
 

 1 

 ای در شهرستان جیرفتدر کسب و کارهای گلخانهقابلیت بازاریابی بررسی وضعیت 

 

  3لا صفایل، 2یاله رضائروح ،1نسرین منگلی

 mangelinasrin@gmail.com؛ ، دانشگاه زنجانیج و آموزش کشاورزیترو دکتری یدانشجو1
 r_rezaei@znu.ac.ir؛ ییج، ارتباطات و توسعه روستایزنجان، گروه ترو،  دانشگاه زنجان یار دانشکده کشاورزیدانش2

 safa@znu.ac.ir؛ ییج، ارتباطات و توسعه روستایگروه ترو،  دانشگاه زنجان یار، دانشکده کشاورزیاستاد3

 چکیده

کسز  و  یتت رقزابیزش مایتخصیص بهینه منابع و افزاا یبرا یدیک عنصر کلیت قابلیت بازاریابی به عنوان یبا توجه به اهم

تزه شزده رفزت پردا یدر شهرسزتان ج یاگلخانزه یت قابلیت بازاریابی کس  و کارهایوضع ین پژوهش به بررسیدر ا ،کارها

تلزت و همکزاران جدول بار رفت بودند که با استفاده ازیداران شهرستان جنفر از گلخانه 1022ق، ین تحقیا یجامعه آماراست. 

هزا از داده یگزردآور یبزراانتخزا  شزد. سزاده  یاطبقه یریگروش نمونه نفری از آنان با استفاده از 246 ک نمونهی(، 2001)

د قزرار ییزاتنه موضوع مورد پزژوهش مزورد یپرسشنامه با نظر متخصصان و کارشناسان در زم ییروا .دیگرد تفادهاس پرسشنامه

اس یزمق یونبزا  محاسزبه شزده بزرارک یه مقدار آلفاکآزمون انجام گرفت شیق پیت اعتماد اباار تحقین قابلییتع یگرفت. برا

عد قابلیزتبک از هفت یق نشان داد که وضعیت هر یج تحقینتا( به دست آمد. 75/0پرسشنامه در حد مناس  )بالاتر از  یاصل

هزای قابلیت بعادا یبندتیحاصل از اولو یهاافتهین، یدران شهرستان در سطح متوسط بود. همچنهای بازاریابی در بین گلخانه

ن اایزکمتزرین م ن ویشزتریب ارتباطزات بازاریزابی بزه ترتیز مؤلفه ا و ید محصول متمایتول مؤلفهاز آن بود که  یبازاریابی حاک

  ت را داشتند.یاولو

 .، شهرستان جیرفتی، کس  و کار کشاورزقابلیت بازاریابی: کلیدی کلمات
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Abstract 
Considering the importance of marketing capability as a key element for optimal allocation of 

resources and increasing the competitive advantage of businesses, this study investigated the status of 

marketing capabilities in greenhouse enterprises in Jiroft County. The statistical population of this 

study was 1022 people of greenhouse owners in Jiroft County. According to Bartlett et al. (2001) 

table, a sample size of 246 was selected using a stratified random sampling method. Data were 

collected using a questionnaire. The validity of the questionnaire was established by a panel of experts. 

A pilot study was conducted to establish reliability of the instrument. Cronbach alpha's coefficient for 

main scale of questionnaire calculated more than 0.75, which show appropriate reliability of 

questionnaire. The results showed that the status of all seven dimensions of marketing capabilities 

among the greenhouse enterprises was at moderate level. Furthermore, the findings from the 

prioritization of the marketing capabilities dimensions revealed that two components of distinctive 

production and marketing communication had the highest and lowest priorities compared to other 

dimensions, respectively.  
Key words: Marketing capabilities, Agricultural business, Jiroft County. 
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 مقدمه 

)زنزد  دارند یاتیار حیشرفته و جهان سوم نقش بسیپ یدر کشورها یو توسعه فناور یکوچک و متوسط در رونق اقتصاد یکس  و کارها

به  زود ا تصزا  دنیا نقش مؤثر و پررنگی  در رشد اقتصادی درصد 80به طور تخمینی این کس  و کارها درواقع،  (. 1394ون، یو عرب

