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 چکیده

شررود  رره بینررترین سرر   ین محصولات دارویی و ارگانیک استان آذربایجان شررر ی شررهاخته مرریتر(، یکی از مهم LCornus mas.اخته )زغال
مدیریت صحی  بازاریابی و نیز نفوذ دلالان، نتوانسته است جایگاه وا عی خود را در  نبودزیر نت این محصول در شهرستان  لیبر وا ع است؛ اما به دلیل 

هررای بازاریررابی محصررول زغررال اخترره تحلیل ساختار بازار و روشد ههدگان آن پیدا  هد. لذا هدف تحقیق،  وری تولیرونق ا تصادی مه قه و بهبود بهره
بود. جامعرره آمرراری شررامل ه رره  1398در سال  در شهرستان  لیبر با تا ید بر نقش دلالانهای بازاریابی( ، مسیرهای بازاریابی و روش4Psهای  )مؤلفه

نفررر برره نهرروان  280ای و با   ک جدول بارتلت و ه کرراران، گیری چهدمرحلهشهرستان  لیبر بودند  ه به روش ن ونهاخته در تولید ههدگان فعال زغال
، فررروش سرررمزرنه برره دلالان بررود. ه لهررین، اولویررت اول اختررهزغالمهتخب بازاریابی تولید ههدگان  ها ننان داد روشحجم ن ونه تعیین شدند. یافته

 هررا هررا و واسرر هدلال تولید ههده "ها، مسیر غالب بازار به صورت از دلالان، مربوط به مؤلفه  ی ت بود. م ابق یافته 4Psهای تأثیرپذیری مؤلفه
ترین متغیرهای مت ایز ههده تولید ههدگان براساس مهمبدست آمد. ه لهین،    " ههدهمصرف    فروشخرده  ها   ارخانجات و  ارگاه  فروش  ن ده

 فاصررله بررا  از بررازار فررروش ( و -640/0) ا تصررادی هررایفعالیت دیگر از درآمد میزان ،(735/0) آموزشی هایدوره با دلالان، شامل سابقهمیزان معامله  
 هررای ا تصررادی بررازنرریاخته را در دسررت دارنررد و در چانررهها، مدیریت غالب بازار زغالرسد در مه قه تحقیق، دلالان و واس هبود. به نظر می  (605/0)

هررای تحقیررق، اخته در مه قه، یافته ههد. لذا برای بهبود بازاریابی زغالتولید ههدگان و خریداران، دست بالا را داشته و تعیین  ی ت در بازار را  هترل می
 ن اید.مسیر روشهی را برای حذف تدریجی جایگاه دلالان معرفی می

 
 هان داروییاخته، گیالالان، زغالبازاریابی، د های کلیدی: واژه

 

 1مقدمه

یکرری از  نهوانبررهمحصررولات  نرراورزی و گیاهرران دارویرری، 
و   2،  19شود )ا تصادی هر مه قه محسوب میهای  ظرفیتترین  مهم
ریزی بهیرادین و اصرولی در تولیرد، فررآوری و (  ه در صورت برنامه5
ای بررای بهبرود توانرد راهبررد سرازندهاهم بازاریابی آن می  صورتبه

( و افرزایش رفراه ا تصرادی و 4بخش  ناورزی آن مه قره )  ن لکرد
تروان جررتت می بره(. 10  و  29اریابی تولید ههدگان آن باشد )رفتار باز

تررین منرکیتی  ره تولید ههردگان گیاهران گفت  ه یکری از بزر 
باشرهد، بحرچ چگرونگی نر ره دارویی در  نور ما با آن درگیرر می
ین بودن سهم دریرافتی یو پا( 4)محصول تولیدی خود به بازار مصرف  

 
و استاد گروه مههدسی   ارشهاسی ارشد  آموخته  به ترتیب استادیار، دانش  -3و    2،  1

 ده  ناورزی و مهابع طبیعی، داننگاه محقق اردبیلی آب و مدیریت  ناورزی، داننک
              Email: msookhtanlo@gmail.com)نویسهده مسئول: -)*

DOI: 10.22067/jead2.vi0.86744 

این   (.19)پردازد  یم ههده نهایی  از مقدار  ی تی است  ه مصرف  هاآن
مسئله با گذر هرچه بینتر از  ناورزی سهتی به  ناورزی مردرن  ره 

 گرفتره اسرتو شکل تجاری بره خرود  شده خارجاز شکل سهتی خود 
 ایران گیاهی ددهای متعمج وع گونه(. 18) هد حالت حادتری پیدا می

 برابرر دو حردا ل ایگونره جهبه تهوع از  ه است گونه 8000 حدود در

 از گونه  2300 از بیش  ه است ننان داده باشد. تحقیقاتاروپا می  اره

 آراینری و یاادویره ن رری، دارویری، دارای خروا   نرور گیاهان

 اهانگی نهوانبهگیاهان،  این از گونه 1728 نیوهبههستهد.  بهداشتی

 ظرفیرت یک نهوانبهو   رده رشد در ایران مهحصراً بومی  نورمان،

شرود  ره بره نرونی (. اما امروزه ادنا مری13شوند )می محسوب ویژه
گررذاری و فررروش گیاهرران دارویرری را دلالان و بازاریررابی،  ی ررت

دلالان محصرولات   (.4و    17) ههرد  های بازاریابی مدیریت میواس ه
 ههد. خران معرفی میغالباً خود را در حی ه سلف   ناورزی و دارویی،

 سرر، اص یحبهافرادی هستهد  ه محصولات  ناورزی را   خرانسلف
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خرند. نقش این گروه ین و یا سر درخت و  بل از فصل برداشت میزم
ی و اواسر هبر نقرش  افزون  در بازاریابی برای  ناورزان مهم بوده و  

شوند  ه دارای تجربه و دانرش تلقی میدلالی، جزو مهابع انتباری نیز 
باشهد و در تنرخی  بالایی در امر بازاریابی و و ع ا تصادی بازار می

 خرانسرلفیفی محصول هر  نراورز مراهر هسرتهد.  و  میزان   ی  
این  بیرل دههد  ه بهره  انتبارات مالی را در اختیار  ناورزان  رار می

ول در زمران  برل و بعرد از  ی رت محصر  التفاوتمابرهانتبارات برابر  
دلال سودجو در محصولات  ناورزی   کباشد. یبرداشت محصول می

ترر در  وتاه  یبازه زمان  کدر یو    یی نانادلانههایاز استراتژ  و دارویی،
 دولتی یا سرهتی بازاریرابی  گذارانهیسرماسایر    با میزان تیشمقایسه  
 هردهیحر ت در آ  یهیبشیبا توجه به پ  ژهیلالان به ود هد.  یاستفاده م

بدست آورنرد بزر     یبه اندازه  اف  یی ه سودها  دیام  نیها، به ا تی 
های شرایط به نونی وارد ریسک شده و از ناتوانی بازاریابی و یا  عف

 سرب بازاریابی در میان تولید ههدگان محصول   ال استفاده را برای 
ت دلالان در آنلره مسرلم اسر (.21 و 16بررد )حدا ثر سود بینتر می

 ههرده و اثرگرذار برر صورت بروز شرایط مهاسب، یکی از نوامل تعیین
(. 33 و 18شروند )ت فرروش محصرولات تلقری مریایجاد حباب  ی ر

1های  توان تآثیرگذاری دلالان بر بازاریابی را در مؤلفهمی
4Ps   تبیرین

 ترین و در نین حال پر اربردترین نوع آمیخته بازاریابی رد  ه مع ول
(. آمیختره بازاریرابی، شرامل 12شود )در حی ه  ناورزی محسوب می

