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 کشور مرکباتموسسه تحقیقات  ارشد اقتصاد کشاورزي و پژوهشگرکارشناس1

  موسسه تحقیقات پنبه کشور ارشد زراعت و پژوهشگرکارشناس2
  8/9/93 ؛ تاریخ پذیرش:      4/4/93تاریخ دریافت: 

  چکیده
بـوده و در ایـن  پنبـههاي خـوب تولیـدي کشـور هاي کشاورزي، از جمله پتانسیلدر زمینه فعالیت

هـاي ایـداري بنگاهتولید، یک سیستم کارآمد بازاریابی، بمانند یک جـزء کلیـدي در بالنـدگی، رشـد و پ
منظـور بررسـی رابطـه نوع مقطعی بوده، و به صورت میدانی به باشد. این تحقیق ازمی پنبهتولیدکننده 

گیـري ابتـدا انجام شده است. نمونه گلستاناستان پنبه هاي تولید، بازاریابی و فروش در صنعت شاخص
اي است. جهت تعیین حجـم نمونـه شهوزنی و سپس از نوع تصادفی خو اياي طبقهمرحله به روش چند

ي هاانتخـاب شـدند. فرضـیه تولیدکننـده پنبـه 126آماري از فرمول کوکران استفاده شد که در نهایت 
هـاي آمـاري تحقیق با استفاده از تحلیل واریانس یک طرفه، محاسبه ضریب رگرسیون در قالـب آزمـون

مورد آزمـون و تحلیـل  SPSS.17افزار از نرمتکمیلی، جهت پاسخگویی به سؤالات تحقیق و با استفاده 
در این پژوهش ضعیف، و  تولیدکنندگانهاي بازاریابی براي کل قرار گرفتند. در مجموع میانگین مهارت

دهـد رابطـه مثبـت و میانگین دانش بازاریابی آنها خوب ارزیابی شده است. نتایج این تحقیق نشـان مـی
هاي بازاریابی آنهـا وجـود دارد. همچنـین بـین و مهارت دگانتولیدکنن معنی داري بین سطوح درآمدي

داري وجـود هاي بازاریابی آنها رابطه معکوس و معنـیو مهارت بهره بردارانهاي بازاریابی سطوح حاشیه
هـا در سـطح بـا دانـش بازاریـابی آن بـردارانبهـرهکه رابطه بین درآمد و حاشیه بازاریابی دارد، در حالی

  نبوده است.  دارمعنی % 95اطمینان 
  

  1بازاریابی،پنبه، تولید، حاشیه بازاریابی، مهارت بازاریابی هاي کلیدي:واژه
  

                                                
 amisama59@yahoo.com  نویسنده مسئول: *
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  قدمه  م
پذیري شدید اقتصاد تک محصولی و لزوم خروج ایران از هاست در محافل اقتصادي بحث آسیبسال     

اي ت اما جهـش قابـل ملاحظـهبر درآمد نفتی و توجه به صادرات غیرنفتی مطرح اسوضع اقتصاد مبتنی
از انقـلاب و پشـت سـر گذاشـتن  سه دههدر این راستا صورت نگرفته است. متأسفانه با گذشت بیش از 

برنامه توسعه اقتصادي، اجتماعی و فرهنگی گامی چشمگیر در راستاي هدف فوق برداشـته نشـده  چهار
بـوده و در ایـن پنبـه تولیـدي کشـور هاي خوب است. در زمینه فعالیتهاي کشاورزي، از جمله پتانسیل

تولید، یک سیستم کارآمد بازاریابی و فروش، بماننـد یـک جـزء کلیـدي در بالنـدگی، رشـد و نشـاط و 
هـاي کـلان اقتصـاد کشـور و از آن طریق در مساعدت بـه شـاخص پنبههاي تولیدکننده پایداري بنگاه

زاي اقتصـاد ملـی بـا تـوان بـالقوه هاي بـرونپذیريتواند از جمله ابزارهاي جلوگیري کننده از آسیبمی
از قیمت نهایی مصرف کننده  تولیدکنندگاندر گذشته سهم دریافتی   هاي مناسب تر  باشد.ایفاي نقش

پایین بوده و اصولاً تحقیقات و مطالعات بر روي تولیدکنندگان و اقتصاد تولید محصولات متمرکـز بـود. 
(فروش نامطلوب) به وضـعیت آرمـانی یعنـی فـروش مطلـوبتر در حال حاضر رسیدن از وضعیت موجود 

ي بالاي استان هامحصولات تولید شده مهمترین دغدغه تولیدکنندگان می باشد. علیرغم وجود پتانسیل
تولیدکنندگان از نظر سطوح زیرکشت، سطوح تولید و سطوح درآمدي  پنبه مزارع، مطالعه روند گلستان

است. بنابراین مسئله این تحقیق شناخت روابط بین متغیرهـاي کلیـدي حاکی از عدم رشد این پارامتره
   .است پنبهسه شاخص تولید، بازاریابی و فروش 

در بـین محصـولات  سـوم و داراي رتبه تولید هزار تن 271با  پنبهجمهوري اسلامی ایران در زمینه      
سـطح برداشـت بـین  نخست رتبههزار هکتار، و  117 با پنبه، و از لحاظ سطح زیر کشت صنعتی کشور

