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 چکیده
بازار  یعنیآن  ییانتها هایارزش و حلقه رهیبه زنج در مناطق روستایی کشاورزیاز مشکلات بخش  یاز آنجا که بخش قابل توجه

  تنباکوکاران  گاهاز دیدتنباکو  یابیبازار هایچالش شناسایی مهمترین به حاضر شود، پژوهشیمربوط م یمحصولات کشاورز

روش مورد مطالعه قطب تولید تنباکو در استان خراسان رضوی، یعنی دهستان بقمچ شهرستان چناران است.  حدودهم .پردازدیم

و  تعیینتنباکوکار به عنوان نمونه  110تنباکوکار است که به کمک فرمول کوکران  512شامل  یجامعه آمارو  یفیتوص قیتحق

به کمک مطالعات گسترده  قیتحق نیاند. درمشارکت نمود قینامه تحقشپرس لیدر تکمانتخاب و  یبه صورت تصادفپاسخگویان 

 .دینامه سوال گردبه کمک پرسش کرتیل فیو در ط ییشناسا هیچالش اول 37 ،با صاحبنظران و تنباکوکاران  و مصاحبه یاسناد

 جیقرارگرفت. نتا دییمورد تا یدییتا یعامل لیدر تحل انسیوار درصد 79آن با سازه ای  ییو روا α=703/0با   قیابزار تحق ییایپا

شده قرار گرفت.  نییتب انسیدرصد وار 86/81با   یعامل اصل 10ل یشده ذییشناسا یهانشان داد چالش یاکتشاف یعامل لیتحل

ضعف ساختار و  66/12با  یمتول هایسازمان فی، عملکرد ضع09/17با  ضعف اطلاعات کشاورزان در زمینه بازاریابی محصول

-میدر دهستان بقمچ تنباکو  یابیبازار یسه چالش اساس بیبه ترت انسیواردرصد  11/9با  مانی در قیمت گذاری محصولساز
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کشور از چه در داخل و چه در خارج  یابیدر بحث بازار یبه لحاظ قانون یمتفاوت طیکو از شراتنبا نکهیاست، لذا با توجه به ادهیگرد

 است. یضرورشناسایی شده در این مطالعه ده گانه  یهامناسب جهت رفع چالش یریاببرخوردار است، اتخاذ تد

 چناران، دهستان بقمچشهرستان  استان خراسان رضوی،، تنباکوکاران تنباکو، ،یابیبازار : کلیدی هایهواژ

     

                                                 
 Email: magh30@um.ac.ir                                                                                                               نویسنده مسئول: *

 حوه استناد به مقاله:ن
)مورد مطالعه: دهستان در سکونتگاههای روستایی استان خراسان رضوی  یابیبازارعمده  هایچالش شناسایی (.1399. )، سید رضاحسینی کهنوجقاسمی، مریم و 

   .58-41(، 2)15 های انسانی،ریزی سکونتگاهمطالعات برنامه .بقمچ، شهرستان چناران(
http://jshsp.iaurasht.ac.ir/article_672849.html  

mailto:magh30@um.ac.ir
http://jshsp.iaurasht.ac.ir/article_672849.html


 1399 تابستان، 58 -41 ،2،  شماره 15دوره   ،یانسان هایسکونتگاه یزریبرنامهمطالعات                                                                                                                         42

 

 مقدمه
 توسعه کشاورزی در گرو توجه به ابعاد مختلف در کنار مدیریت تولید محصول خام است و بازاریابی یکی از مهمترین این ابعاد به

د به دست آمده از تولید محسوب افت سوهای یک تولیدکننده برای دریرود. بر این اساس بازار، محل تبلور تمامی فعالیتشمار می
شود و تداوم فعالیت کشاورزی، در گرو سوددهی آن است. شواهد حاکی از آن است که نظام بازاریابی کشاورزی ایران، از می

رسانی کشاورزی، وجود گذاری در محصولات کشاورزی، ضعف نظام اطلاعهای نابجا و قیمتای از جمله دخالتمشکلات عدیده
صار، واردات غیرمنطقی، گسترده بودن حاشیه بازار، شکست بازار، ضعف حمل و نقل و انبارداری و نداشتن نشان تجاری برای انح

بررسی روند  (Central Organization for Rural Cooperatives Of Iran, 2014)  برداغلب محصولات کشاورزی رنج می
های ها و نهادهملاحظه در زمینه کاربرد روشرغم تغییرات قابلدهد؛ علینشان می تولید و بازاریابی محصولات کشاورزی در ایران

است که برخی محصولات جدید در سطح مزرعه، در زمینه بازاریابی محصولات کشاورزی برنامه دقیقی وجود ندارد. این درحالی
دارند اما به دلایلی همچون ضعف بازاریابی مجال رقابت ویژه از نظر ارزآوری و توانایی صادرات برخورکشاورزی از شرایط مناسبی به
توان به تنباکو اشاره کرد که بعد از خروج از انحصار در این بین می  (Noferesti, 1999: 84)کننددر بازارهای جهانی پیدا نمی

و چه به صورت  خریدوفروش محصولات آن )چوب، برگ و ...( چه به صورت خام 1391سال شرکت ملی دخانیات ایران در 
اقداماتی جهت شناسایی بازارهای هدف )از جمله عراق و . هرچند شرکت دخانیات *شده در اشکال مختلف، آزاد گردیدفراوری

کشورهای همجوار( انجام داد، اما این اقدامات کافی نبوده و میزان صادرات تنباکوی ایران نسبت به پتانسیل و ظرفیت تولید پایین 
توانسته به جایگاه واقعی خود در سطح جهانی دست یابد. یکی از دلایل این امر نارسایی سیستم بازاریابی تنباکو است. نبوده و ایران 

ها بر بازار تنباکو، عدم شناخت بندی، ضعف سیستم حمل و نقل، تسلط واسطهبندی و درجهضعف امکانات انبارداری، ضعف بسته
های صادراتی و دیگر موانع عواملی هستند که رقبا، ضعف تبلیغات، فقدان یا کمبود پایانهساختار بازارهای مختلف خارجی و وضعیت 

 رو تولیدکنندگان با مسائل گوناگونی در بازارهای داخلی روبرو بوده و صادردخیل هستند. از این در نارسایی بازار تنباکوی کشور
عملیات  ادرکنندگان کشورهای دیگر قرار دارند. از آنجا کهتری نسبت به صکنندگان نیز در بازار خارجی در موقعیت ضعیف

دهد، توجه به گیری برای تولید نشان میشود، بلکه خود را از زمان تصمیمبازاررسانی تنها از زمان برداشت محصول آغاز نمی
 .مشکلات کشاورزان تولیدکننده تنباکو در زمینه بازاررسانی محصول از اهمیت بالایی برخوردار است

ش ود.  اکوی اس تان خراس ان رض وی محس وب م ی     روستای بقمچ در شهرستان چناران قطب تولید تنب   به ویژهدهستان بقمچ و 
گردد و از معدود نواحی است که از دوره رضاشاه پهلوی دارای می ه.ش( باز 1300تاریخچه کشت تنباکو در بقمچ به یک قرن قبل )

ک ل س طح    1394ساس سالنامه آماری کش اورزی اس تان خراس ان رض وی در س ال      است. برامجوز کشت خشخاش و تنباکو بوده
درصد( متعلق به دهستان بقمچ به مرکزی ت روس تای    2/78هکتار )معادل  352هکتار بوده است که  450زیرکشت تنباکو در استان 

درص د( در روس تای بقم چ     75 تن )مع ادل  1013تن تولید تنباکو در استان خراسان رضوی  1350بقمچ است. همچنین از مجموع 
به شدت با تنباکو عجین است به ط وری   یانیروستاتولید شده است. با توجه به سابقه دیرینه کشت تنباکو در روستای بقمچ، اقتصاد 

ه ای م رتبط ب ا تنب اکو     درص د م ردم از طری ق فعالی ت در زمین ه      90درصد کشاورزان بقمچ به کش ت تنب اکو و ب یش از     80که 
های کش اورزی  حاضر توتون و تنباکو در سرشماریکنند. در حالبندی( کسب درآمد میش، خردکردن، سورتینگ و بسته)خریدوفرو

نفر به صورت مستقیم و رقمی بیشتر از این، به ص ورت غیرمس تقیم    7000بیش از "کشور جزو محصولات صنعتی لحاظ گردیده و 
سهم س طح زیرکش ت و می زان     (1)جدول  (Donyae Eghtesad Newspaper, 2013)"در این صنعت مشغول به فعالیت هستند

ده د. ملاحظ ه م ی ش ود ک ه      تولید این محصول را در دهستان بقمچ شهرستان چناران نسبت به استان خراسان رضوی نشان م ی 
را در استان  تولید توتون و تنباکو درصد 74سطح زیرکشت و  درصد 73به طور میانگین  1390-1394های دهستان بقمچ طی سال

 به خود اختصاص داده است که این امر حاکی از اهمیت دهستان بقمچ در تولید این محصول در سطح استان خراسان رضوی است.

