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  مؤثر آمیخته بازاریابیبندي عناصر شناسایی و اولویت

 کارشناسان دگاهیداز  صادرات زعفران در 
 

 3، شکیبا شدتی3، مهناز متولی حبیبی*2، تکتم محتشمی1محمد قدوسی
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  چکیده
هـاي کارشناسـی شـده را    اولویت اساس برر، تبیین نظام بازاریابی صحیح در این صنعت در رشد صادرات غیر نفتی کشو زعفراناهمیت 

در ایـن  . بر افزایش صادرات این محصول است مؤثربندي عناصر آمیخته بازاریابی شناسایی و اولویت هدف از این مطالعه . سازد یمضروري 
مک کارتی، بـا اسـتفاده از تکنیـک تحلیـل سلسـله      4P مدل  بر اساسل راستا ضمن تعیین معیارهاي مختلف بازاریابی صادراتی این محصو

کارشناسان خبره در حوزه صـادرات زعفـران    63هاي هر معیار بر اساس تکمیل پرسشنامه و انجام مصاحبه با ي شاخصبند تیاولومراتبی به 
جود نام تجاري، داشتن نشان استاندارد و وزن بسـته هاي داراي اولویت آن و، معیار محصول که شاخصها افتهیبر اساس . پرداخته شده است

معیـار مهـم بعـدي در    ) 281/0وزن (معیـار ترفیـع   . از بالاترین اولویت در بازاریابی زعفران برخوردار است 485/0بندي شناسایی شد، با وزن 
و ) 23/0(نمایندگی فـروش در خـارج از کشـور    ، داشتن )408/0(ي این معیار، تبلیغات تجاري ها شاخصدر میان . آمیخته بازاریابی تعیین شد

از عواملی تعیین شد که سبب پاسخگویی مناسب به بازار هدف و حفظ سهم ایـران در بـازار ایـن    ) 138/0(ي تخصصی ها شگاهینمابرگزاري 
بازاریابی این محصـول را  اولویت سوم و چهارم در آمیخته ) 068/0(و توزیع ) 183/0با وزن (در نهایت معیارهاي قیمت . محصول خواهد شد

 شـبکه  تشـکیل  جهـت  مالی يها کمک اعطاي و هدف بازارهاي در زعفران توزیع يها کانال شناساییاساس  نیا بر. به خود اختصاص داند
 ـتول مشاوره مراکز توسعه زعفران، فرآوري و تولید فرآیند نمودن مکانیزه از مالی حمایت ایرانی، برندهاي براي یالملل نیب توزیع  ـترغ د،ی  و بی
 و داشـته  ضـرورت  یبهداشـت  و یف ـیک سطح بر اساس محصول يبند درجه و ییغذا مواد به مربوط يهانامهیگواه اخذ به دکنندگانیتول الزام

  شود یم پیشنهاد
  

 .4P، زعفران، مدل)AHP(بازاریابی، تحلیل سلسله مراتبی  :کلیدي کلمات

  
    3   12مقدمه

محصـول   نیتـر  مهـم تژیک و زعفران یکی از محصـولات اسـترا  
کشاورزي در ایران است که از نظر صادرات غیرنفتی نیز بـراي کشـور   

از سـوي گمـرك کشـور، در     شـده  ارائهطبق آمار . ي داردا ژهیواهمیت 
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تن بوده کـه بـر ایـن     149میزان صادرات زعفران برابر با  1392سال 
درات میلیون دلار از طریـق صـا   139اساس ایران در این مدت معادل 

ــول  ــن محصـ ــهایـ ــت بـ ــت آورده دسـ  Iran Customs( اسـ

Administration, 2013( .  ــران ــه ای ــود اینک ــا وج ــزرگب ــر ب  نیت
رسد این صنعت نتوانسته نظر میباشد، بهزعفران در دنیا می دکنندهیتول

است در بازار رقابتی امروز جهان موقعیت خود را حفظ کند و یا بهبـود  
ي متفاوت از گذشـته در  گذار استیسمات و بخشد و نیاز است تا با اقدا
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دهـد  آمار تولید زعفران نشان می. عرصه رقابت جهانی حضور پیدا کند
کـه ایـن    دشـده یتولتن زعفـران در کشـور    200حدود  1391در سال 

 ـپتـن افـزایش    250بـه   1392مقدار در سال   Iran( اسـت  کـرده  دای

Customs Administration, 2013 .(درصدي  25افزایش  رغم یعل
 15، صادرات زعفران حـدود  1391نسبت به سال  1392تولید در سال 
یکی از دلایلی که براي عدم توسعه فروش . است داشتهدرصد کاهش 
ی بـه اصـول و مبـانی بازاریـابی و     تـوجه  یب، شده عنواناین محصول 

تواند در درازمدت سهم بازار ایران را کـاهش  تجارت نوین است که می
ضروري است تـا بـا    رو نیازا. (Pezeshkirad & Feali, 2010)دهد 

 ـاولوتبیین نظام بازاریابی صحیح در این صـنعت بـر اسـاس     ي هـا  تی
کارشناسی شده، ضمن اختصاص بهینه منابع، موجبات رشد و بالندگی 

  . این صنعت در سطح جهانی فراهم گردد
ــم در   ــاي مه ــی از ابزاره ــابی یک ــه بازاری ــهآمیخت ــر برنام ي و زی

ي از ا مجموعهآمیخته بازاریابی . ي در حوزه بازاریابی استگذار استیس
متغیرهاي بازاریابی قابل کنترل است که بنگاه یـا صـنعت بـا در هـم     

 گـر ید عبـارت  بـه . کوشد پاسخگوي بازار هدف باشـد می ها آنآمیختن 
یی است که بنگاه یا صنعت ها تیفعالهمه  رندهیدربرگآمیخته بازاریابی 

 گـذارد  اثـر در میـزان تقاضـاي محصـولاتش     ها آننجام کوشد با امی
)Low & Tan,1995.(   آمیختـه بازاریـابی و    عوامـل مشخص کـردن

دهی به مدیران و تجـار ایـن   ضمن جهت ها آناز  هرکداممیزان تأثیر 
را در مقایسه با سایر رقبـا فـراهم خواهـد     ها آنصنعت، قدرت رقابتی 

 مؤثري ها مؤلفهعه شناخت نقش اساس، هدف از این مطال نیا بر .آورد
 بازاریابی صادراتی زعفران ایران است تا بـدین وسـیله بـه     ختهیدرآم

  . ي راهبردي بازاریابی این محصول کمک نمایدریگ میتصمانجام 
 & Aghaii(ایــران در صــادرات زعفــران    مزیــت وجــود 

