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 چکیده

خراسان رضووی   وجه به قدرت ایجاد اش ذا  بالا و ایجاد درآمد مناسب به عنوان یك محصو  مهم برای کشاورزان اس انزعفران با ت

 کیفیوت  رغوم  این محصو  به یردیده باعث صادرات و زمینه بازاریابی در کارانزعفران رویپیش مشکلات و مسا ل وجود. آید به حساب می

تورین عوامول موؤثر بور     لذا بررسی آمیخ ه بازاریابی قیمت به عنوان یکی از مهم .نباشد برخوردار جهانی مناسبی در بازار از وضعیت مرغوب،

هوا و تهدیودهای آمیخ وه بازاریوابی قیموت       ضع ، فرصت قوت، نقاط شناسایی منظور به. رسدبازاریابی زعفران در منطقه ضروری به نظر می

اطلاعات موردنیاز از طریق مصاحبه حضوری و تکمیول پرسشونامه    .ل اس راتژیك اس فاده شدزعفران، در این مطالعه از رویکرد تحلیل عوام

آوری جمو   6931حیدریه در سوا    های تولیدکننده و صادرکننده زعفران در شهرهای مشهد و تربت تخصصی با مدیران و کارشناسان شرکت

هوا توسو  اسواتید راهنموا و مشواور و چنود تون از         ، پرسش ناموه ها و صحت و سقم سؤالات نامهجهت بررسی روایی منطقی پرسش. یردید

نامه اولیه تکمیل شد و با کاربرد روش آلفای کرونبواخ ضوریب پایوایی    در اب دا تعدادی پرسش. کارشناسان مورد بررسی و اصلاح قرار یرفت

د و بر طبق ن ایج ماتریس عوامول خوارجی نیوز    ن ایج ماتریس عوامل داخلی نشان داد که نقاط ضع  بر قوت غلبه دارن. حاصل یردید 23/1

و  92/1ناشی از فرآوری زعفران بوا ام یواز    افزوده ارزشافزایش   تیظرفن ایج مطالعه همچنین نشان داد . نقاط فرصت بر تهدید برتری دارند

 66/1و عدم آیاهی از قیمت رقبا با ام یاز  69/1نقطه قوت و قیمت پایین خرید از کشاورزان با ام یاز  نیتر مهم 91/1ارزش صادراتی با ام یاز 

هوای مخ لو  بور اسواس توانوایی موالی مشو ریان         صادرات محصو ، باکیفیتهمچنین . نقاط ضع  آمیخ ه بازاریابی قیمت است نیتر مهم

ها و عدم ثبات نورخ ارز  صتفر نیتر تیاهم با 97/1و تعیین قیمت بر اساس محی  رقاب ی و اق صادی با ام یاز  97/1بازارهای هد  با ام یاز 

ن وایج  . تهدیدهای کنونی آمیخ ه بازاریابی قیمت زعفوران اسوت   نیتر تیبااهم 96/1و نوسان قیمت در بازار صادراتی با ام یاز  11/1با ام یاز 

دست آمده راهبردهای لذا طبق ن ایج به. کلی حاصل از ماتریس تحلیل وضعیت نشانگر تدافعی بودن راهبردهای فاک ور فرآوری زعفران است

عادلانوه   خرید و یذاری قیمت نظام به با هد  توجه صادراتی بازارهای در قیمت دار تمد زعفران و کن ر  داخلی ای منطقه بورس نظام ایجاد

 .یردد پیشنهاد می
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 مقدمه

 و قیموت  ، تولیود  لحاظ به کشاورزی محصولات بخش در ایران

 توسوعه  درحوا   کشوورهای  بین در مم ازی موقعیت دارای کیفیت

 محصوولات  کیفیوت  شده باعث ایران هوایی و آب شرای  .تاس

 زعفوران  ازجملوه  محصوولات  از بعضی طعم و عطر و کشاورزی

 انورژی،  وجوود  دلیول  به دیگر، سوی از .باشد عام و خاص زبانزد

-زموین  قیمت نسبی بودن پایین و یجذرافیای موقعیت کار،نیروی

 حودی  در توانود می محصولات شده قیمت تمام کشاورزی، های

کنوود  رقابووت جهووانی بازارهووای در راح ووی بووه کووه باشوود

(Hekmatpanah et al., 2012.) 

 نبوده یکنواخت سا  طو  در کشاورزی محصولات عرضه جریان

 رزیکشاو برداشت محصولات زیرا .است فصلی تذییرات دارای و

 نوسانات .ییردمی صورت سا  طو  در خاصی هایزمان در فق 

 یروه دو هر بر منفی اثرات تواندمی کشاورزی محصولات قیمت

 کواربرد  قیموت  نوسانات .داش ه باشد کننده مصر  و تولیدکننده

غیور   ح وی  و مشوکل  را تولیود  ریزیبرنامه هایتکنیك از بعضی

 فروش قیمت از برآوردی دن وان چنانچه کشاورز .سازد می ممکن

 بوود  نخواهود  قوادر  باشود،  داش ه برداشت زمان در خود محصو 

 سود کردن حداکثر جهت در و درس ی به را خود در دس رس مناب 

هوای کشواورزی    بازار (.Hatef & Karbasi, 2013)ییرد  کاربه

رف وار  ( تعداد زیاد تولید کننوده و خریودار  ) 6صورت رقابت کاملهب

ینود  آفر مشوخص با وجود این در یك بوازار کشواورزی   . کنند می

تعداد زیادی از کشواورزان صوورت    تولید محصولات خام بوسیله

ایوون . انوودای پراکنووده شووده ییوورد کووه بووه صووورت منطقووه مووی

نماینود زیورا    تولیدکنندیان به صورت ییرندیان قیمت عمل موی 

داری آن هو هزینوه نگ  فاسدشودنی بووده و   محصو  تولیود شوده  

به  رااغلب به دلیل اح یاجات مالی کشاورزان مایلند آن و بالاست

                                                                                           
1 - Perfect Competition 

-خرید محصو  نیز به وسیله بنگاه. قیم ی به فروش برسانند هر

 & Hossaini) ییورد  محدودی صورت موی  های بازاریابی نسب اً

Ahoo Ghalandari, 2006.)  