داراي ، خراسان جنـوبیو  فارس، گلستان، خراسان رضويي هاباشد. استانمی محصولات صنعتی کشور
بـا  گلسـتانباشند، این در حالی است که استان می ي اول تا چهارم در سطح برداشت پنبه کشورهامقام
ي خراسـان هارا داراسـت و اسـتان ر)درصد از کل کشـو 16( سطح زیر کشت رتبه دومهزار هکتار،  18

اسـتان رضوي، فارس، خراسان جنوبی و گلستان مهمتـرین تولیدکننـدگان پنبـه کشـور مـی باشـند و 
کشـور را بـه خـود اختصـاص  پنبـهدرصد از کل کشـور)  9( رتبه چهارم تولیدتن،  هزار 24 گلستان با

اراضی در و در هکتار کیلوگرم  2340آبی  کشت اراضیکشور در پنبه . متوسط عملکرد محصول دهدمی
ترتیـب درصـد توزیـع میـزان بـه 2و  1ي شماره هاشکل .باشددر هکتار میکیلوگرم  707 دیمبا کشت 

  ).2013 نام،(بیدهد ي کشور را نشان میهاتولید و سطح محصول پنبه در استان
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 کشور يهااستان در پنبه محصول توزیع سطحدرصد  -2کل ش

  
نظران علم بازاریابی در کتاب مـدیریت بازاریـابی، بازاریـابی را عنوان یکی از صاحب) به1996کاتلر (

دربرگیرنده تجزیه و تحلیل، ساماندهی، برنامه ریزي و کنترل تقاضاي مصرف کننـده مـی دانـد کـه بـا 
مفهـوم  کالا را به دست مصرف کننده می رساند تا رضایت او را جلب کند. هایکسري خدمات و سیاست

بازاریابی  ،بازاریابی بر چهار اصل بازار هدف، نیازهاي مشتري، بازاریابی یکپارچه و سودآوري استوار است
یک فرایند اجتماعی و مدیریتی تشخیص (مصرف، رفتـار مصـرفی و کـردار مصـرفی)، تـدارك و عرضـه 

ریان به شرط بهره وري و سـودآوري، یـک سیسـتم توزیـع، یـک حـوزه عظـیم از وظـایف نیازهاي مشت
  ).  2006، آمی سمامدیریت، یک فلسفه فعالیتی و یک سیستم تخصیص منابع است (
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بررسی مسائل بازاررسانی انگور در استان کهکیلویـه و بـویر «) در تحقیقی با عنوان 2000پور (حسن
یق پیمایشی با این فرضـیه کـه بـین سـطوح درآمـدي تولیدکننـدگان و با استفاده از روش تحق» احمد

ي بازاریابی آنها رابطه مستقیم و معنی دار وجود دارد؛ به این نتیجه رسـید کـه تولیدکننـدگان هامهارت
در زمینه فروش محصول با مشکلاتی مواجه هستند که دلیل اصلی آن در نارسایی نظام بازاریابی اسـت. 

طور سنتی بوده و به دلیل عدم دسترسی به جاده مناسـب، ضـایعات هبرداشت محصول ب نتایج نشان داد
محصول بالاست. وي در پایان پژوهش خود تغییر ساختار نظـام بازاررسـانی موجـود از طریـق تشـکیل 

ي مناسبی جهت رفـت و هاي محلی در مناطق عمده تولید محصول، احداث جادههایا تعاونی هااتحادیه
و آمـوزش و تـرویج در زمینـه بسـته بنـدي و  هـااغات در نواحی کوهستانی، نظـارت بـر قیمتآمد به ب

   کند.بازاررسانی انگور را جهت افزایش عملکرد در هکتار و فروش بیشتر پیشنهاد می
ي مقطعی بـه هاهاي حاشیه بازاریابی با استفاده از داده) ضمن ارائه مدل2005محمدي و همکاران (

و سهم عوامل در این مسیر پرداختند. براي ارزیابی تأثیر عوامـل مختلـف  پرتقالبازاریابی تعیین حاشیه 
بر حاشیه بازاریابی از توابع حاشیه بازاریابی استفاده گردید. نتایج نشان داد هزینه بازاریابی اثـر منفـی و 

رند. در هـر دو مسـیر متغیرهاي قیمت خرده فروشی، درآمد کل و تولید اثر مثبت بر حاشیه بازاریابی دا
  سهم تولید کننده از قیمت پرداختی مصرف کننده کمتر از یک سوم بود.

زمینی در ایران را با استفاده از توابع اضـافه ) بازاریابی محصول سیب2005مهدي پور و همکارانش (
بررسـی کردنـد.  بها و محاسبه حاشیه بازاریابی، ضریب هزینه بازاریابی و عوامل مؤثر بر حاشیه بازاریابی

نتایج نشان داد حاشیه بازاریابی سیب زمینی در ایـران متـأثر از عوامـل متعـددي ماننـد قیمـت عمـده 
فروشی و خرده فروشی، میزان صادرات، میزان تولید و نرخ ارز در بازار آزاد می باشـد کـه در ایـن بـین 

 باشد.ه خرده فروشی میقیمت خرده فروشی مهمترین عامل مؤثر بر حاشیه کل بازاریابی و حاشی
و  ها) بــه بررســی بــازار داخلــی پرتقــال از طریــق محاســبه شــاخص2010اردســتانی و همکــاران (

در خرید محصول، پـایین بـودن  هاي بازاریابی  پرداختند. نتایج حاکی از بالا بودن سهم واسطههانسبت
بالابودن سهم و رشـد حاشـیه خـرده سهم تولیدکننده از قیمت نهایی، بالا بودن ضریب هزینه بازاریابی، 

