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  چكيده
شود، نارسايي سيستم  هاي كارآفريني مي موفقيت و ماندگارنبودن فعاليت عدميكي از عوامل مهمي كه باعث 

توان آن را  حدي است كه مي اهميت شناسايي ساختار بازار محصولات و بازاريابي آن به. بازاريابي محصولات است
ورزي هاي بازاريابي كارآفرينان كشا هدف پژوهش حاضر شناسايي چالش .ارزش با توليد محصول دانست هم

. كارآفرينان كشاورزي شهرستان صورت گرفت از نفر 18 مشاركت با مطالعة كيفي اين. شهرستان كرمانشاه است
 از استفاده با ي پژوهشها داده. شدند گيري همگون انتخاب گيري هدفمند از نوع نمونه روش نمونه با افراد

محتواي  تحليل روش ها از راي تحليل يافتهشدند و ب آوري جمع ساختاريافته نيمه صورت به فرديي ها مصاحبه
 مهم يها چالش عنوان به فني و ياقتصاد موانع سياسي، طبقة اصلي سه نتايج، تحليل از پس .اي استفاده شد رابطه

گذاري،  ضعف نظام قيمتهايي همچون  ها شامل چالش اين طبقه. شدند شناسايي بازاريابي كارآفرينان كشاورزي
پذيربودن  كمبود امكانات زيرساختي، آسيبر، رساني بازا بودن سامانة اطلاع نظام بازار، نامناسبساختار نامناسب 

هاي   نكردن مشتري و فقدان مهارت كيفيتي محصولات، درك محصولات كشاورزي، كمبود اعتبار و سرماية كافي، بي
  .بازاريابي كارآفرين است

  
    .بازاريابي، تحليل محتوا، كارآفرينان كشاورزي، كارآفريني: ها   كليدواژه
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  مقدمه
رو هستند، تعريف بازار و كانون خدمات  هايي كه كارآفرينان با آن روبه ترين چالش يكي از بزرگ

شان را به هر  آنها براي دستيابي به پول در اين مسير غالباً محصولات يا خدمات. و توليدات است
وكارهاي موفقي را با استفاده  موارد زيادي وجود دارد كه كارآفرينان كسب. فروشند خريداري مي

كننـد كـه بـراي رشـد      اغلب كارآفرينان درك مـي . اند ايجاد كرده» تشخيص فرصت«از رهيافت 
وكارشان نياز دارند محور بازار را مشخص كنند و محصول يا خدمتي را عرضـه كننـد كـه     كسب

تـرين و اغلــب   بنـابراين يكـي از مهـم   . دهـد  اطـب قـرار مــي  شـان را مخ  هـاي  نيازهـاي مشـتري  
ترين وظايفي كه كارآفرين با آن مواجه است، تخمين تقاضا براي محصولات و خدماتش  ترسناك

محض ورود به صنعت بتواند بازارش را  يابد كه به كارآفرين درصورتي به موفقيت دست مي. است
 ). Mitchell, 2004(درستي ارزيابي كند  به

شان براي موفقيت كارآفرينان حياتي است و نقشي كـه   هاي ابطة بين كارآفرينان و مشترير
معتقد اسـت  ) 2004(ميشل . كنند نيز اهميت بسيار دارد كارآفرينان در اقتصادهاي بازار ايفا مي

كـارآفرين، انقلابـي را در جامعـة    . رانـد  داري را بـه جلـو مـي    كه كارآفرين فرايند اقتصاد سرمايه
تواند همچـون رهبـري در    كارآفرين مي. كند اندازد و تقاضا را تحريك مي راه مي كننده به فمصر

گـذاري   طور اثربخش پايـه  سرعت تقاضا را تخمين بزند و سياست قيمتي سودمندي را به بازار، به
وكار جديدي كه قبلاً  شود كه فقط از كسب بعضي اوقات كارآفرين به كسي نسبت داده مي. كند
افزاري را  كه شخصي رستوران يا فروشگاه سخت كند؛ مانند زماني ندازي شده است، تقليد ميا راه

اصـطلاح كارآفرينـان، انقلابـي را در جامعـة      ايـن بـه  . كنـد  اش باز مـي  در مجاورت محل زندگي
شـدت   آنها درواقع بـه . آورند وجود نمي كنند و بنابراين تقاضايي را هم به كننده ايجاد نمي مصرف

شـان   هـاي  هـا و رقيـب   وكارهاي موفق، دانش وسيعي در مـورد مشـتري   كسب. اند ازار وابستهبه ب
ها، گام نخسـت در بررسـي    ها و رقيب كسب اطلاعات مخصوص و صحيح درمورد مشتري. دارند

ارزيابي صحيح بازار و توسعة طـرح بازاريـابي بـراي موفقيـت     . بازار و توسعة طرح بازاريابي است
در توسـعة طـرح بـازار، وظيفـة اوليـة      . ود و جديـد، اهميـت بسـياري دارد   وكارهاي موج ـ كسب
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كارآفرين درك نيازها و تمايلات مشتري، انتخاب يا توسعة محصـول يـا خـدمتي كـه نيازهـاي      
مشتريان را برآورده سازد، توسعة ابزار تشويقي كه مشتري را آگـاه كنـد يـا اطمينـان از عرضـة      

  ).   Westerlund & Leminen, 2011(خدمت يا محصول است 
نخسـت اينكـه بـه    . مدار و عرضة خدمات از اين دسـت، مزايـاي فراوانـي دارد    توليد مشتري

دهد كه فرايندهاي مـؤثري را بـراي تحويـل توليـدات و      كارآفرين و كاركنانش اين امكان را مي
عمليـاتي   سازد كه هزينـة  اين فرايند سيستماتيك كارآفرين را قادر مي. شان ايجاد كنند خدمات

افزون بر اينها، روحيـة كاركنـان   . را كاهش دهد و كيفيت محصولات و خدماتش را بهبود بخشد
. تري از توليد دارد يابد كه چه نقشي در تصوير بزرگ روشني درمي رود، زيرا هركس به نيز بالا مي

دانـش  . دكن تر مي ها آسان مدار، فروش محصول را به مشتري دوم، عرضة توليد يا خدمت مشتري
هـاي بـازار را كـه     دهد كه پيام عميق كارآفرين از نيازهاي مشتري، به كارآفرين اين امكان را مي

