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  1چکیده
. است وابسته جنگل به زیادي میزان به شمالی زاگرس هايجنگل در ساکن روستایی جوامع معیشت سابقه و هدف:

 محصولات بازاریابی آمیخته تحقیق این در جنگل، غیرچوبی محصولات اقتصادي ارزش و اهمیت به توجه با
  .است توصیفی روش، از نظر و کاربردي هدف، نظر از تحقیق این تحلیل شد. غربی آذربایجان استان غیرچوبی

نقاط  تأیید و هاي آمیخته بازاریابی از چارچوب سوات استفاده شد. شناسایی منظور تحلیل مؤلفه به ها:مواد و روش
 کمک به جامع پرسشنامه شد سپس انجام اي مصاحبه پرسشنامه کمک به ها و تهدیدها قوت، نقاط ضعف، فرصت

عدم تشخیص روابط  تحقیق و با توجه به این هدف و موضوع به توجه با. شد تدوین Super Decision-Qافزار  نرم
 تجار استفاده شد. از ها داده و تحلیل ) براي تجزیه AHP( گیري تصمیم مراتبی سلسله تحلیل فرایند مابین، روش فی

 گیري نمونه روش .شد استفاده متخصص عنوان به باتجربه کارشناسان و دانشگاه اساتید جنگل، غیرچوبی هاي فراورده
 .شدند انتخاب تجربه و سواد اساس بر مرحله هر متخصصین در و بوده انتخابی

هاي محصول،  تحلیل پنج مؤلفه مربوط به آمیخته بازاریابی به کمک چارچوب تحلیل سوات، در مورد مؤلفه ها: یافته
اردات محصولات فرد محصولات در استان، و  به قیمت، توزیع و ترفیع و محیط زیستی نشان داد که کیفیت منحصر

زا در زمینه فرآوري و  هاي اشتغال ونقل با انواع وسیله نقلیه، حمایت دولت از طرح ارزان قیمت خارجی، امکان حمل
ترین نقاط  عنوان مهم به 180/0و  115/0، 226/0، 193/0، 152/0 هاي ترتیب با وزن هاي اصولی برداشت به ترویج روش

 و تهدیدها مطرح هستند. ها قوت، نقاط ضعف، فرصت

هرچند نقاط ضعف و تهدیدهاي زیادي توسط متخصصین تشخیص داده شد ولی نقاط قوت و  گیري:نتیجه
ها امکان بهبود و توسعه سریع آمیخته بازاریابی  هاي فراوانی نیز وجود دارد که در صورت مدنظر قرار گرفتن آن فرصت

ها سود حاصل براي مردم محلی افزایش یافته و  ق این فرصتمحصولات فرعی جنگل وجود دارد. در صورت تحق
  تأثیر اقتصادي آن بر زندگی و معیشت مردم محلی بهبود خواهد یافت.
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 مقدمه
هاي زاگرس، یکی از کارکردهاي مهم جنگل  

ها و نقش این اقتصادي این جنگل -د اجتماعیکارکر
معیشت و اقتصاد خانوارهاي روستایی و منابع در 

 ینتأمها قادر به این جنگل). 1نشین است (جنگل
نشینان نبوده و تنها از چوب براي رفع نیازهاي جنگل

محصولات فرعی جنگل داراي از  يبردار بهرهجنبه 
 شاملجنگل  یرچوبیغ محصولات. اهمیت است

براي مصارف دارویی و      ًاصولا  کهی هستند محصولات
این محصولات  .رود یم به کارصنعتی و خوراکی 

ممکن است از گل، برگ، ساقه، ریشه، غده، میوه، 
 دست آیدپوست، صمغ و رزین برخی از گیاهان به

چوبی ینه محصولات غیرمطالعات زیادي در زم .)9(
عنوان جنگل در منطقه زاگرس به عمل آمده است به

)، در تحقیقی با عنوان بررسی 2001ابراهیمی ( ،مثال
برداران سقز در اجتماعی بهره - وضعیت اقتصادي

منطقه اورامانت نشان داد که رزین یا صمغ درخت بنه 
منبع درآمد و معیشت تعداد زیادي از ساکنین منطقه 

این محصول در منطقه از دیرباز به  برداران بهرهاست و 
در بررسی . )5( اندامر استحصال رزین و سقز پرداخته

 سقز خام)، درباره سودآوري 2001خالدي ( دیگر
هاي چوبی جنگلعنوان یکی از محصولات غیر به

 زاگرس در منطقه هورامان پاوه انجام داد و مشخص
هاي مهم عنوان یکی از فرآوردهبه سقز خامکرد که 

ویژه در منطقه اقتصادي زیادي به درختان بنه از ارزش
)، نیز در 2008مهدوي (. )10( برخوردار استاورامان 
چوبی اي با عنوان بررسی محصولات غیرمطالعه

ها در شهرستان برداري از آنبهره هاي روشجنگل و 
این نتیجه رسید که مردمان روستایی و  کامیاران به

بیشترین هزینه را در  که ایننشین با توجه به جنگل
شوند اما عواید چوبی متقبل میزمینه محصولات غیر

ها و ها در حداقل میزان است و واسطهدریافتی آن
منصوري و  .)12( برنددلالان بیشترین منفعت را می

هاي )، محصولات فرعی جنگل2013( همکاران
همکاران  و واپ. )14( شناسایی کردندزاگرس را 

چوبی را از لحاظ ) اهمیت محصولات غیر2002(
اقتصادي، اجتماعی و فرهنگی مورد بررسی قرار داده 

معاش  تأمینو به نقش این محصولات در اقتصاد و 
 و تنس. )7( کردند تأکیدنیجریه  درآمد کمهاي خانواده

با بررسی محصولات غیرچوبی  )2003(همکاران 
از  فهرستیهاي منطقه دیار بکر ترکیه جنگل

ها از قبیل محصولات مختلف را همراه با مصرف آن
اي، عطریات و رنگرزي ارائه مصارف دارویی، ادویه

توان با کشت پیشنهاد کردند که می ها آن. دنددا
درختان و گیاهان مولد این تولیدات توسط مردمان 

سطح اقتصادي  يمعاش آنان و ارتقا تأمینروستایی به 
) به کمک 2014( اوکان و یلدریم مردم کمک کرد.