ریوزی و آمیخ وه بازاریوابی یکی از ابزارهووای مهووم در برناموه

آمیخ ووه بازاریووابی . یووذاری در حوووزه بازاریووابی اسووت سیاسووت

ای از م ذیرهای بازاریابی قابل کن ر  است که بنگاه یوا مجموعه

یوی بازار هد  کوشد پاسخها میصونعت بوا در هوم آمیخ ن آن

بوه عبوارت دیگوور آمیخ وه بازاریوابی دربرییرنوده هموه      . باشود

هوا در  کوشد با انجام آنهایی است که بنگاه یا صنعت میفعالیت

 ,Low & Tan)  میوزان تقاضوای محصووولاتش اثوور یووذارد   

یوذاری،  های بازاریابی شوامل محصوو ، قیموت   آمیخ ه(. 1995

بنودی،  مکان، امور ترویجی، شواهد فیزیکی، افراد، فرآوری، بس ه

-باشد کوه در ایون مطالعوه قیموت    حفاظت، موقعیت و دولت می

هوای بازاریوابی موورد    ترین آمیخ همهم یذاری به عنوان یکی از

 اس راتژی ان خاب(. Gregson, 2008)بررسی قرار یرف ه است 

بنگواه را در رسویدن بوه اهودافش      توانود می یذاریقیمت صحیح

 . حمایت نماید

در ارتباط با قیموت زعفوران و مواتریس راهبوردی مطالعواتی در      

ه این مطالعات م شده است که در ادامه بداخل و خارج کشور انجا

 Hossaini & Ahooحسوینی و آهوقلنودری   . اشاره شده است

Ghalandari, 2006))زعفران ایران  7، با تحلیل حاشیه بازاریابی

تحلیل حاشیه بازاریابی زعفوران  به بررسی بازار داخلی زعفران و 

ن ایج نشان داد حاشیه بازاریابی زعفران با قیموت آن  . اندپرداخ ه

یوابی  بازارهوای   ی رابطه مس قیم و با هزینوه روشف خردهدر سطح 

ی معنوادار نیز رابطه مسو قیم و   ونقل حملمانند هزینه دس مزد و 

وی در مطالعه خود الگوی حاشیه بازاریابی زعفران در ایران . دارد

 آنجاکوه  ازکنود   وی همچنوین بیوان موی   . را برآورد کورده اسوت  

یر تأث کنندیان ر مصهای بازاریابی بر روی قیمت پرداخ ی  هزینه
                                                                                           
2 - Marketing Margin 
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  .شود کاهش آن باعث افزایش رفاه کل جامعه می، یذارد می