سرانجام، تمركز بر بازار هدف مشخص، كـارآفرين را  . مربوط به مشتري است، شرح و بسط دهد
يش دست آورد؛ درنتيجه اعتبـار كـارآفرين را افـزا    سازد كه دانش مخصوص صنعت را به قادر مي

دسـت آورد   هـاي منتخـب خـود را بـه     بخشد كه مشتري دهد و به كارآفرين اين اعتبار را مي مي
)Mitchell, 2004 .( 

متأسفانه دانش ناكافي از چگونگي درك كارآفرينان از بازاريابي و تحقيق بازار يكي از دلايل 
، )1999(مكـاران  طبق نظـر لانگركـر و ه  . اند شكست كارآفرينان است، كه كمتر به آن پرداخته

هـاي اوليـة كـار     گذاران و راهنمايي آنـان در روزهـا و مـاه    كارآفرينان براي متقاعدكردن سرمايه
متأسـفانه بسـياري از   . هاي بازاريابي رسمي نياز دارند سازي و مقدمات، به طرح درخصوص آماده

شـوند و از اسـب    ز مـي كه آنها بـر ارابـه متمرك ـ    شمارند؛ گويي كارآفرينان، بازاريابي را ناچيز مي
هـاي بازاريـابي كـه     ورزنـد و از فعاليـت   آنان بر توليد و خدمت تأكيـد مـي  . كنند پوشي مي چشم

تلـة   20) 1991(هـالوران  . ورزنـد  كند، غفلت مـي  محصول يا خدمت را به بازار هدف معرفي مي
اشـتن بـازار   هـا ند  يكي از اين دام. شود كند كه منجر به شكست كارآفرين مي كشنده را ذكر مي

آيـد و اجـراي آن    شـمار مـي   انتخاب بازار هدف، محور موفقيت بازاريابي محصول به. هدف است
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توانـد   انـد كـه كـارآفرين چگونـه مـي      ه اگرچه پژوهشگران توضيحي نداد. نيازمند اطلاعات است
 ـ آيد مي دست مي اطلاعاتي كه از تحقيق بازاريابي به. آوري كند اطلاعات صحيح را جمع د در توان
  :موارد زير استفاده شود

  بيني فروش؛ بهبود صحت پيش •
 انتخاب مكان مناسب؛ •

 انتخاب تبليغات مناسب؛ •

 هاي فروش مناسب؛ و انتخاب تكنيك •

 .گذاري در سطح درست قيمت •
معتقدند كه كارآفرين بايد پيش از آنكه به تمام محصول رسيدگي ) 1990(مائول و مايفيلد 

. آوري اطلاعات جديد و بازخورد تسـت كنـد   كند، بازار محصول را در مقياس محدود براي جمع
هاي مشتري و براي سنجش  تحقيق بازاريابي، سازوكاري را براي تشخيص و پيشگويي نيازمندي

رو بازاريابي نقـش حيـاتي    كند؛ ازين شدة كارآفرينان ارائه مي از محصولات ارائه رضايت مشتريان
  . كند هاي بازاريابي مؤثر ايفا مي در طراحي و اجراي استراتژي

برخلاف بازاريابي سنتي . تواند وجود داشته باشد بازاريابي كارآفريني در غياب كارآفرين نمي
د، در بازاريابي كارآفريني مشتري و كارآفرين به يـك  كن كه منحصراً بر محور مشتري تمركز مي

هـاي   بازاريابي كـارآفريني از ويژگـي  . دهند ميزان فرهنگ، استراتژي و رفتار شركت را شكل مي
امـا پژوهشـگران بـه    . )Andersson & Tell, 2009(پذيرد  هاي كارآفرين تأثير مي فردي و ارزش

يـري كارآفرينـان بـر شـيوة بازاريـابي آنهـا تـأثير        گ اند كه طرز فكر و تصـميم  اين اجماع رسيده
هـاي مهمـي را ميـان دو روش تفكـر      تفـاوت  )2009(در اين زمينه، دو و همكارانش . گذارد مي

سـازي   مـدل . تشـخيص دادنـد  ) منطق نافذ و مؤثر(و كارآفرين ) منطق پيشگويانه(غيركارآفرين 
كارآفرينـان اعتقـادي بـه امكـان     كنـد كـه    گيري برمبناي منطق مـؤثر بيـان مـي    فرايند تصميم

كارآفرينـان بـا آنچـه دارنـد     . دهند رو به تعيين اهداف اهميت نمي بيني آينده ندارند، ازين پيش
و كسـاني كـه   ) هـا  توانـايي (تواننـد انجـام دهنـد     ، آنچه مي)هاي محسوس و نامحسوس دارايي(
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هـاي متفـاوت خلـق     جـام هـاي گونـاگون را بـا فر    كنند و گزينه شروع مي) ها شبكه(شناسند  مي
مبناي آنها در انتخاب گزينه، حداكثرسازي نتايج نيست بلكه اين است كه چـه مقـدار   . كنند مي
منطـق مـؤثر يـا كارآفرينانـه پـيش از آنكـه       . توانند از عهدة زيان انتخاب آن گزينـه برآينـد   مي

، از ايجاد شـركا و  شوند كارآفرين روشن كند چه بازارهايي وجود دارند و چه محصولاتي ارائه مي
شـان را   هاي يابند كه ديدگاه نفعان اين امكان را مي كند؛ بنابراين ذي نفعان حمايت مي جذب ذي

  .هاي جمعي شكل دهند عنوان نتيجة تلاش بيان كنند و بنگاه را به
 

  روش تحقيق
 1شناسي، مطالعـة مـوردي   هاي كيفي و ازلحاظ روش اين مطالعه، ازلحاظ ماهيت از نوع پژوهش

جامعة مورد مطالعـه، كارآفرينـان كشـاورزي بودنـد كـه در سـطح شهرسـتان كرمانشـاه         . است
با توجه به تعريفي كـه در ايـن تحقيـق بـراي      .مدت دو سال متوالي فعاليت داشتند كم به دست

وكـاري را در زمينـة توليـد محصـولات      كارآفرين كشاورزي در نظر گرفته شد، افرادي كه كسب
هـاي   كـارگيري فنـاوري و شـيوه    ه بازار، عرضة خدمات جديد كشاورزي، بـه جديد براي عرضه ب

