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 چکیده 

س صولات ا ستان طارم میانار یکی از مهمترین مح شهر شاورزی  شد.تراتژیک ک صول در  با علی رغم جایگاه مهم این مح

ستایی، شت خانوارهای رو شور  معی شاورزی در ک صولات ک سایر مح صول مانند  شکلاتی میبازاریابی این مح شد. دارای م با

تحقیق  اشننند.  اا این بفتارهای بازاریابی انارکاران میریزی در حوزه بهبود بازار انار، نیازمند شنننناخت رهرگونه برنامه

ستگی با هدف بررسی عوامل موثر بر رفتار بازاریابی انارکاران در شهرستان طارم صورت  -یفیتوص گیری نمونه .گرفتهمب

شه به صادفی ایای چندمرحلهروش خو شد و تعداد نمونه  ت ستفاده از انجام  به  نفر 5207از بین نفر  160فرمول کوکران با ا

به روش ها داده انتخاب و مطا عه شد. صورت مرحله به مرحله و با تناسب تعداد کشاورزان در سطح دهستان ها و روستاها

ساختارمندپیمایش  شنامه  س ستفاده از پر ستفاده از آوری، جمعکه روایی و پایایی آن مورد تایید قرار گرفته با ا  نرم افزار و با ا

22WinSPSS  شان داد که متغیرهای شدند. نتایج تحقیق ن سی به  محل فروش انار،  منابع تامین ما ی،تحلیل  ستر منبع تامین آب، د

سات ما ی، اعتبار و خدمات ما ی،  س صله تقریبی  دریافت وام از بانک و مو شاورزی، فا سالانه ک باغ تا سابقه انارکاری، درآمد 

صرفی انار،  ،مرکز فروش، عملکرد کل باغ سطه هزینه حمل و نقل انار به بازار جهت فروشمیزان خودم ستفاده از وا گران و ا

 داری دارند. با رفتار بازاریابی انارکاران رابطه مثبت و معنی محلی در روستا جهت کسب اطلاعات

 .، شهرستان طارمانارکارانمکان فروش، قیمت فروش، رفتار بازاریابی،  های کلیدی:واژه
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 قدمهم

سته صاد بودن واب سانات باعث نفت فروش به رانیا اقت  نو

صاد در ادیز شور اقت  برای روش نیترمهم  اا شود،یم ک

ضل، نیا با مقابله سعه مع ست ینفت ریغ صادرات تو  از. ا

 کشنناورزی محصننولات ،ینفت ریغ محصننولات نیترمهم

 فقرات سننتون عنوان به کشنناورزی محصننولات. اسننت

 و شنننودیم گرفته نظر در توسنننعه درحال کشنننورهای

 جادیا و زاییاشنننتغال برای مهم یمنبع عنوان به ن،یهمچن

ستا هایبخش در ژهیو به درآمد ست ییرو  و یصا ح) ا

غداری، یکی از زیربخش(. 1396 نداف، با یت  عا  های ف

باشد که همراه با فعا یت زراعت، بسیار مهم کشاورزی می

شاورزی به  71در حدود  صد از ارزش افزوده بخش ک در

 .(1398)مرکز آمار ایران،  دهدقیمت ثابت را تشکیل می

نار بانی محصنننولات بین در ا گاه از باغ  ایویژه جای

ایران به عنوان  (.Sharma et al., 2014) است برخوردار

کنندگان و صننادرکنندگان انار در ترین تو یدیکی از بزرگ

صول .(1396 آثاری و همکاران،) رودشمار میدنیا به  مح

نار مام در و بوده ایران بومی ا  به کشنننور، هایاسنننتان ت

 صننورت به انار از متفاوتی ارقام همدان، اسننتان اسننتثنای

شی اهلی،  یا انبوه صورت به و دیم یا آبی زینتی، یا و وح

نده یده پراک کاران، و امیری) شنننودمی د  در. (1396هم

 از یکی عنوان به نیز، انار زنجان اسننتان طارم شننهرسننتان

. شننودمی تو ید باغداران توسنن  باغی مهم هایمحصننول

 1748زیر کشت انار در شهرستان طارم، سطح  کلی، بطور

شت، هکتار می سطح زیر ک شد که از این میزان   1452با

بارده و  تار  بارده اسنننت 296هک تار آن نیز غیر   این. هک

 اقتصنادی اهمیت و کشنت زیر سنطح  حاظ از محصنول

 این شنننهرسنننتان باغی محصنننولات بین در را دوم رتبه

 (. 1399، داراست )جهاد کشاورزی شهرستان طارم

های موثر در کسنننب توسنننعه بخش یکی از روش

کشنناورزی، توجه به بازاریابی محصننولات کشنناورزی و 

باشننند )رول ا ه های مباد ه و بازاریابی میکاهش هزینه

 اندازه به کشنناورزی محصننولات (. بازاریابی1396نژاد، 

 محصنننولات بازاریابی. اسنننت مهم محصنننولات تو ید

 در که اسننت تجاری هایفعا یت تمام شننامل کشنناورزی

ست تا زمانی که به تو ید نقطه از خدمات و کالا جریان  د

 Sharmaشنود )می برسند، انجام نهایی کنندگانمصنرف

Pandit et al.,2020 در زمینه بازاریابی محصنننولات .)

شکلات فراوانی وجود دارد که از  سائل و م شاورزی م ک

نبودن سیستم ها، شفاف توان به نوسان قیمتآن جمله می

رسننانی بازار، هزینه بالای تو ید و یننایعات فراوان اطلاع

در طول مراحل مختلف تو ید، نامناسنننب بودن خدمات 

دو ت در حمایت از بازار محصولات کشاورزی و حضور 

سطه شاره کرد که همهدلالان و وا  عوامل این های فراوان ا

 ارزش افزایش و بالا درآمدهای به کشاورزان دستیابی مانع

یدی محصنننولات افزوده بارزه همچنین و تو   و فقر با م

 (.1394پیشه، شود )رعیت می روستائیان محرومیت

نمایندگان کمیسیون یا واسطه شخصی است که مقادیر 

آوری می مختلف تو ید را از تو ید کنندگان مختلف جمع 

ها، خرده کنندهرگ، تبدیلگران بزکند و آنها را به معامله

یا حتی صادر کنندگان می فروشد. خدماتی که  فروشان

دهد تخصصی است. نماینده واسطه ارائه می

کمسیون)دلال( ارتباط بین تو ید کننده و عمده فروش / 

 ,.AbdElrazig et al) ده استخرده فروش / مصرف کنن

(. به نماینده کمیسیون، دلال نیز گفته می شود 2018

(Mohalkar et al., 2018.)  ،نمایندگان کمیسیون

اختیاراتی از قبیل دستکاری فیزیکی محصول، ترتیب 

شرای  خرید و فروش بین فروشنده و خریدار، جمع آوری 

دارند. نمایندگان کمیسیون اجازه را درآمد حاصل از فروش 

دارند قبل از تحویل محصول به خریداران، حق کمیسیون 

 (.Ghafoor et al., 2017خود را کسر کنند )