 در (Rezvani & Talebnejad, 2010)نوژاد   طالب و رضوانی

 به اس راتژیك رقابت و توجه ینک ه دو بر تأکید با خود یمطالعه

یوذاری مب نوی بور رقابوت،     جدید، سوه رویکورد قیموت    مش ریان

 سپس .ارا ه نموده است محصو  یهچرخ در مش ری و هزینه را

 اس راتژی سیزده هرمرحله، در یذاریقیمت رویکردهای تعیین با

محصوو    عمور  یچرخوه  مخ لو   مراحل در نیز را یذاریقیمت

 .است کرده جانمایی

 انگیوزه ای در مطالعوه  ،,Lin & Chang) 2010) لوین و چانوگ  

را با  سیس ماتیك تجزیه و تحلیل -ان قا  یذاریهای قیمتاس راتژی

ن وایج  . انود اس فاده از روش تحلیل شبکه مورد بررسی قورار داده 

هوا در بلندمودت باعوث ان قوا      سازی مالیاتنشان داد که حداقل

های چنودمل ی توایوانی   یذاری یزا  در شرکتراهبردهای قیمت

 . شود و نگرانی آنها حداکثرسازی سود اق صادی استنمی

در  (Puspitasari et al., 2013) پاسپی اسوواری و همکوواران

هوای کوچوك و م وسو  صونع ی در      ای بر روی شورکت  مطالعه

و تحلیول    اندونزی با بررسی محی  داخلوی و خوارجی و تجزیوه   

ها را با اس فاده از ماتریس  ها راهبردهای بازاریابی و توسعه آن آن

ریوزی کموی موورد    و مواتریس برناموه   SWOTتحلیل وضعیت 

اند و سپس با اس فاده از مد  تئووری مطلوبیوت    دهبررسی قرار دا

و تحلیوول   چندصووف ه، مطلوبیووت راهبردهووای حاصوول از تجزیووه

بور طبوق ن وایج    . انود  ماتریس تحلیل وضعیت را محاسبه نمووده 

آموده ایون امکوان وجوود دارد کوه صونای  موردمطالعوه         دست به

 .کار ببرند راهبردهای توسعه محصو  و نفوک در بازار را به

ای  در مطالعه( Mahmoodi et al., 2014)حمودی و همکارن م

 یهوا  اس ان در زعفران محصو  یمرکز بازار فرضیه به سنجش

 ماهانوه  یهوا  داده از اس فاده با جنوبی و شمالی، رضوی خراسان

 کوه  نشوان داد  ن وایج . انود  پرداخ وه  6939 -6989 یها سا  طی

 یهوا  اس ان نبی در را قیمت رهبری جنوبی نقش خراسان اس ان

 اسو ان  سوه  بین از که است حالی در این . دارد  عهده بر مذکور

 بوازار  یوك   تشکیل جنوبی و رضویخراسان یها اس ان مربوطه

  .دهندرا می واحد

در ( Mahpeykar & daneshvar, 2014)پیکور و دانشوور   موه 

فروشوی زعفوران در اسو ان    بینی قیمت خورده ای به پیشمطالعه

 ن وایج . انود پرداخ ه6988-6989طی دوره زمانی رضوی خراسان

 زعفوران  قیمت هایداده توضیح برای به رین مد  که داد نشان

 زعفوران  خرده فروشوی  قیمت بینیپیش برای و ARIMAمد  

  .شد ان خاب مانا روند دس ه، مد  و سریل

بووا اسوو فاده از  ( Borza & Borza, 2014) بوورزا و بوورزا 

راهبردهوای بازاریوابی کوه      لیو تحل و  هیبه تجز SWOTماتریس

محور بور  -های کاربرتواند برای توسعه فرآیند طراحی سیس ممی

مطالعوه  ن وایج  . اندپرداخ ه مؤثر باشداساس اس انداردهای موجود 

ترین اثر را راهبردهای قیمت و محصو  بیش ها نشان داد کهآن

کور  اساس طورز ف  تولید محصو  بر .یذارندبر فرآیند طراحی می

مشوو ری، ایجوواد موودیریت ارتبوواط بووا مشوو ری، ارا ووه اطلاعووات 

اندازی قیموت انبوارداری  جوزء     بازاریابی، بررسی نام تجاری و راه

  .باشند راهبردهای پیشنهادی مطالعه می

 عناصوور تووأثیر( Astuti et al., 2014)آسوو وتی و همکوواران 

 مکوان،  ، ترفیو   و تورویج  قیموت،  محصوو ،  شامل P2بازاریابی

 خریوود را بوور یریووی میتصووم فرآینوود و فیزیکووی شووواهد دم،موور

 سیب بازار مناسب بازاریابی راهبردهای تعیین درکنندیان  مصر 

 و  هیو تجز. انود بررسوی نمووده   یاندونزدر  المپیك دهکده باغ در

 نیریوذارتر یتأث قیموت  بازاریوابی  م ذیر که داد نشان ن ایج لیتحل

 افوزایش  برای راهبرد  رینبهعنوان  به ییذار متیق و است ریم ذ

 .کنندیان استمصر  خرید تصمیم

در ( Kushwaha & Agrawal, 2015)کاشووواها و ایووراوا  

پژوهشی باهود  بررسوی اثورات عناصور آمیخ وه بازاریوابی بور        

هوای مناسوب    ها در هند برای سواخت اسو راتژی   مش ریان بانك
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 یازسو  اس فاده از تحلیل عاملی تأییودی و مود   خدمات بانکی با 

مود  مفهوومی    أییود و ت و تحلیول  یوه  معادله سواخ اری بوه تجز  

 996ایون مطالعوه بور روی یوك نمونوه از      . اند پرداخ ه شده  ارا ه

 صورت پرسش آنلاین  مش ریان از کاربران بانکی در هند به

کوه   نشوان داد  وتحلیول  یهن ایج حاصل از تجز. شده استتکمیل 

ارای اثوور مثبووت و و مووردم د کووانشووواهد فیزیکووی، پووردازش، م

 و محصوو ، قیموت  دارنود و فاک ورهوای    انبر مش ری داری یمعن

از دیگور مطالعوات زعفوران    . ی برخوردارنداهمیت کم راز  ترویج

، (Kavosi Klashmi, 2015)توان بوه کاووسوی کلاشومی    می

و ( Kohansal & Tohidi, 2015)کهنسووا  و توحیوودی  

 . اشاره نمود( Poursaelehi  et al., 2015)پورصالح و همکاران 

نقاط قووت و  )توان محی  داخلی با توجه به مطالب ارا ه شده می

-روی قیموت پیش( ها و تهدیدها فرصت)و محی  خارجی ( ضع 

بودین ترتیوب، در ایون    . یذاری زعفران را مورد بررسی قورار داد 

ترین عوامل تأثیریذار درونی و بیرونی بور بازاریوابی   تحقیق، مهم

ن ایران مورد مطالعه قرار یرف ه توا بوه ایون سوؤا      قیمت زعفرا

ترین نقواط قووت، ضوع ، فرصوت و تهدیود      پاسخ دهد که مهم

 .روی بازاریابی قیمت زعفران کدامندپیش

 

 هامواد و روش

های سازمان در بس ر دو محی  داخلی و خارجی  یتفعالمجموعه 

درون  که مربوط بوه اند ، عواملی6عوامل داخلی. شود یمآن انجام 

تاحودود زیوادی در    7سازمان هس ند و بورخلا  عوامول خوارجی   

بررسی عوامل درونی سوازمان  . باشند کن ر  مدیریت سازمان می

بنودی و ارزیوابی اطلاعوات مربووط بوه       مس لزم یردآوری، دس ه

 9ای باید با اس فاده از رویکورد وظیفوه   در این راس ا. عملیات است

اتی در موفقیوت سوازمان   عوامل داخلی که نقوش حیو  بایست می

                                                                                           
1- Internal Factors 

2- External Factors 

3-Functional strategies 

کوه   ای یونوه  بوه اولویوت داد،   ها آندارند را شناسایی نموده و به 

در . مجموعه نقاط قوت و ضع  سازمان را تعیین کورد  ترین مهم

محوی  کولان    لیتحل و  هیبررسی محی  خارجی باید پس از تجز

 و تکنولووژیکی  فرهنگوی،  –شامل عوامل اق صوادی، اج مواعی  )

 خورد  محوی   لیو تحل و  هیو تجز نیوز  و( انونیق و حقوقی سیاسی،

های دول ی و  شرکتبازار،  رقبا، کنندیان، عرضه مش ریان، شامل)