تر یب یا آمیخته شردن نهاصرر مررتبط برا بازاریرابی را در تر یبرات 
و   یبرینهاصرر تر نهایت برای رسیدن به اهداف بازاریرابی اسرت.  بی

ارتقرا  و ترروی  ، مکان و  تیشامل محصول،   4Psی  ابیبازارمرسوم  
و اسراس   هیرپاغالباً  ،  آن  یبه ه راه اجزا  4Psیابی  بازار.  (25)  باشدیم

و نقش دلالان   دهدیم  لیرا تنک  ی در حی ه  ناورزیابیبازار  تیفعال
 (.12 و 13های در مدیریت بازار دارد ) ههدهبر آن نقش تعیین

 

 مبانی و پیشینه پژوهش

هررا در  ههررده دلالان واسرر هدر تعریررف جایگرراه مهررم و تعیررین
(، سره نامرل اصرلی و اثرگرذار در 27راد و فعلری )کیبازاریابی، پزشر

ی زنفران را  عف در تجارت الکترونیک یبازاریابی و فروش گیاه دارو
ی هاواسر هو    هرادلالو بازاریابی الکترونیک برای بازاریرابی، نقرش  

در حین بازاریابی محصول و ندم وجود یک ننان تجاری )برند  متعدد
ای جهانی معرفی  ردند. در ه ین زمیهره ملی( برای زنفران در بازاره

 یری رارگبرهبرر    (3ی )هرییزردزارع  و    یینقردا  یریرام  قیرتحق   ینتا
و   عیر)به واس ه حذف دلالان متعدد( در توز  یابیبازار  نینو  یهاروش
مصررف   یدانش فروشهدگان محصول، استانداردساز  شیافزاو    فروش

ی تأ ید داشتهد. در بازاریابو آموزش    بیترغ  یی ودارو  اهانیو فروش گ

 
(، Price(،  ی رت )Productشامل مخفف چهار مؤلفه محصول یرا خردمت )  -1

 ( است.Place(، و مکان )Promotionارتقا  و تروی  )

تروان بره هرای مهتخرب، مریبررسی انواع مسیرهای بازاریابی و روش
( با نهروان ارزیرابی شربکه بازاریرابی 23تحقیق ل فعلیان و ه کاران )

خروری و انگرور ترازه  برازارمحصول انگور  ه ننان دادند مسیر ن ده  
ار خریرد-تولید ههرده"خروری،  . برای تازهاستمتفاوت    هم  باخنکبار  
درصرد انگرور ترازه خروری( و   70)مسیر فروش    "فروشخرده-محلی

باشرد. یم  "فروشخرده-فروشن ده-تولید ههده"برای انگور خنکبار  
-یرابیبازارنتای  ه لهین از ندم  رارایی مهاسرب مسریرهای ن رده  

ی و فروشرن دهی از حاشریه  فروشرخردهی و بالا بودن حاشیه  رسانبازا
ه قه م العه شده حکایت دارد. دیکسری و ها در منقش مخرب واس ه

( نیز در تحقیق خود تغییرات  لیردی لازم بررای بهبرود 14ه کاران )
ی را شامل بهبود  یفیت تولیدات، تولید به شکل یبازاریابی گیاهان دارو

ن ده و تجاری، تولید بازارگرایانه، حذف دلالان موجود و ایجاد ارتباط 
 معرفی  ردند.  ههدهمصرفو  ید ههدهتولمداوم و نزدیک بین 

(،  رررعف در سیسرررتم 17در تحقیرررق   برنلررری و ه کررراران )
فاصلة زیاد بین  ی ت برازار سررمزرنه و برازار گذاری محصول ) ی ت
(،  عف در سراختار نامهاسرب نظرام برازار طی دخالت دلالان  مصرف

رسانی بودن نظام اطیع  نامهاسب( و  سودجو  ها و دلالانوجود واس ه)
اطینری از اطینی از تقا ای بازار، ناآگاهی از  ی رت برازار، بریبی)

از دلایل مهم  رعف   بازار(  اطینی از ظرفیت بازارنر ة تولیدات، بی
 ههررده یکری از نوامرل تعیررینم ابق این تحقیق،    بازاریابی یاد شد.

دار و دلال ای است  ه میداندر ایرن اخرتیف  ی رت، نامرل واس ه
 ررردن بررازار و ایجراد شود. این نامل واس ه بررا  هترررلمینامیده  

هرا دارد و از ایرن رهگرذر  ههرده در  ی رتنونی انحصار نقش تعیرین
تحقیررق تررای  ند. ه لهررین در نشرروصررراحب سررودهای  ینرری مرری

هرا و دلالان واسر ه  ههدهنقش تعیین  ( بر4)  نژادیو طولاب  ینهابستان
بازاریابی محصولات  ناورزی تأ یرد شرده   در تعیین  ی ت، فروش و

به دلیل ندم وجود بازاریابی مهاسب محصولات، بینتر   به نبارتی  .بود
 .رسردها و دلالان مریسود حاصل از فرروش محصرولات بره واس ه

تعرداد )دخالت  هرای بازاریرابی طرولانی  وجود  اناله لهین به نلت  
را ری بره  ،ای  م و دست زد  م نراورزان با به (،  هازیادی از واس ه

و ه کراران   وو  .شوندها و دلالان میفروش محصول بره این واس ه
نیز در تحقیق خود به نقش اثرگرذار دلالان و  (21و لاتور گیلم ) (33)

ها برای تعیین  ی ت فروش و ه لهین بازاریرابی محصرولات واس ه
دلالان  ره     ناورزی اذنان داشتهد. در این تحقیق نتیجه گرفته شرد

نامرل ایجراد حبراب  ی رت در فرروش   (یتجرارریگرران غمعامله  ای)
در  هررا ررتی  شیت ررام افررزا برراًیتقرمحصررولات  نرراورزی بودنررد. 

 رخ داده اسرت.)دلالان(    تجراریریگران غمعامله  دخالتبا  محصولات  
( شواهد محک ی برای ایرن ادنرا 20)  ایروین و سهدرز  البته در تحقیق

 اثبات نند.
استای اصیح برازار تحرت مردیریت دلالان، نترای  تحقیرق در ر
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هرا از طریرق ننان داد  ه برگزاری آمروزش  (19)و ه کاران    حسیهی
ایجاد مزارع الگرویی مخرت  گیاهران دارویری و   و  بازدیدهای میدانی
در زمیهه شیوه  نت  ترویجی چهدروزه  -های آموزشیبرگزاری  یس

هرای ا تصرادی و تررین فعالیتبره ترتیرب، مهم  و بازاریابی صرحی ،
برا خرروج از س   زیر نت گیاهان دارویی   ترویجی اثرگذار بر توسعه

( 29) رح رانتحقیق نتای  در ه ین زمیهه،   .باشهدمیمدیریت دلالان  
در   دلیل فقدان اطینات بازار  ننان داد  ه تولید ههدگان  ناورزی به

،  ی رت زمیهه بازاریرابیاثر انتخاب نامهاسب مهابع اطیناتی معتبر در  
در  ی تری   ههد  ه مهجر بره اخرتیف  دریافت میاز دلالان  پاییهی را  

( 30)  رانرا و اسرتوتی،  شود. در ه رین زمیهرهمیفروش محصول  بازار  
و دخرالات  فقردان نظرام اطینرات برازار  هگزارش  ردند  ه درنتیجر

دست   یابیرتوانهد به اطینات مرتبط با بازان ی  تولید ههدگان،  دلالان
خبر های مهاسب و وا عی محصولات  ناورزی بیپیدا  ههد و از  ی ت