هاي مربوط به فـرآوري و صـنايع تكميلـي كشـاورزي      جديد توليد در زمينة كشاورزي و فعاليت
كننـدگان در ايـن بخـش از     براي انتخاب مشـاركت  .آغاز كرده بودند، براي بررسي انتخاب شدند

 2بودن يا قابليت مقايسـه  منظور رسيدن به معرف گيري به ونهگيري هدفمند از نوع نم روش نمونه
 اسـتفاده  گيـري  مقايسه از نمونه قابليت يا بودن معرف به رسيدن براي پژوهشگراني. استفاده شد

 و تـا  اشدب ها نمونه از تري وسيع گروه معرف كه است اي نمونه رسيدن به شان هدف كه كنند مي

 باشـند  موردهـا  مختلـف  هـاي   مقايسة بين گـروه  دنبال به اينكه يا باشد؛ نزديك آن به امكان حد
كه در ايـن بخـش    شود، نجام ميا روش 6 به گيري نمونه از نوع اين .)1391رنجبر و همكاران، (

 ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
1. Case study 
2. Sampling to Achieve Representativeness or Comparability 
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 افراد در انتخاب شامل روش اين. استفاده شد 1گيري همگون ـ از نمونه با توجه به هدف مطالعه ـ

 مشخص گروه يك كه زماني. دارند زيادي مشترك خصوصيات كه افرادي است يا زيرفرهنگ يك

روش  ايـن  از شـود،  مـي  مصـاحبه  رشته يك متخصصان با وقتي گيرد، مثلاً مي قرار بررسي مورد
  ). 1391رنجبر و همكاران، (شود  مي استفاده

. نفـر از كارآفرينـان كشـاورزي، اشـباع اطلاعـاتي حاصـل شـد        18درمجموع از مصاحبه بـا  
 45هر مصاحبه حدود . ساختاريافته استفاده شد هاي نيمه ها از مصاحبه آوري داده معمنظور ج به
ها تا زماني ادامه پيدا كرد كه پژوهشگر اطمينان  كار گردآوري داده. طول انجاميد دقيقه به 60تا 

اي،  در چنـين نقطـه  . كنـد  آمده ايجـاد نمـي   دست يافت كه ادامة گردآوري تغييري در طبقات به
پـژوهش،   بـه  جديـد  يهـا  داده طور كامل مشخص شده است و بـا ورود  ت هر طبقه بهخصوصيا
   .دهد و اصطلاحاً به اشباع داده رسيده است نمي رخ آنها خصوصيات و طبقات در تغييري
 قابليـت  و اعتماد قابليت پذيري، انتقال توان به اعتبار، مي محتوا تحليل در دقت معيارهاياز 

و  كنندگان مشاركت بازبيني چون راهبردهايي از اعتبار منظور تعيين اينجا بهدر . اشاره كرد تأييد
 بازگرداندن بر علاوه كنندگان بازبيني مشاركت سنجش براي. شد استفاده طرح همكاران بازبيني

 از همكـاران  اختيار يكـي  در طبقات و كدها كامل متن مصاحبه، طول در آنها تجربيات و گفتار

 فرايند، تأييدپذيري درخصوص .شد استفاده تأييد يا اصلاح براي هاي وي ديدگاهاز  و گرفت قرار

ها از روش تحليـل محتـواي    منظور تحليل داده به. شوند ثبت دقت به ها همة فعاليت تا تلاش شد
 سيستم صورت به پژوهشگر، دقيق بازخواني بار چندين از بعد ها متن مصاحبه. كيفي استفاده شد

 مـتن  ابتـدا  بـدين منظـور  . شـدند  تحليـل  و تجزيـه  اوليـه  هـاي  توليد طبقه براي باز كدگذاريِ

 كـدهاي . تبديل شدند كدها به و خلاصه مرحلة بعد در تقسيم و معنايي واحدهاي به ها مصاحبه

   .بندي شدند دسته هايي طبقه به و مقايسه هم با شان هاي شباهت و ها تفاوت اساس بر مختلف

 ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
1. Homogeneous Sampling 
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  ها يافته
  كارآفرينان در زمينة بازاريابي محصولات يا خدماتبررسي مشكلات 
نفـر از   7. سـال بـود   35سـال و ميـانگين سـن آنهـا      58تـا   25كنندگان از  دامنة سني شركت

نفر از كارآفرينان داراي تحصيلات دانشگاهي و بقيـه   11. كارآفرينان مجرد و بقيه متأهل بودند
مشـاهدات  . بقيـه را مـردان تشـكيل دادنـد    نفـر از آنـان زن و    10. داراي مدرك ديـپلم بودنـد  

شـده بـه غنـاي     آوري و روايـات جمـع  ) وكار كارآفرينان مشاهده در محيط كسب 10(شده  انجام
  .اطلاعات كمك كرد

 9 و مايه درون 3كارآفرينان كشاورزي،  هاي ديدگاه حاصل اطلاعات كيفي محتوايي تحليل از
از  كه دادند نشان دست آمدند، به محتوا تحليل روش به كه تحقيق نتايج. شد پديدار طبقه

شوند  موانعي را كه كارآفرينان در بازار با آن مواجه مي بيشتر، ديدگاه كارآفرينان كشاورزي
 . بندي كرد حيطة موانع سياسي، موانع اقتصادي و موانع فني طبقه هستوان در  مي

ايـن طبقـة   . انع سياسي استآمده مو دست يكي از طبقات اصلي به :گذاري موانع سياست. 1
. خـود اختصـاص داد   كـد موضـوعي را بـه   ) درصـد  33( 158اصلي ازجمله موضوعاتي است كـه  

ايـن  . رود شمار مي هاي دولت در زمينة بازار از مسائل بنيادي در عملكرد صحيح بازار به سياست
ار و سـاختار نامناسـب نظـام بـاز    گـذاري،   ضـعف نظـام قيمـت   طبقة اصلي داراي سه زيرطبقـة  

 هـا  مصـاحبه  از حاصـل  نتـايج  تحليل و بندي مقوله. ر بودرساني بازا بودن سيستم اطلاع نامناسب