ریزی در زمینه بازاریابی نیازمند شنننناخت هرگونه برنامه

علمی رفتار بازاریابی تو یدکنندگان محصولات کشاورزی 

 زمینه در تو یدکننده که رفتارهایی مجموعه باشننند. بهمی

جام می بازاریابی تار ،دهدمحصنننول خود ان  بازاریابی رف
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 اینکه. (Kanwal & Kashyap, 2019) شنننودمی گفته

در چه  زمانی، چه در را خود تو یدی محصننول کشنناورز

کانی، چه نحوی  چه به م به  قداری و  چه م به  قیمتی، 

گیرد می قرار بازاریابی رفتارهای مجموعه در فروشننندمی

کاران،  مل (.1396)خسنننروی و هم تار بر یادیز عوا  رف

شاورزان یابیبازار ست موثر ک  به توانیم جمله آن از که ا

اشاره کرد که  محیطیفردی، اجتماعی، اقتصادی و  عوامل

 شننوندکلیه این عوامل در اقدامات کشنناورز منعکم می

(Kanwal & Kashyap, 2019) . ست که بنابراین لازم ا

شوند  سایی  شنا شاورزان  عوامل موثر بر رفتار بازاریابی ک

یت قای یرف ماعی، تا ینننمن ارت های اقتصنننادی و اجت

 اورزان را فراهم نمودموجبننات افزایش درآمنند کشنننن

 .(1396همکاران،  )خسروی و

انار از جمله محصولاتی است که تقایا برای مصرف تازه 

های آن دردنیا بویژه و مشتقات آن نظیر آب انار و چاشنی

بالایی در این  یت  بالاسنننت و محبوب پا  کا و ارو در آمری

های بالا برای این کشورها دارد بطوری که پرداخت قیمت

به محصنننول  نار را  بات ورود ا ها، موج در این کشنننور

سپانیا تنها تو یدکننده  ست. ا بازارهای جهانی فراهم کرده ا

شورهایی عمده انار در اروپا می صد انار ایران ک شد. مق با

نان، فرانسنننه،  مان، یو تان، نظیر آ  غارسننن تان، بل انگلسننن

آذربایجان، اتریش، ترکمنسنننتان، ارمنسنننتان، پاکسنننتان، 

ستا ستان، چک، هلند، قبرس و ایتا یا بحرین، قزاق ن، مجار

ست )آثاری و همکاران،  یوع 1396ا (. باتوجه به این مو

که شنهرسنتان طارم تنها تو یدکننده اصنلی انار در اسنتان 

شت رتبه دوم را زنجان می سطح زیر ک شد و از  حاظ  با

در بین محصولات باغی این شهرستان دارد،  اا یرورت 

ی انارکاران این شننهرسننتان مورد داشننت تا رفتار بازاریاب

 مطا عه علمی قرار گیرد.  

درخصنننوف رفتار بازاریابی تو یدکنندگان محصنننولات 

شور  شاورزی مطا عات متعددی در داخل و خارج از ک ک

 شود.صورت گرفته که به برخی از آنها اشاره می

ستان که در ای مطا عهدر  شد هندو شاهده  شد، م  کهانجام 

 خود درصد( محصول 78/57کشاورزان )نیمی از  از بیش

 برای آنها زیرا فروختندمی محلی بازرگانان به مسننتقیماً را

نیمی از  از بیش. پرداخت فوری پول داشننتند به نیاز تو ید

 و حمل برای درصننند( از تراکتور 45/54کنندگان )تو ید

 بیشنننتر زیرا کردندمی اسنننتفاده خود محصنننولات نقل

 انتقال برای آن از بنابراین و داشنننتند تراکتور کشننناورزان

صول ستفاده شهرها از خارج و اطراف شهرهای به مح  ا

درصننند(  78/47حدود نیمی از کشننناورزان ). کردندمی

به فروش می  اطراف شنننهرهای در را خود محصنننولات

 10رسنناندند زیرا قصنند داشننتند بازارهایی که در فاصننله 

 & Raahinipria) کیلومتری قرار دارند را شناسایی کنند

Jansi Rani, 2019). Modi et al. (2019) ای مطا عه در

انجام دادند، کاران  هیبام یابیرفتار بازاردر خصنننوف  که

دوچرخه کشنناورزان از درصنند از  75که گزارش کردند 

ستفاده م یبرا صولات خود ا  75 ؛کردندیحمل و نقل مح

بامیه  یبندبسننته برای یکیپلاسننت یاهسننهیدرصنند از ک

کردند و اکثر کشننناورزان بلافاصنننله پم از یاسنننتفاده م

به فروش برداشننت در بازار مجاور، محصننولات خود را 

ندمی ند هایمتغهمچنین . رسنننا قه آموزش و  یر سننناب

تباط مثبت و ار هیعملکرد بامرفتار بازاریابی با  کشنناورزی

رفتار مطا عه انجام شننده در خصننوف  .معناداری داشننتند

 48د که هندوسنننتان نشنننان داکاران در بازاریابی سنننبزی

کاران، محصننول خود را بلافاصننله پم از درصنند سننبزی

درصنند  35رسننانند. برداشننت  با هر قیمتی به فروش می

کاران در صورتی که قیمت مناسب باشد، بلافاصله سبزی

صول خود را به فروش می شت مح سانند و پم از بردا ر

شد صورتی که قیمت پایین با صد آنها پم از  16 ،در  در

سنننازی محصنننول خود را به فروش یک یا دو ماه ذخیره

سانند. هچنین حدودمی صد 36 ر صولات در  را خود مح

 در رسننناندند،می فروش به نزدیک هفتگی بازارهای در

ها از درصننند 10 و 23 ، 30 که حا ی یب به آن  در ترت

 دور، در بازارهای و خود هایدهکده در اطراف، بازارهای
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 Phokun et) رسنناندندخود را به فروش می سننبزیجات

al., 2018). جام شنننده درخصنننوف عه ان طا  تار م  رف

شان میهند  در موز بازاریابی صد  67/76دهد که نیز ن در

کنننندگننان محصنننول خود را در بننازار محلی از تو ینند

غا ب  فروش شننیوه عنوان به قرارداد فروش. فروشننندمی

 اعتباری در فروش همچنین و نقدی فروش .در منطقه بود

 & Pryanka Kumari) بنود حنناکنم منننطنقننه اینن

Wadhwani, 2018) . مطا عه انجام شنننده در کشنننور

سیزی صوف رفتار بازاریابی  ستان درخ شان هندو کاران ن

محصنول  (درصند 69/69کاران )سنبزی بیشنتر کهداد که 

 در واقع( کیلومتر 100-60منطقننه ) در خود را مزرعننه

یه پا لدوانی هایکوه های و 1ه جاور شنننهر به فروش  م

ساندند.می صد 95 فروش، زمان به توجه باهمچنین  ر  در

 پایریآسنننیب د یل به را محصنننول کاران کلسنننبزی از

 از پم بلافاصنننله کالا سنننازیذخیره عدم و محصنننول

 کاران نیزسننبزی بیشننتر رسنناندند.به فروش می برداشننت

 به را خود فروش قابل مازاد کل مقدار درصننند( 83/85)

