود در وزارت صنعت و تج

 کاهش تعرفه ها در گمرکات؛ •

 اقتصادی؛ و-زمینه های بهتر تجاریها و ایجاد رفع محدودیت •

 های تولیدکنندگان و نظارت از امور صنعت کاران.حمایت از فعالیت •

های بازار نیازمند اســت. ایــن ی است که به مراتب به فرصتافغانستان از جمله کشورهای توسعه نیافته

وزارت صــنعت و تجــارت )  متوســب مشــاهده کــردتوان از جمله در صنایع کوچک و  ها را میفرصت

باشــند کــه در آن تعــدادی صنعت پوشاک افغانستان از صنایع پرکاربرد در ایــن کشــور می.  (افغانستان

نماینــد. زیــرا مزیــت زیادی از شهروندان مصروف کار بوده و معیشت زندگی روزانه شان را تامین می

باشد. از این رو اهمیــت تحقیــق حــاضر ندان میاین صنعت در استفاده آن بصورت عمومی بین شهرو 

های مختلف برای زنان و دختران در روی آوردن به این شغل؛ اما با آن هم گردد. محدودیتبیشتر می

٪ از شاغلین و نیروی کاری در بخــش کارگــاه هــای خیــاطی زنــان و دخــتران تشــکیل ۷8حدود بیشتر  

-۴ص  ،۱۳۹۷ ،)احمد گردددر افغانستان محسوب می دهند. که نشانه از کار مناسب برای این قشرمی

 نتــواتحقیقات داخلی و خارجی انجام شده در این صنعت و صنایع مشابه آن را می  کلی  بصورت  .(۵

 در دو جهت گردآوری نمود: 

تحقیقات مرتبب به صنایع کوچک و متوســب بخصــوص اینکه بتوان از این تحقیق در کنار سایر   .1

 در عرصه پوشاک کشور، به عنوان منبع اطلاعاتی استفاده نمود.
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های آتی بــه عنــوان یــک اینکه تحقیق حاضر در جامعه آماری موردنظر انجام شده و در فرصت .2

 گردد.دستآورد علمی و کاربردی قلمداد می

عرصه معرفی و جایگاه یابی این صنعت که اکثرا به عنوان  توان درحقیقت با تکمیل این تحقیق میدر  

شــود، در بــازار نیــز جایگــاهی یک شغل در کنار شغل های دیگر برای خانواده ها نیــز محســوب می

ها را های تولیدی در صنعت پوشاک در کشور، این مزیتخوبی خواهند داشت. با راه اندازی شرکت

تــوان خوانــد. صــنعت پوشــاک در افغانســتان نایع در کشور میبه عنوان عامل رقابت نسبت به سایر ص

روند، که با انجام این تحقیــق هرچند که موسسات کوچک و خانواده ها در آن اشتغال دارند، امید می

در عرصه متذکره، زمینه رشد و گسترش آن به یک صــنعت پــر رونــق و دارای اشــتغالزایی بــا  فــراهم 

 شوند.

 بارت از: ین اهداف تحقیق عبنابرا

 های ورود به بازارهای خارجی.های بازار با وجود هوش بازار بر استراتژیبررسی تاثیر فرصت .1

های ورود بــه بازارهــای های بازار بــا وجــود هــوش بازاریــابی بــر اســتراتژیبررسی تاثیر فرصت .2

 خارجی.

 های ورود به بازارهای خارجی.های بازار بر استراتژیبررسی تاثیر فرصت .3

های تولیدی و سایر منابع که در اختیار دارند، توانند، با وجود ظرفیتها و موسسات میاین شرکتبنابر 

ی و جهــانی بهــره گرفتــه تــا باعــ  توســعه از فرصت قدرت رقابت پذیری در ورود به بازارهای منطقه

از جمله صنایع . (وزارت صنعت و تجارت افغانستان) خدمات و تولیدات افغانستان به آن بازارها گردد

باشد. بر این ها کار شده عبارت از صنایع کوچک غذایی و پوشاک میکه بیشتر در افغانستان روی آن

یی خــوبی در کشــور برخــوردار اســت. شــهروندان ااساس صنعت متذکره از میــزان کــاربری و اشــتغالز 

دهنــد. ان را تشکیل میافغانستان مخصوصا طبقه متوسب به پایین جامعه، که اکثرا مردان جوان و نوجو 

بــا ایــن وجــود  در کنار مردان، زنان نیز با توجه به شرایب خانوادگی شان به این شغل دسترســی دارنــد.

صنعت پوشاک در افغانســتان از میــزان کــاربری و اشــتغال ورزی خــوبی در جامعــه برخــوردار اســت. 

مــردان جــوان و نوجوانــان را شهروندان افغانستان مخصوصا طبقه متوسب بــه پــایین جامعــه، کــه اکــثرا 

دهند. در کنار آن، زنان نیز با توجه به شرایب خانوادگی شان به این شغل دسترســی دارنــد. تشکیل می

های در بــازار حال در مورد صنعت پوشاک در افغانستان این مسایل قابــل طــره هســتند؛ چــه فرصــت

چنــان چــه لمللــی گســترش یابنــد هماوجود دارد که صنعت پوشاک افغانستان در بازارهای ملــی و بین

های وجود دارد تا با استفاده از آن بتوان به کارآیی و دسترسی بیشتر این صنعت، به بازارهای استراتژی
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های خارجی بهره جست و یا هم میزان رقابت پذیری این صنعت چگونــه اســت تــا بتوانــد بــا فرصــت

 ند؟موجود درصد سهم از بازارهای جهان را بخود اختصاص ده

 بصورت کلی سوا ت تحقیق به این شکل ترتیب شده است:

های ورود بــه بازارهــای خــارجی تاثیرگــذار های بازار با وجود هوش بازار بر استراتژیآیا فرصت .1

 است؟

های ورود بــه بازارهــای خــارجی های بازار با وجود هوش بازاریابی بــر اســتراتژیچگونه فرصت .2

 تاثیرگذار است؟

 های ورود به بازارهای خارجی تاثیرگذار است؟زار بر استراتژیهای باچرا فرصت .3

 پیشینه تحقیق

های ورود بــه المللــی و اســتراتژیدر تحقیقی تحت عنوان تحلیل چارچوب بخش بندی بازارهای بین

چنــان در سازی فرایند ورود و انتخاب استراتژی واحد داشته؛ همبازارهای جهانی؛ اشاره بر اصل ساده

ق مکان یابی و ارزیابی مشتریان در مرزهای بیرونی نیز به عنوان چالش شناسایی شده اســت این تحقی

. توســعه و گســترش محصــول در (۱۴۰۱  ،)انوشه و همکــاران  و تجزیه وتحلیل بازار در نیز مهم است

صنعت فــرش دســتباف بــه عنــوان تحقیقی تحت عنوان ارایه مدل فرایند تکوین و توسعه محصول در  

های بــازار شناســایی شــده. شاخصی در نظر گرفته که در تحقیق حاضر این دو زیر مجموعــه فرصــت

های هدف جهت گسترش محصو ت از عین جننم را موثر های فوق را برای سازمانمحققان شاخص

 .(۱۴۰۱ ،)شیری و همکاران دانسته است

تحقیقات متمرکز بر تاثیر قابلیت های هوش بازار و ارتباطات بازاریابی بر عملکرد صــادراتی از طریــق 

هــای هــدف کــه صــادرات را انجــام میانجی نقش مزیت رقــابتی انجــام شــده کــه در آن بــرای شرکت

ایی و )فن ــ دهند، بر هوش بازاریابی و ارتباطات بازاریــابی بــه مثابــه مزیــت رقــابتی برخــورد نماینــدمی

. محمدزاده و همکاران تحقیقی تحت عنوان عوامل (۱۳۹۷آبادی، طینت و شاهو خوش۱۳۹۹بکایی،  

(، تاکیــد بــر نــوع اســتراتژی ۱۳۹۷های ورود به بازار خارجی گیاهان دارویــی )موثر انتخاب استراتژی

زان رشد و تولید ورود با توجه به انتخاب حالت ورود شده است. محققان بر این نکته اشاره دارد که می

یک محصول سرعت با یی نسبت به مقدار صادرات آن داشته که این مــورد نــوع اســتراتژی خاصــی 

 .(۱۳۹۷ ،)محمدزاده و همکاران ورود به بازارهای خارجی را مدنظر دارد
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 مبانی نظری

 های بازار. فرصت۱

ها توانایی برخورد با آن های هستند که شرکتی فعالیتمحدودههای بازار اطلاعات، شرایب و  فرصت

های بازار، یکی از مــوارد . ارزیابی و تجزیه وتحلیل فرصت(۹۰-8۹ص    ،۱۳۹۶  ،)زکلیکی  ها را دارند

های آن، ورود بــه بــازار و اســتفاده از فرصــت  باشد. یک شرکت برایالمللی میمهم در بازاریابی بین

)میراحمدی و دهند مکانیزم های رقابت و میزان کیفیت محصو ت و سودآوری را مورد توجه قرار می

خــانواده   های بازار شامل فراوانی محصــول، گســتردگی. بنابراین فرصت(۵۴ص    ،۱۳۹۷  ،زادهحمیدی

 ,Kotler and Keller) باشدمحصول، کیفیت محصول، خدمات مورد نیاز مشتری و تبلیغات محصول می

2006.) 

هــا توسعه محصول و فراوانی آن ها در بازارها، مراحلی دارند. در اوایل شرکت: فراوانی محصول  -الف

هــا و بررسی قرار داده و به آن  سعی می کنند؛ که بخشی از بازارهای هدف را مورد تبلیغات، بازاریابی

. (۲۵8-۲۵۷ص    ،۱۳۹۹  ،)اســماعیلپور  کا ها و خدمات را عرضه و معرفی نموده و به فروش برســانند

وفور یک محصول )مانند فراوانی منابع طبیعی در یک کشور که رشد اقتصادی آن را در پــی دارنــد(، 

هــا در حقیقــت بــه منــابع ها محصو ت بیشتر را وارد بازارهای هدف نمایند؛ آنبه هر میزان که شرکت

هــدف بــه میــزان بیشتر و فراوان آن کشورها، قدرت رقابت پذیری با تر میان رقبا، دسترسی بازارهــای 

زیاد کا ها و خدمات )محصو ت داخلی( مورد استفاده شان و همین طــور ســط  بــا ی از اطمینــان 

 (.(Langat, 2016داشته باشند جهت بقا را می

توجه به راهبردهای جدید فضای رقابت آمیز، در افزایش تولیدات و :  گستردگی خانواده محصول  -ب

ان و افزایش سهم بازار با توســعه محصــو ت، بازاریابــان را ملــزم ارایه محصو ت و خدمات به مشتری

)کردبچــه و سازند تا با پیشتازی در عرصه بازار، از روش علمــی توســعه محصــول اســتفاده نماینــد  می

رتقــای کیفیــت، های مشــتریان از محصــو ت و خــدمات، ا. زیرا خواست(۱۶ص    ،۱۴۰۱  ،همکاران

حداقل زمان دسترسی مشتریان به محصو ت و همه فرایندهای مرتبب در توسعه محصــو ت را ســبب 

 .(۴۹-۴8ص  ،۱۴۰۱ ،)شیری و همکاران شودمی

مشتریان در مقابل پرداخت قیمــت کیفیت محصول عبارت از سط  اطمینانی که  :  کیفیت محصول  -ج

تعریــف جــامع آن:  اتــی بــودن کیفیــت محصــول و . (GU and WU, 2022از محصو ت انتظار دارند )
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مطابقت آن با معیارهای کارکردی موردنظر مشتریان و خدمات مرتبب به محصو ت آنان شرط اساسی 

 .(۱۶، ص. ۱۴۰۱و کردبچه و همکاران،  ۵۳-۵۲، ص. ۱۳۹۷)فخریان و همکاران،  است

ها، توانــایی نوعی خدماتی است که همواره درحال تغییر باشند و شرکت: خدمات مورد نیاز مشتری  -د

( و از طرفی هم رقابت پذیری در جلب نظر بــازار (Benou, 2018های آنان را داشته است رفع نیازمندی 

. در این بین بازاریابان وظیفــه مســلم (۱۲۷-۱۲۶ص    ،۱۳۹8  ،)نکویی زاده و امینی  کندرا نیز دنبال می

های شــکل گرفتــه در بــازار، عیــار ســاخته و در های شرکت شان را با خواســتدانند تا هدف  شان می

، ۱۳۹۶د و همکــاران، فر و تقوی ۴8، ص.  ۱۴۰۱)شیری و همکاران،    کمین ایجاد مزیت رقابتی باشند

 .(۷8-۷۷ص. 