هررای درگیررر در بازاریررابی هررا و دلالهسرتهد. درنتیجره واسرر ه
خرنرد و  ی رت پرایین مری محصرولات  نراورزی، محصولات را بره

د. لذا اه یرت گذار ههده تأثیر میفروشهد  ه نهایتاً بر مصرفبینتر می
گرذاری نهرایی جه به نقرش دلالان برر بازاریرابی و فرایهرد  ی رتتو

در هرا دلالان و واسر ه ریدر مورد ترأث(.  7محصول امری بدیل است )
 املی وجود ندارد؛ هر چهد ا ثر تحقیقات بر نقش مهفی   اج اع  بازارها

تروان برر  هرد. از آن ج لره مریدلالان بر بازار محصولات اشاره مری
اشاره  (18) گیلبرتو  (9بیو ساهین و راب )، (32) سیهگلوتن تحقیقات
برر   یداریمعهر  ریترأث  یاز نظر آمرار  نتیجه گرفتهد دلالان، ه  داشت  

بیو سراهین و    رهیدر حرال  ؛دارد  محصولات و  الاها  یآت  یها تی 
  ینترا( 20) ایرروین و سرهدرز و  (31سهدرز و ه کراران ) ،(8) هریس
 نیبر( در  12وری فریرد و ه کراران )تحقیرق دا ردند. در    دایمتضاد پ

بره نهروان   4Ps، بازاریابی  رانیاران شهرستان فومن در ش ال ا برن 
بازاریابی م لوب تعیین شد و هر چهار مؤلفه محصول،  ی ت، ارتقا  و 

 اران اثرگذار بود. از میان های بازاریابی برن تروی ، و مکان در فعالیت
های اول و دوم  رار  ی ت در اولویتهای مذ ور، مؤلفه مکان و  مؤلفه

 داشتهد.

تررین گیراه دارویری مهرم  نهوانبره  1اخترهزغالامروزه بازاریرابی  
و  مسررا لو شهرسرتان  لیبررر درگیررر  تولیدشرده در مه قرره ارسررباران

 و  یبازاررسان  ،بازاریابی  ساختار نظامدر زمیهه  عف    یمختلف  منکیت
 نلیررغم   ره  گردیرده  بانرچوب  بازاریابی نرام ل  .استحتی صادرات  

 در برازار  مهاسربی  و رعیتاخته  زغال  ،محصولات  ینا  مرغوب   یفیت
ها برر مردیریت برازار اوج بگیررد و غلبه دلالان و واس ه  باشد  نداشته

ندم آگاهی  افی درباره بازاریابی صحی ، نبود ساختار بازارهرای (.  13)
زمیهه بسیار مهاسبی بر مدیریت مهاسب و نبود صهایع تبدیلی در مه قه 

 
1- Cornus mas L. 

ها در ابعاد مختلف بازاریابی این محصول ایجاد جامع دلالان و واس ه
 رده است  ه این امر بانچ از دست رفتن سود ا تصادی و غلبه سایر 

آن اسرت ترا  ر ن   م العره  یناها شده است. لذا هدف  لی   اربری
شهرستان  لیبرر، در    این محصول  بازاریابیهای مهتخب  بررسی روش

هرا در  هتررل ابعراد به طور مت ر ز بر نقش ن رده دلالان و واسر ه
بپردازد. اهداف اختصاصی این اخته  زغال  ییدارو  اهیگ  یابیبازارمختلف  

 باشد:یمتحقیق شامل موارد زیر 
 از دلالان ا تصادی 4Psهای بهدی تأثیرپذیری مؤلفهاولویت -
های مهتخب بازاریابی با توجه به استفاده از روش  تعیین اولویت  -

 ها در میان تولید ههد ان؛جایگاه دلالان و واس ه
اختره و تعیرین شهاسایی مسیر غالب بازاریرابی محصرول زغرال  -

 و ؛ها در مه قه تحقیقجایگاه دلالان و واس ه
درصد معاملره محصرول برا دلالان تخ ین نوامل تأثیرگذار بر    -
 گویان.ی میان پاسخا تصاد

 

 روش پژوهش

 معرفی منطقه تحقیق -

بره  شر یآذربایجان  استان هاییکی از شهرستان شهرستان  لیبر
سرهم . (13)باشد ی ارسباران میر، بخنی از مه قه لیب شهر  یتمر ز

مسراحت برا  و  ازلحاظدومین استان  نور    نهوانبهآذربایجان شر ی  
 1221( با تولید  روربا  یرغهکتار    19)  استهکتار    306،  اختهزغالتولید  

باشرد. شهرسرتان می  در هکتار یلوگرم    4209تن و میانگین ن لکرد  
،  سر ت انظرم اخترهزغالهکتار برا    135 لیبر با دارا بودن بیش از  

این محصول را در استان به خود اختصا  داده اسرت   زیر نتس    
رای های بلهد، دا، به خاطر  رار گرفتن در میان  وهاین شهرستان(.  1)

هرای سراسر مه قره را جهگل  باشد ومیمعتدل  وهستانی    یوهواآب
 رره منخصرراً برررای  اسررت تهررک و مراتررع سرسرربز پوشررانیده

 2072شهرسرتان  لیبرر برا وسرعت  مهاسب اسرت.   اختهزغال بارآوری
 یلرومتری مر رز  165درصد مسراحت اسرتان( در   5/4 یلومتر مربع )

ش ال با شهرستان خداآفرین،   استان )شهر تبریز( وا ع شده و از س ت
از س ت شرق با استان اردبیل، از س ت غرب با شهرستان ورز ان و از 

 (.13)مرز است س ت جهوب با شهرستان اهر هم

 

 گیریجامعه آماری و روش نمونه -

تحقیرق را انجام شد. جامعه آماری این  1398این تحقیق در سال 
 راران( در شهرسرتان  لیبرر اخترهزغال)  اختهزغاله ه تولید ههدگان  

از جهراد  نراورزی   شردهانجاماند  ه بر اساس تحقیقات  تنکیل داده
یری ایرن گن ونرهروش  باشهد.  یمنفر    1000شهرستان  لیبر در حدود  

به این صورت  ه ابتردا ی است.  اچهدمرحلهیری  گن ونهتحقیق از نوع  
 قه ن ده تولید  اری شهرستان  لیبر، په  مهاختهاز بین مهاطق زغال
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-شده، سپس در هر مه قره تعردادی برا انتخاب(  اختهزغالهای  )با 
هرا برا روستا( بره روش تصرادفی انتخراب و از برین آن-با   7روستا )

اخته برگزیده تولید ههده زغال  280تساب تهاسب نسبت به ج عیت،  حا
در این تحقیرق بررای تعیرین حجرم و مصاحبه با آنان صورت گرفت.  

 . شد استفاده( 6از جدول بارتلت و ه کاران ) ن ونه

 

 ابزار تحقیق و روایی و پایایی آن -

شامل سره بخرش اصرلی ای ساختاریافته،  ابزار تحقیق پرسنهامه
و متغیرهرای شرهاختی  ج عیرت  یهرایژگریوبخرش اول شرامل    بود.