( هوا و تهدیودها   فرصت)خارجی نسبت به اس خراج عوامل .( غیره

 (IFE)1مواتریس ارزیوابی عوامول داخلوی      طریوق  از. اقدام نمود

 ازمانس یا صنعت بر (و ضع  قوت نقاط) تأثیریذار داخلی عوامل

نقاط قوت و ضع  با مقایسه عملکرد یذش ه و . یردند می ارزیابی

 .شود یحا  و یا مقایسه با م وس  صنعت و مقایسه رقبا تعیین م

 و باتجربوه  مودیران )خبریوان   از نظور  ایون مواتریس   تهیه برای

مواتریس ارزیوابی    طریوق  از .اسوت  شوده  اس فاده ( کرده تحصیل

 تأثیریوذار  خوارجی  امول مواتریس عو  (EFE)9عوامول خوارجی   

 .یردنود  موی  ارزیوابی  سوازمان  یا صنعت بر (و تهدیدها ها فرصت)

موالی، نهادهوای دول وی،     یهوا  عوامل خوارجی از رقبوا، واسوطه   

، مشو ریان،   کننودیان  نیسوهامداران، توأم  ، کواریری  یها هیاتحاد

ایون   تهیوه  بورای  .انود  شوده   لیتشوک ه تجاری و غیر یها هیاتحاد

( کورده  تحصویل  و باتجربوه  مودیران )خبریان  نظر از ماتریس نیز

 (خوارجی )داخلی  عوامل ارزیابی ماتریس تهیه .است شده اس فاده

 (:Erabi, 2006)پذیرد  انجام می زیر مرحله پنج در

پس از شناسایی عوامل داخلی، نقاط قوت و ضع  سوازمان    -6

، نخسوت نقواط قووت    (عامل 71تا  61بین )شود  یمرا مشخص 

در این  -7. شود یمنگاش ه ( تهدید)س نقاط ضع و سپ( فرصت)

 برحسوب ماتریس بر اساس نظر خبریان به هور یوك از عوامول    

( بسیار مهوم  ) تا یك ( اهمیت  یب) اهمیت، نمره وزنی بین صفر 

توان از اس اندارد کوردن جهوت وزن    یم.  شود یماخ صاص داده 

ص در این صورت جم  ضرایب وزنی اخ صوا . دهی اس فاده نمود

                                                                                           
4-External Factor Evaluation  
5-External Factor Evaluation  
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وض  موجود هر عامل را با  -9. باید مساوی یك شود  شده  داده

فقو   ( تهدیود )نقاط ضع  . شود یممشخص  1تا  6ام یازی بین 

نیز فقو   ( فرصت)نقاط قوت . نمایند  یمرا دریافت  7یا  6ام یاز 

به این صوورت  . توانند به خود اخ صاص دهند یمرا  1و  9نمرات 

. است 6=و خیلی ضعی  7= ، ضعی9= ، قوی1= که خیلی قوی

بدین منظور ام یواز  . شودام یاز وزن دار هر عامل محاسبه می -1

هر ردی  از عوامل درون سازمانی را در وزن اسو اندارد شوده آن   

جمو  ام یوازات    -9. یوردد  ضرب و در یك س ون جدید درج می

و میوانگین   1و حوداکثر   6شود که حوداقل   یموزن دار محاسبه 

باشد یعنوی   9/7ایر ام یاز وزنی سازمان کم ر از . ستا 9/7 ها آن

دچوار ضوع     درمجمووع ( خوارجی )عوامل داخلوی   ازنظرسازمان 

باشد ، بیانگر ایون اسوت    9/7و ایر نمره نهایی بیش ر از ( تهدید)

دارای قووت   درمجموع( بیرونی)عوامل درونی  نظر ازکه سازمان 

 .   است ( فرصت)

مواتریس ارزیوابی موقعیوت و اقودام     هوایی ماننود    ابوزار  وجوود  با

 ,GEشوامل )پرتفولیوو   لیتحل و  هیتجزهای   اس راتژیك، ماتریس

IE, BCG)،  ریوزی بهبوود    بحرانی و مد  برنامه سؤالاتتحلیل

 طوور  بوه عملکرد، ابزاری که از سهولت کوافی برخووردار بووده و    

یس رده در همه سطوح کواربرد دارد، مواتریس فرصوت، تهدیود،     

6قوت، ضع  
SWOT) )است (Erabi, 2006 .)  ،در این مطالعوه

جهووت بررسووی و ان خوواب راهبردهووا  7IEو SWOT موواتریس 

های مهمی  یکی از ابزار SWOTماتریس . شوند توضیح داده می

است که مدیران بدان وسیله اطلاعات مربوط به عوامل داخلی و 

نووع  توانند با اس فاده از آن چهار  کنند و می خارجی را مقایسه می

، WOهووای   راهبوورد ،SOهووای   راهبوورد: راهبوورد  ارا ووه نماینوود

مقایسه کردن عوامول اصولی   . WTهای   ، راهبردSTهای   راهبرد

هووای تهیوه موواتریس    توورین بخوش  داخلوی و خووارجی از مشوکل  

هوا، نقواط ضوع  و نقواط قووت اسوت و بوه          تهدیدات، فرصوت 

                                                                                           
1- Strength, Weakness, Opportunity and Threat Matrix 

2- Internal-External Matrix  

رین مجموعوه  های خوبی نیاز دارد و نیز چیزی به نام به   قضاوت

در این ماتریس در هر مرحلوه دو  . وجود ندارد سهیمقا قابلعوامل 

شوند و هود  ایون نیسوت کوه به ورین       عامل با هم مقایسه می

 قابول هوای    ها را مشخص نمود، بلکه هد  تعیین راهبورد   راهبرد

هایی کوه در مواتریس تهدیودات،      ، بنابراین همه راهبرداست اجرا 

یردند، ان خاب و اجرا  و نقاط ضع  ارا ه میها، نقاط قوت   فرصت

 .نخواهد شد

و  IEمواتریس  )هوا    های بررسی راهبرد ی ابزارریکاری بهاز طریق 

SWOT)،   عواموول داخلووی و خووارجی سووازمان بووا هووم تطبیووق

های ممکن جهت برخورد مناسب با این عوامل   و راهبرد شده داده

ایون فراینود،    ن یجوه  درواقو  مهوم و   مسوئله . شوند شناسایی می

. هایی است که باید در سازمان اجورا شووند    ان خاب درست راهبرد

 چراکوه  اسوت  برخووردار زیوادی    العواده  این مرحله از اهمیت فوو  

ها خواهود    قسمت اعظمی از مناب  سازمان را درییر اجرای راهبرد

هوا از    نمود، پس باید دقت لازم به عمل آید توا به ورین راهبورد   

 Puspitasari et)ان خواب شوود    شده ییشناساهای   میان یزینه

al., 2013.) 

