
www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com


زار�
	� در ا��ان	  

 ----------------------------------------------------

 -  

1 

 

  مقدمه

از   توليـد برخـي    در زمينـه   آن  از منـاطق   اي در پـاره   و هـوايي   آب  وسيع  با تنوع  كشور ايران

  از مزيـت   و زرشـك   و زيره  زعفران ، گردو، ، بادام ، خرما، كشمش نظير پستهي كشاورز  محصولات

  بهبـود نظـام    زمينـه  در  مطلـوب   هـاي  اتخـاذ سياسـت    لذا جهـت ،   برخوردار است  توجهي  قابل  نسبي

حـائز    علمـي   صـورت   بـه   اقتصـادي   مطالعـات   آنها نياز بـه   صادرات  و توسعه  و بازاررساني  بازاريابي

دنيـا هنـوز     و زرشك  زيره  توليد كننده  بزرگترين  عنوان  به  .ايران )1378 ،(تركماني باشد مي  اهميت

  منفـي   تبليغـات   از جملـه   يدلايل ـه ب ـ  مجبور است وندارد  و روشني  مشخص  جايگاه  در بازار جهاني

  وضـعيت   مطالعـه   ايـن  لـذا در  رسـاند   فـروش  به  جهاني  قيمت  كمتر از نصف  خود را به  رقبا محصول

  اسـتان   كشـت   عمـده   در منـاطق   موردي  اي مطالعه  صورت  به  محصولات  اين  و بازاررساني  بازاريابي

  عمليـات   و شـناخت   بررسـي  :از جملـه اهـداف ايـن مطالعـه    . اسـت   ار گرفتهقر  مورد بررسي  خراسان

و   زيـره   بازاريـابي   هزينـه   و ضـريب   كـارايي سـود،  ،  مسير، حاشـيه   ينيتع،  و زرشك  زيره  بازاررساني

 كبررسي عوامل موثر بر حاشيه بازاريابي زيـره و زرش ـ  و  بازاريابي  خدمات  برآورد هزينه ك،زرش

  بـه   بـا توجـه  مـي باشـد.     و زرشـك   زيـره   بازاريـابي   بهبود وضعيت  جهت  مناسب  راهكارهاي  ارائه و

  ايـران   سـبز و زرشـك    در مـورد زيـره   ، فـوق   هـاي   در زمينـه   جـامع   اقتصـادي   انتشار مطالعات  فقدان

د مطالعـه  در ايـن تحقيـق جامعـه آمـاري مـور      نمايد. مي  را نيز ايجاب  تحقيق  اين  اهميت و  ضرورت

هـاي سـبزوار،    باشـد. بـراي انجـام تحقيـق شهرسـتان      زيره كاران و زرشك كاران استان خراسان مي

پرسشنامه توليد كننده زيره و زرشك،  100حيدريه قائنات و بيرجند انتخاب و جمعا  اسفراين، تربت
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رزان بـا  پرسشنامه خرده فروش تكميل گرديده است. انتخاب كشاو 50پرسشنامه عمده فروش و  25

ــه گيــري خوشــه اي دو مرحلــه اي صــورت گرفــت  جمــع آوري اطلاعــات و تكميــل  .روش نمون

هـا   انجام گرفت. به منظور تجزيه و تحليـل داده  1380صورت مقطعي در سال زراعي ه ها ب پرسشنامه

از   برخـي  اسـتفاده شـده اسـت.    Eviewsهـاي مـورد اسـتفاده از بسـته نـرم افـزاري        و برآورد مـدل 

و خـارج    در داخـل   كشاورزي  محصولات  و بازاررساني  بازاريابي  در زمينه  كه  و تحقيقاتي  مطالعات

  :است  گرديده  ، در زير عنوان شده  انجام كشور از

Charles and Gray (1993) مـدل  4،  بازاريـابي   مـؤثر بـر حاشـيه     عوامل  بررسي  براي  

،  فروشـي   خـرده   قيمـت   بـه   بازاريابي  حاشيه  باورند كه  اين دو بر  كردند. اين  استفاده  بازاريابي  حاشيه

در   تحقيقـي  رد Rajagopal (1992). دارد  بسـتگي   بازاريـابي   هاي نهاده  و هزينه  سرمزرعه  قيمت

د اد   نشـان   تحقيق  اين  كرد. نتيجه  را بررسي  ذرت  بازاريابي  اقتصادي  كارايي ، باستار هندوستان  ناحيه

امـا    ،دار اسـت   معنـي   فـروش   توليـد و مـازاد قابـل     ميزان  بين  همبستگي  بازارها، ضريب  در اغلب  كه

سود در مكانهايي   حاشيه  افزايش  طوريكهه ب باشد مي  معكوس  فروش  سود و حجم  حاشيه  بين  رابطه

  بهبـود سيسـتم    جهـت  ، پايـان  در  وارد بـازار گـردد. محقـق     كمتري  فروش  مازاد قابل  وجود دارد كه

   تغيير كند.  محصول  اين  ، بايد مسير بازاررساني مورد بررسي  در ناحيه  كند كه ، پيشنهاد مي بازاريابي

  

در   پرداختند همچنـين   فارس  در استان  فرنگي  گوجه  بازاريابي  بررسي  )، به1378(  و نجفي  شيروانيان

  محصـول   اين  فروش  بازارها و قيمت  ، انواع بازاريابي  سازمانو تقاضا، عملكردها،   عرضه  مطالعه  اين
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عملكـرد    در زمينـه   داد كـه   نشـان   . نتـايج  قـرار گرفـت    مـورد بررسـي    بازاريـابي   مختلـف   در سطوح

  اطلاعـات   در ارائه  دولت  اينكه  علت  به  وجود دارد از طرفي  اي عمده  ها مشكلات و قيمت  بازاريابي

  علـت   بـه   گـروه   انـد. ايـن   ها وارد بازار شده بارباركن  گروه دهد نمي  را انجام  لازم  اقدامات  يبازارياب

و بـازار    شـده   بازاريـابي   ظامنوارد   مقطعي  صورت  ها به موجود و قيمت  بازارهاي  از وضعيت  آگاهي

  بـه   بـازار بپـردازد، اقـدام     قبـت و مرا  نظـارت   بـه   اينكـه   جايه ب  اند. دولت خود در آورده  را در تسلط

  پس  در پايان . لذا است  داشته  همراه  را به  نامطلوبي  امر پيامدهاي  اين  كه  در امور بازار نموده  دخالت