 ی برندها و محصو ت تاثیرگذار استتبلیغات از جوانب مختلفی بر ارزش ویژه: هـ تبلیغات محصول

(Kotler and Keller, 2006)باشد. بر علاوه تبلیغــات، نقــش ضروری (. که بخشی مهمی در بازاریابی می

 ،)عطاردوست   هنیت برند بر مشتری و وفاداری به آن استدر ارتقای آگاهی و اطلاع از برند، ایجاد  

. به هر میزانی که کا ها و خدمات همراه با آگهی های مناسب باشد و بتوانــد مشــتریان (۲ص    ،۱۳۹۶

، قرار داده را در آینده بیشتر سازد، بازهم محصول باید در موقعیت که دسترسی مشتریان راحت باشند

 .(۱۰۰-۹۹ص  ،۱۳۹۵ ،)ابدالی  شوند

ها هوش بازار شامل شناخت رقبا، مشتریان و سایر  ینفعان کسب وکار بوده که شرکت:  . هوش بازار۲

های بازار، سبب ارتقاء گیری از فرصتها با بهره. در این صورت شرکت(Benou, 2018) سازدرا قادر می

المللی شدن صنعت مــورد مهارت کارآفرینان در تشخیص و بهره مندی از آن ها و در نتیجه ارتقاء بین

زیرا زمانی که یک کسب وکار به آنسوی مرزها و در بازارهــای خــارجی  .((George, 2013گردد نظر می

المللــی جدیــد اغلــب همــراه بــا ریســک هــای گذاری و ورود به بازارهــای بینشود؛ سرمایهمنتقل می

. هــوش (۷-۵ص    ،۱۳۹۹  ،)فنايی و بکاییبیشتری نسبت به گسترش فروش در بازارهای داخلی است  

هایی است که عبارت از: تجزیــه و تحلیــل رقبــا، ارزیــابی محصــول، تجزیــه و بازار خود دارای مولفه

ها در هــا و ســازمانها اطلاعــاتی اســت کــه بــه شرکتباشند. این مولفهتحلیل بازار و درک مشتری می

)اسفیدانی و  دهنددست میجهت تعیین موقعیت شان در بازار و جایگاه محصول و کیفیت مشتریان ب

  .(۴-۳ص  ،۱۳۹۷ ،همکاران

توان گفت که صنعت پوشاک افغانســتان، در ایــن بخــش از بــازار در مرحلــه با توجه به این مطلب می

 روبه رشد قرار گرفته است.
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ها، لاعــات، بهــره گیــری از اســتراتژیتجزیــه وتحلیــل رقبــا، میــزان اط: تجزیــه و تحلیــل رقبــا -الــف

هــای های بازاریابی و اطلاعات مشتریان هدف شان از اصل های است که بازاریابــان و شرکتفعالیت

ارزیابی نقاط قوت و ضعف   .(۷8ص    ،۱۳۹۹  ،)ژو نژاد و بخردی نسببرند  تحقیقاتی از آن بهره می

کــارآیی جهــت  ها در مقایسه بــا محــیب رقابــت آمیــز، مــدیران و بازاریابــان را وا داشــته تــا در  شرکت

 .(۷۶ـ۷۵ص  ،۱۳۹۴ ،)داودی های شان بهره ببرندفرصت

ارزیابی محصول آنچه که بتواند انتظــارات مشــتریان را بــرآورده نماینــد، یــک :  ارزیابی محصول  -ب

(. این امــر بازاریــاب (Kotler, 1990مرحله ارزیابی محصول را به ا هان مشتریان پشت سرگذرانده است 

را بیشتر وادار نموده تا بتوانند اطلاعات متفاوتی را از برخــورد افــراد در رونــدهای خریــد محصــو ت 

. پذیرش محصو ت از (۵۵ص    ،۱۳۹۷  ،زاده)میراحمدی و حمیدی  و مانند آن کسب نمایندپوشاک  

باشد که مورد اطمینــان خریــدار باشــد و در شرط های اساسی در ارزیابی خوب یا بد بودن کا ها می

 ،)اســماعیلپور کنندگان و مشتریان قرار گیرنــدهای آنان مطابق خواست و سلیقه مصرف  بازارها ویژگی

 ها عبارت از: مزیت نسبی؛ قابلیت سازگاری؛ میزان پیچیدگی و ســادگی. این ویژگی(۲۵۹ص    ،۱۳۹۹

ان مصرــف در استفاده از آن؛ قابلیت تقسیم؛ قابلیت ارتباط؛ قیمت محصول؛ ریسک؛ و عــدم اطمین ــ

 کننده.

تجزیه وتحلیــل بــازار و ارزیــابی آن از جوانــب مختلــف مربــوط بــه محــیب : تجزیه و تحلیل بازار  -ج

شــوند )حســینی، ها و موسسات قصد ورود به آن را دارند؛ محســوب میاقتصادی بازارهای که شرکت

بنابراین مطالعــه محــیب داخلــی کشــور و بــازار هــدف مــورد توجــه بازاریابــان و   .(۴۴-۴۳، ص  ۱۳۹۵

. هدف تجزیــه وتحلیــل بــازار، تفکیــک بــین (۳۶ص    ،۱۳۹8  ،)ندافی و همکاران  باشندها میشرکت

محــیب خــرد )شــامل محیب کــلان )شــامل عوامــل سیاســی، اقتصــادی، اجتماعــی و تکنــالوژیکی( و  

و   ۷۹-۷۷، ص.  ۱۳۹۵)ابــدالی،    باشدها مهم میکارکنان، تامین کنندگان، رقبا و مشتریان(، در سازمان

 (.8۶، ص. ۱۳۹۶زکلیکی، 

 های بازاریابی برای موفق شدن، درک بینش آن شرط حیاتی اســتدر انجام فعالیت:  درک مشتری  -د

Niko, 2020)).  گــرددمشــتریان توســب بازاریــاب، ســبب شکســت میعدم شناخت و بینش درســت از 

فرصتی است تــا  هاها و شرکت. کسب این اطلاعات برای سازمان(۱۵۰ـ۱۴۹ص  ،۱۴۰۰ ،)امیرجعفری

(. عــواملی ماننــد قــوانین و Thabit and Raewf, 2018مشتریان و نیازمنــدی هــای آنــان را درک نماینــد )

مقررات عمومی، وجود تکنالوژی هــا جهــت ترفیــع و تبلیغــات و همــین طــور عوامــل محیطــی، ایــن 

 (.Erik, 2008) سازدنیازهای مشتریان را تاثیرپذیر می
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های کــه قصــد آن هــا تولیــد ها و مخصوصــا ســازمانشناخت مشتریان تعیین کننــده موفقیــت ســازمان

 . (۱۳۹-۱۳8ص  ،۱۳۹۹ ،)باباییان و غفارپور باشدمحصو ت و ارایه خدمات می

هوش بازاریابی کسب اطلاعات و تحلیل تغییرات روز در محیب بازاریــابی اســت :  . هوش بازاریابی۳

هــای بازاریــابی دســت یــاری ها و انجــام فعالیتادگی و طــره برنامــهکه به تصمیم گیرندگان جهت آم

. در این راستا کســب اطلاعــات از بــازار از اهمیــت (۱۰-۹ص    ،۱۳۹۰  ،)یعقوبی و همکاران  دهندمی

ها و بازاریابــان بیشــتر هر میزان که ســازمان(. یعنی به Konwal and Singh, 2017ی برخوردار است )ویژه

اطلاعات کسب کنند، به همان نسبت هوش بازاریابی آن ها افزایش می یابد، که نوعیت اطلاعات نیز 

بازاریــابی،  هوش 1. از دید کاتلر(۱۲۲ص    ،۱۳۹۷  ،)خوش طینت و شاه آبادیباشد  دارای اهمیت می

 باشــدها بسیار حیاتی میعبارت از اطلاعات مناسب و به موقع در ارتباط با بازار است که برای سازمان

 .(۲۵۶ص  ،۱۳۹۴ ،)اعرابی و ایزدی

صــمیم گیــری اســتراتژیک، یعنــی تحقیقات بازاریابی بعنوان مبنــای بــرای ت :  تحقیقات بازاریابی  -الف

آوری اطلاعــات آوری و سازماندهی، تجزیه و تحلیل و گزارش تحقیقی به هدف جمعطراحی، جمع

. تمرکــز (8۰-۷۹, ص.  ۱۳۹۵)ابدالی,    شودمربوط به یک موقعیت یا چالش بازاریابی خاص انجام می

های شــان آوری و استفاده از اطلاعات مشتریان جهت رفع نیازمندی  یه تحقیقات بازاریابی بر جمعاول

باشند. اطلاعات بازاریابی شامل منابع دســت اول، اطلاعــات از قبــل های بازاریابی میو طراحی برنامه

 .(David et al, 2013) موجود و استانداردها است

ضــایت در مشــتریان، :  مشتری/ اطلاعات بازاریابیبازاریابی ارتباط با    -ب ارایه خدمات جهت ایجاد ر

. در (۲۶۵ص    ،۱۳۹۴  ،)اعرابــی و ایــزدی  از هدف های اصــلی و اساســی در هــر کســب وکــار اســت

های روانشناختی ه شاخصهتجارت نه تنها دانستن رضایت مشتری مبتنی بر ویژگی محصول است، بلک

و   ۴۰-۳۹ص.  ۱۳۹۰)یعقوبی و همکــاران،    در رابطه با مصرف و فضای خرده فروشی نیز بستگی دارد

Komory, 2008.) 