 ضع ، فرصت و تهدید قوت، نقاط شناسایی برای مطالعه این در

 م خصصان نظریات از محصو  زعفران در مهم عوامل از هرکدام

. شده اسوت  اس فاده 6931ای در سا  مربوط و مطالعات ک ابخانه

منظوور   رهای موردبحث بهی فاک وبر این اساس پرسشنامه درباره

بررسی نظرات م خصصان در زمینه موضووع موردبررسوی تهیوه    

نفور از م خصصوان و کارشناسوان     79ها بین این پرسشنامه. شد

های فوروش و صوادرات زعفوران مربوطوه در شوهرهای      شرکت

برای بررسی پایایی پرسوش  . حیدریه تکمیل یردیدمشهد و تربت

مرحلوه از روش آلفوای کرونبواخ     شده در اینآوریهای جم  نامه

دسوت  به 23/1ضریب پایایی کل پرسشنامه برابر با . اس فاده شد

جهوت بررسوی روایوی    . دهود آمد که پایایی مطلوب را نشان موی 

هوا   ها و صحت و سقم سؤالات پرسش ناموه  منطقی پرسش نامه
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توس  اساتید راهنموا و مشواور و چنود تون از کارشناسوان موورد       

 . قرار یرف ه استبررسی و اصلاح 

 نتایج و بحث

ناشوی از   افوزوده  ارزشی افوزایش  هوا  تیو ظرف، 6مطابق جدو   

 91/1و ارزش صادراتی بوا ام یواز   1/ 92فرآوری زعفران با ام یاز 

 . نقطه قوت کنونی زعفران است نیتر مهم

 

 قیمت -نتایج ماتریس ارزیابی عوامل داخلی آمیخته بازاریابی -1جدول 
Table 1- Results of IFE Matrix-Price 

 رتبه
Rank 

 امتیاز موزون
Weighted 

rating 

 وزن نسبی
Relative 

weight 

 متوسط رتبه
Average 

rank 

 امتیاز
Score 

 عوامل درونی
Internal factors 

 علامت
Sign 

 نقاط قوت     
Strengths 

 

3 0.51 0.16 3.27 
36 

 
 شده پایین قیمت تمام

Low cost 
S1 

1 0.57 0.16 3.45 38 
 افزوده ناشی از فرآوری افزایش ارزش

Increase in value added of processing 
S2 

2 0.54 0.16 3.36 37 
 افزایش ارزش صادرات

Increase in value of exports 
S3 

     
 نقاط ضعف

Weaknesses 
 

 
5 

 
0.07 

 
0.06 

 
1.18 

 
13 

 حمل و نقلهای بالا در برند سازی،  وجود هزینه
 تبلیذات و تجارت الک رونیك

Existence the high costs of brand development, transport 

, advertising and e-commerce 

W1 

6 0.06 0.05 1.09 12 
 وسان قیمت در بازار داخلین

Fluctuations in the domestic market 
W2 

4 0.08 0.06 1.27 14 
 دلالان های کاکب و نامناسب توس  ایجاد قیمت

Make false and inappropriate prices by speculators 
W3 

 
3 

 
0.09 

 
0.06 

 
1.36 

 
15 

 یذاری مناسب جهت کن ر  نبود راهبرد قیمت
 و مدیریت بازار

No pricing strategy for control and market management 
W4 

2 0.11 0.07 1.54 17 
 قیمت بالای محصو  در بازار داخلی

High price of the product in the domestic market 
W5 

1 0. 13 0.08 1.64 18 
 قیمت پایین خرید از کشاورزان

Low purchase price from farmers 
W6 

4 0.08 0.06 1.27 14 
 نبود قیمت تضمینی

No price guarantee 
W7 

2 0.11 0.07 1.54 17 
 عدم آیاهی از قیمت رقبا

Lack of knowledge of the price of competitors. 
W8 

  
2.34 

 
1 

  
231 

 کل
Total 

 

 

بوه هموراه قیموت     69/1قیمت پایین خرید از کشاورزان با ام یاز 

بالای خرید در بازارهای داخلی و عدم آیاهی از قیموت رقبوا بوا    

یذاری مناسوب جهوت کن ور  و     و نبود راهبرد قیمت 66/1ام یاز 

نقاط ضوع  حوا  حاضور     نیتر مهم، 13/1مدیریت بازار با ام یاز 

 .آمیخ ه بازاریابی قیمت است

های مخ ل  بر اساس  ، صادرات محصو  باکیفیت7طبق جدو   

، تعیوین  97/1توانایی مالی مش ریان بازارهوای هود  بوا ام یواز     

و  97/1قیمت بر اسواس محوی  رقواب ی و اق صوادی بوا ام یواز       
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 بووا، 97/1هووای تبلیذوواتی بوورای برندسووازی بووا ام یوواز   تخفیوو 

خ ارز با ام یواز  عدم ثبات نر. های کنونی استفرصت نیتر تیاهم

و قیموت   96/1، نوسان قیمت در بازار صوادراتی بوا ام یواز    11/1

 بوا ، 96/1بوا ام یواز    بسیار بوالای زعفوران در بازارهوای جهوانی    

تهدیدهای کنونی آمیخ ه بازاریوابی قیموت زعفوران     نیتر تیاهم

 . است

 

 قیمت -نتایج ماتریس ارزیابی عوامل خارجی آمیخته بازاریابی -2جدول 
Table 2- Results of EFE Matrix-Price 