  شـفافيت قيمـت محصـولات كشـاورزي و فاصـلة      عدم بر كنندگان مشاركت كه همة دادند نشان
گـذاري مناسـب يكـي از     قيمـت . بسيار بين قيمت بازار سرمزرعه و بازار مصرف تأكيـد داشـتند  

هاي پيش روي اكثر كارآفرينان است، كه براي كارآفرينان بخش كشـاورزي بـا    ترين چالش مهم
اغلـب  . كنـد  يـدا مـي  پـذيري بـالاي ايـن بخـش، اهميـت بيشـتري پ       توجه بـه ماهيـت ريسـك   

. كنندگان اظهار كردند كه نوسانات قيمت محصولات كشـاورزي بسـيار ملمـوس اسـت     مشاركت
هـا عرضـه    انـد در فروشـگاه   شـده  برابر قيمتي كه از توليدكننده خريداري برخي محصولات به سه

سود  ها نه به اين نوسانات و افزايش غيرمنطقي قيمت. رسند كننده مي دست مصرف شوند و به مي
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هـا   برند واسطه ها سود مي تنها كساني كه از نوسانات قيمت. كننده توليدكننده است و نه مصرف
ضرر ما  ها اصلاً اصولي نيست، ثبات ندارد و به قيمت«: كنندگان گفتة يكي از مشاركت به. هستند

قيمت شود، حتي كمتر از  محصولات از ما خيلي ارزان خريداري مي. كارآفرينان كشاورزي است
كننـدگان   يكي ديگر از مشاركت. »دهد شده و درنتيجه ما را در معرض ورشكستگي قرار مي تمام

شـود   گذاري صحيح باعث مي فقدان قيمت. ها نيست كس مسئول قيمت در بازار هيچ«: بيان كرد
كننـدگان معتقـد بودنـد كـه تمـام ايـن        اكثريت مشاركت. »ما انگيزة توليدمان را از دست بديم

از مشـكلات اساسـي در بازاريـابي محصـولات     . ت ناشي از ساختار نامناسـب بـازار اسـت   مشكلا
در  .باشـد   كشاورزي، نبود سازماني است كه مسئوليت نظـارت بـر بازاريـابي را برعهـده داشـته     

بازاريابي محصولات غذايي، وزارت جهاد كشاورزي نقشي ندارد و مسئوليت تنظيم بازار برعهـدة  
منظـور   وزارت بازرگاني نيز وظيفة خود را به واردات محصولات غـذايي بـه  . توزارت بازرگاني اس

كـه در   درحـالي . رود مقابله با كمبودهاي احتمالي محدود كرده است و از اين مرحله فراتـر نمـي  
بسياري از كشورهاي ديگر، وزارت كشاورزي مسـئوليت بازاريـابي محصـولات كشـاورزي را نيـز      

ت در بازاريابي محصولات كشـاورزي پيامـدهايي را دربـر دارد كـه     ضعف نقش دول. برعهده دارد
زدن به نقص بازار، افزايش ميـزان ضـايعات، افـزايش هزينـة بازاريـابي و درنتيجـه        موجب دامن

درآمدـ  هاي كم ويژه گروه به شود و كاهش ميزان دسترسي مردم ـ كننده مي افزايش قيمت مصرف
  .دنبال دارد را به مواد غذايي به

كي ديگر از مشكلات موجود در نظام بازاريـابي از ديـدگاه كارآفرينـان كشـاورزي، فقـدان      ي
 هـاي عرضـة محصـولات،    اين اطلاعات شامل ميـزان و ويژگـي  . دسترسي به اطلاعات بازار است

فروشـي   كننـده و تقاضـاي عمـده    محل و حركت احتمالي آن، ميزان تقاضـاي انتظـاري مصـرف   
ها در مورد روند آينـدة خطـرات احتمـالي تغييـرات جـوي و       ديدگاهها،  شده از آن، قيمت مشتق

متأسفانه در كشور مـا هـيچ سـازماني     .بيني توليد، مصرف و معادلات آينده است فصلي، و پيش
كننـدگان   اكثـر مشـاركت  . آوري و تجزيه و تحليل اطلاعات بازار را برعهده ندارد مسئوليت جمع

شان را با قيمـت پـاييني بـه     باعث شده است آنها محصولات اظهار كردند كه نبود اطلاعات بازار
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اگـر كشـاورزان از قيمـت    . شده است خريداران بفروشند و درنتيجه انگيزة توليد در آنها تضعيف 
ترين بازار را براي فـروش محصـول انتخـاب     توانند مهم بازارهاي مختلف اطلاع داشته باشند، مي

شان را به قيمت  زني بيشتري داشته باشند و محصول ت چانهكنند و با آگاهي از قيمت بازار، قدر
از سوي ديگـر كشـاورزان از تقاضـاي بـازار و ميـزان عرضـه اطـلاع ندارنـد و         . بالاتري بفروشند

افتد و گروهـي ديگـر از    ها اتفاق مي درنتيجه گاهي كميابي برخي از محصولات در بعضي از سال
  .وندش محصولات، مازاد تقاضاي بازار عرضه مي

. طبقة ديگري از مشـكلات كـه برشـمرده شـد، موانـع اقتصـادي بـود        :موانع زيرساختي. 2
آيند كه اكثر كارآفرينان كشاورزي در ورود بـه   شمار مي مشكلات اقتصادي از مسائل بنياديني به
انگيزترين موضـوعات   اين طبقة اصلي از بحث. رو هستند بازار و بازاريابي توليدات خود با آن روبه

را ) درصد 3/49( 236كه بيشترين تعداد كدهاي موضوعي  طوري كنندگان بود، به ميان مشاركت
اين طبقة اصلي داراي چهار زيرطبقه، شامل كمبود امكانـات زيرسـاختي،   . خود اختصاص داد به

  . پذيربودن محصولات كشاورزي، كمبود اعتبار و سرماية كافي و كيفيت محصولات بود آسيب
دست آمده، اكثر كارآفرينان كشاورزي معتقد بودند امكانـات زيربنـايي    هاي به يافتهبراساس 

ونقل، انبارداري نامناسب، فقدان  نبودن حمل متأسفانه مناسب. در حد مطلوب در دسترس نيست
شود كه مقـداري از محصـول از بـين     بودن صنايع فرآوري و تبديل موجب مي سردخانه و ناكافي