های ورود، اســتراتژی، عبــارت از تشــخیص قبــل از پــرداختن بــه اســتراتژی:  استراتژی ورود بــه بــازار

ها ها؛ راهنمایی فعالیترفتار نظر به موقعیتهای اصلی؛ هنر خلق و تدوین نقشه ارزش؛ تنظیم فرصت

ــد و ... می ــارانباش ــمیعی و همک ــومو  (۶۵ص  ،۱۳۹۷ ،)س ــتراتژی، مفه ــف اس ــا تعری ــدیریت  ب م

ی از تصــمیمات و ، کــه مجموعــه(۲۵-۲۱, ص.  ۱۴۰۰زاده,  )حمیــدیآيــد  استراتژیک بــه وجــود می

 ،۱۳۹۵  ،دهد )رســولی و صــالحیاعمال مدیریتی که عملکرد بلندمدت سازمان را تحت تاثیر قرار می

 
1. Kotler 
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ضــعف ها و تهدیدهای خارجی در سبر نظارت و ارزیابی فرصت  آنمطالعه    (.۱۵۹ص   ایه قوت ها و 

 ،صــالحیو )رســولی و  (۶-۵ص    ،۱۳۹8  ،زاده)حمیــدیهای داخلــی تاکیــد دارد. اجــزای اصــلی آن  

 (.۶-۵ صص ،۱۳۹۵

 

 

 

 

 فرایند و اجزای مدیریت استراتژیک: ۱شکل 

 ۱۳۹۷همکاران، و سمیعی و   ۱۴۰۰زاده، منبع: حمیدی

المللی نیازمند استراتژی خاصی هســتند. بــراین اســاس بنگاه های اقتصادی برای ورود به بازارهای بین

ها و متغیرهــا های موثر بر میزان آمادگی بنگاه های اقتصادی  زم است شــاخصبرای بررسی استراتژی

گیری ورود به . از همین رو تصمیم(۵۷ص  ،۱۳۹۷ ،زاده)میراحمدی و حمیدی مورد بررسی قرار گیرد

، ۱۳۹۵بازارهای خارجی به عوامل داخلی شرکت، رقبا، محصــول و محــیب بســتگی دارنــد )حســینی، 

های . دسته بندی هــای مختلفــی از اســتراتژی(۷۹، ص.  ۱۳۹۹و معصوم و همکاران،    ۱8-۱۷۵  صص

للی، با مبانی گوناگونی مانند مالکیت، محل تولید، میزان صرف منــابع توســب المورود به بازارهای بین

 (.۳۷ـ۳۵ صص ،۱۳۹۵ ،پژوهشگران و محققان این حوزه انجام شده است )یوسفی و سبحانی

های توان از استراتژیبا توجه به مباح  و متغیرهای مدنظر، برای ورود پوشاک افغانستان به بازار، می

و انوشــه و همکــاران،  ۳۵۹، ص. ۱۳۹۴)اعرابــی و ایــزدی،  یا پیرو بودن استفاده کــردپیشگام شدن و  

 (.۲-۱، ص. ۱۴۰۱

افغانستان یکی از کشورهای جهان اســت کــه درصــد بــا ی از کا هــا و :  . صنعت پوشاک افغانستان۵

 محصو ت خارجی را وارد نموده و به مصرف می رسانند. این کشور که حدود چند دهه اخیــر اســت

که با مشکلات از قبیل عدم بازار رشد یافته، موانــع تجــاری، امنیتــی، عــدم دسترســی خــانواده هــا بــه 

بازارهای وسیع کا ها و خدمات و مسائل مشابه در عرصه های مختلــف دســت وپنجــه نــرم نمــوده و 

همواره دچار تحو ت عظیمی در سطوه مختلف گردیده است. عواقب و پیامدهای آن جــز ویرانــی، 

ب مانی، بیسوادی، از بین رفتن تاسیسات و زیربناها و وارد شدن ضربه شدید به پیکر جامعه علمی عق

شود. با آن هم در این سال هــا شرایــب نســبی در برخــی از و جوانان کشور، چیزی دیگر مشاهده نمی

 

ل کنکاش و تحلی-۱
محیطی

تدوین استراتژی-۲

اجرای استراتژی-۳

ارزیابی و کنترل-۴
استراتژی
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ان اجتماعی فراهم شده و شــهروندان افغانســت-فرهنگی و سیاسی-تجاری، علمی-های اقتصادیفعالیت

توانستند که در زندگی عادی شان تغییرات را شاهد باشند. در این بین طبق منابع و اطلاعات گردآوری 

ی نسبتا خوبی را برای شهروندان به لحاظ اشــتغال شده در این تحقیق، صنعت پوشاک افغانستان زمینه

هستند. طبــق پالیســی هــای فراهم ساخته تقریبا جوانان و نوجوانان در بازار کار کشور این شغل را دارا 

وزارت صنعت و تجارت و وزارت اقتصاد افغانستان چنین صراحت وجود دارد که، اطلاعات و شرایب 

گذاری و تجاری مخصوصا در تهیه مواد خام، پروسینم و تبدیل آن بــه بهتری را در زمینه های سرمایه

رود به بازارهــای هــدف را تضــمین های هستند که و مواد کارتمام فراهم گردیده است. لذا اینها فرصت

ایــن پالیســی هــا زمینــه هــای مختلــف را مــورد   .(اداره حمایت از سرمایه گذاری افغانستان)  نمایندمی

های سرمایــه گــذاری و دهد: شامل کــاهش تعرفــه هــا در گمرکــات؛ رفــع محــدودیتحمایت قرار می

های تولیدکننــدگان و امــور صــنعت اقتصادی(؛ و حامی فعالیت-تجاری؛ ایجاد زمینه های بهتر تجاری

 کاران.

های تولیــدی و ســایر با وجود زمینه ها برای صنایع افغانستان مخصوصا صنایع خفیفه از طریق ظرفیت

منابع که در اختیار دارند، از فرصت قدرت رقابت پذیری جهت ورود به بازارهای منطقــه ی و جهــانی 

وزارت صنعت و تجــارت )  غانستان به آن بازارها گرددبهره گرفته تا باع  توسعه خدمات و تولیدات اف

در عین حال از این جملــه صــنعت پوشــاک افغانســتان از میــزان اشــتغال ورزی خــوبی در   .(افغانستان

جامعه برخوردار است. شهروندان افغانستان مخصوصا طبقه متوسب به پایین جامعــه، کــه اکــثرا مــردان 

باشد که در این صنعت مصروف تامین نفقه و زندگی شان می دهند، بهجوان و نوجوانان را تشکیل می

کنار مردان، زنان نیز با توجه به شرایب خانوادگی شان به این شغل دسترسی دارند. در کل همه صــنایع 

و تولیدات در افغانستان در چهار بخش تقسیم بندی گردیــده کــه صــنعت پوشــاک در ایــن کشــور از 

هــای فعــال در عرصــه صــنعت افغانســتان رود. شرکتیفه به شمار مــیی صنایع مورد کاربرد و خفزمره

عبارت از: پوشاک لمن خالد، پوشاک گند افغانی، پوشاک استانبول، پوشــاک اســتایل، دیپلومــات و 

 باشند.چند نمونه ی دیگر می

 ها و مدل مفهومی تحقیقفرضیه

های ورود به بازارهای خــارجی تاثیرگــذار استراتژیهای بازار با وجود هوش بازار بر  . فرصت۱فرضیه  

 است.

های ورود بــه بازارهــای خــارجی های بازار بــا وجــود هــوش بازاریــابی بــر اســتراتژی. فرصت۲فرضیه  

 تاثیرگذار است.
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 های ورود به بازارهای خارجی تاثیرگذار است.های بازار بر استراتژی. فرصت۳فرضیه 

 باشند.ده در این تحقیق، مدل مفهومی  یل قابل استخراج میبا توجه به فرضیات ارایه ش 

 . مدل مفهومی تحقیق ۱شکل

 ۱۳۹۴منبع: آکر و همکاران. 

 متغیرهای مدل تحقیق عبارت از:

هــای ی فعالیتهای بازار اطلاعات مربــوط بــه محــدودهفرصتهای بازار )متغیر مستقل(:  فرصت .۱

های بــازار، دارد. ارزیابی و تجزیــه وتحلیــل فرصــتها توانایی پیشبرد آن ها را  هستند که شرکت

 باشد.المللی مییکی از موارد مهم در بازاریابی بین

هوش بازار شامل بررسی رقبا، ارزیابی محصول، مطالعه فرایندهای (:  ۱هوش بازار )متغیر میانجی .2

هــت تعیــین هــا در جباشند. اینها در حقیقت اطلاعاتی بوده که به شرکتبازار و درک مشتری می

 .دهندموقعیت شان در بازار و جایگاه محصول و کیفیت مشتریان بدست می

هوش بازاریابی، عبــارت از اطلاعــات مناســب و بــه موقــع در (:  ۲هوش بازاریابی )متغیر میانجی .۳

 باشدها بسیار حیاتی میارتباط با بازار است که برای سازمان

استراتژی ورود به بازار تصمیم سازمانی است که به شرکت کمک استراتژی ورود )متغیر وابسته(:   .4

کند، محصو ت و خــدمات خــود را وارد بازارهــای خــارجی کنــد. عوامــل گونــاگونی شــامل می

 .عوامل بازار، توسعه جغرافیایی، رقابت و عوامل شرکت است
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 روش تحقیق

هــا و نحــوه گــردآوری آن هــا از نــوع ی و از نظــر ماهیــت دادهتحقیق حاضر از لحاظ هــدف کــاربرد

باشــد. پیمایشی و پنم رویدادی با انجام رویکرد کمی از نوع میدانی )توزیع پرسشــنامه( می  -توصیفی

به دلیل نامحدود بودن حجم جامعه )مجموعه صنعت پوشاک افغانستان( که بطور ثابــت بــرای حجــم 

نفر به طور ثابت درنظر گرفته  ۳8۴میلیون نفر، حجم نمونه آن  ۴۰.۰۰۰.۰۰۰الی   ۱۰۰.۰۰۰جامعه بین  

چنــان در تعیــین حجــم نمونــه از جــدول گیری تصــادفی طبقــه بنــدی شــده و همشود، که از نمونهمی

)که در آن حجم جامعه و نمونه آماری مشخص است( اســتفاده خواهــد شــد. بــا   1کرجسی و مورگان

های مــدیریت بازرگــانی و تن از محصلان )افغانستان رشته۶۰سب  توجه به جامعه آماری، پرسشنامه تو 

تن از استادان پوهنتون های کابل، بامیــان، بلــ ،  ۴۰المللی اهل بیت ع، به تعداد اقتصاد، پوهنتون بین

تن از مدیران، کارآفرینان و کارمندان این بخش از بازار )که بطور خوشــه  ۲8۴هرات و قندهار و برای 

گردنــد. در مجمــوع یات افغانستان انتخاب شده است(، برای شان پرسشــنامه توزیــع میی از میان و 

٪(، گــروه دوم اســتادان ۱۶گــردد کــه گــروه محصــلان )این پاس  دهندگان به سه گروه دسته بنــدی می

باشــند. بــا ٪( ســهیم می۷۴٪( و گروه سوم کارمندان، مدیران و کارکنــان )۱۰ها در افغانستان )  پوهنتون

نامحدود بودن حجم جامعه آماری و برای تعیین حجم نمونه آماری بــه ترتیــب از فرمــول هــای   وجود

 :(۱۳8۹)مومنی و قیومی,  شود  یل استفاده می

n = [
Zα2

2 × σ

ε
] × 100 

n =
Z2

∝
2⁄ × p(1 − p)

ε2
× n یا 100 =

Z2
α2

× pq

d2
× 100 

معیار احتمال نرمــال اســتاندارد )معمــو   Zتعداد نمونه )در جامعه آماری نامحدود(؛    nدر این فرمول:  

٪، احــتمال نرمــال اســتاندارد ۵درصد است( ؛ با این احتمال نرمال و سط  خطــای ۱۰۰-۹۰یا بین    ۹۵٪

٪( درنظر گرفته شده و در صورت کــه ضریــب ۵سط  خطا )معمو   αباشد. ٪ می۱.۹۶برابر با  Zیعنی 

این معیار )از تفــاوت حــد  σها معنادار است.  آن پایین تر از سط  خطا باشد، میانگین داده  Sigر  معیا

 با  و پایین لیکرت پنج گزینه ای مقیاسی و کمی بدست می آید( و

σ =
max − min

8
=
۵ − ۱

8
=
۴

8
= ۰.۵ 

 

1. Korjisy & Morgan  
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ε   ســط    دهد. در اینجا میزان دقت هــمان انــدازهگردد( را نشان میانتخاب می  ۱۰-۱میزان دقت )بین

 خطا است.

