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 2  بازار فروش فيروزه

 مقدمه: -1

ميي دهد كه محصولات كشاورزي و دامي ه ش نشان 1268بررسي آمار صادرات و واردات در سال 

رنجب عمده ترين بخش محصولات صادراتي ايران در يك قرن پيش بوده است. در آن زميان ابريشي ب بي

نهيا دن اغلي  آكه امروزه بمنظيور وارد كير اندپنبهب توتون و تنباكو از اقلام عمده صادراتي كشور بوده

د دهد كه با وجيومي شود. اين آمار همچنين نشانمي سالانه مبلغ قابل ملاحظه اي ارز از كشور خارج

ادر به قه ش ب درآمد حاصل از صدور كالاهاي كشاورزي به تنهايي  1268كسري موازنه تجاري در سال

ه  سيه ش  1320واردات كشور بوده است ولي تيا سيال  ي مربوط بههاجبران بيش از نيمي از هزينه

 بازرگياني يابد چنانكه سه  صادرات غير نفتي از كيل مبيادلاتمي صادرات غير نفتي به تديريج تقليل

كنيد. مي ه ش اين نسبت به حدود يك چهارم تنزل پيدا 1330رسد و تا سال مي خارجي به يك سوم

گيرد كه توليد مي ي ناشي از فروش نفت به نحوي شتابهادروند گسترش واردات در پي افزايش درآم

شود. مي دلداخلي تحت الشعاع واردات كالا واقع شده و تجارت خارجي به اهرم فشار بر اقتصاد ملي ب

سيته بنابراين از حدود يكصد سال پيش رابطه تحويل نفت در مقابل دريافيت كيالاي سياخته شيدهب ه

يجياد و ايده و وابستگي اقتصادي در نتيجه وجود اين بافيت ناسيال  اصلي بازرگاني خارجي كشور گرد

 تحكي  شده است.

پس از پيروزي انقلاب اسلامي بمنظور تغيير روند بازرگاني خيارجي بيا توجيه بيه نيازهياي واقعيي 

كشورب تلاشهايي بعمل آمد. اما از ه  گسيختگي اقتصاد كشور بدليل اعتصابات گسترده مردم در سال 

عدم وجود برنامه مشخص و نيز بروز عوامل متعدد سياسي موج  گردييد كيه سيه  واردات و  1357

مصرفي همچنان به روند صعودي خود ادامه دهد. بعدها نيز تحري  اقتصادي و جنگ تحميليب مييزان 
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صادرات را بشدت كاهش داد. بطوريكه در حال حاضر تجارت خارجي ايران با صادرات تيك محصيولي 

باشد. در سالهاي اخير دولت تلاشهاي بسياري مي تگي شديد به ارز حاصل از آن مشخص)نفت( و وابس

به منظور افزودن بر سه  صادرات غير نفتي بعمل آورده است. در اين راستا صادرات سنگهاي قيمتي و 

ه تواند مثمر ثمر واقع گرددب چراكه فيروزه نيشابور بعنيوان بهتيرين فييروزمي بخصوص فيروزه نيشابور

توانيد ارز آوري مي جهانب داراي شهرت بين المللي است و در صيورت توجيه بيشيتر بيه صيادرات آن

 مناسبي ايجاد نمايد.

 بيان مسئله: -2

ط است سال پيش از ميلاد مسيح مربو 3400قديمي ترين اطلاعي كه از فيروزه در دست داري  به 

ت ر زينت آلادشبه جزيره سينا استخراج كرده و كه فراعنه مصر اين سنگ زيبا را از معادن اند و نوشته

اي در  بردند و بدين گونه شايد استخراج فيروزه قديمي تيرين اسيتخراج كانهياي صيخرهمي خود بكار

آمده مي دستبتاريخ باشد ولي از همان زمانهاي باستان بهترين و مطلوبترين فيروزه در معادن ايران س

بيه  راه تركييه و چون اين سنگ بهادار ازاند كردهمي تخراج و صادركه از زمانهاي بسيار قدي  آن را اس

 ركييت( يعنيي Turquoiseاروپا وارد و شناخته گرديده است بيدان سيب  اروپايييان آن راب تركيواز )

 نامند. مي

ي درشتب شهري با هانام نيشابور با نام فيروزه همزاد است و در مقام تعريفب نيشابور را شهر فيروزه

گويند. بشهادت گوهر شناسان دور و نزديكب فييروزه نيشيابور در روي زميين مي اي فيروزه و ...سنگه

ي گرانبهاي ثروتمندان جهان هامقام اول را دارد. اين سنگ گرانبها و پر ارزش كه زينت بخش گنجينه

 باشد همواره توجه جهانيان را به خود جل  كرده است.مي و خزاين ممالك
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شده مي هناميد« اخشائين»گردد كه در آن تاريخ فيروزه مي اريوش در شوش معلوماز كتيبه كاخ د

ت ناسي بدسشيي كه در اثر كاوشهاي باستان هاو از خوارزم براي زينت آلات كاخ وارد شده بود. نمونه

 دهورد اسيتفادهد كه فيروزه در هزاره دوم قبل از ميلاد در ايران بعنوان سنگ زينتي ميمي آمده نشان

ربيار فيي بيراي دگرفته است. در دوره ساسانيان از فيروزه غير از انگشتر و گوشواره و غيره ظرومي قرار

 شده است.مي سلاطين تهيه

ديرينيه  وتوان به مرغوبيت فيروزه نيشابور و قدمت استخراج و تيراش آن مي از مطال  فوق بخوبي

شيورهاي كبطوريكه فيروزه نيشابور حتيي بيه بودن هنر ساخت زيور آلات فيروزه اي در ايران پي برد 

ه اضر فييروزحشده است. اما علي رغ  اين پيشينه افتخار آميزب متأسفانه در حال مي اروپايي ه  صادر

بيا  ي انجيام شيدههاتراشي و صادرات فيروزه از وضعيت مطلوبي برخوردار نيست و بر اساس مصياحبه

ي هياروزهزه ايب ه  اكنون بخش قابل ملاحظه اي از فيفيروزه تراشان و صادركنندگان مصنوعات فيرو

ارد قاچياق و ي آمريكايي كه بصورتهاي شيميايي و يا فيروزههاتراشيده شده در بازار داخلي را فيروزه

راي بيدهد. با وجود چنين مسأله نگران كننده اي تياكنون تحقييع علميي مي گرددب تشكيلمي كشور

 نشده است: مپاسخگويي به سؤالات زير انجا

 وضعيت فعلي مديريت بازار فيروزه صادراتي استان خراسان چگونه است؟  (1

 راهكارهاي مناس  جهت افزايش صادرات مصنوعات فيروزه اي كدامند؟ (2

اميد است كه اين تحقيع بتواند از طريع پاسخگويي به سؤالات فوق در جهيت آشينايي بيشيتر بيا 

مشكلات آن مفيد واقع شيدهب نقيش كيوچكي در تحقيع  صنعت فيروزه استان خراسان و رفع موانع و

 آرمان ملي اقتصاد بدون نفت ايفا نمايد.



 5  بازار فروش فيروزه

 ضرورت انجام تحقيق  -3

شود و بيراي مي با توجه به اينكه فيروزه تراشي يكي از صنايع دستي مه  استان خراسان محسوب

ابعياد  يع دسيتي را ازپي بردن به ضرورت انجام اين تحقيعب شايسته است كه به اختصار اهمييت صينا

 مختلف بررسي نمايي :

ي هاشيتهاشتغال زايي: اشتغال زايي صنايع دستي با توجه به تعداد قابل توجه شياغلين در ر (1

 آيد.مي گوناگون صنايع دستي و سنتي از مهمترين عوامل مؤثر توسعه اقتصادي به حساب

شيور از رابطه با صادرات ك ارزش افزوده: توليدات صنايع دستيب از ابعاد مختلف بخصوص در (2

فيزوده ي اقتصادي ارز آفريني و توليد درآميد مليي برخيوردار اسيت. ارزش اهاويژگي خاصي در زمينه

 گردد.مي اينگونه توليدات موج  توصيه اكيد در زمينه توسعه و گسترش آن

ا تكياعدم وابستگي صنايع دستي: صنايع دستي بدلي عدم وابستگي به مواد اوليه خيارجي و  (3

 ييدهدي آن بوضيو  هابه توليدات داخليب از ويژگي بارزي برخوردار اسيت و ايين امير در اكثير رشيته

جموع گردد. در ممي شود. البته در بعضي موارد نادرب به ميزان ناچيزي از مواد اوليه خارجي وابستهمي

 .آيدمي توسعه و گسترش صنايع دستي گام مفيدي در خود كفايي نسبي كشور به حساب

تي مظاهر فرهنگي صنايع دستي: اصالتهاي فرهنگي صنايع دستيب مبين ارزشها و هويت سن (4

 ييتجامعه بوده و اشاعه اينگونه صنايع در گسترش و تعميي  هوييت فرهنگيي جامعيه بسييار بيا اهم

 باشد. مي

توان گفت كه امروزه استخراج و فرآوري سنگهاي قيمتيب بخيش مهميي از مي علاوه بر موارد فوق

اقتصاد كشورهايي مانند: برزيلب كلمبياب افريقاي جنوبيب استرالياب برمهب سريلانكاب تايلندب چيينب هنيدب 
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دهد. بصورتيكه حذف ايين صينعت مي كشورهاي اروپاييب آمريكا و بسياري از ديگر كشورها را تشكيل

 براي تعدادي از اين كشورها حك  حذف صنعت نفت براي ايران را دارد.

يلياد ميلادي به بيش از يكصد م 1995د جهاني سنگهاي قيمتي پس از فرآوري در سال ارزش تولي

هيان دلار رسيد. امروزه اهميت بازار جهاني سنگهاي قيمتي به حدي است كيه در اكثير كشيورهاي ج

( ييا Gemologyانشگاهي وييژه اي تحيت نيام جموليو ي )د-متخصصان اين رشته در محافل علمي

 60 شوند. در يك مقايسه اگر ارزش يك نگين زمرد با كيفييت عيالي بيه وزنمي گوهر شناسي تربيت

يبي يكصيد گرم طلا به ارزش تقر 12گرم( و به ارزش تقريبي يك ميليون دلار را با قيمت  12قيراط )

 يد سنگهاييابي  كه چرا امروزه اكثر سرمايه گذاران كوچك و بزرگ در جهانب خرمي دلار بسنجي  در

 دهند.مي خريد فلزات قيمتي ترجيح قيمتي را به

ي وردار نمياما متأسفانه در كشور ما بهره برداري از معدن فيروزه نيشابور از وضعيت مطليوبي برخي

جياز سيتخراج مباشد. زيرا مطابع اطلاعات دريافتي از اداره كل معادن و فلزات استان خراسانب ميزان ا

رم كيليوگ 13500مييزان اسيتخراجب 1377در سيال باشد ولي مي كيلوگرم 37000ساليانه اين معدن 

و اگير اند وردهآي وارداتي روي هابوده است و بناچار فيروزه تراشان براي تداوم فعاليت خودب به فيروزه

 نيدان دورچاين روند به همين صورت ادامه پيدا كند دور از انتظار نخواهد بيود كيه در آينيده اي نيه 

اخليي و دوف نيشابور به آرزوييي بيراي فييروزه تراشيان و خرييداران دستيابي به فيروزه مرغوب و معر

 خارجي تبديل شود.

 ي تحقيق:هافرضيه -4

 مصنوعات فيروزه اي صادراتي استان خراسانب از قيمت مناس  برخوردار هستند. (1
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 مصنوعات فيروزه اي صادراتي استان خراسانب ازكيفيت مناس  برخوردار هستند. (2

 دراتي استان خراسانب از توزيع مناس  برخوردار هستند.مصنوعات فيروزه اي صا (3

 د.مصنوعات فيروزه اي صادراتي استان خراسانب از ترفيع فروش مناس  برخوردار هستن (4

 ه است.قوانين و مقررات صادراتي كشورب بر صادرات مصنوعات فيروزه اي تأثير مثبت داشت (5

 اهداف مورد نظر براي انجام تحقيق  -5

نكه لازمه هر نوع حركت تكاملي در جهت تحقيع وضيعيت مطليوبب شيناخت دقييع با توجه به اي

ربرديب باشد و با در نظر گرفتن اينكه يكي از مهمترين اهداف تميام تحقيقيات كيامي وضعيت موجود

ايين  باشدب اهيداف اساسيي از انجياممي ي صحيحهاارائه راهكارهاي مناس  به منظور سياست گذاري

 ه شر  زير بيان نمود:توان بمي تحقيع را

 شناخت وضعيت فعلي مديريت بازار فيروزه صادراتي استان خراسان. (1

 ارائه راهكارهاي مناس  جهت افزايش صادرات مصنوعات فيروزه اي. (2

 روش تحقيق: -6

ه تفاده شيددر اين پرو ه براي جمع آوري اطلاعات از روش مصاحبه و نيز از منابع كتابخانه اي اسي

 است.

 ماري:جامعه آ -1

 در اين پژوهشب دو جامعه آماري به شر  زير در نظر گرفته شده است: 

 فيروزه تراشان مستقر در بازار امام رضا )ع( (1
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 صيادركنندگان فعييال مصيينوعات فيييروزه اي اسيتان خراسييان كييه داراي كييارت بازرگيياني (2

 باشند.مي

 نمونه گيري: -2

 8راسيان گان مصنوعات فيروزه اي استان خبا توجه به اينكه تعداد اعضاي جامعه آماري صادركنند

 باشندب از روش سرشماري براي بررسي تمام اعضاي اين جامعه استفاده گرديد.مي نفر

ش نمونيه نفر در نظر گرفته شد كه از طريع رو 30براي جامعه آماري فيروزه تراشانب حج  نمونه 

 ور انتخاب شدند.گيري تصادفي ساده )قرعه كشي( از ميان اعضاي جامعه آماري مذك

 و مشكلات انجام تحقيق  هامحدوديت -3

ارييابي و توان عدم وجود منياع اطلاعياتي در زمينيه بازمي مهمترين مشكل در انجام اين تحقيع را

 صادرات فيروزه ايران و ساير كشورهاي صادر كننده ذكر نمود.

 پيشينه تحقيق  -4

ي وضعيت هب تا كنون تحقيع علمي در زمينه بررسي انجام گرفته توسط نگارندهابا توجه به بررسي

ين سياير ( مصنوعات فيروزه اي صادراتي استان خراسان انجام نگرفتيه اسيت و از بي4pمديريت بازار )

 توان مقالات زير را نام برد:مي موضوعات مرتبط با فيروزهب

 1368ربوط به سال كه م« فيروزه و فيروزه تراشي»مقاله خان  مليحه برادران حسيني تحت عنوان 

بوده و كلياتي در مورد نحوه استخراج و تراش فيروزه را مورد بررسيي قيرار داده اسيت و در كتابخانيه 

شهرت »باشد. علاوه بر مورد فوقب مقاله كوتاهي تحت عنوان مي سازمان صنايع دستي خراسان موجود

برد كه توسط آقاي احميد مياهوان توان نام مي را« جهاني فيروزه خراسان بويژه در كشورهاي مسلمان
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( ارائيه 1373دي مياه  29و  28اقتصادي اسيتان خراسيان )-در سمينار شناخت استعدادهاي بازرگاني

ي جغرافييايي و زميين هاشده است. ساير تحقيقات انجام شده عمدتاً معدن فيروزه نيشابور با از جنبيه

 ن به موارد زير اشاره نمود:توامي كه از آن جملهاند شناسي مورد بررسي قرار داده

يايي در گروه جغراف« معادن خراسان»پايان نامه تحصيلي مرحوم دكتر مهدي صديقي تحت عنوان 

 (.1339-40دانشگاه مشهد )سال تحصيلي 

« يشيابورنپترولو ي كانسار فييروزه »پايان نامه كارشناسي ارشد آقاي مسعود رباطيان تحت عنوان 

 (.1374شگاه آزاد اسلامي واحد تهران شمال )زمستان در دانشكده علوم پايه دان

 ي تخصصي مورد استفاده در تحقيق:هاتعريف واژه -5

يريت طريع ميد مديريت بازار: مديريت بازار يا بازار گرداني عبارتست از اداره كردن بازار از -

 )محصولب قيمتب توزيع و ترفيع(.

 باشند كه عبارتند از:مي بيعناصر آميخته بازاريا 4p(: منظور از 4pچهارپي ) -

 (.Promotion(ب و ترفيع فروش )Place(ب توزيع )Price(ب قيمت )Productمحصول )

ه حساب بتواند به نام و مي نمايندگي تجارتي: رابطه اي است حقوقي كه بموج  آن نماينده -

 اصييل شخص ديگري )اصيل( در انعقاد قراردادي شركت كنيد كيه آثيار آن بطيور مسيتقي  دامنگيير

 شود.مي

تي حع العملكار: حع العملكار كسي است كه اس  خود ولي به حساب ديگري )آمير( معياملا -

 دارد.مي كرده و در مقابلب حع العملي دريافت
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 ب اجيرا ومديريت بازاريابي: مديريت بازاريابي عبارت است از تجزيه و تحلييلب برناميه رييزي -

ا ت نيابع بييي با هيدف ايجياد و حفيب مبيادلاهاماني. برنامهيي براي نيل به اهداف سازهاكنترل برنامه

 خريداران.

(: جايگياه ييك كيالاب بير طبيع صيفات برجسيته آن از دييدگاه مصيرف Positionجايگاه ) -

 ا كالاهيايبشود. بعبارت ديگر جايگاه يك كالا مكاني است كه آن كالا در مقايسه مي كنندگان تعريف

 كند.مي الرقي  در اذهان مصرف كنندگان اشغ
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 «فيروزه»بخش اول: مباني نظري مرتبط به 
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 مختصري در مورد تاريخچه جواهرات  -2-1-1

و  اله داردسي رنگين و زيبا و يا به عبارتي از جواهر قدمت هفت هزار هاشناخت و استفاده از نگين

هربا ك(ب Quartz(ب كوارتز )Amethystمتيست )از ميان اولين سنگهاي جواهر شناخته شده: عقيعب آ

(Amber( ب گارنت)Garnet( ب يش  سبز)Jade(  ب يش)Jasperب صخره پاره)ي مرجياني رنگيينها 

(Coral( ب لاپيييس لازولييي يييا سيينگ لاجييورد)Lapis Lazuli( ب مرواريييد)Pearl ب سييرپنتين)

(Serpentine( ب زمرد)Emerald( ب و فيروزه)Turquoiseرا ) توان نام برد.مي 

ي كانيهيا يي كه از اينهاسنگهاي قيمتي نمايانگر ثروت و تشخص بوده و فرمانروايان قدي  از نگين

پلاتيين  يي از طيلا يياهاي جيواهر روي پاييههاكردند. امروزه نگينمي جواهر ساخته شده بود استفاده

ش وه بر ارزي  سنگهاي قيمتي علاگيرند. در زمانهاي قدمي نص  شده و براي زينت مورد استفاده قرار

شده انيد. مي ماديب بيشتر جنبه سحر و جادو داشته و بعنوان طلس  براي صاحبان جواهرات محسوب

ز اخوشيايند باور بر اين بوده كه دارندگان طلس  قادر به دور كردن شياطينب امراض و ديگر حيواد  نا

وردار كرده و از سيلامتي و خوشيبختي برخي خود هستند و عقيده داشتند كه فرشتگان آنها را حمايت

  ر دريا گيداطمينان داشتند كه راه خود را  هاخواهند ساخت. دريانوردان با داشتن يكي از اين طلس 

 ن بيود كيهنكرده و به سلامت به خانه باز خواهند گشت. تا اوايل قرن نوزده  همچنيان اعتقياد بير ايي

 ي جسمي مؤثر هستند.هاو ناراحتي سنگهاي قيمتي بعنوان شفا دهنده بيماريها

در نتيجه باور انسانها به رابطه مافوق طبيعي بين سنگهاي جواهر و عامل  ناشناختهب آنها را مثلاً به 

( نسبت داده و براي هر ماهب سيتاره Zodiacستارگان ربط داده و هر جواهر را به يك ستاره زودياك )

لد هر انسان را با جواهر مخيتص آن سيتاره از مجموعيه اي و جواهر مشخصي را معين كرده بودند. تو
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كردند و باور بر اين بود كه شخص متولد شدهب بوسيله نگين جواهري مختص آن مي ستارگان مشخص

 شود.مي ستاره حمايت

 قدمت استخراج فيروزه  -2-1-2

است  ربوطسال پيش از ميلاد مسيح م 3400قديمي ترين اطلاعي كه از فيروزه در دست داري  به 

ت ر زينت آلاكه فراعنه مصر اين سنگ زيبا را از معادن شبه جزيره سينا استخراج كردهب داند و نوشته

ه اي در بردند و بدين گونه شايد استخراج فيروزهب قديمي ترين اسيتخراج كانهياي صيخرمي خود بكار

 ران بدسيتزه در معيادن اييباشد. ولي از همان زمانهاي باستانب بهتيرين و مطليوبترين فييرومي تاريخ

زه همزاد ا نام فيروكرده اند. نام نيشابور بمي آمده كه از زمانهاي بسيار قدي  آن را استخراج و صادرمي

گويند. به يم ي درشتب شهري با سنگهاي فيروزه و ...هااست و در مقام تعريفب نيشابور را شهر فيروزه

ها نگ گرانبسشابور در روي زمين مقام اول را دارد. اين شهادت گوهر شناسان دور و نزديكب فيروزه ني

باشيد هميواره مي ي گرانبهاي ثروتمندان جهان وخزاين مماليكهاو پر ارزش كه زينت بخش گنجينه

ي سبك توجه جهانيان را به خود جل  كرده است. اسناد موجود حاكي از اين واقعيت است كه سنگها

 .وجه امرا و كشورگشايان را به خود معطوف داشته استوزن گران قيمت اين شهر از ديرباز ت

اوشهاي يي كه دراثر كهابعضي از كت  جواهرب كشف آن را به حضرت اسحاق نسبت داده اند. نمونه

 عنوان سنگبدهد كه فيروزه در هزاره دوم قبل از ميلاد در ايران مي باستان شناسي بدست آمده نشان

غييره  وگوشواره  ته است. در دوره ساسانيان از فيروزه غير از انگشتر وگرفمي زينتي مورد استفاده قرار

 شده است.مي ظروفي براي دربار سلاطين تهيه
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 علم شناخت سنگهاي قيمتي و اهميت آن در جهان -2-1-3

ر زمينه دعنوان كتاب  35با توجه به مدارك بدست آمده از قرون دوم تا يازده  هجريب نزديك به 

ليو ي توان گفيت كيه بنيانگيذاران علي  جمومي سنگهاي قيمتي وجود داردب به جرأت علوم مربوط به

(Gemologyيا عل  شناخت سنگهاي قيمتيب در جهان دانشمندان مسلمان ايرانيي چيون جيابربن ) 

رانيي رمندان ايو امروزه آثار بجا مانده از هناند حيان طوسيب ابوريحان بيرونيب شيخ احمد سفاوي بوده

ر جهيان ي مشيهور و معتبيهادر موزهاند كه به خط زيباي فارسي و يا آيات قرآني مزين شدهآن دوره 

ي مانند: شوند. امروزه استخراج و فرآوري سنگهاي قيمتي بخش مهمي از اقتصاد كشورهايمي نگهداري

يب آمريكيا ايي اروپبرزيلب كلمبياب افريقاي جنوبيب استرالياب برمهب سريلانكاب تايلندب چينب هندب كشورها

رها حك  دهدب بصورتيكه حذف اين صنعت براي تعدادي از اين كشومي و بسياري از كشورها را تشكيل

 حذف صنعت نفت براي ايران را دارد.

مييلادي بيه بييش از يكصيد  1995ارزش توليد جهاني سنگهاي قيمتي پس از فيرآوري در سيال 

شيورهاي گهاي قيمتي به حدي است كيه در اكثير كميليارد دلار رسيد. امروزه اهميت بازار جهاني سن

ه اي تحت نام جمولو ي يا گوهر شناسيي دانشگاهي ويژ-جهان متخصصان اين رشته در محافل علمي

گرم(  12)قيراط  60شوند. در يك مقايسه اگر ارزش يك نگين زمرد با كيفيت عالي به وزن مي تربيت

 ي  درگرم طلا به ارزش تقريبيي يكصيد دلار بسينج 12و به ارزش تقريبي يك ميليون دلار را قيمت 

را بيه  يابي  كه چرا امروزه اكثر سرمايه گذاران كوچك و بزرگ در جهانب خرييد سينگهاي قيمتييمي

 دهند.مي خريد فلزات قيمتي ترجيح
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 انواع فيروزه  -2-1-4

 وجه تسميه هر شود.مي انواع فيروزه پس از رق  بندي بنابه نوع جنس آن هر يك به اسمي ناميده

ن يك بر اساس رنگ و جنس و يا محل مصرف فيروزه است. اين اسامي شاخص نوع فييروزه اسيت. ايي

 انواع عبارتند از:

فيروزه اي گرد و درشت است. داراي فيروزه تقريباً خالص به رنگ آبي سير  «:عجمي» -2-1-4-1

 يل به فيروزهزه وقتي تراشيده شد تبدشود. اين نوع فيرومي ناميده« گرچه» تراشهاكه اصطلا  فيروزه 

شود. جنس آن سخت است. فيروزه عجمي گران قيمت تيرين نيوع فييروزه مي اي صاف و خوش رنگ

 است.