. شـود  تدريج فاسـد مـي   وة نگهداري نامناسب و وجود آفات مختلف، محصول بهدليل شي به. برود
ناچار محصـولش را روانـة بـازار     منظور جلوگيري از اتلاف بيشتر محصول، به بنابراين كارآفرين به

: كننـدگان  گفتة يكي از مشـاركت  به. شود رو مي گران روبه رغبت واسطه كند و متأسفانه با عدم مي
اي نـداريم كـه    ر مناسب بـراي نگهـداري محصـولات مـا وجـود نـدارد، مـا چـاره        كه انبا زماني«

صـورت بايـد شـاهد فسـاد      مان را با قيمت بسيار پايين به بازار عرضه كنيم؛ درغير ايـن  محصول
  .»محصول خود باشيم

ــه   ــا آن روب ــد بســته يكــي ديگــر از مشــكلاتي كــه كارآفرينــان كشــاورزي ب بنــدي  رو بودن
رو هسـتند و   شان با مشكل روبه بندي محصولات آنها بيان كردند كه در بسته. شان بود محصولات
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بنـدي   كه اگـر در بسـته   شود؛ درحالي بندي مناسب وارد بازار مي شان بدون بسته اكثر محصولات
 ـ ه مسـائلي از قبيـل نـور، حـرارت، مـواد افزودنـي ضدفسـادپذيري، آفـات و         محصولات غذايي ب

تواننـد محصـول خـود را بـا قيمـت       اندازة كافي توجه شود آنها مي ها، و كيفيت بسته به باكتري
در همين زمينه يكي . مناسب بفروشند و توانايي براي ورود به بازارهاي خارجي را هم پيدا كنند

بندي نشود، حتي اگر كيفيت خـوبي   درستي بسته وقتي محصول به«: كنندگان گفت از مشاركت
يكي . »شود چون ظاهر زيبا و شكيلي ندارد رو نمي هم داشته باشد، زياد با استقبال مشتري روبه

از صنايعي كه هميشه در سطح جهان براي جلوگيري ضايعات و جلب رضـايت مشـتري تحـول    
بندي نقـش اصـلي را در ايجـاد ارزش     قيقت بستهدرح. بندي محصولات غذايي است يافته، بسته

بنـدي، بعـد از صـدور از     دليل ضعف بسـته  چند محصول غذايي كشورمان به. كند افزوده ايفا مي
تـوان از خرمـا، زعفـران،     شوند، كه ازجمله مـي  وسيلة كشورهاي واسط صادر مي كشور دوباره به

ينـان كشـاورزي بـه آن اشـاره كردنـد،      از موانـع ديگـري كـه كارآفر    .خشكبار، و خاويار نام برد
توسعة صنايع فرآوري و تبديلي است كه موجب وجود ضايعات يا افت كيفيت در محصولات  عدم

تواند موجب كاهش حجم و وزن مواد اوليه شود و آنها  فرآوري محصولات مي. شود كشاورزي مي
. تـري دارنـد، تبـديل كـرد     هتر و مبادلة ساد  را به اشكالي كه ازنظر عملي و اقتصادي حمل آسان

شـود،   مقـدار زيـادي از محصـولات مـن هميشـه تلـف مـي       «: كنندگان گفتة يكي از مشاركت به
رو نبـودم و   توانستم محصولم را تبديل و فراوري كنم ديگر با اين مشكل روبـه  كه اگر مي درحالي

  . »شد وميل نمي گونه حيف محصولم اين
آفرينان كشـاورزي در ايـن طبقـه، كمبـود اعتبـار و      شده ازسوي كار از ديگر مشكلات عنوان

هاي توليدي و صـنعتي در مرحلـة    يكي از مشكلات اصلي بنگاه. سرماية كافي براي تبليغات بود
هزينـة تبليغـات در   . آغاز فعاليت، معرفـي محصـولات و كـالاي نهـايي در سـطح كشـور اسـت       

همين دليل بسياري از  ن است و بههاي كوچك، متوسط و نوپا بسيار سنگي سيما براي بنگاه صداو
 ـ اندــ   تازگي به مرحلة توليد رسيده هاي زودبازده كه به خصوص بنگاه به واحدهاي توليدي كشور 

ويـژه اگـر در    هاي خود استفاده كنند؛ بـه  هاي رسانه براي معرفي توانمندي توانند از ظرفيت نمي
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ها  بنابراين مديران شركت. داشته باشد توليد يك كالا نوآوري، ابتكار و خلاقيت خاصي نيز وجود
هاي توليدي و اقتصادي در ايران براي معرفي كالاي خود با مشـكلات متعـدد و    و صاحبان بنگاه

در همـين   .سهولت در بازار معرفي كنند شان را به توانند محصولات اند و نمي گاه لاينحلي مواجه
هزينة تبليغات خيلي بالاست و درآمد من  متأسفانه«: كنندگان بيان كرد زمينه يكي از مشاركت

بنـابراين خيلـي از   . در شروع كار آنقـدر زيـاد نيسـت كـه بتـوانم بـراي محصـولم تبليـغ كـنم         
  .»كنندگان در بازار با محصولم آشنا نيستند و درنتيجه با فروش محصولات مشكل دارم مصرف

. ان بسيار سنگين استهاي تبليغات در اير كنندگان بيان كردند كه هزينه اكثر مشاركت
ميليون توماني يك بنگاه اقتصادي يا يك واحدي توليدي  5تا  4تواند با سرماية  كارآفرين مي

وسيما براي اين  ها و صدا كه هزينة تبليغات در روزنامه، خبرگزاري كوچك راه بيندازد؛ درحالي
رآفرينان براي تأسيس يك كا. شود گذاري تمام مي ها برابر رقم اصلي سرمايه واحدها گاهي تا ده

طورقطع  توانند از تسهيلات بانكي استفاده كنند، اما به بنگاه اقتصادي يا واحد توليدي مي
بنابراين . اي ببرند توانند از اين تسهيلات بهره هاي بازاريابي نمي ها براي تأمين هزينه بنگاه
  .يدي استهاي تبليغاتي نقطة گلوگاهي براي ادامة حيات واحدهاي تول هزينه
درك مشـتري و فقـدان    طبقة موانع فنـي همـراه بـا زيرطبقـات فرعـيِ عـدم       :موانع فني. 3
كنندگان رويـارويي بـا آن را در    هاي بازاريابي كارآفرين، سومين چالشي بود كه مشاركت مهارت