شان خرده سیون نمایندگان /بازرگانان /فرو  در موجود کمی

تا ندمی روسننن عه  .(Kumar et al., 2018) فروخت طا  م

کاران هندوسننتان درخصننوف انجام شننده در بین سننبزی

 سنننبزیکاران اکثریتکه رفتار بازاریابی آنها نشنننان داد 

 ترینعمده ی سبزیجات رافسادپایری بالا درصد( 33/83)

 اکثر .دانسننتندمی خاف دوره در سننبزیجات فروش د یل

صد( 67/86) آنها صولات که بیان کردند در  از را خود مح

 بودند فروخته فروشان عمده به کمیسیون نمایندگان طریق

ماً را خود محصنننول آنها درصننند 67/21 و  به مسنننتقی

گاممصنننرف ند گان کن ند ندمی کن  17/84 حدود. فروخت

 مجاور بازارهای به را خود محصنننولات آنها از درصننند

محصولات  آنها از درصد 83/15 که حا ی در فروختند،می

 15 اند،فروخته کنندهمصرف به روستا در خود را مستقیماً

                                                           
1 Holdwani 
2 Bluk 
3 Tohli 

 و 3تهلی / 2بلوک در سنننطح بازارهایی در آنها از درصننند

صد 7/50 شندمی منطقه سطح در آنها از در  Kirty) فرو

& Dubey, 2018).  درخصوف رفتار مطا عه انجام شده

که دهد بازاریابی در بین تو یدکنندگان گل یاس نشننان می

ستهاکثر تو ید سهکنندگان گل یاس برای ب های بندی از کی

ستفاده میپلی صولات خود را از طریق اتیلن ا کردند و مح

 40رسنناندند. بیش از نمایندگان کمیسننیون به فروش می

تا به فروش کنندگان محصول خود را در روسدرصد تو ید

خت "دهندگان اکثر پاسننن همچنین رسننناندند. می پردا

ند "فوری بازار معرفی کرد خاب  یار اصنننلی انت  را مع

(Janani et al., 2017) .عه طا  ید در م که در دیو ای 

بین سننن، هندوسننتان انجام داد به این نتیجه رسننید که 

ساحت  ساحت زمین، م سالانه، مزرعهآموزش، م ، درآمد 

یعیت آبیاری، سهیلات  و ستفاده، ت منابع اطلاعاتی مورد ا

کاران با رفتار پایری سننبزیزیر سنناختی و میزان ریسننک

بت و معنی طه مث نان راب یابی آ یک بازار داری در سنننطح 

شت صد وجود دا ای که در مطا عه .(Devde, 2017) در

 منطقهدر  یکنندگان سبزدیتو  یابیرفتار بازاردرخصوف 

 یهاریکه متغانجام شد، مشخص گردید   5راجستان 4کوتا

ص س ن،یزم تیما ک لات،یسطح تح سالانه، پتان  لیدرآمد 

نه ،یاریآب  ،یجمع یهاقرار گرفتن در معرض رسننننا

هت ،ینوآور  دیدانش درمورد تو داشنننتن بازار،  یریگج

رابطه مثبت و  مورد ارزش افزوده در یو آگاه جاتیسننبز

ید یابی تو  بازار تار  با رف ناداری  ندمع گان داشنننت ند  کن

(Maratha & Badodiya, 2017).  خسروی و همکاران

فروش محصول  یوهعوامل مرتب  با ش یبررس( در 1396)

 یجهکاران شننهرسننتان قائن نتشننده توسنن  زعفران یدتو 

تعداد افراد خانوار، مقدار زعفران  هاییرمتغ ینگرفتند که ب

ح طدرآمد حاصل از زعفران به کل درآمد، س ی،مصرفخود

 یزانشرکت کرده، م یآموزش یهاکشت، تعداد کلاس یرز

4 Kota 
5 Rajasthan 
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منابع  یمحصننول و اسننتفاده از برخ یتاز کم یتریننا