  رنگ تر است و گويا اين نوع فيروزه را در بعضي از كاز نوع قبلي  «:عجمي ني  رنگ» -2-1-4-2

 كنند.مي كشورهاي خارجي بطور مصنوعي رنگ

فيروزه تخت را گويند. وجه تسميه اين نوع فيروزه آن است كيه در عربسيتان  «:ربيع» -2-1-4-3

 يار دارد.تفاوت بس« عجمي»مورد پسند و تقاضاست و داراي رنگ آبي سير است و از نظر قيمت با نوع 

از جنس عربي است كه سنگ آن از ميان رفته و فقط لايه اي از فيروزه با  «:توفال» -2-1-4-4

 شود.مي ناميده« فيروزه باب كربلا»ير باقي مانده كه پس از تراشب رنگ آبي س

 ا نوع قبلي آن است كه به رنگ روشن تر است.بتفاوت آن  «:توفال نيم رنگ» -2-1-4-5

 .ردرنگ آبي خيلي روشن دا «:توفال سفيد» -2-1-4-6

كي  رنيگ. فيروزه اي است درشت شبيه فيروزه عجمي اما بيه رنيگ آبيي  «:چغاله» -2-1-4-7

بياب »جنس آن سست است بطوريكه نمي توان آن را بخوبي جلا داد و پرداخت كيرد. بيه آن فييروزه 
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باشيد. چغاليه از نيوع نيازل فييروزه مي گويند چون مورد پسند كشور عربستان سيعوديمي ه « مكه

 .نيشابور است

كيه گيويي  گويند. سنگ آن بيه شيكلي اسيتمي ي رگه دار راهافيروزه «:شجري» -2-1-4-8

 جيه تسيميهي ريز و درشت فيروزه را بر زمينه اي از رنگ سياه يا زرد پهلوي هي  چييده انيد. وهادانه

 شود.مي ي درخت نمايانهاي آن بصورت شاخههاآن است كه گاه رگه« شجري»

و فيروزه كمي دارد. اين سنگ فييروزه « چغاله»فيروزه اي است ريزتر از  «:شكوفه» -2-1-4-9

 تراشند.مي «لوز»يا « اشك»يا « شكوفه»ت را بصور

شود. مي در سنگهاي معدن ديده« عدس»زرگتر از اين فيروزه كمي ب «:چال يا نرم» -2-1-4-10

 .تراشندمي آن را بصورت گرد

ي باريك و پراكنده و نيازك هاسنگهاي نسبتاً بزرگي است كه در آن رگه «:درشت» -2-1-4-11

 وع فيروزهب نازل ترين نوع فيروزه نيشابور است.شود. اين نمي فيروزه ديده

 يي گفتيههياباشيد و بيه فيروزهمي امگذاري در داخل معدن مرسيومناين «: خاكه» -2-1-4-12

ل كيروي شود كه سنگ با طله همراه آن نبوده و بصورت فيروزه خالص )در ابعاد مختلف( و به شكمي

ن تيا آبيي شوند و رنگ آنها از آبي روشيمي ديدهاند يي كه شديداً دگرسان و خرد شدههادر داخل رگه

 باشند. مي كند و از نظر ارزشب بسيار گرانبهامي تيره تغيير

شود كه بطور مصنوعي ساخته شده است و از مي يي گفتههابه فيروزه«: شيميايي» -2-1-4-13

 شوند.مي و يا از مخلوط كردن شيشه و پلاستيك و رنگ آبي حاصل« كالسدوئن»رنگ كردن 
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 نحوه ساخته شدن فيروزه  -2-1-5

)فسييفات بييازي مييس و آلومينيييوم(ب سيينگ گرانبهيياي  PO6CuAl)O2H48(OH)4)4فيييروزهب 

ي ظريفش مورد توجه اسيت و از تغييير سينگهاي سيطحي هامعروفي است كه بخاطر رنگ آبي و رگه

ز حتميالاً افسيفاتهايي كيه ا شود ومي آلومينيوم دار و مسي كه از تأثير هوا بر سولفورهاي مس حاصل

ت. خته شده اسي بسيار ريز ساهاشود. فيروزه تقريباً هميشه از دانهمي شوندب ساختهمي آپاتيت محلول

 تيك قس  آن كه پر آهن است كالكوسيدريتب بصورت قشرهايي مرك  از بلورهاي بسييار رييز بدسي

 هاهت در گدازي بسيار باريك و قطعاهارگه آيد. فيروزه با ليمونيت و كائولينيت و كالسدوني بصورتمي

صينوعاً مي طبيعي فيروزه كه رنيگ خيوبي ندارنيد هاو بعضي از پگماتيتها همراه است. بعضي از نمونه

 شوند.مي رنگ زده

ي هارگه وي متراك ب قشر هاگردد و معمولاً بصورت تودهمي فيروزه در سيست  تري كلينيك متبلور

. بلورهياي كوچيك كميياب آبيي شيفاف سبزب سيبز انيد-نها آبي ك  رنگب آبيشود. ايمي كوچك پيدا

 ي كوچك در بهترين فيروزهب فراوانند.هابصورت رگه هادرخشانند. ديگر كاني

 فضيلت فيروزه در اسلام -2-1-6

از حضرت امام جعفر صادق )ع( منقول است كه هر كه انگشتر فيروزه در دست كند دسيتش فقيير 

به خدمت حضرت امام موسي كاظ  )ع( رفت ب در »بن علي بن مهران منقول است كه نشود و از حسن 

انگشت آن حضرت انگشتري ديدم كه نگينش فيروزه بود و نقشش )الله الملك( بود بسيار نظير كيردم 

كني گفت  حضرت امير المؤمنين )ع( انگشتر فيروزه اي داشته اسيت مي در آن انگشترب فرمود كه چه

شناسي گفت  نه فرمود كه همان انگشتر است و مي  الملك( بوده است. فرمود كه آن راكه نقشش )الله
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اين سنگي كه جبرئيل براي رسول خدا به هديه آورد از بهشت و آن حضرت به حضرت اميرالميومنين 

كن  از ميي فرمايد كه من شيرممي و از حضرت رسول )ص( منقول است كه خداوند عالميان« بخشيد

 بسوي من بلند شود به دعا و در آن دست انگشتر فيروزه باشد پس او را نا اميد برگردان .دستي كه 

 معادن فيروزه  -2-1-7

 ه در متون تاريخي:معادن فيروز -2-1-7-1

ته انيد. وزه دانسيعموماً در كت  جواهر از معادن فيروزه نيشابور نام برده و فيروزه آن را بهترين فير

ه ناحييه اي كي)از معادن اييلاق « الحماهر»دن ديگري نيز نام برده شده است. در غير از نيشابور از معا

 تنسيوق»ت. شود( و بطلانه نام بيرده شيده اسيمي جنوباً به رود سيحون و شمالاً به رود ايلاق محدود

 برد.مي از ايلاقب غزنين و كرمان نام« نامه

( باشيد كيه وشته و شايد منظور )اردخيوهمعادن فيروزه را در خوارزم )اردبحره( « عرايس الجواهر»

جواهر »در شرق خيوه و شمال رود جيحون واقع است )در منطقه خوارزم يعني جنوب درياچه اورال(. 

ه جيواهر نامي»بيرد. در مي از معادن ايلاقب غزنينب مرز خوارزم و كوهي ميان ييزد و كرميان نيام« نامه

ت شرقي سمرقند( و حوالي كرميان قصيبه اي اسي از خجند )زير چال شمال« منسوب به خواجه نصير

وسب فرغانه از معادن نيشابورب ط« نزهت القلوب»برد و در مي سياوك نام و همچنين نزديك زنجان نام

 .م برده استاز معادن فيروزه فرغانه نا« صوره الارض»و كرمان نام برده شده است. اين حوقل نيز در 

ران فعلي واقعند غيير از نيشيابور از معيادن كرميان و طيوس و بطور كلي از معادن فيروزه كه در اي

كهف سبز روشن و كمي تيره اسيت و ارزش اند معادن زنجان اس  برده اند. درباره معادن كرمان نوشته

بيرد. مي در جلد سوم سفرنامه خود از معادن فيروزه نيشابور و فيروزكيوه اسي « شاردن»زيادي ندارد. 
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« ايران و ايرانيان»آمريكا در ايران )در زمان ناصرالدين شاه( در كتاب خود بنام اولين سفير « بنيامين»

 شود تيا ايين دوره از معيدن فييروزه كرميان بهيره بيرداريمي برد و معلوممي از فيروزه كرمان نيز نام

 شده است. مي

ده امييمحل معدن كرمان را قصبه سياوك ن« جواهر نامه منسوب به خواجه نصيرالدين طوسي»در 

ك يك شهر بابزياد نام برده شده و شايد قصه سياوك نزد« شهر بابكي»ولي در كتابهاي ديگر از فيروزه 

اشد كيه ب« يخ آب»رود فيروزه مي كرمان )شمال غربي سيرجان( واقع بوده است. فيروزه طوسب تصور

ر دلاعياتي تاكنون اط در جنوب غربي مشهد در كوههاي كاشمر قرار دارد. از فيروزه فيروزكوه و زنجان

ر ه نيشابوي آبي رنگ ديگري را به جاي فيروزه گرفته باشند. از معدن فيروزهادست نيست. شايد كاني

از    جغرافيياشود و از بعد از اسلام تقريباً در همه كتيمي بيش از سه هزار سال است كه بهره برداري

 ابور ذكري نموده اند.از فيروزه نيش« هاالبلدان»و « هامسالك الممالك»قبيل 

 

 

 در جهان معدن فيروزه -2-1-7-2

( واقييع در ايالييت ويرجينييياي امريكيياب لييدويل Lynch stationدر نزديكييي لييينت استيشيين )

(Leadville( واقع در ايالت كلرادو و در كورتلند )court land در آريزوناي آمريكا و مناطع ديگري )

ر گرفته است. در مصر و در شبه جزييره سييناب در سييبري در از اين كشورب فيروزه مورد استخراج قرا

(ب در منچيوري چيينب سيمرقند و تركمنسيتانب فييروزه ميورد semipalatinkمنطقه سميپليتنك )

شناسايي و يا استخراج قرار گرفته است. در كشورهاي ديگري نظير المانب شيلي و فرانسه نيز فييروزه 
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)در مكزيك( معادن فيروزه « آزتك»رخ پوستان بويژه قبايل شناخته شده است. همچنين در گذشته س

نمودنيد. هنيوز هي  بعضيي از سيرخ پوسيتان مي را توسط سنگ و آتش استخراج كرده و بهره برداري

 دانند. اما بهترين نوع فيروزهب در ايران و از معادن نيشيابور بدسيتمي «سنگ مقدس»آمريكايي آن را 

 آيد.مي

 نيشابور  معدن فيروزه -2-1-7-3

 وقعيت جغرافيايي معدن فيروزه نيشابور م -2-1-7-3-1

ارد. راه كيلومتري شيمال غربيي نيشيابور قيرار د 53معدن فيروزه نيشابورب در استان خراسان و در 

 نيشيابور واقيع-كيلومت جاده اسفالته درجه دو است كه در مسير جاده قوچان 36دسترسي به معدنب 

طول  شابور باي است كه تا آبادي معدن فيروزه ادامه دارد. معدن فيروزه نياست. بقيه مسيرب جاده خاك

 شود.مي مشخص 36و ْ 25و عرض جغرافيايي َ 58و ْ 23جغرافيايي َ

 گيرد. لازم بهمي آب و هواي معدنب معتدل بوده و در تمام طول سال بهره برداري از معدن صورت

ه فاصيله سي ومتر از آن روستاي معدن بالا )عليا( و بيهذكر است كه در نزديكي معدن به فاصله دو كيل

 هاين روسيتاكيلومتر از آن روستاي معدن پايين )سفلي( قرار دارند كه نيروي كارگر مورد نيياز از همي

 گردد.مي تأمين

 ضعيت مالكيت معدن فيروزه نيشابور و -2-1-7-3-2

در طيول تياريخ هرگياه پادشياهاني امتياز معادن فيروزهب با قدرت مركزي ارتباط مستقي  داشيت. 

گرفت كه سيودهاي غيير مي كردند اين معادن در انحصار مستاجريني قرارمي ضعيف بر ايران حكومت

 كردند. مي بردند و در حقيقت فيروزه را بدون اسلوب صحيحب اكتشاف و تاراجمي قابل وصفي
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ادشاهان پشخص شاه بود. مثلاً  كردند امتياز دستمي اما در دوراني كه سلاطيني نيرومند حكومت

در  هاي محليقدرتمند صفوي شخصاً نظام دار فيروزه نيشابور بودند. اما در سالهاي ضعف و فتورب قدرت

عادن به نمودند. زمانيكه حسنعلي ميرزا به حكومت خراسان منصوب گرديد اين ممي اين معادن كاوش

ل الاجاره ه.ش( ما 1200ميلادي ) 1821در سال  شد. ساليانه كي هزار تومان ومي اجاره اشخاص داده

 1261)مييلادي  1882به دو هزار تومان افزايش يافت. بعد به شش تا هفت هزار تومان رسييد. سيال 

ن كيه معياد ه.ش(مخبر الدوله وزير پست و تلگراف و معادن و معارفب نه هزار تومان اجاره كرد و بعيد

 بود. ال افزايشرسيد. اجاره به همين نحو در حمي خزانه دولت بكار افتاد ساليانه هجده هزار تومان به

زه نيشابور نيز به موضوع اجاره معدن فيرو« 19تاريخ روابط سياسي ايران و انگليس در قرن »كتاب 

سيت و سيالي معادن فيروزه در اجاره مخبرالدوله وزير تلگيراف و معيادن ا»نويسد: مي كند ومي اشاره

 «.دهدمي رسدهد و پنجاه هزار دلار ه  براي اجاره صيد مرواريد خليج فامي رههشتاد هزار دلار اجا

سال به معدن دار جديد )آقاي عليي اكبير اسيكوئيان(  10كه معدن به مدت  1322در ارديبهشت 

واگذار شد تغييراتي در شيوه استخراج آن پيش آمد. بدين ترتي  كه اين معدن دارب شييوه قيديمي را 

از اين رو براي كس  اطلاعات بيشتري در زمينه استخراج معدن به آمريكا سف كيرد و نادرست يافت. 

متوجه شد كه با عده كمي كيارگر و بيا  1326از نزديك با طرز بهره برداري جديد آشنا شد و در سال 

سيالهب  10توان معدن را با هزينه كمتري بهره برداري كرد. پيس از اتميام قيرارداد مي ابزار فني جديد

سال به همين مستاجر واگذار  20به مدت  1332بموج  قرارداد ديگري بهره برداري از معدن از سال 

از طريع وزارت اقتصادب نظارت خود را بر بهره برداري از معيدن نيشيابور  1334شد. دولت نيز از سال 

 ت.ريال بوده اس 144000در حدود  1339افزايش داد. ميزان حقوق دولتي اين معدن در سال 
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ل كيشيركت سيهامي »شمسيب دولتي شده و در اختييار  1353معدن فيروزه نيشابور از مرداد ماه 

 قرار گرفته است.« معادن و ذوب فلزات ايران

هيره ب« شركت سهامي كل معادنب واحد خراسيان»در حال حاضر نيزب معدن فيروزه نيشابور توسط 

 شود.مي برداري

 ج فيروزه شيوه استخرا -2-1-7-3-3

 ن تعقيي زمان استخراج فيروزهب هميشه بنا به امكانات زمان مربوطيهب فييروزه را از سيطح زميي از

 ه است.كه در نتيجه اين نوع استخراجهاب غارهاي افقي و عمودي نامنظمي به جا مانداند كردهمي

موده از داخل غار توسط كارگران استخراج ن« فيروزه جوري»مواد كند شده از اين غارها را پس از  

و در نتيجه قسمتهاي حفر شده بصورت فضاهاي باز باقي مانده است و هر قدر عمع استخراج بيشتري 

ي زيرزمينييب كيار هياشده استب حمل مواد باطله به خارج غار مشكل تير شيده و بيا برخيورد بيه آب

بيه  استخراج باز ه  مشكل تر و پيشروي و استخراج فيروزه غير ممكين شيده اسيت. از ايين بيه بعيد

ي آنها را بيه كيف هاجستجوي فيروزه و استخراج آن در ديواره غارهاي موجود ادامه پيدا كرده و باطله

 80غارهاي قبلي ريخته اند. درنتيجه اين عمل موج  شده است تا غارهاي قبلي كه عمقي تيا حيدود 

روش در چنيد پيشيكار  گاهي تا ني  يا بيشتر پر از اين مواد شود. در حال حاضر نيز ايناند متر داشته

فرعي در داخل غار سبز و غار قره دم ادامه دارد. فعاليت استخراجي در معدن فيروزه توسط يك تونيل 

 متري از سطح دريا صورت 1650متر و در ارتفاع  1800بطول « كوه رئيش»اصلي )همكف( در داخل 

ن )طبقات پائيني و بيالايي( حفير گيرد كه به موازات تونل اصليب تونلهاي فرعي در پايين و بالاي آمي

شده است. تونلهاي فرعي مزبورب خود انشعاباتي بيه جهيات مختليف دارنيد كيه چگيونگي انتشيار ايين 
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انشعابات بستگي به امتدادي دارد كه احتمالاً فيروزه در آنها وجود دارد. در رابطيه بيا نحيوه اسيتخراج 

مختلفيي وجيود داشيته اسيت و بنيا بيه نظير  فيروزه و انتخاب بهترين روش براي استخراج آن نظرات

( room and pillar( و اطياق و پاييه )Cut and fill(ب روش كندن و پر كردن )1368معيني. س )

باشد. جهيت اسيتفاده از ايين روشيهاب مي بهترين روش براي استخراج فيروزه در معدن فيروزه نيشابور

مقيدار مناسي  بيراي اسيتخراج وجيود دارد  يي كه فيروزه در آن بيههاانجام اكتشاف و شناخت محل

 ضروري است.

شود مي ( انتخابBlockپس از اكتشاف منطقه فيروزه دار در وسط قسمتي كه بعنوان يك قطعه )

ده و شود. سپس در چهار جهت مختلف افقي پيشيروي نميومي متر حفر 5/3*  5/2يك چاه به اندازه 

وزه متداد فيررگاه استخراجب خود در بعضي مواقع آنقدر اشود. اين گامي تبديل به يك كارگاه استخراج

 ي منتهييكند كه به شبكه وسيعي از كارگاههاي استخراجي و ستونها و تونلهياي اكتشيافمي را دنبال

 شود.مي

 متير مربيع و گياه بيشيتر 12الي  8در معدن فيروزه نيشابورب مقطع تونلهاي استخراجي در حدود 

وزه دار داراي امتداد معيني نبوده و در جهات مختلف گسترش دارند و بيراي ي فيرهاباشد زيرا رگهمي

( فيروزه دار مشيخص باشيد. Zoneجلوگيري از گ  شدن رگه فيروزه دار هميشه بايد اطراف منطقه )

شكل كارگاه بستگي به موقعيت منطقه فيروزه دارد دارد و اهميت چنداني از نظر معدن كاري در كيار 

ابعاد مناس  در نظر گرفته شود تا باربري و تهويه در كارگياه بيا  هاتنها بايد براي قطعهاستخراج ندارد 

يعنيي منطقيه فييروزه دار زيياد باشيد سيتونهايي از  هااشكال مواجه نشود. در مواردي كه ابعاد قطعيه

روزه شوند كيه داراي فييمي شوند و اين ستونها اغل  در محلهايي انتخابمي قطعاتب به جاي گذاشته
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نباشند؛ در محلهايي كه امكان به جا گذاشتن چنين ستونهايي وجود نداشته باشد اغل  با ايجاد سنگ 

شيود. گياهي بعيد از اتميام مي چين بين كف و سقف كارگاه تا حدي استحكام كارگاه استخراج حفيب

مت سينگ كننيد )لنگيه عبيارت اسيت از ضيخاها ميفيروزه در طبقات مختلف اقدام به برداشتن لنگه

فيروزه دار بين دو طبقه(ب تا فيروزه موجود در آنها نيز بدست آيد لذا در اينگوه مواقع فضياهاي خيالي 

 شوند.مي خطرناكي ايجاد

جيراي ماگر قطعه انتخاب شده در طبقات بالايي )نسبت به تونل اصلي( قرار داشته باشيد بيا ييك 

گير دهنيد و امي ط واگن آنها را به خارج انتقيالريزشيب مواد كنده شده را به تونل اصلي ريخته و توس

ب ونل اصليتقطعه انتخاب شده در طبقات پايين قرار داشته باشدب مواد كنده شده را توسط جرثقيل به 

ز دو ا  باشد و دهند. فاصله سقف تا كف كارگاه حتي المقدور بايد كمي حمل و از آنجا به بيرون انتقال

ين كار د و همچنانفجار و ريزش مواد كنده شدهب فيروزه داخل آنها خرد نشو متر تجاوز ننمايد تا در اثر

 چال زني )كوهبري( به راحتي صورت گيرد.

 سيتخراجاپس از انفجار و ريزش مواد از ديواره و سقف كارگاهب فيروزه به روش سنتي )كاردسيتي( 

وجيه بيه گيرد كه بيا تمي شود. استخراج به روش چال زني و آتشباري در تونلهاي اكتشافي صورتمي

رگاههياي دهند. مسأله حفير چياه در كامي يا حج  مواد منفجره را تغيير هامقاومت سنگب تعداد چال

ت سط ديناميباشد و آتشباري توسط كارگران به روش تجربي و تومي استخراج فيروزه امر كاملاً تجربي

 گيرد.مي و فيتيله اطمينان صورت

وليه )جداكردن ميواد باطليه از فييروزه( كيه بطيور روزانيه در كارگاههياي ا« فيروزه جوري»بعد از 

و احتمال وجود فييروزه در اند شده« فيروزه جوري»كه  هاگيردب آن قسمت از باطلهمي استخراج انجام
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« فييروزه جيوري»شوند تا در آنجا در مجاورت نور آفتاب مجيدداً مي رود به خارج معدن حملمي آنها

استخراج فيروزه بسييار متغيير بيوده و بسيتگي بيه مييزان مصيرف ميواد منفجيرهب نيوع  شوند. ميزان

 كارگاههاي در حال استخراج و ميزان فيروزه موجود در آنها دارد.

ي بعمل آمده هالازم به ذكر است كه ميزان ذخيره احتمالي معدن فيروزه نيشابور بر اساس بررسي

 كيلوگرم برآورد شده است. 9021019حدود 

ره قطعيي همچنين مطابع اطلاعات دريافتي از اداره كل معادن و فلزات استان خراسانب ميزان ذخي

 13500باشيد كيه مي كيلوگرم 37000كيلوگرم و ميزان استخراج مجاز ساليانه  900000اين معدن 

 استخراج صورت گرفته است. 1377كيلوگرم در سال 

 سنگهاي جواهر رنگي و هاكلياتي در مورد برش و جلاي كاني -2-1-8

مي در ميورد تميا« نگينهاي جواهر رنگيين»ي جواهر رنگيب وا ه هادر صنعت تراش و ساخت نگين

محسيوب  رود )در آلمانب عقيع جزء سينگهاي جيواهر رنگييمي ي جواهر به غير از برليان بكارهاكاني

و شيخص « Lapidari workجيواهر تراشيي   »ي جواهر رنگي را هانمي شود(. برش و تراش كاني

 گويند.مي «Lapidaryجواهر تراش يا جواهر بر    »برش و تراش دهنده را 

تخصص  هاي جواهر و يا يك گروه از كانيهااكثر جواهر تراشها در تراش يك نوع بخصوص از كاني

: اش )مانندي فيزيكي كاني مورد ترهابايستي با ويژگيمي دارند و اين به آن علت است كه هنگام برش

 ي رنگب چند رنگيب كليوا  و غيره( آشنايي كامل داشته باشند.هاپديده

ي برنده آنها بيا پيودر هاي كروي شكل كه لبههاي جواهر رنگي بوسيله ارههادر ابتدا سنگها و كاني

شيوند )اره بوسييله آب صيابونب روغين و ييا مي ي لازم برييدههاالماس پوشانيده شده است بيه انيدازه
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شود(. برش نهايي بوسيله چرخ تراش عمودي كه قسمت تيراش دهنيده آن بيا مي دام خنكپارافينب م

شود(. سينگهاي جيواهر مي گيرد )اين اره تراش با آب خنكمي پوشيده شده انجام« كربوراندوم»پودر 

و  هياباشند با چرخ تراش كربوراندوم كه داراي حفرهمي مات و يا سنگهاي جواهري كه داراي ناخالصي

شوند. سنگهاي جواهر شفافب پس از تيراش مي تراش داده« كابوشن»ارهاي مخصوص است به فرم شي

 شوند. مي اوليه بوسيله چرخ افقي به اشكال منظ  و دقيع هندسي و با سطو  مسطح تراش داده

 15تيا  10ي مداد ماننيد هاي مخصوص به گيرههاي جواهر بوسيله چس هابراي اين منظور نگين

پييش  در سيوراخهاي از هياشوند. ايين گيرهمي ( چسبانيده و محك Dopsري به نام دوپز )سانتي مت

 ادهگييرد و سيپس نگيينب تيراش دمي تعيين شدهب بصورت موازي و يا عمودي مقابل چرخ تراش قرار

راي بيشود. سرعت چرخش و جنس چرخ تراش )غالباً از سربب برنزب مس و قلع( و نوع پودري كيه مي

لاً ست و معميواشود )كربوراندومب الماسب تيتانيوم كاربيد( براي هر نوع سنگب متفاوت مي دهجلا استفا

دنب محو شود. آخرين مرحله جلا دامي براي خنك كردن چرخ تراش اين نوع دستگاهها از آب استفاده

ب قييباشيد كيه بوسييله چرخهياي افمي و افزودن بر درخشندگي نگين جيواهر هاآثار خراشها و زدگي

ب كسيد كيرومگيرد. مواد بكار رفته در اين مرحله از امي ي چرمي و يا سيلندرهاي چوبي انجامهاتسمه

يين اتشكيل شده اسيت. معميولاً « TRripoli»يا تريپولي « Diamantine»پودر الماسب ديامانتين 

جيواهرب ايين  يهياگيرند ولي براي جلاي برخي از كانيمي مواد با آب مخلوط شده مورد استفاده قرار

 مواد بايستي با اسيد سولفوريك رقيع يا اسيد استيك مخلوط شوند.
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 تراش فيروزه  -2-1-9

 راش فيروزه روش قديمي ت -2-1-9-1

گرفيت. مي شيد صيورتمي در قدي  تراش فيروزه بوسيله چرخي از تركي  سنباده و صمغ ساخته

هب كميان و ز تراشنده با دست راست و بوسيله آوردند.مي سنباده را از بدخشان و صمغ را از هندوستان

اييده گذاشت و براي آن كه انگشتش سيمي چرخاند و فيروزه را با دست چپ بر روي چرخمي چرخ را

 داشت.مي نشود قطعه چرمي يا كهنه )پارچه( يا چوبي به انگشت بستهب آن را محفوظ

 ر كوههيايدز سنگهاي زبر و ناصيافي كيه را با استفاده ا هاقبل از متداول شدن اين چرخهاب فيروزه

نب نوبت به شد. پس از تراشيدمي تراشيدند و تراش از طريع سايش سنگ و فيروزه انجاممي يافتندمي

س بيا رسيد و جلا دادن آن از طريع سائيدن فيروزه بر روي سنگ مصيقل و سيپمي جلا دادن فيروزه

زه و گرفت. شكل تيراش فييروزه بيه انيدامي رتقطعه چرمي همراه با خاك فيروزه حاصل از تراش صو

 شكل اصلي دانه و قطعه فيروزه بستگي دارد.