را به خـود  ) درصد 7/17(كد موضوعي  85موانع فني . دانستند وكارشان مؤثر مي موفقيت كسب
نكـردن و نشـناختن    دركدهد كـه   ها، نشان مي تحليل نتايج حاصل از مصاحبه. دادند اختصاص

مخاطبان هدف يا مشتريان ازجملـه مشـكلاتي اسـت كـه كارآفرينـان كشـاورزي در بازاريـابي        
كنندگان معتقد بودند كـه   اكثريت قريب به اتفاق مشاركت. رو هستند محصولات خود با آن روبه
قـدري   انـد بـه   كنند محصولي كه توليد كرده آنها اغلب فكر مي. نيست درك مشتريان كار آساني
در . افتـد  اما در واقعيـت چنـين اتفـاقي نمـي     اي طالب آن خواهد بود؛ عالي است كه هر مشتري

اند نيـاز مشـتري را    اند رضايت مشتري را جلب كنند، چون نتوانسته بسياري موارد آنها نتوانسته
ما فقط فكـر  «: كنندگان چنين گفت مين زمينه يكي از مشاركتدر ه. درستي تشخيص دهند به
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. »دانـيم  كـه در واقعيـت هـيچ نمـي     خواهنـد، درحـالي   دانيم مشتريان چـه مـي   كنيم كه مي مي
اند كـه ذائقـة مشـتريان درحـال تغييـر اسـت و        كارآفرينان اكثراً اذعان كردند كه فراموش كرده

سال پيش روي مشتريان انجام شده است تكيه كرد؛ توان صرفاً بر نتايج تحقيقاتي كه چند  نمي
كننـدگان يكـي از دلايـل     بيشـتر مشـاركت  . كند مشتريان تغيير مي چراكه فكر، احساس و عمل
كه مشتريان توجهات و ترجيحات خود  گونه بيان كردند كه با سرعتي عمدة شكست خود را اين

در از سوي ديگر، كارآفرينان  .يابد ل نميدهند، كالا يا خدمت مورد نظر تغيير و تكام را تغيير مي
تواننـد   نمـي  كنندگان اظهار كردند كـه  اكثر مشاركت. ددارنبرقراري ارتباط با مشتريان نيز مشكل 

طور صحيح با مشـتري ارتبـاط برقـرار كننـد و از نظرهـا و پيشـنهادهاي آنـان بهـره گيرنـد؛           به
  . ن روابط باعث تداوم فروش خواهد شدايجاد روابط مستحكم با مشتريان و حفظ ايكه  درحالي

شده از سوي كارآفرينان كشـاورزي   هاي بازاريابي يكي ديگر از مشكلات مطرح فقدان مهارت
اي بـراي   گونـه برنامـة بازاريـابي    كننـدگان متعقـد بودنـد هـيچ     متأسفانه بيشتر مشـاركت . است
. هاي بازار اسـتفاده كننـد   فرصتدرستي از  توانند به وكار خود ندارند و به همين دليل نمي كسب

شان فقط جلب و حفـظ يـك گـروه ثابـت از مشـتريان       آنها بيان كردند كه در اكثر مواقع هدف
وفادار بوده است و كمتر به گسترش جمعيـت مشـتريان ازطريـق شناسـايي و جلـب مشـتريان       

ر كردند كه بـا  آنها اظها. اند بيني تغييرات بازار توجه داشته جديد و كاهش ريسك از طريق پيش
هـاي   كـارگيري بهتـرين روش   شـان درخصـوص بـه    هاي بازاريابي آشنايي ندارند و اطلاعات روش

كنندگان اذعان كردند كه با اصول و فنون فروش آشـنا   بسياري از مشاركت. بازاريابي اندك است
گفتـة يكـي از    بـه . وكـار آنهاسـت   هـاي مهـم كسـب    نيستند و فروختن محصول يكي از چـالش 

ديگـر  . ام من واقعاً در زمينة بازاريابي و فروش محصولم عاجز و ناتوان شـده «: كنندگان كتمشار
  .»دانم بايد از چه كسي كمك بگيرم نمي

كنندگان، بسياري از آنها از رقباي خود شناخت  متأسفانه براساس تفسير مطالب مشاركت
گونه ارزيابي  وكار رقبا هيچ دانند، از كسب شان را نمي آنها نقاط قوت و ضعف رقباي. ندارند

طوركلي زماني را صرف  اند و به اطلاع گذاري آنان بي هاي قيمت ندارند، از تبليغات و استراتژي
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دليل نداشتن  آنها بيان كردند كه در بسياري از موارد به. كنند شناختن رقباي خود در بازار نمي
شان  اند و حتي رقيب دهگذاري محصول دچار مشكل ش شناخت از رقباي خويش، در قيمت

كنندگان بيان  در همين زمينه يكي از مشاركت. توانسته است آنها را از بازار رقابت حذف كند
دنبال دليل آن  كه فروش محصولم در يك دورة زماني كاهش يافت و من سخت به زماني«: كرد

هش داده اند؛ چون قيمت را كا بودم، متوجه شدم كه مشتريان من جذب محصول رقيبم شده
كنندگان نيز در اين  يكي ديگر از مشاركت. »كند هاي زيبايي استفاده مي بندي است و از بسته

من زماني متوجه رقبايم در بازار شدم كه ديگر در آستانة حذف از بازار قرار «: زمينه گفت
خويش  دليل غفلت آنها از شناخت رقباي كنندگان به اين موارد بنابر نظر مشاركت. »گرفته بودم

هاي فروش،  آنها معتقد بودند كه كارآفرين بايد دائماً محصولات، قيمت. در بازار بوده است
هاي توزيع كالا و تبليغات پيشبردي را با رقباي نزديك در بازار مقايسه كند و مزاياي  كانال

حضور  رقابتي خود و ديگران را همواره بسنجد تا بتواند در بازار رقابت كامل به بقا و تداوم
زني از ديگر  كنندگان، ضعف در چانه براساس تحليل نظر مشاركت .خويش ادامه دهد