 مختلـف   در سـطوح   محصـول   بازارها و قيمت  ، انواع بازاريابي  توليد، سازمان  هاي ويژگي  از بررسي

  و نظـارت   نبـوده   مطلـوب   در فرآينـد بازاريـابي    دولـت   مسـتقيم   دخالـت   كهگرفتند   ، نتيجه بازاريابي

يزد را مـورد    انار در استان  بازاررساني  مسائل  )، در پژوهشي1379(  سالم نمايند. مي را سفارش  دولت

  همنجـر ب ـ   مسـير آن  4  كـه   گشـت   شناسـايي   بازاريـابي   مسير مهـم  8  پژوهش  قرار داد. در اين  بررسي

داد   نشـان   بررسـي   از ايـن   حاصل  شود. نتايج مي  ختم  داخلي  كننده  مصرف  به  مانده  و باقي  صادرات

 ،دهـد  قـرار مـي    فـروش   خود را در اختيار خـرده   محصول  طور مستقيم  به  توليد كننده  كه  مسيرير د

و   قـرار داده   فـروش   تيـار عمـده  خود را در اخ  محصول  توليد كننده  كه  در مسيري و  حاشيه  كمترين

بـازار وجـود دارد.     حاشـيه   بـرد بيشـترين   مـي   ديگـر نقـاط   بار و  تره ميدان  را به  محصول  فروش  عمده

 ،نمايـد  او نيـز صـادر مـي     داده  فـروش   خرده  را به خود  محصول  توليد كننده  كه  در مسيري  همچنين

  شـود كمتـرين   صـادر مـي    توليدكننـده   از طريـق   محصول  هك  و در مسيري  توليدكننده  سهم  بيشترين

  گردد. مي  مشاهده  توليد كننده  سهم
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  بر جايگـاه   اجتماعي - اقتصادي  نگرش»  عنوان  تحت  )، در تحقيقي1379(  ريهدانشور و مظ

غال اشـت در ايجاد درآمد،   توليد زرشك  را كه  نقشي»  خراسان  ويژه  راهبردي  كشاورزي  محصولات

توليد   داد كه  نشان  نمودند. نتايج  ، بررسي داشته  منطقه  اجتماعي -  اقتصادي  توسعه  به  و كمك  زايي

و...   كشـاورزي   در بخـش   پنهـان   بيكـاري   نـرخ   كار، كاهش  نيروي  وري بهره  افزايش  باعث  زرشك

در   آن  زيـر كشـت    سـطح   زايشو اف ـ  زرشـك   توليـد كشـاورزي    به  از پيش  بيش  توجه  لذاگردد  مي

  منـاطق   اجتمـاعي  -  اقتصـادي  رونـد توسـعه   ، آن   به  وابسته  صنايع  در راستاي  گذاري و سرمايه  استان

از   حاصـل   افـزوده  ارزش  مطالعـه   اين  در ضمن .را بهبود خواهد بخشيد  خراسان  استان  جنوب  محروم

 تبـديل   زرشـك   افـزوده   و ارزش  ميليـارد ريـال   6/5را   نيبيرجند و قا  منطقه  در كل  خشك  زرشك

  است  ذكر نموده  ميليارد ريال 22را   بيرجند و قائن  منطقه  در كل  افشره  به  شده 

  

  روشها ومواد 

وجـود دارد.    ، دو ديـدگاه  شـده   ارائـه   كشـاورزي   محصولات  بازاريابي  براي  كه  در تعاريفي

  بـر روي   شـده   انجـام   عمليـات   را كليه  كشاورزي  محصولات  بازاريابي  هك  تعاريفي ، نخست  ديدگاه

  كـه   اسـت   تعـاريفي   در بـر گيرنـده    دوم  ديـدگاه  .دانـد  مـي   توليد تـا مصـرف    بين  در فاصله  محصول

ه دهـد. ب ـ  قرار مي  مورد توجه  فوق  تر از ديدگاه وسيع  مفهومي را در  كشاورزي  محصولات  بازاريابي

گـردد. زيـرا، در    توليد آغاز مي  براي  ريزي برنامه  از مرحله  كشاورزي  محصولات  بازاريابي  ريكهطو
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اسـت    لازم  كننـده   مصـرف   تقاضاي بازار و  به  ، توجه توليد محصول  و چگونگي  ، نوع ميزان  انتخاب

  .)1377(  نجفي

  مسير بازاررساني

ل بازاريابي كه به وسيله آن محصول از دست ها و عوام نحوه قرارگرفتن و ارتباط واسطه

گردد.  رسد تحت عنوان مسير بازاررساني مشخص مي توليدكنندگان به دست مصرف كنندگان مي

ترسيم اين مسيرها مربوط به نقل و انتقال محصول بوده و مسيري كه قسمت عمده محصول را به 

ر مسير ها به صورت فرعي در طرفين كند در مركز نمودار ترسيم شده است و ساي بازار هدايت مي

  مسير اصلي قرار دارد.

  ضريب هزينه بازاريابي

آنها   بر روي  ها و خدماتي ، فعاليت كشاورزي  محصولات  توليد تا مصرف  بين  در فاصله

در   محصول  بر روي  شده  انجام  ها و خدمات فعاليت  هزينه  مجموع  ، به گيرد. بطور كلي مي  انجام

  كننده  مصرف  به  شده  ارائه  محصول  از قيمت  درصدي  صورت  به  ، كه توليد تا مصرف بين   فاصله

  : زير است  صورت  به  ضريب  اين  رياضي  گويند. فرم  بازاريابي هزينه   ، ضريب است

R = (CM / PR) * 100  

.  است  بازاريابي  هزينه :CMو   فروشي  خرده  : قيمتPR،  بازاريابي  هزينه  ضريب :R  در آن  كه

) 1376است (زارع،   كننده  مصرف  پرداختي  از قيمت  بازاريابي  هاي هزينه  بيانگر سهم فوق   رابطه

  ). 1376(شكري خانقاء، 
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  بازاريابي حاشيه

  هـاي  حلقـه   بـين   قيمـت   اخـتلاف   صـورت   بـه را   بازاريابي  ) حاشيهDigby, 1989(  ديگبي

و   فروشـي  ، خـرده  فروشـي   عمـده   حاشيه  نوع  سه  اساس  اين . بر است نموده   تعريف  بازاريابي  زنجيره

زيـر    صـورت   به  حاشيه  نوع  سه  از اين  هر يك  به  مربوط  روابط.  تميز است  قابل  بازاريابي  كل  حاشيه