 

                                                 
 های مربوط به تولید سیگار، فراوری محصولات و موادانحصار دولت قرار داشت و فعالیت های انجام شده در کلیه امور دخانیات در. بر اساس قانون انحصار دخانیات فعالیت1

 & Ministry of Industry, Mines قرار داشت 27/4/1391اولیه مانند توتون و تنباکو و غیره در انحصار کارخانجات تحت پوشش شرکت دخانیات تا قبل از تاریخ 

Trade, (2017). 
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 سهم سطح زیرکشت و حجم تنباکوی تولید شده در دهستان بقمچ شهرستان چناران و استان خراسان رضوی .1 جدول

 سال زراعی
 تولید به تنمیزان  سطح زیرکشت به هکتار

 درصد بقمچ -چناران استان درصد بقمچ -چناران استان

91-90 263 7/193 7/73 553 413 7/74 

92-91 271 172 5/63 801 490 2/61 

93-92 310 239 1/77 628 539 8/85 

94-93 450 352 2/78 1350 1013 0/75 

95-94 450 4/340 6/75 1350 1065 9/78 

          Source: Statistical Yearbooks of Agriculture in Khorasan Razavi Province, 2011-2016      

جمله عملک رد ب الا نس بت ب ه     های فراوان در زمینه کشت تنباکو در دهستان بقمچ، منهای بالقوه و مزیترغم وجود تواناییعلی
شدن نظام معیشتی مبتن ی  اغلب خانوارهای روستایی و عجین میانگین کشوری، تناسب با اقلیم منطقه، اشتغال و تولید درآمدزا برای

دهد نظام ناکارآمد بازاریابی ح اکم ب ر ب ازار تنب اکو     بر تنباکو با مناسبات فرهنگی و اجتماعی مردم و ... مطالعات اکتشافی نشان می
ردار هس تند، گردی ده اس ت. اف زایش     سبب کاهش انگیزه تولید در بین تنباکوکاران که اغلب در این زمینه از تخصص بالایی برخ و 

قیمت ف روش   1395های اخیر، متضررشدن تنباکوکاران را در پی داشته است به طوری که در سال حاشیه بازاریابی تنباکو طی سال
 21000تومان و قیمت پرداختی مص رف کنن ده ب ه ازای ی ک کیل و       6000یک کیلو چوب تنباکو در روستای بقمچ به طور متوسط 

است. این امر موجبات نارضایتی مصرف کننده به واسطه قیمت بالای تنباکو و همچنین نارضایتی تولیدکننده به واس طه  بودهتومان 
شود که نارسایی سیستم بازاریابی تنباکو موجب گردیده سهم ن اچیزی از قیم ت   قیمت فروش گردیده است. ملاحظه میپائین بودن 

تومان ب ه ازای ه ر    6000از ، )های اخیره گردد. همچنین نوسان شدید قیمت تنباکو طی سالکننده، عاید تولیدکنندپرداختی مصرف
( مش کلاتی در  ه اس ت ک اهش یافت    96تومان در سال  6000افزایش و سپس به  93تومان در سال  15000به  1392کیلو در سال 

تنباکو کاهش و  نسبت به تداوم کشترا ایل تنباکوکاران زمینه بازاریابی و فروش محصول برای تنباکوکاران ایجاد نموده و نهایتا تم
ش ده و در ای ن    زی ادی  توجه بازاریابی دانش به است. هرچند در مطالعات داخلیها تقویت نمودهانگیزه تغییر الگوی کشت را در آن

رغم اهمیت بالا، شاورزی علیموضوع بازاریابی و بازاررسانی محصولات ک، اما انجام شده استمتنوعی متعدد و  پژوهش هایزمینه 
است. کشور تالیف یا ترجمه شدهر این ارتباط کمتر از ده کتاب دردهد دها نشان میاست. بررسیکمتر در کشور مورد توجه قرارگرفته

ازمان از س   "ها و راهکارهای توسعه(نظام بازاریابی محصولات کشاورزی ایران )تحلیل چالش"های موجود تنها کتاب در بین کتاب
اس ت.  های حاکم بر بازاریابی محصولات کشاورزی در کشور را م ورد توج ه ق رارداده   (، چالش1393مرکزی تعاون روستایی ایران )

اند ام ا ه یچ ی ک ب ه بازاری ابی      را مطمح نظر قرارداده "بازاریابی محصولات کشاورزی"همچنین مقالات متعددی در داخل کشور 
های روستایی، ک انون توج ه محقق ین ب وده     روی بازاریابی تعاونیهای پیشچالشمطالعات انجام شده، در تنباکو نپرداخته و عمدتا 

 اشاره کرد؛  زیرهای پژوهشتوان به میدر ارتباط با موضوع است. 
فق ت  ه ا و ع دم مو  مسایل فرهنگی و اجتماعی مرتبط با همکاری توتونکاران در قالب تعاونی ( در پژوهشی2010) کر و همکاران

ب ه  (، 2009) ن د. کی ا  ادادهمورد توج ه ق رار   را ها بدلیل کاهش سطح سرمایه اجتماعی در بین توتونکاران در امور زراعی این تعاونی
های توتونکار ب ه کش ت ای ن محص ول در نتیج ه      ، کاهش تمایل جوانان خانوادهتنباکو های کشتفزایش هزینهامشکلاتی از قبیل 

گذاری محصول عرضه شده و نیز حمایت مناسب از توتونکاران اش اره  اختار سازمانی در ارزیابی و قیمتتغییرات فرهنگی، و ضعف س
یز در بررسی کشت و فراوری محصول توتون بر مشکلات فناوری تولید این محصول و لزوم ارتق ای آن  ( ن2011) . زمانیشده است

. رجی و نیز آسانتر کردن کار کش ت توت ون تاکی د نم وده اس ت     برای عرضه محصول با کیفیت و قابل رقابت در سطح داخلی و خا
ارتقای دانش کشاورزان در کنار سایر عوامل و امکانات تولید موجب کنند؛ ( در پژوهشی عنوان می2016) مکارانعباسی رستمی و ه

نت ایج   .د تولید دست پیدا کنندگیری مناسب و بجا از تکنولوژی، به یک سطح مطلوب و معقول در رونگردد که کشاورزان با بهرهمی
 نشان داد که کشت توتون متاثر از عوامل مختلفی است و پایداری آن به عنوان بخش ی از زیس ت  ( 2016) زادهپژوهش کر و شریف

بوم زراعی و نظام معیشت روستایی منطقه، وابسته به سازگاری و تط ابق لازم ب ا مح یط اجتم اعی، اقتص ادی، سیاس ی و طبیع ی        
یافت ه و   دهد در زمینه بازاریابی تنباکو مطالعات محدودی انجامبررسی منابع خارجی و داخلی نشان میر مجموع دری است. توتونکا

های بازاری ابی  ها شیوهها در زمینه تبلیغات و توزیع دخانیات تاکید دارند. در اغلب کشورهای اروپایی دولتعمدتا بر محدودیت دولت
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      کنت رل و نظ ارت درآورده و عم دتا ب ه مح دودکردن آن      وصا توتون را به کمک قوانین مشخص ی تح ت  های تنباکو و خصفراورده
 ک ه  (Nakkash et al, 2011:1) روند کلی مصرف محصولات توتون و تنباکو در جهان رو به افزایش ب وده  با این حال. پردازندمی
 (Norizadeh, 2008: 1)  اس ت س یگار و قلی ان    ، به صورتایران جملهترین شکل مصرف تنباکو در کشورهای خاورمیانه منرایج
به دلیل عدم مصرف مستقیم تنباکو در قالب قلیان در کشورهای غربی، مطالعات خارجی پیرامون تنباکو صرفا متمرکز بر س یگار   که

دخانی ات و در راس آن تنب اکو در    جایگ اه اجتم اعی  در مقابل، . باشدمیبه عنوان مهمترین فرآورده مصرفی تنباکو در این کشورها 
دهنده جایگ اه و البت ه محبوبی ت تنب اکو در می ان ایرانی ان اس ت. ام ا بررس ی           های ایران نشان فرهنگ برخی آداب و رسوم و خرده

ب ه   ؛ از ی ک س و   رو ب وده  دهد که بعد از انقلاب با نوعی تعارض در مواجه با آن روب ه  های دولت در مورد دخانیات نشان می سیاست
و از س ویی ب ا واقعی ت      ها از سبد مصرف بوده ها در پی حذف آندلایل سلامتی و بهداشتی این محصولات )توتون و تنباکو(، دولت

عنوان یک محص ول کش اورزی مه م     باشند. امری که موجب شده، ارزش و اهمیت تنباکو بهرو می ارناپذیر تقاضای مصرف روبهانک
 پژوهش ی  ت اکنون  ده د م ی  نش ان  پیشینه داخلی و خارجی م رتبط ب ا بازاری ابی تنب اکو     بررسی عدر مجمومورد غفلت واقع شود. 