ي بازاریـابی هافروشی، بالا بودن سود خالص عملیات بازاریابی عمـده فـروش، بـابلا بـودن سـهم هزینـه
تولیدکننده از قیمت دریافتی و نقش بارز عمده فروشـان در میـزان ناکـارایی بـازار ایـن محصـول بـوده 

  قال با حمایت و مشارکت باغداران تأکید شده است.است.در پایان بر ایجاد تحول در نظام بازاریابی پرت
ي مقطعی به هاهاي حاشیه بازاریابی با استفاده از داده) ضمن ارائه مدل2010احسان و همکارانش (

بررسی بازاریابی مرکبات و تعیین عوامل مؤثر بر حاشیه بازاریابی مرکبات در دزفـول بـر اسـاس الگـوي 
داد در شهرستان دزفول عملیات مختلف بازاریابی به صـورت دسـتی و مارك آپ پرداختند. نتایج نشان 

ي بازاریابی رابطه معکوس و با قیمـت خـرده فروشـی هاگیرد و حاشیه بازاریابی با هزینهسنتی انجام می
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 در کبکـاب خرماي بازاریابی داخلی اقتصادي تحلیل ) با2011( استخر و اسماعیلی رابطه مستقیم دارد.

 داشتند را دخالت بیشترین بازاریابی عوامل که مسیري در بازاریابی کارآیی دادند نشان نکازرو شهرستان

   . است ترپایین سایر مسیرها از
 بـازار سـاختار و بازاریـابی بررسـی و فنی کارایی تعیین ) در مقاله خود به2013( شبان و همکارانش

 مسـیرهاي شناسـایی و زعفـران بازاریـابی يهاحاشـیه کارایی فنی، بررسی منظورو به پرداختند زعفران
 14 فـروش و خرده پرشسنامه 25و  بردارانبهره از پرسشنامه 140 تکمیل با پیمایشی آمار از بازاررسانی
 رضـوي خراسـان اسـتان شهرستانهاي کشاورزي کارشناس تعدادي با مصاحبه و فروش عمده پرسشنامه

 يهاشاخص از بازار ساختار تعیین براي و دیگبی دیدگاه از یبازاریاب يهاحاشیه برآورد کرده اند. استفاده
در  داده اسـت نشان نتایج اند.استفاده کرده  DEAروش از فنی کارایی تخمین هرفیندال، و تمرکز نسبت
زیـاد بـوده  با کارایی کـم برداران بهره فراوانی و زیاد اختلاف کاران زعفران فنی کارایی حداکثر و حداقل

 حاشـیه متوسـط داد. افـزایش را تولید میزان صحیح مدیریت با توانمی که است آن از اکیاست و این ح
 درصـد 14 زعفـران بازاریـابی هزینـه ضریب متوسط و بوده بیشتر فروشی حاشیه عمده از فروشی خرده

  .شد داده تشخیص چندجانبه انحصار تحلیل دوره طی زعفران محصول بر حاکم بازار باشد.می
 در انـار بازاررسـانی مختلـف يهامسـیر شناسایی ضمن مقاله خود ) در2014( همکارانش بیرانوند و

 سـهم بازاریـابی، مختلـف هايحاشـیه از طریق محاسبه  مسیرها این اقتصادي ارزیابی به لرستان، استان
 زا یـک هـر در بازاریـابی یـی کـارآ و بازاریـابی هزینـه ضریب محصول، نهایی قیمت از بازاررسانی عوامل

 صـورت بـه تحقیـق ایـن در اسـتفاده مورد اطلاعات و ها. دادهاندمحصول پرداخته مسیرهاي بازاررسانی
 پرسشـنامه 100 براساس و حضوري مصاحبه که از طریقباشدمی 1389 زراعی سال به مربوط و مقطعی

ي شد. نتایج نشان آورجمع ساده تصادفی گیرينمونه روش به لرستان انار بازاررسانی مسیرهاي عاملین از
کننـده کننده، تبدیلداد بیشترین میزان ضریب هزینه بازاریابی و حاشیه بازاریابی مربوط به مسیر تولید

 کمتـرینداراي مسـیر این در محصول نهایی قیمت از تولیدکننده سهم علاوه،باشد. بهکننده میو مصرف
رسانی انار لرسـتان به عنوان بهترین مسیر بازار میزان است و مسیر صادرات با بالاترین میزان کارایی کل

  شناسایی شد.
 300) با استفاده از روش تحقیق میدانی و پرسشنامه و مصـاحبه حضـوري از 1999ریلی و کاتریل (

آوري اطلاعات، نمونه معتبر از تولید کنندگان میوه و سبزي در ایالات متحده آمریکا به عنوان ابزار جمع
ي بازاریابی آنهـا رابطـه مسـتقیم وجـود هادند که بین سن افراد تولید کننده و مهارتبه این نتیجه رسی

ي تولید و بازاریـابی بهـره بـرداران مرکبـات اسـپانیا ها) در تحقیقی با عنوان استراتژي2001پول ( دارد.
بـر  تولیـد کننـده نـارنگی و پرتقـال، عوامـل تأثیرگـذار 300براساس اطلاعات استخراجی از پرسشنامه 