محصولات  آینده بینی پیششبکه عصبی مصنوعی به 
) به 2016همکاران ( و ریفتغیرچوبی پرداختند. 

ارزیابی صادرات چند نمونه از محصولات فرعی 
و آجیل کاج  بو برگجنگل از قبیل آویشن، گل مریم، 

در بازه زمانی  آمده دست بهبا استفاده از اطلاعات 
رداختند و آینده این محصولات را با پ 2009تا  1990
نظر گرچه  نمودند. بینی پیشرگرسیون خطی  کمک

چوبی جنگل نقش فرعی در رسد محصولات غیرمی
توان با ایجاد ولی می ،معیشت خانوارها دارد نیتأم

ارزش این محصولات را افزایش داد و ، افزوده ارزش
 ).16( نمود تر پررنگدر اقتصاد خانوارها را  ها آننقش 

که در زمینه تحلیل و شناسایی  ییها روشیکی از 
و بازاریابی محصولات  افزوده ارزشایجاد  يها روش

که  استبازاریابی  روش آمیخته مختلف کارایی دارد،
در سالیان اخیر توجه خاصی را به خود معطوف نموده 

محصول، قیمت،  هیچهارپااست. آمیخته بازاریابی بر 
دارد. آمیخته بازاریابی در صنایع  دیتأکتوزیع و ترفیع 

نیا مهدويمثال:  عنوان بهاستفاده شده است  مختلف



 و همکاران شیدا محمودي
 

83 

با استفاده از روش آمیخته بازاریابی، الگوي ، )2000(
 هاي باغیلازاریابی صادراتی را براي محصومناسب ب
. نتایج این مطالعه نشان داد که در بین عناصر ارائه داد

محصول، قیمت،  یرهايآمیخته بازاریابی، متغ
تشویقی و ترغیبی و مکان یا کانال توزیع  هاي یتفعال
ی یدعا .)13( قرار دارندبهسازي در اولویت  ترتیب به
نقش راهکار  عنوان تحتي خود )، در مقاله2008(

با ، هاآمیخته بازاریابی در عملکرد صادراتی بنگاه
ها و راهکارهاي اصلی موجود در رابطه بررسی نگرش

 نگرش تحلیلبا مدیریت بازارهاي خارجی، سعی در 
در نحوه عرضه آمیخته محصول در  غالب راهکارو 

 درنهایتحیطه صادرات کشور، پیامدهاي آن و 
بخشی این راهبرد از جهت افزایش اثر هایی پیشنهاد
 .)4( آمیخته محصول، نموده است صحیح ارائهطریق 

 تأثیرخود پژوهش )، در 2010گراوند و همکاران (
آمیخته بازاریابی در تصمیم خرید و میزان رضایت 

 کوههاي تعاونی تولیدي شهرستان مشتریان شرکت
) 2014نژاد (بریم .)8( قرار دادند موردبررسیرا  دشت
بر  مؤثراي تحت عنوان شناسایی عوامل همطالع

و  انجام داد بازاریابی محصولات سالم و ارگانیک
جریان اطلاعاتی در  نمودن بهتربراي نشان داد که 

هاي مناسبی در میان بازار نیاز به ایجاد مکانیسم
هاي ذینفع در کشور، بین واردکنندگان و  گروه

 .)3( استصادرکنندگان و بین کشورهاي منطقه 
) به بررسی حاشیه بازاریابی 2006همکاران ( و آیلوج

چوبی جنگل در نیجریه پرداختند. محصولات غیر
محصولات  ونقل حملنتایج نشان داد که هزینه 

چوبی از عوامل مهم در افزایش قیمت این  غیر
محصولات در بازار مصرف و افزایش هزینه بازاریابی 

اهمیت اقتصادي محصولات  با توجه به. )1( است
مطالعه در  غربی آذربایجانهاي استان جنگلغیرچوبی 

زمینه بهبود منفعت اقتصادي حاصل براي مردم بومی 
که در سوابق تحقیق توضیح  طور همانضروري است. 