  : است

                                                                                       MM = PR - PP  

                                                                                      MW = PW - PP  

                                                                                      MR = PR - PW  

،  فروشـي   خـرده   حاشيه :MR،  فروشي  عمده  حاشيه :MW،  زاريابيبا  كل  حاشيه :MM  در آن  كه

PR: فروشي  خرده  قيمت  ،PP: و   توليد كننده  قيمتPW: باشد. مي  فروشي  عمده  قيمت  

  كارايي بازاريابي

در   رقابـت   طبيعـت   بـه   صرفاً وابسته  بازاريابي  ، كارايي اقتصادي  هاي از تئوري  برخي  براساس

  امـر از يـك    بيشتر خواهد بود. ايـن   ييابيشتر بر بازار حكمفرما باشد كار  رقابت  باشد. هرچه ميبازار 

را   بازاريـابي   هـا و ضـايعات   هزينـه   ديگر، كاهش  و از طرف  كنندگان  خاطر مصرف  رضايت ، طرف

ــا توجــه خواهــد داشــت  در پــي ــه  . ب ــادهير  مطالــب ايــن ب  Shrivastavaand)شريواســتاوا و ران

Ranadhir 1995)  فنـي   كـارايي   عـدم   شـامل   بازاريـابي   كـارايي   عـدم   نـوع   سـه  (Technical 

Inefficiency)قيمتي  كارايي  ، عدم  )Price Inefficiency(  كـل   كارايي  ) و عدمOverall 
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Inefficiencyزيـر    بصـورت   كـارايي   عـدم   از انـواع   هر يك  به  مربوط  نمودند. روابط  معرفي ) را

  : است

 / T inef =CW                                                                                 :   فني  كارايي  عدم  

M  

 / Pinef =CM                                                                                 : قيمتي  كاريي  عدم 

MM 

 Oinef=CW+CM)/MM                                                                   :  كل  ييكارا  عدم  

    

: حاشـيه كـل بازاريـابي،    MM: هزينـه بازاريـابي،    CMميـزان ضـايعات     CWكه در توابع فـوق : 

:Tinef فني  كارايي  عدم ،Pinef :و قيمتي  كارايي  عدم Oinef: اشد.مي ب كل  كارايي  عدم 

  مدلهاي حاشيه بازاريابي

بازاريـابي از الگوهـاي متعـددي اسـتفاده      حاشـيه منظور تعيين عوامل مؤثر و تعيين كننـده  ه ب

، Mark UP ،Relative Marginهـاي   مـدل  شـامل گردد كه ذيـلاً بـه چهـار مـدل مشـهور       مي

Marketing Cost و ،Rational Expectation گردد اشاره مي:  

                                Mark up Model( MM=f(RP,Z)پ (آ -مارك الگوي الف)

                 

                              Relative Model(MM=f(RP,TR,Z)نسبي ( حاشيه الگوي ب)
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                                    )Marketing Cost Modelبازاريابي ( هزينه الگوي ج)

M=f(Q,Z)   

       )Rational Expectation Modelعقلايــــــــي ( انتظــــــــارات الگــــــــوي د)

MM=f(PFt,Et(PFt+1),Z ,r ,g)  

ــه  ــوق  درك ــع ف ــه تواب ــيه MM::كلي ــابي حاش ــت PR:، بازاري ــرده قيم ــروش خ ــت : PR،ف  قيم

سـر   قيمـت  PFt: ،عرضـه شـده   محصـول  ميزان :Q، شده فروختهكالاي  ارزش TRفروشي،  خرده

نـرخ   :rارزش مورد انتظـار قيمـت سـر مزرعـه در دوره آينـده،       PFt+1(:Eمزرعه در دوره جاري، (

  باشند.  هاي بازاريابي مي هزينه بردار Zموجودي به فروش و  نسبت:   g،بهره

   شفافيت بازار

يـين  معيـار تع  ،گيـرد  از جمله معيارهايي كه جهت بررسي ساختار بازار مورد استفاده قرار مي

شفافيت بازار است. شايان ذكر است كه در حالـت اسـتاتيك، يـا در يـك زمـان مشـخص چنانچـه        

هاي بازاريابي برابـر باشـد، نتيجـه گيـري      قيمت در خرده فروشي با مجموع قيمت سرمزرعه و هزينه

  ميشود كه بازار شفاف و رقابتي است

  

  نتايج و بحث

بـازار   ،سـر مزرعـه   موجود بـه سـه نـوع بـازار    رهاي ادر فرآيند بازاريابي زيره و زرشك، باز

بازار سر مزرعه بازاري است كه مـزارع و باغـات    .شود فروشي و بازار خرده فروشي تقسيم مي عمده

اغلـب معـاملات ايـن بـازار در رابطـه بـا زيـره،         .دهـد  زيره و زرشك را تحت پوشش خود قرار مـي 
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باشـد و بنـدرت در سـر مزرعـه انجـام       مـي  مربوط به سر مزرعه و در رابطه با زرشك در محل روستا

اكثر اين معاملات به صورت نقدي و در زمان برداشت صورت پذيرفته است، در مـواردي   .شود مي

عرضـه كننـدگان زيـره و زرشـك در      .فروشي نيز مشاهده شده است نيز معاملات مدت دار و سلف

نمايندگان عمده عمده فروشان و  اغلب ،اين بازار صرفاً توليد كنندگان و خريداران زيره و زرشك

تمركـز ايـن بـازار در     .باشند. بـازار عمـده فروشـي محـدودتر از بـازار سـر مزرعـه اسـت         ميفروش 

فروشي نسبت بـه بـازار سـر مزرعـه از اهميـت       باشد. در استان مورد مطالعه بازار عمده شهرستانها مي

عمـده   ،محلـي  نخريـدارا  اورزان،عرضه كنندگان به اين بازار، شـامل كش ـ  .بيشتري برخوردار است

و خريداران بازار عمده فروشي  باشند دلالان و ميدان داران مي ،انو نمايندگان عمده فروش نفروشا

، ، خـرده فروشـان  هـا  ديگـر شهرسـتان   نعمـده فروشـا   ،زيره به ترتيب اولويت شامل صـادركنندگان 

ار و دن بـازار بـه صـورت مـدت     باشند. عمده معاملات زيـره در اي ـ  مي و مصرف كنندگاندلالان و 

باشـد. تمـامي معـاملات زيـره و      علي الحساب و عمده معاملات زرشك نيز بـه صـورت نقـدي مـي    