طه فروش زعفران یوهبا شننن یابیبازار یاطلاعات کاران راب

 مطنا عنه امجنام شننننده در بین وجود دارد. یداریمعن

ستان طارم زیتون شهر شان میکاران  متغیرهایی دهد که ن

سن،  ساحت قیمت مانند  فروش، کمیت و کیفیت تو ید، م

عداد کلاس، باغ کت کرده و میزان ت های ترویجی شنننر

 دارای ارتباط آنهابا رفتار بازاریابی پایری باغداران ریسک

مطا عه . (1394)چگینی و همکاران،  باشننندمیداری معنی

شده در مازندران پیرامون  ساانجام  عوامل مؤثر در  ییشنا

س  تو  شان  مرکبات یدکنندگانانتخاب کانال فروش تو ن

صله از نزد یرهاید که متغدا شهر، تجربه  ینتریکسن، فا

و درآمد حاصل  یابیبازار یها ینهباغدار، مساحت باغ، هز

عا  خاب نحوه فروش  یکشنننناورز یرغ یتاز ف در انت

 .(1392)مجاوریان و همکاران،  محصولاتشان موثر بود

ستان انار بعد از زیتون مهم شهر صول باغی  ترین  مح

طارم از  حاظ سننطح زیر کشننت، اشننتغال و درآمد 

عنوان محصننول مکمل در کنار درخت باشنند و بهمی

شته می بردار انار در بهره 5207شود. حدود زیتون کا

ستان وجود دارد و بیش از  هزار نفر روز در  21شهر

و از این طریق  باشننندکار برداشننت انار مشننغول می

طوری که درآمد حاصنل از نمایند بهدرآمد کسنب می

میلیارد ریال  2/457به  1397برداشننت انار در سننال 

(. 1397رسننید )جهاد کشنناورزی شننهرسننتان طارم، 

کاران یکی از  نار یابی ا بازار به  مشنننکلات مربوط 

سی و مطا عه علمی  ست که نیازمند برر یوعاتی ه مو

مهمی نا نه بر یابی باشننند. هرگو بازار نه  ریزی در زمی

نیازمند شنننناخت علمی رفتار بازاریابی تو یدکنندگان 

باشنند. با توجه به اینکه محصننولات کشنناورزی می

بخش مهمی از معیشنننت و درآمد باغداران مربوط به 

شکلات متعددی تو ید انار می شد و از آنجایی که م با

در زمینه بازاریابی این محصننول در شننهرسننتان طارم 

دارد،  اا نیاز هسننت که یننمن بررسننی علمی وجود 

رفتار بازاریابی باغداران و عوامل موثر بر رفتار آنها، 

صل آید تا  یوع حا شناخت او یه و علمی از این مو

ها و نهادهای متو ی و نتایج آن را بتوان برای سننازمان

به وجود  جه  با تو یه کرد.  نه ارا مرتب  در این زمی

سیاری که  شکلات ب سائل و م در زمینه بازاریابی در م

یابی  بازار قات  جام تحقی مان وجود دارد ان کشنننور

تواند به مسنننئو ین و نهادهای متو ی کمک کند تا می

اقدامات لازم جهت توسننعه و بهبود نظام بازاریابی و 

 توسعه کشور را انجام دهند.

 

 اهداف تحقیق

سایی عوامل موثر بر  شنا یر با هدف کلی  تحقیق حا

بازاریابی انارکاران شهرستان طارم انجام شده است. رفتار 

ستای تحقق هدف کلی، اهداف زیر به عنوان اهداف  در را

 اند. اختصاصی در نظر گرفته شده

مت  - یابی قی بازار تار  مل موثر بر رف بررسنننی عوا

 فروش انارکاران شهرستان طارم 

قدار  - یابی م بازار تار  مل موثر بر رف بررسنننی عوا

 فروش انارکاران شهرستان طارم 

حل  - یابی م بازار تار  مل موثر بر رف بررسنننی عوا

 فروش انارکاران شهرستان طارم

 

 روش تحقیق

شننناسننی از نوع تحقیقات تحقیق حایننر از  حاظ روش

صیفی ستگی، به  حاظ هدف از نوع کاربردی و از -تو همب

هننا از نوع تحقیقننات مینندانی گردآوری دادهنظر نحوه 

رفتار بازاریابی در این مطا عه از سننه شننود. محسننوب می

بعد قیمت فروش، مقدار فروش و محل فروش انار مورد 

عنوان متغیر وابسنننته تحقیق  بررسنننی قرار گرفت که به

شامل ویژگیاندازه ستقل نیز  شد. متغیرهای م های گیری 

ای و تو یدی بود که و مزرعهفردی، اقتصنننادی، اجتماعی 
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های برای سنجش آنها با توجه به ماهیت متغیرها از مقیاس

در ای و نسبتی استفاده شد. مختلف اسمی، ترتیبی، فاصله

سی نظام صاحبه ابتدا با مطا عه و برر مند ادبیات نظری و م

ساتید، با  صان و نظرانصاحبا ص  ،یابیبازار نهیزم در متخ

، ابزار یکشنناورز اقتصنناد و یکشنناورز آموزش و جیترو

هت تحقیق )پرسنننش ید و سنننپم ج مه( طراحی گرد نا

ضوری گردآوری داده صاحبه ح ها با مراجعه به مزارع و م

اقدام با انارکاران شننهرسننتان طارم به تکمیل پرسننشنننامه 

کاران  نار یه ا حاینننر را کل ماری تحقیق  عه آ جام ید.  گرد

در  اکاران ، تعداد انارشنننهرسنننتان طارم تشنننکیل دادند

 یرگینمونه روش .بردار میباشنندبهره 5207شننهرسننتان 

. اسنننت ایای چندمرحلهخوشنننه نوع از حاینننر قیتحق

 باشدیم چورزق و یمرکز بخش دو یدارا طارم شهرستان

کار آن بخش دو هر در که نار جام یا  بخش. شنننودیم ان

. باشنندیم درام و آببر ،گیلوان دهسننتان 3 شننامل یمرکز

ستان دو شامل زین چورزق بخش ستجرده ده  چورزق و د

های گیلوان از دهستان کدام هر  از اول مرحله در .باشدیم

ندی(، آببر  ندی ک مالان، گیلانکشنننه، ه ما های  تا )روسننن

هارون های هزاررود،  تا کل(، درام )روسننن تا باد، آسننن آ

)جزلاندشنننت، درام، پاورود(، دسنننتجرده )روسنننتاهای 

شت، جیا،  ستاهای ار سیز، کهیا، قلات( و چورزق )رو سان

 روش برحسب روستا یتعدادانار جدید، کلوئیم، شیت( 

 به توجه با زین دوم مرحله در و شنندند انتخاب یتصننادف

ستا، هر در انارکاران تعداد ستان رو  بهره یخانوارها سرپر

 حجم برآورد یبرا. شدند انتخاب یتصادف صورتبه بردار

بر این  .شننند اسنننتفاده کوکران فرمول از موردنظر نمونه

درصنند،  5اسننتفاده از فرمول کوکران با خطای  بااسنناس 

 جهت یو  شد مشخص نمونه حجم عنوان بهانارکار  145

 شیافزا نفر 160 به نمونه نیاتعداد  ،قیتحق دقت شیافزا

 .شد داده

145
5.05.096.108.05207

5.05.096.15207
22

2

22

2
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مهپرسنننش ییروا نییتع یبرا   روایی روش از نا

 و نظراناز نظرات صننناحبو  اسنننتفاده شننند ییمحتوا

و آموزش  جیترو ،یابیبازار نهزمی در متخصنننصننننان

شاورز شاورز یباغبان ،یک صاد ک شگاه زنجان و  یو اقت دان

و اسننتان زنجان  یکارشننناسننان سننازمان جهاد کشنناورز

شد ستفاده  ستان طارم ا شد. و شهر صلاحات لازم انجام   ا

آزمون نامه به عنوان پیشپرسش 30جهت سنجش پایایی، 

عه قرار  طا  نه مورد م خارج از نمو کاران  نار یار ا در اخت

های ترکیبی برای شاخصآ فای کرونباخ یریب گرفت و 

ست آمد 9/0تا  7/0بین  سک. بد پایری انارکاران میزان ری

شکل از نه گویه در شاخصاز طریق  سازی ترکیبی و مت

(، متوس  2(، کم)1کم )(، خیلی0قا ب طیف  یکرت هیچ)

( مورد سنننجش قرار گرفت. 5زیاد)( و خیلی4(، زیاد )3)

عوامل اجتماعی از قبیل ریایت و اعتماد نیز با استفاده از 

 از پم حاینننر، تحقیق در این مقیاس پرسنننیده شننندند.