اي مورد بررسـی و کارگیري یک مدل چند متغیره و تحلیل خوشههي بازاریابی و تولید را با بهااستراتژي
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ي بازاریـابی و هاگـذار بـر اسـتراتژيآزمون قرار داد، نتایج این تحقیق نشان داد که دو عامل اصلی تأثیر
  و خرده مالک بودن آنهاست.تولید مرکبات در اسپانیا پاره وقت بودن فعالیت باغداران مرکبات 

در مطالعه خود اذعان داشتند یکپارچگی خـرده فروشـی، تغییـرات  )2004( دیمیتري و همکارانش
کنندگان محصولات کشاورزي، باعث تغییر مبـادلات فناورانه در تولید و بازاریابی و رشد تقاضاي مصرف

کننـدگان ایـن موضـوع عرضـهشـود. سنتی بین تولیدکننـدگان، عمـده فروشـان و خـرده فروشـان می
کنندگان و خریداران به انجام خدمات بازاریابی و در نظر گـرفتن محصولات کشاورزي را از سوي مصرف

    با توجه به میزان و حجم خرید وادار ساخته است. هاتشویق
گینه نو به بررسـی  اي در مورد محصولات تازه کشاورزي در) در مطالعه2006مارتین و جاگادیش (

منه و کارایی سیستم بازاریابی با استفاده از مدل زنجیره عرضـه پرداختنـد. نتـایج نشـان داد خـدمات دا
بازاریابی توسط بخش خصوصی انجام شده و فعالان بازار به صورت رقـابتی بـه نـوآوري در توسـعه ایـن 

تفاده از چـارچوب نتیجه گرفتند اسدهند. آنها نظر قرار میخدمات روي آورده و نیازهاي مشتریان را مد
ي در هاتواند باعث ایجاد درك بالایی از کارایی سیستم بازاریابی کشـاورزي در اقتصـادزنجیره عرضه می
 آفریقـاي ذرت در بازاریـابی يهاحاشـیه بر قیمت اختلالات اثر )2008( جین و تروب حال توسعه شود.

 در ذرت آرد فروشی خرده واقعی يهاحاشیه نتیجه گرفتند و  بررسی 2004 تا 1976 دوره طی را جنوبی

  . است افزایش یافته درصد 20 حداقل فروشی، خرده يهاقیمت اختلالات دلیل جنوبی به آفریقاي
ي تولید، بازاریابی و فروش در صنعت پنبه اسـتان هاهدف اصلی از این تحقیق بررسی رابطه شاخص

لیدکنندگان پنبه، سنجش دانش بازاریابی ي بازاریابی توهاگلستان و اهداف فرعی شامل سنجش مهارت
ي بازاریابی هاتولیدکنندگان پنبه، تحلیل تعامل سطوح مهارتی بازاریابی تولیدکنندگان با سطوح حاشیه

  ي بازاریابی و فروش است.هاي تولید کنندگان با بعضی شاخصهاو بررسی رابطه ویژگی
 

  هامواد و روش
و از لحاظ شیوه گردآوري اطلاعات تحقیق حاضـر  مقطعی استاز لحاظ زمانی، تحقیق حاضر از نوع 

ي تولیـد، بازاریـابی و فـروش در هابه منظور بررسی رابطـه شـاخصاز نوع اسنادي و پیمایشی است که 
 نبـهکنندگان جامعه آماري مورد بررسی این تحقیق، تولیدانجام شده است.  گلستاناستان  پنبهصنعت 
وزنـی و سـپس از نـوع  -ايگیري ابتدا بـه روش چنـد مرحلـه اي طبقـهنهنموباشند، می گلستاناستان 

استفاده شد که درنهایت در  1تصادفی خوشه اي است. جهت تعیین حجم نمونه آماري از فرمول کوکران
استفاده شـده اسـت.  پنبهتولیدکننده  126از اطلاعات مربوط به  هامراحل مختلف تجزیه و تحلیل داده

نوع پرسشنامه بوده کـه بـه منظـور دسـتیابی بـه اهـداف  3 لاعات مصاحبه، مشاهده وابزار گردآوري اط
                                                
1- Cochran 
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ي تولید و بازاریابی، میزان مهارتهاي هاي تولیدکنندگان، ویژگیهاتحقیق، به ترتیب براي بررسی ویژگی
 نبـهپتولید کننـدگان  ي بازاریابی و فروشهاو ویژگیو سنجش دانش بازاریابی  تولیدکنندگانبازاریابی 

 آوري گردید. با مراجعه حضوري تکمیل و جمع گلستان استان
باشد باید به عنـوان ابـزار گـردآوري اطلاعـات یی که از نوع سنجش نگرش میهادر مورد پرسشنامه

ي مورد استفاده در این تحقیق از روش پیش آزمـون هامورد آزمون قرار گیرد. روایی پرسشنامه ،تحقیق
فاده از تحلیل و بررسی نتایج آن و همچنین مشاوره با اسـاتید و متخصصـان سنجش شده است و با است

و اصلاح پرسشنامه اولیه، پرسشنامه نهایی تهیه و تأیید گردیـد. بـراي تعیـین پایـایی  و فروش بازاریابی
که در ایـن تحقیـق بـه وسـیله  استفاده شده است 2(اعتماد) پرسشنامه از روش محاسبه آلفاي کرونباخ

مقدار آلفاي کرونباخ بین صفر و یـک باشد. می =848/0αمحاسبه شده است که برابر  SPSS.17ار افزنرم
) در نوسان بوده و هر چه مقدار آن به یک نزدیک تر باشد به معنی بالاتر بـودن پایـایی و قابلیـت 1-0(

از قابلیـت  در مجموع ضریب آلفاي کرونباخ محاسبه شده براي پرسشنامه نشان ،اعتماد پرسشنامه است
و اطلاعات از طریـق منـابع  هاآوري دادهپس از جمعاعتماد بالاي سؤالات طراحی شده پرسشنامه است. 