 رتبه
Rank 

 امتیاز موزون
Weighted 

rating 

 وزن نسبی
Relative 

weight 

 متوسط رتبه
Average 

rank 

 امتیاز
Score 

 عوامل درونی
Internal factors 

 علامت
Sign 

 فرصتنقاط      
Opportunities 

 

4 0.16 0.08 2.09 23 
 مینی برای محصو خرید توافقی و ارا ه قیمت تض

Purchase agreements and provide guaranteed prices 

for the product 

O1 

3 0.24 0.10 2.55 28 
 های تبلیذاتی برای برندسازی تخفی 

Promotional discounts for branding 
O2 

 
1 

0.32 0.11 
 

2.91 

 
32 

ریان های مخ ل  بر اساس توانایی مالی مش  صادرات محصو  باکیفیت
 بازارهای هد 

Export products with different qualities based on 

the financial ability of customers target markets 

O3 

2 0.28 0.10 2.73 30 

 تعیین قیمت بر اساس محی  رقاب ی و اق صادی
Set prices based on the competitive environment 

and economic 
O4 

     
 یدتهد

threats 
  

5 0.19 0.09 2.27 25 
 وجود هزینه بالا در صادرات

Despite the high cost of export 
T1 

2 0.36 0.12 3.09 34 
 نوسان قیمت در بازار صادراتی

Fluctuations in the export market. 
T2 

4 0.26 0.10 2.64 29 

 عدم توجه به حساسیت مش ریان خارجی به قیمت
Lack of attention to foreign customers sensitive to 

price 
T3 

3 0.30 0.11 2.82 31 
 قیمت بسیار بالای زعفران در بازارهای جهانی

Saffron very high price on world markets 
T4 

4 0.18 0.08 2.18 24 
 عدم تأثیریذاری ایران در تعیین قیمت جهانی

Iran's lack of influence in determining global prices 
T5 

1 0.40 0.12 3.27 36 
 عدم ثبات نرخ ارز

Currency instability 
T6 

 
 
2.71 

 
1.00 

 
2.09 

 
292 

 کل
Total 

  

 

با توجه به ن ایج ماتریس عوامل داخلوی و خوارجی، راهبردهوای    

. بیان شده اسوت  9قیمت در جدو   -پیشنهادی آمیخ ه بازاریابی

-ری و خرید عادلانه اسوت کوه بوه   یذا نظام قیمت هد  توجه به

بوا   -6: منظور تحقق این هد  دو راهبرد پیشونهاد شوده اسوت   

مودت و  ای داخلوی زعفوران در میوان    ایجاد نظام بوورس منطقوه  

توان قیمت پایین خرید از کشاورزان، قیموت بوالای   بلندمدت می

-محصو  در بازارهای داخلی، نبود قیمت تضمینی ، ایجاد قیمت

دلالان، نوسان قیمت در بازار داخلی را کن ر   های کاکب توس 
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-دار قیمت در بازارهای صادراتی در میان با کن ر  مدت -7. نمود

مدت و بلندمدت از قیمت بوالای محصوو  و نوسوان قیموت در     

 .بازارهای صادراتی کاست

 

 قیمت -، آمیخته بازاریابی(WT)و تهدید  ضعف نقاط بر مبتنی راهبردهای -3جدول 
 Table 3- Strategies based on weaknesses and threats (WT)- Price            

  Planning  برنامه ریزی 

 هدف و راهبرد
Target and strategy 

 هدف
Target 

 بلندمدت
Long 

run 

 میان مدت
Midterm 

 کوتاه مدت
Short 

term 
 یذاری و خرید عادلانه نظام قیمت توجه به  * *

Focous on justice pricing and 

purchasing  

 هد  کلان
Target macro 

 ای داخلی زعفران ایجاد نظام بورس منطقه  * *
Creation of regional exchange of saffron 

 6راهبرد
Strategy 1 

 دار قیمت در بازارهای صادراتی کن ر  مدت  * *
Term control prices in export markets 

 7راهبرد
Strategy 2 

 

ریزی کمی آمیخ ه بازاریوابی قیموت نشوان    ن ایج ماتریس برنامه

 بوورس  نظام شده، راهبرد ایجاددهد از بین راهبردهای تدوینمی

در اولویت او  و راهبورد   66/9زعفران با ام یاز  داخلی ای منطقه

در  32/7صوادراتی بوا ام یواز      بازارهای در قیمت دار مدت کن ر 

م ذیرهای قیمت تمام شده، قیمت در بوازار   .اولویت دوم قرار دارد

نبوود  ، های کاکب و نامناسوب توسو  دلالان   ایجاد قیمت، داخلی

قیموت  ، یذاری مناسب جهت کن ر  و مدیریت بازار راهبرد قیمت

 ،قیمت پایین خریود از کشواورزان  ، بالای محصو  در بازار داخلی

فقی و عدم آیاهی از قیمت رقبا، خریود تووا  ، نبود قیمت تضمینی

ارا ه قیمت تضمینی و تعیین قیمت بور اسواس محوی  رقواب ی و     

اق صادی با ام یاز جذابیت چهوار، عوامول اصولی توأثیر یوذار در      

نوسوان قیموت در بوازار صوادراتی، قیموت      . باشندراهبرد او  می

بسیار بالای زعفران در بازارهای جهانی، عدم تأثیریذاری ایوران  

بات نرخ ارز نیز با ام یاز جوذابیت  در تعیین قیمت جهانی و عدم ث

ترین تأثیریوذاری را در میوزان جوذابیت راهبورد     سه و چهار بیش

 .انددوم داش ه

 

