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  ، بازاريابي و فروش در صنعت مركبات استان مازندران بررسي رابطه شاخص هاي توليد

  
 1 حميرا جمشيديو سميه ابوالحسني ياسوري ،   ، سيروس آقاجانزاده رسول محمد رضايي رسول آمي سما، 

  
   چكيده

 
در اين توليد، يك سيستم كارآمد بازاريابي، بمانند يك جزء كليدي در در زمينه فعاليتهاي كشاورزي، از جمله پتانسيلهاي خوب توليدي كشور مركبات بوده و 

هاي توليدكننده مركبات و از آن طريق در مساعدت به شاخصهاي كلان اقتصاد كشور مي تواند از جمله ابزارهاي جلوگيري كننده  بالندگي، رشد و پايداري بنگاه
اين تحقيق ازنوع مقطعي بوده، و به صورت ميداني به منظور بررسي رابطه .  تر باشد ه ايفاي نقشهاي مناسبزاي اقتصاد ملي با توان بالقو پذيريهاي برون از آسيب

اي وزني و سپس از نمونه گيري ابتدا به روش چند مرحله اي طبقه. شاخص هاي توليد، بازاريابي و فروش در صنعت مركبات استان مازندران انجام شده است
ابزار گردآوري .  باغدار مركبات انتخاب شدند266جهت تعيين حجم نمونه آماري از فرمول كوكران استفاده شد كه در نهايت . نوع تصادفي خوشه اي است
 نوع پرسشنامه بوده كه به منظور دستيابي به اهداف تحقيق، به ترتيب براي بررسي ويژگي هاي توليدكنندگان، ويژگي هاي توليد 3اطلاعات مصاحبه، مشاهده و

فرضيه . زاريابي، ميزان مهارتهاي بازاريابي باغداران و سنجش دانش بازاريابي توليد كنندگان مركبات استان با مراجعه حضوري تكميل و جمع آوري گرديدو با
هاي آماري هاي تحقيق با استفاده از تحليل واريانس يك طرفه، محاسبه ضريب رگرسيون پيرسون و اسپيرمن و تست كروسكال واليس در قالب آزمون 

در مجموع ميانگين مهارتهاي بازاريابي براي .  مورد آزمون و تحليل قرار گرفتندSPSS.17تكميلي، جهت پاسخگويي به سؤالات تحقيق و با استفاده از نرم افزار 
 مي دهد رابطه مثبت و معني داري بين نتايج اين تحقيق نشان. كل باغداران در اين پژوهش ضعيف، و ميانگين دانش بازاريابي آنها خوب ارزيابي شده است

همچنين بين سطوح حاشيه هاي بازاريابي باغداران و مهارتهاي بازاريابي آنها رابطه معكوس و . سطوح درآمدي باغداران و مهارتهاي بازاريابي آنها وجود دارد
پيشنهاد . معني دارنبوده است % 95انش بازاريابي آنها در سطح اطمينان معني داري وجود دارد، در حاليكه رابطه بين درآمد و حاشيه بازاريابي باغداران با د

كاربردي محقق دراين زمينه، تعيين الگوي بهينه كشت مركبات دراستان، دخالت و نظارت مستقيم وزارت جهاد كشاورزي در جهت تنظيم و ثبات بازار در زمان 
اف مربوط به سطح ضعيف ميانگين مهارت بازاريابي در تعامل با سطح خوب ميانگين دانش ذخيره سازي و فروش مركبات توليدي و از مبان برداشتن شك

  .بازاريابي از طريق اعطاي تسهيلات مالي به باغداران مركبات استان و كشور مي باشد
  

JEL:  M31  
  

 .بازاريابي، توليد، حاشيه بازاريابي، مركبات، مهارت بازاريابي :هاي كليديواژه
  

 
1  دانشيار گروه اقتصاد كشاورزي دانشگاه رسول محمد رضايي ،كارشناس ارشد اقتصاد كشاورزي و پژوهشگرموسسه تحقيقات مركبات كشوررسول آمي سما   به ترتيب- 

كارشناس ارشد اقتصاد كشاورزي و پژوهشگرموسسه تحقيقات سميه ابوالحسني ياسوري  رئيس و عضو هيات علمي موسسه تحقيقات مركبات كشور، دهسيروس آقاجانزا،تبريز
.كارشناس ارشد مديريت بازرگانيحميرا جمشيدي مركبات كشور،   

E-mail:Amisama59@yahoo.com  
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  مقدمه
سالهاست در محافل اقتصادي بحث آسيب پذيري شديد اقتصاد تك محصولي و لزوم خروج ايران از وضع اقتصاد مبتني بر درآمد      

متأسفانه با گذشت بيش از . نفتي و توجه به صادرات غيرنفتي مطرح است اما جهش قابل ملاحظه اي در اين راستا صورت نگرفته است
گذاشتن سه برنامه توسعه اقتصادي، اجتماعي و فرهنگي گامي چشمگير در راستاي هدف فوق يك ربع قرن از انقلاب و پشت سر 