 اش فيروزه روش فعلي تر -2-1-9-2

 باشند:يم گذراند. اين مراحل بشر  ذيلمي سنگ فيروزه از آغاز تا انجام كار تراشب مراحلي را

زائد آن است. اين عمل از نظر كه شكستن سنگ فيروزه دار و جدا كردن قسمت «: باب حبه» الف(

كنيد باييد آشينايي كاميل بيا مي «باب حبيه»فن فيروزه تراشي حائز اهميت بسيار است. كارگري كه 

طبيعت سنگ فيروزه داشته باشد. بداند كه سنگ را از كجا قطع كند تا صدمه اي به فيروزه وار نيايد و 

راي يكي از شكلهاي تراش آماده شود. از اين با در نظر گرفتن مقدار فيروزه اي كه در آن سنگ است ب
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كند و به مي رو كارگر فيروزه تراش قبل از شكستن سنگ فيروزه دارب آن را با نظر مجرب خود بررسي

 شكند.مي سنگ را« اجنه»يا « چفت»گيردب آنگاه با مي دقت تصمي 

ت خيود را از دسي شد يعني قسمتهاي پرسنگ و زائيد« باب حبه»وقتي فيروزه «: حبه كردن»ب( 

ه بصيورت و پهلوهايي دارد كيه باييد گرفتيه شيود و فييروز هاداد؛ هنوز داراي ذرات زائدي است و لبه

 كعروف است« رلته كا»را در ميان تكه پارچه اي كه به « باب حبه»در آيد. براي اينكار فيروزه « حبه»

يي هانارهكمتهاي زائد و زوايا و برند تا قسمي «چرخ تراش»گيرند و بطرف مي با سه انگشت دست چپ

ه سيت فييروزكه قبلاً حذف نشده و باقي مانده است با اين دستگاه تراشيده شود. گردشها و تكانهاي د

ست. بايد ازند نقش مهمي دارد و با دقت و استادي خاصي همراه مي تراش كه فيروزه را به چرخ تراش

 نه ك  و نه بيش تراشيد.

 ه حبه كردنب فقط روي نگين تراشيده شده اسيت وليي در ايين مرحليهدر مرحل«: خ  تراش»ج( 

كنند مي دهكنند. چرخي كه از آن استفامي علاوه بر ظرافت بيشتر در تراشب پشت و دور نگين را صاف

 همان چرخ حبه است.

ماده شود. آدر اين مرحله بايد فيروزه را سرچوب قرار داد تا براي تراش بعدي «: سرچوب كردن»د( 

ي گييردب اين مرحلهب از مراحل قبل دقيع تر است و چون فيروزه تراشيده در بين سه انگشت قيرار نمي

 رمان باشد.قرار دهند تا به ف« لوخ»بر سر چوبي به نام « Kandalكندل »بايد آنرا با چسبي به نام 

تانيدنب اين مرحلهب از مراحل قبلي بسيار ظريفتر است و بوسيله چيرخ مخصيوص غل«: غلتاندن»ه( 

آورنيد. ايين خيط منحنيي دور مي گيرند و بصورت يكي منحني متناس  درمي پهلوهاي زائد نگين را
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نگين را )كه خوب تراشيدن آن نشانه استادي و تجربه فيروزه تراش است( در اصطلا  فيروزه تراشيي 

 گويند.مي «خط فارسي»

گيرند مي ي روي نگين راهاند و ذرهكنمي در اين مرحله از چرخ سمباده استفاده«: جلا كردن»ز( 

 آيد.مي كنند. در پايان اين مرحلهب فيروزه به جلامي «نيمه پرداخت»و آن را 

 زنند. در اين مرحليهمي فيروزه جلا داده را همچنانكه بر سر لوخ است به چرخ بيد«: بيد زدن» ( 

 اييانو جنس آن بيه خيوبي نم شود و رنگمي «پرداخت»كه آخرين مرحله تراش استب فيروزه كاملاً 

 آيد.مي بسيار كوچكي ه  در جنس فيروزه باشد به چش « لك»گردد. چنانكه حتي اگر مي

 يل فيروزه تراشيابزار و وسا -2-1-9-3

 «:چفت»

 اركه پرگوشت و ك  سنگ است بك« عجمي»كردن فيروزه « باب حبه»ابزاري است فلزي كه براي 

متر سانتي 5/1متر و ضخامت سانتي 5/14دست استب دو دسته به طول رود. چفت تقريباً همان انبرمي

 گييرد و جيدامي شيود و قسيمتهاي زائيد را در دهيانمي متر بازسانتي 15دارد و دهانه آن در حدود 

 كند.مي

 «:اجنه»

اج رود كه در شكستن به ظرافيت كمتيري محتيمي بكار« سنگدار»كردن فيروزه « باب حبه»براي 

 است.

 متر.سانتي 31نوعي چشك دو لبه اي است فلزي كه دسته اي چوبي دارد بطول « اجنه»

 «:دستگاه فيروزه تراشي»
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رخ آن كيه چكنند با اين تفاوت كه فقط مي از اين دستگاه براي تمام مراحل تراش فيروزه استفاده

شود مي ضاشب عوبصورت دايره اي در وسط دستگاه قرار دارد در هر مرحله متناس  با آن مرحله از تر

كيي و اس  خاصي دارد كه ماخوذ از اس  همان مرحله است. دسيتگاه تيراش فييروزهب دو نيوع اسيت ي

افتيد و ديگيري مي و به كمك دست راست به راه« Zerud -زه رود»و « كمان»دستگاه قديمي كه با 

 اه قيديمياز دسيتگ داند كهمي دستگاه برقي است. در بعضي از مراحل تراشب استاد فيروزه تراش بهتر

د قرار دار «كشكول»كه بيشتر به فرمان دست اوست استفاده كند. در كنار دستگاهب پياله كوچكي بنام 

راش تر آماده تبرند تا خيس شود و بهمي كنند و فيروزه را در فواصل تراشب در آن فرومي كه پر از آب

 باشد.

 «: چرخ تراش»

اشي سنگ فيروزهب در دستگاه فيروزه تر« حبه كردن» چرخي است مدور از سنگ سمباده كه براي

 گيرد.مي قرار

 «:لوخ»

 -گياز»را بوسيله نيوعي قيچيي كيه بيه آن  هاسازند. اين ساقهمي چوبي است كه از ساقه نوعي ني

Gaz» آورند.مي متري درسانتي 5/13نامند به قطعات مي 

 «: كندل»

و « ويهگل روش»سازند و عبارتست از: مي «لوخ»نوعي چس  است كه براي چسباندن فيروزه بر سر 

 كه نوعي چس  است و روغن پيه.« Lar-لار»
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كننيد. ايين ظيرف بصيورت مي درسيت« Kandal Dun -كنيدل دون»كندل را در ظرفي به نام 

« كنيدل»متر براي ساختن سانتي 60تا  50متر و به ارتفاع سانتي 80تا  40استوانه اي است به شعاع 

ه شدب پييه را بي به خوبي داغ« لار»ريزند وقتي مي را در آن« لار»كذارندب آنگاه مي وي آتشآن را بر ر

 ن اضيافهرا بيه آ« گل روشيويه»مخلوط شد و بصورت مايع در آمد « پيه»و « لار»افزايند چون مي آن

ه كشد. پس از آنكمي دقيقه طول 45در حدود « كندل»دهند. ساختن مي كنند و همچنان حرارتمي

نند قطعه آيد و هر وقت بخواهند از آن استفاده كمي سرد شد بصورت جامد و به رنگ كرم در« كندل»

آنگياه ييك  كنند تا بصورت مايع در آييد.مي گذارند و گرممي «كندل»اي از آن را روي دستگاه چراغ 

ت نگين بيه يكه پشچسبانند بطورمي برند و فيروزه را بر سر آنمي مايع فرو« كندل»را در « لوخ»سر 

 چسبد و چون سرد شد فيروزه آماده مرحله بعدي تراش است.مي «لوخ»سر 

 «:چرخ برش»يا « چرخ غلتاندن»

ن دو را سازند. بدين ترتي  كه ايمي )نوعي چس (« لاك»اين چرخ را در مشهد از ريگ سمباده و 

آيد. يم شدن بصورت سنگي درريزند كه پس از سرد مي كنند و در قال  مدور آهنيمي با ه  مخلوط

مترب وزن آن بييراي سييانتي 5/1تييا  1متر و ضييخامت سييانتي 6اييين چييرخ دايييره اي اسييت بييه شييعاع 

فير  چند داييره« چرخ برش»دستگاههاي دستيب كمتر و براي دستگاههاي برقي بيشتر است. بر روي 

گويند. هنگيام غلتانيدن مي «Nahad -نهاد»ي مختلف و با مركز واحد وجود دارد كه هارفته به شعاع

 تراشند.مي دهند ومي قرار« نهادها»در مواقع معيني فيروزه را در يكي از اين 

 «:چرخ سمباده»
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متر روي آن قيرار دارد و سيانتي 5/2تا  2اين چرخ چوبي است مدور كه ابري )اسفنج( به ضخامت 

ين چرخ تخته محك  شده است. ا پوشاند و با ميخي به پشتمي روي آن را 180يا  100كاغذ سمباده 

روزه شود و به وسيله همين دسيته بيه دسيتگاه فييمي با پيچي آهني به دسته اي از چوب گردو وصل

 نامند.مي ه « چرخ جلا»را « چرخ سمباده»گردد. مي تراشي متصل

 «:چرخ بيد»

ه اي از هب رويكمي تفاوت داردب بدين ترتي  كه بر روي آن به جاي سمباد« چرخ جلا»چرخ بيد با 

 كشند.مي پادوش كه نوعي چرم است

 يروزه فاشكال تراش  -2-1-9-4

يب )داييره(ب ليوز )ليوزي(ب اشيك ييا بيادام بطور كلي اشكال فيروزه تراشيده عبارتند از: بيضيب گرد

ي هاي مختليفب از بقييه شيكلهامستطيلب سه گوش و دل. ولي تراش بصورت بيضي و گرد در اندازه

 باشد.مي ه متداول ترتراش فيروز

 مشخصات بهترين نوع فيروزه تراشيده -2-1-10

 خوب:« عجمي»مشخصات فيروزه 

 رنگ آسماني سير دارد.. (1

 درشت است. (2

 رگه و لكه ندارد. (3

 نگين )خط دور نگين(ب متناس  است.« خط فارسي» (4

 ضخامت فيروزه زياد است. (5
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 و آب را بيه خيود جيذب )ذرات ريز و سفيد آهك( ندارد زييرا ايين ذراتب روغين« برس» (6

 شود.مي كند و موج  فساد فيروزهمي

 ي ه  حج  زياد تر است.هاوزن مخصوص آن نسبت به ديگر فيروزه (7

 خوب:« شجري»مشخصات فيروزه 

 به رنگ آبي سير است. (1

 درشت است. (2

 ي سياه دارد.هارگه (3

ا ييه اي ي آنب نقش زيبايي ايجاد كرده است )اگر اين نقش به شكل درخت يا پرنيدهارگه (4

 دهد(.مي كلمه مقدسي نزديك باشد به چنان فيروزه ايب قيمت استثنايي

 صادرات فيروزه: -2-1-11

شيد و از آنجيا بيه مي فيروزه در سالهاي قبل از جنگ بين المليل اولب منحصيراً بيه روسييه صيادر

شيده مي ادرشد )از مسكو به وين و از وين به ساير كشيورهاي اروپيايي صيمي كشورهاي اروپايي برده

است( ولي پس از انقلاب روسيهب اين بازرا از بين رفت. بازرگانان فيروزه با كوشش و سعي زيادب بازاري 

شيد كيه پيس از جنيگ بيين مي در هندوستان پيدا كردند و قسمت عمده فيروزه به هندوستان صادر

ا به كشور خويش ممنيوع الملل دوم و تقسي  هندوستان و پاكستانب هر دو كشور ورود فيروزه ايران ر

كردند اما تلاشهاي بهره بردار معدن )آقاي علي اكبر اسيكوئيان( باعيگ گردييد كيه بيازار جدييدي در 

آمريكا و اروپا بر روي فيروزه صادراتي ايران گشوده شود. به خصوص آلمان كه فيروزه خام و تراشييده 
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كيرد و بيه بازارهياي دنييا مي يد و اسيتانداردتراشمي خريد و گاه فيروزه تراشيده ايران را مجدداًمي را

 شد.مي نمود. همچنين فيروزه ايران به كشورهاي خاور ميانه و بويژه عربستان سعودي صادرمي عرضه

هاي ي صيادراتي اييران را عربسيتان سيعوديب كشيورهادر حال حاضرب عمده ترين بازارهاي فيروزه

 (.1-2دهند )جدول مي يلعربي حاشيه خليج فارس و مالزي و اندونزي تشك
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 «آميخته بازاريابي»بخش دوم: مباني نظري مرتبط با 
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 تعريف بازاريابي  -2-2-1

ز شود كيه بوسييله آن افيراد و گروههيا امي جتماعي تعريفا -بازاريابي به عنوان فرايندي مديريتي

اي كننيد. بيرمي خيود اقيدام يهاطريع توليد و مبادله كالا با يكديگرب به امر تأمين نيازهيا و خواسيته

ا تعريف بازار ر روشن شدن اين تعريف بايد اصطلاحات مه  نيازب خواستهب تقاضاب كالاب مبادلهب معامله و

ن ست. دومينمود. نيازهاي انسان يكي از مفاهي  اساسي بازاريابي است. احساس محروميت همان نياز ا

ت تيأثير خواسته شكلي است كه نيازهاي انسان تح ي انسان است وهامفهوم اساسي بازاريابيب خواسته

يل بيه وقتي با قدرت خريد همراه باشيند تبيد هاگيرد. خواستهمي فرهنگ و شخصيت انفرادي به خود

تيوانن ايين مي كشيانند كيهمي انسان را به سوي كالاهايي هاو تقاضا هاشوند. نيازهاب خواستهمي تقاضا

ب سيت آوردنا بر آورده سازند. هر چيزي كه بتوان براي جلي  توجيه بدو تقاضاها ر هانيازها و خواسته

  تلقيياشدب كيالااستفاده و يا مصرف در بازار عرضه كرد و توانايي تأمين يك خواسته يا نياز را داشته ب

ادله ي خود تصمي  به مبهايابد كه مردم براي تأمين نيازها و خواستهمي شود. بازاريابي وقتي تحقعمي

و. ازاييي بيه اد. مبادله عبارت است از دريافت چيزي مطلوب از كسي ديگرب در مقابل ارائه ما بيه بگيرن

رود. يك معاملهب مي مبادله هسته مركزي بازاريابي است اما معاملهب واحد اندازه گيري بازاريابي به شمار

كند. بيه مي تبازار هداي شامل داد و ستد فايده بين طرفين معامله است. مفهوم معامله ما را به مفهوم

 شود.مي مجموعه اي از خريداران بالقوه و بالفعل يك كالاب بازار اطلاق

 فلسفه مديريت بازاريابي  -2-2-2

شيوند. ايين مفياهي  عبارتنيد از: مي ي بازاريابي سازمانها تحت مفاهي  پنجگانيه اي ادارههافعاليت

 ماعي.توليدب كالاب فروشب بازاريابي و بازاريابي اجت
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 مفهوم توليد -2-2-2-1

شت كيه در مفهوم توليدب فرض بر اين است كه مشتريان نسبت به كالاهايي نظر مساعد خواهند دا

يد و توزيع هبود تولاولاً موجود بوده و ثانياً داراي قيمت بسيار مناسبي باشند. بنابراين مديريت وظيفه ب

 شود.مي ي راهنماي فروشندگان محسوبهالسفهرا بر عهده دارد. اين مفهوم يكي از قديمي ترين ف

آيد مي شود. حالت اول وقتي پيشمي در دو وضعيت مختلفب مفهوم توليد فلسفه مفيدي محسوب

لييد را گيرد. در ايين حاليتب ميديريت روشيهاي افيزايش تومي كه تقاضا براي كالا از عرضه آن پيشي

آيي بيراي ه توليد كالا زياد است و افيزايش كيارآيد كه هزينمي كند. حالت دوم وقتي پيشمي بررسي

 رسد.مي لازم به نظر هاكاهش هزينه

 مفهوم كالا: -2-2-2-2

رخيوردار بر اساس اين مفهومب مشتريان خواهان كالاهايي هستند كه از بهترين كيفيت و كيارآيي ب

 كيالا . مفهومختصاص دهدباشند. بر مبناي اين اصلب سازمان بايد منابع خود را به بهبود پيوسته كالا ا

آهين  منجر گردد. بيراي مثيال ميديريت ييك شيركت راه« نزديك بيني بازاريابي»توان به بيماري مي

ابيت و به همين دلييل رق« حمل و نقل»هستند و نه « قطار»ممكن است تصور كند كه مردم خواهان 

 خطوط هواييب اتوبوسب كاميون و اتومبيل را ناديده بگيرد.

 هوم فروشفم -2-2-2-3

كنندگان بيه كنند. بر اسياس ايين مفهيومب مصيرفمي از مفهوم فروش تبعيت هابسياري از سازمان

ميزاني كه بايد كالاهاي توليدي يك شركت را نخواهند خريد مادامي كه شركت به ميزان وسيع بيراي 

تجربه شده استب « كالاهاي ناخواسته»فروش و ترويج كالاهاي خود نكوشد. اين مفهوم عملاً در مورد 
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كالاهايي كه خريداران بطور معمول به خريد آنها نمي انديشندب كالاهايي چون دايره المعارف. صينايع 

 هياتوليد كننده اين گونه كالاها بايد به دنبال مشتريان بالقوه باشند و آنان را نسبت به مزاياي اين كالا

فاعي نيز تجربيه شيده اسيت. ماننيد تبليغيات متقاعد كنند. مفهوم فروش در حيطه سازمانهاي غير انت

 شديد براي كانديداي منتخ  يك حزب سياسي.

 مفهوم بازاريابي  -2-2-2-4

 وه تعييين بيدر مفهوم بازاريابيب اعتقاد بر اين است كه نيل به اهداف سيازمانيب بسيتگي تيام دارد 

 ثر تير ازحوي مطلوب تر و ميؤي بازارهاي هدف و تأمين رضايت مشتريان به نهاتريف نيازها و خواسته

 رقبا.

 «بييرون دخيل بيه»شيوند. مفهيوم فيروش از مي مفاهي  فروش و بازاريابي غالباً با يكديگر اشيتباه

ارد و بيه دكندب به محصولات و كالاهاي موجود شركت توجه مي نگرد. اين مفهوم از كارخانه شروعمي

طلبيد. اميا مي يشبردي قابل ملاحظيه اي رادنبال كس  فروش سود آورب تلاشهاي فروش و تبليغات پ

 آغياز تعريف شده است. اين مفهوم با يك بازار كاملاً« بيرون به داخل»مفهوم بازاريابي داراي نگاهي از 

كنيد كيه بيه مي ي بازارييابي را هماهنيگهاشودب روي نيازهاي مشتريان تأكيد داردب كليه فعاليتمي

ت ليواي افرينيد. شيركتها تحيمي ا تأمين رضايت مشتريانب سيودسازد و بمي نحوي مشتريان را متاثر

را  يت مشتريانخواهند و بدين وسيله رضامي كنند كه مشتريانمي مفهوم بازاريابيب كالاهايي را توليد

 آفرينند.مي كنند و سودمي تأمين

ميل نميي كننيد. اما در واقع بدان عاند بسياري از شركتها هستند كه مدعي كاربرد مفهوم بازاريابي

آنها فرمهايي از بازارييابي را دارنيدب فرمهيايي نظيير: معاونيت بازارييابيب ميديران محصيولات مختليفب 
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ي بازاريابي و تحقيقات بازاريابيب ولي از محتواي آن محرومند. ساليان متمادي كار سخت لازم هابرنامه

 بي مبدل شود.است تا شركتي با جهت يابي فروش به شركتي با جهت يابي بازاريا

 يابي اجتماعي:مفهوم بازار -2-2-2-5

رهياي و منيابع بازا هااين مفهوم بر اين پايه استوار است كه هر سازمان بايد نخست نيازهاب خواسته

ؤثر مآمدتر و را به صورت كار هاهدف خود را تعيين كند؛ سپس در مقايسه با رقبا اين نيازها و خواسته

 بقاء و بهبود رفاه مشتري و جامعه هر دو فراه  گردد.  تري تأمين كند به نحوي كه

 ازارييابيبمفهوم بازاريابي اجتماعي از جمله جديدترين مفهوم از مفاهي  پنجگانه فلسيفه ميديريت 

ت است. مسأله قابل بحگ در محدوده مفهوم بازاريابي اجتمياعي ايين اسيت: در عصير مشيكلات زيسي

 ازارييابيعيتب تورم جهاني و فراموشي خدمات اجتماعيب آييا بمحيطيب كمبود منابعب رشد فزاينده جم

 كند اين است:مي محض كافي است؟ پرسشي كه مفهوم بازاريابي اجتماعي مطر 

هتيرين ي فردي را درك و تأمين نمايدب آيا در بلند ميدت نييز هميواره بهاچنانكه شركتي خواسته

 كنندگان و جامعه بكار برده است؟روش را براي مصرف

ي كوتياه هابنابر مفهوم بازاريابي اجتماعيب مفهوم بازاريابي محضب تضادهاي ممكين بيين خواسيته

 دارد.مي مدت مشتري و رفاه بلند مدت او را از نظر دور

ي بازارييابيب بيين هاكنيد بازاريابيان در تعييين سياسيتگذاريمي مفهوم بازاريابي اجتماعي ايجياب

تعيادل لازم را « منيافع جامعيه»و « كنندهي مصيرفهاخواسيته»ب «منافع شركت»ملاحظات سه گانه 

 برقرار سازند.
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 عوامل مؤثر در تغيير تقاضا -2-2-3

 توان به دو دسته مادي و معنوي تقسي  نمود.مي عواملي را كه در تغيير تقاضا موثرند

 ؤثر در تقاضا:معوامل مادي  -2-2-3-1

 اصي از اجتماعتغييرات در سطح درآمد عمومي يا درآمد طبقه خ (1

 تغييرات در جمعيت يا مشخصات آن نظير: نسبت سنب جنسيتب تمركز و غيره. (2

 ه.تغييرات در وضع اجتماعي مردم مانند: تعداد و سن ازدواجب تعداد فرزندان و غير (3

 تغييرات در وضع حكومتب عدالتب امنيت و سياست خارجي. (4

 دش.تغييرات درارزش پولب وضع اعتبارات و مقدار پول در گر (5

روشب تغييرات در مقررات دولت مانند: كنترل قيمتهياب انبيارداريب مالييات بير خرييد و في (6

 انحصارات.

 تغييرات عوامل طبيعي مانند: سيلب گرما و سرماب بارندگيب طوفان و غيره. (7

تغييرات در وضع شهرهاب بزرگ شدنب متيروك شيدنب احيدا  جياده ييا راه آهينب ايجياد  (8

 ابان بندي و طرز ساختمانها.و كارگاههاب خي هاكارخنه

 اقدامات عمراني دولتهاب سد سازي و ايجاد مؤسسات انتفاعي. (9

 اختراعات. (10

 مؤثر در تقاضا: عوامل معنوي -2-2-3-2
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ز سطح معلومات: بالا رفتن سطح معلومات هر جامعه مسيتلزم تغييراتيي در سيليقه و طير (1

 يگردبه برخي  بعضي از اجناس و عدم احتياج باشد. اين تغييرات باعگ ايجاد احتياج بهمي زندگي افراد

 شود.مي

 شود.مي نطرز فكر: هر نوع تغيير در طرز فكر مردم جامعه باعگ تغييراتي در احتياجات آنا (2

 اعتقادات: ايمان و اعتقادات مردم با احتياجاتشان رابطه مستقي  دارد. (3

 باشد.يم تقليد: يكي از مؤثر ترين عوامل تعيين احتياجات مردمب تقليد (4

ليدب در سليقه: گذشته از تغييراتي كه كس  معلوماتب تحول طرز فكرب تطور اعتقادات و تق (5

 نمايد مرور زمان و تجربه ه  در اين امر مؤثر است.مي سليقه افراد ايجاد

شيود )ييا مي حس برتري و تكبر: براي اثبات برتري بر ديگرانب بشر به چيزهايي علاقمنيد (6

 خرد( كه به هيت وجه احتياجي به آنها ندارد.مي ند باشدحتي بدون آنكه علاقم

 گردد.مي شرايط محيط: تعويض محيط زندگي باعگ تعويض احتياجات (7

وجيود  باشد: يكيي مطليع كيردن ميردم ازمي تبليغات: تبليغات داراي دو نوع اثر در تقاضا (8

رز فكيرب طييغ باعگ تغيير چيزي كه احتياج به آن موجود است و دوم ايجاد احتياج. در حالت دوم تبل

 شود.مي سطح فكرب سطح معلوماتب سليقه و حتي اعتقادات مردم

 عوامل مؤثر در اقدام به خريد -2-2-4

 تمايل به خريد -2-2-4-1
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كاربرد  عامل تعيين كننده براي ايجاد تمايل به خريد يك محصولب درك خريدار در مورد مطلوبيت

اده وارد استفمتجزيه و تحليل مدير در ساختار بازار محصول بايد  باشد.مي كالا در يك يا چند موقعيت

 احتمالي از كالا را مشخص نمايد. 