د یزکزه در تول یال سهم گسزتردهیکوچک و متوسط به دل یکس  و کارهاان داشت، یب توانیم ،یکل طور (. بهSalojarvi, 2005اند )داده

افتزه  و در حزال توسزعه یتوسزعه  یدر کشزورها یاژهیزت ویزانزد، از اهمداشزته یل مشزکتت اقتصزادیو تسه یی، اشتغالااینا الص مل

کوچک و متوسزط  یمل کس  و کارهادرصد از کس  و کارها موجود، شا 4/99ران یکه، در کشور ا ی(. به نحوFox, 2005بر وردارند )

درصزد  34هزا در اقتصزاد معزادل کنند و سهم ارزش افزاوده آنی دمت م ن کس  و کارهایکار در ا یرویدرصد ن 60ش از یکه ب هستند

اقتصزاد کشزورها اسزت،  یاتیح یرویت کس  و کارها که نشان دهنده نی(. با توجه به اهم1391، یو  رمشاه یبرآورد شده است )رضوان

ان، بزا یزن میز(. در اHausman, 2005سازد )یر میناپذاجتنا  یت و بهبود عملکرد کس  و کارها امریموفق رگذار بریشنا ت عوامل تأث

بزا  یالمللنیب یاز کس  و کارها در بازارها یاریکم، بسیست و یدار کس  و کارها در قرن بیط ساده و پایمح ایییدگی و پویچیبه پتوجه 

 یطیط محین شرایانطباق با ا ین رو، کس  و کارها برایمحصولات مختلف رو به رو هستند، از ا یان و تقاضا برایمشتر ینوسانات تقاضا

بازار و  یهافرصت ینیبشیو پ یطیر محیط متغیمؤثر به منظور واکنش به موقع به شرا یهایاستراتژ یسازادهیپ یر و براییماً در حال تغیدا

ا توجزه های ا یر، بزدر سال(. Mura and Buleca, 2014) ش و بهبود عملکرد  ود دارندیاز به افاای ود ن یت رقابتیجه حفظ مایدر نت

محققان به دنبال بررسی عوامل تأثیرگذار بر آن بودند که در این میان با در نظر گرفتن اهمیت بازاریابی بزه به اهمیت و ضرورت عملکرد، 

لزف قزرار بازاریابی مورد تاکید پژوهشگران و محققان مخت ضرورت توسعه و تقویت قابلیت ،هاترین حلقهعنوان یکی از مهمترین و اصلی

ارچزه و یکپ بازاریابی فرآیند (. در واقع، قابلیت1392سرانی کجوری، مین باشی رزگاه و سیاهملکی ؛1396گرفته است )منگلی و همکاران، 

شوند و باعث شناسایی نیازهزای بزازار، بهبزود ارزش های جمعی، دانش و منابع شرکت طراحی میکه برای اعمال مهارت منسجمی است

د. همچنین، کس  و کارها به کمک این قابلیت قادر هسزتند  زود را بزا شزرایط متغیزر بزازار تطبیزق و از شوها می دمات سازمانکالا و 

بزه عبزارت دیگزر، قابلیزت  (.1394زاده شزهری و همکزاران، )حسزین های رقابتی استفاده کنندله با تهدیدر در جهت مقابهای بازافرصت

کند که به کس  و کارها اجازة داشتن یک عملکرد مشتری و مالی در سطح بالا، ایجاد و حفظ برند ایجاد می بازاریابی یک تصویر  قوی از

در (. 1395فر و گروسی، دهد )احسانمحصول و بازار می رابطه  ود با مشتریان و اعضای کانال توزیع از طریق بکارگیری دقیق استراتژی

ده از یزچیپ یا( معتقدند که قابلیت بازاریابی به عنزوان مجموعزه2015) 1نقل از کامبوج و همکاران ( به1395این زمینه، منگلی و همکاران )

 زود را بزه شزکل  یهزاتیسازند تا فعالیک کس  و کار را قادر مید که شویف میتوص یاوستهیپ همبه یهاانباشته شده و مهارت دانش

( 1396شاهر  و همکزاران )دهدشتی به همین منوال، ود را مورد استفاده قرار دهد.  یهاییهماهنگ کرده و به طور اثربخش دارا یمناسب