در زمينه فعاليتهاي كشاورزي، از جمله پتانسيلهاي خوب توليدي كشور مركبات بوده و در اين توليد، يك سيستم . برداشته نشده است
هاي توليدكننده مركبات و از آن طريق در  د و نشاط و پايداري بنگاهكارآمد بازاريابي و فروش، بمانند يك جزء كليدي در بالندگي، رش

زاي اقتصاد ملي با توان  پذيريهاي برون مساعدت به شاخصهاي كلان اقتصاد كشور مي تواند از جمله ابزارهاي جلوگيري كننده از آسيب
هايي مصرف كننده پايين بوده و اصولاً تحقيقات و در گذشته سهم دريافتي باغدار از قيمت ن. بالقوه ايفاي نقشهاي مناسب تر  باشد

به ) فروش نامطلوب(در حال حاضر رسيدن از وضعيت موجود .  مطالعات بر روي توليدكنندگان و اقتصاد توليد محصولات متمركز بود
د پتانسيل هاي بالاي عليرغم وجو. وضعيت آرماني يعني فروش مطلوبتر محصولات توليد شده مهمترين دغدغه توليدكنندگان مي باشد

استان مازندران، مطالعه روند باغات مركبات از نظر سطوح زيركشت، سطوح توليد و سطوح درآمدي باغداران حاكي از عدم رشد اين 
 .بنابراين مسئله اين تحقيق شناخت روابط بين متغيرهاي كليدي سه شاخص توليد، بازاريابي و فروش مركبات است. پارامترهاست
 درصدي از توليد مركبات جهان و رتبه هفتم توليد در 7/3 ميليون تن توليد، سهم 2/4سلامي ايران در زمينه مركبات با جمهوري ا

 درصدي از سطح زير كشت مركبات دنيا و رتبه هشتم سطح زير 3/3 هزار هكتار، سهم 291جهان و از لحاظ سطح زير كشت مركبات با
 تن در هكتار است كه داراي رتبه 2/16 و 7/18وليد مركبات آبي و ديم كشور به ترتيب متوسط عملكرد ت. كشت در جهان مي باشد

، مهمترين توليدكنندگان مركبات ايران مي )جيرفت و كهنوج(استان هاي مازندران، فارس، هرمزگان و كرمان. نهم در دنيا مي باشد
 ميليون 8/1و با )  درصد از كل كشور38(شترين سطح زير كشت هزار هكتار، بي103باشند، اين در حالي است كه استان مازندران با 

هدف اصلي از اين ). 1389بي نام،(مركبات كشور را به خود اختصاص مي دهد )  درصد از كل كشور43(تن، بيشترين ميزان توليد 
فرعي شامل سنجش مهارت تحقيق بررسي رابطه شاخص هاي توليد، بازاريابي و فروش در صنعت مركبات استان مازندران، و اهداف 

هاي بازاريابي باغداران مركبات، سنجش دانش بازاريابي باغداران مركبات ، تحليل تعامل سطوح مهارتي بازاريابي باغداران با سطوح 
وان به عن) 1976(كاتلر  .حاشيه هاي بازاريابي و بررسي رابطه ويژگي هاي توليد كنندگان با بعضي شاخص هاي بازاريابي و فروش است

يكي از صاحبنظران علم بازاريابي در كتاب مديريت بازاريابي، بازاريابي را دربرگيرنده تجزيه و تحليل، ساماندهي، برنامه ريزي و كنترل 
. تقاضاي مصرف كننده مي داند كه با يكسري خدمات و سياست ها كالا را به دست مصرف كننده مي رساند تا رضايت او را جلب كند

بازاريابي يك ). 1384فروزنده، (ابي بر چهار اصل بازار هدف، نيازهاي مشتري، بازاريابي يكپارچه و سودآوري استوار است مفهوم بازاري
، تدارك و عرضه نيازهاي مشتريان به شرط بهره وري و )مصرف، رفتار مصرفي و كردار مصرفي(فرايند اجتماعي و مديريتي تشخيص 

محمد ( عظيم از وظايف مديريت، يك فلسفه فعاليتي و يك سيستم تخصيص منابع است سودآوري، يك سيستم توزيع، يك حوزه
ضمن ارائه مدلهاي حاشيه بازاريابي با استفاده از داده هاي مقطعي به تعيين حاشيه ) 1384(محمدي و همكاران ). 1373رضايي، 

 عوامل مختلف بر حاشيه بازاريابي از توابع حاشيه بازاريابي براي ارزيابي تأثير. بازاريابي مركبات و سهم عوامل در اين مسير پرداختند
نتايج نشان داد هزينه بازاريابي اثر منفي و متغيرهاي قيمت خرده فروشي، درآمد كل و توليد اثر مثبت بر حاشيه . استفاده گرديد
 ريال به ازاي هر كيلو و حاشيه خرده 2532 و 3125حاشيه عمده فروشي در دو مسير موجود براي پرتقال به ترتيب . بازاريابي دارند