  پذيرد. زرشك در بازار خرده فروشي در فصول بعد از برداشت و به صورت نقدي انجام مي

 دي ،بسـته بن ـ  ،عمليات بازاريابي زيره و زرشك در استان شامل انباري داري، حمـل و نقـل  

زرشك معمولي و پفكي بدليل خاصيت فسـاد پـذيري آنهـا، انبـارداري      بندي و سرمايه است. درجه

 چنداني ندارند. بدين ترتيب هيچگونـه فرصـت و مـوقعيتي بـراي سـوء اسـتفاده عوامـل بازاريـابي و        

بـارت  ع ماند. در مناطق مورد مطالعه اغلب كشاورزان فاقد انبـار مناسـب بـوده بـه     ها باقي نمي واسطه

ديگر در بازار سر مزرعه و يا در محل روستا انبار مناسبي كه بتوانـد محصـول زيـره و زرشـك را از     
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شود. در بازاريابي زيـره   ارد كمتر يافت ميدتابش نور خورشيد و ديگر عوامل محيطي محفوظ نگه 

گـردد و در صـورت فـروش زيـره و      زرشك حمل و نقل از سر مزرعـه و محـل روسـتا آغـاز مـي      و

گيـرد،   رشك در بازار سر مزرعه، حمل و نقل آن به بازار عمده فروشي توسط خريدار صورت ميز

باشـد و   عهده كشاورز مي بهاما در صورت ارائه زيره و زرشك در بازار عمده فروشي، حمل و نقل 

 معمـولاً  .شـود  هزينه آن بسته به توافق طرفين قسمتي يا تماماً توسط خريدار يا كشاورز پرداخت مـي 

بـه   وانـت و  وسيله حمل و نقل در فاصله بازار سر مزرعه و محل روستا تا بازار عمده فروشي نيسـان، 

موقعيت و اهيمت درجه بنـدي متفـاوت اسـت بـه طوريكـه       ه نوع بازار،ببسته  باشد. ندرت خاور مي

ه فروشي اغلـب براسـاس درج ـ   ر سرمزرعه بدون درجه بندي و در بازار عمدهازرشك در باز زيره و

  شوند. مبادله مي

درجه بندي زيـره در بـازار عمـده فروشـي در محـل كارخانجـات زيـره پـاك كنـي انجـام           

عدم كنترل و بازرسي شيوه درجه بندي و درجات تهيه شده براي زيره و زرشـك موجـب    .شود مي

ه سوء استفاده برخي از كارخانه داران و تصفيه كنندگان شده است. برخي از كشاورزان بـراي مقابل ـ 

توان متناسب بـا   نمايند. زرشك را مي محصول خود را به چندين كارخانه عرضه مي ،اين موضوع با

هاي مناسب از قبيل سلوفان، نايلون و يا كارتن با لفاف داخلي مناسـب   وزن آن در ظروف با پوشش

س گوني بيروني از جن كه لفاف هاي دو لفاف، هاي زيره بايد به صورت كيسه بسته بندي نمود. بسته

هـا بايـد از مـوادي     بسته است، باشد. يا الياف صنعتي و لفاف داخلي از كرباس يا متقال تشكيل شده

ساخته شوند كه بر محتويات دروني خود بي اثر باشند. لوازمي كه جهت بسته بندي زيره و زرشك 
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ري باشـد كـه   خشك و بدون بو باشد و روش بسته بندي بايد طـو  ،بايد سالم، تميز ،شود استفاده مي

هـا و يـا    هـا، گـوني   بسـته  .نفـوذ رطوبـت و آفـات تـأمين گـردد       ،حفاظت كامل عليه هر گونه فسـاد 

زيره و زرشك بايد در انبارهاي سر پوشيده نگهداري شوند كه از تابش آفتاب و بـارش   يها كارتن

و در  بـوده  باران و حرارت زياد محفوظ بمانند. اطاق انبـار بايـد خشـك و عـاري از بوهـاي ناپسـند      

كه در  د. تجهيزات تهويه بايد نوعي تحت بازبيني قرار گيردبرابر ورود حشرات و كرمها مصون باش

در اطاق انبـار بايـد تجهيـزات     .شرايط خشك تهويه خوبي انجام گيرد و در شرايط كاملاً بسته باشد

    .لازم جهت تبخير و سوزاندن و دود كردن مواد ضد عفوني كننده موجود باشد

ها در فرايند بازاريابي به علت دوري توليد كننده و مصرف كننده از يكـديگر   وجود واسطه

هاي موجود در زنجيره بازاريابي زيره و زرشك شامل عمـده فروشـان،    واسطه .امري ضروري است

باشند. خريداران  دلالان و خرده فروشان مي ،محلي، نمايندگان عمده فروش، ميدان داران خريداران

پردازنـد در حـالي كـه عمـده      نقل و فروش زيره و زرشك مي حمل و ،جمع آوري ،به خريد محلي

 در فراينـد بازاريـابي زيـره و زرشـك    تـري  هاي گسترده تـر و قابـل ملاحظـه     فروشان داراي فعاليت

 :تـوان عمـده فروشـان را بـه دو گـروه تقسـيم نمـود        طوريكه بر اساس سطح فعاليت ميه ب ،باشند مي

هاي مشـابه خريـداران محلـي انجـام      مده فروشان زيره و زرشك بوده وصرفاً فعاليتگروه نخست ع

كننده بوده، ايـن گـروه فعاليـت خـود را توسـعه داده و بـه        دهند. گروه دوم عمده فروشان تصفيه مي

گـروه   ،پردازنـد. نماينـدگان عمـده فـروش     تصفيه، پاك كردن و درجه بنـدي زيـره و زرشـك مـي    

دوره فعاليت اين گروه به هنگـام   .باشند زرشك مي و بازاريابي محصول زيرههاي  ديگري از واسطه
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گيـرد كـه اطـلاع كامـل از بـازار و قيمـت در        برداشت محصول است اين گروه افرادي را در بر مـي 

باشند .كشاورزاني كه محصولاتشان افزون بر ميـزان خريـد خريـداران     هاي مختلف را دارا مي مكان

فروشند. انگيزه  هاي ويژه محصول خود را به نمايندگان عمده فروش مي اردادمحلي است با بستن قر

ارائه قيمت بيشتر از سـوي ايـن گـروه نسـبت بـه ديگـر        ،عمده فروش فروش محصول به نمايندگان

اين افراد با توجه بـه اطلاعـاتي كـه در     .هاست. از طرفي خريد كلي و بدون صرف وقت است گروه