نميي  ي فوق به كيارهااگرچه براي تعيين اينكه چرا برخي از خريداران بالقوهب كالا را براي استفاده

 برند سؤالات متعددي بايد مطر  گردد:

هيا و ول ممكن است محدود شود بعلت اينكه كالاكالاها و خدمات مرتبط: استفاده از محص (1

 خدمات ضروري مرتبط با آن كافي نيست.

عملكرد  مشكلات مربوط به استفاده از محصول: برخي از كالاها نمي توانند در تمام شرايط (2

 ي ايجياد كننيده مشيكل شناسيايي شيوند و اينكيه آيياهياخوبي داشته باشند. مه  است كه موقعيت

 ه مربوط به خصوصيات محصول اسيت ييا ناشيي از فقيدان آگياهي لازم در ميوردمشكلات بوجود آمد

ي مسيأله دار و در هاباشيد. در خصيوص ميورد اولب طراحيي مجيدد قسيمتمي استفاده صحيح از آن

 تواند مشكل را حل نمايد. مي ي فني ضروريهاخصوص مورد دومب آموزش مشتري يا كمك

غيير مشتري: هنگامي كه يك محصول جديد مستلزم تقابليت سازگاري با ارزشها يا عادات  (3

 ه تعيارضي ارزشي جامعهادر رفتار خريد يا استفاده اي است كه با تجربيات قبلي مشتريان يا سيست 

طي را ي ارتباهادارد نرخ خريد كاهش خواهد يافت. براي غلبه بر اين منبع مقاومتب مديران بايد برنامه

ز ات را نييياي محصول بلكه مزاياي حاصل از تغييير در ارزشيها و تجربييطراحي نمايند كه نه تنها مزا

 شامل شود.
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درك ريسك توسط خريدار: تمايل براي خريد يك شكل يا طبقه اي از محصول همچنيين  (4

ك ييممكن است به انواع ريسكهاي درك شده توسط خريداران بيالقوه وابسيته باشيد. بهنگيام خرييد 

 باشند:مي جود داشته باشد كه بشر  زيرنوع ريسك ممكن است و 6محصولب 

ي هاي نگهيداري ييا هزينيههاالف( ريسكهاي اقتصادي يا ميالي: هنگاميكيه قيميت خرييدب هزينيه

 كاربردي بالا باشد.

رف صيب( ريسكهاي مربوط به زمان و راحتي: هنگاميكه خريد يا استفاده از يك محصول مسيتلزم 

 وقت زيادي باشد.

 . تواند وظايف اصليش را بخوبي انجام دهدمي ني تا چه حد محصولج( ريسكهاي عملكرد: يع

 د( ريسكهاي جسماني: هنگاميكه سلامتي خريدار مورد تهديد قرار بگيرد.

ه بيه( ريسكهاي اجتماعي: هنگاميكه خريد يا استفاده از محصولب نگرش گروههاي مرجيع نسيبت 

 خريدار را تغيير دهد.

( و self-imageكه خريد يا استفاده از محصول به درك از خود )و( ريسكهاي روانشناختي: هنگامي

 ( خريدار آسي  برساند.self esteemعزت نفس )

بي ي بازارياهابا شناخت انواع ريسكهاي درك شده توسط خريدارانب مديران قادر خواهند بود برنامه

 براي كاهش اين ريسكها و درنتيجه افزايش تمايل به خريد طراحي نمايند.
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 ي خريدتوانايي برا -2-2-4-2

مستقي   تواند بوسيله عوامل متعددي كه بسياري از آنها تحت كنترلمي توانايي خريد يك محصول

 گردد:مي مديران نيستند محدود شود. در زير به چند عامل عمده اشاره

ته عوامل مربوط به هزينه: اگر جانشينهاي ارزان قيمت تري براي يك محصول وجود داشي (1

نصي  و  ي مرتبط )هزينه عملياتيب هزينيه اعتبياريب هزينيههااشد در اين صورت قيمت و )يا( هزينهب

 دهند.مي هزينه نگهداري( احتمالاً تقاضاي اوليه را كاهش

 عوامل مربوط به بسته بندي و اندازه: فروش يك محصيولب ممكين اسيت در اثير الزاميات (2

 مربوط به فضا و اندازهب محدود گردد.

 رس قرار داشتن: هزينه دستيابي به محصول ممكن است تيابعي از عواميل مكيانيدر دست (3

 كند.مي باشد. نرخ خريدهاي مكرر با دسترسي آسانتر افزايش پيدا

 فرآيند تصميم خريد -2-2-5

 گذارد شامل:مي مرحله را پشت سر 5مصرف كننده براي تصمي  گيري 

 شناخت مشكل -1

 تحقيع براي جمع آوري اطلاعات -2

 هاابي گزينهارزي -3

 تصمي  گيري خريد -4

 رفتار پس از خريد -5
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 اميهشيود و بعيد از خرييد نييز همچنيان ادمي فرآيند خريد قبل از تحقع واقعي خود خريد شروع

ا ركاميل آن  يابد. اين بدان معناست كه بازارياب بايد به جاي توجه بر تصمي  گيري خريدب فرآينيدمي

 مورد توجه قرار دهد.

 

 مشكلشناخت  -2-2-5-1

يياز را شود. در اين مرحله است كه خريدارب مشيكل ييا نمي آغاز« شناخت مشكل»فرآيند خريد با 

 كنيد. نييازمي دهد. خريدار در واقع تفاوت بين حالت واقعي و حالت ايده ال خود را حسمي تشخيص

يازهيايي ننب نيز سرچشمه بگيرد. مثلاً يكي از نيازهياي معميولي انسيا« محركهاي داخلي»تواند از مي

شود. شخص بر مي گيرد كه به يك ميل تبديلمي چون گرسنگيب تشنگي و غيره آنچنان شدت و قوت

مت چييزي ساساس تجربيات گذشتهب نحوه برخورد با اين ميل را آموخته است و بنابراين مستقيماً به 

يياز نو سرچشيمه  تواننيد منشياءمي نييز« محركهاي خيارجي»كند. مي شود كه او را ارضاءمي هدايت

ه كياب است باشند. مانند تحريك گرسنگي به علت ديدن يك غذاي اشتها آور. در اين مرحلهب اين بازار

كند. مي بايد عوامل و اوضاع و احوالي را بشناسد كه معمولاً به مصرف كننده در شناخت مشكل كمك

ع پي بيردن بيه نيوع مشيكلات و دف از اين تحقيكنندهب تحقيع كند. هبازارياب بايد در احوال مصرف

كننده و نحيوه بيه وجيود آميدن آنهاسيت و اينكيه چگونيه ايين مشيكلات ييا نيازهياب نيازهاي مصرف

 شوند.مي كننده را به طرف كالاي خاصي رهنمونمصرف
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 جمع آوري اطلاعات -2-2-5-2

كننده ل مصرفكننده تحريك شدهب يا به اطلاعات بيشتر نيازمند است يا نيست. اگر مييك مصرف

د تمال وجواز شدت و قوت كافي برخوردار باشد و كالاي ارضاء كننده اي نيز در دسترس باشدب اين اح

كننده يا اين نيياز را در حافظيه خيود كننده اين كالا را بخرد. در غير اينصورت مصرفدارد كه مصرف

كنيد. مي امع آوري اطلاعات اقيدكند يا با در نظر داشتن اين نيازب نسبت به تحقيع و جممي نگهداري

سبت كننده از منابع مختلفي قابل تهيه و جمع آوري هستند. بازارياب بايد ناطلاعات مورد نياز مصرف

 ميل داشيتهي خريد آگياهي و اطيلاع كاهابه اين منابع و ميزان تأثير و نفوذ هر كدام بر تصمي  گيري

 د:كنندگان به شر  زيرنباشد. منابع اطلاعاتي مصرف

 منابع شخصي: شامل افراد فاميل و بستگانب دوستانب همسايگان و آشنايان؛ -

نيدي و ي تبليغاتيب فروشيندگانب تجيار و بازرگانيانب بسيته بهامنابع بازرگاني: شامل آگهي -

 نمايشگاهها؛ 

 ي جمعيب مؤسسات و شركتهاي اطلاعاتي؛هامنابع عمومي: شامل رسانه -

 ي و استفاده از كالا.منابع تجربي: شامل بررسيب ارزياب -

كننده كند. بطور كلييب مصيرفمي بسته به نوع كالا و خريدارب تأثير نسبي اين منابع اطلاعاتي فرق

آورد كه در حيطه كنتيرل و نفيوذ مي قسمت اعظ  اطلاعات مورد نياز خود را از منابع تبليغاتي بدست

شوند. منابع تبليغاتيب معميولاً مي وببازارياب استب ولي منابع شخصيب مؤثرترين منبع اطلاعات محس

 كنند در حاليكه اين منيايع شخصيي هسيتند كيه كيالا را بيراي خرييدارب مشيروعمي خريدار را مطلع

 آورند.مي كنند يا حداقل امكان ارزيابي آن را فراه مي
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 هاارزيابي گزينه -2-2-5-3

نيام « هاارزيابي گزينه»مختلف  ك كالاهايكننده براي انتخاب ماربازپروري اطلاعات توسط مصرف

رد. ستفاده كادارد. هيت فرآيند ارزيابي واحدي وجود ندارد كه بتوان براي تمام مصرف كنندگان از آن 

كننيده  حتي فرايندي وجود ندارد كه بتوان در تمام اوضاع و احوال و شرايط از آن براي ييك مصيرف

 ي ارزيابي مختلفي بهره برد.هاتوان از فرآيندمي استفاده كرد. در اين زمينه

كنند. اول بايد مي مفاهي  اساسي خاصي وجود دارند كه به فرايندهاي ارزيابي مصرف كننده كمك

كند. مي اينطور تصور كني  كه هر مصرف كننده اي براي برآورده كردن قسمتي از نيازهاي خود تلاش

ر شوند. بعلاوه هيمي ي است كه عايد اومصرف كننده با خريد كالا يا خدماتي خاص بدنبال فوايد خاص

ر كدام از هنگرد. صفاتي كه مي «صفات ويژه كالايي»مصرف كننده به يك كالا به ديده مجموعه اي از 

فت راي هير صيي متفاوتي دارند. دومب مصيرف كننيده بيهانظر توانايي تأمين نياز و ارائه فايدهب قابليت

. جا فرق است ميان درجه اهميت و برجسيتگي ييك صيفتمتفاوتي قائل است. در اين« درجه اهميت»

ك ييصفات برجسته آنگونه صفاتي هستند كه اگر از مصرف كننده اي خواسته شود درباره مشخصيات 

ه ه از جمليكالا فكر كندب آن صفات به ذهن او خطور كنند. ولي اين صفاتب لزوماً از نظر مصرف كننيد

ودن آن بيبايد براي مه  بودن يك صفتب بيش از برجسته  مهمترين صفات تلقي نمي شوند. بازاريابان

اشيد داشيته ب« باورهيا»اهميت قائل شوند. سومب مصرف كننده ممكن است براي خود مجموعيه اي از 

ه ييك بيدرباره اينكه هر مارك از نظر هر صفت داراي چه درجه بندي است. مجموعه باورهاي مربوط 

 نام دارد.«  Brand image -تصوير ذهني مارك كالا»مارك خاصب 
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نتظار اخاصي را « مطلوبيت»چهارمب فرض بر اين است كه مصرف كننده از هر صفت مربوط به كالا 

ز هير ادهد كه چگونه انتظارات مصرف كننده درباره رضيايت كليي كيه مي دارد. عامل مطلوبيت نشان

 كند.مي آورد با تغيير سطو  مختلف صفات مختلف كالا تغييرمي كالايي بدست

بيرد. ميي به صفات ماركهاي كيالا پيي« روشهاي ارزيابي»پنج ب مصرف كننده معمولاً با توسل به 

مي  استفاده از يك يا چندين روش ارزيابي توسط مصرف كنندهب بستگي به خود مصرف كننيده و تصي

عاً چگونيه شان واقيگيري خريد دارد. بازاريابان بايد درباره خريداران مطالعه و تحقيع كنند تا دريابند ا

ييابي رآينيد ارزفدهند. اگير بازاريابيان بداننيد مي ي مختلف ماركهاي كالا را مورد ارزيابي قرارهاگزينه

 گذارند.برود قادر خواهند بود با انجام اقدامات لازم بر تصمي  خريدار تأثير مي چگونه به پيش

ماركهياي مختليف را درجيه مصرف كننده  ي مختلف،هازيابي گزينهدر مرحله ار -2-2-5-4

اسياس  شود. بطور كلي تصمي  مشتري براي خريد بير ايينمي كند و قصد خريد در او ايجادمي بندي

ل ديگير دو عامي« تصمي »و « قصد»استوار است كه بايد بهترين مارك خريداري شود. ولي عملاً بين 

 ه شيدت نظيربديگران بستگي دارد  گيرند. اولين عامل عقيده ديگران است. ميزان تأثير عقيدهمي قرار

 .ديگران نسبت به تصمي  خريد و انگيزه خريدار در پيروي از نظرات ديگران

ميد دومين عاملب عوامل پيش بيني نشده موقعيتي استب قصد خريد بر اسياس عيواملي نظيير: درآ

ي ي ميوقعيتبيني گيرد. عوامل غير قابل پييشمي مورد انتظار خانوادهب قيمت مورد انتظار از كالا شكل

 خواهد وارد عمل شود قصد او را تغيير دهند.مي ممكن است درست زماني كه مصرف كننده

و حتي قصيد خرييدب  هامانند: از دست دادن شغل يا اولويت خريد اقلام ديگر. با اين وصفب رجحان

شيوند وليي  هميشه به انتخاب و خريد واقعي نمي انجامدب اين عوامل شايد باعگ هدايت رفتيار خرييد
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ممكن است نتيجه اي به دنبال نداشته باشند. تصمي  يك مصرف كننده براي تغيير تصمي  خرد يا به 

 گيرد. مي قرار« مخاطره ذهني»تعويع انداختن و اجتناب از آنب شديداً تحت تأثير 

بيي  بسياري از خريدها مستلزم قبول ميزاني مخاطره است. مصرف كننيدگان نييز از پياميد خرييد

به مبليغ  شود. ميزان مخاطره ذهنيب بستهمي خبرند و همين امر باعگ ايجاد نگراني در مصرف كننده

كند. يك مي اختصاص يافته به خريدب عدم قطعيت خريد و ميزان اعتماد به نفس مصرف كننده تغيير

عيات مصرف كننده براي كاهش ميزان مخاطره ممكن است از تصمي  درباره خريد اجتناب كنيدب اطلا

ه داراي كيبيشتري جمع آوري نمايدب در صدد خريد كالاي با مارك ملي بر آيد يا كالاهيايي را بخيرد 

 ه باعيگكيتضمينات كافي باشند. يك بازارياب بايد نخست دقيقاً عوامل تحريك كننده اي را بشناسيد 

ونيه زم بيه گي لاهياشوند مصرف كنندگان احساس مخاطره كنند. سپس با ارائه اطلاعات و حمايتمي

 اي عمل كند كه حتي المقدور مخاطره ذهني مصرف كننده تقليل يابد.

 رفتار پس از خريد -2-2-5-5

يا از خرييد  وظيفه بازارياب با خريده شدن كالا به اتمام نمي رسد. مصرف كننده پس از خريد كالاب

دم رضيايتب ييا عي شود. هير دو وضيعيتمي خود رضايت خواهد داشت يا اينكه از كرده خود پشيمان

 رد.قرار گي رضايت رفتار پس از خريد را به دنبال خواهد داشت. رفتاري كه بايد مورد توجه بازارياب

رضايت يا عدم رضايت يك خريدار را پيس « عملكرد كالا»و « انتظارات مصرف كننده»ارتباط بين 

مصرف كننيده از كيرده خيود كند.اگر كالا در حد انتظار مصرف كننده ظاهر نشودب مي از خريد معلوم

شود و اگر كالا بييش مي شود اما اگر كالا در حد انتظار باشدب رضايت مصرف كننده تأمينمي پشيمان
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از حد انتظار باشدب سرور و شعف مصرف كننده را بدنبال خواهد داشت. انتظارات مصيرف كننيدگان از 

 گيرند.مي اير منابع اطلاعاتي شكلكالا بر مبناي پيامهاي دريافتي از فروشندگانب دوستان و س

خواهيد  هرچقدر فاصله بين انتظارات مصرف كننده و عملكرد كالا بيشتر باشدب عدم رضايت بيشتر

ا رضيايت دهد كه فروشنده بايد در مورد كالاي خود صادقانه سخن گوييد تيمي بود. اين واقعيت نشان

 شياننكالاي خود را كمتير از حيد واقعيي خريداران حاصل گردد. حتي بعضي از فروشندگانب كارآيي 

 دهند تا بدين وسيله رضايت مصرف كننده را به حداكثر برسانند.مي

ييك  بيه دنبيال دارنيد. از« ناسازگاري شيناختي»خريدهاي بزرگ و اساسي تقريباً همگي يك نوع 

ند كيه حالطرفب مشتريان از مزاياي بدست آمده در اثر خريد مارك انتخاب شده رضايت دارند و خوش

ي و معاي  آن مارك نصيبشان نشده اسيت از طيرف ديگيرب در هير خرييداند مارك ديگري را نخريده

حاسن ممقايسه نيز وجود دارد. مصرف كنندگان در مورد معاي  مارك خريداري شده و از دست دادن 

 كنند.مي و فوايد ماركهاي خريداري نشده احساس ناخشنودي

 بي مفهوم مدرن بازاريا -2-2-6

 مفهوم مدرن بازاريابيب مبتني بر دو اصل اساسي به شر  زير است:

 ( باشد.Customer-orientedو عمليات شركت بايد مشتري گرا ) هاسياست (1

هدف شركت بايد فروش سود آور باشد. بنابراين مفهوم بازاريابيب فلسفه اي از كس  و كار  (2

 ي مشيتريانهابير آورده نميودن خواسيته اجتماعي وجود يك شيركت را در-است كه توجيه اقتصادي

ي شركت اع  از توليدب مهندسي و امور مالي را بيه هاداند. چنين مفهومي از بازاريابيب كليه فعاليتمي

ي مشتريان را تعيين نموده و سپس با سودي معقول سعي در هادهد كه ابتدا خواستهمي سمتي سوق
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كند كه بازارييابي مي ( تأكيدPeter Druckerپيتر دراكر )برآورده نمودن آنها نمايد. در همين رابطه 

ي بازاريابي به آن كافي هاآنچنان مه  است كه فقط ايجاد يك دايره فروش قدرتمند و سپردن فعاليت

 «.ارتباط و مسئوليت پذيري بازاريابي بايستي همه امور مؤسسه را در بر گيرد»نيست. 

 ( Marketing Mixآميخته بازاريابي ) -2-2-7

قيع عي در تحسيآميخته بازاريابيب مجموعه اي از ابزار بازاريابي است كه شركت با استفاده از آنهيا 

ييف كيرده اهداف خود در بازار هدف دارد. مك كارتي چهار عنصر آميخته بازارييابي را بشير  زيير تعر

 است:

انيدازه محصول: شامل مباحثي نظير تنوع محصولب كيفيتب طر ب مشخصاتب نام تجياريب  (1

 بسته بنديب ضمانت نامهب خدمات و بازدهي.

 ن.آقيمت: شامل مباحثي نظير تخفيفب ليست قيمتب اعتباراتب مدت بازپرداخت و شرايط  (2

ترفيع: شامل مباحثي نظير تبلييغب فيروش حضيوريب پيشيبرد فيروشب روابيط عميومي و  (3

 بازاريابي مستقي .

قل و بازارب موجودي محصولب حمل و نتوزيع: شامل مباحثي نظير كانالهاي توزيعب پوشش  (4

 محلهاي توزيع.

 

 محصول -2-2-7-1

توان بسته اي از رضايت خاطرهيا توصييف مي در اصطلا  بازاريابيب يك محصول را به بهترين وجه

تواند بصورت يك كالاب يك شيئب قطعه اي از يك دستگاه يا يك خدمت در آيد. محصيولات مي كرد و
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وشند كه كاري انجام دهند يا نيازي را بر طرف كنندب محصولات بيه خياطر مي به اين دليل خريداري

و  هاخصوصياتب كيفيت هايي دارد. اين مشخصههاخودشان خريداري نمي شوند. هر محصولي مشخصه

شود كيه در نتيجيه طراحيي و مصيالح بكيار رفتيه در تولييد آن و هميه مي بي هماننديهايي را شامل

 هاتا آن محصول ساخته شود بدست آميده اسيت. بعضيي مشخصيهاند   شدهچيزهايي كه با ه  تركي

 ممكن است منحصر به همان محصول باشد و باعگ مزيت آن نسبت به محصولات رقي  گردد.

 رباره صفات كالادتصمي  گيري  -2-2-7-1-1

   صيفاتاليتوليد يك كالا مستلزم تعيين فوايدي است كه آن كالا به همراه دارد. اين فواييد در ق

فات بر صشوند. تصمي  گيري درباره هر يك از اين مي و طر ب عرضه هاملموسي نظير: كيفيتب ويژگي

 گذارد.مي واكنش مصرف كننده نسبت به كالا تأثير

 كيفيت كالا: -2-2-7-1-1-1

پيش از توليد يك كالا توليدكننده بايد يك سطح كيفي براي آن انتخاب كند. يك سطح كيفي كه 

 يگاه كالا در بازار هدف دفاع كند. كيفيت يكي از ابزارهاي اصلي جايگياه ييابي در بيازار محسيوباز جا

دهيد. كيفييتب مي شود. كيفيت كالا توانايي و قابليتهياي كيالا در انجيام وظيايف محوليه را نشيانمي

صيفات تعمير پيذيري آسيان و سياير  -سهولت استفاده -دقت -قابليت اعتماد -يي نظير دوامهاويژگي

گيرد. اندازه گيري بعضيي از ايين صيفات عميلاً امكيان پيذير اسيت. از نظير مي ارزشمند كالا را در بر

شود. از نظر بعضي از شيركتهاب مي بازاريابيب كيفيت بر مبناي برداشتهاي ذهني خريداران اندازه گيري

بي اسيت كيه نياراحتي ارتقاء و بهبود كيفيت بمعناي استفاده از كنترل كيفي بهتر براي كياهش معياي

مصرف كنندگان را بدنبال دارد. اما مديريت كيفيت استراتژيكب مفهومي بييش از ايين دارد. ميديريت 
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كيفيت استراتژيك بمعناي پيشي گرفتن از رقبا است از طريع عرضه كالاهايي كه پاسخگوي نيازهيا و 

كيفييتب »نظر يك تحلييل گير برتري جوييهاي مصرف كنندگان براي كيفيت بهتر باشند. بنابر اظهار 

 «.حل يك مشكل نيست بلكه يك فرصت رقابتي است

ليه ايين شركتها نبايد فعاليت خود را محدود به ايجاد كيفيت مطلوب در كالاهياي تولييد كننيد بك

يفيت آن دهد بايد سطح كمي كيفيت بايد بخوبي نيز عرضه شود. ظاهر كالا و احساسي كه از آن دست

 را برساند.

 ويژگي كالا: -2-2-7-1-1-2

يژگيي وي مختلفي به بازار عرضه داشت. يك ميدلب فاقيد هرگونيه هاتوان به ويژگيمي يك كالا را

 هياز ويژگيتواند با افزودن بعضيي امي اضافي يا يك مدل فوق العادهب نقطه آغاز كار است. يك شركت

كردن  ي متمايزابتي بسيار مناسبي براخود ابزار رق هاي سطح بالاتري را ايجاد نمايد. اين ويژگيهامدل

ي جدييد هياآيند. بعضي از شركتها در اضافه كردن ويژگيمي كالاي شركت از كالاهاي رقبا به حساب

ولييد تب اولين بسيار مبتكر و نو آورند. يكي از كارآمد ترين راههاي رقابت اين است كه يك توليدكننده

 كند.مي مندي را به بازار عرضهكننده اي باشد كه خصيصه مورد نياز و ارزش

 طر  كالا: -2-2-7-1-1-3

انجامد استفاده از يك طر  خيوب مي يكي از راههاي ديگري كه به برجستگي و شاخص شدن كالا

كنند و فروش بيشتري مي است. كالاهايي كه داراي طر  خوبي هستند توجه بيشتري را به خود جل 

هري كالا را نبايد با يكديگر اشتباه گرفيت. طير ب مفهيومي نيز خواهند داشت. مفهوم طر  و شكل ظا
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است به مرات  وسيع تر از شكل ظاهري. شكل كالا فقط گوياي ظاهر كالاست. شكلهاي مختليف ييك 

 تواند جال  يا ملال آور و خسته كننده باشد.مي كالا

  زومياً موجييك شكل زيبا و هيجان انگيز ممكن است توجه بيشتري را به خود جلي  كنيد اميا ل

دتر الا را بعملكرد و كارآيي بهتر كالا نيست. در بعضي از موارد حتي ممكن است عملكرد و طرز كار ك

 نيز بنمايد.