بیشتر در تحلیل آمیخته بازاریابی  آنچهداده شد 
     ًصرفا است،  شده گرفته نظر در ذکرشدهمحصولات 

 آنچهولی  رسیدن به سود اقتصادي بالاتر بوده است
ازحد محصولات و بیش لیغیراصومهم است برداشت 

ناپذیري به  صدمات جبران تواند میچوبی غیر
این تحقیق  آنچهلذا  ).12وارد کند ( جنگلی اکوسیستم

گرفتن نظر نماید، در یمرا با تحقیقات گذشته متمایز 
و  ها جنگلهاي اکولوژیکی و محیط زیستی  یتظرف

دانیم امروزه تخریب که می طور همانمراتع است، زیرا 
عدم مدیریت مناسب  دلیل بهو مراتع زاگرس  ها جنگل

کند و در این تحقیق  یمیی را طی قهقراروند  سرعت به
با  باارزشخواهد شد که حفاظت از این منابع  سعی

خصوص  هب ها جنگلهاي بالقوه این  ییتوانابررسی 
ینه محصولات فرعی جایگزین حمایت صرف درزم

 نشینان حاشیهي ها خواستهتعارض با  دلیل بهشود که 
هدف  واقع درآمیز نبوده است.  یتموفقتاکنون  جنگل

از این تحقیق ارائه الگوي بازاریابی مناسب براي 
  بود. ذینفعانبرد براي  -رسیدن به نتیجه برد

  
  هامواد و روش

 شمالدر  غربی آذربایجاناستان  :موردمطالعه منطقه
ایران قرار دارد و از شمال به جمهوري  غربی

و ترکیه، از مغرب به کشورهاي ترکیه آذربایجان و 
و از جنوب  شرقی آذربایجانعراق، از شرق به استان 

به استان کردستان محدود است. مساحت استان برابر 
است که سیزدهمین استان بزرگ  کیلومترمربع 059/37

ر این استان مرتفع د هاي کوهشود. کشور محسوب می
                ً       زیاد شده و معمولا  هوایی  و برف باراناي براي زمینه

بهار، ، سه فصل چهارفصلمرطوب دارد که در طول 
و برف فراوانی در این منطقه  بارانو زمستان  پاییز
، غربی آذربایجاناستان  وهواي آب واقع در. باردمی

  .خشک استمعتدل کوهستانی تا نیمه
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 .موردمطالعهموقعیت منطقه  -1شکل 

Figure 1. Location of the study area. 
  

 نظر از و هدف، کاربردي نظر از حاضر تحقیق  
در ابتدا مطالعات میدانی و  است. روش، توصیفی

نقاط قوت، جهت آگاهی و شناخت  يا کتابخانه
 آمیخته يها مؤلفهو تهدیدهاي  ها فرصتضعف، 
موارد  ییدو تأ شد. سپس شناسایی مانجا بازاریابی
. گرفت انجام يا کمک پرسشنامه مصاحبه به تکمیلی

به زوجی  يها سهیمقاتدوین پرسشنامه  بعد مرحلهدر 
  .انجام شد Super Decision-Qافزار  نرم کمک

تحلیل آمیخته منظور به SWOT1تهیه مدل 
تحلیل آمیخته  منظور بهبعد  هدر مرحل: بازاریابی
استفاده شد.  SWOT چارچوب تحلیلاز  بازاریابی
در شناسایی و تشخیص روابط  SWOTتحلیل 

به کار موجود محیطی و توسعه مسیرهاي مناسب 
ها،  توان قوت . با استفاده از این تحلیل میرود یم

. شناسایی کرد ار ها و تهدیدها ها، فرصت ضعف
مراحل تحلیل آمیخته بازاریابی به کمک چارچوب 

SWOT :به شرح زیر است  
ها و  تهیه جدول نقاط قوت، نقاط ضعف، فرصت

این جدول بر اساس عوامل محیط داخلی و : تهدیدها
. براي ایجاد طوفان ذهنی شدعوامل محیط خارجی تهیه 

                                                             
1- SWOT= Strength, Weakness, Opportunity, 
Threats 

تعدادي از عوامل از  سؤالاتگویی به پاسخ هدر زمین
ها نوشته شده بود که از متخصصان   نامه قبل در پرسش

ها را قبول یا رد کنند و مواردي  خواسته شده بود که آن
  ).2-3اضافه نمایند (شکل  آنرا که مدنظر دارند به 

اي که طبق نظر متخصصین رابطه اینبا توجه به   
شده وجود نداشت، از ي درنظرگرفتهها مؤلفهبین 
 براي )AHPمراتبی (سلسله فرایند تحلیل روش
. این روش با فراهم استفاده شد ها داده تحلیلو یهتجز

. شود یتصمیم آغاز م مراتب آوردن درخت سلسله
مراتب تصمیم، عوامل مورد مقایسه و  درخت سلسله

ارزیابی در تصمیم را نشان  رقیب مورد هاي ینهگز
زوجی انجام شد که  سهمقای رشته یکس . سپدهد یم

مربوط به  وزن هر یک از عوامل ها یسهاین مقا
که  . با توجه به اینساخترقیب را مشخص  هاي ینهگز

مناسب  بازاریابی هدف از این تحقیق، تعیین آمیخته
با استفاده از  جنگل یرچوبیمحصولات غ يبرا

جهت در این  نیگروهی است، به هم گیري یمتصم
 یانمحققین، متصد يها تحقیق از نظرات و قضاوت

متخصص، اساتید متخصص و فعالین بخش بازاریابی 
جنگل استفاده شد تا  یرچوبیو فروش محصولات غ

صورت  به بازاریابی به بهترین نحو،آمیخته  تحلیل
  تعیین شود. گروهی
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  .SWOTچارچوب  -2شکل 

Figure 3. SWOT framework. 
 