در هر دو مسير سهم توليد كننده از قيمت پرداختي مصرف كننده كمتر از يك .  ريال به دست آمد2100 و 3000فروشي به ترتيب 
استفاده از روش با » بررسي مسائل بازاررساني انگور در استان كهكيلويه و بوير احمد«در تحقيقي با عنوان ) 1379(حسن پور  .سوم بود
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تحقيق پيمايشي با اين فرضيه كه بين سطوح درآمدي باغداران و مهارت هاي بازاريابي آنها رابطه مستقيم و معني دار وجود دارد؛ به 
. اين نتيجه رسيد كه باغداران در زمينه فروش محصول با مشكلاتي مواجه هستند كه دليل اصلي آن در نارسايي نظام بازاريابي است

وي در پايان . ج نشان داد برداشت محصول بطور سنتي بوده و به دليل عدم دسترسي به جاده مناسب، ضايعات محصول بالاستنتاي
پژوهش خود تغيير ساختار نظام بازاررساني موجود از طريق تشكيل اتحاديه ها يا تعاوني هاي محلي در مناطق عمده توليد محصول، 

آمد به باغات در نواحي كوهستاني، نظارت بر قيمت ها و آموزش و ترويج در زمينه بسته بندي احداث جاده هاي مناسبي جهت رفت و 
در مقاله خودشان ) 1384(محمدي و همكاران  .و بازاررساني انگور را جهت افزايش عملكرد در هكتار و فروش بيشتر پيشنهاد مي كند

با استفاده از روش تحقيق پيمايشي و پرسشنامه و مصاحبه »  فارسبررسي اقتصادي مسايل بازاريابي مركبات در استان«با عنوان 
حضوري به عنوان ابزار جمع آوري اطلاعات، به بررسي مفاهيم و كليات بازاريابي، تعيين حاشيه بازاريابي و سهم عوامل در اين مسير 

يابي، اضافه بهاء، حاشيه نسبي و هزينه بازاريابي براي بيان تأثير عوامل مختلف بر حاشيه بازاريابي از توابع حاشيه بازار. پرداختند
نتايج نشان داد هزينه بازاريابي اثر منفي و متغيرهاي قيمت خرده فروشي، درآمد كل و توليد اثر مثبت بر حاشيه . استفاده گرديد
 5ن توابع با استفاده از داده هاي پس از ارائه مدل هاي حاشيه بازاريابي اقدام به تخمي) 1998(تامپسون و همكاران . بازاريابي دارند

در اين تحقيق مهمترين عوامل مؤثر بر حاشيه بازاريابي پرتقال را ميانگين قيمت بازار، . سال، براي پرتقال ناول درغرب آمريكا نموده اند
يابي مدل هاي برآورده شده، نهايتاً پس از ارز. ميزان پرتقال حمل شده به بازارو متوسط نرخ انتقال محصول به بازار معرفي كرده اند

، 1946 تا 1920با استفاده از اطلاعات ساليانه و فصلي از سال ) 1990(باس و براندو  .الگوي مارك آپ را مدل برتر عنوان نموده اند
 متغيرهاي محققين براي بررسي عوامل مؤثر در حاشيه بازاريابي. تابع حاشيه بازاريابي را براي چند محصول كشاورزي برآورد نمودند

قيمت سرخرمن در سال هاي مختلف، شاخص مستقيم قيمت، درآمد سرانه، قيمت خرده فروشي و متغير زمان را مورد استفاده قرار 
با استفاده از ) 1999(ريلي و كاتريل  .داده و تابع حاشيه بازاريابي را به صورت خطي و به روش حداقل مربعات معمولي برآورد نمودند

 نمونه معتبر از توليد كنندگان ميوه و سبزي در ايالات متحده آمريكا به 300اني و پرسشنامه و مصاحبه حضوري از روش تحقيق ميد
عنوان ابزار جمع آوري اطلاعات، به اين نتيجه رسيدند كه بين سن افراد توليد كننده و مهارت هاي بازاريابي آنها رابطه مستقيم وجود 

 .دارد

:روش تحقيق و متدولوژي  
و از لحاظ شيوه گردآوري اطلاعات تحقيق حاضر از نوع اسنادي و پيمايشي است كه  ز لحاظ زماني، تحقيق حاضر از نوع مقطعي استا

جامعه آماري مورد . به منظور بررسي رابطه شاخص هاي توليد، بازاريابي و فروش در صنعت مركبات استان مازندران انجام شده است
 نفر مي 96899، تعداد كل بهره برداران مركبات در استان       ندگان مركبات استان مازندران مي باشندبررسي اين تحقيق، توليد كن

جهت تعيين حجم نمونه . وزني و سپس از نوع تصادفي خوشه اي است-نمونه گيري ابتدا به روش چند مرحله اي طبقه اي . باشند
 باغدار مركبات 266حل مختلف تجزيه و تحليل داده ها از اطلاعات مربوط به آماري از فرمول كوكران استفاده شد كه درنهايت در مرا

 نوع پرسشنامه بوده كه به منظور دستيابي به اهداف تحقيق، به ترتيب 3ابزار گردآوري اطلاعات مصاحبه، مشاهده و. استفاده شده است
ان مهارتهاي بازاريابي باغداران و سنجش دانش بازاريابي و براي بررسي ويژگي هاي توليدكنندگان، ويژگي هاي توليد و بازاريابي، ميز