 انج ام محص ول  های روستایی تولید کننده این باکو به عنوان منبع درآمد در قطبهای عمده بازاریابی تنچالش زمینه ساختارمند در

با توج ه ب ه آنچ ه عن وان      بازاریابی تنباکوی کشور یاری رساند. سازی بخشی از پیچیدگیتواند به شفافو مطالعه حاضر می نگرفته
 ؟هایی استوکاران دارای چه چالشد که: بازاریابی تنباکو از دیدگاه تنباکشواساسی تحقیق به این صورت مطرح میشد؛ سوال 
های انسانی سکونتگاه مدیریت توسعه در مهم موضوعی تقاضا بخصوص در تولیدات کشاورزی بر عرضه مازاد و تولید افزایش

 تجارت است که سبب مطرح شدن مفهوم بازاریابی به عنوان فعالیتی نوپا در جهت رفاه جوامع روستایی شده است و بنابر مقتضیات

 توسعه سوی به نیز اقتصاد جهت گیری و گیرد قرار خدمت بازار در بهره برداری واحدهای که است این آن مستلزم توسعه جهانی،

از این رو اهمیت این نوع فعالیت از سایر اقدامات لازم برای توسعه کشاورزی کمتر  (Tavasoli et al, 2007) باشد صادرات و
ردیف با سایر عوامل موثر در توسعه کشاورزی قرار داده و (، آن را هم1980) نیست. در این خصوص سازمان خواروبار کشاورزی

خی کشورها جایگاهی مهمتر از تولید را داراست که جانمایی مفهوم آن در جوامع روستایی ردیف با تولید است و حتی در بر گاهاً هم
ه بخصوص در بین کشاورزان خرده ها در ابعاد گستردها و فراهم ساختن زیرساختکشورهای درحال توسعه مستلزم رفع محدودیت

کشاورزان  اب ناپذیر است که امروزه اقداماتتوجه به این مسئله اجتن. (Firouzabadi & Hosseini, 2011: 135) استپا 
 تأثیرگذار محصولات بازارسانی و بازاریابی فرایند در ها است کهنوع نگاه و میزان شناخت آن روستایی در قبال مسائل بازار، متاثر از

 تواندمی کشاورزان، فکرطرز  و کشاورزی محصولات بازاریابی هایشیوه گیری بر شکل موثر ارتباط شناسایی عوامل این است. در

 به کنونی، جامعه روستایی درعصررا سامان بخشد.  بازاریابی محصولات جریانات فضایی پراکنش بازاریابی و هایشیوه ناکارآمدی

 & Leonidou)دارد بازاریابی نظام به نیاز مبرم پویا، و پیچیده هایدرمحیط ویژه خود به محصولات فروش میزان از آگاهی منظور

et al, 2013: 157) ایی هشود و هم ناشی ازچالشبا محیط درونی و بیرونی تلقی می که نبود آن هم به معنای عدم برقراری ارتباط
 (Hunt & Vitell, 2006: 147).  های سنتی استرفته که پیامد آن کهولت و ازکار افتادگی سیستمگاست که برسر راه تولید قرار 

ت که با افزایش رقابت در جهان، بازاریابی در این جوامع به عنوان یکی از عوامل زنده ماندن مطرح اهمیت این موضوع به قدری اس
 کلی به طور است یافته ایتحولات عمده روستایی بازاریابی گذشته، هایدهه طول . در(Thackeray & brown, 2010)شود می

 روستایی بازاریابی ،1960 دهه از قبل یعنی اول فاز در داد. رسی قراربر مورد هم از جدا فاز درسه توانمی را مفهومی تحولات این

 معنای به روستایی بازاریابی ،1990تا  1960 هایسال طول در یعنی دوم فاز در رفت.به کار می کشاورزی بازاریابی با مترادف

 به کار روستایی کشاورزی محصولات غیر و زیکشاور هاینهاده بازاریابی روستایی، و شهری مناطق بین ایمبادله برقراری ارتباط

 و شهر به روستا بازاریابی هایفعالیت تمامی که باشدای میگسترده مفهوم دارای روستایی بازاریابی اکنون اما شد،می گرفته
به اینکه معیشت جامعه  شود و با توجهمی یاد توسعه برای ابزاری عنوان به بازاریابی روستایی از امروزه گیرد.می بر در را بالعکس

های اخیر، اقتصاد روستایی را به مرحله طی سالروستایی پیوندی دیرین و تنگاتنگ با نظام کشاورزی دارد از این رو پیوند این دو 
جدیدی از توسعه سوق داده است و در نقش یک عامل پیش برنده عمل کرده است. گاه عکس این قضیه به علت سیستم 

هایی همچون دسترسی به عوامل تولید، و مسائل خرده مالکی سبب ساز چالشه تبع آن نبود تجهیزات مناسب کشاورزی سنتی و ب
اند را د به کشاورزان خرده پا تحمیل شدههای معاملاتی زیانامناسب و هزینهاعتبار، اطلاعات و بازارهایی که اغلب با حقوق مالکیت 

. کشور (Pop-zan & Gravundi, 2014: 193 ) شودبین کشاورزان خرده پا میدر زمینه بازاریابی محصولات کشاورزی و در 
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 هنگام فروش زود و تولید چرخه بودن فصلیی از نظام جهانی از این قاعده مستثنی نیست مواردی از جمله، یایران نیز به عنوان جز

 افزایش را گریواسطه هایریسک تولیدات، قیمتی و زیاد درآمدی هایشوک وجود و کشاورزی خارج از فصل بازاریابی محصولات

 عمدتاً فقیر مردم و کم این مناطق در جمعیت تراکم داشته، سکونت روستاها در عموماً کشاورزان دهد و با توجه به اینکهمی

شده  مالی ارهایباز در معاملاتی هزینه افزایش باعث هاوام بودن کم کشاورزان و اندک انداز پس و پایین درآمد رو این هستند. از
اختیار ندارند پیرو این مطلب باید افزود  در را تجاری هایبانک مورد نیاز متعارف و کافی وثیقه وام متقاضی و همچنین کشاورزان

مراقبت و نظارت دولت  تحت ایران روستایی بخصوص بازارهای تنباکو در کشاورزی مالی بازار از وسیعی بخش حاضر که در حال
 روستایی هایتعاونی کشاورزی، بانک شامل رسمی منابع محل از بازار این در وجوه عرضه از درصد 9/75ه طوری که قرار دارد. ب

 24خرها و ... که  سلف محل، کاسبان الحسنه، قرض هایصندوق شامل غیررسمی منابع شود.تأمین می تجاری هایبانک و

 این متقاضیان تسهیلات هایدرخواست تمامی تأمین به قادر رسمی زاربا ترتیب بدین کنند.می تأمین را وجوه عرضه از درصد

 عرضه به نسبت مقدار تقاضا فزونی نتیجه در و کشاورزی بخش در تسهیلات سود نرخ بودن پایین امر این نیست که علت بخش

 است،این بالاتری نسبتًا و پذیر انعطاف سود نرخ دارای که غیررسمی بخش در اساس، براین است. بوده رسمی بخش در تسهیلات

 یبازارهابدیهی است  .(Institute for Agricultural Research Planning & Economics (2003)) شودنمی دیده اختلاف
 یبرای مهم ییدر حال توسعه دارند و دارا یدر کشورها رانیفق شتیدر مع ینقش مهم ،یکارکرد مطلوب کشاورز یموثر و دارا

محصول  یکارا یتوسعه بازارها نیاست، بنابرا یحاصل از کشاورز ،ییروستا یدرصد خانوارها 90تا  50. درآمد ندکنیفقرا فراهم م
به  یعیطب هیسرما لی. بازارها سازوکار تبدگذاردیم تولیدکننده یخانوارها یبرا یاقتصاد یهافرصت جادیبر ا یااثر عمده ،تنباکو
 بیها نموده و آسکه افراد را قادر به مقاومت در برابر شوک کنندیم جادیرا ا ییهاهنیزکنند و گ یفراهم م رای مال یهاییدارا
 . دهدیرا کاهش م بحران ای رییها در موقع تغآن یریپذ

دست دارند که بر اساس خدمات انجام  یبه مصرف کننده افراد خاص دنیتا رس دیکالا در نقطه تول کیانتقال  دربدیهی است 
یابد. در حال حاضر هر چه این عوامل بیشتر باشد حاشیه بازاریابی افزایش می .دشویافزوده م یابیبه بازار نهیهز یصدها درشده آن
/ واسطه داخل و ، دلالانعمده فروشان: شرکت دخانیات، دخالت دارند شاملتنباکوی دهستان بقمچ  یابیکه در شبکه بازار یعوامل

وی بقمچ مربوط رسد بخش عمده اختلال در بازاریابی تنباکبه نظر میباشند. فروشان می های خصوصی و خردهخارج روستا، شرکت
(، مسیرهای بازاریابی تنباکو 1های داخل روستا است که به نوعی به دلالان خارج روستا متصل هستند. شکل )به دلالان و واسطه
 دهد. چ نشان میرا در دهستان بقم

 
 باکو در دهستان بقمچ، استان خراسان رضویتن مسیرهای بازاریابی. 1شکل 
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 روش پژوهش

پیمایش ی اس ت و    ،این پژوهش از نظر کنترل شرایط پژوهش. باشدو از نظر ماهیت کاربردی میتحلیلی  -روش تحقیق توصیفی
 ن   مع رف  از آنجا ک ه در م ورد جمعی ت نمو   و شود ای مقطعی تلقی میمطالعه ،صورت گرفته است چون در یک مقطع زمانی معین

ب ا   های بازاری ابی تنب اکو  چالشبه منظور شناسایی تحقیقی پهنانگر است. ، ها فراهم شودپذیری داده گیرد تا قدرت تعمیمانجام می
 Tobacco Marketing, Tobacco and Local Farmers Challenge, Restriction in Tobaccoه ای  استفاده از کلید واژه

Marketing. Challeng in Tobacco Marketing  ه ای اطلاع اتی   در پایگ اهPubmed, Google scholar, Elsevier, 

Proquest, Springer ه ای اطلاع اتی ای ران    عات جهاد دانشگاهی، مگیران، بانکجستجو شد و برای منابع فارسی به پایگاه اطلا
 ه ای س ایت  و کت ب  پژوهشی، هایطرح لات،مقا بررسی)گسترده  اسنادی مطالعاتانجام . پس از مدکس مورد جستجو قرار گرفت