 دمت به مشتريانخمفهوم جديد  -2-2-7-1-2

ه خدمت به مشتريان شامل كليه اموري است كه شركت به منظور جل  رضايت مشتريان و كمك ب

دهيد. ايين مي انجيامانيد ن ارزش از محصولات يا خدماتي كه خريداري كردهآنها براي دريافت بيشتري

ك بيه گيرد از طراحي محصولي كه نگهداري آن ساده است تيا كميمي تعريف جامع همه چيز را در بر

حصيول ممشتريان براي دور انداختن محصولي كه ديگر استفاده اوليه ندارد. هرچييزي كيه اضيافه بير 

شود خدمت بيه مي تفكيك عرضه و موج  تفكيك محصول از محصولات رقبافيزيكي عرضه و موج  

ه محصيول بيگردد. وا ه ارزش افزوده در بازاريابي نشان دهنده موارد اضافه شده مي مشتريان محسوب

ب بخيش ي بسييار موفيعهابرد. بعضي از سازمانمي است كه ارزش آن محصول را براي مشتريان بالاتر

 شه مشتريان ندارند بلكه تميامي سيازمان بيراي جلي  رضيايت مشيتريان تيلاويژه اي براي خدمت ب

 از سازمان پندارند كه فقط بخشيمي خدمت به مشتريان را مهتر از آن هاكند. مديران اين سازمانمي

 مسئول آن باشد.
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 ي عمومي قيمت گذاريهاشيوه -2-2-7-2

 هيت سودي رد. حد پايين حدي است كه در آنتواند بين دو حد بالا و پايين قرار گيمي قيمت كالا

. هزينه عايد شركت نمي شود و حد بالاي آن حدي است كه هيت تقاضايي براي خريد كالا وجود ندارد

 يي قيميتتوليد كالاب حد پايين قيمت كالا و دريافتهاي ذهني مصرف كننده از فاييده كيالاب حيد بيالا

يمتهياي قهترين قيمت فروشب در بين اين دو حدب بايد كنند. شركت براي تعيين بمي فروش را تعيين

 ي عميومي قيميتهافروش رقبا و ساير عوامل داخلي و خارجي ديگر را دقيقاً مد نظر قرار دهد. شييوه

دهب شيگذاري چنين اند: تعيين قيمت بر اساس هزينه تمام شده )شامل روش اضافه بير هزينيه تميام 

ييت به سر و تعيين سود هدف(ب تعيين قيمت بير اسياس ذهنقيمت گذاري بر مبناي تحليل نقطه سر 

ي ييا خريدار و تعيين قيمت بر اساس قيمت گذاري رقبا )شامل قيمت گذاري بر اساس قيمتهاي جيار

 ارائه پيشنهاد مهر و موم شده(.

 يمت گذاري بر اساس ذهنيت خريدارق -2-2-7-2-2

جاي اينكيه بيراي قيميت گيذاريب از هزينيه در قيمت گذاري بر پايه برداشت ذهني از فوايد كالا ب

 بعنوان عامل اصلي استفاده شود؛ برداشت ذهنيي خرييدار از فواييد كيالا مبنياي قيميت گيذاري قيرار

گيرد. در چنين شرايطيب شركت ابتدا در تركي  عناصر بازاريابي با استفاده از عواميل و متغيرهياي مي

كند و آنگاه قيمت كالا را متناس  بيا ايين ذهنييت مي غيرقيمتيب ذهنيت مطلوبي در خريداران ايجاد

كند بايد ارزشي مي كند. شركتي كه از ذهنيت خريدار براي قيمتگذاري كالاي خود استفادهمي تعيين

شود نيز اطلاع كامل داشته باشيد. در صيورتي كيه فروشينده مي كه خريدار براي كالاهاي مشابه قايل
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كه خريدار براي كالا قايل شده استب فروش خيود را كياهش داده قيمتي تعيين كند بيش از فايده اي 

 است.

 يمت گذاري بر اساس شرايط رقابتيق -2-2-7-2-3

 تعيين قيمت بر اساس قيمت جاري -2-2-7-2-3-1

قيميت  ي خود يا تقاضا براي كالابهادر اين شيوه قيمت گذاريب شركت بدون توجه به سطح هزينه

ر اسياس بيكند كه رقبا تعيين كرده اند. اين شييوهب قيميت گيذاري مي ينكالا را بر اساس قيمتي تعي

اي يميت كالاهيتواند قيمت كالاي خود را برابرب بيشتر يا كمتر از قمي قيمتهاي جاري نام دارد. شركت

ركتها شرقباي اصلي خود تعيين كند. قيمت گذاري بر اساس قيمت جاري بسيار متداول است. اعتقاد 

اسياس  وقتي اندازه گيري كشش تقاضا دشوار است استفاده از شيوه قيمت گذاري بيربر اين است كه 

يميت قتواند موجد بازدهي منصفانه و مناس  باشد. بعيلاوه توسيل بيه ايين شييوه مي قيمتهاي جاري

 دارد.مي گذاريب آنان را از زيانهاي جنگ قيمت نيز مصون نگاه

 ا ارائه پيشنهادبقيمت گذاري  -2-2-7-2-3-2

 شركتها هنگام ارائه پيشنهاد براي انجام كارهاي مقاطعه اي از روش قيمت گذاري رقابتي اسيتفاده

كنند. در روش قيمت گذاري با ارائه پيشنهاد مهر و موم شدهب مبناي تعيين قيمت بيه طيرز تفكير مي

ارد. شركت نسبت به نحوه قيمت گذاري رقبا و نه هزينه و سطح تقاضا براي خدمات شركت بسيتگي د

شركت پيشنهاد دهنده در صدد بدست آوردن قرارداد است و برنده شدن نييز منيوط اسيت بيه اينكيه 

قيمتهاي او كمتر از سايرين باشد. بايد توجه داشت كه كاهش قيمت ه  تا حدي امكيان پيذير اسيت. 
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طرفيي افيت. از مي اگر قيمت پيشنهادي پايين تر از قيمت تمام شده باشد موقعيت شركت به مخاطره

 يابد.مي هر قدر قيمت پيشنهادي بالا تر باشد شانس برنده شدن و بدست آوردن كار كاهش

 توزيع كالا -2-2-7-3

ي هيااكثر توليدكنندگان براي رساندن كالاهاي توليدي خود به دست مصرف كننيدگانب از واسيطه

ؤسسياتي ميكديگر اسيت  كنند. يك كانال توزيعب مجموعه اي از مؤسسات وابسته بهمي توزيع استفاده

يشيان اكه مسئوليت تحويل كالا يا خدمات به دست مصرف كننده يا استفاده كننده صنعتي بر عهيده 

ري ود بهره وكاهد و اين خمي ب بميزان قابل توجهي از حج  كارهاواگذار شده است. استفاده از واسطه

ديگر كه بيا يكي ي توزيع با ارتباطاتيهاهدهد. واسطمي در امر رساندن كالا به بازارهاي هدف را افزايش

 ركت برايشدارندب با تجربيات و تخصص خود و حج  عمليات قابل ملاحظه ايشان معمولاً بهتر از خود 

شييوند. از ديييدگاه اقتصيياديب نقييش واسييطه همانييا تبييديل تركييي  كييالاي مي شييركت مفيييد فايييده

ا ها را بگان. از سويي توليدكنندگانب كالاتوليدكنندگان است به تركي  كالاي درخواستي مصرف كنند

ر وع زياد دكنند و از سوي ديگر مصرف كنندگان خواهان تنمي تنوعي اندك اما در مقياسي زياد توليد

ان ليدكننيدگكالا اما در مقادير اندكند. در كانال توزيع وظيفه واسطه كالا ايين اسيت كيه كالاهياي تو

 ورد نييازميد و سپس آنها را در مقاديري ك  اما با تنيوعي كيه بسياري را در مقياس زياد خريداري كن

 مصرف كنندگان است عرضه نمايد.

 ارند.ي توزيع در ايجاد هماهنگي ميان عرضه و تقاضا نقش مهمي بر عهده دهابنابراينب واسطه

 انال توزيعكتعداد سطو   -2-2-7-3-1
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كه انجام  هاوصيف كرد. هر لايه از واسطهتوان بر اساس سطو  مختلف كانال تمي كانالهاي توزيع را

ام شود؛ يك سطح كانال نيمي قسمتي از وظيفه تحويل كالا و مالكيت آن به خريدار نهايي را عهده دار

هيده عخود بر  دارد و از آنجا كه توليد كننده و مصرف كننده نهايي نيز انجام قسمتي از اين وظايف را

ييرب شود. در زمي ز هستند. تعداد سطو  واسطهب طول كانال ناميدهدارندب قسمتي از هر كانال توزيع ني

 كانالهاي توزيع مربوط به كالاهاي مصرفي نشان داده شده است:

 سنتي و سيست  بازاريابي عمودي كانال توزيع -2-2-7-3-2

يك كانال توزيع سنتي از يك يا چند توليد كنندهب عمده فروش و خرده فيروش مسيتقل تشيكيل 

. هر يك از اعضاي كانال توزيع سنتيب بطور جداگانه در پي به حداكثر رساندن منيافع خيود شده است

است حتي اگر چنين هدفي براي كل كانال توزيع زيان آور باشد. در اين سيست  هييت ييك از اعضياء 

آنچنان تأثيري بر ديگر اعضاء نداشته و براي تعييين حيدود وظيايف اعضياء و سير و سيامان دادن بيه 

لافات موجودب مرجعي رسمي وجود ندارد. اما سيست  بازاريابي عميوديب از توليدكننيدگانب عميده اخت

كنند يا يكي از مي فروشان و خرده فروشاني تشكيل شده است كه بصورت يك سيست  يكپارچه عمل

تي اعضاي كانال مالك بقيه نيز هست يعني با ديگر اعضاي كانال قيرارداد دارد ييا داراي آنچنيان قيدر

تواند تحت سلطه هر يك مي تواند همكاري سايرين را جل  كند. سيست  بازاريابي عموديمي است كه

ي بازاريابي عمودي ايجاد شدند هااز توليدكنندگانب عمده فروشان يا خرده فروشان قرار گيرد. سيست 

صرفه جوييهياي ناشيي از  تا بتوانند رفتار كانال را كنترل كنند و اختلافات و تضادها را برطرف نمايند.

مقياس عملياتب افزايش قدرت چانه زني و حذف خدمات مضاعف از مزايا سيسيت  بازارييابي عميودي 

 است.
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 لالب عمده فروشدخرده فروشب  -2-2-7-3-3

: كساني هسيتند كيه محصيولات را خرييداري كيردهب بيه مصيرف هاخرده فروش -2-2-7-3-3-1

حصيول فروشند. خرده فروشها ممكن است ماليك ممي و سازمانيكنندگان و استفاده كنندگان نهايي 

ي در ييك گردند يا آنها را بطور اماني و با دريافت حع العمل بفروشند. همچنين ممكن اسيت غرفيه ا

ضيه فروشگاه بزرگ را اجاره كردهب محصولات يا خدمات خود را بيه مشيتريان و مصيرف كننيدگان عر

 كنند.

دلالها: گروهي هستند كه مذاكرات خريد يا فروش و يا هر دو را بير ا كارگزاران ي -2-2-7-3-3-2

 كيه انجيام گيرند اما مالك محصول نمي گردند. آنها معمولاً حع العمل يا مبلغي بابت كياريمي عهده

 كنند و ممكن است محصول را بطور فيزيكي داشته يا نداشته باشند.مي دهند دريافتمي

توزيع كنندگان: كساني هستند كه محصولات را خريداري كرده  يا عمده فروشها -2-2-7-3-3-3

فروشيند. مي سپس به خرده فروشها يا بازرگانان ديگر و استفاده كنندگان صنعتيب نهيادي ييا تجياري

 كنند.مي مقدار كمي از محصولات را نيز به مصرف كنندگان نهايي عرضه

 ابزارهاي پيشبردي -2-2-7-4

 وز تبليغات غير شخصيب فروشندگي شخصييب تبليغيات پيشيبرد فيروش هر ابزار پيشبرديب اع  ا

ايد باريابان ي خاصي هستند. براي انتخاب ابزارهاي مناس ب بازهاروابط عمومي داراي ويژگيها و هزينه

 را به خوبي بشناسند. هااين ويژگي

هيا و خيدمات ب كالاهاتبليغات غير شخصي: هرگونه ارائه و پيشبرد غير شخصي ايده -2-2-7-4-1

شود و مستلزم پرداخت هزينه است. تبليغيات غيير مي است كه توسط شخص يا مؤسسه معيني انجام
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شخصي بدليل اينكه ماهيتاً يك ابزار عمومي و جمعيي اسيت بيه كيالاي موضيوع تبلييغب مقبولييت و 

نان دارنيد كيه بينند و خريداران اطميمي بخشد. زيرا بسياري از مردم آگهي تبليغاتي رامي مشروعيت

شناسند و آن را خواهند خريد. با تبليغات غير شخصيي امكيان تكيرار پييام بيه مي عموم مردم كالا را

تواند آنان را با ه  مقايسه كند. مي دفعات وجود دارد. علاوه بر اين خريدار نيز با دريافت پيامهاي رقبا

نه از چاپب صداب موسيقي و رنگ جلوه تواند با استفاده هنرمندامي در تبليغات غير شخصي يك شركت

توان ييك تصيوير ذهنيي بلنيد مي خاصي به كالاي خود ببخشد. از طرف ديگر با تبليغات غير شخصي

 مدت از كالا ايجاد كرد.

صي: فروشندگي شخصيب در بعضي از مراحل خاص فرآيند خرييد و فروشندگي شخ -2-2-7-4-2

اقيدامب  اران و متقاعد سياختن و وادار كيردن ايشيان بيهمخصوصاً براي ايجاد رجحان انتخاب در خريد

ايياي مؤثرترين ابزار پيشبردي است. فروشندگي شخصي در مقايسه با تبليغات غيير شخصيي داراي مز

براين منحصر به فرد چندي است. فروشندگي شخصي مستلزم ارتباط متقابل دو يا چند نفر اسيت. بنيا

زگار نطبع و ساتواند سريعاً خود را با شرايط او ممي رف ديگرهر فرد با توجه به نيازها و خصوصيات ط

تيه تيا نمايد. در فروشندگي شخصي امكان ايجاد هرگونه ارتباطي فراه  است از يك فروش سياده گرف

 يك دوستي عميع شخصي.

تبليغات پيشبرد فروش: تبليغات غير شخصي با دو ابزار تبليغي جمعي ديگر همراه  -2-2-7-4-3 

ن دو ابزار عبارتند از: تبليغيات پيشيبرد فيروش و روابيط عميومي. تبليغيات پيشيبرد فيروشب است. اي

محركهاي كوتاه مدتي هستند كه براي تشويع خريداران به خريد ييا فيروش كيالا ييا خيدمات ميورد 

 گيرند. در تبليغات غير شخصي دلايل توجيهي لازم براي خريد كالاها يا خدمات ارائيهمي استفاده قرار
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شود. تبليغات پيشبرد مي شوند اما در تبليغات پيشبرد فروش دلايل خريد فقط در زمان حاضر ارائهيم

فروش شامل ابزارهاي بسيار متنوعي است از جمله شامل كوپنب جيوايزب تخفيفيات مبتنيي بير حجي  

 .ي خاص خود را دارندهامعاملهب تخفيفات فوق العاده و غيره و البته هر يك از آنها ويژگي

م تواند سرانجامي دهند كهمي كنند و اطلاعاتي را بدستمي اين ابزارها توجه مصرف كننده را جل 

ين و بيه همياند كنند و يا نوعي پرداخت اضيافيمي به فروش كالا منجر شود. اين ابزارهاب جاذبه ايجاد

 فيزايشندگان را اشوند كه در واقع ارزش و فايده كالا نزد مصرف كنمي دليل محركهاي قوي محسوب

 جود دارد.ودهند و بالأخره اينكه با تبليغات پيشبرد فروشب امكان واكنش سريع از طرف مشتريان مي

رود. ميي : يكي ديگر از ابزارهاي تبليغات پيشيبردي اصيلي بيه شيمارروابط عمومي -2-2-7-4-4

يين كيار دارنيد. ا روابط عموميب ايجاد مناسبات مطلوب است با جوامع مختلفيي كيه بيا شيركت سيرو

 ب مناسبات و روابط مطلوب از طريع كس  شهرت خوبب ايجاد يك ذهنيت كلي مطلوبب رفتار مناسي

ع روابيط ي از طريرفع مسائلب شايعاتب روايات و وقايع نامطلوب امكان پذير خواهد شد. قبلاً به بازارياب

ييا  معيروف كيردن نيام شيركتگفتند به معناي انجام فعاليتهياي بيا هيدف مي عموميب ايجاد اشتهار

 ي جمعي.هامحصولات آن از طريع درج اطلاعات خبري در رسانه

ز ردن و نيياما روابط عموميب مفهومي به مرات  جامع تر از اين دارد. روابط عمومي شامل معروف ك

ي ضكنند. بعمي شود. دواير روابط عمومي از ابزارهاي مختلفي استفادهمي ي ديگرهابسياري از فعاليت

 از اين ابزارها به شر  زيرند:

روابط مطبوعاتي: درج اطلاعات ارزشمند براي جل  توجه نسبت به فردب كالاها ييا خيدماتب  -

 ي خبري. هادر رسانه
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 معروف كردن كالا: مطلع كردن عموم مردم نسبت به كالاهايي خاص. -

شيركت ييا  ارتباطات جمعي: فراه  كردن ارتباط داخلي و خيارجي بيراي شناسياندن بهتير -

 مؤسسه.

 قيررات يياايراد سخنراني: مجالست با قانونگذاران و مسئولين دولتي براي اصلا  قيوانين و م -

 الغاي آنها.

 مشاوره: رايزني با مديريت درباره مسائل عمومي و جايگاه و تصوير ذهني شركت. -

عنا كه بدين مروابط عمومي داراي مزاياي چندي است. اولين حسن آنب باور كردني بودن آن است. 

ي هياتيا آگهيانيد رسد روايتهاي خبري و وقايع براي خوانندگانب واقعي تر و بياور كردنيي ترمي بنظر

ز دسيت اشود كيه بيه دلاييل مختلفيي مي تبليغاتي. از طريع روابط عمومي با مشترياني تماس برقرار

بيه « بيرخ»پييام در قالي   گريزند. از طريع روابط عموميب يكمي ي تبليغاتي يا فروشندگانهاآگهي

 شود و نه ارتباطي كه صرفاً براي فروش گرفته شود.مي خريداران ارائه

اصيي ختواند به كالا يا شيركت جليوه مي و درست همانند تبليغات غير شخصيب روابط عمومي نيز

 ببخشد.

 جايگاه يابي در بازار -2-2-8

ياي رقابتي ( انتخاب مزا2مزاياي رقابتي )( شناسايي 1وظيفه جايگاه يابيب شامل سه مرحله است: )

 ( برقراري ارتباطات مؤثر براي انتقال جايگاه انتخابي در بازار.3و )

 ياي رقابتيشناسايي مزا -2-2-8-1
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نبال اي آنها دكه حداكثر فايده را براند و خدمات هامصرف كنندگان قاعدتاً خريدار آن دسته از كالا

ي هافرآينيد وموفقيت بريا حفب مشتريانب همانا آگياهي بيشيتر از نيازهيا داشته باشد. از اين رو كليد 

نكيه ييك خريد و فايده رساندن بيشتر به آنها نسبت به رقبا است. مزييت رقيابتي بسيتگي دارد بيه اي

ترب شخصاً بيشمتواند نسبت به رقباب جايگاه خود را به عنوان ارائه كننده فوايديب مي شركت تا چه حد

اييد بتر. اميا ي پايين تر يا مزاياي بيشتر براي توجيه قيمتهاي بيالاهاب خواه از طريع قيمتتثبيت كند

ي بيراي ي واهي و توخالي ايجاد نمي شود. اگر شركتهاتوجه داشت كه جايگاه مناس ب بر اساس وعده

اين  ملبعرضه خود به دنبال جايگاهي باشد كه نشانگر بهترين كيفيت بهترين خدمات است بايد در ع

 ركتب از هرشكالاي « متفاوت كردن»كيفيت و خدمات را به اثبات رساند. بدين ترتي ب جايگاه يابي با 

 شيودمي ضيهشود. كالاي يك شركت يا كالايي را كه در بيازار عرمي كنند آغازمي آنچه كه رقبا عرضه

تمايز ز بقيه مار ذهني كالا توان بنابر: وجود فيزيكي خود كالاب خدمات همراه آنب كاركنان يا تصاويمي

 كرد.

 متمايز كردن خود كالا: -

شيركتها  تواند كالاي خود را از نظر فيزيكي از ديگر رقبيا متميايز نماييد. بعضيي ازمي يك شركت

 كمتر يافت فاوت آنهاكنند كه از استانداردهاي نسبتاً بالايي برخوردارند و انواع متمي كالاهايي را توليد

الاهياي توانند براي متمايز كيردن كمي ر  هر دو عامل ديگري هستند كه شركتهاشوند. شكل و طمي

ات و سياير صيف خود از آنها استفاده كنند. استحكامب دوامب اعتماد و اطمينان و قابليت تعمير از جمليه

 .ايز سازندتوانند با توسل به انب كالاهاي خود را از رقبا جدا و متممي عواملي هستند كه شركتها

 تمايز كردن با خدمات همراه:م -
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ز اد را نيز تواند خدمات كالاي خومي علاوه بر وجود فيزيكي كالا به عنوان عامل تمايزب يك شركت

خود  ت رقابتيخدمات رقبا متمايز كند. در اين مورد راههاي فراواني وجود دارد. بعضي از شركتهاب مزي

سيت عيواملي ا آورند. امكاناتب نص ب يكي ديگر ازيم را با تحويل سريعب قابل اعتماد و يا دقيع بدست

ركتها با شكند. انجام خدمات تعميراتب عامل ديگري است كه مي كه يك فروشنده را از ديگري متمايز

راي بيت آموزشي كنند. بعضي از شركتها نيز با استفاده از خدمامي استفاده از آنب خود را يكديگر مجزا

شياوره مكنند. شركتهايي ه  هستند كه خيدمات مي ديگر رقبا متمايز مشتريانب محصولات خود را از

بيال يا در ق ي اطلاعاتي و خدمات اطلاعاتي مورد نياز خريداران را مجانيهااي نظير: اطلاعاتب سيست 

 دهند.مي دريافت بهاي آن در اختيار مشتريان قرار

 متمايز كردن پرسنلي: -

 ه بيا آنبمجرب و كار آزموده نيز يكي از راههايي است كي استخدامب آموزش و به كارگيري كاركنان

رسينلي پتوانيد از تميايز مي توانند به مزيت رقابتي مطلوب دست يابند. يك شركت وقتييمي شركتها

و  تخاب كنيداستفاده كند كه بتواند كاركناني را كه در تماس مستقي  با مشتريان هستند با وسواس ان

ركنيان ته از كاي لازم و مورد نياز را در اختيار آنان قرار دهد. ايين دسيهابراي انجام اين مه ب آموزش

فراد باييد اند. اين بايد لايع و با كفايت باشند و نيز در حد نياز از مهارت و اطلاعات لازم برخوردار باش

دب بيا درك كنني متواضعب قابل احترام و داراي رفتاري دوستانه باشند. آنها بايد تلاش كنند مشتريان را

 ريع نشيانآنها رابطه اي روشن و صريح برقرار كنند و نسبت به مسائل و درخواستهاي آنانب واكنش س

 دهند. 

 متمايز كردن با تصوير ذهني: -
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داران كننيد بيازه  خرييمي حتي در مواردي كه شركتهاب كالاها و خدمات همراه مشابهي را عرضه

دمات ك كالاب تفاوت خاصي بين اين كالاهيا و خيممكن است تحت تأثير ذهنيت خود از شركت يا مار

تصيوير »كوشند در مقايسه بيا رقبيا بيراي خيودب مي همراه آن قائل شوند. از همين روست كه شركتها

نتقيال انسبتاً مطلوبي ايجاد كنند. تصوير ذهني يك شركت يا مارك خاصي از يك كيالا باييد « ذهني

الا را كيب پيامي كيه جايگياه و مرتبيه و مزايياي اصيلي دهنده يك پيام منحصر به فرد و برجسته باشد

ك شيركت برساند. ايجاد يك تصوير ذهني مطلوب و برجستهب به تلاش فراوان و خلاقيت نيياز دارد. يي

 نمي تواند با چند آگهي تبليغاتي و در عرض يك ش ب يك تصوير ذهني ايجاد كند.

ميات ييا شوند. شركتها خود را با علامي نيز موج  شناخت شركت يا مارك كالا هاعلامات و نشانه

ن تيداعي ي ايشان را بيه ذهيهاكنند كه از نظر سمبوليكب كيفيت يا ساير ويژگيمي يي همراههانشانه

ي شخصيت ي تبليغاتي كه به نحوي گوياهاي انتخاب شده بايد از طريع آگهيهاكنند. علامات و نشانه

 مورد نظر برسد.  شركت يا مارك كالاست به سمع و نظر افراد

ري در شود يك حالت يا سطحي از كارآيي يا هر نشانه مثبت ديگيمي ي تبليغاتي تلاشهادر آگهي

يار باييد بسي اطراف كالا يا شركت ايجاد شود. اين حالت يا كارآيي و غيره درباره شركت يا مارك كيالا

 عرضيه ات خود را توليد يابرجسته و شاخص باشد. فضاي فيزيكي كه در آنب يك شركتب كالا يا خدم

 كند يكي ديگر از عوامل موجد تصوير ذهني است.مي

 اي رقابتيانتخاب مزاي -2-2-8-2

فرض كنيد يك شركت از چنان موقعيت ممتازي برخوردار است كه توانسته اسيت چنيدين مزييت 

مييان مزايياي  رقابتي در اختيار داشته باشد. اين شركتب بسته به خط مشي جايگاه يابي خودب بايد از
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تعيداد مزايياي »رقابتي كه در اختيار دارد تعدادي را انتخاب كند. در اين مرحله تصمي  گيري درباره 

براي اين منظور انتخاب شوند از اهميت خاصي برخيوردار « كدام يك از اين مزايا»و اينكه « مورد نظر

 است.