در مورد پرسشنامه هايي . ويژگي هاي بازاريابي و فروش توليد كنندگان مركبات استان با مراجعه حضوري تكميل و جمع آوري گرديد
روايي پرسشنامه هاي مورد .  گيردباشد بايد به عنوان ابزار گردآوري اطلاعات تحقيق مورد آزمون قراركه از نوع سنجش نگرش مي

استفاده در اين تحقيق از روش پيش آزمون سنجش شده است و با استفاده از تحليل و بررسي نتايج آن و همچنين مشاوره با اساتيد و 
پرسشنامه از ) اداعتم(براي تعيين پايايي . متخصصان بازاريابي و فروش و اصلاح پرسشنامه اوليه، پرسشنامه نهايي تهيه و تأييد گرديد



 

948 

frwr PPMM

در نوسان بوده و هر چه مقدار آن به يك ) 0-1(مقدار آلفاي كرونباخ بين صفر و يك . روش محاسبه آلفاي كرونباخ استفاده شده است
 آلفاي كرونباخ در اين تحقيق به وسيله نرم افزار  نزديك تر باشد به معني بالاتر بودن پايايي و قابليت اعتماد پرسشنامه است،

SPSS.17848/0  محاسبه شده است كه برابر α =در مجموع ضريب آلفاي كرونباخ محاسبه شده براي پرسشنامه نشان از .  مي باشد
پس از جمع آوري داده ها و اطلاعات از طريق منابع اطلاعاتي دست دوم، . قابليت اعتماد بالاي سؤالات طراحي شده پرسشنامه است

سپس با استفاده از نرم . كليه اين اطلاعات استخراج و سپس ساماندهي شد Excelمپيوتري ابتدا با استفاده از نرم افزار كا
به منظور ساماندهي اطلاعات و محاسبه شاخص هاي .  به تجزيه وتحليل توصيفي و تحليل مربوطه پرداخته شد SPSS.17افزار

  ).1970والن و ترنر، ( بازاريابي در اين زمينه از فرمول هاي مرتبط به شرح زير استفاده شده است
M                 M fww PP wrr PPM    )1(             

M  قيمت خرده اشيه بازاريابي عمده فروشي،  ح حاشيه بازاريابي خرده فروشي،  حاشيه بازاريابي كل، در روابط فوق 
براي تلخيص داده هاي كمي و كيفي از آمار توصيفي در قالب .  قيمت سر مزرعه مي باشد قيمت عمده فروشي و فروشي، 

براي تجزيه و تحليل فرضيه . يد و فروش و نمودارهاي گوناگون استفاده شده استجداول توزيع فراواني، بررسي كيفي ويژگي هاي تول
براي اين منظور از آمار . ها و بررسي همبستگي بين متغيرها از آمار استنباطي در قالب تحليل هاي دو و چند متغيره استفاده شده است

 ، تست كروسكال واليس در قالب آزمون هاي آماري تكميلي وپارامتري و ناپارامتري  در قالب تكنيك تجزيه پيرسون، مدل اسپيرمن

  ).1373مقدم، (استفاده شده است ) ANOVA(روش هاي تحليل واريانس يكطرفه 

rMwM
rP

wP
fP

:نتايج و بحث  
. در اين پژوهش ابتدا وضعيت موجود سامانه بازاريابي مركبات؛ شامل وظايف، خدمات و عمليات معمول بازاريابي مطالعه شده است

  ازارپسند پرتقال در اين تحقيق، تامسون ناول و براي محصول نارنگي، رقم انشو زودرسواريته ب
 درصد پرتقال محلي و رقم نارنگي همه 7/3 درصد تامسون ناول و 3/87همچنين واريته پرتقال باغداران در اين مطالعه .  مي باشد

محصول خود، هيچگونه خدمات بازاريابي را انجام ندادند و تنها  درصد باغداران براي فروش 54. باغداران، نوع انشو زودرس بوده است
  . درصد از باغداران كل عمليات بازاريابي محصول از چيدن تا فروش را انجام دادند6/2

  توزيع فراواني مهارتهاي بازاريابي باغداران مركبات: )1(جدول شماره 
  درصد  گروه كثرت عمليات بازاريابي  درجه مهارت بازاريابي  تعداد

  0-2  بسيار ضعيف  148  5/55
  3-5  ضعيف  32  1/12
  6-8  خوب  69  9/25
  9-11  )عالي(بسيار خوب   17  5/6

 هاي تحقيق يافته: مأخذ                            

 بازاريابي گرايش عمده در توزيع فراواني مهارتهاي بازاريابي باغدارادن به سوي بسيارضعيف و ضعيف بوده و دركل ميانگين مهارت هاي
نتايج سنجش دانش بازاريابي وفروش باغداران محصولات مركبات استان .  براي كل باغداران در اين پژوهش ضعيف ارزيابي شده است