دهند. ميدان داران عاملين ديگـري   ترين سود بازاريابي را به خود اختصاص ميبيش ،زمينه بازار دارند

ها با سرمايه اي  باشند. اين واسطه ها مي  نيز در مراكز توليد محصول زيره و زرشك دارند كه واسطه

دهد محصولات  زيره و  زرشك توليد كننده را پيش خريـد و   كه ميدان دار در اختيار آنان قرار مي

هـا در ازاي   كننـد، ايـن گونـه واسـطه     محصول را از توليد كننده خريداري مـي  ،موقع برداشتيا در 

 ،كنند. يكي از مهمترين عاملان بازاررساني زيره و زرشك خدمات از ميدان داركارمزد دريافت مي

باشند. اين افراد در حقيقت نقش اصلي را در سـاختار بـازار بـه عهـده داشـته و بـه عنـوان         دلالان مي

نندگان و خريداران هستند و بـدليل داشـتن اطلاعـات وسـيع در مـورد قيمـت انـواع        كرابطين توليد 

محصولات و همچنين به جهت دارا بودن مهارت در شناسايي ارقام مختلف محصول ( كه به لحـاظ  

نماينـد و در قبـال آن    قيمتي تفاوت دارند ) نقش مشاوره را براي فروشندگان و خريـداران ايفـا مـي   

فعاليـت   هزرشك به دو صورت سـيار و ثابـت ب ـ   زيره و كنند. خرده فروشان الزحمه دريافت مي حق

خرده فروشـان   .ندها هستهمان مغازه داران پراكنده در سطح شهرستان ،مشغولند. خرده فروشان ثابت

گـروه  نماينـد. ايـن    سيار نيز اغلب با استفاده از وسايل نقليه مانند نيسان اقـدام بـه خـرده فروشـي مـي     
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تهيـه محصـول از    .كننـد  ها تهيه مـي  محصول خود را از سطح مزارع و مركز عمده فروشي شهرستان

آورند، در ديگـر   مي ين روآفصل برداشت به  سطح مزرعه شيوه ايست كه بيشتر خرده فروشان در

  سازند.  فصول اين گروه محصول خود را از مراكز عمده فروشي فراهم مي

  زيره مسير بازاررساني

مسيرهاي عمده دهد. مسير بازاررساني زيره را در استان خراسان نشان مي ،)5-1نمودار (

مصرف كننده،  -خرده فروش -عمده فروش -): توليد كننده1استان شامل ( اين بازاريابي زيره در

مصرف كننده  -خرده فروش -): توليد كننده3مصرف كننده .( -فروش ): توليد كننده عمده2(

  م به ذكر است كه هر كدام از مسيرها با توجه به اهيمتشان مورد بررسي قرار گرفت.باشد. لاز مي
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  زيره در مسيرهاي مختلف بازاريابي قيمت گذاري

متوسط  .قيمت زيره در بازار سر مزرعه و محل روستا بر اساس توافق طرفين تعيين مي شود

ــره در مســير(  ــده زي ــداران محلــي ، دلالان ،  )كــه در آن محصــول ا1قيمــت توليدكنن ــق خري ز طري

ريـال   15485شـود بـه ترتيـب     ها خريداري مـي  فروش، ميدان داران و ديگر واسطه نمايندگان عمده

ريال در اختيار خرده فروشـان   818/16656باشد كه اينان نيز محصول خريداري شده را با قيمت  مي

ريـال در اختيـار    833/17020يمـت  خرده فروشان نيـز محصـول خريـداري شـده را بـا ق      قرار داده و

)، بـا توجـه بـه تـوان      2دهند. در مسـير(   مصرف كنندگان و خرده فروشان ديگر شهرستانها قرار مي

شـودكه در   يمحصول توليد شده به شهرستانها و مراكز عمده فروشـي انتقـال داده م ـ   ،مالي كشاورز

ري در اختيار عمده فروشان قرار اين صورت كشاورز قادر است محصول زيره خود را با قيمت بالات

عمده فروشان زيره نيـز   باشد. ريال مي 15875متوسط قيمت فروش توليد كننده در اين حالت  .دهد

ريال در اختيار مصرف كنندگان و عمـده فروشـان    857/16892محصول خريداري شده را با قيمت 

حصول توليد شده زيـره را كـه تـا    كشاورز م ،)2)و (3دهند .در مسير هاي ( ديگر شهرستانها قرار مي

مدتي بعد از برداشت در انبار و يا منازل خود نگهداري نموده جهت دريافت قيمت بالاتر به مراكـز  

ريال در اختيار خرده فروشـان   25/15596خرده فروشي واقع در شهرستانها برده و با قيمتي معادل با 

ريـال در   833/17020شـده را بـا قيمـت    زيره نهاده، خرده فروشان مذكور نيـز محصـول خريـداري    

  دهند. اختيار مصرف كنندگان و خرده فروشان ديگر شهرستانها قرار مي
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قيمت سر مزرعه، عمده فروشي و خرده فروشي يك كيلوگرم  ):1(شماره  جدول

  زيره  در 

  (ريال) مسيرهاي مختلف بازاريابي در استان خراسان

    

  محصول
  مسير

سرمزر قيمت

  عه

  (ريال)

يمت عمـده  ق

  فروشي(ريال)

قيمت خـرده  

  فروشي(ريال)

  

  زيره

  833/17020  818/16656  15485  1 ريمس 

  857/16892  857/16892  15875  2مسير 

  833/17020  25/15596  25/15596  3مسير 

  ماخذ: يافته هاي تحقيق

   

  در مسيرهاي مختلف بازاريابي حاشيه بازاريابي

بازاريابي مسيرهاي مختلف بازاريـابي زيـره در سـطح     )، نشان دهنده حاشيه2(شماره  جدول

حاشيه كل بازاريابي متشكل از حاشـيه عمـده فروشـي     ،چنانكه قبلاً بيان شد. باشد استان خراسان مي

ريـال و حاشـيه خـرده     818/1171 حاشـيه عمـده فروشـي    ،)1فروشي است. در مسـير(  وحاشيه خرده

شيه عمده فروشي بيش از حاشـيه خـرده فروشـي اسـت     بنابراين حا ، ريال بوده 015/364فروشي نيز 

اين بدان علت است كه تفاوت قيمت سر مزرعه و قيمت عمده فروشي در ايـن مسـير زيـاد بـوده از     
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حمـل محصـول كـه     طرفي قسمت اعظم فعاليت هاي بازاريابي شامل درجـه بنـدي و بسـته بنـدي و    