𝐧 = [
𝐙𝛂𝟐

𝟐 × 𝛔

𝛆
] × 𝟏𝟎𝟎 => [

۱.۹۶۲ × ۰.۵
۰.۵

] × ۱۰۰ = [
۳.8۴۱۶ × ۰.۵

۰.۵
] × ۱۰۰ 

= ۳.8۴۱۶× ۱۰۰ = ۳8۴.۱۶ ≅ ۳8۴ 

, ص. ۱۳۹۶)عظیمی,    آيدو یا هم مقدار حجم نمونه را از طریق فرمول کوکران به قرار زیر بدست می

۹۶). 

n =
Z2

∝
2⁄ × p(1 − p)

ε2
× n یا 100 =

Z2
α2

× pq

d2
× 100 

 در فرمول فوق قیمت های ضرایب ثابت در نظر گرفته شده است.

n تعداد نمونه )در جامعه آماری نامحدود(؛ 𝒁𝟐
∝

٪(؛ قیمــت ۵سط  خطا )معمو   α٪؛ ۱.۹۶برابر با  ⁄𝟐

pq  است. یعنی  ۱برابر باp+q=1  یعنی همp  و همq  است. 0.5برابر 

 حال داریم که: ...

=
۱.۹۶۲ × ۰.۵(۱ − ۰.۵)

۰.۵۲
× ۱۰۰ =>

۳.8۴۱۶ × ۰.۵(۰.۵)

۰.۲۵
× ۱۰۰ 

=
۰.۹۶۰۴
۰.۲۵

× ۱۰۰ =
۹۶.۰۴
۰.۲۵

= ۳8۴.۱۶ ≅ ۳8۴ 

در این قسمت حجم نمونه در صورت که احتمال استاندارد و ضریب خطا ثابــت فــره شــده، بــراین 

 اساس برای حجم جامعه نامحدود، محاسبه حجم نمونه آن اکثرا بدون تغییر باقی می ماند.

های تحقیق با رویکرد کمی از نوع میدانی )توزیع پرشســنامه( اســتفاده بــه عمــل دادهآوری  برای جمع

های جمعیت شناختی و مدل تحقیــق، از توصــیف آید. در اینجا روش و ابزار تجزیه وتحلیل دادهمی

شود و جهت استفاده از آمار استنباطی برای آزمــون نرمــال ( عمل می1SPSSآماری براساس نرم افزار )

( SMART-PLS4و ماننــد آن براســاس نــرم افــزار )  3فرویــل  2(tگیــری از آزمــون )بودن پاس  هــا و بهره

گیرد که البته از تحلیل سیر )مسیر( و معاد ت ساختاری نیــز اســتفاده خواهــد شــد. همــین صورت می

 

1. Statistical Package for Social Science 
2. T- test  
3. Frowel  
4. Pass Least Square 
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تعیــین  1قیق حاضر به روش روایی محتــوا و پایــایی آن مطــابق آلفــای کرونبــا طور روایی مسائل تح

 خواهد شد.

 : ضریب آلفا و پایایی پرسشنامه۳جدول

 تعداد سوا ت ضریب معیاری الفای کرونبا  آلفای کرونبا 

۰.۹۷۶ ۰.۹۷۵ ۶۵ 

 منبع: یافته های تحقیق

نفــر از پاســ  ۳8۴سوال با تعداد   ۶۵( آلفای کرونبا  برای تعداد  SPSSطبق محاسبه از طریق نرم افزار )

چنان آلفای کرونبا  بــرای هــر متغیــر بصــورت زیــر محاســبه شــده است. هم  ۰.۹۷۶دهنده عبارت از  

 است:

 : محاسبه آلفای کرونبا  برای پایایی متغیرها۴جدول

 ضریب آلفا تعداد سوا ت متغیرهای تحقیق شماره

 ۰.۹۲8 ۲۵ های بازارفرصت  ۱

 ۰.۹۳8 ۲۰ هوش بازار ۲

 ۰.۹۰8 ۱۰ هوش بازاریابی ۳

 ۰.8۹۷ ۱۰ های وروداستراتژی ۴

 منبع: یافته های تحقیق

 هایافته

های تی، روایی همگــرای، بــرازش مــدل یافته های تحقیق به شمول داده های جمعیت شناسی آزمون

متغیرهای مدل با سازه ها و زیرمجموعه آن مورد بررسی قرار ساختاری و آزمون ارزیابی مناسب بودن  

 گرفته است.

داده های توصیفی جمعیت شناختی این تحقیق براساس جنســیت، ســن، ســط  تحصــیلات و تجربــه 

نظر گرفته شده است. در این قسمت مشــخص گردیــده کــه از نظــر جنســیت حضــور مــردان  کاری در

نسبت زنان در صنعت پوشاک )یا به عنوان عرضه کننــده محصــو ت یــا جــزء از خریــداران پوشــاک 

افغانستان(حضور داشتند. از نظر سنی بیشترین میــزان اشــتراک کننــده در صــنعت پوشــاک افغانســتان 

ســال و کمــترین   ۳۰الی    ۲۰سال، دومین حضور مربوط به گروه سنی    ۴۰الی    ۳۱مربوط به گروه سنی  

باشد. همین طور از سال می  ۵۰الی    ۴۱حضور در بخش بازار پوشاک این کشور مربوط به گروه سنی  

 
1. Cronbakh  
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منظر تحصیلات وتخصص بــه ترتیــب گــروه هــای تحصــیلی دوازده پــاس، لیســاننم، فــوق لیســاننم، 

قیق )صنعت پوشاک افغانستان( اشــتراک داشــتند تــا بــه پرسشــنامه و چهارده پاس و دکتورا در این تح

سوا ت تحقیق پاس  گویند. از نقطه نظر تجربه کاری نیز به این ترتیب پاس  دهنــدگان در پاســ  بــه 

ســال و بیشــتر از آن تجربــه  ۴تحقیق موضوع صنعت پوشاک افغانستان اشتراک ورزیدند: کسانی کــه 

و خرید صنعت متذکره( داشتند، بیشــترین تعــداد را شــامل بــوده و بــه   کاری )در حصه تولید و عرضه

و کمتر این از این تجربه کار در صــنعت فــوق   ۱سال تجربه کار و    ۳سال تجربه کار،    ۲ترتیب کسانی  

 را داشتند، به پاس  دادن به سوا ت این تحقیق )صنعت پوشاک افغانستان(، اشتراک کردند.

 ت، سن، میزان تحصیلات و تجربه کاری:توزیع فراوانی جنسی۱جدول

ی
جمعیت

ی 
متغیرها

 

 تجربه کاری )براساس سال( تحصیلات سن جنسیت

 زن مرد
۲۰-

۳۰ 

۳۱

-

۴۰ 

۴۱-

۵۰ 

داوزده 

 پاس

ــارده  چهـ

 پاس
 لیساننم

فــــــوق 

 لیساننم

دکتور 

 ا

ــال ۱ ســـ

 وکمتر
 سال و با تر۴ سال۳ سال۲

 تعداد
۲۹۴ ۹۰ 

۱۵

۲ 

۲۱

8 
۱۴ ۱۴۲ ۴۴ ۱۰۵ ۷۳ ۲۰ ۱۴ ۱۰۷ ۹۷ ۱۶۶ 

مجمو

 ع
۳8۴ ۳8۴ ۳8۴ ۳8۴ 

 منبع: یافته های تحقیق

داده های توصیفی تحقیق حاضر براساس سن، میزان تحصیلات و تجربه کاری بــا تفکیــک جنســیت 

مشخص شده است. از نظر سنی زنان که به جواب دادن به پرسش های این تحقیق )صــنعت پوشــاک 

 ۴۰-۳۱افغانستان در بخش های تولید و عرضه و یا هم در بخش های خرید( حضور داشتند به ترتیب 

سال دارد. در حالی که سن مردان اشتراک کننــده در ایــن تحقیــق بــه   ۵۰-۴۱سال و    ۳۰-۲۰سال، بعد  

چنان در این تحقیق گروه زنان به درجه هــای سال دارد. هم  ۵۰-۴۱سال و    ۳۰-۲۰سال،    ۴۰-۳۱ترتیب  

تحصیلی دوازده پاس بیشتر و به ترتیب آن لیساننم، فــوق لیســاننم، دکتــورا و چهــارده پــاس و گــروه 

ه ترتیب چهارده پاس، فوق لیســاننم، دوازده پــاس، لیســاننم و دکتوراجهــت ارایــه پاســ  بــه مردان ب

پرسشنامه تحقیق )برموضوع صنعت پوشاک افغانستان( اشتراک داشته است. زنان به لحاظ تجربه کــار 

سال حضور داشتند   ۱سال و    ۳سال،    ۲سال و با تر از آن،    ۴در بخش صنعت پوشاک به این ترتیب  

ســال و کمــتر از آن   ۱ســال بــه عــین تعــداد و    ۳و    ۲سال و بیشتر از آن،    ۴ن نیز به ترتیب های  و مردا

 داشتند که به پاس  های سوا ت تحقیق حاضر پرداختند.