از نف ر  11ب ا  ه مرحله متوالی تشکیل جلس دوگردید، سپس طی  های پیش روی بازاریابی تنباکو تهیهازچالش اولیه یفهرست (مختلف
مورد ح ک  ی تنباکو در ارتباط با بازاریاب شناسایی شده هایچالش حوزه بازاریابی تنباکودرن مشغول به کارفعالانفر از 4و تنباکوکاران

نف ر ط ی    15لازم ب ه کک ر اس ت    نه ایی ش د.    مش ترکات  استخراج اساس بر لازم هایتعدیلو اصلاح قرار گرفت و بعد از اعمال 
ل خ ود در فراین د نه ایی ک ردن     ب ا تمای    انج ام ش د،  فراخوانی که از طریق دهیاری به تنباکوکاران و فعالین حوزه بازاریابی تنباکو 

ه ای ارزی ابی   این رهیافت بخشی از پیوستار روش شناسی"کردند و در این مرحله انتخاب صورت نگرفته است. ها مشارکتشاخص
امع ه محل ی در م ورد    دادن و یادگیری اکتش افی از ج  کیفی است که در آن تیم چند نفره به همراه سرپرست تیم به مشاهده، گوش

 :Azkia, 2008)"گرددع ارزیابی واضح نبودند، تسهیل میه قبل از شروپردازند. در این روش شناسایی عواملی کموضوع خاصی می

نف ر از   110از  "نام ه محق ق س اخته   پرس ش "شناس ایی و ب ا اس تفاده از    روی بازاری ابی تنب اکو   چالش پ یش  37در نهایت  .(183
. ب ه روش گلول ه برف ی ب وده اس ت      تنباکوکارانانتخاب به ککر است که لازم (. 2 جدول) گردیدتنباکوکاران در طیف لیکرت سوال 

نباش ند.   ییقاب ل شناس ا   یراحت  همورد مطالعه ب   یاست که واحدها یمواقع یبرا یراحتمالیغ یریگنوع روش نمونه کی یبرفگلوله
 دواح   نیانتخاب دومو ییشناسا یاز آن برا ،)اولین تنباکوکار( یریگواحد نمونه نیانتخاب اول ای ییشناساپس از محققروش  نیادر

  شوند.یانتخاب مو یینمونه شناساگرید یواحدها بین ترتی. به همردیگیکمک م یریگنمونه
 های شناسایی شده در زمینه بازاریابی تنباکو از دیدگاه تنباکوکارانچالش .2 جدول

 گویه ردیف گویه ردیف

Q1 برآورد تقریبی کیفیت تنباکو توسط کارشناسان شرکت دخانیات Q20 
                  تنباکو کنندگان مصرف ترجیحات از اورزانکش آگاهی ضعف

 )شکل محصول، نوع فراوری و ...(

Q2 به بیمه محصول تنباکو توسط سازمان های متولی بی توجهی Q21 توسط شرکت دخانیات دیگر )ارداک( فروش برگ تنباکوی بقمچ با برند 

Q3 
ید و قیمت کم های بالای تولاهش سوددهی تنباکو به دلیل هزینهک

 اطلاع کشاورزان از بازارهای هدف تنباکو در داخل و خارج ضعف Q22 محصول

Q4 
و جداسازی  عدم درجه بندی محصول توسط کشاورز )فقدان سورتینگ،

 Q23 ها در چنددرجه(ها و چوببرگ
 به تنباکو کشت و کشاورزی نوین هایتکنولوژی از استفاده ضعف در
های بیاری و ... به منظور کاهش هزینهآ )مکانیزه کردن سنتی روش

 تولید(

Q5 صنایع تبدیلی و تکمیلی مبتنی بر تنباکو فقدان Q24 تنباکو بازار حاشیه بودن گسترده 

Q6 ها و دلالان بر بازار تنباکوتسلط واسطه Q25 یک جانبه بودن منافع در عقد قراردادهای شرکت دخانیات 

Q7 ی یک مرحله فراوری توسط کشاورزان(فروش فله ای و خام )بدون حت Q26 
افت کمی و کیفی منابع آب و خاک منطقه در آینده و احتمال کاهش 

 تولید تنباکو

Q8 
فعالیت ضعیف شرکت دخانیات و سازمان صنایع و معادن در زمینه 

 Q27 بازاریابی محصول در خارج کشور
 نقش بودن پایین و دخانیات شرکت توسط تنباکو گذاریقیمت

 تولیدکننده

Q9 مخاطرات طبیعی )سیل و...( و  خطر از بین رفتن محصول Q28 
 متخصصان و خبرگان به نسبت روستا در اجتماعی اعتماد بودن پایین

 محلی

Q10 
مخلوط کردن تنباکوی با کیفیت و بی کیفیت توسط دلالان و ارائه به 

 بازار
Q29 

به اتی در زمینه فروش سطح سواد پایین تنباکوکاران و ترجیح منافع آنی 
 تنباکو

Q11 بازار داخلی در تنباکو قیمت ثباتی بی Q30 عدم امکان تبلیغ برای فروش تنباکو در داخل کشور 

Q12 کشاورزان از قوانین و بازاریابی محصول در داخل و خارج ضعف آگاهی Q31 تنباکو جهانی قیمت از تنباکوکاران بی اطلاعی 

Q13 زات انبارداریضعف امکانات و تجهی Q32 عدم وجود برنامه جامع صادرات تنباکوی کشور 

Q14 
 و ایستا تفکر طرز از ناشی درآمدزایی مناسب هایفرصت رفتن بین از

 مشاور فنی و کارکشته در زمینه فروش و بازاریابی تنباکو فقدان Q33 سنتی

Q15 
 فقدان تشکل محلی تنباکوکاران به منظور افزایش قدرت چانه زنی

 Q34 کشاورزان در زمینه قیمت تنباکو
واردات بی رویه تنباکو به کشور )عدم حمایت سیاست های تجاری 

 کشاورزی کشور از تولیدات داخلی(
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Q16 گذاریقیمت زمینه در کشاورزان بین اتحاد و هماهنگی فقدان Q35 
فروش محصول بلافاصله پس از برداشت با حداقل قیمت )به دلیل 

 کشاورز( ضعف توان مالی

Q17 
نظام جامع اطلاع رسانی کشاورزی برای ارائه اطلاعات کارآمد به  فقدان

 Q36 تولید کنندگان تنباکو
نام تجاری به منظور ایجاد تمایز در تنباکوی تولیدی نسبت به  نداشتن

 رقبا )ارداک و ...(

Q18 های نوین بازاریابی محصول )فروش اینترنتی و ...(آگاهی از شیوه ضعف Q37 
احتمال کاهش سطح زیرکشت تنباکو به سمت کشت محصولاتی با 

 سوددهی بالاتر )صیفی جات(

Q19 ای و فنیرهعملکرد ضعیف جهاد کشاورزی در ارائه خدمات مشاو  

های شناسایی شده چالش داددر تحلیل عاملی تأییدی نشان  (Sig≤0.05)و بارتلت  (Kaiser-Meyer˃0.7)های کیزرمایر یافته
ای برخوردار است. همچنین ض ریب آلف ای   نامه از اعتبار سازهدرصد بوده، لذا پرسش 91/78شده برابر با دارای درصد واریانس تبیین

 دهنده پایایی مطلوب ابزار تحقیق است. نشان (α=0/703)کرونباخ 
ک ه روش ی    (EFA) تحلیل ع املی اکتش افی   ها ازهای شناسایی شده و ناشناخته بودن روابط بین آنبا توجه به تعداد زیاد چالش

مل اساس ی اس ت   ها است، استفاده گردید. منطق تحلیل عامل کاهش مجموعه بزرگی از متغیرها به چند عاریاضی برای تقلیل داده
ای مش اهده  ه  واقع هدف تحلیل عاملی تش خیص عام ل  شود. در سازکارهای این آزمون استخراج می ها طبقکه طبیعتا این عامل

ه ا در ن رم اف زار    تجزی ه و تحلی ل داده   (Ghiyasvand, 2008: 227) ای از متغیرهای مشاهده پذیر اس ت اپذیر بر پایه مجموعهن
SPSS .واحد تحلی ل در ای ن مطالع ه    . لازم به ککر است که روایی و پایایی ابزار تحقیق نیز مورد بررسی قرار گرفت صورت گرفت

 ش کل باش د. مط ابق   عالین بازاررسانی تنباکو در دهستان بقمچ که اغلب تنباکوکار هم هستند، میکشاورزان تنباکوکار و تعدادی از ف
 110ک وکران  مط ابق فرم ول   حج م نمون ه   در ای ن پ ژوهش   تنباکوکار مشغول به فعالیت هس تند.   512در این دهستان تعداد  (3)

ها تعیین و اعضای نمونه در تکمیل مونه گیری تصادفی، نمونهاز روش ن. لازم به ککر است که با استفاده بدست آمده استتنباکوکار 
 اند.ورت داوطلبانه مشارکت داشتهنامه تحقیق به صپرسش

 تعداد تنباکوکار و سطح زیر کشت تنباکو در روستاهای دهستان بقمچ شهرستان چناران.  .3جدول 

 جمعیت* خانوار * نام روستا
تعداد شاغل 

 کشاورزی**

درصد خانوارهای 

 کشاورز**

سطح زیر کشت 

 به هکتار**

تعداد خانوار 

 تنباکوکار**

تعداد 

 نمونه

 11 52 30 3/81 52 206 64 گاش

 15 60 40 1/87 88 329 101 گاه

 84 400 170 7/87 464 1777 529 بقمچ

 110 512 250 6/69 849 3270 980 جمع

Source: * Statistical Center of Iran, 2016. 