کلیه این اطلاعات اسـتخراج و سـپس  Excel افزار کامپیوترياطلاعاتی دست دوم، ابتدا با استفاده از نرم
تحلیـل توصـیفی و تحلیـل مربوطـه  وبه تجزیـه  SPSS.17 افزارساماندهی شد. سپس با استفاده از نرم

ي هـاي بازاریابی در این زمینه از فرمولهامحاسبه شاخصپرداخته شد. به منظور ساماندهی اطلاعات و 
  ).1980(والن و ترنر،  مرتبط به شرح زیر استفاده شده است

  

)1     (          frwr PPMMM            wrr PPM           fww PPM  
  

حاشـیه بازاریـابی  wMحاشیه بازاریابی خـرده فروشـی،  rMحاشیه بازاریابی کل،  Mدر روابط فوق
باشـد. قیمـت سـر مزرعـه مـی fPقیمت عمده فروشی و  wPقیمت خرده فروشی،  rPعمده فروشی، 

بازاریـابی و فـروش پنبـه در اسـتان گلسـتان  تولیـد، هايرهاي شاخصیمنظور بررسی روابط بین متغبه
  فرضیات زیر آزمون شدند:

  نها وجود دارد.ي بازاریابی آهاي بازاریابی تولیدکنندگان و مهارتهارابطه معکوس بین سطوح حاشیه - 1
ي بازاریـابی تولیدکننـدگان هـارابطه معکوس بین سطوح ضایعات پنبه در فرایند بازاریـابی و مهارت -2

  وجود دارد.
  ي بازاریابی آنها وجود دارد.هارابطه مستقیم بین سطوح درآمدي تولیدکنندگان و مهارت -3

                                                
1- Cronbachs Alpha 



 34                                                                                                                                 رسول آمی سما و احمد دیه جی 

تولیدکننـدگان و سـطوح درآمـدي آنهـا  رابطه مستقیم بین تنوع و تعدد عملیات بازاریابی به عهـده -4
  وجود دارد.

ي بازاریابی آنها هارابطه معکوس بین تنوع و تعدد عملیات بازاریابی به عهده تولیدکنندگان و حاشیه -5
                                 وجود دارد.

بررسـی کیفـی  ي کمی و کیفی از آمار توصیفی در قالب جداول توزیع فراوانی،هابراي تلخیص داده
و  هاي تولید و فروش و نمودارهاي گوناگون استفاده شده است. براي تجزیـه و تحلیـل فرضـیههاویژگی

 .ي دو و چنـد متغیـره اسـتفاده شـدهابررسی همبستگی بین متغیرها از آمار استنباطی در قالب تحلیل
تسـت  ،پیرسـون، مـدل اسـپیرمنبراي این منظور از آمار پارامتري و ناپارامتري در قالب تکنیک تجزیه 

) ANOVAي تحلیل واریـانس یکطرفـه (هاروش وي آماري تکمیلی هاکروسکال والیس در قالب آزمون
  ).1995(مقدم،  استفاده شد

  
  و بحث نتایج

؛ شامل وظایف، خدمات و عملیات معمـول پنبهدر این پژوهش ابتدا وضعیت موجود سامانه بازاریابی 
کـه بـر  شـدندبرداران بر حسب تعدد انجام عملیات بازاریابی شناسـایی بهرهست. بازاریابی مطالعه شده ا

بـراي  تولیدکننـدگاندرصد  46. قرار گرفتند 1مبناي آن در چهار درجه مهارتی به شرح جدول شماره 
کـل  تولیدکنندگاندرصد از  6/2فروش محصول خود، هیچگونه خدمات بازاریابی را انجام ندادند و تنها 

  تا فروش را انجام دادند. سر مزرعهبازاریابی محصول از  عملیات
  

  .تولیدکنندگان پنبه هاي بازاریابیمهارت توزیع فراوانی - 1جدول 
  درصد           تعداد                         درجه مهارت بازاریابی                گروه کثرت عملیات بازاریابی           

  بسیار ضعیف                               0- 2
  ضعیف                                      3- 5
  خوب                                       6- 8
  بسیار خوب (عالی)                       11-9

58                 46  
17                 14  
39                31  
12                 9  

  
به سوي بسیارضعیف و ضعیف بوده  بردارانبهرههاي بازاریابی ده در توزیع فراوانی مهارتگرایش عم

 در این پژوهش ضعیف ارزیابی شده است. تولیدکنندگاني بازاریابی براي کل هاو درکل میانگین مهارت
صد در 7/71 که دادنشان  گلستاناستان  تولیدکنندگان پنبهفروش  نتایج سنجش دانش بازاریابی و

درصد با توسعه  6/73، هادرصد باکاهش نفوذ واسطه 9/75، کشاورزيي هابا ایجاد تعاونی تولیدکنندگان
ایجاد درصد با  5/60و نگهداري محصول،  ماندگاريدرصد با آموزش در زمینه  3/58ي تبدیلی، هاواحد



 1393)، 2ماره () ش2پنبه ایران جلد (هاي مجله پژوهش                                                                                    35

زاریابی داخلی و خارجی اي در زمینه بادرصد با انتشار فصلنامه 6/54جهت کاهش ضایعات،  راهکارهایی
درصد با  6/55هاي بازاریابی و سطوح درآمدي و درصد با رابطه مستقیم بین مهارت 4/77، پنبه

کامل خود را اعلام  افقتومشکلات مالی به عنوان عامل اصلی بی رغبتی خود در بازاریابی محصول م
لیدکنندگان پنبه در جدول شماره نتایج توزیع فراوانی درجه سنجش دانش بازاریابی و فروش تو کردند.