آنها براي خريد مواد اوليه و وسايل و . رو بودند هايي بود كه كارآفرينان با آن روبه دغدغه
البته اين موضوع در زنان . زني بالايي نداشتند تجهيزات، و فروش محصولات خود قدرت چانه

هاي ضعيف مالي و روحية پيرو غالب در  خورد كه شايد نشأت گرفته از انگيزه چشم مي بيشتر به
كنندگان معتقد بودند كه در  مشاركت. نفس پايين آنها باشد زنان ايراني و از سوي ديگر اعتمادبه

باخت را به  توانند بر سر قيمت فروش به توافق برسند و يك پيشنهاد بردـ بسياري موارد نمي
دانند بايد چه زماني خودشان را از معامله بيرون  آنها نمي. د دوطرفه تبديل كنندفرصت سو

بكشند تا بتوانند از پذيرش شرايط غيرمنطقي در معامله دوري كنند، و چه زماني بر شرايط 
ها، قدرت  ثبات قيمت  دليل عدم كه در كشور ما به اين درحالي است . خود قاطعانه پافشاري كنند

وقت  من هيچ«: كنندگان گفت در همين زمينه يكي از مشاركت. هميت بسياري داردزني ا چانه
زني كنم و خريداران را قانع كنم، در نهايت هرچه  نتوانستم براي قيمت محصولم خوب چانه

  . »كه بعضي مواقع سود پاييني برايم داشته است ام؛ درحالي اند پذيرفته خريداران گفته
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 تحقيق يها گروه با شده انجام يها مصاحبه رطبقاتزي و اصلي طبقات .1جدول 

زار
ع با

موان
 

طبقات
 اصلي

 مقولات عمده زيرطبقات
تعداد 
 كدها

 درصد

ست
سيا

نع 
موا

 
ري

گذا
 

ضعف نظام 
 گذاري قيمت

شفافيت قيمت محصولات كشاورزي، عدم
نوسان فصلي قيمت محصولات كشاورزي، 
فاصلة زياد بين قيمت بازار سرمزرعه و بازار 

 مصرف، تورم قيمت

ساختار نامناسب  33 158
 نظام بازار

هاي دولت در زمينة بودن حمايتنامناسب
ها و دلالان، نبود  وجود واسطهتوسعة بازار، 

 حمايت از محصولات داخلي

بودن نظام  نامناسب
 ررساني بازا اطلاع

اطلاعي از تقاضاي بازار، ناآگاهي از قيمت بي
اطلاعي  از عرضة توليدات، بياطلاعي  ، بيبازار

 از ظرفيت بازار

تي
ساخ

زير
نع 

موا
 

كمبود امكانات 
 زيرساختي

ونقل، كمبود امكانات نبودن حملمناسب
 بودن صنايع بندي، ناكافي بندي و بسته درجه

 فرآوري و تبديل، نگهداري و انباركردن محصولات

236 3/49 

پذيربودن  آسيب
محصولات 
 كشاورزي

هاي كشاورزي،  اكثر فراوردهفسادپذيري
بودن عرضة محصولات، هزينة بالاي  فصلي

توليد و ضايعات فراوان در طول مراحل 
 مختلف توليد، حجم زياد

كمبود اعتبار و 
 سرماية كافي

سرمايه براي انجام تبليغات، استفاده از فقدان
ها،  بندي مناسب، شركت در نمايشگاه بسته

 انجام تحقيقات بازار

 كيفيت محصولات
نداشتن برچسب  ضعف در تنوع محصولات،

ها  نداشتن محصولات بنگاه مطابقت ارگانيك،
 با استانداردهاي بهداشتي و كيفي

نع 
موا

ني
ف

 

 نكردن مشتري درك
كننده، نشناختن نشناختن ذائقة مصرف

مخاطبان هدف يا مشتريان، نشناختن نياز 
 مشتريمشتري، برقرارنكردن ارتباط با 

85 7/17 
هاي  فقدان مهارت

 بازاريابي كارآفرين

هاي بازاريابي، پيداكردن آشنانبودن با روش
ندادن بهترين روش  بازار جديد، تشخيص

نكردن ميزان تقاضاي بازار،  بازاريابي، ارزيابي
 زني نشناختن رقبا، فقدان مهارت چانه
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  گيري نتيجه
رو  هـاي متعـددي روبـه    كه كارآفرينان كشاورزي در بازار با چـالش  اين مطالعه نشان دادند نتايج

توان آنها را در سه حيطة اصلي موانـع سياسـي، موانـع اقتصـادي و موانـع فنـي        هستند كه مي
؛ )2010(؛ ايـز و همكـاران   )2013(؛ واديولو و كـران  )2009(مطالعات آووينكا . بندي كرد طبقه

 .دنكن آمده را تأييد مي دست هاي به يافته )2012(ران و سينگ و همكا) 2013(پاندي و ساچدو 
هـاي پـيش روي    هاي اين پژوهش، كمبود امكانات زيرساختي يكـي از چـالش   براساس يافته

گـذاري زيـاد در    بازاريابي توليدات كشاورزي نيازمنـد سـرمايه  . كارآفرينان بخش كشاورزي است
بندي، و صنايع  مكانات انبارداري، بستهسازي خوب و ا هاي كافي همچون ذخيره ايجاد زيرساخت

شـود و از درآمـد    هاي بازاريابي ناكافي اغلب موجـب اتـلاف توليـد مـي     زيرساخت. تبديلي است
نيـز   )2010(ايز و همكـاران  نتايج مطالعة ). Musa et al., 2013(كاهد  كارآفرينان كشاورزان مي

سهيلات بازاريابي ضعيف و اطلاعـات  دهد كه كاهش توليد، تجهيزات فراوري ناكافي، ت نشان مي
بندي نامناسب ازجمله مشكلات بازاريابي هستند كه زنان كارآفرين در بازاريـابي توليـدات    بسته

فـرد   هـاي مرغـوب و منحصـربه    چـه بسـيار از محصـولات و فـرآورده    . انـد  كشاورزي با آن مواجه
اي،  فلـه  ةبندي و عرض اصول و استانداردهاي سورتينگ، بسته نكردن دليل رعايت كه به كشاورزي