 ابتدا شنننده لیتکم هایپرسنننشننننامه ها،داده آوریجمع

 با هاداده ادامه در شنندند بندیدسننته سننپم و یکدگاار

فاده هاینرم از اسنننت  لیتحل Excel و 22winSPSS افزار

ص آمار سطح دو در یآمار لیتحل. شدند یآمار  و یفیتو

ستنباط ست که  .گرفت انجام یا رفتار بازاریابی قابل ذکر ا

، رب دو، انار درجه یکانارکاران درخصننوف انار درجه 

ما  فت ا عه قرار گر طا  نار ترش مورد م نار ملم و رب ا ا

رفتار بازاریابی  بد یل محدودیت حجم مقا ه، فق  به ذکر

 پرداخته شد.  یکانارکاران درخصوف انار درجه 
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 ی پژوهشهایافته
 آمار توصیفی

 های فردی انارکاران شهرستان طارممشخصه

مل گاار  یفرد عوا تار یرو بر اثر کاران یابیبازار رف نار  ا

 تاهل، تیویننع ،یانارکار سننابقه سننن، یرهایمتغ شننامل

ص سطح خانواده، اندازه ص نوع لات،یتح  زانیم و لاتیتح

یا سال از تیر شتهقیمت انار در  شیم های گا نتایج . دبا

های فردی اناراکاران نشننان داد که متوسنن  تحلیل ویژگی

توان گفت که آنها می سننال بود. 45سننن انارکاران تقریبا 

تقریبا میانسنننال بودند و بیشنننترین فراوانی نیز مربوط به 

 (. 1سال بود )جدول  45-34گروه سنی 

 

 ی انارکاران بر حسب سنتوزیع فراوان -1جدول 

 درصد فراوانی فراوانی دسته متغیر

 سن

25-34 32 20 

34-45 56 35 

45-56 51 9/31 

56-72 21 1/13 

 72ماکزیمم:  25مینیمم:  89/10انحراف معیار:    63/44میانگین:  هاسایر آماره 

 نفر یک تنها و بودند متاهل و مرد دهندگانپاس  همه

 تعداد دارای( درصد 3/62) خانوارها اکثریت. بود مجرد

 نیز خانوار افراد تعداد متوس  و بودند نفر 6-4 خانوار

 که بود سال 20 انارکاران سابقه میانگین. بود نفر چهار

 بیشتر که بطوری بود، انارکاران بودن تجربه با دهندهنشان

 اکثریت. بودند سال 10 از بیش تجربه دارای انارکاران

 و بودند بیسواد یا سوادکم( درصد 6/59) تو یدکنندگان

 زانیم .بودند دانشگاهی تحصیلات دارای درصد 10 فق 

 طور به که دهدیم نشاننیز  انار متیق از باغداران تیریا

 انار متیق از( درصد 4/42) انارکاران از یمین ینسب

 .داشتند ییبالا به و متوس  تیریا

 

 های اقتصادی انارکاران شهرستان طارممشخصه

 انارکاران یابیبازار رفتار یرو بر اثرگاار یاقتصاد عوامل از

 سالانه درآمد ،یکشاورز کار در خانوارکمک یاعضا تعداد

 ،یما  نیتام منابع ،یکشاورز ریغ سالانه درآمد ،یکشاورز

 داشتن اشتغال، تیویع ،یما  خدمات و اعتبار به یدسترس

 موتور تیما ک مه،یب از استفاده ،یکشاورز آلاتنیماش

نتایج نشان داد که . کرد اشاره همراه تلفن تیما ک و پمپ

نفر بود و  2میانگین تعداد اعضای کمک خانوار کشاورزی 

نفر کمک خانوار داشتند.  3درصد انارکاران کمتر از  5/82

درصد( به اعتبار و  1/78اکثریت باغداران مورد مطا عه )

درصد نیز از بانک  4/69خدمات ما ی دسترسی داشتند و 

 از( درصد 4/49) باغداران شتریبوام دریافت کرده بودند. 

نیز  آن از پم و کردندمی افتیدر وام یکشاورز بانک

 و شاوندانیخو یما  منبع به مربوط یما  نیتام نیشتریب

( درصد 1/63) باغداران اکثر .بود( درصد 4/34) دوستان

 باغداران اکثر. بودند سانین و وانت ،یسوار نیماش یدارا

 درصد 4/29 تنها و بودند تراکتور فاقد( درصد 6/70)

 5/47 و درصد 40 بیترت به نیهمچن. داشتند تراکتور

اکثر  .بودند همراه تلفن و آب پمپ یدارا باغداران درصد

درصد( علاوه بر شغل انارکاری به مشاغل  4/79باغداران )

 4/44 دیگری نظیر باغداری، زراعت و غیره مشغول بودند.

درصد نیز  25و  درصد انارکاران به پرورش گاو و گوسا ه

به پرورش گوسفند مشغول بودند. میانگین درآمد سالانه 

درصد  5/58میلیون تومان در سال بود و  42کشاورزان 
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 تیاکثرمد داشتند. میلیون تومان درآ 42اران کمتر از باغد

 استفاده یباغ مهیب از( درصد 9/66) مطا عه مورد باغداران

 .بودند نکرده

 

 انارکاران شهرستان طارمهای اجتماعی مشخصه

 انارکاران یابیبازار رفتار یرو بر موثر یاجتماع عوامل

اطلاعاتی در زمینه بازاریابی، میزان  منابع از استفاده زانیم

 ،زنیچانه قدرت ،یابیبازارزمینه  در هارسانهاستفاده از 

 زانیم د،یتو  تیکم از تیریا زانیم داران،یخر به اعتماد

نتایج مربوط به میزان  باشد.می دیتو  تیفیک از تیریا

 7/79ریایت باغداران نشان داد که اکثریت باغداران )

درصد( از کمیت انار تو یدی خود ریایتی در حد متوس  

درصد( از کیفیت  9/86و به بالایی داشتند. اکثر باغداران )

 انار تو یدی خود ریایتی در حد متوس  و به بالایی داشتند

زنی درصد( قدرت چانه 4/75ر باغداران ). اکث(2)جدول 

درصد( در  3/76متوس  و به پایین داشتند. اکثر باغداران )

حد متوس  و به پایین به خریداران اعتماد داشتند. نتایج 

بندی منابع اطلاعاتی استفاده شده توس  باغداران رتبه

نشان داد که باغداران روستا و همسایگان، اعضای خانواده 

گران محلی در روستا و دلالان ، واسطهو بستگان

گران خارج از روستا چهار و واسطه)نمایندگان کمیسیون( 

بیشترین استفاده  انارکارانمنبع اطلاعاتی مهمی بودند که 

بندی را در دریافت اطلاعات از آنها داشتند. نتایج رتبه

نشان داد  انارکارانهای ارتباطی استفاده شده توس  رسانه

از آن بیشترین  انارکارانای بود که زیون رسانهیکه تلو

 استفاده را داشتند. 