  آمده است. 2
  

  پنبهتولید کنندگان دانش بازاریابی و فروش توزیع فراوانی  - 2جدول 
  درجه سنجش دانش بازاریابی و فروش                   تعداد                    درصد

  -                         -بسیار ضعیف                                                 
  2                       4ضعیف                                                         
  7/87                   110خوب                                                           

  3/10                  12بسیار خوب (عالی)                                            
  

در این پژوهش، خـوب ارزیـابی  تولیدکنندگانفروش براي کل  در مجموع میانگین دانش بازاریابی و
  ها در این پژوهش ضعیف ارزیابی شده است. ي بازاریابی آنهاشده است. این در حالی است که مهارت

 ).3(جدول  رمن استفاده شداز تکنیک همبستگی اسپی فرضیه اولبراي آزمون  آزمون فرضیات:
  

  اولنتایج محاسبه ضریب رگرسیون اسپیرمن فرضیه  -3جدول 
 sig      ضریب همبستگی           تعداد نمونه                                                   رابطه                        

  012/0                -153/0*                 126        ها       اریابی آني بازهاي بازاریابی تولیدکنندگان و مهارتهاسطوح حاشیه
  

کـاران هاي بازاریابی پنبـههاي بازاریابی و مهارترابطه معکوس بین دو متغیر حاشیه دادنتایج نشان 
بـالاتر  تولیدکننـدگانهاي بازاریابی باشد، یعنی هر چه مهارتدار میدرصد معنی 95در سطح اطمینان 

 بـه وسـیله محاسـبه دوم آزمـون فرضـیه تر است.ها پاییني بازاریابی آنهادار حاشیهطور معنیهاست ب
  آمده است. 4که در جدول  اسپیرمن صورت گرفته است رگرسیونیضریب 

  
 دومنتایج محاسبه ضریب رگرسیون اسپیرمن فرضیه  -4جدول 

 Sig ضریب رگرسیون تعداد نمونه رابطه

 00/0 944/0** 126 تولیدکنندگاني بازاریابی هادر فرایند بازاریابی و مهارت پنبهعات سطوح ضای
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ي بازاریـابی هـابین سطوح ضایعات پنبه در فرایند بازاریـابی و مهارترابطه معکوس  دادنتایج نشان 
ر مبنـاي با توجه بـه ایـن کـه بـباشد. بنابراین میندار درصد معنی 99در سطح اطمینان تولیدکنندگان 

رابطـه عکـس  پنبـهو سـطوح ضـایعات  تولیدکنندگاني بازاریابی هاي نظري تحقیق، بین مهارتهاپایه
وجود دارد، پس این فرضیه در حالت کل، رد شده و مورد قبول واقع نمی شـود. بـراي اثبـات و آزمـون 

د مطالعـه از یـک مـور تولیدکننـدگانتئوري فوق بایستی این مقایسه در حالتی انجام شود که یا همـه 
مورد مطالعه در یکـی از چهـار گـروه  تولیدکنندگانمسیر فروش استفاده کرده باشند و یا این که همه 

ي بازاریابی تعیین شده قرار داشته باشند. بنابراین به لحاظ مشکلات روش شناختی موجـود در هامهارت
از تکنیـک همبسـتگی  سـوم یهبـراي آزمـون فرضـتـوان صـادرکرد. داري را نمـیاین رابطه حکم معنی
 آمده است. 5که در جدول  اسپیرمن استفاده شد

  
  سومنتایج محاسبه ضریب همبستگی اسپیرمن براي فرضیه  - 5جدول 

  Sig  ضریب همبستگی  تعداد نمونه  رابطه
  00/0  752/0**  126  ي بازاریابی آنهاهاو مهارت تولیدکنندگانسطوح درآمدي 

  
هاي بازاریابی پنبه کاران یم بین دو متغیر درآمد تولیدکنندگان و مهارترابطه مستق دادنتایج نشان 

بـالاتر  تولیدکننـدگانهاي بازاریابی یعنی هر چه مهارت ،باشددار میدرصد معنی 99در سطح اطمینان 
با توجه بـه ماهیـت  چهارم براي آزمون فرضیه ها نیز بیشتر است.آن زراعیدار درآمد طور معنیهاست ب

 آمده است. 6که در جدول شماره  تکنیک اسپیرمن استفاده شده است یرها ازمتغ
  

  چهارمنتایج محاسبه ضریب همبستگی اسپیرمن براي فرضیه  -6شماره جدول 
  Sig  ضریب همبستگی  تعداد نمونه  رابطه

  00/0  774/0**  126  هاو سطوح درآمدي آن تولیدکنندگانتنوع و تعدد عملیات بازاریابی به عهده 
  

رابطه مستقیم بین دو متغیر درآمد تولیدکنندگان و تعـدد عملیـات بازاریـابی پنبـه  دادنتایج نشان 
عملیات بازاریابی بیشتر و  ايتولیدکنندهباشد، یعنی هر دار میدرصد معنی 99در سطح اطمینان کاران 