 درصد با 6/73 درصد باكاهش نفوذ واسطه ها، 9/75 درصد باغداران با ايجاد تعاوني هاي باغداري، 7/71مازندران نشان داده است، 
 درصد با احداث انبارهاي بزرگ در 5/60 درصد با آموزش در زمينه انبارداري و نگهداري محصول، 3/58ي تبديلي، توسعه واحد ها
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 درصد با 4/77 درصد با انتشار فصلنامه اي در زمينه بازاريابي داخلي و خارجي مركبات، 6/54موقعيت مناسب جهت كاهش ضايعات، 
 درصد با مشكلات مالي به عنوان عامل اصلي بي رغبتي خود در 6/55وح درآمدي و رابطه مستقيم بين مهارتهاي بازاريابي و سط

  .بازاريابي محصول موافقت كامل خود را اعلام كردند
  توزيع فراواني دانش بازاريابي و فروش توليد كنندگان مركبات: )2(جدول شماره 

  درصد  تعداد  درجه سنجش دانش بازاريابي و فروش
  -  -  بسيار ضعيف

  2  5  فضعي
  7/87  234  خوب

  3/10  27  )عالي(بسيار خوب 
  هاي تحقيق يافته: مأخذ                               

اين در حالي است كه مهارت .  در مجموع ميانگين دانش بازاريابي وفروش براي كل باغداران در اين پژوهش، خوب ارزيابي شده است
  . يابي شده استهاي بازاريابي آنها در اين پژوهش ضعيف ارز

  :آزمون فرضيات
 .بين سطوح حاشيه هاي بازاريابي باغداران و مهارت هاي بازاريابي آنها رابطه مستقيم وجوددارد = 0H: فرضيه اول

       1H = بين سطوح حاشيه هاي بازاريابي باغداران و مهارت هاي بازاريابي آنها رابطه معكوس وجود دارد. 

 .تكنيك همبستگي اسپيرمن استفاده شده استبراي آزمون اين فرضيه از 

  نتايج محاسبه ضريب رگرسيون اسپيرمن فرضيه اول : )3(جدول شماره

 sig  ضريب همبستگي تعداد نمونه  رابطه

  012/0  -153/0*  266  سطوح حاشيه هاي بازاريابي باغداران و مهارت هاي بازاريابي آنها
  هاي تحقيق يافته: مأخذ          

در ) sig=0.012( كه با توجه به سطح معني داري بدست آمده153/0ن مي دهد مقدار آماره محاسبه شده برابر است با نتايج نشا
 مورد پذيرش قرار مي گيرد، يعني هر چه مهارتهاي بازاريابي باغداران بالاتر 1H درصد معني دار مي باشد و فرض 95سطح اطمينان 

   .ي آنها پايين تر استاست بطور معني دار حاشيه هاي بازارياب
 .بين سطوح ضايعات مركبات در فرايند بازاريابي و مهارت هاي بازاريابي باغداران رابطه مستقيم وجود دارد = 0H:  فرضيه دوم

  1H = بين سطوح ضايعات مركبات در فرايند بازاريابي و مهارت هاي بازاريابي باغداران رابطه معكوس وجود دارد.  
  .سيله محاسبه ضريب  رگرسيوني اسپيرمن صورت گرفته استآزمون فرضيه به و

 نتايج محاسبه ضريب رگرسيون اسپيرمن فرضيه دوم : )4(جدول شماره

 Sig ضريب رگرسيون تعداد نمونه رابطه

 00/0 944/0** 266 سطوح ضايعات مركبات در فرايند بازاريابي و مهارت هاي بازاريابي باغداران

  هاي تحقيق يافته:          مأخذ
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در سطح ) sig=0.00( كه با توجه به سطح معني داري به دست آمده944/0نتايج نشان مي دهد مقدار آماره محاسبه شده برابر با 
اران رابطه بنابراين بين سطوح ضايعات مركبات در فرايند بازاريابي و مهارت هاي بازاريابي باغد.  درصد معني دار مي باشد99اطمينان 

 با توجه به اين كه بر مبناي پايه هاي نظري تحقيق، بين . مورد پذيرش قرار مي گيردH 0مثبت و معني داري وجود دارد و فرض  
مهارت هاي بازاريابي باغداران و سطوح ضايعات مركبات رابطه عكس وجود دارد، پس اين فرضيه در حالت كل، رد شده و مورد قبول 

راي اثبات و آزمون تئوري فوق بايستي اين مقايسه در حالتي انجام شود كه يا همه باغداران مورد مطالعه از يك مسير ب. واقع نمي شود
فروش استفاده كرده باشند و يا اين كه همه باغداران مورد مطالعه در يكي از چهار گروه مهارت هاي بازاريابي تعيين شده قرار داشته 

  . لات روش شناختي موجود در اين رابطه حكم معني داري را نمي توان صادركردبنابراين به لحاظ مشك. باشند
 .بين سطوح درآمدي باغداران و مهارت هاي بازاريابي آنها رابطه معكوس وجود دارد = 0H: فرضيه سوم

     1H = بين سطوح درآمدي باغداران و مهارت هاي بازاريابي آنها رابطه مستقيم وجود دارد  
 .اين فرضيه از تكنيك همبستگي اسپيرمن استفاده شده استبراي آزمون 