 

 ای انارکاران شهرستان طارمهای مزرعهمشخصه

عوامل موثر بر رفتار بازاریابی انارکاران شامل مساحت باغ، 

مساحت زمین، تعداد قطعات باغ انار، فاصله تقریبی باغ تا 

سیستم آبیاری مورد مرکز فروش انار، منبع تامین آب باغ، 

باشد. نتایج استفاده در باغ و ارقام کشت شده در باغ می

 2در حدود  میانگین مساحت باغی انارکاراننشان داد که 

نفر دارای فعا یت زراعی  93گویان . از بین پاس هکتار بود

درصد(  6/79مساحت زمین اکثریت آنها )متوس  بودند که 

فراوانی تعداد قطعات باغ هکتار بود. بیشترین  2کمتر از 

درصد( بود.  9/51نفر ) 83انار نیز یک قطعه با فراوانی 

بیشترین فراوانی فاصله تقریبی باغ تا مرکز فروش انار 

کیلومتر و بعد از آن مربوط به  10مربوط به فاصله کمتر از 

کیلومتر بود و کمترین فراوانی نیز مربوط  35تا  10فاصله 

یلومتر بود. بیشترین فراوانی سیستم ک 35به فاصله بیش از 

آبیاری مورد استفاده در باغ مربوط به سیستم آبیاری غرقابی 

درصد و پم از آن مربوط به استفاده هر دو سیستم  9/41با 

درصد بود. بیشترین رقم  1/23ای و غرقابی با آبیاری قطره

نفر  69بار با فراوانی کشت شده در باغ مربوط به رقم شاه

بیشترین میزان تو ید نیز مربوط به رقم ساوه با مقدار  بود و

 تن در هکتار بود. 573/3تو ید 

 

 توزیع فراوانی )درصد( میزان رضایت انارکاران )شغل، کمیت و کیفیت و قیمت انار تولیدی( -2جدول 

میزان ریایت از کیفیت تو ید )مرغوب بودن 

 انار تو یدی(

میزان ریایت از کمیت تو ید 

 )میزان تو ید در هکتار(
 متغیر 

درصد فراوانی 

 معتبر
 طیف سنجش  فراوانی درصد فراوانی معتبر فراوانی 

 هیچ  1 (6/0) 1  (6/0)

 کمخیلی  1 (6/0) 0  (0)

 کم  29 (1/18) 20  (5/12)
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 متوس   71 (4/44) 29  (1/18)

 زیاد  53 (1/33) 59  (9/36)

 زیادخیلی  5 (1/3) 51  (9/31)

 *میانگین  18/4 86/4

 میانه  4 5

 (6زیاد=خیلی   5زیاد=   4متوس =   3کم=   2کم=خیلی   1* )مقیاس: هیچ:

 

 رفتار بازاریابی انارکاران درخصوص انار درجه یک
انارکاران نشان بازاریابی  نتایج مربوط به آمار توصیفی رفتار

تن بود.  43/5داد که متوس  میزان فروش انار درجه یک 

تن بود. همچنین اکثریت  24بیشترین میزان فروش انار 

تن فروش انار داشتند.  8درصد( کمتر از  9/86انارکاران )

 1397در سال  به طور کلی میانگین قیمت انار درجه یک

تومان به ازای هر کیلوگرم بود.  کمترین  3460در حدود 

 5000شترین مقدار نیز تومان و بی 2800قیمت  فروش 

درصد(، انار  7/50همچنین اکثریت انار کاران ) تومان بود.

تومان به فروش رسانده  3460خود را با قیمت بالاتر از 

درصد(،  انار درجه یک  100کنندگان )تو ید همهبودند. 

-ود را بلافاصله پم از برداشت و بدون انبارداری بهخ

فروش رسانده اند. از  حاظ مکان فروش هم اکثر انارکاران 

درصد(، انار خود را در مراکز فروش روستاهای  5/67)

درصد(  9/11نفر ) 19رساندند و تنها اطراف به فروش می

 بردند.انار خود را جهت فروش به خارج از شهرستان می

 

آمار استنباطی

 با مورد مطا عه متغیرهای بین رابطه وجود بررسی برای

 پیرسون همبستگی یرایب از یک درجه انار فروش قیمت

 تحلیل از آمده بدست نتایج. شد استفاده اسپیرمن و

 انار فروش قیمت وابسته متغیر بین که داد نشان همبستگی

 فروش مرکز تا باغ تقریبی فاصله متغیرهای با یک درجه

 میزان فروش، جهت بازار به انار نقل و حمل هزینه انار،

 و مثبت رابطه دو درجه انار فروش مقدار و باغ کل تو ید

 میزان متغیرهای با و درصد یک سطح در داریمعنی

 فروش مقدار و انار باغ کشت زیر سطح انار، باغ عملکرد

 در سطح پنج درصد داریمعنی و مثبت رابطه سه درجه انار

(.3 جدول) داشت وجود

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 عوامل موثر بر رفتار بازاریابی انارکاران شهرستان طارم

 

 

 

 (n=160یرایب همبستگی متغیرهای مورد مطا عه با قیمت قروش انار درجه یک )تومان/کیلوگرم( ) -3جدول 

سطح  رابطهمیزان  نوع یریب متغیر

 داریمعنی

 001/0 584/0** پیرسون هزینه حمل و نقل انار به بازار جهت فروش

 002/0 533/0** پیرسون فاصله تقریبی باغ تا مرکز فروش انار

 002/0 246/0** پیرسون میزان تو ید باغ انار

 015/0 192/0* پیرسون میزان عملکرد باغ انار

 030/0 172/0* پیرسون سطح زیر کشت باغ انار

 004/0 226/0** پیرسون مقدار فروش انار درجه دو

 031/0 249/0* پیرسون مقدار فروش انار درجه سه

 داری در سطح یک درصدمعنی**داری در سطح پنج درصد معنی*

 

نشان داد که قیمت فروش انار درجه  4وا یم مطابق جدول ها نتایج آزمون کروسکالمیانگینهمچنین در رابطه با مقایسه 

 یک انارکاران با محل فروش انار درجه یک )داخل روستا/روستاهای اطراف/خارج از شهرستان( با یکدیگر متفاوت بود.