گویره )سرن، تحصرییت،  12اختره در  ا تصادی تولید ههردگان زغرال
داد نیروی  ار، مسراحت برا ، میرزان متوسرط درآمرد تجربه تولید، تع
هرا، میرزان مالکیرت اخته، میزان درآمد از دیگر فعالیتسالیانه از زغال

و...( به صورت سؤالات براز برود. بخرش دوم نیرز شرامل آلات  ماشین
های و عیت و سابقه نضویت در تعاونی )به صورت سرؤال براز(، گویه
گویه و نگررش   9هتخب بازاریابی در  های مهای استفاده از روشگویه

گویره )در مقیراس طیرف   8اخته در  نسبت به بازاریابی محصول زغال
هرای (، تأثیرپذیری مؤلفه(5تا    0خیلی زیاد در دامهه  هیچ تا  )از  لیکرت  

4Ps  شهاسرایی مسریرهای متعردد بازاریرابی   هرا واز دلالان و واس ه
اختره ابی محصول زغالاخته بود. نگرش نسبت به بازاریمحصول زغال

آیرا اصریح مسریرهای بازاریرابی در مه قره "هایی مانهرد شامل گویه
آیرا "و    "در مه قه گردد؟  اختهزغالتواند بانچ افزایش رونق تولید  یم

با  اهش نقش دلالان، بهبود بازاریابی زغال اخته و افزایش درآمد رخ 
چهررار بعررد نیررز  4Psهررای و ... بررود. ه لهررین مؤلفرره "خواهررد داد؟

 ارا رهتأثیر بر  یفیت محصول یرا "مانهد    گویه  6محصول/ خدمت )در  
هرای ، ترأثیر برر سراماندهی فعالیت"خدمات به خریداران زغال اختره

تأثیر بر "گویه مانهد    7پنتیبانی خرید برای خریداران و ...(،  ی ت )در  
ات ترأثیر برر ثبر"، "تعیین  ی ت مهاسب در مقایسه با  ی ت دیگر ر با

...(، ارتقا    اخته وداشتن در  ی ت محصول طی هر دوره پرورش زغال
تأثیر بر تقویت روابط ن ومی در تعامل با "گویه شامل    7و تروی  )در  

یری ا ردامات تبلیغراتی و تنرویقی بررای جلرب  ارگبره"،  "منتریان
تأثیر بر نگهداری اصرولی و "گویه مانهد  6...( و مکان )در    و  "منتری
و در زمران   مو عبرهترأثیر برر تحویرل  "،  "نبارداری محصولصحی  ا

شد. بخش سروم نیرز مربروط بره ...( را شامل می  و  "مهاسب محصول
تعیین مسیر غالب بازاریابی از دیدگاه تولید ههدگان بود. بررای تعیرین 
مسیر غالب بازار از سؤال باز استفاده شد و از تولید ههده خواسته شد تا 

اخته در مه قه تحقیق را از تولید ههرده بازار زغال  مسیرهای موجود در
تا منتری نهایی بیان و یا ترسیم  ههد. در هر مرحله بازار، برر اسراس 

گویران، میرزان درصرد فراوانی تعداد مسریرهای برازار و درصرد پاسرخ
فراوانی احت الی مسیرهای بازاریابی و مسیر غالب بازار تعیین و ترسیم 

 ها بدان پرداخته شده است.شد  ه در بخش یافته

برای محاسبه پایایی ابزار تحقیق، در این م العره از روش آلفرای 
اختره  راران نفرر از زغال  30 رونباخ استفاده گردید. به ایرن مهظرور  

شرده، از   آزمون انتخاب و پرسنهامه تهیرهمهظور انجام پیشمه قه به
های سهجش طریق مصاحبه با افراد مذ ور تک یل گردید. سپس طیف

ابزار تحقیق جهت تعیین ارتباط درونی با آزمون آلفای  رونبراخ مرورد 
دههده و عیت م لوب پایرایی ابرزار تحلیل  رار گرفت  ه نتای  ننان

هرای لیکررت در دامهره تحقیق بود )نتای  برای متغیرهای دارای طیف
جهت تعیین روایی محتروایی و ظراهری، دست آمد(.  به  88/0تا    72/0

ا تصرراد و مرردیریت ین نسررخه از پرسنررهامه در اختیررار اسرراتید چهررد
 ناورزی داننگاه محقق اردبیلی،  ارشهاسان جهاد  ناورزی اسرتان 

پرس از  سرب  ررار گرفرت و  و  ارشهاسان اجرایی شهرستان  لیبرر  
 تیررنهالازم انجررام شرده و در اصریحات بهرردی، پینرههادات و ج رع

 پرسنهامه نهایی تدوین شد.

 
 نتایج

 اختههای دموگرافیک و اقتصادی تولیدکنندگان زغالیژگیو

(، میرانگین متغیرهرای سرن 1های تحقیق )جردول  م ابق یافته 
 368/34سال(، تجربه تولید )  12/9سال(، س   تحصییت )  475/60)

نفرر(، تعرداد نیرروی  رار در برا   454/2سال(، تعداد انضای خرانوار )
ترار(، متوسرط تولیرد محصرول هک  354/0نفر(، مساحت با  )  235/5)

 یلوگرم در واحد هکتار(، متوسط درآمد سرالیانه   982/664اخته )زغال
ی آموزشی مرتبط برا هادورهشر ت در  میلیون تومان(، سابقه    368/8)

سرال(،   793/11سانت(، سابقه نضویت در تعاونی )  585/0)بازاریابی  
هرای الیرت(، متوسرط درآمرد از دیگرر فع568/1تعداد   عات براغی )

 883/0)هرای تولیرد  ، متوسط هزیهرهتومان(  ونیلیم  357/1)ا تصادی  
، تعرداد تومان(  ونیلیم  500/9)ی  افتیدر  هایوام  زانیم،  تومان(  ونیلمی

فاصررله بررا  از بررازار فررروش نرردد( و  693/0)مالکیررت ماشررین آلات 
سال(، س     63بود. ه لهین دامهه متغیرهای سن )   یلومتر(  408/5)

سرال(، تعرداد انضرای   65سال(، تجربره  نراورزی )  18)  تحصییت
 9/1نفرر(، مسراحت برا  )  5نفر(، تعداد نیروی  رار در برا  )  6خانوار )

 یلروگرم در واحرد   3550اختره )هکتار(، متوسط تولید محصول زغرال
میلیرون تومران(، سرابقه   56/19هکتار(، میزان متوسط درآمد سالیانه )

سرانت(، سرابقه   12)تبط با بازاریرابی  ی آموزشی مرهادورهشر ت در  
  عره(، متوسرط   5تعداد   عات باغی )سال(،    26نضویت در تعاونی )
، متوسرط تومران(  ونیرلیم  8/1)هرای ا تصرادی  درآمد از دیگر فعالیت

 15)ی  افتیردر  هرایوام  زانیرم،  تومران(  ونیرلیم  5)های تولیرد  هزیهه
فاصرله برا  از د( و  نرد  4)، تعداد مالکیت ماشین آلات  تومان(  ونیلیم

 بود.  یلومتر( 24بازار فروش )
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 و اقتصادی کشاورزان شناختیجمعیتهای  خلاصه برخی ویژگی  -1جدول 
Table 1- Summary of some demographic and economic characteristics of farmers 

 متغیرها 
Variables 

 میانگین 
Mean 

 انحراف معیار 

 SD 
 حداقل 

Min 
 حداکثر 

Max 
 سن )سال(

Age (year) 
60.475 14.766 30 93 

 س   تحصییت )سال تحصیلی( 

Level of education (academic year) 
9.12 5.231 0 18 

 تجربه تولید )سال(

Production experience (year) 
34.368 15.948 5 70 

 تعداد انضای خانواده )نفر( 

Number of family members (persons) 
2.454 1.862 2 8 

 تعداد نیروی  ار در با  )نفر( 

Number of workers in the garden (person) 
5.235 0.984 2 7 

 مساحت با  )هکتار( 

Garden Size (hectare) 
0.354 0.253 0.1 2 

 اخته ) یلوگرم( متوسط تولید محصول زغال

Average production of Cornelian Cherry crop (kg) 
664.982 524.131 100 3650 

 متوسط درآمد سالیانه )میلیون تومان( 

Average annual income (million tomans) 
8.368 2.881 0.55 20.1 

 ی آموزشی مرتبط با بازاریابی )سانت( هادورهشر ت در 

Participate in marketing-related training courses (hours) 
0.585 2.017 0 12 

 ونی )سال( سابقه نضویت در تعا

Cooperative membership history (year) 
11.793 10.923 0 26 

 تعداد   عات باغی 

Number of garden pieces 
1.568 0.157 1 6 

 تومان(  ونیلی)مهای ا تصادی متوسط درآمد از دیگر فعالیت

Average income from other economic activities (million tomans) 
1.357 0.024 0.7 2.5 