دهـد در قسـمت حاشـيه عمـده      مـي بخش عمده اي از هزينه هـاي بازاريـابي را بـه خـود اختصـاص      

فـروش محصـول را مسـتقيماً در اختيـار عمـده       به علـت اينكـه عمـده    ،)2مسير( فروشي قراردارد. در

تفكيك حاشيه بازاريابي به حاشيه عمده  ،دهد  فروشان ديگر شهرستانها و مصرف كنندگان قرار مي

) نيـز   3در مسـير (   فروشـي صـفر اسـت.    لـذا حاشـيه خـرده    ،فروشي و خرده فروشي ممكـن نيسـت  

لـذا   ،خود تمام فرايندهاي بازاريابي را انجام داده، محصول را بـه خـرده فروشـان فروختـه     ،كشاورز

ريـال و در   833/1535)، 1باشـد. حاشـيه كـل بازاريـابي در مسـير(      حاشيه عمده فروشي نيز صفر مي

شـود.   طور كه مشاهده ميباشد. همان ميريال  583/1424)، 3ريال و در مسير( 857/1017)، 2مسير (

زيـرا در ايـن مسـير انتقـال      ،باشـد  )، نسبت به ساير مسيرها بيشـتر مـي  1حاشيه كل بازاريابي در مسير(

محصول هم بر اساس انتقال فيزيكي و هم بر اسـاس انتقـال مالكيـت بـوده همچنـين تفـاوت قيمـت        

شـود در   ختـه مـي  سرمزرعه و قيمت خرده فروشي يا قيمتي كه محصـول بـه مصـرف كننـدگان فرو    

) نسـبت بـه سـاير مسـيرها     1لذا حاشيه بازاريابي درمسـير(  ،) نسبت به ساير مسيرها بيشتر بوده1مسير(

  باشد. بيشتر مي
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  حاشيه عمده فروشي، خرده فروشي وكل بازاريابي زيره در ):2شماره ( جدول

  (ريال) مسيرهاي مختلف بازاريابي در استان خراسان

  بازاريابي كل حاشيه
خرده  حاشيه 

  فروشي

 حاشيه             

 خرده فروشي

            

 مسير

833/1535  015/364  818/1171 

               

1(مسير

(       

857/1017  0  857/1017  

             

2(مسير

( 

583/1424 583/1424 0 

            

3(مسير

( 

  مأخذ: يافته هاي تحقيق

  

  رهاي مختلف بازاريابيدر مسيزيره  هزينه بازاريابي
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هـاي بازاريـابي زيـره در مسـيرهاي مختلـف       ، نشـان دهنـده هزينـه   )5) تـا ( 3(شـماره  جداول     

هـاي عمـده بازاريـابي ايـن محصـول       هزينـه  ،آيد طوريكه از اين جداول بر مي همان .بازاريابي است

سـه گيـري،   هاي برداشت، خرمنكوبي، جداسازي، پـاك كـردن و بـاددادن، كيسـه وكي     شامل هزينه

هاي بوجاري زيره در كارخانجـات زيـره پـاك كنـي، حمـل بـه مراكـز عمـده          درجه بندي و هزينه

باشـد. بـا    هاي فرصت ساليانه مغازه خرده فروش و عمـده فـروش مـي    فروشي و خرده فروشي، هزينه

) بـه ترتيـب   3) و(2)، (1توجه به ايـن جـداول مجمـوع هزينـه هـاي بازاريـابي زيـره در مسـيرهاي (        

بيشـترين هزينـه را در بـين مسـيرهاي مختلـف       ،)1باشد مسـير(  ريال مي 36/545و 35/489، 28/606

عمده فروشي در اختيـار   ) كه در آن محصول مستقيما ًتوسط مراكز2باشد و مسير( بازاريابي دارا مي

داراي كمتـرين هزينـه بازاريـابي     گيـرد،  مصرف كنندگان و خرده فروشان ديگر شهرستانها قرار مي

  باشد. يم

   

  )1هزينه خدمات بازاريابي يك كيلوگرم زيره سبز در مسير ( ):3شماره(  جدول

  شرح  هزينه(ريال)  درصد

  برداشت محصول  96/87  49/14

  خرمنكوبي  25/28  65/4

  پاك كردن وباددادن–جداسازي   85/63  53/10

  كيسه و كيسه گيري  3/30  99/4
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9780/0  2/37  
رخانجات زيره پاك هزينه هاي بوجاري زيره در كا

  كني

  درجه بندي  93/5  13/6

  حمل به انبار  73/47  87/7

  انبارداري  68/52  68/8

  حمل محصول ازمزرعه تا عمده فروشي  22/55  10/9

  هزينه فرصت  سرمايه عمده فروشي  13/29  80/4

46/8  30/51  

فروشي(اجاره  عمدههزينه فرصت ساليانه  مغازه 

  ، ماليات،

  )…اري و بيمه، عوارض شهرد

  حمل محصول ازعمده فروشي تا خرده فروشي  3/23  84/3

  خرده فروشي سرمايه هزينه فرصت  5/42  0/7

40/8  93/50  

هزينه فرصت ساليانه  مغازه خرده فروشي(اجاره ، 

  ماليات،

  ..)..بيمه، عوارض شهرداري و.

  جمع هزينه بازاريابي محصول  28/606  100

  ماخذ : يافته هاي تحقي                            
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  )2هزينه خدمات بازاريابي يك كيلوگرم زيره سبز در مسير ( ):3شماره( جدول

  شرح  هزينه(ريال)  درصد   

  برداشت محصول  96/87  97/17

  خرمنكوبي  25/28  77/5

  پاك كردن وباددادن–جداسازي   85/63  04/13

  كيسه و كيسه گيري  3/30  19/6

  درجه بندي  93/5  51/1

  هزينه هاي بوجاري زيره در كارخانجات زيره پاك كني  2/37  60/7

  حمل به انبار  73/47  75/9

  انبارداري  68/52  76/10

  حمل محصول ازمزرعه تا عمده فروشي  22/55  28/11

  هزينه فرصت سرمايه عمده فروش  13/29  95/5

48/10  30/51  
  فروشي(اجاره، ماليات، عمدههزينه فرصت ساليانه  مغازه 

  بيمه، عوارض شهرداري و.....)