 

 محل فروشحسب  نتایج آزمون کروسکال وا یم برای مقایسه قیمت فروش انار درجه یک بر -4جدول 

-متغیر گروه

 بندی
 هامیانگین رتبه تعداد هاگروه

مقدار کای 

 رئاسکو

-سطح معنی

 داری

محل فروش 

 انار

 30/75 33 باغ

 69/69 108 شهرستان طارم و روستاهای تابعه 001/0 213/51**

 97/150 19 خارج از شهرستان

 داری در سطح یک درصدمعنی** 

 

بین داری مثبت و معنینشننانگر آن بود که همبسننتگی  5 در رابطه با مقدار فروش انار درجه یک نیز اطلاعات جدول

متغیرهای میزان خودمصنننرفی انار، تعداد قطعات باغ انار، هزینه حمل و نقل به بازار جهت فروش، میزان تو ید باغ 

شت باغ انار، میزان ع سطح زیر ک سابقه انارکاری و ملکرد باغانار، میزان  ستفاده از انار،  سطه ا ستا وا  گران محلی رو

 .یک وجود داشت با مقدار فروش انار درجه برای کسب اطلاعات
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 (n=160یرایب همبستگی متغیرهای مورد مطا عه با میزان/مقدار قروش انار درجه یک ) -5جدول 

 داریمعنیسطح  میزان رابطه نوع همبستگی متغیر

 013/0 201/0* پیرسون سابقه انارکاری

 004/0 227/0** پیرسون مصرفی انارمیزان خود

 003/0 232/0** پیرسون تعداد قطعات باغ انار

 001/0 430/0** پیرسون هزینه حمل و نقل انار به بازار جهت فروش

 002/0 789/0** پیرسون میزان تو ید باغ انار

 001/0 676/0** پیرسون انارسطح زیر کشت باغ 

 006/0 217/0** پیرسون میزان عملکرد باغ انار

 044/0 160/0* اسپیرمن در روستا جهت کسب اطلاعات گران محلیاستفاده از واسطه

 داری در سطح یک درصدمعنی**داری در سطح پنج درصد معنی*

 

 داخل) یک درجه انار فروش محل حسب بر انارکاران یک درجه انار فروش مقدار آمده بدست نتایج براساس طرفی از

 بانک/تعاونی شرکت/دوستان و خویشاوندان)ما ی تامین منابع ،(شهرستان از خارج/اطراف روستاهای/روستا

 ،(چاه و رودخانه/چاه/چشمه/رودخانه) آب تامین منبع ،(دوستان و خویشاوندان ایافههب کشاورزی بانک/کشاورزی

 (.6 جدول) بود متفاوت ما ی موسسات و بانک از وام دریافت ما ی، خدمات و اعتبار به دسترسی

 

 بندی مورد مطا عهمقایسه مقدار/میزان فروش انار درجه یک بر حسب متغیرهای گروه -6جدول 

 تعداد هاگروه بندیمتغیر گروه
میانگین 

 هارتبه
 نوع آزمون

مقدار 

 آزمون

سطح 

 داریمعنی

محل فروش انار  

 درجه یک

 92/75 33 باغ
کروسکال 

 وا یم

 76/77 108 روستاهای اطراف 048/0 655/5*

 03/104 19 خارج از شهرستان

 منابع تامین ما ی

 01/68 55 خویشاوندان و دوستان

کروسکال 

 وا یم

**088/8 044/0 

 50/45 2 شرکت تعاونی

 53/86 79 بانک کشاورزی

بانک کشاورزی،خویشاوندان 

 ودوستان
24 21/92 

دسترسی به اعتبار و 

 خدمات ما ی

 82/5 125 بله
 006/0 762/2** تستتی

 04/4 35 خیر

دریافت وام از بانک و 

 موسسات ما ی

 98/5 111 بله
 001/0 770/3** تستتی

 17/4 49 خیر

 داری در سطح یک درصدمعنی**داری در سطح پنج درصد معنی*



 عوامل موثر بر رفتار بازاریابی انارکاران شهرستان طارم

 

 گیریبحث و نتیجه

این تحقیق با هدف بررسنننی رفتار بازاریابی )قیمت 

نار درجه یک  فروش، مقدار فروش و محل فروش( ا

صننورت در شننهرسننتان طارم و عوامل مرتب  با آن 

درجه  فروش انار متیق نیبنتایج نشان داد که گرفت. 

باغ تا مرکز فروش انار رابطه  یبیبا فاصنننله تقر یک

شت.  دارییمثبت و معن باغداران برای اینکه وجود دا

که انار خود را با قیمت بالا به فروش برسنننانند، انار 

مل  تان ح خارج از شنننهرسننن های  بازار به   خود را 

کرده و انار خود را به  کردند تا بازار مناسنننبی پیدامی

شند. ( 1392و همکاران ) انیمجاور قیمت بالایی بفرو

بودند که فاصننله باغ از مرکز  دهیرسنن جهینت نیبه ا زین

بود.  رگااریباغداران تاث یابیرفتار بازار یفروش بر رو

نار درجه  متیق نیهمچن حمل  نهیبا هز کیفروش ا

طه مث هت فروش راب نار ج قل ا دار  یو معن بتو ن

باغ تا  یبیفاصننله تقر ییکننده همسننوانیداشننت که ب

با  هز نار  نار برا نهیمرکز فروش ا قل ا مل و ن  یح

حمل و  نهیمسننافت، هز شیباشنند. با افزا یفروش م

مل شننندنباغدار با  عتاًیو طب افتهی شینقل افزا  متح

 او نقل توانسننته اسننت انار خود را بحمل  یهانهیهز

 لیتحل جینتا نیبرساند. همچن فروشبه  یبالاتر متیق

سکال وا  شان داد که باغداران میکرو صول  ین که مح

انار خود را در خارج از شنننهرسنننتان فروخته بودند، 

فاوت معن باغ و  گریبا دو گروه د یدار یت فروش در 

شتند. به نظر م ستان طارم دا سد که باغداران یشهر  یر

ستان به فر شهر صول خود را در خارج از   وشکه مح

موفق تر بودننند.  یابیننرسننننانننند در امر بننازار یم

Pikousova and Prusa (2011) جهینت نیبه ا زین 

که هز دهیرسننن ند  قل رو نهیبود مل و ن تار  یح رف

و عملکرد کل باغ  دیتو  زانیم نیب. موثر بود یابیبازار

با ق نار  جه  متیا نار در بت و  کیفروش ا طه مث راب

 Sikawa and Mugishaوجود داشت که  دارییمعن

را  یمشننننابه حهیخود نت قیدر تحق زین   (2011)

 با افزایش مقدارصورت که  نیبدگزارش کرده بودند. 