از آنهـا تبـديل بـه     زياديو بخش  يابند مينفوذ و رقابت در بازارهاي خارجي را ن ةتوانايي و اجاز
كمبود اعتبار و سرماية كافي از ديگر مشكلات بازاريابي كارآفرينان كشـاورزي  . شود ضايعات مي

مقيـاس،   ظرفيـت كارآفرينـان را بـراي اقـدام بـه خريـد بـزرگ        فقدان تسهيلات اعتبـاري . است
در شـرايط فقـدان اعتبـار، كارآفرينـان كشـاورزي      . كند ونقل، فرآوري و فروش محدود مي حمل
در ) 2013(موسي و همكـاران   .توانند از تبليغات براي فروش محصولات خود استفاده كنند نمي

دسترسـي   دمع ـ. ناكافي مشكل اصلي بازاريابي استشان به اين نتيجه رسيدند كه اعتبار  مطالعه
بودن قيمت  موقع به اعتبارات و نبود امكانات زيربنايي انبارداري، از عوامل اصلي پايين كافي و به

 .هستندهاي توليدكننده  در هنگام برداشت و سقوط قيمت كارآفرينان كشاورزيزني  چانه
از ر را رسـاني بـازا   بودن سيستم اطلاع نامناسبها نشان دادند كه كارآفرينان كشاورزي  يافته

توانـد پيامـدهاي منفـي بـراي      فقدان ايـن اطلاعـات مـي   . اند ذكر كردهمشكلات اصلي بازاريابي 
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نشان داد كه توليدكنندگان كشاورزي در ) 2003(نتايج مطالعة رحمان . كارآفرينان داشته باشد
كنند كه منجر به اختلاف در  ني را دريافت ميدليل فقدان اطلاعات بازار، قيمت پايي بنگلادش به

دسـت   به) 2003(نتايج مشابهي نيز در همين زمينه از تحقيق رانا و آستوتي . شود تمام بازار مي
تواننـد   آنها گزارش كردند كه درنتيجة فقدان نظام اطلاعات بازار، كارآفرينان كشاورزي نمي. آمد

هاي مناسب و واقعي محصولات كشاورزي  د و از قيمتبه اطلاعات مرتبط با بازار دست پيدا كنن
هـاي درگيـر در بازاريـابي محصـولات كشـاورزي،       هـا و دلال  درنتيجـه واسـطه  . خبر هسـتند  بي

  . گذارد كننده تأثير مي فروشند كه نهايتاً بر مصرف خرند و بيشتر مي قيمت پايين مي محصولات را به
 كـه  مسـائلي  از يكـي . كارآفرينان كشاورزي استها در بازار از ديگر مشكلات  وجود واسطه

 مطـرح  ايـران  ازجمله و توسعه درحال كشورهاي در كشاورزي محصولات بازاررساني در همواره

 كـه  قيمتـي  بـا  كنـد  مـي  دريافـت  توليدكننـده  كـه  قيمتي  ـ توليدكننده قيمت است، اختلاف

 قيمـت، عامـل   اخـتلاف  ناي ـ كننـده در  عوامـل تعيـين   از يكـي  .است پردازدـ مي كننده  مصرف

 و بـازار  كـردن  كنتـرل  بـا  واسطه عامل اين. شود مي ناميده دلال و دار  ميدان كه است اي واسطه
 صـاحب  رهگـذر  ايـن  از و دارد هـا  قيمـت  در كننـده  تعيـين  نقش دودي تا انحصار ايجاد نوعي

نيز اين ) 2013(پاندي و ساچدو ). 122، 1384پور و همكاران،  مهدي(شود  مي كلاني سودهاي
تـرين   كنند كه در فرايند كامل بازاريابي، توليدكننده پايين آنها بيان مي. كنند نتيجه را تأييد مي

كنـد؛ كـه نتيجـة     كنندة نهايي بالاترين هزينه را پرداخت مـي  كند و مصرف قيمت را دريافت مي
  . ها در فرايند بازاريابي است ها و واسطه دخالت عامل

  
  پيشنهادها

منظور كسب حداكثر سود از كانال توزيع موجود و ايجـاد   هاي توزيع جديد به ايجاد شبكه .1
 . كنندگان ارتباط مستقيم كارآفرينان كشاورزي با مصرف

 آنـان  منظور ترغيب به كارآفرينان كشاورزي به بهرة كم با مدت كوتاه يها وام پرداخت .2

 مندشـدن بيشـتر   و بهـره  دلالان و هـا  واسـطه درجهـت حـذف    شـان  محصـولات  بازاريـابي  بـه 

  .منافع از كنندگان و مصرف توليدكنندگان
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كردن كارآفرينان كشاورزي از  منظور مطلع اي در سطح روستا به استقرار مراكز مشاوره .3
 . قيمت مناسب هاي بازار درجهت دستيابي به موجودي و قيمت

هاي تعاوني بازاريابي بـا مشـاركت خـود كارآفرينـان      ها و شركت ايجاد و توسعة تشكل .4
 . كشاورزي درجهت ايجاد رقابت

  .گذاري بخش خصوصي ايجاد صنايع تبديلي متناسب با توليد محصولات در منطقه ازطريق سرمايه     .5
ي يجاد سامانة هماهنگ در سراسر كشور در راستاي كميت توليد محصولات كشـاورز ا .6

  .در فصول مختلف و ايجاد تعادل در بازار
 . تعيين متولي مشخص براي تنظيم بازار محصولات كشاورزي و نظارت كافي بر عملكرد بازار      .7

هـاي   منظور آشنايي كارآفرينان كشاورزي با اسـتراتژي  هاي آموزشي به برگزاري كارگاه .8
 . زني و درك نياز مشتريان هاي چانه بازاريابي و ارتقاي مهارت

بنــدي مناســب محصــولات كشــاورزي درجهــت جلــوگيري از اتــلاف   طراحــي بســته .9
 .هاي خارجيمحصولات، افزايش ارزش افزودة محصولات و توانايي نفوذ در بازار

هاي بازاريـابي محصـولات كشـاورزي در راسـتاي معرفـي و تبليغـات        تأسيس شركت .10
  .محصولات كشاورزي كارآفرينان در سطح ملي و سطوح بالاتر
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