  نتايج محاسبه ضريب همبستگي اسپيرمن براي فرضيه سوم:  )5(جدول شماره 

  Sig  ضريب همبستگي  تعداد نمونه  رابطه

  00/0  752/0**  266  سطوح درآمدي باغداران و مهارت هاي بازاريابي آنها
  هاي تحقيق يافته:               مأخذ

 درصد معني دار 99 كه با توجه به سطح معني داري آن در سطح اطمينان 752/0نتايج نشان مي دهد مقدار آماره محاسبه شده برابر با
يعني هر چه مهارتهاي بازاريابي باغداران بالاتر است بطور معني دار درآمد باغداري .  مورد پذيرش قرار مي گيرد1Hمي باشد و فرض 

  .آنها نيز بيشتر است
   :فرضيه چهارم

 0H = بين تنوع و تعدد عمليات بازاريابي به عهده باغداران و سطوح درآمدي آنها رابطه معكوس وجوددارد. 

1H = بين تنوع و تعدد عمليات بازاريابي به عهده باغداران و سطوح درآمدي آنها رابطه مستقيم وجوددارد.  
  .از  تكنيك اسپيرمن استفاده شده استبراي آزمون اين فرضيه با توجه به ماهيت متغيرها 

  نتايج محاسبه ضريب همبستگي اسپيرمن براي فرضيه چهارم: )6(جدول شماره 

  Sig  ضريب همبستگي  تعداد نمونه  رابطه

  00/0  774/0**  266  تنوع و تعدد عمليات بازاريابي به عهده باغداران و سطوح درآمدي آنها
  هاي تحقيق يافته:   مأخذ

 درصد معني دار مي باشد و 99 مي دهد مقدار آماره هاي محاسبه شده با توجه به سطح معني داري آن در سطح اطمينان نتايج نشان
 مورد پذيرش قرار مي گيرد، يعني هر كس عمليات بازاريابي بيشتر و متنوع تر را انجام داده است به صورت معني دار داراي 1Hفرض 

   .سطح درآمدي بالاتر است
   :مفرضيه پنج

0H = بين تنوع و تعدد عمليات بازاريابي به عهده باغداران و حاشيه هاي بازاريابي رابطه مستقيم وجود دارد. 
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1H = بين تنوع و تعدد عمليات بازاريابي به عهده باغداران و حاشيه هاي بازاريابي رابطه معكوس وجود دارد.  
  .يرمن استفاده شده استبراي آزمون اين فرضيه نيز از روش همبستگي رتبه اي اسپ

  نتايج محاسبه ضريب همبستگي اسپيرمن براي فرضيه پنجم : )7(جدول شماره

  Sig  ضريب  همبستگي  تعداد نمونه  رابطه

تنوع و تعدد عمليات بازاريابي به عهده باغداران و سطوح حاشيه هاي بازاريابي 
  009/0  -159/0**  266  آنها

  هاي تحقيق يافته:  مأخذ
 كه با توجه به سطح معني داري آن، در سطح 159/0 مي دهد مقدار آماره هاي محاسبه شده دراين آزمون برابراست با نتايج نشان

 مورد پذيرش قرار مي گيرد، يعني باغداراني كه عمليات بازاريابي بيشتر و متنوع 1H درصد معني دار مي باشد و فرض 99اطمينان 
  . ر حاشيه هاي بازاريابي آنها پايين تر استتري را انجام داده اند به طور معني دا

  خلاصه نتايج آزمون فرضيات: )8(جدول شماره 
  رد  پذيرش  فرضيات تحقيق رديف

    *  .رابطه معكوس بين سطوح حاشيه هاي بازاريابي باغداران و مهارت هاي بازاريابي آنها وجود دارد  1

ريابي و مهارت هاي بازاريابي باغداران رابطه معكوس بين سطوح ضايعات مركبات در فرايند بازا  2
  *    .وجود دارد

    *  .رابطه مستقيم بين سطوح درآمدي باغداران و مهارت هاي بازاريابي آنها وجود دارد  3

رابطه مستقيم بين تنوع و تعدد عمليات بازاريابي به عهده باغداران و سطوح درآمدي آنها وجود   4
    *  .دارد

و تعدد عمليات بازاريابي به عهده باغداران و حاشيه هاي بازاريابي آنها رابطه معكوس بين تنوع   5
    *  .وجود دارد

  هاي تحقيق يافته: مأخذ     
با توجه به ماهيت اين دو متغير كه اولي بصورت رتبه اي و  :رابطه بين دانش بازاريابي و فروش باغداران و مسير فروش مركبات آنها

در اين تست با توجه به . استفاده شد) Kruskal-Wallis Test(راي آزمون از تست كروسكال واليسدومي بصورت اسمي مي باشد، ب
وجود رابطه بين دو متغير را  ) sig=0.079( و سطح معني داري مربوطه3با درجه آزادي ) 77/6(مقدار ضريب كاي اسكوئر بدست آمده