بازاریابی  هر کس  و کزار را بازتزابی از توانزایی آن کسز  و کزار بزرای متمزایا سزا تن  ( قابلیت2006)2به نقل از جرمن و زاورسینگ 

سرعت معرفی محصول جدید و هماهنگ کردن عملیات کسز   جدید در جهت افاایشهای و ایجاد ایده رقباءش از محصولات و  دمات

قابلیت بازاریابی از طریق ایجاد روابط با مشزتریان، واکزنش داشت که  انیب توانیم ،یبه عبارتکنند. و کار با تغییرات سریع بازار معرفی می

شزود و کارهزا مزی افاایش درآمد و اثربخشی کس  بینی نیازهای بازار و نیازهای مشتریان منجر بههای بالقوه، پیشسریع نسبت به فرصت

 .(1395)منگلی، 

های متعددی برای آن در نظر از آنجایی که قابلیت بازاریابی یک مفهوم چند بعدی و پیچیده است، محققان مختلف هر یک ابعاد و مؤلفه

( 2013) 3مدل ارائه شده توسط سوک و همکاران ( در پژوهش  ود بر حس 1395اصیل و همکاران )پسنداند. به عنوان نمونه؛ نوعگرفته

کنندگان، برنامه تبلیغاتی، تحلیل بازار، گذاری مؤثر محصولات، محصولات جدید، توزیعهای قیمتلفهؤقابلیلت بازاریابی را براساس م

                                                 
1- Kamboj et al. 
2- German and Zawersing 
3- Sok et al. 
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( در پژوهش  ود با 2005) 1س و مورگانیبه همین منوال، ورها .های  تقانه اندازگیری کردندمدیریت فروش و توسعه استراتژی

گذاری، مدیریت کانال، ارتباطات بازاریابی، توسعه محصول، بعدی، هشت مؤلفه قیمتهای کیفی چنداستفاده از تجایه و تحلیل داده

( 1392اران )ریای بازاریابی و اجرای بازاریابی برای قابلیت بازاریابی شناسایی کردند. فیض و همکفروش، مدیریت اطتعات بازار، برنامه

( استفاده کردند که شامل سه بعد بازارمحوری، 2011) 2در مطالعه  ود برای سنجش سازه قابلیت بازاریابی از تحقیق مریلیس و همکاران

( تأکید دارند 2012) 3( به نقل از تئودوسیو و همکاران1391نیا و همکاران )همچنین، رحیم .قابلیت نام تجاری و قابلیت نوآوری بود

 مداری مورد سنجش قرار داد. بهمداری، گرایش به نوآوری و هاینهمداری، رقی توان به وسیله چهار سازه مشتریبلیت بازاریابی را میقا

 نه،ین زمیدر ا که است شده ارائه مختلف پژوهشگران یسو از یمتفاوت یهایبندطبقه و هامدل ،یابیبازار تیقابل سنجش درباره ،یکل طور

 یبرا مدل نیا از قیتحق نیا در ( ،2009) 4و مورگان و همکاران (2005) س و مورگانیورها شده شنهادیپ مدل تیجامع به توجه با

 محصول، ایتما ،یگذارمتیق شامل یابیبازار تیقابل یهامؤلفه نیمهمتر مدل، نیا هیپا بر. است شده استفاده یابیبازار تیقابل سنجش

 . باشدیم اجرا و قاتیتحق فروش، ارتباطات، ع،یتوز

ه سب  شرایط که ب مربع واقع شده است کیلومتر 1377 ای به وسعت حدودشهرستان جیرفت در جنو  شرقی استان کرمان در گسترده

ت و با داشتن های مهم کشاورزی اسشود. این منطقه یکی از قط  ا  اقلیمی، در پاییا و زمستان یک گلخانه طبیعی محسو  می

رغم، اهمیت و یلع(. 1396ساردوئی و همکاران، عادلیباشد )ای کشور را دارا میهای گلخانهگلخانه رتبه نخست کشتهکتار  1200

بود ثبات اقتصادی، نهای زیادی همچون؛ داران جیرفت با چالشای نتایج بررسی حاکی از آن است که گلخانههای گلخانهجایگاه کشت