 

 

 71 ابلـنتون کـپوه تحقیقی - علمی یهلـمج

)به صورت کل حضور زنان نسبت به مردان در این کشــور بخصــوص در کارهــای مــرتبب بــه تولیــد و 

 باشد.( خرید پوشاک افغانستان بیشتر می

 : متغیرهای جمعیت شناختی با تفکیک همدیگر۲جدول

متغیرها
ت  
سی
جن

 

ــا تفــاوت ده  ســن )ب

 سال(
 تحصیلات

تجربــــه کــــاری 

 )براساس سال(

۲۰-

۳۰ 

۳۱-

۴۰ 

۴۱-

۵۰ 

دوازد

ه 

 پاس

ــار  چه

ده 

 پاس

 لیساننم
فــــــوق 

 لیساننم
 ۱ دکتورا

۲

  

۳

  
۴ 

داد
تع

 

 زن
۱۲

8 

۱۵

۷ 
۹ ۱۲۹ ۱ ۹۴ ۵۲ ۱8 

۱

۱ 

۹

۶ 

8

۶ 

۱۰

۱ 

 ۳ ۲ ۲۱ ۱۱ ۴۳ ۱۳ ۵ ۶۱ ۲۴ مرد
۱

۱ 

۱

۱ 
۶۵ 

 ۳8۴ ۳8۴ ۳8۴ مجموع

 منبع: یافته های تحقیق

 آزمون فرضیات تحقیق

این ضریب نشان دهنده میزان تاثیر متغیرها بر همدیگر )تاثیر متغیــر :  برازش مدل های اندازه گیری  -۱

+ ۱ســمت عــدد  + قرار دارد. هر چه محاسبه این ضریب بــه  ۱تا    -۱باشد که بین  مستقل بر وابسته( می

نزدیک گردد، نشان از رابب قوی و مستقیم بین متغیرهای مستقل و وابســته بــوده و بــرعکنم اگــر ایــن 

جهت داشته باشد، نیز مبیین شدت رابطه با  امــا غیرمســتقیم متغیرهــای مــدل   -۱مقدار به سمت عدد  

دم تاثیرگذاری متغیرها باشد. اگر این مقدار به سمت صفر تمایل داشته باشد؛ نشان دهنده عتحقیق می

 باشد.و عدم معناداری آن ها می

هرگــاه یــک یــا چنــد مشخصــه از طریــق دو یــا چنــد روش انــدازه گیــری شــوند :  روایی همگرا  -الف

کند. اگر همبستگی بین نمرات همبستگی بین این اندازه گیری ها، دو شاخص مهم اعتبار را فراهم می

کنــد بــا  باشــد، پرسشــنامه دارای اعتبــار همگــرا گیــری میهای که ویژگی مشخصــی را انــدازه آزمون
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ســنجد، ضروری باشد وجود این همبستگی برای اطمینان از اینکه آزمون آنچه را سنجیده شود میمی

 شود.محاسبه می CR2 و روایی مرکب AVE1است. برای روایی همگرا میانگین واریاننم استخراج شده

 : روایی همگرا۵جدول

 AVEضریب   CRمعیار   آلفای کرونبا  متغیرها شماره

 ۰.۷۱۳ ۰.۹۰۵ .۰8۹۷ استراتژی ورود ۱

 ۰.۵۱۶ ۰.۹۴8 ۰.۹۳۵ های بازارفرصت  ۲

 ۰.۵۰۹ ۰.۹۵۲ ۰.۹۴۱ هوش بازار ۳

 ۰.۵۶۶ ۰.۹۳۷ ۰.۹۰8 هوش بازاریابی ۴

 منبع: یافته های تحقیق

ایــن معیــار نشــان دهنــده میــزان رابطــه یــک ســازه بــا : وایی همگرا با استفاده از فورنــل و  رکــرر   -ب

(: ۶۶، ص. ۱۹8۱هایش در مقایسه رابطه آن سازه با ســایر ســازه هــا اســت )فورنــل و  رکــر، شاخص

برای هر سازه بیشتر از واریاننم مشترک بین آن سازه و ســازه هــای دیگــر   AVEسط  قابل قبول میزان  

های . میزان رابطه بین متغیرها و شاخص(8۵-8۴, ص.  ۱۳۹۳)داوری و رضازاده,    در مدل تحقیق باشد

 این تحقیق در جدول  یل به شکل ماترینم نشان داده شده است.

 : ماترینم روایی همگرا از روش فورنل  رکر۶جدول

 متغیرها شماره
ــتراتژی ورود  اســـ

 پیرو

هــــــوش 

 بازار
 هوش بازاریابی ای بازارهفرصت

ــتراتژی ورود  اســــــ

 پیشگام

     ۰.8۶۲ استراتژی ورود پیرو ۱

    ۰.۷۱۳ ۰.۷۵۷ هوش بازار ۲

   ۰.۷۱۹ ۰.۹۱۷ ۰.۷۳8 های بازارفرصت ۳

  ۰.۷۵۲ ۰.۹۰۳ ۰.8۶۹ ۰.۶۴۳ هوش بازاریابی ۴

۵ 
ــتراتژی ورود  اســــــ

 پیشگام
۰.۷۱۳ ۰.8۷8 ۰.۷۵8 ۰.8۲۹ ۰.8۲۶ 

 های تحقیقمنبع: یافته 

با شناســایی متغیرهــا، آزمــون معنــاداری صــورت :  (q2و    R2، معیار  tبرازش مدل ساختاری )آزمون    -۲

و یــا بــرش   3گیرد. برای بررسی میزان معناداری از روش ساختارسازی معاد ت )بوت اســتراپین (می

 
1. Average Variance Extracted 

2. Composite Reliability 
3. Bootstrapping 
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شود. در تحقیق حاضر از معاد ت ساختاری کــه نتیجــه آن آمــاره استفاده می  1متقاطع )جک فین (

گردد. اگر مقــدار آمــاره ٪ این محاسبه می۵ارزش تی است، بهره گرفته شده است که در سط  خطای  

های  یــل انجــام ٪ باشد، همبستگی متغیرها معنادار است. برای بررسی بیشتر آزمون۱.۹۶تی بزرگتر از  

 شود:می

در این قســمت جــدول آزمــون تــی اســتخراج شــده بــا اســتفاده از نــرم افــزار :  2نجام آزمون تی  -فال

SMART-PLS    درنظر گرفته شد. به این معنی که ســوا ت در طیــف پــیج گزینــه ی ۹۵و درجه اعتماد ٪

که حد وســب و احــتمال انتخــاب  ۵عدد  د آنو با ترین ح  ۱لیکرت طره شده و پایین ترین حد آن  

 باشد.می ۳آن عدد بیشتر 

 

 

 منبع: یافته های تحقیق  ،: انجام آزمون تی با احتمال استاندارد۳شکل

نوعی معیاری است که برای متصل کردن بخــش انــدازه گیــری و ســاختاری :  R2  (R-Squares)معیار  -ب

مدل سازی معاد ت ساختاری به کار می رود و نشان دهنده میزان تاثیرگذاری یک متغیــر مســتقل بــر 

تنها برای سازه های وابسته یک مدل بوده و مقــدار بیشــتر  R2باشد. قابل  کر است که متغیر وابسته می

(، متوســب 0.19سه مقــدار صــعیف ) 1398دهد. چین در سال تر مدل را نشان میآن مناسب بودن به

 
1. Jacfing 
2. T -value  
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)داوری و  ( را به عنوان ضعیف، متوسب قوی بودن مدل تعیین و معرفــی کردنــد۰.۶۷( و قوی )۰.۳۳)

 .(۹۲-۹۱ صص ،۱۳۹۳ ،رضازاده

 برای متغیرهای درونی )وابسته و میانجی(  R: معیار  ۷جدول

 Rمعیاره   متغیرها شماره

 ۰.۵۹۶ استراتژی ورود پیرو ۱

 ۰.8۴۰ هوش بازار ۲

 ۰.8۱۵ هوش بازاریابی ۳

 ۰.8۳8 استراتژی ورود پیشگام ۴

 منبع: یافته های تحقیق

 منبع: یافته های تحقیق  ،R2: محاسبه معیار ۴شکل 

با محاسبه این معیار ســازش میــان مــدل ســاختاری و مــدل :  GOF1برازش کلی مدل تحقیق با معیار    -۳

 ۰.۴معمــو   GOFمعیار بــرازش کلــی مــدل تحقیــق بــا محاســبه گردد.  اندازه گیری شده قابل درک می

است. هرگاه معیار برازش کلی تحقیق با تر از این باشد، نشان دهنده برازش مناسب سازه هــای مــدل 

 که از رابطه زیر بدست می آید:باشد.  می

𝐺𝑂𝐹 =  √𝐴𝑉𝐸 𝑐𝑜𝑚𝑚𝑢𝑛𝑎𝑙𝑖𝑡𝑖𝑒𝑠 ×  R2 = √𝐴𝑉𝐸̅̅ ̅̅ ̅̅ ×  R2̅̅̅̅   
 

1. Good of fitness 
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استخراج شده بــه ترتیــب عبــارت از  ابتدا داریم که طبق محاسبات انجام شده مقدار میانگین واریاننم

( و هــوش ۰.۷۳۳(، هــوش بازاریــابی )۰.8۲۲(، استراتژی ورود پیشگام )۰.8۶۰استراتژی ورود پیرو )

 باشد.( می۰.۶8۱بازار )

𝐴𝑉𝐸𝑚𝑖̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ = ۰.۶8۱ 𝐴𝑉𝐸𝑚𝑖𝑛𝑔̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ = ۰.۷۳۳ 𝐴𝑉𝐸𝑝𝑒𝑠 = ۰.8۲۲̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ 𝐴𝑉𝐸𝑓𝑒𝑠̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ = ۰.8۶۰ 

𝐴𝑉𝐸 𝑐𝑜𝑚𝑚𝑢𝑛𝑎𝑙𝑖𝑡𝑖𝑒𝑠̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ =
 ۰.8۶۰ + ۰.8۲۲ + ۰.۷۳۳ + ۰.۶8۱

۴
= ۰.۷۷۴ 

𝑅2 =
۰.۴8۷ + ۰.۵۶۶ + .۶8۲ + ۰.۷۴۴

۴
= ۰.۶۱۹ 

𝐺𝑂𝐹 =  √𝐴𝑉𝐸̅̅ ̅̅ ̅̅ ×  R2̅̅̅̅  = √۰.۷۷۴× ۰.۳8۳ = ۰.۲۹۶ 

باشد. در (کمتر می۰.۴است. که از اندازه برازش کلی مدل ) ۰.۲۹۶در این تحقیق این معیار عبارت از 

نتیجه گرفت که مدل ساختاری با مدل اندازه گیری همخــوانی مناســب داشــته و در توان  این حالت می

 حد متوسب قرار دارد.