Gholizadeh, 2011; Sadeghi et al., 2011; Karbasi & 
Rastegaripour, 2014 ( باعــث شــده مطالعــات مختلفــی در داخــل

 Biria( بر صادرات این محصول بپردازند مؤثرکشور به بررسی عوامل 

& Jabal Ameli, 2006; Karbasi & Akbarzadeh, 2008; 
Moghaddasi & Alishahi, 2007; Mousavi et al., 2009; 

Paseban, 2006 .( ی عوامـل کـلان   بررس ـ بـه در کلیه این مطالعات
میـزان تولیـد، نـرخ ارز،    (تصادي تأثیرگذار بر صادرات این محصـول  اق

پرداختـه و بـراي ایـن     )قیمت صادراتی، درآمد کشـورهاي واردکننـده  

ي تـابع تقاضـاي صـادرات زعفـران بـا اسـتفاده از       سـاز  مدلمنظور از 
. اسـت  شـده ي ترکیبـی بهـره بـرده    ها دادهاطلاعات سري زمانی و یا 

که به بررسی بازاریـابی ایـن محصـول     است داشتهمطالعاتی نیز وجود 
) Torkamani, 2000(ترکمانی  ازجمله. انداما در داخل کشور پرداخته

ي هـا  شهرسـتان  کـاران  زعفـران تایی از  232با استفاده از یک نمونه 
ي بازاریـابی زعفـران در   هـا  روشاستان خراسان به شناسایی مراحل و 

درصـد   155ایـن محصـول را    این استان پرداخته و کـارایی بازاریـابی  
حسینی و آهوقلندري در پژوهشـی الگـوي حاشـیه    . تعیین نموده است

بازاریابی زعفران در کشور را با اسـتفاده از الگـوي مـارك آپ بـرآورد     
دادند که حاشیه بازاریابی زعفـران هـم بـا قیمـت آن در     کرده و نشان 

ینه دستمزد و ي بازاریابی مانند هزها نهیهز بای و هم فروش خردهسطح 
ــل ــه حمـ ــه  هزینـ ــل رابطـ ــتقونقـ  & Hosseini(دارد یمیمسـ

Ahoughalandari, 2007 .(  قربـانی)Ghorbani, 2008 (  کـارایی
داد  ی قـرار داده و نشـان  بررس ـ موردکانال بازاریابی زعفران در کشور 

تولیدکننـدگان کمتـر از    که يطور بهحاشیه بازاریابی زعفران بالا است 
بـر ایـن   . کننـد  کننده را دریافت مـی  نهایی مصرفدرصد از قیمت  65

تولیـد،   یهماهنگ منظور به اي هیئت بازاریابی منطقهیک  ایجاد اساس
شـاه  . تاس شده  پیشنهاد زعفران سهم بازار حفظ وبازاریابی و صادرات 

بـا اسـتفاده از اطلاعـات    ) Shahvali et al., 2012(ولی و همکاران 
ر شهرستان استهبان در استان فارس، بـه  کازعفران 90از  آمده دست به

ارتقا سطح آگاهی  منظور بهی رسان اطلاعطراحی یک الگوي ارتباطی و 
ي علـوم  هـا  هینظرکاران براي بازاریابی این محصول بر اساس زعفران

  .  رفتاري پرداختند
مطالعاتی نیز وجود داشته که بر نقش بازاریـابی در صـادرات ایـن    

 ,Pezeshkirad & Feali (راد و فعلی پزشکی. محصول تأکید داشتند
هـا و راهکارهـاي فـرآوري،     بـا اسـتفاده از روش دلفی،چـالش    )2010

بازاریابی و صادرات زعفران ایران را بر اساس نظرهاي کارشناسان این 
اساس ضعف در تجارت الکترونیک  نیا بر. ی قرار دادندموردبررسبازار 

بـراي زعفـران   ) برنـد ملـی  (تجاري  و بازاریابی الکترونیک، نبود نشان
هاي زیـاد در بـازار    ها و واسطهایران در بازارهاي جهانی و حضور دلال

فرهمنـد و همکـاران   . است شده  عنواني این بازار ها چالش نیتر مهم
)Farahmand et al., 2012 (    با تأکید بر اهمیـت شناسـایی عوامـل
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خل و خـارج کشـور، سـه    تأثیرگذار بر رشد و توسعه بازار زعفران در دا
 ـگ بهـره ي را با بند بسته، تجارت الکترونیک و عنصر نام تجاري ي از ری

ی بررس ـ موردروش دلفی فازي و از راه مصاحبه با متخصصان این امر 
و مشـکلات   هـا  یکاسـت داد کـه در خصـوص   نتایج نشـان  . دادند قرار

 ـ هیسـرما عامل نیاز بـه   نیتر مهمي زعفران، بند بستهموجود در  ي ذارگ
 درعامل نبـود تبلیغـات مناسـب و     نیتر مهمبالا، در زمینه نام تجاري 

عامـل نبـود دکتـرین     نیتـر  مهـم تجارت الکترونیـک زعفـران    نهیزم
، حفاظـت  حال نیدرع. مسئولیت مدنی در بروز خسارت اقتصادي است

از کالا، فرصت استفاده از تسهیلات ملی و جهانی و ایجاد بسـتر بـازار   
 ـترت بـه ند تبادل اطلاعات جدید و قدرتم هـاي  برتـري  نیتـر  مهـم  بی

، عامـل نـام تجـاري و در نهایـت     زعفـران ي بند بستهموجود در عامل 
 Rezaie)رضــایی و همکــاران.  تجـارت الکترونیــک زعفــران اسـت  

Gashti et al., 2013)  موانع صادرات زعفران در ایران را نبود تجارت
فران ایران، فروش فله زعفـران  ی زعالملل نیبالکترونیکی، نداشتن برند 

ایران، عدم تطابق با استانداردهاي لازم، کمرنگ بودن نقش ایـران در  
 صـادرات  وگذاري زعفران، نوسـانات سیاسـت دولـت در تولیـد     قیمت

ــران دانســته ــدزعف  Masoomzadeh(همکــاران  و زاده معصــوم. ان

Zavareh et al., 2013( و تطبیقـی  مطالعـات  نظري مبانی بررسی با 
 يهـا  چالش یبررس به کشور زعفران صنعت خبرگان نظرات از استفاده

 SWOT مـاتریس  از اسـتفاده  بـا  و پرداختـه  صـنعت  ایـن  روي پیش
 ارائه صنعت این در برندسازي جهت را عملیاتی يها برنامه و راهبردها