 تومان(  ونی لی)ممتوسط هزیهه های تولید 

Average production costs (million tomans) 
0.883 0.436 0.1 5.1 

 تومان(   ونیلی)می افتیدر هایوام زانیم

Amount of loans received (million tomans) 
9.500 2.910 0 15 

 تعداد مالکیت ماشین آلات 

Number of machine ownership 
0.693 1.093 0 4 

 فاصله با  از بازار فروش ) یلومتر( 

Garden distance from the market (km) 
5.408 0.339 1 25 

 تحقیق هاییافته :مأخذ

     Source: Research findings 

 

 از دلالان اقتصادی 4Psهای میزان تأثیرپذیری مؤلفه

، اولویرت انگویپاسرخ، در میان  1و شکل    2ی  جدول  نتابر طبق  
در زمیهه تولید   دههدگانپاسخدر میان    4Psهای  اول تأثیرپذیری مؤلفه

بود. این در حالی است  ه اولویت  " ی ت"، مربوط به مؤلفه اختهزغال
های محصول آخر، مربوط به مؤلفه مکان به دست آمد. ه لهین مؤلفه

سوم  رار  های ارتقا  و تروی  به ترتیب در اولویت های دوم وو فعالیت
 داشتهد.

 

هتتتای منتبتتتر بازاریتتتابی در میتتتان استتتتفادز از روش

 گویانپاسخ

، اولویت اول استفاده گویانپاسخدر میان    3ی  جدول  نتابر اساس  
توسررط  اختررهزغالهررای مهتخررب بازاریررابی برررای فررروش از روش
و اولویت آخرر، مربروط   "فروش سر با  به دلالان"، گویه  گویانپاسخ

گویان بوده است. به نبارتی پاسخ  "روش ایهترنتی محصولف"به گویه  
های مهتخب بازاریابی، بینتر از های استفاده از روشدر ارتباط با گویه
و دلالان تأ ید داشرتهد و در مقابرل روش   هاواس هه ه بر فروش به  
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ین س    رار تر مدر  دههدگانپاسخفروش ایهترنتی محصول، در بین 
 داشت.

 

  دهندگان پاسخدر میان  4Psهای بندی تأثیرپذیری مؤلفهیتاولو  -2جدول 

Table 2- Ranking of the effectiveness of 4Ps components among respondents 
 هامؤلفه

Components 

 میانگین 

Mean 
 انحراف معیار 

SD 
 اولویت

Rank 

 محصول 
Product 

2.998 0.421 2 

 مکان

Place 
1.536 0.422 4 

  ی ت 

Price 
4.025 0.445 1 

 های ارتقا  و تروی فعالیت

Promotion 
2.473 0.520 3 

 خیلی زیاد -5زیاد،  -4متوسط،   -3 م،   -2خیلی  م،  -1هیچ،  -0مقیاس: 
Scale: 0- None, 1- Very low, 2- Low, 3- Medium, 4- High, 5- Very high 

 Source: Research findingsتحقیق      هاییافته :مأخذ

 

 
 از دلالان 4Ps هایتأثیرپذیری مؤلفه -1شکل 

Figure 1- Influence of 4Ps components from brokers 
 تحقیق هاییافته :مأخذ

     Source: Research findings 

 

اختته در شناسایی مسیر غالتر بازاریتابی محصتول زغتال

 منطقه تحقیق 

اسایی مسیر غالب بازاریابی محصول، با توجره بره در ارتباط با شه
گویران در سرخدرصد فراوانی مسیرهای بازاریابی اشاره شده توسرط پا

بدست آمد. مسیر اصرلی و غالرب بازاریرابی برا   2مه قه، نتای  شکل  
ها از میان انرواع های پررنگ تر منخ  شده است. م ابق یافتهفلش

فراوانی مسیرها، مربوط به مسریر مسیرهای بازاریابی، بینترین درصد  
 ارخانجرات و  فروش ن ده ها ها و واس هدلال تولید ههده "

بود. به نبارتی، مسیر غالب " ههدهمصرف    فروشخرده  ها   ارگاه
)گاه تا چهد دلال( شرروع ها  دلال  در مه قه غالباً با  اختهزغالبازاریابی  

 رسد. نهایی می  ههدهشود و طی چهد مرحله به مصرفمی

 

تبمتتیم متریرهتتای متمایزکننتتدز بتتر تأثیرگتتذاری دلالان 

 اقتصادی )درصد معامله محصول با دلالان اقتصادی(

برای توصریف بهترر تأثیرگرذاری دلالان ا تصرادی برر بازاریرابی 
از  رل   درصد معامله، میزان  4اخته، م ابق جدول  تولید ههدگان زغال
 بهدی شد.گروهلان با دلا زغال اخته محصول تولیدی
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 های منتخب بازاریابی های مربوط به روشبندی گویهیتاولو  -3جدول 

Table 3- Ranking of items related to selected marketing methods 
 هاگویه

Items 

 میانگین 

Mean 
 انحراف معیار 

SD 
 اولویت

Rank 

 با  به دلالان سر فروش 
Selling the head of the garden through brokers 

3.346 1.106 1 

 فروش محصول تولیدی به دلالان 
Sale of manufactured products through brokers 

3.328 1.107 2 

 ها شر تیا  ها ارخانهو  هامغازهمستقیم به  صورتبهفروش 
Sell directly to shops and factories or companies 

3.000 0.757 3 

  ههده مصرفقیم و حضوری به فروش مست
Direct and face-to-face sales to the consumer 

2.767 0.923 4 

 فروش  ردن محصول یشپ
Pre-selling the product 

1.939 1.388 5 

 6 0.865 0.660 منار تی با دیگر باغداران و تولید ههدگان  صورتبهفروش 
 فروش تلفهی 

Sales in partnership with other gardeners and growers 
0.464 0.850 7 

 یا نهادهای دولتی هاسازمانفروش به 
Sales to government organizations or institutions 

0.139 0.346 8 

 فروش ایهترنتی محصول 

Internet sales of the product 
0.00 0.00 9 

 خیلی زیاد -5زیاد،  -4متوسط،   -3 م،   -2خیلی  م،  -1هیچ،  -0مقیاس: 
Scale: 0- None, 1- Very low, 2- Low, 3- Medium, 4- High, 5- Very high 

 تحقیق    هاییافته :مأخذ

   Source: Research findings 

 

 
 و تعیین مسیر غالب بازار اختهمحصول زغال یابیبازارمتعدد  یرهای مس -2شکل 

Figure 2- Multiple routes of Cornelian Cherry marketing and determining the dominant market direction 
 تحقیق   هاییافته :مأخذ

   Source: Research findings 
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، در چهرار بر اساس درصد از  ل معاملره محصرول  د ههدگانیتول

درصد(:   50تا    1/25)  2درصد(:  م؛  د    25)  تر از    1گروه شامل  د  
)بینرتر از   4صد(: نسربتاً زیراد؛ و  رد  در  75تا    1/50)  3نسبتاً  م؛  د  

میرزان ، بینرترین 4: زیاد، تعیین شردند. م رابق جردول درصد(  1/75
دارای   د ههردگانیتولدرصرد( مربروط بره    29/54گویان )فراوانی پاسخ

درصررد معاملرره محصررول زیرراد بررا دلالان ا تصررادی بررود. ه لهررین 

ا تصرادی دارای درصد معامله محصول  رم برا دلالان    د ههدگانیتول
درصد(، در اولویت دوم  رار داشت؛ ایرن در حرالی اسرت  ره   28/19)

درصد پاسخگویان دارای درصد معامله محصول نسربتاً زیراد و   36/15
درصرد دارای درصررد معاملره محصررول نسربتاً  ررم بررا دلالان  07/11

 ا تصادی بودند.