             ** Field studies and interviews with local experts.  

 

 قلمرو جغرافیایی پژوهش
شهرستان چناران از شمال و شمال شرقی و غربی به شهرستان درگز و قوچ ان، از ش رق ب ه شهرس تان مش هد و از جن وب ب ه        

این شهرستان در حال حاض ر دارای   گردد. یهای بینالود و نیشابور و از جنوب غربی و غرب به شهرستان نیشابور محدود م شهرستان
 به ار  گل بخشو   بقمچو  رادکان، چناران هایدهستانشامل  بخش مرکزی شهرستان چنارانکه  باشد دو بخش و پنج دهستان می

دهستان بقمچ متشکل از روستاهای گاش، اندیشش، گاه و کلاته گاه و به مرکزیت بقمچ  باشد.می گلمکانو  ان بیزکیدهست شامل
 .(Statistical Center of Iran, 2016)های هزار مسجد قرار داردمیان درهتری شمال شهر چناران درکیلوم 37له است که در فاص

 

 

 

https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%AE%D8%B4_%D9%85%D8%B1%DA%A9%D8%B2%DB%8C_%D8%B4%D9%87%D8%B1%D8%B3%D8%AA%D8%A7%D9%86_%DA%86%D9%86%D8%A7%D8%B1%D8%A7%D9%86
https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D9%87%D8%B3%D8%AA%D8%A7%D9%86_%DA%86%D9%86%D8%A7%D8%B1%D8%A7%D9%86
https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D9%87%D8%B3%D8%AA%D8%A7%D9%86_%D8%B1%D8%A7%D8%AF%DA%A9%D8%A7%D9%86
https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D9%87%D8%B3%D8%AA%D8%A7%D9%86_%D8%A8%D9%82%D9%85%DA%86
https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%AE%D8%B4_%DA%AF%D9%84%E2%80%8C%D8%A8%D9%87%D8%A7%D8%B1
https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D9%87%D8%B3%D8%AA%D8%A7%D9%86_%D8%A8%DB%8C%D8%B2%DA%A9%DB%8C
https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D9%87%D8%B3%D8%AA%D8%A7%D9%86_%D8%A8%DB%8C%D8%B2%DA%A9%DB%8C
https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D9%87%D8%B3%D8%AA%D8%A7%D9%86_%DA%AF%D9%84%D9%85%DA%A9%D8%A7%D9%86


 1399 تابستان، 58 -41 ،2،  شماره 15دوره   ،یانسان هایسکونتگاه یزریبرنامهمطالعات                                                                                                                         48

 

 
 جغرافیایی محدوده مورد مطالعهموقعیت  .2شکل 

 ها و بحثیافته
 19ظ ر س طح تحص یلات    سال بوده است. از ن 45کلیه تنباکوکاران مورد بررسی در این مطالعه، مرد و میانگین سنی پاسخگویان 

اند. برخی از تنباکوکاران دارای شغل دوم مانن د  درصد دارای تحصیلات ابتدایی و راهنمایی بوده 6/66درصد تنباکوکاران بی سواد و 
درص د تنباکوک اران کمت ر از دو     8/87اند. از نظر سطح زیرکش ت  ، دامداری و خرده فروشی نیز بودهخرید و فروش تنباکو، باغداری

 اند. ار به کشت تنباکو اختصاص دادههکت
در تحلی ل ع املی    های عمده بازاریابی تنباکوی بقمچ از تحلیل عاملی اکتش افی اس تفاده ش د.   در ادامه به منظور شناسایی چالش

، در نوس ان اس ت   1ت ا   0گیرد ک ه دامن ه آن از   مورد بررسی قرار می KMOاکتشافی وجود همبستگی بین متغیرها به کمک آماره 
 (Ghiyasvand, 2008: 229) های موجود برای تحلیل عاملی مناسب هستند باشد، همبستگی70/0این آماره بیش از چنانچه مقدار

دار بودن ای ن آزم ون ح داقل ش رط      گیرد. معنی داری متغیرها برای تحلیل عاملی از طریق آزمون بارتلت صورت می همچنین معنی
کفایت م دل در ح د متع ادلی م ورد      KMOبا توجه به نتایج آماره  (Sarmad et al, 1999: 271). برای انجام تحلیل عاملی است

(. لازم ب ه  4 ش کل ) (Sig≤ 0/05)کند ید مییارتلت نیز این مساله را تا. همچنین نتایج آزمون کرویت ب(KMO=0/71) تائید است
ها از دوران واریماکس استفاده اصلی و برای دوران عاملهای ولفهها از روش تحلیل متخراج مولفهککر است در این تحلیل برای اس

 شد.

 نتایج آماره کیزرمایر و آزمون بارتلت .4جدول 

 K.M.O 709/0 مقدار

 بارتلت آزمون

Approx. Chi-Square 8/1150 

 276 درجه آزادی

 000/0 داری معنی سطح
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   استخراج عوامل
 ه ر  مقادیر ویژه اولیه ب رای  دهد. می نشان را ها عامل با د واریانس تراکمی متناظرو درص درصد واریانس و ویژه مقدار (5) جدول

شود و در بلوک اول ارائه شده است. همانطور که ملاحظه م ی ش ود    می برآورد شده تبیین واریانس مجموع قالب در ها عامل از یک
شود ک ه عوام ل اول ت ا ده م      به درصد تجمعی مشاهده میهستند. باتوجه  1عامل دارای مقدار ویژه بیشتر از  10در تحلیل عاملی،

بلوک دوم  آید. در می شمار به بالایی و قبول مورد درصد کند کهمتغیر را تبیین می 37انس مجموعه درصد واری 86/81 رفته هم روی
 ی ک  ع دد  از ت ر  ب زرگ  ه ا  نآ ویژه مقادیر است که شده ارائه هایی عامل شده تبیین مجموع ضرایب عامل دوران نیافته و واریانس

 نشان را چرخش از بعد شده استخراج های عامل مقادیر مجموعه شود. این بلوک، بلوک سوم نیز به عامل دوران مربوط می باشد. می

 دهد. می

 ها شاخص مجموعه از ها آن واریانس تبیین درصد و ویژه مقادیر شده، استخراج های عامل .5جدول 

 عوامل

 مجموع محذورات بار عاملی بعد از دوران مجموع مجذورات با عاملی قبل از دوران مقادیر ویژه اولیه

 جمع کل
درصد 
 واریانس

درصد تجمعی 
 واریانس

 جمع کل
درصد 
 واریانس

درصد تجمعی 
 واریانس

 جمع کل
درصد 

 واریانس

درصد تجمعی 
 واریانس

1 104/4 099/17 099/17 104/4 099/17 099/17 258/2 406/9 406/9 

2 038/3 659/12 758/29 038/3 659/12 758/29 203/2 177/9 584/18 

3 187/2 113/9 871/38 187/2 113/9 871/38 101/2 754/8 338/27 

4 957/1 155/8 026/47 957/1 155/8 026/47 040/2 501/8 839/35 

5 763/1 346/7 373/54 763/1 346/7 373/54 892/1 885/7 724/43 

6 561/1 505/6 877/60 561/1 505/6 877/60 881/1 839/7 563/51 

7 416/1 898/5 776/66 416/1 898/5 776/66 858/1 724/7 305/59 

8 391/1 794/5 570/72 391/1 794/5 570/72 821/1 589/7 894/66 

9 177/1 905/4 475/77 177/1 905/4 475/77 818/1 576/7 470/74 

10 052/1 385/4 860/81 052/1 385/4 860/81 774/1 390/7 860/81 

                                                                                                                  Extraction Method: Principal Component Analysis  

و درصد واری انس تراکم ی    درصد واریانس و ویژه ول مقدارها یا عوامل در بلوک اشود به تعداد مولفههمان گونه که ملاحظه می
 09/17 اول با درصد تبی ین  عامل نقش و اهمیت ولی دارند، واحد تر از بزرگ ویژه مقادیر عوامل این همه اگرچه مشخص می گردد

 بیش از عامل بعدی است. 