 بح  و مناقشه

های مرتبب به آن در این تحقیق انجام شده است؛ حال نوبــت بــه برای تحلیل فرضیات تحقیق، آزمون

 لیل آن می پردازیم:باشد که بصورت فهرست وار به تحتحلیل هر یک از فرضیات اصلی و فرعی می

 : نتایج فرضیات تحقیق با استفاده معاد ت ساختاری8جدول

 وضعیت فرضیه ضریب تی فرضیات شماره فرضیه شماره

 تایید )+( ۳۹.۷۵۵ های بازار<هوش بازار< استراتژی ورودفرصت  ۱فرضیه اصلی ۱

 تایید )+( ۵۶.8۱۶ های بازار<هوش بازار< استراتژی پیشگامفرصت  ۱-۱فرضیه فرعی   ۲

 تایید )+( ۵۴.۱۶۱ های بازار<هوش بازار< استراتژی پیروفرصت  ۲-۱فرضیه فرعی   ۳

 ۲فرضیه اصلی   ۴
ــابی< اســتراتژی فرصــت  ــازار<هوش بازاری های ب

 ورود
 تایید )+( ۳۴.۹۶۶

 ۱-۲فرضیه فرعی   ۵
ــابی< اســتراتژی فرصــت  ــازار<هوش بازاری های ب

 پیشگام
 تایید )+( ۵۱.۴۳۵

 ۲-۲فرضیه فرعی   ۶
ــابی< اســتراتژی فرصــت  ــازار<هوش بازاری های ب

 پیرو
 تایید )+( ۴۹.۰۱۳

 تایید )+( .۵.۲8۳ های بازار < استراتژی ورودفرصت  ۳فرضیه اصلی   ۷
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 تایید )+( ۵.۶۳۰ های بازار < استراتژی ورود پیشگامفرصت  ۱-۳فرضیه فرعی   8

 تایید )+( ۴.۹۵۷ استراتژی پیروهای بازار < فرصت  ۲-۳فرضیه فرعی   ۹

 منبع: یافته های تحقیق

ضــیات و آزمون هــای مربــوط پرداختــه شــده اســت. کــه نتــایج ایــن در این قسمت به بررسی نتــایج فر

گیــرد. فرضیات از دید تحقیقات برگرفته شده )به عنوان منبع(، در این تحقیق نیز مورد تطبیــق قــرار می

ضــیه، برای تایید فرضیات تحقیق   حاضر از نظر سایر نویسندگان و محققان تلاش شده که بــرای هــر فر

 منبع و تحقیق مربوط و مورد نظر آن  کر گردد.

گیری هوش بازار بر استراتژی های بازار با بهرهبیان کننده تاثیر مثبت و معنادار فرصت  ۱فرضیه اصلی  -

 باشد.ورود به بازارهای خارجی می

طه متغیر مستقل )فرصت بازار( با متغیر میانجی )هوش بازار( و تاثیر آن بر متغیــر و راب  tبا انجام آزمون  

( و بیشــتر از ســط  ۳۹.۷۵۵وابسته )استراتژی ورود( مثبت ارزیــابی شــد و میــزان شــدت ایــن رابطــه )

باشد. تحقیــق مشــابه تحــت عنــوان طراحــی و تبیــین مــدل ٪(، فره ادعا شده محقق می۹۵اطمینان )

ور ارزیابی جذابیت بازارهای خارجی بــرای صــادرکنندگان کشــور افغانســتان محققــان سیستمی به منظ

های موجود را شناسی نمود کــه اشــاره تصری  کردند که جهت ورود به بازارهای خارجی باید فرصت

. (۱۳۹۲ ،برســا)اخلاقی و ط باشد محققان به دو نکته شامل رویکرد گسترش و رویکرد قاعده مدن می

در این تحقیق فراوانی محصول، گستردگی خــانواده محصــول و خــدمات مــورد نیــاز مشــتریان هــمان 

دهد. اما رویکرد دومی تحقیق فوق و تحقیق دیگــر تحــت عنــوان تحلیــل رویکرد اولی را پوشش می

های ورود بــه بازارهــای جهــانی نشــان دهنــده المللــی و اســتراتژیچارچوب بحش بندی بازارهای بین

محصول و تبلیغات محصــول و جــای مناســب )بــه منظــور جایگــاه یــابی(، بــرای محصــو ت   کیفیت

(، در تحقیق تحت عنوان تاثیر قابلیت ۱۳۹۹. فنایی و بکایی )(۱۴۰۱)انوشه و موسوی نقابی, باشد  می

مزیــت رقــابتی اشــاره بــه  های بازار و ارتباطات بازاریابی بر عملکرد صادراتی از طریق میــانجی نقــش

هــای تولیــدی و موسســات خــدماتی بــه مثابــه هوش بازار و ارتباطات بازاریابی داشته که بــرای شرکت

ها، جهت ورود به بازارهای خارجی تعیین گردیدند. در تحقیق دیگر کشتی دار و همکاران نیز فرصت

( از طریــق نفــو  مبتنــی بــر منــابع و های ورود به بازارهای خارجی )بازار غرب آســیابر تبیین استراتژی

ها برای ورود به این بازارها است که در این تاثیرات سازمانی اشاره بر منابع و محیب از مهم ترین مولفه

. (۱۳۹۷ ،)کشــتی دار و همکــاران تحقیق از آن فراوانــی و گســتردگی خــانواده محصــول را دربــر دارد
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های ورود تــاثیر گیری هوش بازار بر اســتراتژیهای بازار با بهرهکنیم که فرصتگیری می  بنابراین نتیجه

معنادار داشته تمام موضوعات مورد بح  در این فرضیه تحقیق با تحقیقات فــوق همخــوانی دارد. در 

های ورود بــه بازارهــای خــارجی تحقیقی محمدزاده و همکاران به عوامل موثر بــر انتخــاب اســتراتژی

های ورود بــه بازارهــای خــارجی از اصــل طالعه گردیده و متمرکز بر این شدند که انتخاب اســتراتژیم

باشــند. در حالیکــه در ایــن تحقیــق از دو نــوع های مهم برای گسترش محصــو ت بــه آن بازارهــا می

ل استراتژی ورود )استراتژی پیشگام شدن و استراتژی پیرو بودن( به بازارهای خارجی صحبت بــه عم ــ

 ها بســتگی بــه نوعیــت محصــو ت مــورد بازاریــابی داردآمده است. انتخاب هریک از این استراتژی

. در مقایسه تحقیق فوق، دو شاخص همخوانی بیشتر با تحقیق حاضر (۱۳۹۷  ،)محمدزاده و همکاران

 باشد.دارد که عبارت از ارزیابی محصول و تحلیل رقبا می

های تولیدی و موسسات اب استراتژی ورود به بازارهای خارجی از جمله مسائل مهم برای شرکتانتخ

باشند که قصد ورود بــه آن بازارهــا را دارد. در تحقیــق تحــت عنــوان تبیــین و ارایه کننده خدمات می

در های ورود به بازارهای خارجی توسب سمیعی و همکــاران بــه نحــوه ورود تحلیل ارزیابی استراتژی

ها بــرای ورود بــه هــا و ســازمانبازارهای هدف را مزیت رقابتی تلقی نموده کــه بــا ایــن وجــود شرکت

بازارهای خارجی عملکرد شان را نیز می سنجد. تجزیه و تحلیل بازار و درک مشتری از اولویت های 

. یعنی تحقیــق (۱۳۹۷  ،)سمیعی و همکاران  باشد که تحقیق متذکره به نحوه بر آن ها متمرکز بودندمی

(، نیز ۱۳۹۷زاده )حاضر در این دو شاخص با تحقیقات متذکره همخوانی دارد. میر احمدی و حمدی

هــا در آن های ورود به بازارهای هدف اشاره دارد. که میزان آمــادگی شرکتبر نحوه انتخاب استراتژی

 باشد.شرط اساسی می

گیــری هــوش بازاریــابی بــر های بــازار بــا بهرهنده تاثیر مثبت و معنادار فرصــتبیان کن  ۲فرضیه اصلی  -

 استراتژی ورود به بازارهای خارجی بود.

و رابطه متغیرهای مستقل )فرصــت بــازار( بــا میــانجی )هــوش بازاریــابی( بــر وابســته   tبا کاربرد آزمون  

٪ ادعــای ۹۵( در ایــن )۳۴.۹۶۶)استراتژی ورود( مثبت ارزیابی شــدند کــه میــزان شــدت ایــن رابطــه )

باشد. در تحقیقی تحت عنوان تاثیر هوش بازاریابی و هوش کسب و کار بر محقق( سط  اطمینان می

ها در کسب مزیت رقابتی در صنعت دارو از عوامل درون سازمانی )مانند ارتبــاط و اطلاعــات ســازمان

اطلاعــات بــازار و رقبــا و مشــتریان روندهای کاری آن ها( یاد کردند و عوامل بــرون ســازمانی )شــامل 

. مطــابق (۱۳۹۷ ،)خــوش طینــت و شــاه آبــادی  بوده(، که جهت گسترش بازارها باید شناســایی گــردد

تحقیق متذکره در این تحقیق نیز ارتباطات بازاریابی و ارتباط با مشتریان بــه عنــوان ســازه هــای هــوش 
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های ورود گیری هوش بازاریابی بر استراتژیهای بازار با بهرهین طریق فرصتباشد که از ابازاریابی می

به بازارهای خارجی تاثیر آن معنادار گردیده است. این تحقیق با تحقیق خــوش طینــت و شــاه آبــادی 

(، نیــز بــر نقــش هــوش ۲۰۱۷همخوانی زیاد دارد. همین طور در تحقیــق دیگــر از کنــوال و ســین  )

ضــیه (Kanwal, S & Singh, G, 2017) اه یابی نام تجاری اشاره شــده اســتبازاریابی در جایگ . ایــن فر

تحقیق از نظر تحقیق متذکره مورد تایید است؛ زیرا در آن نیز از تاثیرگذاری رابطه بین هوش بازاریابی 

مقاله تحت عنوان طراحی مدل علی در  و تجزیه و تحلیل بازار و جایگاه محصو ت اشاره شده است.

های ورود بــه بازارهــای المللی اشاره شده است. انتخاب اســتراتژیهای ورود به بازارهای بیناستراتژی

خارجی یک تصمیم مهم درون ســازمانی بــوده کــه ســازمان همــواره قبــل از وارد شــدن بــه بازارهــای 

. زیــرا بــا اجــرای (۱۴۰۰ ،)طــاهرنژاد و همکــاران گیرنــدخارجی و ایجاد ارتباط با مشتریان مــدنظر می

بازاریابی ارتباط و ایجاد ارتباط با مشتریان این امر مهم و اساسی است. این فرضیه از نظر نویســندگان 

در مقالــه بــا  باشــد.نیز تایید گردیده که میزان همخوانی آن را نشان داده و دارای بار معنایی مثبــت می

نوان ارتباط علی بازارگرایی با وفاداری مشتریان با نقش میــانجی کیفیــت خــدمات، اشــاره بــر رابطــه ع

، (۱۴۰۰)محمــودی و همکــاران,  مســتقیم و غیــر مســتقیم بــین بــازارگرایی و وفــاداری مشــتریان دارد 

در مــدیریت ارتبــاط بــا مشــتری بــر آن چنان در تحقیق دیگر بر ارتباط سیستم اطلاعات بازاریابی  هم

تاکید شده و ارتباط با مشتریان را اساسی خوانده است. که ناشی از کیفیــت ارایــه خــدمات بــر آن هــا 

های بــازار های مربوط بــه متغیــر مســتقل )فرصــت. در این فرضیه از شاخص(۱۴۰۱  ،)آبادی  باشدمی

ات مورد نیــاز مشــتری( و متغیــر میــانجی هــوش بازاریــابی )بــا شــاخص مانند کیفیت محصول و خدم

ارزیابی ارتباط با مشتریان( و تاثیر آن بر متغیر وابسته که استراتژی ورود پیرو باشــد، ســنجیده شــده و 

شدت رابطه آن مثبت و معنادار تشخیص گردیده و از نظر مقاله متذکره نیز این رابطه تاییــد گردیــده و 

 نی است.دارای همخوا

 های بازار بر استراتژی ورود به بازارهای خارجی معنادار بوده.تاثیر فرصت ۳فرضیه اصلی

و رابطه متغیرهای مستقل )فرصت بازار( بر وابسته )استراتژی ورود( مثبت ارزیابی شد   tبا انجام آزمون  