ولي قدر مسلم اينكه . ابطه اين دو متغير مي تواند قابل بحث باشدچرايي اين قضيه و عدم معني داري ر. معني دارنشان نمي دهد
 .باغداران با دانش بازاريابي بالاتر به منظور منفعت بيشتر مسير فروش ارجح تر از منظر درآمدي را بايستي انتخاب كنند

ابطه بين اين دو متغير از روش محاسبه براي ارزيابي وجود ر :رابطه بين مهارت هاي بازاريابي و ميزان خود مصرفي باغداران مركبات
 به دست آمده است كه با توجه به سطح معني 613/0مقدار اين ضريب برابر با . ضريب همبستگي رتبه اي اسپيرمن استفاده شده است

صرفي نتايج حاكي از آن است كه بيشترين ميزان خود م.  درصد معني دار مي باشد99در سطح اطمينان )  sig =0.00(داري آن 
مربوط به توليد كنندگان با سطح مهارتي بسيار خوب و كم ترين ميزان خودمصرفي مربوط به توليد كنندگان با سطح مهارتي بسيار 
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همچنين توليد كنندگاني كه محصول خود را به شيوه سلف فروخته اند داراي كمترين ميزان خود مصرفي و آنهايي . ضعيف مي باشد
  .روش به ميدان فرستادند داراي بيشترين ميزان خود مصرفي مي باشندكه مركبات خود را براي ف

  نتايج نهايي آزمون هاي تكميلي براي متغيرهاي اصلي پژوهش: )9(جدول شماره 

تعداد   رابطه
 نمونه

نوع 
  آزمون

ضريب 
همبستگي 

  )آماره(

سطح 
معني 
  داري

نوع 
  رابطه

سطح 
اطمينان 

  )درصد(

نتيجه 
  نهايي

ند بازاريابي و سطوح ضايعات در فراي
درآمد باغداران بدون توجه به مسير 

  فروش
  معني دار  99  مستقيم  00/0 789/0**  پيرسون  266

تعداد سال هاي فعاليت در باغ فعلي و 
كثرت عمليات بازاريابي انجام شده توسط 

  باغداران
  معني دار  99  مستقيم  00/0 551/0** اسپيرمن  266

وسط كثرت عمليات بازاريابي انجام شده ت
  معني دار  99  مستقيم  00/0 983/0** اسپيرمن  266  باغداران و مهارت هاي بازاريابي آنان

تعداد سال هاي فعاليت در باغ فعلي و 
  معني دار  99  مستقيم  00/0 517/0**  پيرسون  266  ميزان باردهي يك درخت

مجموع سال هاي تجربه در كشت و كار 
  معني دار  99  مستقيم  00/0 488/0** اسپيرمن  266  مركبات و مهارت هاي بازاريابي باغداران

مهارت هاي بازاريابي باغداران و ضريب 
  معني دار  99  مستقيم  00/0 314/0** اسپيرمن  266  هزينه بازاريابي آنان

مهارت هاي بازاريابي باغداران و حاشيه 
  معني دار  99  مستقيم  00/0 424/0** اسپيرمن  266  بازار

غير معني   -  مستقيم  159/0  087/0  پيرسون  266  اشيه بازاريابيدرآمد غير باغداري و ح
  دار

  معني دار  95  مستقيم  02/0  142/0 اسپيرمن  266 مهارت بازاريابي و دانش بازاريابي باغداران
حاشيه بازاريابي و دانش بازاريابي و 

غير معني   -  معكوس  405/0  051/0 اسپيرمن  266  فروش
  دار

غير معني   -  مستقيم  776/0  017/0 اسپيرمن  266  زاريابي و فروشدرامد باغداران و دانش با
  دار

  هاي تحقيق يافته: مأخذ     
  . معني دار است01/0ضريب همبستگي در سطح ** 
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 :رابطه بين ميزان كل فروش با مسير فروش انتخابي باغداران مركبات

تست كروسكال واليس با توجه به . سكال واليس استفاده شدبراي آزمون اين فرضيه از روش هاي تجزيه واريانس يك طرفه و تست كرو
وجود رابطه بين دو متغير را در ) sig=0.00( و سطح معني داري مربوطه3با درجه آزادي ) 73/133(مقدار ضريب كاي دو بدست آمده

گروههاي مسير فروش نتايج حاصل از روش تجزيه واريانس يك طرفه نشان مي دهد بين .  درصد معني دارنشان مي دهد99سطح 
اختلاف معني دار وجود دارد و فرض مبني بر اين كه متوسط ميزان كل فروش باغداران در ارتباط با مسيرهاي مختلف فروش مساوي 

 به دست آمده است كه به توجه به 83/71در اين تحليل ANOVA به دست آمده از جدول Fاست رد مي شود، آماره 
  . درصد معني دار مي باشد99ينان در سطح اطم)  sig=0.00(مقدار

:نتيجه گيري و پيشنهادها  
ميانگين مهارتهاي بازاريابي براي كل باغداران در اين پژوهش ضعيف، و ميانگين دانش بازاريابي آنها خوب ارزيابي شده است و رابطه 