 تعداد مزايا: -

دف هير بيازار ها بايد فقط به طور جديب يك مزيت را دبسياري از بازاريابان بر اين باورند كه شركت

را به  هاه يكخود ترويج كنند. خريداران مخصوصاً در يك جامعه پرهياهو از نظر تبليغاتيب بيشتر شمار

 ته باشد؟تواند وجود داشمي سپارند. حال سؤال اين است كه: اصولاً چند وضعيت شماره يكمي خاطر

ليو ي از تب نازل ترين قيمتب بالاترين فاييده و پيشيرفته تيرين تكنوبهترين كيفيتب بهترين خدما

اي فوق روند. شركتي كه براي دستيابي به هر يك از جايگاههمي جمله وضعيتهاي درجه يك به شمار

ر هميين دتوانيد امييدوار باشيد كيه مي رسياندبمي كند و در عمل ه  تأمين آن را به اثباتمي تلاش

 اطر سپرده شود.جايگاهب معروف و به خ

كنند بايد واجد بيش مي بازاريابان ديگري ه  هستند كه عقيده دارند جايگاهي كه شركتها انتخاب

از يك عامل تمايز باشد. ممكن است اين سياست خصوصاً وقتي كه چند شركت در مورد يك خصلتب 

درباره ماركهاي كيالاب  هاعاادعاي شماره يك بودن دارند از توجيه لازم برخوردار باشد. افزايش تعداد اد

خطر عدم باور و از دست دادن جايگاه روشن را نيز بدنبال دارد. بطور كلي يك شركت بايد از سه نيوع 

است. بدين معنا كه اصيولاً « عدم تعيين جايگان»خطاي فاحش جايگاه يابي اجتناب كند. اولين خطاب 

از شيركت نيزد « ترسي  تصويري محيدود»هيچگونه جايگاهي براي شركت تعيين نشود. دومين خطاب 

است. در اين حالت خرييداران « جايگاه يابي مبه  و مغشوش»خريداران است و سرانجام خطاي سومب 
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ي مختليف هاآيد كه شركت برنامهمي از يك شركتب تصوير ذهني مبهمي دارند. اين وضع وقتي پيش

هر نظر فاقيد همياهنگي لازم باشيند. نتيجيه اتخياذ يي كه از هاتبليغاتي را به اجرا بگذاردب البته برنامه

چنين سياستي از يك طرف مغشوش ماندن تصوير ذهني شركت است نزد خريداران و از طرف ديگير 

 فروش و سود آوري نه چندان مطلوب است براي شركت.

 كدام مزايا: -

ت. نيده نيسيمايز كنه  معني دار و ارزشمند نيستند. هر تفاوتي نيزب مت هاتمام وجود تمايز آن قدر

ه شتريب فايدتواند براي ممي تواند براي شركت هزينه اي داشته باشدب همانطور كهمي هر وجه تمايزي

ي و سيپس كند دقيقاً بررسمي ايجاد كند. بنابراينب شركت بايد راههايي را كه با آن خود را از رقبا جدا

 مند است كه از ...از ميان آنها انتخاب كند. يك وجه تمايز در صورتي ارزش

 

شيركت بيه  تواند سريعاً از دست برود. پس از اينكه يكمي ساليان نسبتاً طولاني بدست آمده است

عملكيرد  جايگاه مطلوب و مورد نظر خود دست يافت بايد مراق  باشد اين جايگاه از طرييع ارتبياط و

ظور ود و بمنت تا بر آن نظارت شپايدار حفب شود. جايگاه بدست آمده بايد تحت نظر باشد و الزامي اس

آييدب در مي ي رقبا بوجيودهاايجاد هماهنگي با تغييراتي كه در نيازهاي مصرف كنندگان و خط مشي

 زمان در آن تعديلات و اصلاحات لازم ايجاد گردد. شطول
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 ق: ينوع تحق 3-1

 ند:ينمامي  يقسرا به دو دسته تعرفه ت يقات علميتحق يبه طور كل

  يقات كاربردي( تحق1

  ياديقات بني( تحق2

ن سيعادت و يد آن بير تيامياست و تاك يك هدف علميبه  يابيدست يدر جستجو يع كاربرديتحق

عيات ع چنانچه درسيت انجيام شيود اطلاينوع تحق يت است. برايرفاه توده مردم و مطلوب بودن فعال

 يدهد. دانشمي بدست ييت اجرايفعال يعلم هايوهيسعه شطر  و تو يزينه برنامه ريدر زم يسودمند

دف عمده خواهد بود.اما ه يعمل يتهايفعال يبرا يشود راهنما و دستورالعملمي ع كس ين طريكه بد

قابل  ن نكاتيتدو ياديع بنياست. هدف تحق يطه دانش و آگاهيش حيبه افزا ياديع بنيتحق يو اساس

 در ينييش بيپي يع كياربردييكه در تحقياست در صيورت يانتزاع ينيش بيك پيا يه يك نظري  يتعم

ي ربردع كيايين پيرو ه از نيوع تحقيرد با توجه به مطال  فوق به ايپذمي صورت ينيو ع يط عمليشرا

 باشد.مي

 قيروش تحق 3-2

سيتان روزه اييت بيازار فيريميد يت فعليوضع ين پرو ه بررسينكه هدف عمده ايبا در نظر گرفتن ا

روزه ييفش صادرات مصينوعات يمناس  جهت افزا يج حاصل از آنب راهكارهايا توجه به نتاخراسان و ب

ل ييسيت دلاانجام آن استفاده شيده ا يبرا« يابينه يا زمي يشيمايپ»گردد و لذا روش مي شنهاديپ يا

 ع عبارتند از:ين روش تحقيعمده استفاده از ا

 است. يابينه يع زميه تحقب يدر علوم اجتماع هاداده ين روش گرد آوريج تريرا (1
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م ا آنچيه كيه هسيت انجياييموجود  يتهايبه منظور كشف در واقع يابينه يع زميمعمولا تحق (2

ه دييك پدييع ي؟ توز يقيك جامعه تحقيف ين روش پژوهش به منظور توصيگر ايشود. به عبارت ديم

ا بيه د بلكه تنهيكن يع بحگ نميتوز يل محقع در مورد علت وجودين دليشود. به هممي ن انجاميمع

له يتواند وسيمي ف نمونهيكند. توصيف ميپردازد و آن را توصمي آن در جامعه مورد پژوهش يچگونگ

رد ميو يژگييع وييتوز يكه نمونه از آن انتخاب شده اسيت باشيد چگيونگ يجامعه ا يابيدست يبرا يا

د در خيو يگيژيع آن ويتوز تواند بامي جامعه مورد مطالعه است ينده واقعيكه نما يع در نمونه ايتحق

 جامعه كه نمونه از آن انتخاب شده است مشابه باشد.

عب از دو جامعيه ييتحق هايهيآزمون فرض ياز برايمورد ن يمنظور جمع آور به يجامعه آمار -3-3

 ده است.ير استفاده گرديبه شر  ز يآمار

 روزه تراشان مستقر در بازار امام رضا )ع( مشهدي( ف1

 د.باشن يكارت بازرگان ياستان خراسان كه دارا يروزه ايان فعال مصنوعات ف( صادر كنندگ2

  يريروش نمونه گ حج  نمونه و -3-4

ل ه در حاكد يع و معادن مشهد مشخص گرديو صنا ياز اتاق بازرگان يافتيبا استفاده از اطلاعات در

جامعيه  ين تمام اعضيايابراباشند بنمي نفر 8استان  يروزه ايحاضرب صادر كنندگان فعال مصنوعات ف

ز ن حجي  اروزه تراشيايف يقرار گرفتند. در مورد جامعه آمار يو نظر خواه يمذكورب مورد بررس يآمار

 د.ير محاسبه گرديع  فرمول كوهن بصورت زيطر

)(
2
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=5نوع اول = ياحتمال خطا% 

 10نوع دوم  يخطا= احتمال% 
ر وابستهير مستقل بر متغي تاث 

در   %80 يروزه ايت بر صادرات مصنوعات فيفير قابل ملاحضله كيل تاثيلازم به ذكر است كه به دل

 نظر گرفته شده است. 

39/13
)80(%

)645/1282/1( 2




n  

ه جامعي يات نمونه بزرگب حجي  بيراياستفاده از خصوصن يش دقت آزمون و همچنيبه منظور افزا

اهها و مراحيل كسان بودن ابزار و دستگينفر در نظر گرفته شد. و با توجه به  30روزه تراشان يف يآمار

مونيه نباشيدب از روش مي روزه تراشيانييف يكه نشان دهنده همگون بودن جامعه آميار يروزه تراشيف

 د.ياستفاده گرد يساده بصورت قرعه كش يتصادف يريگ

 اطلاعات يجمع آور يروشها 3-5

 ه:ياطلاعات اول 3-5

: مشياهدهب مصياحبه و پرسشينامه بيه يعني يه با استفاده از سه روش اصلياطلاعات اول يجمع آور

ميورد  يتيراش و ابيزار و دسيتگاهها يروزه چگيونگييبا انواع ف ينيع ييآشنا يصورت گرفته است برا

و  ياز روش مشاهده استفاده شد. مصاحبهب به منظور كس  اطلاعات مقدمات يروزه تراشياستفاده در ف

از جهيت آزميون پرسشينامه صيادرات ييمورد ن هايداده يجمع آور يرفت. اما برايصورت پذ يليتكم

ان يپاسيخگو يهيايژگيه در خصوص وياطلاعات پا 14تا 1باشد كه سوالات مي سوال 26روزه شامل يف

از  يسيوال بعيد 22رد و ييگمي است( را در بر يب . تجربه كاريليته تحصلاتب رشيزانب تحصي)سنب م

 شده اند. ير طراحي  زيبوده و به ترت« پاسخ بسته»نوع 
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 ه سوم.يدر مورد فرض 14تا  11ه اول و سوالات يدر مورد فرض 10تا  5سوالات 

  ه پنجيدر مورد فرض 26تا  21ه چهارم و سوالات يدر مورد فرض 20تا  15سوالات 

ان يپاسيخگو يهيايژگيدر مورد و 4تا  1سوال است كه سوالات  10شامل  يروزه تراشيپرسشنامه ف

« خ بسيتهپاس»گر از نوع يسوال د 6باشد و مي (يو تجربه كار يليلاتب رشته تحصيزانب تحصي)سنب م

 ند.ينماي ميع را جمع آوريه دوم تحقيبوده و اطلاعات لازم در ارتباط با فرض

 شده اند.ي مير طراحيركت بصورت زياس لياسخ در هر دو پرسشنامه بر اساس مقپ هاينهيگز

          1ار ك  يبس           2ك            3متوسط        4اد يز         5اد يار زيبس

آن  مورد بحگ از درج سوالات مرتبط با يجوامع آمار يت اعضايل مشخص بودن جنسيضمنا به دل

 د.يگرد يدر پرسشنامه خودار

باشيد مي عييقمرتبط با موضيوع تح يكه به نحو يو آمار و اطلاعات هاان نامهياتب پاياز كتابهاب نشر

 ه استفاده شده است.يمنابع اطلاعات ثانو

 ييو روا يانيپا -3-5-3

 ج بدستياط مشابهب مجددا به اجرا گذاشته شود همان نتياست كه آزمون در شرا ين معنيبد يانيپا

ه اسيت كي يريياز ابيزار انيدازه گ يتيمحتيوا خصوصي يييمرحله قبل بدست آمده است. رواد كه در يآ

ن يييتع ير. بيرايا خاند يقا مد نظر گرفتهيع را دقيمورد نظر تحق يا سوالات محتوايكند آمي مشخص

 اس يمق كه بر اساس هاييپرسشنامه يانين پاييتع يمحتوا از نظر متخصصان رشته مربوط و برا ييروا

 گردد.مي رت طراحي شده اند, غالبا از ضري  آلفاي كرونتاج استفادهليك
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ضري  آلفاي كرونباخ 

2واريانس مقوله زام               2Sواريانس پرسشنامه  
iS   تعداد مقولدتy 

 باشد:مي مطابع محاسبات انجام شده ضري  آلفاي گرونباخ براي پرسشنامه به شر  زير

  %8259  آلفاي كرونباخ براي پرسشنامه صادرات مصنوعات فيروزه اي برابر است با: ضري

 %8268و تعداد استاندارد شده آن برابر است با: 

 %8119ضري  آلفاي كرونباخ براي پرسشنامه فيروزه تراشي برابر است با: 

 %8194و مقدار استاندارد شده آن برابر است با 

 باشند.مي رسشنامه, از پاياني قابل قبول برخوردارگردد كه هر دو پمي ملاحظه

 گرديده:مي درمورد رواي نيز با توجه به اينكه سوالات پرسشنامه بر اساس مباني زير طراحي

 نظرات وتجربيات صادر كنندگان مصنوعات فيروزه اي  (1

 نظرات كارشناسان سازمانهاي ذيربط (2

 استفاده از مباني نظري موضوع تحقيع (3

وايي رتوان گفت كه از مي به تاييد استاد راهنما مشاور رسيده است بنابراين هاپرسشنامهنهايتا نيز 

 باشند.مي محتواي مناسبي برخوردار

 و تحليل اطلاعات روشهاي تجزيه 3-6

في( و از روشيهاي  )آميار توصيي هابه منظور تجزيه و تحليل اطلاعات استخراج شده از پرسشينامه

 شود.مي زير استفاده )آمار استنباطي( به شر 
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 آمار توصيفي -3-6-1

 ايي كلوچههافراواني, نمودارهاي فراواني و نمودار يميانگين, واريانس, انحراف معيار, جدولها

 آمار استنباطي -3-6-2

ي  آلفياي ي تحقييع, ضيراها( براي آزمون فرضييهz( و )آمار tآزمون ميانگين با استفاده از )آماره 

دارهياي براي انجام محاسيبات فيوق و ترسيي  جيدولها و نمو هان پاياني پرسشنامهكرونباخ براي تعيي

 EXCELي و براي ترسي  نمودارهاي كلوچيه اي از نيرم افزارهيا (SAS)فراواني, از نزم افزار آماري 

 استفاده شده است

 :هاوش مورد استفاده براي آزمون فرضيهر -3-6-3

توسط و كه پاسخها ماند اين تحقيع بگونه اي طراحي شده يهابا توجه به اينكه سوالات پرسشنامه

 شود:مي باشند, فرضيه آماري به صورت زير نوشتهمي ي تحقيعهابالاتر تاكيد كننده فرضيه
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 )(باشد و سطح معني دار آزمون مي (lefttail -آزمون از نوع )چپ دامنه

ي: اول, سوم, چهارم, هار نظر گرفته شده است براي آزمون فرضيهد 05/0برابر 

نسخه پرسشنامه صادرات مصنوعات  8پنجم كه اطلاعات مرتبط با آنها توسط 

 گردد.مي استفاده tفيروزه اي جمع آوري شده است از آماره 
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1-Df=n    0/05.7=1/895درجه آزاديt 

روزه تراشي نسخه  پرسشنامه في 30ه دوم كه اطلاعات مورد نياز آن توسط به منظور آزمون فرضي

 شود.مي استفاده zگردآوري شده است از آماده 
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 مقدار بحراني 1/645-)

 منابع وماخذ:

ت رشد. اتشار(دلاور علي : مباني نظري و علمي پژوهش در علوم انساني و اجتماعي چاپ اول: ان1

  29و  28صص  1374تهران 

 139, 138, 151همان صص 

ي قتصاد(شعباني وركي, بختيار: جزوه درسي روش تحقيع پيشرفته: دانشكده علوم اداري و ا2

 77-78دانشگاه فردوسي مشهد نيمسال اول 
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 فصل چهارم

 هاجمع آوري اطلاعات و تجزيه و تحليل داده
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 ويژگيهاي پاسخگويان -4-1

 يهاي صادر كنندگان مصنوعات فيرزوه ايگويژ -4-1-1

سال و حداكثر سن  32سن: حداقل سن صادر كنندگان مصنوعات فيروزه استفادي  -4-1-1-1

در فاصله سني  %62سال,  31– 40در فاصله سني  %25باشد. مي سال 47سال و ميانگين آن  60

 سال قرار دارند. 51– 60در فاصله سني  %13سال و  50-41

از صادر كنندگان مصنوعات فيروزه اي داراي تحصيلات در  %62ت: ميزان تحصيلا -4-1-1-2

از صادر  باشند. قابل ذكر است كه يك نفرمي داراي تحصيلات )متوسطه( %25سطح )راهنمايي( و 

 نندگانكباشند. قابل ذكر است كه يك نفر از صادر مي كنندگان داراي مدرك تحصيلي )ليسانس(

 باشد.مي تحصليلي )ليسانس در رشته مدد كاري اجتماعي( داراي مدرك

 %12باشند مي : از صادركنندگاني كه داراي تحصيلات متوسطه و بالاتررشته تحصيلي -4-1-1-3

 اند در رشته )انساني( تحصيل نموده %13در رشته )تجربي( و  %12در رشته )رياضي(, 

 5ه اي: حداقل تجربه كاري صادر كنندگان ه صادرات مصنوعات فيروزبمدت اشتغال  -4-1-1-4

 %39سال و  11-51داراي تجربه كاري  %18باشد. مي سال 13سال و ميانگين آن  20سال و حداكثر 

 باشند.يم سال 16-20داراي تجربه كاري 

 ويژگيهاي فيروزه تراشان-4-1-2

 44نگين آن سال و ميا 76سال و حداكثر سن  17فيروزه تراشان  سن حداقل سن -4-1-2-1

 سال, در فاصله سني  16-30در فاصله سني  %17باشد. مي سال

 سال قرار دارند. 61-75در فاصله سني  46-60در فاصله سني  %49سال,  45-31



 79  بازار فروش فيروزه

% 44از فيروزه تراشان داراي تحصيلات در سطح )ابتدايي(,  %23ت: ميزان تحصيلا -4-1-2-2

 باشند.مي راي تحصيلات )متوسطه(دا %33داراي تحصيلات در سطح )راهنمايي( و 

( و در رشته )رياضي %10: از فيروزه تراشان داراي تحصيلات متوسطه, رشته تحصيلي -4-1-2-3

 ي )علوم انساني( تحصيل نموده اند.هادر رشته 17%

سال و  2ر حرفه فيروزه تراش: حداقل تجربه كاري فيروزه تراشان دمدت اشتغال  -4-1-2-4

اراي د %17سال,  1-10داراي تجربه كاري  %17باشد. مي سال 27ميانگين آن  سال و 54حداكثر 

 %7سال و  31-40به كاري داراي تجر 21-30اري كداري تجربه  %23سال ,  11-20تجربه كاري 

 باشند.يم سال 41-55داراي تجربه كاري 

 هاآزمون فرضيه -2-4

 آزمون فرضيه اول -4-2-1

       د.(    هستن اي صادراتي استان خراسان. از قيمت مناس  برخوردار فرضيه اول: )مصنوعات فيروزه
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رد  0Hمي گيرد.نقرار  0Hبدليل اينكه مقدار آماره فوق, از مقدار بحراني, بزرگتر و در ناحيه رد 

 گيرد.مي نمي شود و در نتيجه فرضيه اول تحقيع مورد پذيرش قرار

شود كه مي پرسشنامه صادرات مصنوعات فيروزه اي را شامل 10تا  5شماره  فرضيه اول سوالات

 پردازي :مي ذيلا به بررسي پاسخهاي اين سوالات
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 صنوعات( در تعيين قيمت صادراتي مصنوعات فيروزه اي, تاچه حد از صادر كنندگان م5سوال 

 فيروزه اي استان خراسان نظر خواهي شده است؟

گزينه  %5/12گزينه )بسيار ك (,  ]صادر كنندگان مصنوعات فيروزه اي [ از پاسخ دهندگان 5/37%

 گزينه )بسيار زياد( را انتخاب نموده اند. %5/37)متوسط(, 

در راي صا( در تعيين قيمت صادراتي مصنوعات فيروزه اي, بطور متوسط چند درصد سود ب6سوال 

 كنندگان در نظر گرفته شده است؟

اب ( را انتخ%21-%40پاسخ دهندگان, )سود  %75( و %20ود زير از پاسخ دهندگان, )س 25%

 نموده اند.

وزه قيمت فير نقره اي, را -( بطور متوسط چند درصد قيمت صادراتي مصنوعات فيروزه اي7سوال 

 دهد؟مي مورد استفاده در آن تشكيل

-%80نه )گزي %25( و %41-%60گزينه )  %5/62(, %21-%40از پاسخ دهندگان, گزينه ) 5/12%

 ( را انتخاب نموده اند.61%

ر يزان دم( قيمت مصنوعات فيروزه اي در بازارهاي هدف )كشورهاي وارد كننده( به چه 8سوال 

 تعيين قيمت صادراتي مصنوعات فيروزه اي, مورد نظر قرار گرفته است؟

ه )زياد( و ينگز %25گزينه )متوسط(,  %25)ك (  %5/12از پاسخ دهندگان, گزينه )بسيارك (,  25%

 گزينه )بسيار زياد( را انتخاب نموده اند. 5/12%

گزينه )بالا( را  %5/12گزينه )پايين( و  %25از پاسخ دهندگان, گزينه )بسيار پايين(,  5/62%

 انتخاب نموده اند.



 81  بازار فروش فيروزه

 ( بطور كلي قيمت صادراتي مصنوعات فيروزه اي خراسان, چگونه است؟10سوال 

س ( را گزينه )بسيار منا %5/12)مناس (, و  %50ه )متوسط( از پاسخ دهندگان, گزين 5/37%

 انتخاب نموده اند.

 آزمون فرضيه دوم -4-2-2

 ند.(ر هستفرضيه دوم: )مصنوعات فيروزه اي صادراتي استان خراسان, از كيفيت مناس  برخوردا
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رد  0Hبنابراين  واقع نمي شود, 0Hرد  مقدار آماره قوق, از مقدار بحراني بزرگتر است و در ناحيه

 شود.مي نمي شود و فرضيه دوم تحقيع پذيرفته

گيرد كه به بررسي مي پرشسنامه فيروزه تراشي را در بر 10تا  5فرضيه دوم, سوالات شماره 

 پردازي :مي پاسخهاي اين سوالات

ج ستخراه حد براي ا(در حال حاضر روش مورد استفاده در معدن فيروزه نيشابور, تا چ5سوال 

 ي درشت و مرغوب, مناسبي است؟هافيروزه

 نامناس (, گزينه ) %50, گزينه )بسيار نامناس (, ]فيرزوه تراشان [از پاسخ دهندگان  3/33%

 گزينه )بسيار مناس ( را انتخاب نموده اند. %3/3گزينه )متوسط( و  3/13%

 باشد؟مي ي صادراتي, مناس هاروزه( آيا ابزار و دستگاههاي فعلي, براي تراش في6سوال 

 %10 )مناس ( و %7/76گزينه )متوسط(,  %7/6از پاسخ دهندگان, گزينه )نامناس (,  7/6%



 82  بازار فروش فيروزه

 گزينه )بسيار مناس ( را انتخاب نموده اند.

 باشد؟مي ي صادراتي, مناس ها( آيا روش فعلي, براي تراش فيروزه7سوال 

 %10 ( و گزينه )مناس %7/66گزينه )متوسط(  %3/13 از پاسخ دهندگان, گزينه )نامناس ( 10%

 گزينه )بسيار مناس ( را انتخاب نموده اند.

ادراتي ي مصنوعي وهاي استخراجي از معدن نيشابور در مقايسه با فيروزهها( كيفيت فيروزه8سوال 

 چگونه است؟

( را انتخاب ار بهترگزينه )بسي %7/46از پاسخ دهندگان, گزينه )بدتر(, گزينه )بهتر( و  7/26%

 نموده اند.

دراتي ي طبيعي صاهاي استخراجي از معدن نيشابور در مقايسه با فيروزهها( كيفيت فيروزه9سوال 

 كشورهاي زير چگونه است؟

 %3/3بدتر( از پاسخ دهندگان, گزينه ) %3/13بور در مقايسه با فيروزه آمريكا: فيروزه نيشا -9-1

 نتخاب نموده اند.گزينه )بسيار بهتر( را ا 7/46گزينه )بهتر( و  %7/36 گزينه )نه بهتر و نه بدتر(,

نفر به  28نفر مجموع پاسخ دهندگان,  30بور در مقايسه با فيروزه مكزيك: از فيروزه نيشا -9-2

 %7/60بهتر( و گزينه ) %25گزينه )نه بهتر و نه بدتر(,  %1/7كه از ميان اند اين قسمت پاسخ داده

 ر بهتر( را انتخاب نموده اند.گزينه )بسيا

 %1/7كه اند نفر پاسخ داده 28فيروزه نيشابور در مقايسه با فيروزه شيلي: به اين قسمت,  -9-3

گزينه )بسيار بهتر( را انتخاب  %3/64گزينه )بهتر( و  %4/21)نه بهتر و نه بدتر(,  %1/7گزينه )بدتر(, 

 نموده اند.