یده شــده اســت. در ٪( ادعای محقق سنج۹۵( و سط  اطمینان آن با )۵.۲8۳و قدرت تاثیر این رابطه )

(، به ارزیابی جذابیت بازارهای صادراتی دارای اولویت پرداخته ۱۳۹۹تحقیقی، صابریان و ابراهیمی )

هایی درون شرکتی و ملــی بــرای صــادر کــردن محصــو ت و است که در آن به موارد از قبیل آمادگی

تراتژی ورود بــه بازارهــای های ملی اشاره شده است. که در تحقیق حاضر نیز به انتخــاب اس ــاستراتژی

خارجی تمرکز شده که یکی از دو استراتژی ورود پیشگام و یا پیرو را بایــد در تصــمیم هــای ورود بــه 
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هــای بازارهای خارجی هدف، بکار گرفته شود. این فرضیه نیز از نظر این تحقیق تایید اســت و آزمون

های ورود را معنــادار تشــخیص استراتژی های بازار برمختلفی که انجام شده است؛ رابطه تاثیر فرصت

. در تحقیقی مشابه بــه خــدمات مــورد نیــاز (۱۳۹۲ ،)اخلاقی و طبرسا  باشدداده و دارای همخوانی می

مشتریان توجه شده است که در این تحقیق نیز از آن بــه عنــوان یــک شــاخص بحــ  صــورت گرفتــه 

خیر را انتظار دارد. زیرا بــا ایــن کــار بــازار مــورد ارزیــابی و تجزیــه و است. مشتریان خدمات بدون تا

)تقــوی فــرد و همکــاران,  گرددگیرد و سبب بهبود کیفیت خدمات و تراکم مشتریان میتحلیل قرار می

حــت عنــوان تحقیقــی دیگــر ت  . از نظر این تحقیق نیز فرضیه حاضر تایید شــده و همخــوانی دارد.(۹۶

شناسایی عوامل موثر در تشخیص فرصت بازار ویژه در صنعت مواد غذایی ایــران چنــین انجــام شــده 

هــای است که در آن جهانی شدن بازارها و فضای رقابتی از اهم ترین موضوعات بــرای چنــین شرکت

. کــه در ایــن (۱۳۹۱ ،)میرا و همکــاران که ایده دسترسی به بازارهای بیرونی را دارند، اشاره شده است

المللــی هــا بایــد جهــت ورود بــه بازارهــای بینتحقیق یکی از فرضیات آن بر نوع استراتژی که شرکت

توجه نمایند، تاکید شده و نتایج این فرضیه با نتیجــه تحقیــق متــذکره همخــوانی دارد. در تحقیقــی بــه 

گــردد کــه بــه عنــوان یــک تصــمیم و از آن بهره مند میکیفیت خدمات بانکی اشاره شده که مشتریان  

چنان کیفیــت خــدمات برتــر و بهــتر بــه مشــتریان نیــز از دیــد چالش استراتژیک اشاره شده است. هم

. زیرا در ایــن (۱۳۹۷  ،)فخریان و همکاران  محققان مقاله متذکره، یک مزیت رقابتی به شمار می رود

کیفیت محصول یکی از موارد مهم و اساسی است که اطلاعات در زمینه متــذکره، جــز مزیــت تحقیق  

رقابتی شمرده شده است. که نتیجه فرضیه با ارزیابی مثبت کــه صــورت گرفتــه بــا نتــایج تحقیــق فــوق 

 همخوانی داشته و فرضیه حاضر از دید نویسندگان تایید گردیده است.

 گیرینتیجه

های بازار با بکارگیری هوش بازار و هوش بازاریابی و تاثیر آن بــر اســتراتژي در این تحقیق از فرصت

های ماننــد. فراوانــی محصــول، های بازار دارای شاخصهای ورود به بازارها اقدام شده است. فرصت

گستردگی خــانواده محصــول، کیفیــت محصــول، خــدمات مــورد نیــاز مشــتریان و تبلیغــات محصــول 

های شناسایی شده مانن تحلیــل رقبــا، ارزیــابی محصــول، تجزیــه و با شاخصباشند و هوش بازار  می

های تحقیقــات بازاریــابی، چنان هوش بازاریابی شامل شاخصتجلیل بازار و درک مشتری بوده و هم

های ورود به بازارهای خــارجی ماننــد بازاریابی ارتباط مشتریان/ بازاریابی اطلاعات هستند و استراتژی

اهمیــت و ضرورت تحقیــق  گام شدن و اســتراتژی پیــرو بــودن در معرفــی نمــوده اســت.استراتژی پیش

حاضر در این است که صنعت پوشاک افغانستان نه تنها به عنــوان یــک صــنعت نوپــا، بلکــه بــه مثابــه 
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صنعت مروج در افغانستان عمل نموده است که بطور اوسب هر خانواده یک پایه ماشین برای دوخت 

گیری از هوش بازار و هوش بازاریابی نشان دهنده فرصتی است که در صورت بهره  باشد. اینلباس می

شود. هدف تحقیق حاضر جهت معرفی و توسعه محصو ت این صنعت به بازارهای خارجی عمل می

باشد. البته این کار بــه های ورود به بازارهای خارجی میهای بازار بر استراتژینیز بررسی تاثیر فرصت

 گردد.ی از هوش بازار و هوش بازاریابی امکان پذیر میگیر بهره

 پیشنهادات

افغانستان کشوری است که در آن صنعت های خاص مانند پوشاک و صنایع دستی در حال رشد  .۱

های بازار بر جلب توجه سرمایه گذاری های مندی از فرصتشود که با بهرهاست. لذا پیشنهاد می

 گیرند.بیشتر در این صنایع تمرکز صورت 

کشور افغانستان با وجود منابع سرشار و غنی، فرصتی مناسبی جهــت رشــد و رونــق کســب وکــار  .۲

های بازار در بازارهای خارجی )جهت فروش گردد که از فرصتوجود دارند. بنابراین پیشنهاد می

 بیشتر محصو ت کشور(، استفاده نمایند.

شد. که در ایــن تحقیــق از آن صــحبت بــه باهای بازار هوش بازار میهای فرصتاز جمله مزیت .۳

های موجود برای هوش بازار در راستای معرفی و فــروش گردد که از مولفهعمل آمد. پیشنهاد می

 بیشتر محصو ت پوشاک و سایر محصو ت کشور افغانستان استفاده صورت گیرد.

هــای مــرتبب آزمون های بازار مطالعه ودر این تحقیق استفاده از هوش بازاریابی به هدف فرصت .۴

های شامل در هــوش بازاریــابی بــرای رشــد و توســعه مولفهاز  شود که  انجام شد، لذا پیشنهاد می

 کسب وکارهای پوشاک و سایر صنایع مشابه دیگر استفاده نمایند.

 سپاسگزاری

های های بازار سپاس بی کران خداوند متعال که به بنده توفیق عنایت فرمود تا بر موضوع تبیین فرصت

های ورود به بازارهای خارجی )مورد مطالعه: صنعت پوشاک افغانســتان(، کــار و تاثیر آن بر استراتژی

چنان قابل تذکر است که از همکاران محترم هریک دکتر را شروع و آن را به موقع به انجام برسانم. هم

ی دارم کــه در ویــژه رضا حبیبی و خانم مرضیه نظری مراتب تشکریزاده، دکتر علیمحمدرضا حمیدی

ها، مشاوره ها و همکاری های همــه جانبــه شــان راستای تحقق هدف موضوع و اتمام آن از رهنمایی

از خداوند متعال برای این بزرگواران توفیقــات  داشته است. زمینهی در این دریغ ننموده و سهم ارزنده

 گذاری به مردم و کشورم آرزو دارم.بیشتر خدمت



 

 

 81 ابلـنتون کـپوه تحقیقی - علمی یهلـمج

 سهم نویسندگان

 باشد:در این تحقیق به ترتیب  یل می سندگانینو سهم

 اسی تحقیــقنمبانی نظری و روش ش تکمیل ،: در تبیین مسئلهمحمد امین مدبر )نویسنده مسئول( .۱

ــع ــه و جم ــن مقال ــق نرمای ــتخراج آن از طری ــه و اس ــای اولی ــای )آوری داده ه و  SPSS-26افزاره

SMART_PLS)   نقش داشته است. مقاله و ارایه پیشنهادات گیریو نتیجه در تحلیل یافته هاو 

ضــیه هــا تبیین مسئله  : در طره سوا ت و(۱زاده )نویسنده همکار  دکتر محمدرضا حمیدی .۲  ،و فر

 داف و تحلیل یافته های مقاله نقش داشته است.تعیین اه

: در تبیین مسئله و فرضیه ها، مبانی نظری و تحلیل یافته (۲دکتر علیرضا حبیبی )نویسنده همکار   .۳

 های مقاله نقش داشته است.

تکمیل مبانی نظری، روش شناسی تحقیــق،   تبیین مسئله و  : در(۳مرضیه نظری )نویسنده همکار   .۴

و   (SMART_PLSو    SPSS-26)افزارهــای  آوری داده های اولیه و استخراج آن ها از طریــق نرمجمع

 گیری و تحریر پیشنهادات مقاله حاضر نقش داشته است.در تحلیل یافته ها، نتیجه

 تضاد منافع

و الگوی همکاری نویسندگی به انجــام ایــن   نویسندگان در تحقیق حاضر بر مبنای اصل احترام متقابل

 تحقیق پرداخته است.
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 منابع

 . تهران: سازمان انتشارات جهاد پوهنتونی.PLSمدل سازی معاد ت ساختاری با نرم افزار   (.۱۳۹۳آ ر، ع و غلامزاده، ر. )

 مدیریت بازاریابی بین المللی. تهران: نگاه دانش.  (.۱۳۹۹اسماعیلپور، ه. )

 خلق سازمان کارآفرین. تهران: دنیای اقتصاد.  (.۱۳۹۹باباییان، ا و غفارپور، م. )

 بازاریابی بین المللی. تهران: سمت.  (.۱۳۹۶زکلیکی، م. )بابایی 

 بازاریابی بین المللی. تهران: پوهنتون پیام نور.  (.۱۳۹۵حسینی، م. )

 برنامه ریزی استراتژیک و بلندمدت. تهران: سمت.  (.۱۳۹8اده، م. )ز حمیدی

طره ریزی و ایجاد کسب وکار )مدل ها و برنامه ریزی با رویکرد راهبردهای سیستمی(، چاپ   (.۱۴۰۰زاده، م. )حمیدی

 دوم. تهران: ادیبان روز. 

گذاری و تدوین استراتژی فروش.    مدیریت بازار )راهنمای قیمت  (.۱۳۹۵صادق ابدالی، س. )(.  ۲۰۱۶فرسیت، پ )

 تهران: دنیای اقتصاد. 

 (. مدیریت بازاریابی جلد اول. تهران: نص.۱۴۰۰کاتلر، ف و کلر، ک.ل. مترجم: مهدی، امیرجعفری. )

 (. روش تحقیق پیشرفته. تهران: سازمان انتشارات جهاد پوهنتونی. ۱۳۹۶نوبخت، م. )

استراتژی بازاریابی با رویکرد تصمیم محور، چاپ ششم. تهران:   (.۱۳۹۴ایزدی، د. )واکر، ا. مترجمان: اعرابی، س.م و  

 دفتر پژوهش های فرهنگی. 