تحلیل براي  متخصصین مورد استفاده: متخصصین
 شاملمحصولات فرعی  آمیخته بازاریابی يها مؤلفه

هاي مختلف زنجیره فعال در زمینه بخش ینمتخصص
بود که با توجه به سطح سواد محصولات فرعی ارزش 
که داشتند (حداقل لیسانس و با  يسابقه کارو یا 

تخصصی یا حداقل دیپلم  سابقه کارسال  پنجحداقل 
تخصصی) از توان  سابقه کارسال  15و با حداقل 
 و برخوردار بودند. تعداد دهیپاسخکافی براي 

در جدول نشان داده شده  يجامعه آمارمشخصات 
  است.

  

 .گیريتصمیممورداستفاده براي  متخصصینمشخصات  -1 جدول
Table 1. Expert caractristics used to decision making. 

 مورد استفاده
Using case  

 تعداد
Number  

 سال)( يکارسابقه 
Work experience (years)  

 و تهدیدها هاتعیین نقاط قوت، ضعف، فرصت
Determination of strengths, weaknesses, 

opportunities and threats  
76 

 سابقه فعالیت 10سال  با حداقل حداقل سوادي معادل دیپلم
Educational level equivalent to the diploma with a 

minimum of 10 years experience  
 سابقه فعالیتسال  5حداقل سوادي معادل لیسانس با حداقل 

Undergraduate educational level equivalent with at 
least 5 years experience  

 ها و تهدیدهادهی نقاط قوت، ضعف، فرصتوزن
Weighting of strengths, weaknesses, 

opportunities and threats  
31 

 سال سابقه فعالیت 5حداقل سوادي معادل لیسانس با حداقل 
Undergraduate educational level equivalent with at 

least 5 years experience  
 سابقه فعالیت 15سال  حداقل سوادي معادل دیپلم با حداقل

Educational level equivalent to the diploma with a 
minimum of 15 years experience  

    
ها و  نقاط قوت، نقاط ضعف، فرصت دهی وزن

ی نقاط قوت، نقاط ضعف، وزن دهمنظور به: تهدیدها
 Superافزار ها و تهدیدها به کمک نرم فرصت

Decision  مدلی تهیه شد که طبق اصول تحلیل
  دهی شده بود.  سازمان مراتبیسلسله

 نتایج
) 3و  2ها (جدول  حاصل از پرسشنامهطبق نتایج   

تهدید  9فرصت و  19ضعف،  نقطه 14نقطه قوت،  8
  شناسایی شد.

نقاط قوت نقاط ضعف

فرصت ها تهدیدها

تحلیل
 Swot
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 .SWOTبخش تحلیل  Super Decision-Qافزار گیري در نرممدل تصمیم -4شکل 

Figure 4. Decision making model in Super Decision-Q part of SWOT Analysis. 
 

  
  .4Pبخش  Super Decision-Q افزارگیري در نرممدل تصمیم -5شکل 

Figure 5. Decision making model in Super Decision-Q part of 4P Analysis. 
 

  
 .زیرمعیارها مربوط به Super Decision-Qافزار گیري در نرممدل تصمیم -6شکل 

Figure 6. Decision making model in Super Decision-Q part of sub-criteria. 
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  .نقاط قوت و ضعف تعیین شده به کمک متخصصین -2جدول 
Table 2. Determined strengths and weaknesses with help of experts. 

 نقاط ضعف
weaknesses 

 نقاط قوت
Strengths 

W11 
يا فله ارزانفروش   

Cheap sale in bulk محصول 
Product 

S11 

محصولات  فرد منحصربهکیفیت 
 در استان

Unique quality products in 
province 

 محصول
Product 

W12 
 پراکندگی محصول

Product distribution 
S12 

 تنوع بالاي محصولات در استان
Variety of products in the 

province. 

W21 
 ها زیاد واسطهسود کم برداشت کننده و سود 

Low profits for harvesters and high 
profits for intermediaries 

 قیمت
Price 
  

S21   پایین      ًنسبتا هزینه برداشت  

Relatively low cost قیمت 
Price  

W22 
 نوسانات فصلی قیمت

Seasonal fluctuations 
S22  

 قیمت در بازارهاي جهانی بالاست
High prices on world 

markets 

W31 
 خرد بودن حجم محصول و نبودن شبکه توزیع

The crushed product size and lack of 
distribution network توزیع 

Place  

S31  
با انواع وسیله  ونقل حملامکان 

 نقلیه
Transportation with a 

variety of vehicle 
 توزیع
Place  

W32 
توزیع يها کانالضعف در   

The crushed product size and lack of 
distribution network 

S32  
 وجود شبکه توزیع سنتی

Traditional distribution 
networks 

W41 
يبند بستهعدم وجود صنایع بهداشتی   

Lack of hygienic packaging industry 

 ترفیع
Promotion  

S41  
 - توجه مردم به محصولات طبیعی

 جنگلی ارگانیک

Attention to natural 
products, organic forest 

 ترفیع
Promotion  

W42 
فرآوري يها کارگاهعدم وجود   

Lack of processing workshops 
W43 

 عدم آشنایی با بازارهاي هدف

Lack of familiarity with target markets 
S42  

وجود محصولات منحصر به فرد 
 و مطلوب بازار جهانی

There are unique products 
and favorable world market 

W44 
 تبلیغات ضعیف در زمینه محصولات فرعی

Weak advertising byproducts 
W45 

 عدم آشنایی به فروش الکترونیکی

Lack of familiarity with electronic sales 

W51 
ها گاه یرهذخدر حفاظت از  یزير برنامهعدم   

Lack of planning in the conservation of 
stocks 

 زیست یطمح
Environmental  S5    زیست یطمح 

Environmental  

W52 

نبود سازوکار مناسب براي نظارت بر برداشت 
 این محصولات

Lack of appropriate mechanisms to 
monitor the harvest 

W53 

عدم توجه به امکان برداشت سالیانه و توان 
بردار بهرهتولیدي رویشگاه توسط   

Lack of attention to the possibility of 
annual harvest and habitat production 

capacity by the beneficiary 
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 .و تهدیدهاي تعیین شده به کمک متخصصین ها فرصت -3جدول 
Table 3. Determined strengths and weaknesses with help of experts. 