 ها گذاری عامل نام

گذاری نم ود. در ای ن م دل، ه ر چ ه      نام( 6)توان به شرح جدول  را می گانه این تحقیقهای ده متغیرهای بارگذاری شده در عامل
عامل باقی مانده پس از چرخش بیشتر بوده و به یک نزدیکتر باشد، عامل مربوطه نقش بیشتری  10مقدار قدرمطلق بارهای عاملی 

 ت )واریانس( دارد.در کل تغییرا
 گانه دهمتغیرهای بارگذاری شده در عوامل . 6جدول 

 همبستگی متغیر ردیف
شماره عامل/ درصد 

 واریانس تبیین شده

Q18 835/0 محصول )فروش اینترنتی و ...( بازاریابی نوین هایشیوه از آگاهی ضعف 

اطلاع ات   ض عف چالش اول: 
بازاری ابی   زمین ه در  انکشاورز
 محصول

 09/17درصد واریانس: 

Q33 831/0 تنباکو بیبازاریا و فروش زمینه در کارکشته و فنی مشاور فقدان 

Q20 757/0 )شکل محصول، نوع فراوری و ...( تنباکو کنندگان مصرف ترجیحات از کشاورزان آگاهی ضعف 

Q12 731/0 کشاورزان از قوانین و بازاریابی محصول در داخل و خارجف آگاهی ضع 

Q22 687/0 اطلاع کشاورزان از بازارهای هدف تنباکو در داخل و خارج ضعف 

Q17  654/0 نظام جامع اطلاع رسانی کشاورزی برای ارائه اطلاعات کارآمد به تولید کنندگان تنباکو فقدان 

Q32 چ  الش دوم: عملک  رد ض  عیف  817/0 عدم وجود برنامه جامع صادرات تنباکوی کشور
 های متولیسازمان

 66/12درصد واریانس: 

Q19 762/0 ای و فنیهد کشاورزی در ارائه خدمات مشاورعملکرد ضعیف جها 

Q2 744/0 های متولیه بیمه محصول تنباکو توسط سازمانب بی توجهی 
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Q34  713/0 های تجاری کشاورزی کشور از تولیدات داخلی(تنباکو به کشور )عدم حمایت سیاستواردات بی رویه 

Q27 816/0 تولیدکننده نقش بودن پایین و دخانیات شرکت توسط تنباکو گذاریقیمت 
ض  عف س  اختار چ  الش س  وم: 

 گ  ذاری م  تیدر ق یس  ازمان
 محصول  

 11/9درصد واریانس: 

Q31 795/0 تنباکو جهانی قیمت از تنباکوکاران بی اطلاعی 

Q16  738/0 گذاریقیمت زمینه در کشاورزان بین اتحاد و هماهنگیفقدان 

Q11 685/0 بازار داخلی در تنباکو قیمت ثباتی بی 

Q15 644/0 حلی تنباکوکاران به منظور افزایش قدرت چانه زنی کشاورزان در زمینه قیمت تنباکوفقدان تشکل م 

Q7 825/0 خام )بدون حتی یک مرحله فراوری توسط کشاورزان( و ایفله فروش 

نظ ام تولی د و   چالش چه ارم:  
 تنباکو فروش سنتی

 15/8درصد واریانس: 

Q4  812/0 ها در چند درجه(ها و چوبسورتینگ، و جداسازی برگقدان توسط کشاورز )ف تنباکو برگ درجه بندیعدم 

Q13 759/0 ضعف امکانات و تجهیزات انبارداری 

Q23 
بیاری و )مکانیزه کردن آ سنتی روش به تنباکو کشت و کشاورزی نوین هایتکنولوژی از استفادهضعف در 

 های تولید(... به منظور کاهش هزینه
712/0 

Q5 709/0 یع تبدیلی و تکمیلی مبتنی بر تنباکوصنا فقدان 

Q25 چ   الش پ   نجم: عملک   رد    817/0 یک جانبه بودن منافع در عقد قراردادهای شرکت دخانیات
 نامطلوب شرکت دخانیات

 35/7درصد واریانس: 

Q1 802/0 برآورد تقریبی کیفیت تنباکو توسط کارشناسان شرکت دخانیات 

Q8 793/0 و سازمان صنایع و معادن در زمینه بازاریابی محصول در خارج کشور فعالیت ضعیف شرکت دخانیات 

Q35 )چالش ششم: ضعف توان مالی  774/0 فروش محصول بلافاصله پس از برداشت با حداقل قیمت )به دلیل ضعف توان مالی کشاورز
 انکشاورز

 51/6درصد واریانس: 

Q37 )731/0 احتمال کاهش سطح زیرکشت تنباکو به سمت کشت محصولاتی با سوددهی بالاتر )صیفی جات 

Q3 712/0 های بالای تولید و قیمت کم محصولاکو به دلیل هزینهکاهش سوددهی تنب 

Q24 ه ا  چالش هفتم: تسلط واسطه 765/0 تنباکو بازار حاشیه بودن گسترده
 بر بازار تنباکو
 89/5: درصد واریانس

Q6 753/0 تنباکو بازار بر دلالان و هاواسطه تسلط 

Q10 698/0 مخلوط کردن تنباکوی با کیفیت و بی کیفیت توسط دلالان و ارائه به بازار 

Q14 چ  الش هش  تم: ع  دم وج  ود   781/0 سنتی و ایستا تفکر طرز از ناشی درآمدزایی مناسب های فرصت رفتن بین از
 تشکل تنباکوکاران

 79/5واریانس:  درصد

Q28 762/0 محلی متخصصان و خبرگان به نسبت روستا در اجتماعی اعتماد بودن پایین 

Q29 734/0 سطح سواد پایین تنباکوکاران و ترجیح منافع آنی به اتی در زمینه فروش تنباکو 

Q36 چالش نهم: عدم برخورداری از  737/0 ک و ...(نام تجاری به منظور ایجاد تمایز در تنباکوی تولیدی نسبت به رقبا )اردا نداشتن
 برند تجاری

 90/4درصد واریانس: 

Q21 692/0 توسط شرکت دخانیات دیگر )ارداک( فروش برگ تنباکوی بقمچ با برند 

Q30 638/0 عدم امکان تبلیغ برای فروش تنباکو در داخل کشور 

Q9 ه ای  چالش دهم: مح دودیت  788/0 مخاطرات طبیعی )سیل و...( و  خطر از بین رفتن محصول
 محیطی

 38/4درصد واریانس: 
Q26 715/0 افت کمی و کیفی منابع آب و خاک منطقه در آینده و احتمال کاهش تولید تنباکو 

رح ی تنباکو به ترتیب به شبا توجه به نتایج بدست آمده از مدل تحلیل عاملی و دسته بندی عوامل ده گانه عمده ترین چالش بازاریاب
 باشد:کیل می

 09/17روی بازاری ابی تنب اکو ب ا    اولین و مهمترین چ الش پ یش   :محصول یابیبازار نهیضعف اطلاعات کشاورزان در زم

ین کش اورزان از بازاری ابی تنب اکو    یین تنباکوکاران در مورد بازاریابی چوب و برگ تنباکو است. آگ اهی پ ا  یدرصد واریانس آگاهی پا
رکت دخانیات بر بازار طی چند دهه گذشته است، زیرا تنباکوکار از آزادی عمل چندانی برخوردار نبود و تنها تاحدی ناشی از تسلط ش

نقش تولیدکننده را برعهده داشت. با خروج کشاورزان از انحصار شرکت دخانیات طبیعتا نیاز به تعری ف س ازوکاری اس ت ت ا بت وان      
ه قرار داد. از آنجا که تنباکو از شرایط متفاوتی به لحاظ قانونی در بحث بازاریابی چ ه در  اطلاعات بازار را در اختیار کشاورز تولیدکنند

 داخل و چه در خارج کشور برخوردار است، اولین زیرچالش در این زمینه عدم اطلاع دقیق تنباکوکاران از ق وانین و بازاری ابی تنب اکو   

اینترنتی و ...( و عدم های نوین بازاریابی محصول )فروشران از شیوهاست. همچنین عدم آگاهی تنباکوکا 835/0است که با ضریب 
رسانی کشاورزی برای ارائه اطلاعات کارآمد به تولیدکنندگان تنباکو، عدم اطلاع کشاورزان از بازارهای هدف وجود نظام جامع اطلاع

اریابی تنباکو و عدم آگاهی تنباکوکاران از ترجیح ات  تنباکو در داخل و خارج، عدم وجود مشاور فنی و کارکشته در زمینه فروش و باز
 اند.  این چالش قرار گرفته کیلکننده )شکل محصول، نوع فراوری و ...( مصرف

های تنباکوکاران، عملکرد ضعیف سازماندیدگاه روی بازاریابی تنباکو ازالش پیشچ دومینهای متولی: ضعیف سازمانعملکرد

ت، سازمان جهادکشاورزی، صندوق بیمه کشاورزی، نهاده ای مت ولی ص ادرات و واردات محص ولات     متولی )از قبیل شرکت دخانیا
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باشد. عدم وجود بیمه برای محصول تنباکو، عملکرد ضعیف جه اد کش اورزی در ارائ ه    درصد واریانس می 66/12و ...( با کشاورزی 
ه ای  ردات بی رویه تنب اکو ب ه کش ور)عدم حمای ت سیاس ت     ای و فنی، عدم وجود برنامه جامع صادرات تنباکو و واخدمات مشاوره

 روند.میشده این چالش به شمار شناسایی مواردتجاری کشاورزی کشور از تولیدات داخلی( 

ض عف س اختار   شده در زمینه بازاری ابی تنب اکو   سومین چالش شناسایی :گذاری محصول متیدر ق یضعف ساختار سازمان

ثباتی قیمت تنباکو در بازار داخلی با ض ریب  است. بیدرصد  11/9از چوب و برگ تنباکو( با واریانس قیمت گذاری )اعم  سازمانی در
مهمترین چالش شناسایی شده کیل این چالش است. همچنین عدم اطلاع تنباکوکاران از قیمت جهانی تنباکو، فقدان تشکل  816/0

گذاری تنباکو توسط شرکت دخانی ات و  ن در تعیین قیمت تنباکو، قیمتزنی کشاورزامحلی تنباکوکاران به منظور افزایش قدرت چانه
های بع دی ق رار   گذاری در اولویتبودن نقش تولیدکننده در این زمینه و عدم هماهنگی و اتحاد بین کشاورزان در زمینه قیمتپایین

فروش ند  بندی به واسطه یا شرکت دخانیات م ی ای و بدون درجهصورت فلهدارند. درحال حاضر اغلب کشاورزان، تنباکو و برگ را به
 گردد.که این امر موجب کاهش قیمت تنباکو گردیده و در نهایت باعث ضرر کشاورز می