ر فصل رشد رو به رو هستند دداران بر ورد انفعالی با بازار و ضعف نقدینگی گلخانه ازار و مشتریان،عدم تولید مناس  با توجه به نیاز ب

 باو  ای دارندایگاه ویژهای در اقتصاد شهرستان جیرفت جاینکه سامانه تولید محصولات گلخانه توجه به با (.1396)رضائی و همکاران، 

اران دبی گلخانهو مایت نس ردبر افاایش عملک رگذاریتأث کلیدترین عواملمهمترین و یکی از  بازاریابیمسأله که قابلیت ن یگرفتن ا نظر در

 شهرستان در ایلخانهگ کارهای و کس  بازاریابی در ن پژوهش بررسی وضعیت قابلیتیا یرو،  هدف اصلنیاز ا ،باشدمی رقباءدر بین 

  جیرفت بود.
  

 قیتحق یروش شناس
ن یا یاست. جامعه آمار یهمبستگ -یفیها از نوع توصداده یو بر حس  نحوه گردآور یبر حس  هدف از نوع کاربرد ق حاضریتحق

ن حجم ییتع ینفر بود. برا 1022که تعداد آنها در حدود  دادندیل میرفت در استان کرمان تشکیداران شهرستان جگلخانه یپژوهش را تمام

ع ینفر بدست آمد که با توجه به توز 246 ی( استفاده شد که بر اساس آن حجم نمونه آمار2001)نمونه از جدول بارتلت و همکاران 

 یریگها از روش نمونهل پرسشنامهیمکها و تبه نمونه یابیدست یرفت، برایمختلف شهرستان ج یهاها در سطح دهستاننامتناس  نمونه

ق پرسشنامه بود که ین تحقیها در اداده یعنوان طبقات( استفاده شد. اباار گردآور مورد مطالعه به یهابا انتسا  متناس  )دهستان یاطبقه

متغیر(  22)شامل  رفتیدران شهرستان جن گلخانهیب در قابلیت بازاریابیسنجش های مرتبط پرسشو  یفرد یهابخش مشخصه دواز 

 اعتبارد. ی( استفاده گرد5اد=یز یلیتا   1کم= یلی)از   یکرت پنچ سطحیف لیاز ط دومبخش  یریگاندازه یل شده بود. برایتشک

ق یت اعتماد اباار تحقین قابلییتع یبراد قرار گرفت و ییورد تانه موضوع پژوهش میبا نظر پانل متخصصان و کارشناسان در زمپرسشنامه 

پرسشنامه  یاصل یهااسیمق یکرونبا  محاسبه شده برا ی( انجام گرفت که مقدار آلفاینفر  ارج از نمونه اصل 30آزمون )شاملشیپ

                                                 
1- Vorhies and Morgan 
2- Merriless et al. 
3- Theodosiou et al. 
4- Morgan et al. 
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شده با استفاده از نرم افاار  یگردآور یهال دادهیه و تحلیباشد. تجایق میت اعتماد اباار تحقیکه نشان دهنده قابل بود 75/0شتر از یب

20WinSPSS .صورت گرفت 

 

 ج ینتا

 داران شهرستان جیرفتمشخصات فردی گلخانه

ان یشتر پاسخگویب سال بود. از نظر جنس،45/10ار یسال با انحراف مع 71/34ان ین سن پاسخگویانگیاطتعات بدست آمده، مبر اساس 

سال با  98/4ر ین متغین اینگایج نشان داد که میای، نتادرصد زن بودند. به لحاظ سابقه کار گلخانه 6/4درصد( مرد و تنها در حدود  4/95)

درصد به شکل  7/57و  ایها به صورت اجارهدرصد از گلخانه 3/42از آن بود که  یق حاکیتحق یهاافتهیسال بود.  21/3ار یانحراف مع

خانهدرصد( متعلق به گل 8/39)ک تا سه سالن گلخانه بودند، و بیشترین فراوانی یدرصد( دارای  2/66داران )اند، بیشتر گلخانهتملکی بوده