  جمع هزينه بازاريابي محصول  35/489  100

  ماخذ : يافته هاي تحقيق
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  )3هزينه خدمات بازاريابي يك كيلوگرم زيره سبز در مسير ( ):5شماره( جدول

  درصد      

       

هزينه(ريال

(  

  شرح

  برداشت محصول  96/87  12/16

  خرمنكوبي  25/28  18/5

  پاك كردن وباددادن–اسازي جد  85/63  70/11

  كيسه و كيسه گيري  3/30  5/5

  درجه بندي  93/5  08/1

82/6  2/37  
زيره پاك  زينه هاي بوجاري زيره در كارخانجاته         

  كني

  حمل به انبار  73/47  75/8

  انبارداري  68/52  65/9

  حمل محصول از مزرعه تا خرده فروشي  03/98  98/17

  سرمايه خرده فروشي  هزينه فرصت  5/42  79/7

33/9  93/50  
  ماليات،، هزينه فرصت ساليانه مغازه خرده فروشي(اجاره

  بيمه، عوارض شهرداري و.....)
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  جمع هزينه بازاريابي محصول  36/545  100

  ماخذ : يافته هاي تحقيق

  

  در مسيرهاي مختلف بازاريابي زيره بازاريابي سود

 جـدول  ي بازاريـابي از حاشـيه بازاريـابي اسـت.    حاصل كم كردن هزينـه هـا   ،سود بازاريابي

، ســود حاصــل از فراينــد بازاريــابي زيــره را در مســيرهاي مختلــف بازاريــابي بــه ازاء هــر )6شــماره(

) بازاريـابي هـر چنـد حاشـيه بازاريـابي      1)، مسـير( 6( شـماره  دهد. براساس جدول كيلوگرم نشان مي

) كمتـر  3بازاريابي، سودآوري آن نسبت بـه مسـير (   هاي بالاي بالايي دارد، اما به علت داشتن هزينه

) كمتـر اسـت، امـا بـه علـت اينكـه       1) هر چند حاشيه بازاريابي آن نسبت به مسـير ( 3است. درمسير(

) 1سود بازاريابي آن نسبت به مسـير(  )كمتر است.1هزينه هاي بازاريابي دراين مسير نسبت به مسير (

ودن حاشـيه بازاريـابي آن نسـبت بـه سـاير مسـيرها سـود        بـه علـت پـايين ب ـ    )2بيشتر است. در مسـير( 

  .باشد بازاريابي آن نيز نسبت به ساير مسيرها كمتر مي

   سود حاصل از فرايند بازاريابي زيره در مسيرهاي ): 6شماره( جدول 

  (ريال) بازاريابي به ازاء هركيلوگرم مختلف

  مسير سود بازاريابي

  )1(مسير 223/879
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 )2(مسير 507/528

  )3(مسير 553/929

  ماخذ: يافته هاي تحقيق

  

  در مسيرهاي مختلف بازاريابي زيره ضريب هزينه بازاريابي

       قيمـت مصـرف كننـده اسـت.      ضريب هزينه بازاريابي نشان دهنده سهم هزينـه بازاريـابي در  

اسـتان  )، مقادير ضريب هزينه بازاريابي زيـره را در مسـيرهاي مختلـف بازاريـابي در    7(شماره جدول

هزينـه هـاي   ) بازاريـابي بـه علـت پـايين بـودن      2دهد بر اساس ايـن جـدول مسـير(    خراسان نشان مي

) هـر چنـد قيمـت    3) و (1نسبت بـه سـاير مسـيرها ضـريب هزينـه بـالاتري دارد. در مسـير(        بازاريابي

نسـبت   )1باشد، اما به علت بالابودن هزينه هاي بازاريابي مسير( دريافتي از مصرف كننده يكسان مي

  باشد. ) بيشتر مي3) از مسير(1)، ضريب هزينه مسير(3به مسير(

  ضريب هزينه بازاريابي زيره در مسيرهاي ):7شماره( جدول 

  بازاريابي دراستان خراسان(ريال) مختلف

  مسير ضريب هزينه بازاريابي

  )1(مسير 0232/9
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  )2(مسير 0800/2

 )3(مسير 3696/8

    مأخذ: يافته هاي تحقيق                                          

  

  

  بازاريابي زيره در مراحل مختلف ضايعات

از نظر تئوري، كارايي بازاريابي ملازم با حداقل كردن ضايعات و هزينه است مـثلاً كـارايي   

كـارايي در انبـارداري نيـز بـا همـين مفهـوم        ،در حمل و نقل يعني حمل با هزينـه و ضـايعات كمتـر   

لذا ميزان و ارزش ضـايعات جايگـاه خاصـي در مباحـث بازاريـابي دارد. ضـايعات        ،شود تعريف مي

تواند از ريزش بعد از رسيدن كامل محصول در مزرعه شروع شده و تـا مغـازه خـرده فروشـي و      مي

منازل مصرف كنندگان ادامه يابد. اولين مرحله از ضـايعات در مزرعـه اسـت، عامـل آن در مرحلـه      

بيماريهـا، طـولاني شـدن زمـان برداشـت، عـدم       و وي، انبـارداري، آفـات   مذكور شامل تغييرات ج ـ

رعايت مسائل زراعي، نحوه بارگيري و حمل  محصول، صـدمات سـطحي و لهيـدگي محصـول در     

 باشـد.جدول  ميـدان داران و عمـده فروشـان مـي     حين حمل، آلودگي در انبارها، آلودگي در غرفه 

چنانكـه از ايـن    .دهـد  هاي مختلف بازاريـابي نشـان مـي    ، ميزان ضايعات زيره را در حالت)8شماره(

آيد بخشي از ضايعات زيره در مزرعه و در مرحله برداشت محصول بوده كه عامل آن  جدول بر مي

بـا توجـه بـه اينكـه برداشـت       .باشد تغييرات جوي، آفات و بيماريها، طولاني شدن زمان برداشت مي
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بـه طـور متوسـط ضـايعات      ،گيـرد  لا سنتي صورت مياين محصول توسط نيروي كار و به شيوه كام

بعـد از برداشـت   ل ح ـابخـش عمـده ضـايعات ايـن محصـول در مر      .باشد درصد مي 6-8اين مرحله 

باشد، كه اين ضايعات شامل ضايعات در مرحله جابجايي و حمل و نقـل محصـول، ضـايعات در     مي

انجات بوجاري و زيـره پـاك   باددادن و جداسازي محصول، ضايعات در كارخ  ،مرحله خرمنكوبي

باشد كـه متوسـط ضـايعات بعـد از برداشـت زيـره        ضايعات در غرفه يا انبار عمده فروشان مي كني،