 83  بازار فروش فيروزه

 %2/17كه اند هنفر به اين قسمت پاسخ داد 29فيروزه مصر:        شابور در مقايسه با فيروزه ني 9-4

ينه )بسيار بهتر( را گز %7/20گزينه )بهتر ( و  %8/44گزينه )نه بهتر و نه بدتر(,  2/17گزينه )بدتر(, 

 انتخاب نموده اند.

 ست؟( سازمان صنايع دستي خراسان, تا چه حد از فيروزه تراشي, حمايت نموده ا10سوال 

 %20و  گزينه )متوسط( %20گزينه )ك (  %3/23از پاسخ دهندگان, گزينه )بسيار ك (  3/33%

 اند گزينه )بسيار زياد( را انتخاب نموده %3/3گزينه )زياد( 

 آزمون فرضيه سوم -4-2-3

 ند.(ر هستفرضيه سوم: )مصنوعات فيروزه اي صادراتي استان خراسان, از توزيع مناس  برخوردا
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 0Hرد يگ ينم 0Hد ه ريب بزرگتر بوده و در ناحينكه مقدار آماره فوقب از مقدار بحرانيبا توجه به ا

 رد.يگمي عب مورد قبول قراريه سوم تحقيجه فرضيشود و در نت يرد نم

گردد. يم را شامل يروزه ايپرسشنامه صادرات مصنوعات ف 14تا  11ه سومب سوالات شماره يفرض

 رند: يگيقرار م ين پرسشنامه مورد بررسيا يلا پاسخهايكه ذ



 84  بازار فروش فيروزه

 يشهااز رو كيب تا چه اندازه از هر يصادرات يروزه ايع و فروش مصنوعات فيتوز ي( برا11سوال 

 د؟يينمامي ر استفادهيز

ب از نفر( 8ن ي)از ب يرزوه اير كنندگان مصنوعات فك نفر از صاديفروش: فقط  يندگينما -11-1

ا ر« وسطمت»نه ياستفاده نموده و گز يصادرات يرزوه ايع و فروش مصنوعات فيتوز ين روش برايا

 انتخاب نموده است.

ان آنها ياند كه از من روش استفاده نمودهينفرب از ا 6كشور وارد كننده:  يهايعمده فروش -11-2

 .را انتخاب نموده اند« اديار زيبس» %3/83و « اديز» 7/16%

از آنها  %7/66كه اند ن روش استفاده نمودهينفرب از ا 6كشور وارد كننده:  يهايخرده فروش -11-3

 را انتخاب نموده اند.« اديار زيبس»نه يگز %3/33و « اديز»نه يگز

را « ك »نه يزگو هر دو نفر اند نفر استفاده نموده 2ن روشب ينده: از اكشور وارد كن يدلالها -11-4

 ده اند.انتخاب نمو

ن يب از ايروزه اير كنندگان مصنوعات فك از صاديچيحع العملكاران كشور وارد كننده: ه -11-5

 روش استفاده ننموده اند.

از يرد نعات موب تا چه حد اطلايخارج يران در كشورهايا هايسفارتخانه ي( دفاتر بازرگان12سوال 

 ار شما قرار داده اند؟يرا در اخت

نه يزگ %3/14« ك »نه ي؛ گز«ار ك يبس» %9/42اند ن سوالب پاسخ دادهيكه به ا ينفر 7از 

 را انتخاب نموده اند.« اديار زيبس» نه يگز %3/14و «متوسط»



 85  بازار فروش فيروزه

ان زيه مچب به يروزه اينه صادرات مصنوعات فيمطر  در زم ير كشورهايب ساي( بطور كل13سوال 

 ند؟ينمامي ع محصولات خود استفادهيتوز ير برايز يك روشهاياز هر 

 %40و « اديز»نه يگز %60ن آنها ينموده كه از ب انين روش را بينفرب ا 5فروش :  يندگينما-13-1

 را انتخاب نموده اند.« اديار زيبس»نه يگز

« اديز» نهيگز %7/66ان كرده كه ين روش را بينفرب ا 3كشور وارد كننده:  يهايعمده فروش -13-2

 تخاب نموده اند.را ان« اديار زيبس»نه يگز %3/33و 

نه يا گزاز آنه %50ان نموده كه ينفر ب 4ن روش را يكشور وارد كننده: ا يهايخرده فروش -13-3

 را انتخاب نموده اند.« اديار زيبس»نه يگز %25و « اديز»نه يگز %21ب و «متوسط»

ب و «متوسط»نه يگز %50ن روش را اظهار داشته كه ينفر ا 2نده: كشور وارد كن يدلالها -13-4

 را انتخاب نموده اند.« اديز»نه يگز 50%

ن يب ايروزه اينندگان مصنوعات فكك از صادر يچيحع العمكاران كشور وارد كننده: ه -13-5

 ان ننموده اند.يروش را ب

 ياروزه يفورود مصنوعات  يلات لازم برايرانب تا چه حد تسهي( مركز توسعه صادرات ا14سوال 

 جاد نموده است؟يد را ايجد يصادرات يخراسان به بازارها

 %25ب «متوسط»نه يگز %5/12« ك »نه يگز %5/12« ار ك يبس»نه ياز پاسخ دهندگانب گز 5/37%

 اند.را انتخاب نموده« اديار زيبس» %5/12و « اديز»نه يگز

 

 



 86  بازار فروش فيروزه

 هارمچه يآزمون فرض -4-2-4

ار رخوردوش مناس  بع فرياستان خراسانب از ترف يصادرات يروزه ايمصنوعات ف» ه چهارم:يفرض

 «هستند.
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رد   0Hشودبيمنواقع  0Hه رد يب بزرگتر و در ناحينكه مقدار آماره فوقب از مقدار بحرانيل ايبدل

 شود.مي رفتهيعب پذيه چهارم تحقين فرضيشود و بنابرا ينم

رد يگمي بر را در يروزه اينامه صادرات مصنوعات فپرسش 20تا   15ه چهارمب سوالات شماره يفرض

 شود:مي ن سوالاتب پرداختهيا يپاسخها يلا به بررسيكه ذ

 د؟يينمامي هاستفاد يروزه ايرب تا چه حد در صادرات مصنوعات فيك از موارد زي( از هر 15سوال 

ن ينفر(ب از ا 6ن يب )از يروزه ايكنندگان مصنوعات ف نفر از صادر 6: يعموم يشگاههاينما -15-1

را انتخاب « اديار زيبس»نه يگز %7/66و « اديز»نه يگز %3/33ان آنها يروشب استفاده نموده كه از م

 نموده اند.

 «متوسط»نه ياز آنها گز %25وشب استفاده نموده كه ن رينفر از ا 4: يتخصص يشگاههاينما -15-2

 را انتخاب نموده اند.« اديار زيبس»نه يگز %75و 



 87  بازار فروش فيروزه

 ر از صادر كنندگان مصنوعاتك نفي: فقط يمتيق يات مربوط به سنگهايغ در نشريتبل -15-3

 را انتخاب نموده است.« اديز»نه ين روش استفاده كرده و گزياز ا يروزه ايف

ا انتخاب ر« اديز»نه يك نفر استفاده نموده و گزين روش ه  تنها يتولوگ: از ابروشور و كا -15-4

 نموده است.

تفاده ن روش اسيب از ايزه ارويك از صادر كنندگان مصنوعات فيچي: هيبقات و قرعه كشمسا 15-5

 ننموده اند.

ك از صادر كنندگان يچيز متوسط هيش نن روي: اين الملليب يتخصص يشهايهما -15-6

 بكار گرفته نشده است. يروزه ايمصنوعات ف

 و« متوسط»نه يدهندگانب گزاز پاسخ  %5/12)معاملات چهره به چهره(:  يفروش حضور -15-7

 را انتخاب نموده اند.« اديار زيبس»نه يگز 5/87%

در  خراسان يروزه ايحضور صادر كنندگانب مصنوعات ف يلات ارائه شده براي( تسه16سوال 

 يرنف 7 چگونه بوده است؟ از يام حج در كشور عربستان سعوديدر ا يوتخصص يعموم يشگاههاينما

 %3/14؛ «نامطلوب»نه يگز %1/57ار نامطلوب؛ يبس»نه يگز %3/14اند دهن سوال پاسخ دايكه به ا

 را انتخاب نموده اند.« مطلوب»نه يگز %3/14و « متوسط»نه يگز

 يهمب چه سخراسان در كشور وارد كننده يروزه ايمصنوعات ف ي( تجار و فروشندگان بوم17سوال 

 دارند؟  يغاتيتبل يتهايدر انجام فعال

و « متوسط»نه يگز %5/12؛ «ك »نه يگز %5/12؛ «ار ك يبس»نه يهندگانب گزاز پاسخ د 5/62%

 را انتخاب نموده اند.« اديار زيبس»نه يگز 5/12%



 88  بازار فروش فيروزه

اخت روزه و سيب تا چه حد در نحوه تراش فيان خارجيقه و خواست مشتري( نظرب سل18سوال 

 رد؟يگمي ب مورد توجه قراريصادرات يروزه ايمصنوعات ف

ار يبس»ه نيگز %25و « اديز» %25؛«ك »نه يگز %25؛ «ار ك يبس»نه يندگانب گزاز پاسخ ده 25%

 را انتخاب نموده اند.« اديز

 يشورهاك يصادرات هايروزهيخراسان نسبت به ف يصادرات هايروزهيت فيفيك ي( بطور كل9سوال 

   چگونه است؟يرق

ه نيگز %25؛ «متوسط»نه يگز %5/12؛ «ار نامطلوبيبس»نه ياز پاسخ دهندگانب گز 5/12%

 را انتخاب نموده اند.« ار مطلوبيبس»نه يگز %50و « مطلوب»

راسانب خ يصادرات هايروزهيد فيتواند بعنوان علت خرمي رب تا چه حديك از موارد زي( هر 20سوال 

 محسوب شود؟ يداران خارجيتوسط خر

نه يگز %3/14اند هن عامل را ذكر نموديكه ا ينفر 7: از يو مذهب ينياعتقادات د -20-1

 را انتخاب نموده اند. « اديار زيبس»نه يگز %1/57و « اديز» %6/28؛ «متوسط»

نه يگز %25؛ «ك »نه يهندگانب گزداز پاسخ  %5/12روزه خراسان: يرنگ ف ييبايز -20-2

 اند. را انتخاب نموده« اديار زيبس»نه يگز %50؛ و «اديز»نه يگز %5/12؛ «متوسط»

؛ «اديز»نه يگز %5/37؛ «متوسط»نه يب گزاز پاسخ دهندگان %25روزه خراسان: يت فيفيك -20-3

 را انتخاب نموده اند.« اديار زيبس»نه يگز 5/37%

 اند. را انتخاب نموده« اديار زيبس»نه يمام پاسخ دهندگانب گزتروزه خراسان: يشهرت ف -20-4

  هاهيع و آزمون فرضيتحق هايافتهي( ارائه 4فصل 



 89  بازار فروش فيروزه

 %3/14« ك »نه يگز %6/21اند عامل را ذكر كرده نيكه ا ينفر 7تراش و ساخت: از  نحوه-20-5

 را انتخاب نموده اند.« اديز»نه يگز %1/57نه متوسط و يگز

از آنها  %3/33كه اند ان نمودهين عامل را بيفر  ان 3مت نسبت به رقبا: ين تر بودن قييپا -20-6

 اند.اد را انتخاب نمودهينه زيگز %3/33نه متوسط و يگز %3/33« ك »نه يگز

 نج په يآزمون فرض -4-2-5

 ت.ته اسر مثبت داشيكشور بر صادرات مصنوعات ؟ تاث ين و مقررات صادراتيقوان»ه پنج  يفرض
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رد  0Hرد. يگيقرار نم 0Hه رد يبزرگتر است و در ناح ينكه آماره فوقب از مقدار بحرانيبا توجه به ا

 رد. يگيرش قرارميع مورد پذيه پنج  تحقين علت فرضيشود و به هم يمن

گردد مي را شامل يروزه ايپرسشنامه صادرات مصنوعات ف 26تا  21ه پنج ب سوالات شماره يفرض

  .يدهمي قرار ين پرسشنامه مورد بررسيا يكه پاسخها

بر  ز آنبيرع در وايبوط تسراز مريو امت يصادرات يمانهايز پيوار يماهه برا 8( مهلت 21سوال 

 داشته است؟ يريخراسان چه تاث يروزه ايصادرات مصنوعات ف

 .نه مطلوب را انتخاب كرده انديگز %5/87نه نامطلوب و ياز پاسخ دهندگان گز 5/12%

كه همراه با نقره  يروزه اي( مقررات مربوط به واردات طلا در مقابل صادرات مصنوعات ف22سوال 

 داشته است. يروزه ايبر صادرات مصنوعات ف يرياثساخته شده چه ت
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 نه نامطلوبيگز %5ار نامطلوب و ينه بسيگز 5%

 ادراتصبر  يريدر بورس اوراق بهادارب چه تاث يصادرات هايز نامهي( فروش از؟ وار23سوال 

 داشته است. يروزه ايمصنوعات ف

 ار مطلوبينه بسيگز %5/37مطلوب و  5/62%

 يزه ارويت فبر صادرات مصنوعا يريوط با واردات در مقابل صادرات چه تاث( مقررات مرب24سوال 

 داشته؟ 

 مطلوب %5/12ر       يتاث يب %75نامطلوب        5/12%

ندازه چه ا خراسان تا يروزه ايو صادرات مصنوعات ف يمت گذاريربط در قيز ي( سازمانها25سوال 

 لازم برخوردار هستند؟ ياز هماهنگ

 اد يز %5/37متوسط          %5/2ك               %25         ار كيبس  25%

اض اعتر به يدگينحوه رس يروزه ايمصنوعات ف يصادرات يمتهاي( در صورت اعتراض به ق26سوال 

 بوده است؟ يمت چگونگيد نظر در قيو تجد

 مطلوب  %75متوسط           25%
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 فصل پنجم

 نتيجه گيري و پيشنهادها
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 قدمهم -5-1

استفاده شيده  Survery Research -با توجه به اينكه براي انجام اين پژوهش از روش پيمايشي

ز ي مربوطيهب اطلاعيات اسيتخراج شيده اهياو نتيجيه گيري هااست؛ بنابراين بمنظيور آزميون فرضييه

ع ري موضوظننيز با توجه به مباني  هامورد استفاده قرار گرفته است و سؤالات پرسشنامه هاپرسشنامه

 تحقيع و نظرات افراد ذيصلا ب طراحي شده اند.

 ي پاسخگويانهانتيجه گيري در مورد ويژگي -5-2

 «صادركنندگان مصنوعات فيروزه اي»ي هانتيجه گيري در مورد ويژگي -5-2-1

از  %62اطلاعات ارائه شده در فصل قبيل )فصيل چهيارم( نشيان دهنيده ايين واقعييت اسيت كيه 

تا  11آنها داراي تجربه كاري  %64رند و سال سن دا 41-50وعات فيروزه ايب بين صادركنندگان مصن

ت مصينوعات توان دريافت كه فعاليت در زمينه صادرامي باشند. از مقايسه اعدا ذكر شدهبمي سال 20

اي نگهسيرتباط بيا باشد؛ زيرا اصولاً فعاليت حرفه اي در امي فيروزه ايب نيازمند تبحر و تجربه فراواني

ازارهياي بدون شناخت كافي خصوصيات انواع آنها و نيز آشنايي كامل با ب« فيروزه»قيمتي و بخصوص 

 صادراتيب همراه با موفقيت نخواهد بود.

صيادركنندگان مصينوعات فييروزه اي داراي تحصييلات در سيطح  %87از نظر ميزان تحصييلاتب 

 ح راهنمايي(.داراي تحصيلات در سط %62باشند )مي راهنمايي و متوسطه

درك مو فقط يك نفر از صادركنندگان داراي اند ي رياضي و تجربي تحصيل نمودههادر رشته 24%

 باشد.مي تحصيلي ليسانس در رشته مددكاري اجتماعي
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ت در گردد كه صادركنندگان مصنوعات فيروزه اي از نظر ميزان تحصيلامي از مطال  فوق مشخص

 باشند.مي كار خود به مهارتهاي تجربي متكي سطح بالايي قرار ندارندب و در

 « فيروزه تراشان»ي هانتيجه گيري در مورد ويژگي -5-2-2

 30تا  16بين  %17سال و  75تا  61بين  %7سالب  60تا  31فيروزه تراشانب بين  %76از نظر سني 

بيراي  ويع است سال سن دارند. اين اعداد نشان دهنده اين است كه فيروزه تراشيب هنري ظريف و دق

مندي اينكه شاگردي تازه كار به استادي ماهر تبديل شيود و از سينگ خيام فييروزهب نگينهياي ارزشي

 ن(.سال س 60تا  31بين  %76بتراشد بايستي سالهاي طولاني به تمرين و كس  تجربه بپردازد )

دارد  ي نيازهمچنين هنر فيروزه تراشيب كار سخت و دشواري است كه به دقت و صبر و تحمل زياد

ه اين فييروزتواند تا حد زيادي از فيروزه تراشيده شده بكاهد. بنيابرمي و حتي يك لرزش نابجاي دست

 سال سنب كمترين تعداد را دارا هستند. 60تراشان بالاي 

انيان و ساله نشان دهنده ايين اسيت كيه نوجو 30تا  16از سوي ديگرب تعداد اندك فيروزه تراشان 

 رفع ايين فه ارزشمندب تمايل زيادي ندارند و شايسته است كه تمهيدات خاصي برايجوانانب به ين حر

رنيدب سيال تجربيه دا 40تيا  21مشكل انديشيده شود. از نظر تجربه كاري فييروزه تراشياني كيه بيين 

ن رشته را ( اين موضوع نيز لزوم وجود تجربه و مهارت در اي%59دهند )مي بيشترين تعداد را تشكيل

قطيع در م %44« ابتيدايي»فيروزه تراشيان در مقطيع  %23نمايد. از نظر ميزان تحصيلات مي مشخص

در  %17در رشييته رياضييي و  %10و انييد تحصيييل نموده« متوسييطه»در مقطييع  %33و « راهنمييايي»

 ي علوم انساني به تحصيل پرداخته اند.هارشته
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 ي تحقيقهانتيجه گيري در مورد فرضيه -5-3

 در مورد فرضيه اولنتيجه گيري  -5-3-1

سيتان مصينوعات فييروزه اي صيادراتي ا»توان نتيجه گرفت كيه: مي با توجه به نتايج بدست آمده

 «.خراسانب از قيمت مناس  برخوردار هستند

 بدست آمده است: هانتايج زير در اين بررسي

ان نظير نندگاول اينكه در تعيين قيمتهاي صادراتي مصنوعات فيروزه ايب در حد مطلوبي از صادرك

خواهي شده است كه اين موضوع سيب  رضيايت صيادركنندگان از قيمتهياي تعييين شيده و كياهش 

 گردد.مي اختلافات احتمالي با مركز توسعه صادرات )كميسيون نرخ گذاري كالاهاي صادراتي(

 نندگاني صادراتي مصنوعات فيروزه ايب صادركهادر مورد ميزان سود در نظر گرفته شده در قيمت

ب زارهاي صادراتيو با توجه به اينكه غالباً قيمت فروش واقعي در بااند بيان نموده %30ميانگين سود را 

. بيا واهد بيودبيشتر از قيمت صادراتي رسمي استب بنابراين سود واقعي نيز بالاتر از ميزان ذكر شده خ

 قيميت %50ر متوسيط گيردد كيه بطيومي مشخص هااستفاده از اطلاعات استخراج شده از پرسشنامه

قره ه  نور آلاتي كه در ساخت آنها علاوه بر فيروزه تراشيده شدهب از نقره اي )زي -مصنوعات فيروزه اي

 دهد.مي استفاده شده است( صادراتي را قيمت فيروزه مورد استفاده در آنها تشكيل

لملليي قيميت بيين ا»در مورد انگشتريهاي نقرهب قيمت قطعي آنهاب در روز پيمان سپاري بر اساس 

هياي گيردد. )ر.ك. ضيمائ ب ليسيت قيمتمي ارزش افيزوده محاسيبه %30در آن روزب به اضيافه « نقره

 (.2صادراتي انواع فيروزهب تبصره 
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متهيا در از عوامل مه  موفقيت در امر صادرات غير نفتيب قيمتهاي صادراتي بيا در نظير گيرفتن قي

قابيت روه بير واقعيي تير كيردن قيمتهياي صيادراتيب قيدرت باشد. زيرا اين كار علامي بازارهاي هدف

كنندگان دهد؛ در زمينه صادرات مصنوعات فيروزه اي نيز اكثير صيادرمي صادركنندگان را ه  افزايش

ر معتقدند كه در تعيين قيمتهاي صادراتي ايين مصينوعاتب در حيد مطليوبي بيه قيمتهياي موجيود د

مرغيوبترين  يت رقابتب با توجه بيه اينكيه فييروزه نيشيابورببازارهاي هدف توجه شده است. از نظر قابل

سيبت بيه باشد )ر.ك. فصل دومب معادن فيروزه در جهان(؛ بالا تير بيودن قيميت آن نمي فيروزه جهان

زه ريد فيروي ساير كشورهاب توجيه پذير است و از نظر خريداران خارجي نيز مه  ترين علل خهافيروزه

شيابور باشد )ر.ك. نتيجه گيري فرضيه چهارمب عليل خرييد فييروزه نيمي نيشابور شهرت و كيفيت آن

ت ن مصنوعاتوسط خريداران خارجي( نهايتاً بعنوان آخرين سؤال مرتبط با فرضيه اولب از صادركنندگا

ي فيروزه اي خواسته شد كه در مجموع نظر خيود را در ميورد قيميت صيادراتي مصينوعات فييروزه ا

تر را ي متوسيط و بيالاهادر پاسخ به اين سيؤال تميام صيادركنندگان گزينيه خراسان بيان نمايند؛ كه

 ه اند.را برگزيد« بسيار مناس »و « مناس »ي هاگزينه %5/62كه از ميان آنها اند انتخاب نموده

 نتيجه گيري در مورد فرضيه دوم -5-3-2

 «هستند.مصنوعات فيروزه اي صادراتي استان خراسانب از كيفيت مناس  برخوردار »

ه در مطالبي را كه ذيلاً ملاحظه خواهيد نمودب بررسي عوامل ميرتبط بيا كيفييت فييروزه اسيت كي

 سؤالات پرسشنامه فيروزه تراشي به آنها پرداخته شده است:

در ابتدا نظر فيروزه تراشان در مورد وضعيت استخراج فيروزه در معدن فيروزه نيشابورب با توجه بيه 

گردد مورد سؤال قرار گرفت و پاسخها نشان مي به آنها )فيروزه تراشان( تحويل يي كههاكيفيت فيروزه
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دانند و ايين موضيوع بعليت مي «نامناس »دهنده اين است كه اكثر فيروزه تراشانب روش استخراج را 

شود. البته واضيح مي ي عمدتاً ريز و شكسته اي است كه به فيروزه تراشان تحويل دادههاسنگ فيروزه

كه اظهار نظر در مورد روش استخراج در معدن فيروزه نيشابورب بحثي تخصصي بوده و مربوط به است 

 اسيت و از قلميرو موضيوعي ايين پاييان ناميه خيارج« زمين شناسيي»و « مهندسي معدن»ي هارشته

و « Cut and fill -كندن و پركيردن»باشد ولي بطور كلي نظر كارشناسان بر اين است كه روش مي

 بهترين روشهاي اسيتخراج فييروزه در معيدن فييروزه نيشيابور« Room and pillar -پايه اطاق و»

 گردد.مي باشند و از هردو روش مذكور براي استخراج در اين معدن استفادهمي

فييروزه  معيدن« محدوديت اسيتخراج»ي با كيفيت پايين را بايد هابنابراين علت ارائه سنگ فيروزه

 نيشابور دانست.

 يفيااي تراشيده شدهب ابزار و دستگاههاي فييروزه تراشييب نقيش مهميي هاكيفيت فيروزه در مورد

 نمايند. مي

 ابزار و دستگاههاي مورد استفاده توسط فيروزه تراشان عبارتند از:

.ك. ب دستگاه تراش فيروزهب چرخ تراشب چرخ برشب چرخ سمباده و چرخ بييد )ر«اجنه»ب « چفت»

 فيروزه تراشي(.فصل دومب ابزار و وسايل 

ي استخراج شده از معدن نيشابورب بصيورت يكدسيت و خيالص نبيوده بلكيه هانظر به اينكه فيروزه

باشندب بنابراين ابتدا بايد فيروزه از سنگ جدا شود و سپس در سياير مراحيل تيراش مي همراه با سنگ

و انيدازه هير قطعيه  نيز توسط فيروزه تراشب بقيه قسمتهاي زائد آن گرفته شده و متناسي  بيا شيكل

فيروزهب بهترين نحوه تراش در مورد آن اجرا گذاشته شود؛ و انجام اين كارها بيه نحيو مطليوبب بيدون 
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نيز تأييد كننيده ايين  هااستفاده از ابزار و وسايل ذكر شدهب امكانپذير نمي باشد و پاسخهاي پرسشنامه

بيراي تيراش « دسيتگاههاي اتوماتييك»باشند. لازم به ذكر اسيت كيه اسيتفاده كننيده از مي موضوع

باشيد بنيابراين بيراي تيراش مي ي صاف و بدون رگه و لكيهب مناسي هاي شيميايي و فيروزههافيروزه

 باشدب كاربردي نمي تواند داشته باشد.مي فيروزه نيشابور كه همراه با سنگ و ساير كانيها

هاي تراش شود و استفاده از دستگاهمي علاوه بر اينب فيروزه تراشي در زمره صنايع دستي محسوب

ندب ده ارزشيمخودكارب از ارزش و اعتبار آن خواهد كاست. از سوي ديگر براي دستيابي به فيروزه تراشي

 د. مراحيلعلاوه بر ابزار و دستگاههاي مناس  بايد از روش تراش و پرداخت مناسبي ه  استفاده گيرد

 باشند:مي روش تراش فعلي بشر  زير

 (جيلا كيردن و6(غلتاندن )5(سرچوب كردن )4( خ  تراش)3( حبه كردن )2كردن ) (باب حبه1)

 (بيد زدن )ر.ك. فصل دومب روش فعلي تراش فيروزه(.7)

ي تراش ديدب برااين مراحل تراش نيز با توجه به خصوصيات فيروزه نيشابور كه قبلاً به آنها اشاره گر

 ند.ايد نموده فيروزه تراشان نيز اين موضوع را تأي باشند ومي و پرداخت فيروزه مذكور كاملاً مناس 

مورد ديگري كه از فيروزه تراشان خواسته شد به آن پاسخ گويند؛ مقايسه بيين فييروزه نيشيابور و 

ي نيشيابور و كياهش اسيتخراج آن هياباشد. گران تر بودن فيروزهمي ي مصنوعي )شيميايي(هافيروزه

گييردب از بيازار مي اتي كه ورود آن نيز بطريع غير قانوني صيورتي شيميايي واردهاباعگ شدهب فيروزه

شود كه بطور مصنوعي ساخته شيده مي يي گفتههاپررونقي برخوردار باشد. فيروزه شيميايي به فيروزه

شوند مي و يا از مخلوط كردن شيشه و پلاستيك و رنگ آبي حاصل« كالسدوئن»است و از رنگ كردن 

 فيروزه(.)ر.ك. فصل دومب انواع 
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باشيد زييرا مي «كالسيدوئن رنيگ شيده»در مقايسه مذكورب منظور از فيروزه مصنوعي )شيميايي( 

ي نمي مسل  است كه مقايسه فيروزه نيشابورب با مخلوط شيشه و پلاستيك و رنگ آبي مقايسه صحيح

 تواند باشد.