ش فرو ینظر بازارها ج بدست آمده، ازیمتر مربع زمین زیر کشت گلخانه داشتند. با توجه به نتا 10000تا  5000دارانی بود که بین 

ستان در سطح کشور  ارج از ا یبود که محصولات  ود را در بازارها یداران  مربوط به گلخانهیبه ترت ین فراوانین و کمتریشتریب

شتر یمشخص شد که ب پژوهش یهاافتهیرسانند. همچنین، بر اساس یم درصد( به فروش 9/18) یالمللنیب یدرصد( و در بازارها 9/36)

بود که  ین در حالی. ادرصد( بودند 8/43فروشان )درصد( و عمده 8/51  دلالان )یمورد مطالعه به ترت یهاداران محصولات گلخانهی ر

 فرو تند.یها میو تعاون یداران محلیان محصولات  ود را به  ریدرصد از پاسخگو 5/26تنها 

 

 های قابلیت بازاریابیلفهمؤ

، یگذارمتیفت مؤلفه قه از مطالعه موردداران سنجش سطح قابلیت بازاریابی گلخانه در این پژوهش برای توجه به مطال  اشاره شده با

رو، . از اینبهره گرفته شد یبایبازار یو اجرا یابیبازار یایرقات و برنامهی، فروش، تحقیابیع، ارتباطات بازاریا، توزید محصول متمایتول

 آورده شده است.  هامؤلفهک از یک هر یبندی آنها به تفکج حاصل از اولویتیدر ادامه نتا

 یگذارمتیق

موقع  به یگذارمتیق"ه یگو( نشان داد 1گذاری پاسخگویان در جدول )لفه قیمتمؤهای مرتبط با بندی گویهتیج حاصل از اولوینتا

زار مت در بایق راتییمر تغش مستیپا "ه یگو کهیحال درت بود، یاان اولوین میبالاتر یدارا "در بازار متیرات قییمحصولات متناس  با تغ

 ت بوده است. یاان اولوین میکمتر یدارا "ارائه شده توسط رقباء  یهامتیو ق

 

 یابیبازار تیقابل یگذارمتیمربوط به مؤلفه ق یهاهیگو یبندتیاولو -1جدول

 تیاولو هاهیگو ن*یانگیم اریانحراف مع

 1 مت در بازاریرات قییموقع محصولات متناس  با تغبه یگذارمتیق 06/4 353/1

 2 رقباء یگذارمتیو شنا ت از فنون ق یآگاه 53/3 304/1

 3 ارائه شده توسط رقباء یهامتیمت در بازار و قیرات قییش مستمر تغیپا 33/3 369/1

 کل       64/3 342/1

 

 زید محصول متمایتول 

دگاه پاسخگویان در جدول لفه تولید محصول متمایا از دیهای مرتبط با مؤبندی گویهدست آمده از پژوهش در رابطه با اولویتنتایج به

ن ااین میشتریاز ب "شتهگلخانه نسبت به گذ یت محصولات فعلیفیبهبود ک"ه یگوج پیداست  ی( نشان داده شده است. همانطور که از نتا2)

 ت بر وردار بود. یاولو
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 یابیبازار تیز قابلید محصول متمایمربوط به مؤلفه تول یهاهیگو یبندتیاولو-2جدول

 تیاولو هاهیگو ن*یانگیم اریانحراف مع

 1 گلخانه نسبت به گذشته یت محصولات فعلیفیبهبود ک 79/4 184/1

 2 انیمشتر یازهاید شده با نید تولینان از انطباق محصولات جدیاطم 21/4 162/1

 3 دید محصولات جدیتول یبه موقع بر رو یگذارهیسرما 07/4 449/1

 کل     35/4 265/1

 

 عیتوز

 یبرقرار"هیج پیداست گویکه از نتا طورهماناست.  شدهه ارائ( 3های مرتبط با سطح توزیع پاسخگویان در جدول )گویه یبندتیاولو

 را داشت.ت یاان اولوین میشتریب "فروش یهایندگیع محصولات و نماین توزیارتباط مناس  با عامل