در این خصوص، نقاط ضـعف صـنعت زعفـران ایـران فنـاوري       .دادند
درتمند در بازار، انتخـاب برنـدهاي نامناسـب    نامناسب، نبود برندهاي ق

براي حضور در بازارهاي خارجی، نبـود اسـتاندارد واحـد بـراي تولیـد،      
ي بـزرگ  هـا  دربستهاي و فله صورت بهي، صادرات بند بسته وفراوري 

  .است شده  انیب
و راهکارهـاي   ها چالشفوق هریک به بررسی ابعادي از  مطالعات

اي کـه بـر   مطالعـه  حـال نیابا  اند پرداخته پیش روي بازاریابی زعفران
داشـته  نقش ابعاد مختلف بازاریابی در صادرات ایـن محصـول تأکیـد    

بـر   مـؤثر شناسایی عوامـل   هدف از مطالعه حاضر،. مشاهده نشد باشد
صادرات زعفران با تأکید بر رویکـرد آمیختـه بازاریـابی اسـت کـه در      

ي این عوامـل بـر   بند تیولوا. بود نشدهمطالعات پیشین به آن پرداخته 

 ـدراانجام گرفته و  )AHP(اساس تحلیل سلسله مراتبی  بـا   ارتبـاط  نی
گیري چند شاخصه اطلاعـات و  ي تصمیمها کیتکنتوجه به اینکه در 

-ي مـی آور جمـع و متخصصان حوزه  نظران صاحبمطابق نظر  ها داده

خبرگان شود، در این تحقیق نیز از نظر خبره گفته می ها آنشود که به 
  .این حوزه استفاده شده است

  
  

  ها مواد و روش
 ,Mac Carthy(نظري این تحقیق مدل مـک کـارتی    چارچوب

-است که در آن متغیرهاي بازاریابی مختلف در چهار بعد پایـه  )1964

کـه   انـد  شده خلاصهاي محصول، مکان توزیع، ترفیع و تبلیغ، و قیمت 
-هم بازاریابی محسـوب مـی  معروف بوده و عناصر کلیدي و م 14Pبه 

  ). Vignali & Davies, 1994(گردند 
-بر اساس تعریف کاتلر در سه سطح تعریـف مـی   محصولعنصر 

محصول اصلی که همان زعفران یا در واقـع چیـزي اسـت کـه     . شود
، هـا  یژگیوي کیفیت، ها مؤلفهمحصول واقعی که . خردمی واقعاًخریدار 

که یک محصـول را   ردیگ یم بر ي را دربند بستهطرح، نشان تجاري و 
در بازاریابی بهره  ها آنتواند از هرکدام از دهند و بازاریاب میشکل می

یی چـون  هـا  مؤلفـه سطح سوم یا محصول جانبی که شـامل   ؛ وبگیرد
ضمانت اعتبار در تأمین محصول و سایر عواملی اسـت کـه بازاریابـان    

 & Kotler(جهــت اقنــاع و ترغیــب خریــداران بــه آن نیــاز دارنــد 

Armstrong, 1989 .(ترفیع و تبلیغ به مجموعه اقداماتی اطلاق می-

پردازند و با آن مشتریان هـدف را  می شود که به بیان و افشا محصول
ایـن امـر شـامل مـواردي چـون      . نمایندبه خرید محصول ترغیب می

ي تجـاري، اعطـاي جـوایز، افـزایش     هـا  شـگاه ینماتبلیغات، برگزاري 
ش مسـتقیم اسـت کـه همگـی در جهـت بـرانگیختن       ارتباطات، فـرو 

از ) توزیـع (بعـد مکـان   . هسـت حساسیت مشتري و جذب وي به کالا 
آمیخته بازاریابی به مجموعه اقداماتی که محصول را در دسترس بـازار  

گردد و بیانگر تصمیم مـدیران بازاریـابی   می اطلاقدهد هدف قرار می
  .است شده ساختهي توزیع محصولات ها کانالدر مورد 

  

                                                                                                
1 - 4P: Product, Price, Place, Promotion.  
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  )ي پژوهشها افتهو ی 1964مک کارتی، (ي مرتبط با آن ها شاخصعوامل آمیخته بازاریابی صادراتی زعفران و  -1جدول

Table 1- Marketing Mix criteria in Saffron export and their related sub-criteria (Mac Carthy, 1964 and research findings) 
 محصول
Product  

 قیمت
Price  

 )توزیع(مکان 
Place (Distribution)   

 ترفیع
Promotion  

  

 هاي زعفرانفرآورده -
Saffron products  

 رقبا به نسبت قیمت میزان -
Price compared to 

competitors  
 محصول انتقال کیفیت -

Quality of product transfer 

 از خارج در فروش نمایندگی داشتن -
 کشور

Have the sale agency in  
abroad  

  ها شاخص
Sub-

criteria 

  ارگانیک بودن محصول -
Organic product  

 محصولشده  تمام قیمت -
Product price  

 گستردگی شبکه توزیع -
Extensive distribution 

network  

 هاي تخصصی یشگاهنمابرگزاري  -
Special exhibition  

  
 تولید هاي ییتوانا و ظرفیت -

Production capacity  
 تخفیفات -

Discounts  
 واردکننده کشور با فاصله -

Distance to importer   
 مستقیم فروش -

Direct selling  
 محصولات کیفیت -

Product quality  
 تورم -

Inflation  
 موقع به تحویل -

Timely delivery  
 فروش جوایز -

Sales promotions  
 )زعفران(محصول   نوع -

Product type  
 پرداخت مانز -

Checkout  
  واردکنندگان درآمد سطح -

Importers income  
 تجاري هاي یآگه -

Advertising 
 میزان مصرف جامعه -

 صادرکننده
Exporter consumption  

 کافی موجودي -  
Inventory levels  

 مقررات تجاري -
Trade regulations  

 شناخت محصول در جامعه -
 هدف

Knowledge of the 
applicant  

 الکترونیک تجارت -  
Ecommerce 

 داخلیکنندگان  عرضه خبرگی -
Expert providers in the 

country  

 نام تجاري -
Brand 

  
 کالا توزیع نوع کانال -

Type of distribution 
channels   

  تعداد رقبا در بازار جهانی -
Number of competitors 

 داشتن نشان استاندارد -
Having the standard sign    -  ها واسطهمدیریت 

Intermediaries management 
  

 بنديوزن بسته -
Package weight        

 يبند بسته ظاهري زیبایی -
Beauty of packaging        

   تقلباتحذف  -
Fraud removing        

  
در نهایت قیمت، ارزشی است که مشتریان در ازاي دریافـت کـالا   

در این ارتباط براي محصول زعفـران، توجـه بـه    . ندپردازیا خدمت می
ي قیمت این محصول با قیمت رقبا و نیز درك بازار هـدف  ریپذ رقابت