در  روزه نيشيابورنتايج حاصل از پاسخهاي فيروزه تراشانب بوضو  نشيان دهنيده كيفييت برتير فيي

 باشد.مي ي شستشو وارداتيهامقايسه با فيروزه

زه ي اسيتخراجي از معيدن فييروهيابعنوان آخرين مقايسه و نتيجه گيري در مورد كيفييت فيروزه

 د.سه نمودني كشورهاي امريكاب مكزيكب شيلي و مصر مقايهانيشابورب فيروزه تراشان آن را با فيروزه

 يي :بندي نما تواني  بصورت زير رتبهمي ن مقايسهب كيفيت انواع فيروزه رامطابع نتايج حاصل از اي

ي كه از نظر ي مكزيك و شيلها( فيروزه4( فيروزه آمريكا و )3( فيروزه مصر )2(فيروزه نيشابور )1)

 كيفيت در يك سطح قرار گرفتند.

 نتيجه گيري در مورد فرضيه سوم -5-3-3

وردار يروزه اي صادراتي استان خراسان از توزيع مناس  برخيمصنوعات ف»مي توان چنين گفت كه 

صينوعات در اينجا به بررسي و نتيجه گير در مورد عوامل مرتبط با سيست  توزيع و فيروش م« هستند

 پردازي :مي فيروزه اي صادراتي )در كشور وارد كننده(

ييروزه اي اسيتان ب نشان دهنده اين اسيت كيه صيادركنندگان مصينوعات فهاپاسخهاي پرسشنامه

 خراسان از روشهاي زير براي توزييع و فيروش مصينوعات فييروزه اي در بازارهياي صيادراتي اسيتفاده

ي كشيور وارد هاي كشور وارد كنندهب خيرده فروشييهاي فروشب عمده فروشيهانمايند: نمايندگيمي

 كنندهب و دلالهاي كشور وارد كننده.
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 بنيدي ده از آنها توسط صيادركنندگانب بصيورت زيير رتبيهروشهاي فوق الذكر از نظر ميزان استفا

 شوند:مي

 عمده فروشيهاي كشور وارد كننده (1

 خرده فروشيهاي كشور وارد كننده (2

 دلالهاي كشور وارد كننده (3

 نمايندگي فروش (4

زان از از صادركنندگان خواسته شد كه مشخص نمايند ساير كشورهاي صادركننده فيروزه به چه مي

توان بصيورت زيير مي نمايند؛ نتايج حاصله رامي براي توزيع محصولات خود استفادههر يك از روشها 

 ربته بندي نمود:

 ( عميده فروشييهاي كشيور وارد3ي كشيور وارد كننيده )ها( خرده فروشي2(نمايندگي فروش )1)

 ( دلالهاي كشور واردكننده.4كننده )

كه بيراي توزييع و فيروش مصينوعات  توان اين موضوع را نتيجه گيري كردمي از مطل  ذكر شده

فيروزه اي صادراتي استان خراسان از روشيهاي عميده توزييع اسيتفاده شيده اسيت. در ميورد فييروزه 

ي تراشيده شدهب بر حس  رنگب جنسب ضخامتب وزنب شكل هانيشابورب با توجه به اينكه قيمت فيروزه

باشيد؛ بهتيرين روش مي ت و ... متفاوت)در مورد فيروزه شجري( و نحوه تراش و پرداخ هاو نقش رگه

باشيد و بيدليل اينكيه صيادركنندگان مي براي صادرات آنب فروش حضوري يا معاملات چهره به چهره

نماينيد و داراي تشيكل صيادراتي نميي مي مصنوعات فيروزه اي استان خراسانب بصورت انفرادي عمل
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تواند بعنيوان روش مناسيبي بيراي توزييع و مي ي كشور وارد كنندههاباشند؛ استفاده از عمده فروشي

 فروش مصنوعات فيروزه اي صادراتي محسوب گردد.

دييدب جي صادراتي و بخصوص ورود به بازارهاي صيادراتي هايكي از عوامل حائز اهميت در فعاليت

اين  باشد كه درمي ارائه اطلاعات مورد نياز صادركنندگان و همكاري با آنها از سوي سازمانهاي ذيربط

 ات ايراني ايران در كشورهاي خارجي و همچنين مركز توسعه صادرهاميان دفاتر بازرگاني سفارتخانه

نشيان  هامهباشند. در ارتباط با اين موضوع اطلاعات استخراج شده از پرسشينامي داراي اهميت زيادي

 ي اييرانهافارتخانهدهنده نارضايتي صادركنندگان مصنوعات فيروزه اي از عملكرد دفاتر بازرگياني سي

 باشد.مي

 ان ميذكوراما در مورد مركز توسعه صادراتب اكثر صادركنندگانب تسهيلات ارائه شده از سوي سازم

عمومي و  ي مركز توسعه صادرات در برگزاري نمايشگاههايهاكه ناشي از فعاليتاند را مطلوب دانسته

 ا نمايد.رهاي صادراتي جديد نقش مهمي ايفتواند براي ورود به بازامي باشد ومي تخصصي صادراتي

 نتيجه گيري در مورد فرضيه چهارم -5-3-4

 «.مصنوعات فيروزه اي صادراتي استان خراسانب از ترفيع فروش مناس  برخوردار هستند»

گييرد؛  تواند در مورد سنگهاي قيمتيي ميورد اسيتفاده قيرارمي در ابتدا روشهاي ترفيع فروشي كه

ندگان توان روشهاي ترفيع مورد اسيتفاده توسيط صيادركنمي ر اساس نتايج حاصلهبررسي گرديد كه ب

 دي نمود:مصنوعات فيروزه اي استان خراسان را از نظر ميزان استفاده از آنها بصورت زير رتبه بن

( نمايشيگاههاي 3( نمايشيگاههاي عميومي )2(فروش حضيوري )معياملات چهيره بيه چهيره( )1)

 يات مربوط به سنگهاي قيمتي و ارائه بروشور و كاتالوگ.( تبليغ در نشر4تخصصي )
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ي برگزاري مسابقات و قرعه كشي و شركت در همايشهاي تخصصي بين المللي )در زمينيه سينگها

 قيمتي(ب توسط هيچيك از صادركنندگان مورد استفاده قرار نگرفته است.

 صينوعات وطور كلي هر ييك از مهمانطور كه قبلاً ه  اشاره شد هر يك از انواع فيروزه طبيعي و ب

 باشند و قيمت گذاريمي ي خاص خودهازيور آلات فيروزه ايب با توجه به عوامل مختلف داراي ويژگي

باشيد و حضيور مي گييرد و از ايين نظير بيا سياير كالاهياب متفياوتمي بصورت نظري و توافقي صورت

د؛ اشته باشدت و قيمتهاي انواع فيروزه صادركنندگان با تجربه و يا فردي كه آشنايي كامل با خصوصيا

 در محل انجام معامله ضروري استب بنابراين فيروش حضيوري و شيركت در نمايشيگاههاي عميومي و

ين توانند بهترين روشهاي ترفيع فروش براي مصنوعات فيروزه اي محسوب شوند. همچنيمي تخصصي

ور رائه بروشيجواهات و سنگهاي قيمتي و ابا در نظر گرفتن اينكه از طريع تبليغ در نشريات مربوط به 

ادراتي صيتوان توضيحات كامل و تصاوير و شرايط فروش مربوط به مصنوعات فيروزه اي مي و كاتالوگ

تواننيد مي ييزنرا در اختيار تعداد زيادي از خريداران بالقوه در مناطع مختلفب قيرار دادب ايين روشيها 

 ته شوند.بعنوان روشهاي ترفيعي مناس  در نظر گرف

ك كاسيه ي صادراتي بصورت تشكيلاتي انجام شود؛ بدليل ييهاعلاوه بر موارد فوقب چنانكه فعاليت

 توان از طريعمي ي تمام صادركنندگان مصنوعات فيروزه اي استان خراسانبهاشدن امكانات و سرمايه

رات وط به جواهبرگزاري مسابقات مختلف و انجام قرعه كشي و نيز حضور در همايشهاي تخصصي مرب

وزه ترين فيرو سنگهاي قيمتي در سطح بين الملليب به معرفي هرچه بهتر فيروزه نيشابور بعنوان مرغوب

 جهان و افزايش صادرات آن كمك شايان توجهي نمود.
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ه مايد؛ بهيرتواند در افزايش صادرات مصنوعات فيروزه اي نقش بسزايي ايفا نمي يكي از عواملي كه

يار مناسي  اييام حيجب از طرييع برگيزاري نمايشيگاههاي عميومي و تخصصيي در گيري از فرصت بس

زم بيراي عربستان سعودي و بويژه در شهرهاي مكه مكرمه و مدينه منوره و فراه  نمودن تسهيلات لا

ل ايامب خي باشد؛ زيرا در اينمي شركت صادركنندگان مصنوعات فيروزه اي خراسان در اين نمايشگاهها

 ه عربسيتانبباشند از اقصي نقاط جهان اسلام مي انه خدا كه داراي استطاعت مالي نيزعظي  زائران خ

 اشد.بتواند خريدار مصنوعات فيروزه اي صادراتي استان خراسان مي وارد شده و هر يك از آنها

ز زمينيه ا نشان دهنده اين است كه تسهيلات ارائه شده در اين هانتايج استخراج شده از پرسشنامه

ها و در نمايشيگاه هايت چندان مطلوبي برخوردار نمي باشد وعلل عمده آنب هزينه سنگين غرفيهوضع

 باشند. مي عدم هماهنگي سازمانهاي ذيربط

نتايج حاصل از سؤال ديگري مشخص نمود كه تجيار و فروشيندگان بيومي مصينوعات فييروزه اي 

گييري  اي فروش مصنوعات ميذكور بهيرهي تبليغاتي برهاخراسان در كشورهاي وارد كنندهب از فعاليت

د نمي نمايند؛ اين موضوع ه  تأييد كننده ايين مطلي  اسيت كيه تبليغيات و ترفييع فيروش در ميور

ت اب متفياوسنگهاي قيمتي به طور اع  و مصنوعات فيروزه اي بطور اخصب با تبليغات براي ساير كالاه

 فيروش حضيوري )معياملات چهيره بيه بوده و مهمترين روش ترفيع فروش براي مصنوعات فيروزه اي

 باشد.مي چهره(

توانيد وسييله اي مهي  بيراي مي ي خريدارانهااز سوي ديگرب انطباق هر كالايي با نيازها و خواسته

جذب خريداران بالقوه و تبديل آنها به مشتريان دائمي و وفادارب محسوب شود )ر.ك. فصل دومب مفهوم 

 بازاريابي(.
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نيه اي ي آن سنگ بگوهااي قيمتيب برش و تراش هر سنگ با توجه به ويژگياما در رابطه با سنگه

ي طبيعيي هياگيرد كه بيشترين ارزش و كمترين ضايعات را ايجاد نمايد كه در مورد فيروزهمي صورت

وجيه بيه تصادراتي خراسانب شكلهاي متداول تراش عبارتند از: گردب بيضويب اشكي و چهارگوش؛ و با 

بع نماييد. حتيي در ميوارديب تيراش مطيامي رضايت مشتريان خارجي را نييز جلي  تنوع اين اشكالب

 گيرد.مي سفارش مشتري صورت

اضيي باشد و خريداران رمي از عوامل مه  براي جل  رضايت خريدارانب كيفيت مطلوب محصولات

بليغاتي ته  از طريع انتقال رضايت خود به سايرين و به خصوص  دوستان و آشنايانب يك عامل مؤثر 

كيفييت  شوند؛ لذا از صادركنندگان مصنوعات فيروزه اي خواسته شد نظر خود را در موردمي محسوب

ي نگر برتيري ساير كشورها بيان نمايند؛ پاسيخها بيياهاي نيشابوري صادراتي نسبت به فيروزههافيروزه

ييد تحقييع نييز تأيباشند و اين موضيوع توسيط فرضييه دوم مي ي صادراتي خراسانهاكيفيت فيروزه

 رار گيرد.تواند به عنوان يك مزيت رقابتي مه ب مورد استفاده قمي گرديده است. بنابراينب كيفيت

وزه ي صيادراتي خراسيان )فييرهيابعنوان آخرين سؤال مرتبط با فرضيه چهارمب علل خرييد فيروزه

ن عليل ت آمده مهمتيرينيشابور( توسط خريداران خارجي مورد بررسي قرار گرفت و مطابع نتايج بدس

 توان به ترتي  زير بيان نمود:مي خريد را

 (4( زيبيايي رنيگ فييروزه خراسيان )3( كيفييت فييروزه خراسيان )2(شهرت فيروزه خراسان )1)

 ( نحوه تراش و ساخت.5اعتقادات ديني و مذهبي خريداران )
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 نتيجه گيري در مورد فرضيه پنجم -5-3-5

توان چنيين گفيت: مي رم مورد پذيريش واقع شده بعبارت ديگرفرضيه پنج  تحقيعب در فصل چها

 «قوانين و مقررات صادراتي كشورب بر صادرات مصنوعات فيروزه ايب تاثير مثبت داشته است»

 رررسيي قيرابذيلاب تاثير مهمترين قوانين و مقررات مرتبط با صادرات مصنوعات فيروزه اي را مورد 

ي صيادراتي و هيامهليت وارييز پيمان 27/12/76در جلسه مورخ دهي : طبع مصوبه هيات وزيران مي

صورت  ي سر رسيد نشده قبلي به هشت ماه افزايش يافت و صادر كنندگان كالا و خدمات درهاپيمان

ند. وردار شيدواريز زودترب به ازاري هر ماه تسريع در واريزب از يك درصد معافيت در مبليغ پيميان برخي

ادر صيدهد كيه ايين مصيوبه از نظير مي ب نشانهاي پرسشنامههاليل پاسخنتايج حاصل از تجزيه و تح

نيا بيه بكنندگان تاثير مطلوبي بر صادرات مصنوعات فيروزه اي داشته  است. همچنين هيات وزييرات 

نفتيي  كليه صادر كنندگان كالاهياي غيير 8/11/76پيشنهاد شوراي عالي صادراتب تصوي  كرد كه از 

ردات كيالا صد ارز حاصل از صادرات خود پس از واريز به شكبه بانكيب براي وادر 100مجاز هستند از 

 20/56072و كلاهياي موضيوع مصيوبه شيماره  31/1/76ميورخ  51926طبع فهرست مصوبه شماره 

ييز ناميه در ستاد پشتيباني برنامه تنظي  بازار استفاده نمايند يا نسيبت بيه فيروش وار 11/3/76مورخ 

 بورس اقدام كنند.

ي صادراتي در هار مورد مقررات فوق نتايج حاصله نشان دهنده اين است كه فروش ارز واريز نامهد

نحوه رسيدگي بيه اعتراضيها و بورس اوراق بهادارب تاثير مثتبي بر صادرات مصنوعات فيروزه اي داشته 

زيرا در بسياري  باشدمي ي صادراتيب از جمله عوامل تأثير گذار بر روند صادراتهاتجديد نظر در قيمت

موارد ميان كميسيون نرخ گذاري كالاهياي صيادراتي و صيادركنندگان دربياره تعييين مييزان قيميت 
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كالاهاي صادراتي اختلاف نظرهاي عمده اي وجود داشته است. در چنين مواردي اگر قيمتهايي كه در 

خستين بار صيادر گيردد و گذشته تعيين شدهب مورد تأييد صادر كننده نباشد و يا اينكه كالايي براي ن

قيمت آن معين نشده باشد؛ كميسيون نرخ گذاري كالاهاي صادراتي بنابه درخواست صادركننده براي 

كنيد. مي شود و قيمت كالا را تعيين و اعيلاممي تعيين قيمت )يا تجديد نظر در قيمت قبلي( تشكيل

گردد. مي ارزي بر اين مبنا بررسي يهاباشد و اظهار نامهمي اين قيمت مبناي محاسبه گمركات كشور

 اين قانون ه  از نظر صادركنندگان مصنوعات فيروزه اي مطلوب ارزيابي شده است.

صيادرات  مقررات مربوط به واردات طلا در مقابل صادرات طيلا و نقيرهب از قيوانين تيأثير گيذار بير

 د.ته شده انمراه با نقره ساخباشد؛ زيرا اكثر مصنوعات فيروزه اي صادراتي همي مصنوعات فيروزه اي

ه بو نقره  مطابع مقررات اداره نشر اسكناس بانك مركزي جمهوري اسلامي ايرانب در ازاء صدور طلا

 خارج از كشورب بايد معادل ارزش آنب طلا به كشور وارد گردد.

ه كنند صرفب بيانگر تأثير نامطلوب اين مقررات بر صادرات مهااطلاعات استخراج شده از پرسشنامه

 باشد.مي نقره اي -فيروزه اي

 يروزه ايپيشنهادهايي براي افزايش صادرات مصنوعات ف -5-4

ني ي آموزشي براي صادركنندگان مصنوعات فييروزه اي در زمينيه بازرگياهابرگزاري دوره (1

زه اي ووعات فيري بازاريابي و صادرات در رابطه با فيروزه و مصنهاخارجي و بازاريابي بطور اع  و شيوه

 بطور اخص.
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زرگياني توان با همكاري سازمان صنايع دسيتي خراسيانب اداره كيل بامي ي آموزشي راها)اين دوره

زار ققيان برگياستان خراسانب اتاق بازرگاني و صنايع و معادن مشهد و با حضور اساتيد دانشگاهها و مح

 نمود(.

و « تشيكل صيادراتي»سازماندهي و انسجام صادرات مصنوعات فييروزه اي در قالي  ييك  (2

نيين واضح اسيت كيه تأسييس چ«. تعاوني فيروزه تراشان»برقراري همكاري متقابل بين اين تشكل و 

رقابيت  ي صيادركنندگان شيده و ازهاب امكانيات و توانمنيديهاتواند باعگ تلفيع سيرمايهمي سازماني

ر نتيجيه درا كاهش داده و ي بازاريابي و صادرات هامخرب بين آنها جلوگيري نموده و همچنين هزينه

فيروش  قدرت رقابتي را در بازارهاي جهاني افزايش دهد. با ايجاد چنين تشيكليب تأسييس نماينيدگي

ان عرضيه مصنوعات فيروزه اي صادراتي خراسان در كشورهاي وارد كنندهب مقرون به صرفه بوده و امك

 كند.مي مستقي  مصنوعات مذكور را به خريداران خارجي فراه 

ي علميي و تخصصيي هاتوجه به اينكهب بازرگاني و بازاريابي بين المللييب بعنيوان رشيته با (3

صييلات شوند و نظر به اينكه صادركنندگان مصنوعات فيروزه اي استان خراسانب فاقد تحمي محسوب

 جيذب فيارغ باشندب اما از نظر تجربه كاري در سطح بالايي قيرار دارنيد؛ها ميدانشگاهي در اين رشته

صيادرات  تواند از طريع تلفيع دانش و تجربهب در افيزايشمي ي مذكوربهالتحصيلان دانشگاهي رشتها

 مصنوعات فيروزه اي مؤثر واقع شود.

تواند از طريع حمايت بيشتر از فيروزه تراشيي و انجيام مي سازمان صنايع دستي خراسان  (4

سيتادكاران فييروزه تيراشب بيراي ي آموزشيي فييروزه تراشيي بيا حضيور اهياتبليغات و برگزاري دوره

 علاقمندان و خصوصاً نوجوانان و جوانانب از خطر انقراض اين هنر ديرينه و ارزشمند جلوگيري نمايد.
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 ني آن بهدر صورت امكانب فيروزه شيميايي در داخل كشور توليد گردد تا از ورود غير قانو (5

جياز ميروزه شيميايي تيا حيد معينيي شود ورود فمي كشور جلوگيري شود. در غير اينصورت پيشنهاد

رآمد درات آن دتوان از طريع تراش استاندارد و صامي اعلام شود كه علاوه بر ايجاد درآمد براي دولتب

 ارزي براي كشور ايجاد نمود.

اعمال محدوديت در خروج مصنوعات فييروزه اي توسيط حجياج؛ زييرا عرضيه مصينوعات  (6

شيور قيمتها را به شدت كاهش داده و به صادرات رسيمي كفيروزه اي توسط حجاج در مقياس وسيعب 

 زند.مي صدمه

ام بيه ايجاد و توسعه شبكه اطلاع رساني بازرگانيب بمنظيور ارائيه اطلاعيات دقييع و بهنگي (7

 صادركنندگان بويژه در زمينه صادرات به بازارهاي جديد.

كيارگران و  سهي  نمودن تعاوني فييروزه تراشيانب صيادركنندگان مصينوعات فييروزه ايب (8

 تجربييات كاركنان و مهندسان معدن فيروزه نيشابورب در مالكيت و مديريت معدن. بدين وسيله هي  از

عياوني تاختيار  فيروزه تراشان استفاده خواهد شد )زيرا بهره برداري از معدن فيروزه نيشابورب مدتي در

سيئوليت با دلگرمي و احسياس مفيروزه تراشان بوده است( و ه  كارگرانب كاركنان و مهندسان معدن 

 ي رابيشتري به كار خواهند پرداخت. همچنين قسمتي از ارز حاصيل از صيادرات مصينوعات فييروزه ا

 توان براي تجهيز معدن استفاده نمود.مي

ي عرضيه كننيده مصينوعات هاي غرفيههاي ويژه در مورد هزينيههادر نظر گرفتن تخفيف (9

 فيروزه اي در نمايشگاههاي صادراتي.



 108  بازار فروش فيروزه

 تأسيس شركتهاي صادراتي از طريع مشاركت صادركنندگان مصنوعات فيروزه اي استان (10

ربيي خراسان با تجار فيروزه و سنگهاي قيمتي ساير كشورها بيويژه عربسيتان سيعودي و كشيورهاي ع

شيورهاي توان فيروزه خراسان را به بازارهياي جدييد از جمليه كمي حاشيه خليج فارس. از اين طريع

 اروپايي صادر نمود.آمريكايي و 

در  روزافزوني در زمينه بازاريابي و تبليغات بصورت« اينترنت»با توجه به اينكه استفاده از  (11

دي بيه ميلا 1999باشدب بطوريكه حج  تبليغات از طريع اينترنت در نيمه اول سال مي حال گسترش

اسان ي استان خريروزه اي صادراتميليارد دلار بالغ شدب بنابراين تبليغ و بازاريابي مصنوعات ف 2حدود 

 تواند به عنوان وسيله مؤثري براي افزايش صادرات آن محسوب شود.مي از طريع اينترنت

 ر.ي معدني و صادراتي كشوهاتبيين و ارتقاء جايگاه سنگهاي قيمتي در عرصه فعاليت (12

( يا علي  شيناخت سينگهاي GEMOLOGYنظر به اينكه بنيانگذاران عل  جمولو ي ) (13

شييخ  تيب در جهانب دانشمندان مسلمان ايراني چون جابربن حيان طوسييب ابوريحيان بيرونييب وقيم

ي و يا يباي فارسو امروزه آثار بجا مانده از هنرمندان ايراني آن دوره كه به خط زاند احمد سفاوي بوده

يجياد و رو ا شيوند؛ از ايينمي ي مشهور و معتبر جهان نگهيداريهاآيات قرآني مزين شده ند در موزه

مجيدد  تواند به رشيد و بالنيدگيمي توسعه رشته جمولو ي در دانشگاهها و مؤسسات تحقيقاتي كشور

 نمايد.باين رشته علمي در ايران و نتيجتاً افزايش صادرات سنگهاي قيمتيب كمك قابل ملاحظه اي 
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 موضوعات پيشنهادي براي تحقيقات تكميلي -5-5

تواننيد در مي ي اطلاع رسياني بازرگياني و نقيش ميؤثري كيههابكهبا توجه به اهميت روزافزون ش

 گردد:مي صادرات كالاها و خدمات ايفا نمايند؛ موضوع زير به علاقمندان پيشنهاد

 «.ي اطلاع رساني بازرگاني درافزايش صادرات سنگهاي قيمتيهابررسي نقش شبكه»

 كتابنامه
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