  یابیبازار تیقابل عیمربوط به مؤلفه توز یهاهیگو یبندتیاولو -3جدول

 تیاولو هاهیگو ن*یانگیم اریانحراف مع

 1 فروش یهایندگیع محصولات و نماین توزیارتباط مناس  با عامل یبرقرار 62/4 232/1

 2 فروش یهایندگیع محصولات و نماین توزین عاملیجذ  و حفظ بهتر 13/4 171/1

 3 فروش یهایندگیع محصولات و نماین توزیاز عامل ی دمات یبانیپشت 70/3 385/1

 کل 15/4 262/1

 

 یابیارتباطات بازار

لفه ارتباطات قابلیت بازاریابی از دیدگاه پاسخگویان در های مرتبط با مؤبندی گویهبا اولویت دست آمده از پژوهش در رابطهنتایج به

ارتباط مؤثر با  یبرقرار"و  "مناس  یداشتن روابط عموم"ای هج پیداست گویهی( نشان داده شده است. همانطور که از نتا4جدول )

 بیشترین اولویت را داشتند. "آنها  یان و گرفتن نظرات و باز وردهایمشتر

  یابیبازار تیمربوط به مؤلفه ارتباطات قابل یهاهیگو یبندتیاولو-4جدول

 تیاولو هاهیگو ن*یانگیم اریانحراف مع

 1 مناس  یداشتن روابط عموم 58/4 246/1

 2 آنها یان و گرفتن نظرات و باز وردهایارتباط مؤثر با مشتر یبرقرار 36/4 334/1

 3 غات(یتبل یغات )از نظر مکان، زمان و محتوایت تبلیریمد 09/2 375/1

 4 مناس  یغاتیتبل یهابرنامه ین و اجرایتدو 09/2 366/1

 کل         28/3 330/1

 

 فروش

 یلفه داران مؤیسنجش ا یاستفاده برا مورد ریبازاریابی بیانگر آن بود که هر سه متغنتایج به دست آمده در مورد مؤلفه فروش قابلیت

 (. 5و در سطح متوسط بودند )جدول  3ن بالاتر از یانگیم

 یابیبازار تیقابل فروش لفهؤم به مربوط یهاهیگو یبندتیاولو-5جدول

 تیاولو هاهیگو ن*یانگیم اریانحراف مع

 1 ات فروشیل عملیتسه یبا اصول و فنون مذاکره برا ییآشنا 17/4 380/1

 2 ژه از نظر انتخا  زمان و مناطق فروشیع و فروش محصولات به ویت توزیریمد 99/3 298/1

 3 فروش گذشته یل روندهایه و تحلیتجا 96/3 347/1

 کل 04/4 341/1
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 یابیبازار یزیرقات و برنامهیتحق

( نشان داد که 6در جدول ) بازاریابیریای تحقیقات و برنامه لفهؤم به مربوط یهاهیگو یبندتیاولواطتعات به دست آمده در  صو  

 ت را به  ود ا تصا  داده بود. یاان اولوین میشتریب "هدف  یو انتخا  اثربخش بازارها یابیبازار یایربرنامه "ه یگو

  یابیبازار تیقابل قاتیتحق لفهؤم به مربوط یهاهیگو یبندتیاولو -6جدول

 تیاولو هاهیگو ن*یانگیم اریانحراف مع

 1 هدف یو انتخا  اثربخش بازارها یابیبازار یایربرنامه 72/3 368/1

 2 ترمناس  یابیبازار ی تقانه برا یها و راهبردهاتوسعه روش 49/3 347/1

قوت و ضعف  ان و نقاطیمشتر یهاازها و  واستهیبه منظور شنا ت ن یابیقات بازاریبا تحق ییآشنا 88/2 510/1

 رقباء
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 کل              36/3 408/1

 

 یابیبازار یاجرا

دارای  "یابیمختلف بازار یهاوهیراهبردها و ش یاجرا "مورد مطالعه گویه  یهاهین گوی(، در ب7ج کس  شده در جدول )یبا توجه به نتا

 بیشترین اولویت بود.