ي زعفران اهمیت ها یژگیوبا خصوصیات و  شده وضعاز تناسب قیمت 
در این مطالعه با بکار ). Kotler & Armstrong, 1989(خاصی دارد 
طراحـی   هـا  مؤلفهام از این ي هر کدبرا ییها شاخص، 4Pگیري مدل 

بـا بررسـی   . به بررسی این ابعاد پرداخت ها آنگردید تا بتوان بر اساس 
و  هـا  شـاخص ادبیات موضوعی مربوط به صادرات زعفران و استخراج 

حذف عناصـر آمیختـه بازاریـابی کـه     ي مرتبط با آن و پس از ها مؤلفه
و ) نظر خبرگان بر اساس(ي صادرات زعفران ندارند رو برچندانی  ریتأث

، مدل نهایی مورد استفاده در این تک متغیره Tي آزمون ریکارگ بهنیز 
  .آمده است تشکیل شد 1تحقیق به صورتی که در جدول 

ي هـا  مؤلفـه که اولویـت و رتبـه هریـک از     سؤالاین  بهدر پاسخ 
هاي مرتبط بـا آن در بازاریـابی صـادراتی زعفـران     بازاریابی و شاخص

 شـده  گرفتـه بهره ) AHP(وش تحلیل سلسله مراتبی چگونه است از ر
جامعه آماري این مطالعه را خبرگانی که تجربه مناسـب و قابـل   . است
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توجهی در حوزه صادرات داشته و با مسائل و مشکلات حوزه بازاریابی 
دهنـد  را تشکیل می اند بودهصادراتی زعفران در سطح کلان ملی آشنا 

توانـد مبنـاي   ي برخوردار اسـت و مـی  از اهمیت زیاد ها آنکه نظرات 
ي ریکـارگ  بـه بر این اسـاس و بـا   . ي قرار گیردبند رتبهي و ریگ میتصم

هاي صادرکننده زعفران و افراد کارشناس از شرکت 63جدول مورگان 
آگاه در اتاق بازگانی، سازمان صنعت و معدن و تجارت استان خراسـان  

اعضـاي نمونـه    انعنـو  بـه رضوي و اتحادیـه صـادرکنندگان زعفـران    
پس از اینکه اعضاي نمونه آماري انتخـاب شـدند ابتـدا    . انتخاب شدند

دهنـده بـه پرسشـنامه    موضوع و اهداف تحقیق به اطلاع افـراد پاسـخ  
در . ها خواسته شد کـه بـه پرسشـنامه اول پاسـخ دهنـد      رسید و از آن

 ـغپرسشنامه اول میزان تأثیرگـذاري هریـک از    عناصـر   يارهـا یمع ری
اي طیـف  گزینـه  5بازاریابی بر صـادرات زعفـران، در مقیـاس     آمیخته
 ازآنجاکه .استفاده شد) ، کم، متوسط، زیاد، خیلی زیادکم یلیخ(لیکرت 
برگرفتـه از ادبیـات موضـوع و تحقیقـات      شـده  اسـتخراج ي ها شاخص

گذشته و مورد تأیید خبرگان این حوزه بـود، روایـی پرسشـنامه مـورد     
اي بررسی پایـایی پرسشـنامه اول، آزمـون    سپس بر. گرفت قرارتأیید 

 افزاربه کمک نرم آمده دست بهآلفاي کرونباخ . شد آلفاي کرونباخ انجام

SPSS  بود که پایایی بـالاي پرسشـنامه را    96/0براي این پرسشنامه
معیارهـا بـه    براي بررسـی میـزان وابسـتگی زیـر    همچنین  .کرد دییتأ

 18نسـخه   SPSS افـزار  منـر یکدیگر آزمون ضریب پیرسون به کمک 
افزار براي دو به دو وسیله نرممنظور ضریب پیرسون بهبدین. انجام شد

معیارها محاسبه شد و عدم همبستگی بین معیارهـا مـورد بررسـی     زیر
   .قرار گرفت

-هاي تصـمیم یکی از روش )AHP(ی مراتب سلسلهفرآیند تحلیل 

. گردیـد  ارائـه  1970گیري چند معیاره است که توسط ساعتی در سال 
 وهـاي مختلـف   از یک شبکه سیستمی، شـاخص  استفاده بااین روش 

 ـاولوی سـطح  چنـد و معیارهاي چندگانه با سـاختارهاي   ضوابط  دار تی
هـاي مختلـف یـک فرآینـد     بندي یا تعیـین اهمیـت گزینـه   براي رتبه

سلسله  لیتحل ندیفرا .گیرندقرار می مورداستفادهي پیچیده ریگ میتصم
رقیـب و معیـار    نـه یگز چنـد گیري بـا  عمل تصمیم که ینگامهمراتبی 
هاي زوجـی یـا   تواند مورد استفاده مقایسهگیري روبروست، میتصمیم

 ـگ قـرار یـی  دو دوبه آلترناتیوهـا و معیارهـاي    AHP روشاسـاس  . ردی

-کیفی مـی  -در واقع این روش یک تکنیک کمی .ي استریگ میتصم

هـا طراحـی شـده    یارها و گزینـه که براي مقایسه دودویی بین مع باشد
هاي این روش کـه  ویژگی نیتر مهم .)Darijani et al., 2011(است 

داشته باشد، امکان مقایسه زوجـی   مسائلباعث شده کاربرد زیادي در 
گیرنده بر روي مقایسه دو معیار، محاسبه آسان اهمیت و تمرکز تصمیم

کـه   گاري تصـمیم نسبی معیارها و زیرمعیارها و نیز محاسبه نرخ سـاز 
 ـباعـث    ي باشـند، اسـت  کـار  دسـت ی قابـل  سـخت  بـه نتـایج   شـود  یم

 )(Toledo et al., 2011.  
انجام مراحـل زیـر    AHPارزیابی اولویت فاکتورها در روش  جهت

  ):Saaty et al., 2008(ضروري است 
 تشکیل ماتریس مقایسه دودویی براي معیارها

 محاسبه اولویت معیارها نسبت به یکدیگر

  هاسبه نرخ سازگاري ماتریسمحا
معیارهـا و زیـر معیارهـاي هـر     ، آوردن ماتریس زوجی دستبهدر 

ها توسـط  این قضاوت. شونددو به دو با هم مقایسه می صورت بهگروه 
تبدیل شـده  9تا  1به مقادیر بین   (Ghodsypour, 2000)پورقدسی