  .دار داراي سطح درآمدي بالاتر استمتنوع تر را انجام داده است به صورت معنی
 .)7جدول شماره ( اي اسپیرمن استفاده شدنیز از روش همبستگی رتبه پنجم براي آزمون فرضیه

  

  پنجمنتایج محاسبه ضریب همبستگی اسپیرمن براي فرضیه  -7 جدول

تعداد   رابطه
  نمونه

ضریب  
  Sig  همبستگی

  009/0  -159/0**  126  هاابی آني بازاریهاو سطوح حاشیه تولیدکنندگانتنوع و تعدد عملیات بازاریابی به عهده 
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ي هاداد رابطه معکوس بین دو متغیر تعدد عملیـات بازاریـابی تولیدکننـدگان و حاشـیهنتایج نشان 
ی کـه عملیـات تولیدکنندگان، یعنی باشددار میدرصد معنی 99، در سطح اطمینان بازاریابی پنبه کاران

  تر است. ها پاییني بازاریابی آنهادار حاشیهطور معنیبه اندتري را انجام دادهبازاریابی بیشتر و متنوع
  

  خلاصه نتایج آزمون فرضیات -8 جدول
  رد  پذیرش  فرضیات تحقیق  ردیف

    *  ي بازاریابی آنها وجود دارد.هاو مهارت تولیدکنندگاني بازاریابی هارابطه معکوس بین سطوح حاشیه  1
  *    وجود دارد. تولیدکنندگاني بازاریابی هافرایند بازاریابی و مهارتدر  پنبهرابطه معکوس بین سطوح ضایعات   2
    *  ي بازاریابی آنها وجود دارد.هاو مهارت تولیدکنندگانرابطه مستقیم بین سطوح درآمدي   3
    *  و سطوح درآمدي آنها وجود دارد. تولیدکنندگانرابطه مستقیم بین تنوع و تعدد عملیات بازاریابی به عهده   4
    *  ي بازاریابی آنها وجود دارد.هاو حاشیه تولیدکنندگانرابطه معکوس بین تنوع و تعدد عملیات بازاریابی به عهده   5

   
  ي تکمیلی براي متغیرهاي اصلی پژوهشهانتایج نهایی آزمون - 9جدول 

تعداد   رابطه
  نمونه

نوع 
  آزمون

ضریب 
همبستگی 

  (آماره)

سطح 
  داريمعنی

نوع 
  رابطه

سطح 
ان اطمین

  (درصد)
  نتیجه نهایی

سطوح ضایعات در فرایند بازاریابی و درآمد 
  دارمعنی  99  مستقیم  00/0  789/0**  پیرسون  126  بدون توجه به مسیر فروش تولیدکنندگان

فعلی و  مزرعهي فعالیت در هاتعداد سال
کثرت عملیات بازاریابی انجام شده توسط 

  تولیدکنندگان
  دارمعنی  99  ستقیمم  00/0  551/0**  اسپیرمن  126

کثرت عملیات بازاریابی انجام شده توسط 
  دارمعنی  99  مستقیم  00/0  983/0**  اسپیرمن  126  ي بازاریابی آنانهاو مهارت تولیدکنندگان

و  پنبهي تجربه در کشت و کار هامجموع سال
  ردامعنی  99  مستقیم  00/0  488/0**  اسپیرمن  126  تولیدکنندگاني بازاریابی هامهارت

و ضریب  تولیدکنندگاني بازاریابی هامهارت
  دارمعنی  99  مستقیم  00/0  314/0**  اسپیرمن  126  هزینه بازاریابی آنان

  دارمعنی  99  مستقیم  00/0  424/0**  اسپیرمن  126  و حاشیه بازار تولیدکنندگاني بازاریابی هامهارت
  دارغیر معنی  -  مستقیم  159/0  087/0  پیرسون  126  و حاشیه بازاریابی زراعیدرآمد غیر 

  دارمعنی  95  مستقیم  02/0  142/0  اسپیرمن  126  تولیدکنندگانمهارت بازاریابی و دانش بازاریابی 
  دارغیر معنی  -  معکوس  405/0  051/0  اسپیرمن  126  حاشیه بازاریابی و دانش بازاریابی و فروش

  دارغیر معنی  -  مستقیم  776/0  017/0  اسپیرمن  126  و دانش بازاریابی و فروش تولیدکنندگاندرامد 
  دار است.معنی 01/0** ضریب همبستگی در سطح 
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با توجه بـه ماهیـت : آنها پنبهو مسیر فروش  تولیدکنندگانرابطه بین دانش بازاریابی و فروش 
باشد، براي آزمون از تسـت کروسـکال این دو متغیر که اولی بصورت رتبه اي و دومی بصورت اسمی می

) بـا درجـه 77/6( ر بدسـت آمـدهئسکوااستفاده شد. در این تست با توجه به مقدار ضریب کاي  1والیس
دهد. چرایی ایـن وجود رابطه بین دو متغیر را  معنی دارنشان نمی و سطح معنی داري مربوطه 3آزادي 

 قضیه و عدم معنی داري رابطـه ایـن دو متغیـر مـی توانـد قابـل بحـث باشـد. ولـی قـدر مسـلم اینکـه
با دانش بازاریابی بالاتر به منظور منفعت بیشتر مسیر فروش ارجح تر از منظر درآمدي را  تولیدکنندگان