ه  ای مرغ  وب و منحص  ربه ف  رد     تنباکو نیز مانند بس یاری از محص ولات و ف  رآورده  :تنباکو یو فروش سنت دینظام تول

ای، توان ایی و  سورتینگ، بسته بندی و عرض   فل  ه   ی و عدم رعایت اصول و استانداردهایین تکنولوژیکشاورزی به دلیل سطح پا
عدم  شود.یابند و بخش زیادی از محصول در مراحل مختلف تب دیل ب ه ضایعات میاجازة نفوک و رقابت در بازارهای خارجی را نمی

)بدون حت ی ی ک مرحل ه ف راوری توس ط کش اورزان( و ع دم         ای و خاموجود صنایع تبدیلی و تکمیلی مبتنی بر تنباکو، فروش فله
ه ای تولی د( و ع دم    نوین و کشت تنباکو به روش سنتی)مکانیزه کردن آبیاری و ... به منظ ور ک اهش هزین ه    استفاده از تکنولوژی

ه ای  داری زیرچالشها در چنددرجه( و ضعف امکانات و تجهیزات انبارها و چوببندی محصول توسط کشاورز )جداسازی برگدرجه
است حمایت و ورود موثر دولت و است. بدیهیباشد که باعث نارسایی در زنجیره ارزش تنباکو گردیدهشناسایی شده در این زمینه می

ک ه در زمین ه تولی د     *رضوی بجز یک ش رکت حاضر در استان خراسانتواند راهگشا باشد. درحالبخش خصوصی در این زمینه می
کارخانه فرآوری  (Ministry of Industry, Mines & Trade, 2017: 27)  تن فعالیت دارد 60و معسل با ظرفیتتنباکوی سنتی 
های تنباکو و توتون دیگری وجود ندارد، بدیهی است در این زمینه شهرستان چناران با توجه به حج م ب الای تولی د    و تولید فراورده

 ست.تنباکو، در اولویت احداث کارخانجات مرتبط ا

جانب ه ب ودن من افع در عق د     است. ی ک  35/7پنجمین چالش بازاریابی تنباکو با واریانس عملکرد نامطلوب شرکت دخانیات: 

قراردادهای شرکت دخانیات، برآورد تقریبی کیفیت تنباکو توسط کارشناسان شرکت دخانیات و فعالی ت ض عیف ش رکت دخانی ات و     
 باشند.های شناسایی شده در این زمینه میبی محصول در خارج کشور زیرچالشسازمان صنایع و معادن در زمینه بازاریا

ششمین چالش شناسایی شده در زمینه بازاریابی تنباکو است. در این زمینه ف روش   51/6با واریانس ضعف توان مالی کشاورز: 

کم محص ول و  های بالای تولید و قیمتمحصول بلافاصله پس از برداشت با حداقل قیمت و کاهش سوددهی تنباکو به دلیل هزینه
های شناسایی شده کیل جات( زیرچالشوددهی بالاتر )صیفیاحتمال کاهش سطح زیرکشت تنباکو به سمت کشت محصولاتی با س

 باشد.این چالش می

 89/5باکوک اران ب ا   شده در زمینه بازاریابی تنباکو از دی دگاه تن هفتمین چالش عمده شناساییها بر بازار تنباکو: تسلط واسطه

یافته و از جمله ایران مط رح  این مساله همواره در بازاررسانی محصولات کشاورزی در کشورهای کمتر توسعهدرصد واریانس است. 
ای، خلاءهایی در بازاررس انی  های واسطهدهی حلقهاست، به دلیل عدم وجود سیستم نظارتی کارآمد و برنامه مشخص برای سازمان

ها قراردارد. این امر موجب اف زایش اخ تلاف قیمت ی    گرفته و کنترل آن در دست واسطهجمله تنباکو شکلشاورزی منمحصولات ک
گردد. لازم به ککر اس ت، در کش ورهای پیش رفته اخ تلاف     پردازد، میکننده میدارد با قیمتی که مصرفکه تولیدکننده دریافت می

یافت ه  باشد، حال آنک ه در کش ورهای کمترتوس عه   بندی و تبدیل محصول میندی، درجهبقیمت عمدتا مربوط به خدماتی مانند بسته

                                                 
کار خود را آغاز کارخانه خود را در شهرک صنعتی توس فعالیت خود را در شهر مشهد و 1393در سال  یشرکت اروما دب سانسیتحت لشرکت توسعه تجارت مزایا پارسیان  *

 .کندمیعرضه  یبه بازار داخل یبا چند نوع بسته بندتنباکو طعم  20از  شیکرده است. در حال حاضر ب
http://mazayaparsian.com 
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ها با کنترل بازار و ایج اد  شود. واسطهگیرد و بخش زیادی از سود نهایی عاید دلالان میعملیات محدودی روی محصول انجام می
                   ای  ن رهگ  ذر س  ودهای کلان  ی عایدش  ان  ه  ا را داش  ته و ازکنن  ده نه  ایی در قیم  تن  وعی انحص  ار ت  ا ح  دودی نق  ش تعی  ین 

ب ودن حاش یه ب ازار تنب اکو و      ها و دلالان، گسترده. تصاحب بازار تنباکو توسط واسطه (Mahdipoor et al, 2005: 122)گرددمی
 شده در این ارتباط است.یکیفیت توسط دلالان و ارائه به بازار مهمترین زیرچالش شناسایکردن تنباکوی با کیفیت و بیمخلوط

در یان نسبت به نخبگان این عرص ه ک ه   ی: مطالعات میدانی حاکی از این مطلب است که روستاعدم وجود تشکل تنباکوکاران

باشند، اعتماد چندانی ندارند. به همین دلیل محصول خود را به شرکت دخانیات ی ا دلالان فع ال در ای ن    بومی نیز میبخی از موارد 
ای و خام و عدم برخورداری از نق ش م وثر در تعی ین قیم ت محص ول      فروشند که عمدتا با مشکلاتی از جمله فروش فلهیزمینه م

ای ن ام ر منج ر ب ه      طرفه بین مردم روستایی و خبرگان بومی عرصه تنباکو در بلندمدت ضروری است، مواجه هستند. لذا تعامل دو
فرآیندهای همکاری و مشارکت را تقویت نموده و موجب اف زایش ک ارآیی و رون ق    شود که هایی میها و شبکهگیری سازمانشکل
توانند در زمینه بازاری ابی  بدیهی است در صورت ایجاد تشکل، تنباکوکاران می (Romiani et al, 2015: 103)  شودوکار میکسب

با تجمیع نیروهای پراکن ده   تواندشکل تنباکوکاران میزیرا ت ثباتی قیمت تنباکو در بازار نقش موثری ایفا نمایند.مناسب و کاهش بی
های فردی و خانوادگی خ ود  روستایی، از وحدت و انسجام جمعی عام برخوردار گردد و فرصتی مناسب ایجاد نماید تا با حفظ انگیزه

های مناس ب  ین رفتن فرصتاز بدر این زمینه  (Karim, 2015: 174). با یکدیگر به مشارکت، همکاری و همیاری متقابل بپردازند
درآمدزایی ناشی از طرز تفکر ایستا و سنتی، سطح سواد پایین تنباکوکاران و ترجیح منافع آنی به آتی در فروش تنباکو و پایین بودن 

 های شناسایی شده در این زمینه است.اعتماد اجتماعی در روستا نسبت به خبرگان و متخصصان محلی زیرچالش

درصد واریانس، نهمین چالش بازاریابی تنباکو شناسایی شده است. بدیهی  9/4با این چالش برند تجاری:  عدم برخورداری از

کند و با توجه به سطح بالای است نشان تجاری )برند( نقش بسیار مهم ی در ایج اد، حف ظ و توس عه عملکرد کسب وکار ایجاد می
 ای از کیفی ت محص ول اس ت   ر ب ازار متم ایز کن د. نام تجاری در واق ع نش انه  تواند محصول را درقابت در بازار، یک برند قوی می

(Pezeshkirad, 2010: 153) ب ر روی   "بقم چ "هایی در زمینه استفاده از نام تج اری  اگرچه فعالان کشاورز دهستان بقمچ تلاش
کن د. ع دم   ا با نام ارداک ب ه ب ازار عرض ه م ی    اند، اما شرکت دخانیات برگ تنباکوی بقمچ رهای چوب تنباکو انجام دادهبندیبسته

ها، فروش برگ تنباکوی بقمچ ب ا برن د   استفاده از نام تجاری به منظور ایجاد تمایز در تنباکوی تولیدی نسبت به رقبا در سایر استان
شده در های شناساییدیگر )روستای ارداک( توسط شرکت دخانیات و عدم امکان تبلیغ برای فروش تنباکو در داخل کشور زیرچالش

 باشند.این زمینه می

است. یکی از دلایل عم ده نوس ان    38/4روی بازاریابی تنباکوی بقمچ با واریانس دهمین چالش پیش های محیطی:محدودیت

 تن چوب و برگ تنباکو و به تبع آن افزایش شدید 400است که باعث از بین رفتن  1390قیمت تنباکوی بقمچ، وقوع سیل در سال 
به ازای هر کیلو افزایش یافت. با توج ه ب ه ع دم     1393تومان در سال  18000به  3000قیمت گردید به طوری که قیمت چوب از 