  :اندمشخص گردیده 2 جدولاند که در 
 

 ,Ghodsypour)حات براي مقایسات زوجیمقادیر ترجی - 2 جدول
2000)   

Table 2- The preferred values for paired comparisons 
(Godsypour, 2000)   
  اهمیت

Importance  
  مقدار  

Number  
  اهمیت یکسان

Equal importance   1 

  تراهمیت یکسان تا کمی مهم
Equal to moderate importance 

 2  
  ترکمی مهم

Moderate importance   3  
  تر تا زیاداهمیت کمی مهم

Moderate to strong importance   4  
  اهمیت زیاد

Strong importance   5  
  اهمیت زیاد تا بسیار زیاد

Strong to very strong importance 
 6  

  اهمیت بسیار زیاد
Very strong importance   7  
  تراهمیت بسیار زیاد تا کاملاً مهم

Very to extremely strong importance   8  
  تراهمیت کاملاً مهم

Extreme importance 
 9  
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 داده قـرار  Aاز گام قبلی داخـل مـاتریس    آمده دست به يها پاسخ
 . اســت  صــورت بــه Aهــر عنصــر مــاتریس . شــود یمــ

رم کلـی  در زیر ف. است jنسبت به فاکتور  i ي وزن فاکتور دهنده نشان
 :است شده دادهنشان  Aماتریس 

  )1( 

 ـ هـم اصـلی و   يارهایمعاین ماتریس براي  زیـر معیارهـاي    نیچن
عناصـر   داراي Aمـاتریس  . شـود  یم ـجداگانه بررسی  صورت بهاصلی 

ازاي بـه  ( مثبت بوده و عکس پذیر است، به این معنا کـه  
بـه  ( چنین در این مـاتریس  هم) i,j=1,2,…,nتمام مقادیر 

ــام مقــادیر   ي هــا قضــاوتاســت و اگــر  ) i =1,2,…,nازاي تم
 با یکدیگر سازگاري داشته و با ثبات باشند، باید  کاملاً رندهیگ میتصم

ــادیر  (  ــام مق ــه ازاي تم ــد ) i,j,k=1,2,…,nب باش
)Toledo et al., 2011( . اتریس مقایسـه  م که یدرصورتبنابراین فقط

 ,.Saaty et al(باشـد  برقرار مـی  2در شرایط ثبات کامل باشد رابطه 

2008(.  
)2(   

وجود شـرایط بـا ثبـات کامـل در یـک مـاتریس        عدمدر صورت 
ي اوزان  محاسـبه از تکنیـک بـردار ویـژه بـراي      AHPمقایسه، روش 

 ـازا. کند یمها استفاده و رفع ناسازگاري) ( ي  محاسـبه بـراي   رو نی

 Aي ماتریس  ژهیوکه ماکزیمم بردار  ي ژهیواز مقدار  Wبردار 

  :)Saaty et al., 2008(شود باشد استفاده میمی
)3(  

 
گیـري سـاده   ي میـانگین توان یک پروسـه ویژه را می بردارروش 

ي از کلیـه  گیـري از میانگین Wي که بردار نهایی ا گونه بهتفسیر نمود 
در  .شـود ها با یکدیگر حاصل میي شاخصطرق ممکن براي مقایسه

براي محاسبه وزن هر معیار ابتدا مجموع عناصر هـر سـطر   این روش 

محاسبه شده تا یک بردار ستونی حاصل گردد، سپس این بردار ستونی 
ایـن  . باشـد بردار ستونی نرمالیزه شده بردار وزن مـی . شودنرمالیزه می

 ت صور بهگیري مناسبی از درجه ناسازگاري یک ماتریس اندازهروش، 

 ـ  ≤nکلی  حالت درکه  کند یممحاسبه   و  باشـد  یم

باشـد حالـت    ثبـات  بـا  کـاملاً  A ي سهیمقاماتریس  که یدرصورتفقط 
 ـ هم. افتدبرابري اتفاق می شـاخص سـازگاري پـس از نرمـالیزه      نیچن
  :گردد یمزیر بیان  صورت بهماتریس کردن توسط بعد 

)3(  
 

را با یک شـاخص   در این پژوهش شاخص  کاررفتهبه  افزار نرم
زیـر   صـورت  بـه را  و نسبت ثبـات   کند یممقایسه  تصادفی 

  :دهد یمنشان 
)4(  

 
و  شـود  یمباشد، ثبات ماتریس پذیرفته   که یدرصورت

خواسته  رندهیگ میتصمباشد باید از  1/0از  تر بزرگچنان چه این نسبت 
ي خـود در جهـت سـازگاري بیشـتر     ا سهیمقاي ها قضاوتشود که در 

  .)Saaty et al., 2008(فرماید  دنظریتجد
  

  نتایج و بحث
 ـگ میتصـم  درخـت  جـاد یا ازپـس    EXPERT افـزار  نـرم ي در ری

CHOICE  از پرسشـنامه در قالـب    شـده  يآور جمـع و ورود اطلاعات
هاي زوجی به آن، ضمن محاسبه ناسـازگاري، وزن هریـک از   مقایسه

آمیخته بازاریابی صادراتی زعفران مشخص شد که  چهارگانهمعیارهاي 
ي صورت گرفته به همراه وزن هـر اولویـت   بند تیاولونتایج حاصل از 

) 7تا  4داول ج(و نیز زیرمعیارهاي استفاده شده در هر معیار ) 3جدول (
  .شود یم ارائهدر ادامه 

گردد معیار محصول با وزن مشاهده می 3که در جدول  گونه همان
وزن (و قیمـت  ) 281/0وزن (، داراي بیشترین اهمیـت، ترفیـع   485/0
در اولویت پایین اهمیت ) 068/0وزن (در سطح میانی و توزیع ) 183/0

نرخ ناسازگاري در . است قرارگرفتهدر بازاریابی زعفران از نظر خبرگان 
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آمد کـه کمتـر از حـد     دست به 08/0تصمیمات اتخاذ شده نیز برابر با 
 .باشددرصد می 10مجاز آن یعنی 