مچنين بين سطوح حاشيه هاي بازاريابي ه. مثبت و معني داري بين سطوح درآمدي باغداران و مهارتهاي بازاريابي آنها وجود دارد
باغداران و مهارتهاي بازاريابي آنها رابطه معكوس و معني داري وجود دارد، در حاليكه رابطه بين درآمد و حاشيه بازاريابي باغداران با 

به وضعيت آرماني نزديك دانش بازاريابي و فروش توليد كنندگان . معني دارنبوده است % 95دانش بازاريابي آنها در سطح اطمينان 
هر چه مهارتهاي بازاريابي باغداران بالاتر است بطور معني . است، در حاليكه بين دانش فروش و مهارت بازاريابي آنها شكاف وجود دارد

عني دار داراي دار درآمد باغداري آنها نيز بيشتر است و هر باغداري عمليات بازاريابي بيشتر و متنوع تر را انجام داده است به صورت م
  : به شرح زير با توجه به نتايج تحقيق مطرح مي شودپيشنهادات كاربردي و پيشنهادات پژوهشي .سطح درآمدي بالاتر است

 عدم معني داري رابطه بين دانش بازاريابي باغداران مركبات در استان مازندران و مسير فروش انتخابي آنها، نشان دهنده وضعيت -
 اين محصول در استان است، پيشنهاد مطالعاتي محقق شناسايي عوامل مؤثر در اين مقوله و راه هاي ارتقاء وضع نامطلوب بازاريابي

  .موجود است
مطالعاتي در زمينه روابط بين شاخص هاي ذكر شده در تحقيق به صورت موردي و در دامنه كوچكتر مثلاً يك يا دو شهرستان  -

 .ق بررسي و راهكاري مناسب ارائه شودصورت گيرد تا همه مشكلات به طور دقي

 با توجه به اين كه بيشتر دلالان و سلف خران، باغاتي كه محصول مركبات آنها بيشتر از نوع تامسون ناول را كه مورد پسند مصرف -
ن پرتقال از نوع كنندگان مي باشد اجاره مي كنند لذا ضرورت دارد باغداران با كاشت نهال هاي واريته تامسون ناول در بين درختا

 .محلي تركيبي از اين دو نوع پرتقال را در باغات ايجاد كنند

 با توجه به معني داري رابطه مستقيم بين مهارتهاي بازاريابي باغداران مركبات استان مازندران و دانش بازاريابي آنها در اين مطالعه و - 
با سطح خوب ميانگين دانش بازاريابي، اعطاي تسهيلات مالي به باغداران از طرف ديگر سطح ضعيف ميانگين مهارت بازاريابي در تعامل 

و اتخاذ تدابيري مشابه از سوي مسولين سازمان هاي اجرايي و مراكز تحقيقاتي جهت شناسايي و از ميان برداشتن اين شكاف، پژوهش 
 افزايش داده و در شكوفايي اقتصاد كشاورزي و بهبود در اين زمينه و ترويج يافته هاي مزبور مي تواند سطوح درآمدي توليدكنندگان را

  . صادرات مركبات  استان تأثير گذار باشد
 با توجه به اظهارات باغداران در زمينه مشكلات بازاريابي مركبات استان، وزارت جهاد كشاورزي مي تواند با دخالت و نظارت مستقيم -

تعدد، حداكثر ارزش افزوده را به عنوان يك عامل تشويقي جهت توليد بهتر و در محصول توليدي با از ميان برداشتن واسطه هاي م
  .بيشتر نصيب توليد كننده نمايد و در تنظيم و ثبات بازار، كاهش ضايعات و اعطاي تسهيلات مالي به باغداران ايفاي نقش نمايد
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Abstract 
 
Within the domain of agricultural enterprises the high potentials of Citruses in Iranian domestic economy, hence, in 
foreign trades, the effective internal and external marketing system has a vital role in economic growth and 
sustainability of producer firms, and there as in contributing to macro-economic indices such as national products, 
national employment and foreign exchange earnings, thus this could prevent the economy from external damages. 
This research is of cross-sectional type, on-field and applied one, which investigates and follows the marketing and 
exporting of citruses in Mazandaran province of Iran. Stratified and weighted mutli-staged clustered and random 
sampling method was applied. Size of sample was identified by applying Cochran formula, where sum 266 orchard 
firms, were selected. To achieve the objectives of this research, the information collection instruments were, personal 
interviews, observations and four types of questionnaires- for the characteristics of producers, production, marketing 
agents, marketing skills of producers, assess the marketing knowledge of producers, were completed by personal face 
to face interviewing. Using one-way analyses of variance, calculating Pierson and Spearman regression coefficient, 
and Crooks- Wallis test the research hypotheses and questions were tested, answered and analyzed by utilizing 
SPSS.13 software.  The results show, positive significant relation between orchards' income levels  and their 
marketing skill levels. Inverse significant relation between their marketing margin levels and their marketing skills, 
while the relation between their income levels and marketing margin were not significant at 95% confidence interval. 
Applicable recommendation in citrus domestic marketing is to augment haggling power of citrus orchard-holders 
through marketing cooperative formation, development of relevant processing industries, government guarantee 
buying. 
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