  بایستی انتخاب کنند.
براي آزمون این فرضـیه از  رابطه بین میزان کل فروش با مسیر فروش انتخابی زارعین پنبه کار:

اده شد. تسـت کروسـکال والـیس بـا ي تجزیه واریانس یک طرفه و تست کروسکال والیس استفهاروش
داري مربوطـه و سـطح معنـی سـه) با درجه آزادي 73/133( توجه به مقدار ضریب کاي دو بدست آمده

درصد معنی دارنشان می دهد. نتـایج حاصـل از روش تجزیـه  99وجود رابطه بین دو متغیر را در سطح 
ف معنـی دار وجـود دارد و فـرض هاي مسیر فـروش اخـتلاواریانس یک طرفه نشان می دهد بین گروه

مبنی بر این که متوسط میزان کل فروش زارعین در ارتباط با مسیرهاي مختلف فـروش مسـاوي اسـت 
دسـت آمـده اسـت به 83/71 در این تحلیل تجزیه واریانسدست آمده از جدول به Fرد می شود، آماره 

  باشد.دار مید معنیدرص 99در سطح اطمینان ضریب معنی داري  که به توجه به مقدار
 

    گیرينتیجه
در ایـن پـژوهش ضـعیف، و میـانگین دانـش  تولیدکنندگانهاي بازاریابی براي کل میانگین مهارت

و  تولیدکنندگانداري بین سطوح درآمدي ها خوب ارزیابی شده است و رابطه مثبت و معنیبازاریابی آن
و  تولیدکننـدگاني بازاریـابی هاطوح حاشـیههاي بازاریابی آنهـا وجـود دارد. همچنـین بـین سـمهارت
داري وجود دارد، در حالیکه رابطه بین درآمـد و حاشـیه هاي بازاریابی آنها رابطه معکوس و معنیمهارت

معنـی دارنبـوده اسـت. دانـش  % 95با دانش بازاریابی آنها در سـطح اطمینـان  تولیدکنندگانبازاریابی 
وضعیت آرمانی نزدیک است، در حالیکه بین دانش فروش و مهارت  بازاریابی و فروش تولید کنندگان به

بـالاتر اسـت بطـور معنـی دار  تولیدکنندگانبازاریابی آنها شکاف وجود دارد. هر چه مهارتهاي بازاریابی 
عملیات بازاریابی بیشتر و متنوع تر را انجام داده اسـت بـه  زارعیآنها نیز بیشتر است و هر  زراعیدرآمد 

   ی دار داراي سطح درآمدي بالاتر است.صورت معن
و مسـیر فـروش  گلسـتاندر اسـتان  تولیدکنندگان پنبـهداري رابطه بین دانش بازاریابی عدم معنی

 شـودتوصـیه مـیانتخابی آنها، نشان دهنده وضعیت نامطلوب بازاریابی ایـن محصـول در اسـتان اسـت، 
                                                
1- Kruskal-Wallis Test 
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مطالعـاتی در زمینـه و یهتر است  .شناسایی شودد ي ارتقاء وضع موجوهاعوامل مؤثر در این مقوله و راه
ي ذکر شده در تحقیق به صـورت مـوردي و در دامنـه کـوچکتر مـثلاً یـک یـا دو هاروابط بین شاخص

  طور دقیق بررسی و راهکاري مناسب ارائه شود.شهرستان صورت گیرد تا همه مشکلات به
 پنبـه تولیدکننـدگانهاي بازاریابی مهارتداري رابطه مستقیم بین معنی نتایج پژوهش و با توجه به

و دانش بازاریابی آنها در این مطالعـه و از طـرف دیگـر سـطح ضـعیف میـانگین مهـارت  گلستاناستان 
و  تولیدکننـدگانبازاریابی در تعامل با سطح خوب میانگین دانش بازاریابی، اعطاي تسـهیلات مـالی بـه 

از میـان  شناسایی و و مراکز تحقیقاتی جهت ي اجراییهااتخاذ تدابیري مشابه از سوي مسولین سازمان
مـی توانـد سـطوح درآمـدي  ي مزبـورها، پـژوهش در ایـن زمینـه و تـرویج یافتـهبرداشتن این شـکاف

استان تـأثیر گـذار   پنبهو بهبود صادرات  تولیدکنندگان را افزایش داده و در شکوفایی اقتصاد کشاورزي
   باشد.

، وزارت جهـاد گلسـتان اسـتان پنبـهدر زمینه مشکلات بازاریابی  دکنندگانتولیبا توجه به اظهارات 
ي هاکشاورزي می تواند با دخالت و نظارت مستقیم در محصول تولیـدي بـا از میـان برداشـتن واسـطه

متعدد، حداکثر ارزش افزوده را به عنوان یک عامل تشویقی جهت تولیـد بهتـر و بیشـتر نصـیب تولیـد 
ایفـاي  تولیدکننـدگاننظیم و ثبات بازار، کاهش ضایعات و اعطاي تسهیلات مالی به کننده نماید و در ت
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Abstract 
Within the domain of agricultural enterprises the high potentials of Cotton 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. This research is of cross-sectional type, on-field and applied one, 
which investigates and follows the marketing and exporting of cotton in Golestan 
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 126 farm firms, were selected. Using one-way analyses of 
variance, calculating regression coefficient, the research hypotheses and questions 
were tested, answered and analyzed by utilizing SPSS.17 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.  
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