 
 ادی بندی میزان معامله با دلالان اقتصتوزیع فراوانی گروه -4جدول 

Table 4- Frequent distribution of grouping of transactions with economic brokers 

 کدبندی 

Recoding 

 سطوح درصد معامله 

Percent of transaction levels 

 فراوانی

Frequency 

 درصد 

Percent 

رصد تجمعید   

Percent cumulative 

1 
 کم

Low 
54 19.28 19.28 

2 
 نسبتاً کم 

Relatively low 
31 11.07 30.35 

3 
 نسبتاً زیاد 

Relatively high 
43 15.36 45.71 

4 
 زیاد 

High 
152 54.29 100 

 
 جمع 

Sum 
280 100.0 - 

 تحقیق هاییافته :مأخذ

     Source: Research findings 

 
برای تبیین متغیرهای مت ایز ههده چهار گروه تولید ههدگان زغال 

 .گرفتره شرد بهرره ویلکس لاندای شیوة هب تنخیصی اخته، از تحلیل
واردشرده در توابرع داری متغیرهرای  لامبدای ویلکز، برای تعیین معهی

(. در مج وع نتیجه آزمرون لامبردای 23شود )تنخیصی بکار برده می
دههده آن بود  ره ، ننان(P< 0.01472/0 ;) تابع  ویلکز برای برازش

چهرار توانرد  داری مرییتابع اول تنخیصی به طور  ابل  بول و معهر
را از هم مت ایز  هد. مقرادیر ه بسرتگی  رانونی،   گروه تولید ههدگان

، 660/0اسکویر نیز به ترتیرب برابرر برا  -درصد واریانس و مقدار  ای
تعیین شد  ه ننان از  درت ت ایز  ابل  بول ترابع  711/201و  6/80

تحقیرق وارد تحلیرل متغیرر    16، در مج روع  5م ابق جردول    داشت.
متغیرر شرامل میرزان تحصرییت،  12هرا، تههرا از میران آن  شدند  ه

میرزان متوسرط درآمرد ماهیانره   مساحت با ، میرزان متوسرط تولیرد،
هرای تولیرد ها، متوسط هزیههدرآمد از دیگر فعالیت  متوسط  اخته،زغال

 سرابقهسالیانه، تعداد مالکیت ادوات باغی، میزان تسرهییت دریرافتی، 
سابقه نضرویت در تعراونی، فاصرله برا  از برازار و های آموزشی،  دوره

 یرکداری  در سر   معهری  نگرش نسبت به بهبود بازاریابی محصول

اختره نقرش درصد، در ایجاد ت ایز بین چهار گروه تولید ههدگان زغال
 برین  خ ری  ه بستگی  دههدهساختاری، ننان  ماتریس  داشتهد. مقادیر

 دیگرر،  نبارت  به.  است  تنخیصی  تابع  و  ستقلم  متغیرهای  از  یک  هر
 توسط  ه واریانسی است  ننان دههده مقدار  ساختاری،  ماتریس  مقادیر

 .شودمی  تعیین  تنخیصی  ن لکرد  با  راب ه  در  مستقل  متغیر  از  یک  هر
 متغیرهررای اثرگررذارترین سرراختار، مرراتریس مقررادیر براسرراس لررذا

 سرابقه  شرامل  ترتیب  به  هاختزغال  تولید ههدگان  هایگرو  مت ایز ههده
 ،(735/0)  بازاریرابی  صرحی   هایروش  با  ارتباط  در  آموزشی  هایدوره

فاصله برا  از  ( و-640/0) ا تصادی هایفعالیت دیگر  از  درآمد  متوسط
 در  ،6  جردول  م رابق  ه لهرین.  آمرد  دسرت  به  (605/0)  بازار فروش

 برابر  تولید ههده زغال اخته،  هایگروه  بیهیپیش  صحت  درصد  مج وع
 .آمد به دست درصد 4/61 با
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 هاگروهمیانگین آزمون تساوی   -5جدول 

Table 5- Average equality test of groups 

 متغیرها 

Variables 

لامبدای  

 ویلکس 
Wilks' 

Lambda 

 آماره
F 

درجه 

 1آزادی 
df1 

درجه 

 2آزادی 
df2 

 داری معنی
Sig. 
 

ضریب کانونی استاندارد  

 شده
Standardized 

canonical functions 

ماتریس  

 ساختار 
Structure 

matrix 

 سن 

Age 
0.986 1.305 3 276 0.273 - 0.072 0.104 

 تحصیلات 

Education 

**0.950 4.793 3 276 0.003 0.048 0.231 

 تعداد نیروی کار 

Number of workers 

**0.994 0.601 3 276 0.615 0.371 0.059 

 تجربه 

Experience 
0.982 1.639 3 276 0.181 0.375 0.119 

 مساحت باغ 

Garden size 
**0.783 25.517 3 276 0.000 0.237 0.566 

 تعداد قطعات باغی

Number of garden pieces 
0.994 0.590 3 276 0.622 - 0.064 - 0.004 

 میزان متوسط تولید 

Average amount of 

production 

**0.774 26.839 3 276 0.000 0.047 - 0.590  

 متوسط درآمد ماهیانه 

Average monthly income 
**0.806 22.087 3 276 0.000 - 0.210 0.544 

های  متوسط درآمد از دیگر فعالیت

 اقتصادی

Average income from other 

economic activities 

**0.754 30.051 3 276 0.000 - 0.512 - 0.640 

 متوسط هزینه های تولید 

Average production costs 
**0.834 18.303 3 276 0.000 0.034 0.494 

 یافتیدر  هایوام زانیم

The amount of loans 

received 

**0.958 3.997 3 276 0.008 0.081 0.165 

 سابقه عضویت در تعاونی 

History of cooperative 

membership 

**0.887 11.667 3 276 0.000 - 0.098 0.397 

 آلات تعداد مالکیت ماشین 

Number of machine 

ownership 

**0.894 10.942 3 276 0.000 - 0.165 0.366 

 های آموزشی سابقه دوره

History of training courses 
**0.701 39.227 3 276 0.000 0.754 0.735 

 فاصله باغ از بازار فروش 

Garden distance from the 

market 

**0.771 27.332 3 276 0.000 - 0.234 0.605 

 نگرش نسبت به بازاریابی محصول 

Attitude towards product 

marketing 

**0.807 22.041 3 276 0.000 - 0.127 0.555 

Eigen value = 0.773; Canonical correlation = 0.660; Wilks’ Lambda = 0.472 and Sig.: 0.000; Chi-square : 201.711 and df: 48; % of 

variance = 80.6 
 درصد 1داری در س   معهی : **

 **: Significance at the level of 0.01 (2 tails) 
 تحقیق هاییافته :مأخذ
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     Source: Research findings 