 ها فرصت تهدیدها

T11 

کاهش محصول که باعث غیر اقتصادي 
شود یمشدن برداشت   

Non-economic loss which causes 
the product to be picked محصول 

Product 

O11 آموزش و ترویج در زمینه فرآوري استاندارد 
Promote education in the field of standard processing 

 محصول
Product 

O12  باارزش يها گونهاهلی نمودن  
promote education in the field of standard processing 

T12 یسال خشکعلت  کمبود محصول به  
Product shortages due to drought 

O13 نژاد اصلاح  
Breeding 

O14 
روش فرآوري از سنتی به صنعتیتغییر   

Change the traditional method of processing 
industries 

T21 واردات محصولات ارزان قیمت خارجی 
Cheap foreign imports 

 قیمت
Price  

O21  
جوامع محلی به کمک آموزش در زمینه  يتوانمندساز

پایدار يبردار بهره  
Empowering local communities to support education 

in the field of sustainable use قیمت 
Price  

T22 

پیشرفت روزافزون رقباي خارجی در 
 بازارهاي جهانی

Progress foreign competitors in 
global markets 

O22  افزایش سود در صورت توسعه صادرات 
Increase in profit for Export Development 

T3  توزیع 
Place  

O31  
 آموزش نیروهاي متخصص در زمینه بازرگانی و توزیع

Training of specialists in the sphere of commerce and 
distribution 

 توزیع
Place  O32  کشور جهت صادرات 3استان با  يجوار هم  

The proximity of the third country to export 

O33  
صادراتی يها تشکلو  ها یهاتحادایجاد و گسترش   

The development of export trade unions and 
organizations 

T4  ترفیع 
Promotion  

O41  
فرآوري این  در زمینه زا اشتغال يها طرححمایت دولت از 

  محصولات
Government support for employment-generating 

projects in the field of production of these products 

 ترفیع
Promotion  

O42   المللی ینب ياستانداردهادریافت  
Receiving international standards 

O43  زنجیره ارزش محصولات سازي ینهبه  
Product Value Chain Optimization 

O44   المللی ینب هاي یشگاهنماحضور در  
Participation in international exhibitions 

O45   معتبر يبرندهاایجاد  
Create a reputable brand 

O46   تخصصی صادرات يها شرکتایجاد  
The creation of specialized companies export 

O47  ایجاد شناسنامه و موارد مصرف 
Create of certificate and Indications 

T51  یسال خشکگسترش  
Drought 

 زیست یطمح
Environmental  

O51   اصولی برداشت يها روشترویج  
Promote systematic ways harvest 

 زیست یطمح
Environmental  

T52  رویه یببرداشت  
Indiscriminate harvesting O52  قرق کردن مناطق جهت تولید محصول 

Grazing territory for crop production 
T53  دام رویه یبچراي  

Overgrazing 

O53  
و مناطق جهت تولید  ها مکانقرق کردن و اختصاصی نمودن 

 محصول
Protection and customization of places and regions to 

produce 
T54 

 در بسیاري مناطق ها گونهامکان انقراض 
The possibility of extinction of 

species in many areas  
T55  اي ینهقرنط يها ممانعتبرداشت  

Preventing removal of quarantine 
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 عنصر محصول، هسته اصلی عناصر آمیختهمحصول: 
دهد و بقیه عناصر یعنی قیمت، بازاریابی را تشکیل می

توزیع و ترفیع و محیط زیستی در ارتباط با محصول 
) نشان داده 6( طور که در شکل شوند. همانتعریف می

شده است، کیفیت منحصر به فرد محصولات در استان 
ترین ویژگی مربوط به  بااهمیت 152/0 با وزن

محصول است. پس از آن آموزش و ترویج در زمینه 
فرآوري استاندارد، کاهش محصول، اهلی نمودن 

ترتیب با  اي به هاي باارزش و فروش ارزان فله گونه
  قرار دارند. 108/0و  120/0، 130/0، 135/0هاي  وزن

  

عنوان شاخص کیفیت یا فواید محصولات  به قیمت:
شود و یک عامل مهم در خرید مشتري مطرح می

است بنابراین در ایجاد رضایت مشتري تأثیر بسزا 
ها و  دارد. تحلیل نقاط قوت، ضعف، فرصت

تهدیدهاي مربوط به قیمت نشان داد واردات 
عنوان یک تهدید،  همحصولات ارزان قیمت خارجی ب

) را به خود اختصاص داده 193/0بالاترین وزن (
است. پس از آن توانمندسازي جوامع محلی، هزینه 
            ً                                  برداشت نسبتا  پایین، سود کم برداشت کننده و سود 

ترتیب با  ها و نوسانات فصلی قیمت به زیاد واسطه
  قرار دارند. 093/0و  158/0، 160/0، 165/0هاي  وزن

  

  
 .محصول مربوط به و تهدیدهاي ها فرصتضعف، نقاط ، نقاط قوت وزن -7شکل 

Figure 7. Weight of strengths, weaknesses, opportunities and threats related to the product. 
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 .قیمتو تهدیدهاي مربوط به  ها فرصتنقاط قوت، نقاط ضعف،  وزن -8شکل 

Figure 8. Weight of strengths, weaknesses, opportunities and threats related to the price. 
  