پذیری تنباکوکاران در مواجه با مخاطرات محیطی مانند سیل و نوسانات بازار افزایش یافته است. مخاطرات وجود بیمه تنباکو، آسیب
حتمال کاهش تولید تنب اکو  بین رفتن محصول و افت کمی و کیفی منابع آب و خاک منطقه در آینده و اطبیعی )سیل و...( و خطر از 

 های شناسایی شده در این زمینه است.زیرچالش
شده در بازاریابی تنباکو موجب استثمار کشاورز در این نظام نامتعادل چالش شناحته 10دهد، وجود نشان میها در مجموع بررسی

 های به دست آمده در زمینه بازاریابیهای جدید، پیشرفتکاربرد روش علیرغم تغییرات قابل ملاحظه در ت. همچنینگردیده اس
 (Bahraminia, 2016: 2). استمحصولات کشاورزی محدود بوده



 53                      قاسمی و حسینی کهنوج                                                                               -...  های عمده بازاریابی تنباکو چالش تحلیل

 
 های پیش روی بازار تنباکومهمترین چالش .3شکل 

 گیرینتیجه
و  درصد مردم به انحاء مختلف به تولید 80روستای بقمچ تخصصی بوده و بیش از با توجه به اینکه کشت تنباکو در دهستان و 

  های بازاریابی تنباکو )برگ و چوب( از دیدگاه کشاورزان تحلیل چالش ورزند، پژوهش حاضر بهفروش تنباکو مبادرت میوخرید
است. بدیهی  ی تنباکوابیبازار نهیلاعات کشاورزان در زمضعف اط( 1پردازد. چالش اساسی بازاریابی تنباکو از دیدگاه تنباکوکاران می

. (Najaflo et al, 2017: 165) کشاورزی استگیری و نیرویی قوی برای توسعه درتصمیم اطلاعات، عنصری حیاتی در است
د ندارد. سایر دهد در زمینه افزایش آگاهی کشاورزان در مورد بازاریابی محصول در کشور متولی مشخصی وجوها نشان میبررسی

 یضعف ساختار سازمان (3 های متولیلکرد ضعیف سازمانعم (2نباکو به ترتیب عبارتند از: مشکلات پیش روی بازاریابی محصول ت
 (7کشاورز  مالی توان ضعف (6دخانیات  شرکت نامطلوب عملکرد (5تنباکو  یو فروش سنت دینظام تول (4گذاری محصول  متیدر ق

محیطی  هایمحدودیت (10عدم برخورداری از برند تجاری  (9عدم وجود تشکل تنباکوکاران  (8تنباکو  بازار بر هاواسطه تسلط
ها حدی همسوئی دارد مطالعه آنتا (2012( و هنریکسون )2011مودی و هاستینگز ) مقایسه نتایج این پژوهش با مطالع  هستند.

، های نوین بازاریابیعدم آشنایی با شیوهسهیلات بازاریابی ضعیف، دهد؛ کاهش تولید، تجهیزات فرآوری ناکافی، تنشان می
بندی نامناسب، عدم برخورداری از برند تجاری، کمبود اعتبار و سرمای  کافی ازجمله مشکلات بازاریابی هستند که اطلاع ات بسته

به  هاییموجود و وضعیت مطلوب، پیشنهاد هایبا توجه به چالشان د. کشاورزان در بازاری ابی محصولات کشاورزی با آن مواجه
 شود:رفت از وضع موجود ارائه میمنظور برون

 اتخاک تدابیری عملی به منظور افزایش دانش و مهارت بازاریابی تنباکو در بین تنباکوکاران -
گذاری بخش ب سرمایهتوسعه صنایع فرآوری و تبدیلی تنباکو در شهرستان و ترجیحا روستای بقمچ با حمایت مالی دولت و جل -

 های جدید فروش محصول در بازارهای هدف(؛خصوصی داخلی و خارجی )به موازات ایجاد ظرفیت

 ایجاد تشکل تنباکوکاران به منظور افزایش قدرت چانه زنی کشاورز در تعیین قیمت تنباکو. -

 ؛و خارجیبازارهای پردرآمد داخلی  های آنان بهکمک به ورود مستقیم کشاورزان و تشکل -

 تدوین برنامه جامع در زمینه بازاریابی تنباکو در داخل و خارج کشور -

ی برخوردار است، های بازاریابی تنباکو در مرحل  رشد بازاریابی این محصول در کشور از اهمیت زیاداز آنجا که شناسایی چالش
 ه بازاریابی تنباکو قرار گیرد.گذاران حوزریزان و سیاستتواند مورد استفاده برنامهنتیجه مطالعه می

های چالش
 بازاریابی تنباکو

ضعف اطلاعات کشاورزان در 
 09/17ی ابیبازار نهیزم

تسلط واسطه ها بر بازار 
 89/5تنباکو 

 یو فروش سنت دینظام تول
 15/8 تنباکو

ضعف توان مالی کشاورز 
51/6 

 90/4نداشتن برند تجاری 

عملکرد ضعیف سازمانهای 
 66/12متولی 

0.122 

در  یضعف ساختار سازمان
 11/9 گذاری محصول متیق

 

عدم وجود تشکل تنباکوکاران 
79/5 

عملکرد نامطلوب شرکت 
 35/7دخانیات 

 38/4محدودیت های محیطی 
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EXTENDED ABSTRACT 

Introduction  

Agricultural development depends on different dimensions along with management of raw material 

production and marketing is one of the most important dimensions. Accordingly, the marketplace is the 

place where all the activities of a producer are cropped up to receive profits from production, and the 

continuation of agricultural activity depends on its profitability. 

The study of the process of production and marketing of agricultural products in Iran shows that, 

despite significant changes in the application of new methods and inputs at farm level, there is no 

precise program for marketing agricultural products. However, some agricultural products are in a 

good condition, especially in terms of value and export ability, but for reasons such as the weakness of 

marketing, they can not compete on the global markets. 

Due to its multifunctional structure, the agricultural sector has a variety of problems and problems that 

require very detailed and complex planning. Since a significant part of the problems in this sector relate 

to the value chain and its end rings, the market for agricultural products, the research seeks to identify 

and explain the tobacco marketing challenges in Iran, with emphasis on the Baghmach district of 

Chenaran province. Deals. 

Methodology 

The research method was descriptive and TB farmers' analysis unit. The statistical population consisted 

of 512 Tobacco Agents who selected 110 Tobacco Dogs using Cochran formula and participated 

randomly in completing the research questionnaire. In this research, with the help of extensive 

documentation studies and interviews with experts and Tobacco experts, 37 initial challenges were 

identified and questionnaires were questioned in the Likert scale using tobacco inventory 

questionnaires. The reliability of the research tool was α = 0.703 and its validity was confirmed with 

78.92% of the variance in the confirmatory factor analysis.  

Results and discussion 

Considering the fact that tobacco cultivation is specialized in the village and especially in the village of 

Baqmach and more than 80% of people are involved in the production and sale of tobacco in different 

ways, the present study examines and analyzes the challenges of tobacco marketing (leaf and wood) 

from the views of farmers. The basic challenge of tobacco marketing is tobacco smugglers' "low 

awareness of tobacco marketing by farmers". Obviously, "information is an essential element in 

decision-making and a strong force for development in agriculture." Studies have shown that there is 

no definite motivation for raising farmers' awareness of product marketing in the country. Other 

problems facing the marketing of tobacco products are respectively Include: 2. "poor performance of 
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trusted organizations" 3. Problems with pricing tobacco and tobacco 4. Low level of technology in the 

various stages of production and processing 5. Unfavorable performance of the tobacco company 6. 

The financial weakness of the farmer 7. Intermediate domination on the tobacco market 8 - the lack of 

tobacco companies 9 - the lack of a commercial brand 10 - environmental restrictions Hess Ned. 

The results of exploratory factor analysis showed that the challenges identified were as follows: 10 

main factors with 81.86% of variance explained. "The low awareness of farmers about tobacco 

marketing" with 17.09, "poor performance of trusted organizations" with 12.66 and "problems related 

to the price of tobacco and tobacco leaves" with 9/11 variance were three challenges, respectively 

Tobacco marketing is fundamental. The existence of 10 major challenges identified in tobacco 

marketing has led to farmer exploitation in this imbalanced system. Therefore, considering that tobacco 

has a different legal status in the marketing debate both inside and outside the country, adopting 

appropriate measures to eliminate tobacco Ten Challenges are Necessary. 

Conclusion 

Lack of production, inadequate processing facilities, poor marketing facilities, lack of 

familiarity with new marketing practices, inadequate packaging information, lack of commercial 

brand, lack of credit and adequate funding, including marketing problems faced by farmers in 

the marketing of agricultural products. Given the challenges and desirable situation, suggestions 

are made to get out of the status quo: 
- Take practical measures to increase the knowledge and skills of tobacco marketing among 

tobacco workers, 

- Development of tobacco processing and transformation industries in the city and preferably 

the Baqmach village with the financial support of the government and attracting domestic and 

foreign private investment (as well as creating new sales capacities in target markets), 

- Establishing tobacco companies to increase the bargaining power of the farmer in determining 

tobacco prices, 

- Helping the direct entry of farmers and their organizations into domestic and foreign high-

income markets; 

- Development of a comprehensive tobacco marketing program at home and abroad Since 

identification of tobacco marketing challenges is important in the marketing promotion of this 

product in the country, the result of the study can be used by planners and policy makers of the 

tobacco marketing field. 

Key words: Marketing, Tobacco, Tobacco growers, Khorasan Razavi province, Chenaran 
County, Boghmech Dehestan 

 

 

 

 

 

 

 

 
 