سانی انار از قبیل هزینه حمل  تو ید انار عملیات بازارر

صرفه بوده و  ست مقرون به  و نقل به بازارهای دورد

غداران می به با نار خود را برای فروش  ند ا توانسنننت

بازارهای دوردسنننت حمل کنند. همچنین دلالان نیز 

برای دسننتیابی به سننود بیشننتر از طریق خرید مقدار 

یر بودند که انار این باغداران را  شتر حا صول بی مح

ند  یداری کن نار سنننایرین خر بالاتر از ا که این کمی 

تایج تحقیق  با ن جه   Prasanna et al. (2011),نتی

Abdpoor Dalal (2011)  وSartwelle (2012)  و

سو بود. (1392مجاوریان و همکاران ) با توجه به  هم

جه  نار در مت فروش ا یانم بین قی یل کوار تایج تحل ن

یک با محل فروش آنها تفاوت وجود داشنننت، بدین 

صورت که کشاورزانی که محل خارج از شهرستان را 

خاب کرده  نار انت با برای  فروش ا نار خود را  بودند، ا

رسد قیمت بالاتری به فروش رسانده بودند به نظر می

کننه این کشنننناورزان از منبع اطلاعنناتی خوبی در 

با توجه به نتایج . اندخصوف بازار انار برخوردار بوده

سکال وا یم، مقدار فروش انار  صل از آزمون کرو حا

فاوت با منبع تامین ما ی آنان، ت نارکاران  جه یک ا  در

داشنننت. به این صنننورت که افرای که از هر دو منبع 

شتند،  شتوانه ما ی دا شاوندان پ شاورزی و خوی بانک ک

های مورد نیاز خود را تهیه توانستند نهادهراحت تر می

یار  تان کرده و در اخت نابراین این درخ ند، ب قرار ده

شتر و با کیفیت تری برای فروش باغدران مقدار انار بی

. با توجه به نتایج حاصنننل از آزمون کردندتو ید می

سه سکال وا یم، مقدار فروش انار درجه مقای ای کرو

ها یک توسنن  انارکاران برحسننب منبع تامین آب آن
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متفاوت بود. در صننورتی که منبع تامین آب از هر دو 

منبع رودخانه و چاه باشنند، آب همیشننه در دسننترس 

شاورزان باغ خود را به طور دائم ومی شد و ک منظم  با

کنند که این امر از ترکیدگی پوسنت انار که آبیاری می

شی از عدم آبیاری منظم می ستان نا شهر شد و در  با

کند. بدین باشنند، جلوگیری میطارم بسننیار رایج می

ترتیب کیفیت محصنننول تو یدی افزایش پیدا کرده و 

طور کلی نتایج یابد. بهمقدار فروش انار نیز افزایش می

که در دسننترس بودن آب با میزان انار دهد نشننان می

به  که  کارانی  نار طه دارد و ا یدی و فروش آن راب تو 

نابع  رودخانه و چاه و پم از آن از منبع  یب از م ترت

تامین می باغ خود را  یاز  نه، آب مورد ن خا ند،رود  کن

دارای فروش انار درجه یک بیشنننتری هسنننتند. و ی 

ارند، به د یل افرادی که فق  از منبع چاه تامین آب د

هزینه بردار بودن تامین آب از چاه و گرفتار شنندن در 

توانند باغ تنگنای ما ی در برخی از مواقع سنننال، نمی

خود را به موقع آبیاری کرده و با ترکیدگی انار باغات 

بنابراین مقدار فروش انار درجه  شوند.خود روبرو می

کاهش می ها  حاصنننل از آزمون یک آن تایج  بد. ن یا

تسنننت نشنننان داد که میزان فروش انار درجه یک تی

باغدارانی که به  دریافت وام از بانک و موسنننسنننات 

شتر از باغدارانی است که به  ما ی دسترسی داشتند، بی

دریافت وام دسترسی نداشتند. باغدارانی که دسترسی 

شتن توانایی خرید و  شتند، به د یل دا به منابع ما ی دا

مصنننرفی لازم نظیر کود های مصنننرف به موقع نهاده

حیوانی، کود شننیمیایی و سننم و توانایی خرید آب از 

 چاه میزان فروش انار درجه یک بالایی داشتند.

 

 پیشنهادها

با توجه به اینکه باغدارانی که به دریافت وام از 

بانک و موسسات ما ی دسترسی داشتند، مقدار فروش 

تسهیلات شود پیشنهاد می نیز داشتند.انار بیشتری 

)از  حاظ  ایای که بروکراسی اداری پیچیدهبانکی

ندارند در اختیار باغداران قرار  یامن، وثیقه و ...(

گرفته شود تا همه باغداران بتوانند از طریق خرید 

های مورد نیازشان کیفیت و مقدار انار تو یدی نهاده

 خود را افزایش دهند.

ران از باغدا تینشان داد که اکثر قیتحق جینتا

 یبرخوردارند و از طرف یکم و متوسط یزنقدرت چانه

داشتند. به  دارانیبه خر یاعتماد کمتر زیآنها ن تیاکثر

متوس  و  دکنندگانیتو  یرسد که دانش بازارینظر م

باشد و یرورت دارد که سازمان جهاد یکم م

 نیدر ا یجیترو یموزشآ یهادوره قیاز طر یکشاورز

 دهد.  شیآنها را افزا یتوانمند نهیزم

در مورد منابع اطلاعاتی مورد  قیتحق جیتان

نشان داد که استفاده باغداران در زمینه بازاریابی 

از کارشناسان در خصوف  یباغداران اطلاعات کمتر

اطلاعات آنها از  شتریکردند و بیم افتیدر یابیبازار

شود. یم نیواسطه گران تام دلالان/ ایو  گریهمد قیطر

در بخش  یشود سازمان جهاد کشاورزیم شنهادیپ

در سطح  یکشاورز نیمروج قیاز طر یابیبازار

را به آنها انتقال دهد.  ازیاطلاعات لازم و موردن اهاروست

به  یبازار یجمع ی زوم آموزش کارها نیهمچن

قرار  تیدر او و یلگریتسه یباغداران توس  کارها

 .ردیبگ

 از باغداران تیاکثر که داد نشان قیتحق جهینت

 که گرددیم شنهادیپ  اا. بودند نکرده استفاده یباغ مهیب

 یباغ محصولات مهیب از انارکاران استقبال عدم لید 

 و ردیگ قرار ییشناسا مورد جداگانه یقیتحق یط

 طارم شهرستان در باغداران توس  یباغ مهیب از استفاده

 .گردد جیترو

 انار فروش متیق نیبنتیجه تحقیق نشان داد که 

 داشت، وجود تفاوت آنها فروش محل با کی درجه

 از خارج محل که یکشاورزان که صورت نیبد
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 انار بودند، کرده انتخاب انار فروش  یبرا را شهرستان

 نظر به بودند رسانده فروش به یبالاتر متیق با را خود

 در یخوب یاطلاعات منبع از کشاورزان نیا که رسدیم

 شودیم شنهادیپ و اندبوده برخوردار انار بازار خصوف

 در آنان اطلاعات و دهیگرد ییشناسا کشاورزان نیا که

 قرار انارکاران همه اریاخت در انار، یابیبازار خصوف

 .ردیبگ
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