  
وزن عناصر آمیخته بازاریابی در خصوص تأثیرگذاري آن بر  - 3جدول 

  افزایش صادرات زعفران
Table 3- Marketing Mix criteria weights in increasing 

saffron export  
 معیار

Criteria 
 وزن 

Weight 
  محصول

Product 
0.485  

  ترفیع
Promotion 

0.281 

  قیمت
Price 

0.183 

  توزیع
Place 

0.068 

  
  نتایج وزن نسبی زیر معیارهاي عنصر محصول - 4جدول 

Table 4- Results of relative weights for Product criteria  
  زیر معیار

Sub criteria 
 وزن نسبی

Relative weight 
 نام تجاري
Brand 

0.268  
 داشتن نشان استاندارد

Having the standard sign  0.175  
 بنديوزن بسته

Package weight  0.145  
 يبند بسته ظاهري زیبایی

Beauty cosmetic packaging  0.100  
   تقلباتحذف 

Fraud removing  0.091  
 هاي زعفرانفرآورده

Saffron products  0.078  
  ارگانیک بودن محصول
Organic product  0.026  

 تولید هايتوانایی و ظرفیت
Production capacity   0.032  

 محصولات کیفیت
Product quality  0.023  

 صادرکننده میزان مصرف جامعه
Exporter consumption  0.018  

 هدف شناخت محصول در جامعه
Knowledge of the applicant  0.018  

 )زعفران( محصول  نوع
Product type 

0.014  

  
ي مختلـف بعـد محصـول وجـود نـام تجـاري،       ها شاخصدر بین 

. ي سه اولویت اصلی شناسـایی شـدند  بند بستهداشتن استاندارد و وزن 

و  تجـاري  نام در حال حاضر نبود صادرات، حوزه کارشناسان نظربنا بر 
 کـه  عـواملی  نیتر مهم زعفران يا فله صادرات استانداردهاي جهانی و

 ناشناخته و صادراتیافزوده  ارزش هدف، بازارهاي رفتن دست از باعث
 ایـن  بـه  توجـه  امـر  ایـن . )4جـدول  (است  شده ایرانی زعفران ماندن
اهمیت پرداختن بـه   .کندمی الزامی را زعفران صادرات رشد در عوامل

ایجاد یک برند ملی بـراي زعفـران در مطالعـات پزشـکی راد و فعلـی      
)Pezeshkirad & Feali, 2010(  رضایی و همکـاران ،)Rezaii et 

al., 2013( همکـاران  و زاده ، معصـوم )Masoomzadeh et al., 

همچنـین شـاهرودي و   . گرفتـه اسـت   قـرار نیز مـورد تأکیـد    )2013
، )Paseban, 2006(، پاسـبان  )Shahroudi et al., 2007(همکاران 

رضـایی و   )Karbasi & Akbarzadeh., 2008(کرباسی و اکبرزاده 
 ,.Lopez et al(و لوپز و همکاران ) Rezaii et al., 2013(همکاران 

ي زعفـران را  ا فلهوضع استانداردهاي روز جهانی و عدم صدور ) 2009
و مهـم در توسـعه صـادرات ایـن محصـول       مـؤثر دو عامـل   عنوان به

  .اند کردهشناسایی 
) ي تجـاري ها یآگه(دهد تبلیغات نشان می 5بررسی نتایج جدول 

نقـش را در بازاریـابی زعفـران از بعـد      نیتـر  مهم 408/0با وزن نسبی 
 نـام  یـک  شناسـایی  در عوامـل  نیتـر  مهم از یکیواقع  در. ترفیع دارد

 ژهیو به آن مناسب تبلیغات آن، فروش و بازاریابی افزایش لذا و تجاري
 همـراه بـه  کـه  اسـت  الکترونیکی تبلیغات نیز و ها تیسا وب طریق از

 خـارج  در فروش نمایندگی داشتن و تخصصی يها شگاهینما برگزاري
مطالعـات   .نمایـد  کمـک  محصول این بازار توسعه به تواند یم کشور از

ــاران   ــی و همک ــرزاده  )Feali et al., 2009(فعل ــی و اکب ، کرباس
)Karbasi & Akbarzadeh, 2008( ــاران ــد و همکـ ، فرهمنـ
)Farahmand et al., 2012 (بلیغات در سطح جهـانی را بـراي   نیز ت

  .داندحفظ بازار زعفران در بلندمدت ضروري می
 فـروش  و بازاریـابی  فرآیندهاي کلیه انجام که الکترونیک تجارت

 ـ بـر در را ايرایانـه  هـاي شبکه طریق از زعفران  ـگ یم  نیتـر  مهـم  ردی
 داده شـد  تشخیص زعفران صادراتی بازاریابی درمؤثر  توزیعی شاخص

  ).6جدول (
  
  



  1394، زمستان 4، شماره 3جلد نشریه زراعت و فناوري زعفران،      292

  نتایج وزن نسبی زیر معیارهاي عنصر ترفیع - 5جدول 
Table 5- Results of relative weights for Promotion criteria  

  زیر معیار
Sub criteria 

 وزن نسبی
Relative weight 

 تجاري يها یآگه
Advertising 

0.408  
 کشور از خارج در فروش نمایندگی داشتن

Have the sale agency in  abroad  0.230  
 ي تخصصیها شگاهینمابرگزاري 

Special exhibition  0.138  
  تعداد رقبا در بازار جهانی

Number of competitors  0.089  
 فروش مستقیم

Direct selling  0.064  
 فروش زیجوا

Sales promotions  0.026  
 مقررات تجاري

Trade regulations  0.026  
 داخلی کنندگان عرضهخبرگی 

Expert providers in the country  0.019  

 
 ,Bamka( بامکا ،)Feali & Rasoli, 2006( آذر رسولی و فعلی

 محصـولات  الکترونیکـی  بازاریـابی  براي را اینترنت از استفاده) 2000
 Farahmand et( همکـاران  و فرهمنـد  و دانسته ضروري کشاورزي

al., 2012 (فـزایش ا در مهـم  يهـا  شـاخص  از یکـی عنـوان   به را آن 
. انـد کـرده  معرفی آن بیشتر صادرات وها  بنگاه تولیدي زعفران فروش

هـا دو شـاخص دیگـر داراي    نوع کانال توزیع کالا و مدیریت واسـطه 
نظـر   بنـا بـه  . داده شداولویت در بازاریابی صادراتی زعفران، تشخیص 

 تصـنعی صورت  به را ها متیق زعفران بازار به دلالان کارشناسان، ورود
 قـدرت  کـاهش  با را زعفران صادرات روند موضوع این و داده یشافزا

 از در ایـن خصـوص اسـتفاده   . کنـد مـی  کنـد  بـازار  ایـن  يریپذ رقابت
 از متشـکل  مناسـبی  تشکیلات غالب در و درست بازارسانی مسیرهاي

زعفـران یکـی از    بنـدي بسـته  صـنایع  صـاحبان  و صادرکنندگان کلیه
ابی و فـروش زعفـران در خـارج از    راهکارهاي ضروري در بهبود بازاری

 Feali et( همکـاران  و موضوعی که در مطالعـات فعلـی   .کشور است

al., 2009( ــانی ــی و همکــاران )Ghorbani, 2008(، قرب ، شــاه ول
)Shahvali et al., 2012( ــوم و ــاران و زادهمعصــ  همکــ
)Masoomzadeh et al., 2013 (استقرارگرفته  تأکید مورد نیز.  