 بندی نتایج گروه  -6جدول 

Table 6- Grouping results 

 های تولیدکنندگانگروه 

Pruducers Groups 

 گروه در عضویت  بینیپیش
Group membership prediction  جمع کل 

Sum  کم 

Low 
 نسبتاً کم 

Relatively low 

 نسبتاً زیاد 

Relatively  high 

 زیاد

high 

 تعداد 
Number 

  م

Low 
33 8 6 7 54 

 نسبتاً  م

Relatively low 
6 15 6 4 31 

 نسبتاً زیاد

Relatively high 
6 8 24 5 43 

 زیاد

high 
10 23 19 100 152 

 درصد
Percent 

  م

Low 
61.1 14.8 11.1 13.1 100 

 نسبتاً  م

Relatively low 
19.4 48.4 19.4 12.9 100 

 نسبتاً زیاد

Relatively high 
14.1 18.6 55.8 11.6 100 

 زیاد

high 
6.6 15.1 12.5 65.8 100 

 باشد.درصد می 4/61های این تحلیل برابر با بیهی گروهدرصد صحت پیش

The prediction accuracy of the groups in this analysis is 61.4%. 
 تحقیق   هاییافته :مأخذ

   Source: Research findings 

 

 گیریبحث و نتیجه

هرای مهتخرب ها ننان داد  ه اولویت اول اسرتفاده از روشیافته
مربروط بره فرروش سررمزرنه بره   اخترهزغالبازاریابی برای فرروش  

و این در حالی است  ه اولویت آخر، مربوط به   و دلالان بود  هاواس ه
راد و فعلری پزشرکیفروش ایهترنتی محصول بوده است )م ابق نتای   

های نوین فروش های آموزشی در ارتباط با روش(. برگزاری دوره(27)
(( و تبلیغرات 3)  یهرییزردزارع  و    یینقردا  یریرام  قیرتحق)بر اسراس  

ن ارسرال ای رن محصرول بره اخته و بهبود شرایط امکامحصول زغال
اختره را در تواند توانایی بهبود بازاریابی تولید ههدگان زغرالمقصد می

از   4Psهرای  مه قه بهبود ببخند. م رابق نترای  تأثیرپرذیری مؤلفره
وو و ،  (27راد و فعلری )پزشرکیدلالان ا تصادی و ه گام با تحقیرق  

گیلبرررت و  (9) و راب نیو سرراهی، ب(32) (، سرریهگلتون33ه کرراران )
نامررل اصررلی (، 20تحقیررق ایررروین و سررهدرز )، و برررخیف (18)

هرا اختره، دلالان و واسر ه ههده  ی ت فروش محصرول زغرالتعیین
(، مسریر 23هستهد. ه لهین برخیف تحقیق ل فعلیران و ه کراران )

هرا هرا و واسر هدلال تولید ههده "غالب بازاریابی، مربوط به مسیر 
 فررروش ن ررده هررا خانجررات و  ارگرراه ار فررروشخرررده  

 اخترهزغالبدست آمد. به نبارتی، مسیر غالب بازاریابی    " ههدهمصرف

شرود. بره گاه تا چهد دلال در مراحل مختلف شروع میدر مه قه غالباً  
(، افرزایش تعردد 17تحقیق   برنلی و ه کاران )م ابق    رسدنظر می
 ههده از تولید ههده تا مصرف  ها )مراحل( در مسیرهای بازاریابیواس ه

اخته در انتهرای نهایی، نقش مؤثری بر تعیین و یا افزایش  ی ت زغال
 ههده نهایی داشته باشد. لذا افزایش  ی ت، طی تعردد مسیر به مصرف

دلال و واس ه در مسیر بازاریابی نیز بر رونق بازاریابی مه قه و بهبود 
ر مهفی خواهد داشت. بره نظرر اخته تأثیوری تولید محصول زغالبهره
های آموزشری در ارتبراط برا بهبرود بازاریرابی و رسد برگزاری دورهمی

 یبررا  یوا عر   رتی   توانردیمایجاد مسریرهای بازاررسرانی م لروب  
هرا و بر  اهش سل ه دلالان و واسر ه   هد  جادیاخته امحصول زغال

تولید ههردگان،   رسد بهبود بازاریابی از دیدگاهاثرگذار باشد. به نظر می
(  ه نیازمهد نزم نهادهرای دولتری و 22دارای ماهیتی ساختاری بوده )

اجرایی در راستای اصیح مسریرهای بازاریرابی اسرت )م رابق نترای  
هرا را در ((. ه لهین سل ه دلالان و واسر ه14دیکسی  و ه کاران )
اخته در مه قه، بینرتر از حرد مع رول متصرور مدیریت بازاریابی زغال
ریزی بررای (. برنامه(17و ه کاران )  ی  برنل  هستهد )م ابق تحقیق

های  م بهره یا تسهییت ح ایتی مالی، وامخریدهای ح ایتی دولتی،  
رونق  تواند درهای داننی تولید ههدگان میبدون بهره دولتی و ح ایت
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هرا ( و  اهش وابستگی به دلالان و واسر ه25،  24بازاریابی مه قه )
 ربخش باشد. بسیار اث
م ابق نتای  تحلیل تنخیصی، متغیرهای فاصله از بازار )م ابق   

تعرداد نیرروی (، میزان تحصرییت،  (17و ه کاران )  ی  برنلتحقیق  
 یریامتحقیق  های آموزشی درباره بازاریابی )ه گام با  ، سابقه دوره ار
،  مساحت برا،  آلاتتعداد مالکیت ماشین(،  (3)  یهییزردزارع  و    یینقدا

هرای ا تصرادی، میزان درآمد از دیگر فعالیرت،  یافتیدر  هایوام  زانیم
اخته و سابقه نضرویت در نگرش نسبت به بازاریابی، میزان تولید زغال

هرا )ه گرام برا تعاونی بر درصد معامله محصول برا دلالان و واسر ه
( تأثیرگررذار اسررت  رره از میرران (17) و ه کرراران ی  برنلررتحقیررق 

هرای تررین متغیرهرای مت ایز ههرده گرروهر نیز، مهممتغیرهای مذ و
 درآمد  های آموزشی درباره بازاریابی، میزانپاسخگو، شامل سابقه دوره

فاصله با  از بازار فرروش برود. آنلره   ا تصادی و  هایفعالیت  دیگر  از
هرای اختره، در زمیهرهمسلم است،   بود دانرش تولید ههردگان زغرال

جذب منتری، تبلیغات )ه گرام برا تحقیرق مختلف بازاریابی از ج له  
((، انبررارداری، مسرریرهای صررحی  فررروش و 11چو رروو و ه کرراران )

اخته های نوین بازاریابی یک مانع اساسی در رونق بازاریابی زغالروش
 هرایفعالیرت  دیگرر  از  درآمرد  رسد  سربدر مه قه است. به نظر می

بهبرود مردیریت   اختره وا تصادی، از ت ر ز فعالیرت برر تولیرد زغرال
اختره  اهد و به نونی  نت زغرالبازاریابی در میان تولید ههدگان می

شرود. ه لهرین در اولویت اول درآمدزایی تولید ههدگان تعریرف ن ری
دههرده مهرم برر ت ایرل فاصله با  از بازار فروش یک نامرل افرزایش

تولید ههدگان به افزایش معامیت محصول با دلالان است. با بررسی 
یدانی محققان در ارتباط با این یافته منخ  شد  ه تولید ههردگان، م

اخته دانش و امکانات مهاسب برای نگهداری یا انبارداری م لوب زغال
اختره، ندارند و با توجه به  ابلیت برالای فسرادپذیری محصرول زغرال