اهمیت کانال توزیع مناسب در بازاریابی  توزیع:
محصولات به میزانی است که سهولت و راحتی 

دلایل خرید  ازجملهدسترسی به کانال توزیع موردنظر 
در مورد  آید.می حساب بهیک محصول توسط مشتري 

و تهدیدهاي  ها فرصتنقاط قوت، نقاط ضعف، 
با انواع وسیله نقلیه  ونقل حملمربوط به توزیع، امکان 

نقطه قوت بود. پس از آن  ترین مهم 226/0با وزن 
ترتیب آموزش نیروهاي متخصص در زمینه  به

کشور جهت  3استان با  جواري همبازرگانی و توزیع، 
، خرد بودن حجم محصول و نبود شبکه صادرات

توزیع و ایجاد و گسترش  هاي کانالتوزیع، ضعف در 
 هاي وزنترتیب با  صادراتی به هاي تشکلو  ها اتحادیه

قرار دارند.  081/0و  140/0، 146/0، 163/0، 184/0
در آخر وجود شبکه توزیع سنتی کمترین وزن 

  ) را به خود اختصاص داد.060/0(

  
 .توزیعو تهدیدهاي مربوط به  ها فرصتنقاط قوت، نقاط ضعف،  وزن -9 شکل

Figure 9. Weight of strengths, weaknesses, opportunities and threats related to the place. 
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اطلاعات کافی در مورد کیفیت و سایر  ترفیع:
از طریق همین عنصر که شامل هاي محصول  ویژگی

خاصی هاي به گروه استها تبلیغات از طریق رسانه
طبق نظر متخصصین  گردد.یا به کل جامعه منتقل می

و  ها فرصتنقاط قوت، نقاط ضعف،  ترین مهم
ترتیب حمایت دولت از  تهدیدهاي مربوط به ترفیع به

در زمینه فرآوري، عدم وجود  زا اشتغال هاي طرح
، توجه مردم به محصولات بندي بستهصنایع بهداشتی 

فرآوري و  هاي کارگاهارگانیک جنگل، عدم وجود 
، 155/0 هاي وزنبا  المللی بیندریافت استانداردهاي 

  بود. 086/0، 096/0، 112/0، 124/0

  
 .ترفیعو تهدیدهاي مربوط به  ها فرصتنقاط قوت، نقاط ضعف،  وزن -10شکل 

Figure 10. Weight of strengths, weaknesses, opportunities and threats related to the promotion. 
 

 .ها و تهدیدهاي مربوط به مؤلفه محیط زیستی نقاط قوت، نقاط ضعف، فرصت وزن -11شکل 
Figure 11. Weight of strengths, weaknesses, opportunities and threats related to the environmental. 

  

0.155
0.124

0.112
0.096

0.086
0.077

0.071
0.067

0.053
0.041

0.035
0.031

0.028
0.023

O41
W41
S41

W42
O42
O43
O44
W43
O45
W44
O46
S42

W45
O47

وزن
Weight

0.180
0.156
0.156

0.141
0.078

0.060
0.057

0.053
0.045

0.039
0.036

O51
T51

W51
T52

W52
T53
O52
T54
T55

W53
O53

وزن
Weight



  1397) 2)، شماره (25و جنگل جلد (هاي علوم و فناوري چوب  نشریه پژوهش
 

92 

یعنی تطابق با  محیط زیستی مؤلفه :محیط زیستی
که در صورت عدم  زیستمعیارهاي حفاظت محیط

 مؤلفهتطابق اهداف توسعه پایدار محقق نخواهد شد. 
توجهی به محیطی امري ضروري است که بیزیست

به  ناپذیريهاي جبرانمدت باعث خسارتآن در دراز
در  زیست محیط مؤلفه. بررسی شودمی طبیعی منابع

و  ها فرصتچارچوب نقاط قوت، نقاط ضعف، 
اصولی برداشت،  هاي روشتهدیدها نشان داد، ترویج 

در حفاظت از  ریزي برنامه، عدم سالی خشکگسترش 
 سازوکارمردم، نبود  رویه بی، برداشت ها گاه ذخیره

دام  رویه بیمناسب براي نظارت بر برداشت و چراي 

، 141/0، 156/0، 156/0، 180/0 هاي وزنترتیب با  به
  موارد شناسایی شده هستند. ترین مهم 060/0و  078/0

نشان داده شده است،  12طور که در شکل  همان 
دهی راهبردهاي تدوین شده با استفاده از نتایج وزن

راهبرد اهلی نمودن  ،نشان داد SWOTتحلیل 
ترین راهبرد است مهم 29/0هاي با ارزش با وزن  گونه

و پس از آن راهبردهاي بهبود فرآیندهاي فرآوري و 
آوري روز، احیاي محصولات فرعی استفاده از فن

داراي ارزش بالا، توسعه سیستم بازاریابی در بازارهاي 
داخلی و خارجی و آموزش و ترویج در زمینه 

 هايترتیب با وزن و اهمیت محصولات بهکاربردها 
هاي بعدي در اولویت 060/0و  19/0، 022/0، 023/0

  هستند.

  
  .SWOTوزن راهبردهاي تدوین شده با استفاده از تحلیل  -12شکل 

Figure 12. The weight of strategies developed using SWOT analysis. 
 