 گیرینتیجه

با توجه به ن ایج حاصل از مواتریس عوامول داخلوی و خوارجی       

ناشوی از فورآوری    افوزوده  ارزشافوزایش    تیو ظرفمشخص شود  

اموا  . ابی زعفران اسوت نقطه قوت کنونی بازرای نیتر مهمزعفران 

ن ایج مطالعوه   . هایی استفرآوری زعفران در ایران دارای چالش

نشوان داد  ( Pezeshkirad & Feli, 2009)و فعلی  پزشکی راد

های پیش روی زعفران ایران، ضع  در تجوارت   چالش نیتر مهم

( برند ملوی )ی الک رونیك و بازاریابی الک رونیك، نبود نشان تجار

بوورای زعفووران ایووران در بازارهووای جهووانی و حضووور دلالان و  

 .باشدهای زیاد در بازار می واسطه
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 قیمت -گیری کمینتایج ماتریس اندازه -9جدول 

Table 4- Results of QSPM matrix 
2راهبرد   

(Strategy 2) 
1 راهبرد  

( Strategy 1) 
 

 نقاط قوت
Strengths  راهبردجذابیت 

TAS 
 جذابیت

AS 
 جذابیت راهبرد

TAS 
 جذابیت

AS 
 ضریب

Relative weight 

 شده پایین قیمت تمام 0.16 4 0.64 0 0
Low cost 

 افزوده ناشی از فرآوری افزایش ارزش 0.16 0 0 1 0.16
Increase in added value of processing 

 افزایش ارزش صادرات 0.16 0 0 2 0.32
Increase in value of exports 

 نقاط ضع  0.06 0 0 1 0.06
Weaknesses 

 تبلیذات و تجارت الک رونیكحمل و نقل های بالا در برند سازی،  وجود هزینه 0.05 4 0.2 0 0
Despite the high costs of brand development, transport, Advertising and e-commerce 

 نوسان قیمت در بازار داخلی 0.06 4 0.24 0 0
Fluctuations in the domestic market 

 دلالان های کاکب و نامناسب توس  ایجاد قیمت 0.06 4 0.24 3 0.18
Make false and inappropriate prices by speculators 

0 0 0.28 4 0.07 
 هت کن ر یذاری مناسب ج نبود راهبرد قیمت

 و مدیریت بازار
Not pricing strategy for control and market management 

 قیمت بالای محصو  در بازار داخلی 0.08 4 0.32 0 0
The high price of the product in the domestic market 

 قیمت پایین خرید از کشاورزان 0.06 4 0.24 0 0
Low purchase price from farmers 

 نبود قیمت تضمینی 0.07 4 0.28 3 0.21
Not price guarantee 

0.93  2.44   
 عدم آیاهی از قیمت رقبا

Lack of knowledge of the price of competitors. 

     
 کل

Total 
 

0 
 

0 
 
0.32 

 
4 

 
0.08 

 فرصتنقاط 
Opportunities 

 خرید توافقی و ارا ه قیمت تضمینی برای محصو  0.1 0 0 0 0
Purchase agreements and provide guaranteed prices for the product 

 های تبلیذاتی برای برندسازی تخفی  0.11 0 0 0 0
Promotional discounts for branding 

 های مخ ل  بر اساس توانایی مالی مش ریان بازارهای هد  صادرات محصو  باکیفیت 0.1 4 0.4 3 0.3
Export products with different qualities based on the financial ability of customers target markets 

     
 تعیین قیمت بر اساس محی  رقاب ی و اق صادی

Set prices based on the competitive environment and economic 

 تهدید 0.09 0 0 0 0
Threats 

 وجود هزینه بالا در صادرات 0.12 0 0 4 0.48
Despite the high cost of export 

 نوسان قیمت در بازار صادراتی 0.1 0 0 1 0.1
Fluctuations in the export market. 

 به حساسیت مش ریان خارجی به قیمت عدم توجه 0.11 0 0 4 0.44
Lack of attention to foreign customers sensitive to price 

 قیمت بسیار بالای زعفران در بازارهای جهانی 0.08 0 0 3 0.24
Saffron very high price on world markets 

 عدم تأثیریذاری ایران در تعیین قیمت جهانی 0.12 0 0 4 0.48
Iran's lack of influence in determining global prices 

 عدم ثبات نرخ ارز 0.06 0 0 1 0.06
Currency instability 

2.04  0.72   
 کل

Total 
2.97  3.16   Sum total 

2  1   Priority strategy 

  .های تحقیقیاف ه: مأخذ

Source: results of study. 
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( Khaledi & Rahim Zadeh, 2008)خالودی و رحویم زاده   