 تیقابل یابیبازار یمربوط به مؤلفه اجرا یهاهیگو یبندتیاولو -7جدول

 تیاولو هاهیگو ن*یانگیم اریانحراف مع

 1 یابیمختلف بازار یهاوهیراهبردها و ش یاجرا 55/3 388/1

 2 یابینه منابع بازاریص بهیتخص 47/3 445/1

 3 یابیبازار یهامناس  برنامه یاجرا 47/3 442/1

 کل             49/3 425/1

 

 یابیبازار تیقابل یت کلیوضع

ک از ابعادهفتیک هر یقابلیت بازاریابی به تفک یهالفهمؤ یبندتی( به اولو8در جدول )ن، یشیپ یهاج ارائه شده در بخشینتا بر اساس

، گذاریقیمتو  ، تولید محصول متمایایابیارتباطات بازار، یابیبازار یایرقات و برنامهیگانه شامل اجرای بازاریابی، فروش، توزیع، تحق

اان ین میبالاتر یا داراید محصول متمای، مؤلفه تولین هفت مؤلفه مورد بررسیداست از بیپج یهمانطور که از نتااست.  شدهپردا ته 

 ت را داشت.یاان اولوین میکمتر یابیت و در مقابل، مؤلفه ارتباطات بازاریاولو

 یاگلخانه یکسب و کارها یابیبازار تیقابل یهامؤلفه یبندتیاولو -8جدول

 تیاولو هامؤلفه نیانگیم اریانحراف مع

 1 اید محصول متمایتول 35/4 265/1

 2 عیتوز 15/4 262/1

 3 فروش 04/4 341/1

 4 یگذارمتیق 64/3 342/1

 5 یابیبازار یاجرا 49/3 425/1

 6 یایرقات و برنامهیتحق 36/3 408/1

 7 یابیارتباطات بازار 28/3 330/1

 کل                    75/3 339/1
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 یریگجهیبحث و نت
باطی بالایی داشته باشند و داران قابلیت ارتشود که گلخانهلفه قابلیت بازاریابی به عنوان یک عامل کلیدی باعث میمؤآنچه مسلم است 

ات و عکسدر زمینه اقدم را دیارزشمن کنندگان ارتباط برقرار کنند و از این طریق دانش و اطتعات راهبردیبهتر بتوانند با بازار و توزیع

 دسترس فنی و منابع در آن اطتعات و بکارگیری مفید و موثر مهارت کنند و بر پایهدریافت  گذاری آنهاسطح قیمت و رقباء هایملالع

یابی با شناسایی نیازهای قابلیت بازار در واقع، جلوگیری کنند. رقباءهای جدی تهدید از موانع و توانند عملکرد  ود را افاایش ومی

گیری از ، بهرهدمات جدید برای تولید محصول و  های نوآورانهداران به ایدهآشکار و پنهان مشتریان و بازار منجر به دستیابی گلخانه

لفه قابلیت هفت مؤ میانگینق نشان داد، ین تحقیج ایاست که نتا ین در حالیا. شودمیگذاری به موقع و سرمایه آلهای ایدهفرصت

مطالعه در سطح متوسط  اجرا در بین پاسخگویان مورد و قاتیتحق فروش، ارتباطات، ع،یتوز محصول، ایتما ،یگذارمتیبازاریابی شامل ق

ریای و با برنامه شود کهیمداران پیشنهاد رو، با توجه به اهمیت قابلیت بازاریابی به عنوان یک عامل حیاتی برای گلخانهبود. از این

نه یزمهای آموزشی دوره یااربرگق یژه از طریورا رفع کرده و بهها موانع فراروی توسعه قابلیت بازاریابی در گلخانههدفمند سیاستگذاری 

رهای هدف و های بازاگذاری، مذاکره، شنا تدر مورد اصول نحوه قیمت دارانگلخانهافاایش سطح دانش و اطتعات  لازم جهت

بین مشتریان و  ارتباط مستقیم یدهق حذف دلالان و شکلیاست از طر ینه ضرورین زمیدر ا همچنین، .کردفراهم  را عملیات فروش

 سر کرد. یا میداران را نش سود گلخانهیط مناس  جهت افاایداران شراگلخانه
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ط بخش کشاورزی (.  بررسی نقش فناوری اطتعات بر عملکرد کس  و کارهای کوچک ومتوس1394و عربیون، ابوالقاسم. )، زند، وحید
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