زنی برای منرتریان متهروع و رد درخواسرت آنران  راهش امکان چانه
 رسدمی نظر به((. 4)  نژادیو طولاب ینهابستانبا تحقیق  یابد )ههگام می

 برودن، فصرلی مانهرد اختره،زغال فرروش و تولیرد خصوصریات ویرژه

دولتری در مه قره و  و تسهییتی ایبی ه هایح ایتندم فسادپذیری،
 و نگهرداری و انبارداریمربوط به امکانات و دانش صحی   منکیت

تبردیل در  و فررآوری صرهعتی هنی و صرهعتی هرای ارگاه وجرود ندم
را در میران های پرایین خریرد ها با  ی ترد منتری حساسیت مه قه،

ها با دهد و در ایهجاست  ه دلالان و واس هتولید ههدگان  اهش می
وجرود  میران ایرن   ک سرمایه خود در معامله دست بالا را دارند. در

 منرکیت برر یرزن  ههدهمصررف و تولید ههده مابین زیاد هایواس ه

در ایهجرا بره برخری از  .اسرت اثرگرذار این محصرول اصولی بازاریابی
 پینههادهای سیاستی برای رفع موانع موجود اشاره می شود:

اندازی سامانه امکان انجرام معرامیت ایهترنتری محصرول با راه −
زنری زغال اخته، با ح ایت و نظارت دولت در مه قه؛ توان چانه

یریت فرروش، بازاریرابی و  ی رت گرذاری تولید ههدگان در مرد
 رود.محصول در مواجهه با دلالان بالاتر می

های اجرایری و ه لهرین ایجراد با تدوین  وانین و دستورالع ل −
اخته در نهادهای دولتی و  ناورزی دفتر ح ایتی بازاریابی زغال

اختره توان در اصیح مسیر صرحی  بازاریرابی زغرالمه قه می
 تر گردد. هدست دلالان بر مدیریت بازار  وتاه اثرگذار بوده و

اخته در مه قره،  ر ن های تولید زغالبا ایجاد و توسعه تعاونی −
بهبود مدیریت انبارداری، ح ل و نقل محصول تولیدی ترا برازار 

هرای مهتخرب ساماندهی خواهد شد و امکران اسرتفاده از روش
از گذشرته   های تعاونی بریشبازاریابی محصول در  الب فعالیت

فراهم می گردد و نیاز به دلالان دارای امکان ح رل و نقرل را 
  اهش خواهد داد.

های آموزشی هدف هد در راستای بهبود بازاریرابی برگزاری دوره −
هرای بازاریرابی به ه راه نگرش مثبت آنان برای ارتقرای روش

تواند یک نامل مهم جهت  اهش اثرات مهفی دلالان خود، می
اختره در مه قره بر بازاریابی صحی  محصول زغرال  هاو واس ه

 باشد.

های مالی و اجرایی دولتری بررای احردا  سازی و ح ایتزمیهه −
های جانبی محصول زغرال اختره صهایع تبدیلی و تولید فرآورده

تواند از حضور مهفی و فعرال دلالان در مسریر در مه قه نیز می
اخته را در گان زغالغالب بازاریابی بکاهد و سودآوری تولید ههد

 مه قه افزایش دهد.
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Introduction: Cornelian Cherry (Cornus mas L.) is one of the most important medicinal and organic 
products in East Azerbaijan Province which is recognized as the most cultivated area of this crop in Kaleybar 
county (More than 135 ha of gardens). While due to lack of proper marketing management and lack of 
complementary industries, it has failed to find its true place in improving the productivity of its producers and 
economic boom of the region. Influence of brokers in different dimensions of the market and especially the 
possible future product prices, financial needs and low knowledge of producers in relation to the correct 
marketing principles and conditions of rapid product corruption are considered in order to maximize profits. 
What is certain is that brokers, if the right conditions arise, are considered as one of the determining and 
influential factors in creating a selling price bubble. The influence of brokers on marketing can be explained via 
4Ps marketing, which is the most common and at the same time the most widely used type of marketing mix in 
the field of marketing of agricultural products. Therefore, the aim of the study was to analyze the market 
structure and marketing methods of this product (4Ps components, marketing routes and marketing methods) 
with emphasis on the role of brokers in marketing producers in Kaleybar county (in 2018) to create optimal 
knowledge of the dimensions of brokers' influence in the market. 

Materials and Methods: The statistical population included all active producers of Cornelian Cherry in 
Kaleybar county (N=1010), which sample size was determined by multistage sampling method with the help of 
Bartlett's et al. (2001) table. First, five major production areas (Cornelian Cherry gardens) were selected from the 
research areas. Then, in each region, a number of gardens-villages (7 gardens-villages) were determined 
randomly and among them, 280 producers (n=280) were selected and interviewed by appropriate proportion. In 
calculating the reliability of the study instrument, Cronbach's alpha method was used, which confirmed the use 
of study variables (coefficients above 0.7). For content and appearance validity of the study instrument, 
suggestions and corrections of a panel of faculty members in economics and agricultural management of 
Mohaghegh Ardabili University, experts of agricultural jihad organization of the province and executive experts 
of Kaleybar County were considered. To determine the dominant market direction, the producers were asked to 
state or outline the available paths in Cornelian Cherry market from the producer to the end customer. Then, by 
examining the frequency of responses, the dominant path was determined. 

Results and Discussion: The findings showed that the preferred method of marketing among producers was 
to sell in farm to brokers. Also, the first priority of the influence of 4Ps components from brokers was related to 
the price component. According to the findings, dominant direction of market was achieved as "producer→ 
brokers→ wholesalers→ factories and workshops→ retailers→ consumer". Also, the most important 
distinguishing variables of producers based on the amount of transactions with brokers were the variables of the 
history of training courses (0.735), The amount of income from other economic activities (-0.640), and the 
garden distance from the sales market (0.605). Therefore, while emphasizing on educational programs, with the 
prosperity of Cornelian Cherry production cooperatives in the region, it is possible to organize the warehousing 
and transportation management of the produced crop to the market. Also, planning for government supporting 
purchases and creating a support office for Cornelian Cherry marketing in the region could diminish the role of 
brokers in the dominant market direction. 

Conclusion: The predominant path of Cornelian Cherry marketing in the region often begins with brokers 
(sometimes up to a few brokers) and reaches at the end to the consumer in a few steps, and brokers are effective 
in determining the price of the product. The brokers appear to have full control of the Cornelian Cherry market 
in the studied region and they always have the upper hand in economic bargaining with producers and buyers; 
and control the pricing in the market. Also, the lack of knowledge of producers of Cornelian Cherry in various 
fields of marketing, including customer acquisition, advertising, storage, the right sales routes and new 
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marketing methods, are major obstacle to the prosperity of Cornelian Cherry marketing in the region. The special 
characteristics of production and sale of Cornelian Cherry (such as seasonality, corruption, lack of insurance and 
government facilities in the region and problems related to proper storage and maintenance facilities and 
knowledge and lack of industrial and semi-industrial processing and conversion workshops in the region) seem 
to lead producers to trade with brokers. Meanwhile, the existence of many intermediaries between the producer 
and the consumer also increase the basic marketing problems of this product. Rising prices, through the number 
of brokers and intermediaries in the marketing paths, will also have a negative impact on the marketing boom of 
the region and improve the productivity of Cornelian Cherry production. It is obvious that laying the government 
financial and executive support for the construction of processing industries and production of Cornelian Cherry 
in the region can reduce the negative and active presence of brokers in the dominant marketing paths, and 
increase the profitability of Cornelian Cherry producers in the region. Therefore, in order to improve Cornelian 
Cherry marketing in the region, the study findings introduce a clear path for the gradual elimination of the 
position of brokers. 
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