ها و تهدیودهای فورآوری    ها، فرصت ها، ضع  نیز با مطالعه قوت

 صادرات کشاورزی ایران بوه ایون ن یجوه رسویدند کوه سوطح      

 در تولیود  تولیودی، انحصوار   و اقلیموی  بالا، تنوع تولید پ انسیل

 از بعضوی  تولیود  در نسوبی  مزیوت  محصولات و وجود از برخی

تورین نقواط قووت فورآوری     مهوم تجاری به عنوان  محصولات

هاریسووودین و همکوواران . باشوودمحصووولات کشوواورزی مووی 

(Harisudin et al., 2014 )  نیز ان خاب راهبرد توسعه و تولیود

شده در اندونزی را مورد بررسوی قورار داد و    محصولات فرآوری

هوای دولوت    شده، نوآوری برنامه محصولات فرآوری توسعه بازار

شوده،   وصونعت محصوولات فورآوری   جهت ایجاد مراکوز کشوت  

شوده،    تقویت سرمایه انسانی جهت کشت محصوولات فورآوری  

شوده و تبلیذوات محصوو      بهبود بازاریابی محصوولات فورآوری  

فرآوری شده جهت مصر  عموومی را بوه عنووان پیشونهاداتی     

 . جهت بهبود فرآوری ارا ه نمود

یود  همچنین قیمت پایین خرید از کشاورزان و قیمت بوالای خر 

نقاط ضع  حوا  حاضور آمیخ وه     نیتر مهمدر بازارهای داخلی 

در ایون راسو ا ن وایج مطالعوه حسوینی و      . بازاریابی قیمت است

نیوز نشوان داد    (Hoseini & Ghalandari, 2007)قلنودری  

. شوود  زعفران در ایران به عنوان یك کالای لوکس معامله موی 

قیمت ( سالیخشكبه دلایلی مانند )ها  ها و سا در برخی از ماه

کند اما تولیدکنندیان اصولی سوهم    آن افزایش شدیدی پیدا می

چندانی از این افزایش قیمت نمی برند و برخلا  ان ظوار بسویار   

باشوند کوه موافوق     آسیب پذیر و به لحاظ اق صادی ضعی  موی 

 . باشدن ایج مطالعه می

های  ن ایج مطالعه همچنین نشان داد صادرات محصو  باکیفیت

 ل  بر اساس توانایی مالی مش ریان بازارهای هد  و تعیین مخ

 نیتوور تیو بااهمقیموت بور اسواس محووی  رقواب ی و اق صوادی      

در ایون رابطوه کاووسوی کلاشومی     . های کنوونی اسوت  فرصت

(Kavosi Kelashemi, 2015) ای تعیین و اولویتدر مطالعه-

بنودی شوده   بندی بازارهای هد  صادرات انواع زعفوران بسو ه  

ران را با اس فاده از رهیافت تاکسونومی عددی موورد بررسوی   ای

نخست صادرات بورای   قرار داد و به این ن یجه رسید که اولویت

یورم شوامل اسوپانیا،     91تا  61بندی انواع پودر زعفران در بس ه

یرم شوامل   61بندی کم ر از امارات و ای الیا، برای زعفران بس ه

توا   61بندی رای زعفران در بس هعربس ان سعودی و اسپانیا و ب

 . باشندیرم شامل امارات، اسپانیا و عربس ان سعودی می 91

عدم ثبات نرخ ارز و نوسان قیمت در بازار صادراتی نیز به عنوان 

تهدیدهای کنونی آمیخ ه بازاریابی قیمت زعفوران   نیتر تیبااهم

 زمینوه کهنسوا  و توحیودی   در ایون   .در این تحقیق بیان شود 

(Kohansal & Tohidi, 2015 )ای اثر نوسانات نرخ در مطالعه

-ارز بر تقاضای صادرات زعفران ایران با رویکورد پویوای میوان   

یروهی تلفیقی مورد بررسی قرار دادند و به این ن یجوه رسویدند   

مدت اثور منفوی   داری در کوتاهطور معنیکه نوسانات نرخ ارز به

 حسوینی و قلنودری  . بر تقاضوای صوادرات زعفوران ایوران دارد    

(Hoseini & Ghalandari, 2007)   نیووز مشووکل عمووده

 .کندنهایی زعفران را نوسان زیاد قیم ی بیان می کننده مصر 

راهبرد کلی بنابراین، با توجه به مطلب ککرشده و ن ایج تحقیق، 

ز از ها با اح راتدافعی و در جهت کاس ن از ضع تحقیق راهبرد 

 دست آموده راهبردهوای ایجواد   بهلذا طبق ن ایج . تهدیدها است

 در قیمت دار مدت زعفران و کن ر  داخلی ای منطقه بورس نظام

 خریود  و یوذاری  قیموت  نظام به صادراتی با هد  توجه بازارهای

هوای عملیواتی   در این راسو ا، برناموه  . یردد عادلانه پیشنهاد می

هوای آموزشوی   ها و دورهبرنامهراهبردهای مذکور شامل تدوین 

 نفوک از ممانعت هایبرنامه آشنایی با سازوکارهای بورس، تدوین

 یوذاری قیموت  هوای برنامه بورس، تدوین در هاواسطه و دلالان

 شورای   و قوانین صادراتی، شناسایی هد  بازارهای برای مجزا

بازریوانی و   رایزنوان  انودازی راه طریوق  از هد  بازارهای خاص
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 .یرددهای ایران در کشورهای هد  پیشنهاد میسفارتخانههووای اطلاعوواتی بازارهووای هوود  صووادراتی در   بانووك تهیووه
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Abstract 

Saffron is considered as an important crop for farmers of the Khorasan Razavi province due to the 

ability to create high employment and generate appropriate income. Problems of saffron producers in 

marketing and export has caused this product not to be in a good position in the world market despite its 

high quality. Therefore, the study of marketing mix as one of the most important factors affecting 

marketing of saffron in the region seems to be necessary. In order to identify the strengths, weaknesses, 

opportunities and threats of marketing mix of saffron, a strategic factor analysis approach was used in this 

study. The required information was collected through face-to-face interviews and completing a 

questionnaire with managers and experts of saffron producing and exporting companies in Mashhad and 

Torbat Heydarieh cities in 2015. To investigate the validity of the questionnaire, the questionnaires were 

reviewed by supervisors and consultants and several experts. At first, some initial questions were 

completed and using the Cronbach's alpha method, the reliability coefficient was 0.79. The results of the 

internal factor matrix showed that the weaknesses overcome the strength and, according to the results of 

external factors matrix, the points of opportunity are superior to the threat. The results of the study 

showed that the increase in the value added due to saffron processing with a score of 0.57 and export 

value with a score of 0.54 are the most important strength and low purchase price of farmers with a score 

of 0.13 and a lack of knowledge of the price of competitors with a score of 0.11 are the most important 

weaknesses in marketing mix price. Also, the export of the product with different qualities based on the 

financial ability of target customers with a score of 0.32 and price determination based on the competitive 

and economic environment with 0.23 are most significant opportunities, and the volatility of the exchange 

rate with a score of 0.4 and a price fluctuation in the export market with a score of 0.36 are the most 

important current threats of saffron marketing. The general results obtained from the status analysis 

matrix indicate that the saffron processing factor strategies are defensive. Therefore, according to the 

results, the strategies of establishing a regional exchange market for saffron and long-term control of 

prices in export markets with the aim of paying attention to pricing and fair purchase are suggested. 

 

Keywords: Processing, Saffron, Pricing, Strategy, SWOT. 
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