  گیريبحث و نتیجه
مــؤثر بــر  تــرین نقــاط قــوتاز بــین مهــم: محصــول
فرد محصولات در اسـتان   کیفیت منحصر به  محصول،

کیفیـت نقـش    زیـرا  ،بوداز اهمیت بیشتري برخوردار 
اي در بازارپسندي و نگهداري محصـولات   کننده تعیین

دارد و هرچه کیفیت محصول بالاتر رود تقاضـا بـراي   
کیفیــت  بــودن بــالاشــود و روز بیشــتر مــی آن روزبــه

محصول، قدرت رقابت و تسلط بـر بـازار و رضـایت    
محققان دیگر نیز بـه   که ؛دارد دنبال بهکننده را مصرف

این نتیجه رسـیدند کـه کیفیـت محصـولات از دیگـر      

 ).2(تـر اسـت   خصوصیات مربوط بـه محصـول مهـم   
)، در تحقیق خـود  2010چنین گراوند و همکاران ( هم

هـاي  نشان دادند کـه کیفیـت محصـولات در شـرکت    
ترین عنوان مهم، بهدشت کوهتعاونی تولیدي شهرستان 

ــمیم خ    ــر تص ــؤثر ب ــل م ــولات  عام ــداران محص ری
 طهترین نقمهم .)8( است موردنظرهاي تعاونی  شرکت

بود زیـرا   ايفروش ارزان فله ،ضعف مؤثر بر محصول
کاهـد و  اي از کیفیـت محصـول مـی   فروش ارزان فله

چنین از بین شود. همتمایل براي جذب مشتري کم می
آمـوزش و  محصـول،  هاي مـؤثر بـر   ترین فرصتمهم

0.06

0.19

0.22

0.23

0.29

(SO2) آموزش و ترویج در زمینه کاربردها و اهمیت محصولات

(SO1) توسعه سیستم بازاریابی در بازارهاي داخلی و خارجی

(ST1) احیاي محصولات فرعی داراي ارزش بالا

(WO1) بهبود فرآیندهاي فرآوري و استفاده از فنآوري روز

(WT1) اهلی نمودن گونه هاي با ارزش



 و همکاران شیدا محمودي
 

93 

هـا  ي فرصتفرآوري استاندارد از بقیهترویج در زمینه 
آمـوزش و تـرویج   طبق نظر متخصصـین،  ، بودتر مهم

ــتفاده ــث اس ــی باع ــولات م ــه از محص ــود و ي بهین ش
هـاي مرتعـی و   چنین مانع تخریب و نابودي گونـه  هم

تهدیدهاي مؤثر بر محصـول،   شود و از بینجنگلی می
 تهدیـد شـناخته شـد، زیـرا    ترین کاهش محصول مهم

باشـد کـه شـبکه     حـدي  بـه کمی  ازنظرمحصول باید 
تولیـد و توزیـع آن توجیـه اقتصـادي داشـته       اقتصادي

  باشد.
ترین نقاط قـوت مـؤثر بـر قیمـت،     از بین مهم: قیمت

 بازارهـاي در بـالا                    ً              هزینه برداشت نسبتا  پایین و قیمت 
ــود.  جهــانی ــت بیشــتري برخــوردار ب  قیمــتاز اهمی

و نشـدن عملیـات کاشـت     محصولات به علت اجـرا 
که این خود یک مزیت مهـم بـراي    داشت پایین است 

 برداشـت سود کـم   .شود میاین محصولات محسوب 
 مؤثرین نقطه ضعف ترها مهمو سود زیاد واسطه کننده

) مطابقـت  2008که با نتایج تحقیق مهدوي (بر قیمت 
مردمان روسـتایی و   که به این نتیجه رسیدداشت. وي 

کـه بیشـترین هزینـه را در     با توجه به این نشین جنگل
شوند امـا عوایـد   چوبی متقبل میزمینه محصولات غیر

هـا و  ها در حداقل میـزان اسـت و واسـطه   دریافتی آن
توانمندسازي  .)11( برنددلالان بیشترین منفعت را می

بـرداري  کمک آموزش در زمینه بهـره  جوامع محلی به
با  درواقعقیمت بود.  فرصت مربوط به ترین مهمپایدار 

تـوان  کمک آموزش می توانمندسازي جوامع محلی به
واردات  .محصــول مطمــئن بــود   پایــدار از تولیــد 

تهدیـد   تـرین  مهـم قیمـت خـارجی    محصولات ارزان 
تــوان رقابــت را بــراي مربــوط بــه قیمــت بــود زیــرا 

  .بردمحصولات داخل کشور از بین می
 ترین مهمونقل با انواع وسایل نقلیه  امکان حمل: توزیع

وجـود  نقطه قوت مربوط به توزیع تشخیص داده شد. 
ونقــل مــنظم و در مــوازات محصــولات  شــبکه حمــل

 کنـد و محصول جلوگیري می کیفیت موردنظر از افت
ونقل با انواع وسیله نقلیـه باعـث کـاهش     امکان حمل

بـوط بـه   ترین نقـاط ضـعف مر  گردد. مهمها میهزینه
 ـهاي توزیـع  توزیع ضعف در کانال وجـود   زیـرا  ؛دوب

و رضایت مشتري را به  پذیري رقابت هاي توزیعشبکه
هـاي مـؤثر بـر توزیـع     تـرین فرصـت  مهمدنبال دارد. 