مدیریت ارتباط با مشتری. تهران: پوهنتون سیستان و بلوچستان با همکاری   (. ۱۳۹۰یعقوبی، ن؛ آ ر، و همراهی، م. )

 انتشارات مرندیز. 

(. طراحی و تبیین مدل سیستمی به منظور ارزیابی جذابیت بازارهای بین المللی  ۱۳۹۲اخلاقی، س.ی و طبرسا، غ.ع. )

حقیقات بازاریابی نوین، سال سوم، شماره اول،  پژوهشی ت-برای صادرکنندگان کشور افغانستان. فصلنامه علمی

  Link.۱۱8ـ۹۷

(. نوع شناسی رفتار صادراتی بنگاه های  ۱۳۹۷پور ی.ط؛ ترکستانی، م.ص و روحانی، ا.ر. )اسفیدانی، م.ر؛ حسنقلی

  Link.۳۰-۱، ۱ ، شماره۱۰صادرکننده در صنعت برق ایران. مدیریت بازرگانی، دوره 

(. بهبود فرآیند خدمت دهی و کاهش زمان انتظار مشتریان در بانک با  ۱۳۹۶تقوی فرد، م.ت؛ دادوند، آ و آقایی، م. ) 

 .۱۰۵-۷۵، ۲۲رویکرد شبیه سازی. فصلنامه مطالعات مدیریت کسب وکار هوهشمند، سال ششم، شماره 

Link 

(. تاثیر هوش بازاریابی و هوش کسب وکار بر کسب مزیت رقابتی در  ۱۳۹۷خوش طینت، بهناز و شاه آبادی، ابوالفضل. )

صنعت توزیع دارو با درنظرداشتن نقش تعدیلگر هوش رقابتی. دو فصلنامه راهبردهای بازرگانی پوهنتون  

  Link.۱۳۳-۱۲۰، ۱۱دوره جدید، شماره شاهد، سال بیست وپنجم، 

(. سبک شناسی خرید زنان در صنعت پوشاک )مورد: زنان شهر تهران(.  ۱۳۹۴رودپشتی، م و ملک شاهی، ف. ) شفیعی

 .8۶ـ۶۷ل، ویژه نامه پژوهش نامه زنان، پژوهشگاه علوم انسانی و مطالعات فرهنگی، سال ششم، شماره او 

Link 

https://nmrj.ul.ac.ir/
https://jibm.ut.ac.ir/
https://ims.atu.ac.ir/
https://cs.shahed.ac.ir/
https/:joiurnals.ihcs.ac.ir
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های  های سرمایه گذاری با شرکت (. بررسی تطبیقی تاثیر وابستگی متقابل فرصت ۱۳۹۹ژو نژاد، ف و بخردی نسب، و. )

ها.، فصلنامه علمی  های دارای محدودیت مالی نسبت به دیگر شرکت رقیب بر ارزش بازار سهام شرکت 

 Link. ۹۶ـ۷۷های اقتصاد صنعتی، سال چهارم، شماره یازدهم،  پژوهش 

های ورود به بازارهای  (. تبیین و تحلیل ارزیابی استراتژی۱۳۹۷اشکذری، م؛ سلیمانی، غ.ر و شمنم، ک. )سمیعی

،  8۹و  88بررسی های بازرگانی، شماره های  خارجی )مطالعه موردی: خوشه کاشی و سرامیک استان یزد(.

۶۳-۷۷.Link  

هاي خدماتي.  (. بررسي تاثير تبليغات بر خلق ويژه ارزش برند در سازمان۱۳۹۶زاده، م.ر. )عطاردوست، ا.ر و شکرچی

 باد: پوهنتون آزاد اسلامی واحد نجف آباد.. نجف آ 8-۱دومین کنفراننم ملی مدیریت راهبردی خدمات، 

Link 

(. ارایه مدل فرآیند تکوین و توسعه محصول  ۱۴۰۱زاده خوراسگان، غ.ر؛ آخوندی، ن و جمالو، ف. )شیری، ع.ر؛ هاشم

،  ۴۲، شماره پیاپی ۲ه ، شمار ۱۱علوم وفناری نساجی وپوشاک، دوره  -در صنعت فرش دستباف. مجله علمی 

۴۷-۶8.Link  

 :Mollwadplatz(. برگشت مهاجرین به فقر، بیکاری و ناامیدی وضعیت بازار کار و زنان در افغانستان. ۱۳۹۷علی، ا. )

Venna Institute for International Dialogue and Cooperation. 

زیه وتحلیل رقبا و راهبردهای رقابتی در حوزه کسب وکار. ماهنامه اجتماعی، اقتصادی، علمی و  (. تج۱۳۹۴داودی، ع،. )

  Link. ۷۵-8۵ ،۱88فرهنگی کار و جامعه، شماره 

شخصی مشتریان و ارزیابی آن ها از کیفیت  (. ارتباط بین ویژگی های ۱۳۹۷پور، س و بیانی، م. )فخریان، س؛ گلزاریان

  Link.۹۲-۵۱، ۱۱، شماره ۴خدمات حضوری در شعب. فصل نامه مطالعات مالی و بانکداری اسلامی، دوره 

رد صادراتی از طریق  (. تاثیر قابلیت های هوش بازار و ارتباطات بازاریابی بر عملک۱۳۹۹فنايی، م.ر و بکایی، م.ن. )

 Linkاسپانیا.   -میانجی نقش مزیت رقابتی. سومین کنفراننم مهندسی صنایع، اقتصاد و مدیریت. والنسیا

(. ارایه مدلی برای کشف و بررسی ارتباطات علی بین ریسک های موثر  ۱۴۰۱کردبچه، م؛ فکری، ر و اسماعیلیان، غ.ر. )

فرآیند توسعه خانواده محصول در صنعت ایران خودرو. مجله مدل سازی در مهندسی، سال بیستم، شماره  در 

۶8 ،۱۵-۳۴.Link  

های ورود به بازار خارجی  (. عوامل موثر بر انتخاب استراتژی۱۳۹۷محمدزاده، س.ه؛ کرباسی، ع.ر و محمدی، ه. )

،  ۲، شماره ۳۲هان دارویی )مطالعه موردی: استان خراسان رضوی. نشریه اقتصاد و توسعه کشاورزی، جلد گیا

۱8۵-۱۹۷.Link  

المللی )مورد  (. شناسایی و اولویت بندی روش های ورود به بازارهای بین۱۳۹۹معصوم، م؛ کاظمی، ر.م و زارعی، ب. ) 

  Link.۹۰-۷8، ۱۰۰کودهای ارگانیک(. بررسی های بازرگانی، شماره مطالعه: 

(. تاثیر توانمندی های محوری بنگاه های اقتصادی مواد غذایی بر آمادگی  ۱۳۹۷زاده، م.ر. )میراحمدی، ع و حمیدی

  Link.۷۶-۵۳راهبردی، ورود به بازارهای بین المللی. مطالعات مدیریت  

(. تحلیل شناختی محیب صنعت و بررسی همراستایی آن با دورنمای  ۱۳۹8پور، آ. )اردکان، م و قلیندافی، ط؛ ایوبی

  Link. ۵۴ـ۳۵، ۷۰، پیاپی ۳۷سازمان. چشم انداز مديريت بازرگانی، سال هجدهم، شماره 

https://indeco.journal.pnu.ac.ir/
https://barresybazargani.itsr.ir/
https://civilica.com/
https://www.jtst.ir/
https://ensani.ir/fa/article/356303
https://jifb.ibi.ac.ir/
https://civilica.com/
https://modelling.seman.ac.ir/
https://jead.um.ac.ir/
https://barresybazargani.itsr.ir/
https://www.smsjournal.ir/
https://jbmp.sbu.ac.ir/


 

 ش. هـ۱۴۰۳ ،(۳شماره ) ،(8) دور 84

طلبی فناورانه شرکت سامسون  در بازار تلفن همراه. فصلنامه  (. تحلیل فرصت ۱۳۹8زاده، م و امینی، ع.ر. )نکویی

  Link.۱۳8-۱۲۵، ۳مدیریت توسعه فناوری، دوره هفتم، شماره 

 Link: افغانستان اداره حمایت از سرمایه گذاری

 Link وزارت صنعت و تجارت افغانستان:

Erik, V. (2008). Market Intelligence of Product Excellence .Rotterdam: Optima Grafische 

Communicatie . 

Komory, Alok. (2008). Principle of marketing; roles and methods of marketing, United 

States of American: John Wiley    & Sons.   

Kotler, P. (1990). Marketing Management: Analysis, Planning, implementation, and Control .New 

Dehli: Prentice-hall of India. 

Benou, A. (2018). The impact of marketing intelligence on SMEs .Business           

Administration Innovation Management, Entrepreneurship and Sustianability, Bachelor 

theses of Sechnical University of Berlin, 1-56. Link 

David A. Aaker; V. Kumer; Robert P. Leone and George S. Day. (2013). Marketing Research. 

United States of American: John Wiley & Sons.  Link 

GU, Y   & WU, Y. (2022). The Role of Supply-Specific Abundance in Consumers’ Assortment 

Size Preferences .HEC Foundation of Maryland. Link 

Jamil, G. L. (2013). Approaching Market Intelligence concept through a case analysis: 

Continouse knowledge for marketing Strategic management and its complementarity to 

competititive intelligence .Procedia Technology, 463-472. Link 

Henry, T. (1999). Definitions of Factor Abundance and the Factor Content of Trade .Open 

economies review, 10(4), 385-393. Link 

Kanwal, S   & Singh, G. (2017). The Role of Marketing Intelligence in Brand Positioning .Journal 

of Cases Information Technology, 19 (1), 24-41. Link 

Nelson L. (2016) .Influence of Product, Price, Promotion, and Place on Enterprise Project 

Performance: A Safaricom Enterprise Project, Uasin Gishu Country, Kenya, University 

of Nairrobi. Theses of master of artsin project planning and management of the 

University of Nairobi. Link 

Nurmi, N. (2020). Predicting the future of market intelligence: a survey for Global intelligence 

Alliance, Bachelor theses of LAUREA University of Applied Scienc, 7-40. Link  

Kotler, P and Keller. K.L. (2006). Marketing Management. New York: John Wiley & Sons   .Link  

Thabit H.Thabit & Manaf B. Raewf. (2018). The Evaluation of Marketing Mix Elements: A Case 

Link , Vol.4, No.4.nces & Educational StudiesStudy, International Journal of Social Scie 

Veldhuizen E. (2008). Market Intelligence of Product Excellence  .Rotterdam: Optima Grafische 

Communicatie. Link 

 

https://jtdm.irost.ir/
https://www.aisa.org.af/
https://www.moci.gov.af/
https://www.essay.utwente.nl./
https://www.ibms.org./
https://www.researchgate.net/
https://www.essay.utwente.nl./
https://www.ideas.repec.org./
https://www.researchgate.net./
https://www.erepository.uonbi.ac.ke./
https://www.theseus.fi/
https://www.library.uniq.edu.iq/
https://www.ijrasct.co.in./
https://www.b2binternational.com/