، میزان شده استآورده  7که در جدول  طور همانکه این تینها در
و ) 264/0(محصـول   شـده  تمـام ، قیمت )271/0(قیمت نسبت به رقبا 

ترتیب در اولویت اول تا سوم در بعد قیمـت قـرار   به) 186/0(تخفیفات 
 يهـا  چالش از به اعتقاد کارشناسان حوزه صادرات زعفران، یکی. دارند
 ـر برنامـه  با دارند قصد که است رقبایی زعفران صنعت روي پیش ي زی

 بـراي  تمهیـداتی  اگر و شوند وارد محصول این بازار به مناسب قیمتی
بـه   را ایـران  بازار از زیادي سهم توانند یم نشود اندیشیدهها  آن مقابله
 .آورنددست 

  
  نتایج وزن نسبی زیر معیارهاي عنصر توزیع - 6جدول 

Table 6- Results of relative weights for Place criteria  
  زیر معیار

Sub criteria 
 وزن نسبی

Relative weight 
 الکترونیک تجارت

Ecommerce 
0.271  

 کالا توزیع نوع کانال
Type of distribution channels  0.264  

 ها واسطهمدیریت 
Intermediaries management  0.186  

 گستردگی شبکه توزیع
Extensive distribution network  0.078  

 محصول انتقال کیفیت
Quality of product transfer  0.052  

 واردکننده کشور با فاصله
Distance to importer  0.047  

 موقع به تحویل
Timely delivery  0.046  

  واردکنندگان درآمد سطح
Importers income  0.041  

 کافی موجودي
Inventory levels  0.016  

  
  بی زیر معیارهاي عنصر قیمتنتایج وزن نس - 7جدول 

Table 7- Results of relative weights for Price criteria  
  زیر معیار

Sub criteria 
 وزن نسبی

Relative weight 
 رقبا به نسبت قیمت میزان

Price compared to competitors  0.386  
 محصولشده  تمام قیمت

Product price  0.351  
 تخفیفات

Discounts  0.114  
 تورم

Inflation  0.085  
 پرداخت زمان

Checkout  0.064  
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  نتایج وزن نهایی هریک از زیر معیارهاي آمیخته بازاریابی - 8جدول 
Table 8- Results of weights of mix marketing sub criteria  
  ردیف
Row 

  زیر معیار
Sub criteria 

 وزن نسبی
Relative weight 

 نام تجاري  1
Brand 

0.117  

 تجاري يها یآگه  2
Advertising  0.115  

  تقلباتحذف   3
Fraud  0.087  

 داشتن نشان استاندارد  4
Having the standard sign  0.076  

 رقبا به نسبت قیمت میزان  5
Price compared to competitors  0.071  

 کشور از خارج در فروش نمایندگی داشتن  6
Have the sale agency in abroad  0.065  

 محصولشده  تمام قیمت  7
Product price  0.063  

 بنديوزن بسته  8
Package weight  0.056  

 يبند بسته ظاهري زیبایی  9
Beauty of packaging  0.040  

 ي تخصصیها شگاهینمابرگزاري   10
Special exhibition  0.039  

 هاي زعفرانفرآورده  11
Saffron products  0.026  

  ار جهانیتعداد رقبا در باز  12
Number of competitors  0.025  

 تورم  13
Inflation  0.022  

 الکترونیک تجارت  14
Ecommerce  0.018  

 مستقیم فروش  15
Direct selling  0.018  

 کالا توزیع نوع کانال  16
Type of distribution channels  0.018  

  ارگانیک بودن محصول  17
Organic product  0.017  

 تولید يها ییناتوا و ظرفیت  18
Production capacity  0.015  

 تخفیفات  19
Discounts  0.014  

 ها واسطهمدیریت   20
Intermediaries management  0.013  

 محصولات کیفیت  21
Product Quality  0.011  

 پرداخت زمان  22
Checkout  0.010  

 هدف شناخت محصول در جامعه  23
Knowledge of the applicant  0.009  

 صادرکننده میزان مصرف جامعه  24
Exporter consumption  0.008  

 فروش جوایز  25
Sales promotions  0.007  

 مقررات تجاري  26
Trade regulations  0.007  

 )زعفران(محصول  نوع  27
Product type  0.006  

 داخلیکنندگان  عرضه خبرگی  28
Expert providers in the country  0.005  

 شبکه توزیعگستردگی   29
Extensive distribution network  0.005  

 محصول انتقال کیفیت  30
Quality of product transfer  0.004  

 واردکننده کشور با فاصله  31
Distance to importer  0.003  

 موقع به تحویل  32
Timely delivery  0.003  

  سطح درآمد واردکنندگان  33
Importers income  0.003  

 ودي کافیموج  34
Inventory levels  0.001  

  
معیارها، وزن نهایی  پس از تعیین وزن نسبی معیارهاي کلی و زیر

بازاریابی محاسـبه شـد    ختهیدرآم مؤثرهاي مختلف هریک از شاخص
 شده محاسبهنرخ ناسازگاري . آورده شده است 8که نتایج آن در جدول 
ی از سـازگاري در  آمد کـه حـاک   دست به 07/0براي این مقایسه برابر 

اساس نتـایج ایـن جـدول نـام      بر. باشد یم ها پاسخو اعتبار  ها سهیمقا
تجاري، تبلیغات، حذف تقلبات و داشتن نشان اسـتاندارد و نیـز میـزان    

یی چـون  هـا  شاخصو  قیمت در مقایسه با رقبا داراي بیشترین اهمیت
ندگان و ، سطح درآمد واردکنموقع بهفاصله با کشور واردکننده، تحویل 

وجود موجودي کافی در اولویت پایین اهمیت در بازاریـابی زعفـران از   
 .اندنظر خبرگان قرار گرفته

 
  گیرينتیجه

 حـوزه  در يگـذار  اسـت یس و يزیر برنامه در مهم ابزارهاي از یکی
 مـک  مـدل  بر اسـاس  مطالعه این در. است بازاریابی آمیخته بازاریابی،

 بعـد  چهـار  در کشـور  زعفـران  صادراتی بازاریابی آمیخته مدل کارتی،
ــع، مکــان محصــول، ــع توزی  اولویــت و شــده لیتشــک قیمــت و ترفی