امکان  جواري همبود. این کشور  3استان با  جواري هم
  .کند میافزوده بالاتر را فراهم  باارزشصادرات 

ترفیـع،   مؤلفـه  قوت مربـوط بـه   ترین نقطهمهم: ترفیع
جنگلـی ارگانیـک    -توجه مردم به محصولات طبیعـی 

زیرا عوارض و عواقب بالاي محصولات شیمیایی  ؛بود
را موجـب   افزون به محصولات ارگانیـک گرایش روز

 سـالم و  بودن طبیعیشده است و بیشتر مردم به دنبال 
و  وینــدیگنی .یــک محصــول مصــرفی هســتند بــودن

) نیز در تحقیق خود نشان دادنـد کـه   2002همکاران (
ــرف  ــتر مص ــک را   بیش ــولات ارگانی ــدگان، محص کنن

اند کـه ایـن محصـولات در    خرند چون درك کرده می
صـورت معمـول،    مقایسه با محصولات تولید شده بـه 

ضـعف   تـرین نقطـه  مهـم  .)16هستند ( فرد  منحصر به
مربوط به بخش ترفیع عـدم وجـود صـنایع بهداشـتی     

خـوبی  زیـرا اگـر یـک محصـول بـه      ؛بـود  بنـدي بسته
بندي نشود و نکـات بهداشـتی بـراي آن رعایـت      بسته

نشود، فروش آن موفق نخواهد بود و حتی در بسیاري 
بندي محصول عامل اصـلی  از کشورهاي پیشرفته بسته

بنـدي  ها است و با اسـتفاده از بسـته  موردتوجه شرکت
د و تقاضاي محصول دوچنـدان خواه ـ مناسب فروش 

 که اند کرده تأکیدنیز ) 2012فرهمند و همکاران (شد. 
توانـد بـه شـناخت محصـول از     بنـدي برتـر مـی   بسته

کـه ایـن    انـد  کردهک کند و عنوان محصول رقیبان کم
  .)6( استهاي مؤثر بر ترفیع ترین فرصتمهممورد از 

ضعف مؤثر بـر محـیط    ترین نقطهمهم: محیط زیستی
هـا و  گاهحفاظت از ذخیرهریزي در زیستی عدم برنامه
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طبق نظـر متخصصـین،    زیرا بود،هاي طبیعی رویشگاه
هاي طبیعی سرمایه اصلی طبیعـت هسـتند و   رویشگاه

ــهبایســتی از آن ــا ب ــدم خــوبی نگــه ه ــرد و ع داري ک
ها و برداشـت  گاهریزي در حفاظت از این ذخیره برنامه

به مخـاطره   توسط افراد غیرمتخصص، منابع طبیعی را
توانـد منجـر بـه انقـراض و نـابودي      انـدازد و مـی  می

 تـرین  مهـم بسـیار ارزشـمند شـود.    هـاي گیـاهی    گونه
ــه  فرصــت ــوط ب ــهمرب ــرویج محــیط زیســت،  مؤلف ت

تـر  هـا مهـم  فرصت هاي اصولی برداشت از بقیه روش

تـرین  مهـم  تولید پایدار را رقم بزند. تواند می، زیرا بود
سـترش  محـیط زیسـتی گ   مؤلفـه تهدیدهاي مـؤثر بـر   

باعـث از   سـالی  خشکگسترش  زیرا ؛بود سالی خشک
 هاي طبیعـی و انقـراض بسـیاري از   بین رفتن زیستگاه

یـک بحـران    سـالی  خشـک پدیـده   و شـود ها می گونه
شود که مقابله با آن بسیار دشـوار  طبیعی محسوب می

تواند اکوسیسـتم منطقـه را تغییـر    راحتی می است و به
  دهد.
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Abstract1 
Background and objective: Livelihood of rural communities living in the northern Zagros 
forests is largely dependent on the forest. Due to the importance and economic value of non-
wood forest products, marketing mix of West Azerbaijan province were analyzed in this study. 
This research regarding the purpose is applicable and methodologically is descriptive. 
Materials and methods: SWOT framework was used to analyze the components of the 
marketing mix. Identification and acknowledgment of strengths, weaknesses, opportunities and 
threats were conducted using the interview questionnaire, then a comprehensive questionnaire 
was developed using Super Decision-Q software. According to the objective and purpose of the 
present study, due to lack of relations, Analytic Hierarchy Process (AHP) technique was used to 
analyze the data. Experienced non-wood forest products businessmans, University professors 
and experienced stakeholders were qualified as an expert. Sampling was selective and experts 
were selected according to literacy and experience in each stage. 
Results: The results of analysis of five components of the marketing mix using SWOT 
framework for components of the product, price, place, promotion and the environment showed 
that the unique quality of products in the province, imports of cheap foreign products, the 
possibility of transportation with a variety of vehicles, government support for employment 
initiatives taken in the field of processing and promotion of suitable harvesting  with respect to 
the weight of 0.152, 0.193, 0.226, 0.155 and 0.118 are the most important strengths, 
weaknesses, opportunities and threats. 
Conclusion: However, important weaknesses and threats were identified by experts but there 
are many strengths and opportunities if to be considered, there is the possibility of rapid 
improving of the marketing mix of the non-wood forest products. In case of considering these 
opportunities, local people get more benefits and their livelihood will be improved. It’s 
economic impact on the lives and livelihoods of local people will be improved. 
 
Keywords: Non-wood products, Marketing mix, Forest, West Azarbaijan, ANP, SWOT 
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