 ـگ بهره و خبرگان نظر اساس بر ابعاد این از هریک يها شاخص  از يری
هـاي تحقیـق، در   بر اساس یافتـه . است شده يبند رتبه AHP تکنیک

ــه    ــار محصــول ک ــران، معی ــابی زعف ــف بازاری ــاي مختل ــین معیاره ب
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ي داراي اولویت آن وجود نام تجاري، داشتن نشان استاندارد ها صشاخ
در بازاریابی زعفران از بالاترین اولویت  شد ییشناساي بند بستهو وزن 

بازاریابی تعیـین   ختهیدرآممعیار ترفیع معیار مهم بعدي . برخوردار است
ي این معیار، تبلیغات تجاري، داشتن نمایندگی ها شاخصدر میان . شد
ي تخصصی از عواملی ها شگاهینماش در خارج از کشور و برگزاري فرو

تعیین شد که سبب پاسخگویی مناسب به بـازار هـدف و حفـظ سـهم     
 ـنها در. بازار زعفـران ایـران در بـازار ایـن محصـول خواهـد شـد         تی

بازاریابی این  ختهیدرآممعیارهاي قیمت و توزیع اولویت سوم و چهارم 
، هــا افتــهبـا توجــه بــه ایـن ی  . انــدمحصـول را بــه خـود اختصــاص د  

  :شودمی ارائهبهبود صادرات این محصول  منظور بهپیشنهادهاي زیر 
 تـلاش  زعفـران  از ملی برند ایجاد براي لازم زیربناهاي از یکی -
 ممکـن  کـه  است يا ناعادلانه و نامطلوب ذهنیت و تصویر تغییر براي
 نـازل  کیفیت ،بهداشتی نکات رعایت عدم نظیر مختلف دلایلبه است

 ایـن  در. باشـد  شـده  ایجـاد  خارجی مخاطبان براي مواد تقلبی وجود و
 ـ يهـا  نامه یگواه داشتن به صادرکنندگان الزام خصوص  ـ نیب  و یالملل
 زعفران فرآوري و تولید فرآیند نمودن مکانیزه و توسعه از مالی حمایت

  .ردیگ قرار توجه مورد تواندمی
 در خبرگـان  توسـط  کـه  اسـت  یتیاولو دومین استاندارد رعایت -

 و ایجـاد  ،ارتباط  نیا در. است شده گزارش مؤثر محصول این بازاریابی
 يا مشـاوره  مراکز توسعه محصول، کیفی کنترل يها شگاهیآزما توسعه
 يهـا  نامـه یگواه اخـذ  بـه  تولیدکننـدگان  الزام و ترغیب زعفران، تولید

 و کیفـی  سـطح  ساسا بر محصول يبند درجه و غذایی مواد به مربوط
  .شودمی پیشنهاد بهداشت رعایت
ــادرات - ــه ص ــران يا فل ــث زعف ــده باع ــش ش ــی بخ  از اعظم

. شـود  اسـپانیایی  تجـار  نصـیب  محصـول  ایـن  صـادرات  افزوده ارزش
 يها روش از استفاده سمت به داخلی دکنندگانیتول تشویق که یدرحال
 ورود يها روش و بازاریابی يها آموزش ارائه طریق از يبند بسته نوین

 باعـث  جیتـدر  بـه  تولیدکننـدگان  و صادرکنندگان به هدف بازارهاي به
 خـود  کـه  شد خواهد جهانی بازارهاي در زعفران فروش نوع این ورود

  .داشت خواهد پی در را برند توسعه
 در زعفـران  عرضـه  و توزیـع  يهـا  کانـال  اولویـت  بـه  توجـه  با -

 طریق از محصول ینا فروش شبکه توسعه زعفران، صادراتی بازارهاي
 و خـارجی  بازارهاي در زعفران کنندگان عرضهو  ها شرکت با همکاري
 اعطـاي  و هـدف  بازارهـاي  در زعفـران  توزیـع  يهـا  کانـال  شناسایی

 برنـدهاي  براي یالملل نیب توزیع شبکه تشکیل جهت مالی يها کمک
 نظـر  بـر  بنـا همچنـین   .شـود مـی  پیشـنهاد  و داشـته  ضـرورت  ایرانی

 انـدرکاران  دست و مختلف يها تشکل بین هماهنگی دمع کارشناسان
 ایـن  در کـه  اسـت  بـازار  این موجود يها چالش از یکی زعفران تولید

 بـا  محصـول  ایـن  تولیـد  يهـا  یتعاون و ها هیاتحاد ستیبا یم خصوص
 تولیـد  مسیر جامع راه نقشه یک ترسیم براي و شده هماهنگ یکدیگر

  .آورند فراهم را پایدار صادرات و
 کـه  است رقبایی زعفران صنعت روي پیش هايچالش از کیی -
 اگـر  و شوند وارد محصول این بازار با مناسب يزیر برنامه با دارند قصد

 از زیـادي  سـهم  تواننـد  یم نشود اندیشیده ها آن مقابله براي تمهیداتی
 از یکـی . آورنـد  دسـت  بـه  را ایـران  بازار جهانی متعلـق بـه صـادرات   

 تدوین کرد، پیشنهاد چالش این با مقابله براي انتومی که راهبردهایی
 نیـز  و زعفران عملکرد بهبود و تولید يها نهیهز کاهش براي ايبرنامه

  .است کشور از خارج به محصول این قاچاق از جلوگیري
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Abstract 

The importance of saffron in the growth of non-oil exports makes it necessary to explain proper 

marketing systems based on expert priorities. The aim of this study is to identify and prioritize 

marketing mix elements influencing the increase in export of this product. In this regard, based on 

McCarthy's 4P model, different criteria for export marketing of this product were determined and 

prioritized using Analytical Hierarchy Process and interviews with 63 experts in the export of saffron. 

Based on the findings, product criteria with important sub criteria such as brands, the standard sign 

and packaging weighting 0.485, have the highest priority in saffron marketing. Promotion criteria 

(weight 0.281) are the next important in determining the marketing mix. Among the indicators of this 

criterion, advertisements (0.408), overseas sales (0.23) and specialized exhibitions (0.138) were the 

determining factors in maintaining Iran`s share of this market.  Finally, the criteria of price (weight 

0.183) and distribution (0.068) have third and fourth priority in saffron marketing mix. Accordingly, 

identifying distribution channels in target markets, funding the establishment of an international 

distribution network for Iranian brands, supporting mechanized production process of saffron, and 

encouraging and requiring manufacturers to food-grade and health license are required and 

recommended.  
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