درصـد متغيـر اسـت كـه بـه       25تا  17باشد. بنابراين در مجموع ضايعات زيره بين  درصد مي 17-11

  .شرايط انتقال و نگهداري محصول در هر مرحله بستگي دارد

  

  (درصد) متوسط ضايعات زيره در استان خراسان ):8ه(شمار  جدول

  ميزان ضايعات(درصد)  مراحل

  6-8  برداشت در مزرعه

  3-4  باددادن وجداسازي، خرمنكوبي

  1-2  جابجايي وحمل ونقل

  4-6  كارخانجات بوجار

  3-5  انبارداري

  17-25  جمع

  تحقيق مأخذ: يافته هاي                                             
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  در مسيرهاي مختلف بازاريابيزيره  عدم كارايي بازاريابي

در اين مرحله سه نوع عدم كارايي بازاريابي شامل عدم كارايي فني، عدم كارايي قيمتـي و  

 حاسـبه شـده اسـت. جـدول    م عدم كارايي كل براي هر يـك از مسـيرهاي مختلـف بازاريـابي زيـره     

زيـره را در   بازاريـابي  م كـارايي كـل مسـيرهاي مختلـف    ، عدم كارايي فني، قيمتي و عـد )9شماره(

) داراي كمترين عدم كـارايي  3مسير( ،آيد دهد، چنانكه از اين جدول بر مي استان خراسان نشان مي

باشـد. بـدين ترتيـب در     فني، قيمتي و عدم كارايي كـل، در بـين تمـام مسـيرهاي مـورد مطالعـه مـي       

داراي بيشـترين كـارايي بازاريـابي     ،ابي زيـره بپـردازد  صورتي كه كشاورز شخصاً بـه فراينـد بازاري ـ  

بـر ايـن اسـاس جهـت مطلوبترشـدن       .) اسـت 1باشد. پس از آن بالاترين كارايي مربوط به مسير( مي

فرايند بازاريابي، شكل دهي نظام بازاريابي در قالب اقدام كشاورز به عمليات بازاررساني بهترين راه 

نكه تمام كشاورزان از ميـزان توليـد بـالايي برخـوردار نبـوده و نيـز بـا        باشد، اما با توجه به اي كار مي

فعاليت جداگانه هريـك از زيـره كـاران بـراي      ،توجه به مشكل سرمايه اي موجود در بين اين گروه

داران و دلالان كـه از   هـا، ميـدان   باشد بدين ترتيب فعاليـت واسـطه   انجام فرايند بازاريابي ممكن نمي

  باشد. راحل بعد قرار دارد به عنوان بهترين راه چاره مينظر كارايي در م

  

  (درصد) قيمتي وكل زيره دراستان خراسان عدم كارايي فني، ):9شماره( جدول 
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  هامسير  عدم كارايي فني  قيمتيعدم كارايي   كلعدم كارايي 

  1مسير   1257/0  4081/0  5338/0

  2مسير   1391/0  4807/0  6200/0

  3مسير  0798/0  3828/0  4626/0

  مأخذ: يافته هاي تحقيق               

  

  زيره مدلهاي حاشيه بازاريابي

مـدلهاي افـزايش قيمـت، قيمـت نسـبي، هزينـه        براي تخمين توابع حاشيه بازاريـابي زيـره از  

بازاريابي و مدل فرضيه انتظارات عقلايي استفاده شده است. نتايج حاصل از تخمين اين مدلها بـراي  

  باشد: ورت زير ميمحصول زيره به ص

  :(MU)الگوي افزايش قيمت الف)1

C0250/0   +pR 9688/0  +352/2947- =M  

 ***)7166/1(*** )3517/4 (***)3055/36:(SE  

                           000/0 =Sigif F        477/3920 =F      05/2      D=99/0       R
-2
=99 

/0R
2
=  

  %100: معني دار با احتمال ***
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متغير هاي مستقل بوده كه بـه   Cو  PRبازاريابي به عنوان متغير وابسته وكل حاشيه  Mاين مدل  در

ضـريب  قيمـت خـرده فروشـي        .باشـند  ترتيب قيمت خرده فروشي و بردار هزينه هاي بازاريابي مي

حاشـيه   ،بيانگر اين مطلب است كه اگـر قيمـت خـرده فروشـي بـه انـدازه يـك واحـد تغييـر نمايـد          

يابد يعني با افزايش قيمت خرده فروشي به اندازه يك  واحد تغيير مي 9688/0بازاريابي نيز به اندازه 

يابـد و همچنـين ضـريب هزينـه      واحـد افـزايش مـي    9688/0واحد، حاشيه بازاريـابي نيـز بـه انـدازه     

حد تغيير نمايـد حاشـيه   هاي بازاريابي به اندازه يك وا بازاريابي بيانگر اين مطلب است كه اگر هزينه

يابد. يعني با افزايش هزينه هاي بازاريابي به اندازه يـك   واحد تغيير مي 025/0بازاريابي نيز به اندازه 

 R 2 هيابـد. همچنـين ميـزان آمـار     واحـد افـزايش مـي    025/0ميزان حاشيه بازار يابي به اندازه  ،واحد

هـاي بازاريـابي    فروشـي و هزينـه   قيمت خرده بيانگر اين است كه اين دو متغير ملحوظ در مدل يعني

   .دهند درصد تغييرات متغير وابسته يعني حاشيه بازاريابي را توضيح مي 99در مجموع 

  (RL)الگوي قيمت نسبي ب)  

 C123332/0 +83191/0 =M  

***)020403/0 (***)005744/0(S.E:  

)000/0 (=Signif  F     2733/137=F    68/1=D    70/0=R
-2    71/0=R

2  

متغير مستقل بوده كـه بـردار هزينـه      C و بازاريابي به عنوان متغير وابسته كل حاشيه Mدر اين مدل 

باشد. ضريب هزينـه بازاريـابي بيـانگر ايـن مطلـب اسـت كـه اگـر ضـريب هزينـه            هاي بازاريابي مي

واحـد تغييـر    123332/0 بازاريابي به اندازه يك واحد تغييـر نمايـد حاشـيه بازاريـابي نيـز بـه انـدازه       
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هزينه هاي بازاريابي بـه انـدازه يـك واحـد، ميـزان حاشـيه بازاريـابي بـه              يابد. يعني با افزايش  مي

بيانگر ايـن اسـت كـه ايـن متغيـر       R 2 يابد. همچنين ميزان آماره واحد افزايش مي 123332/0اندازه 

وابسته يعني حاشيه بازاريـابي   درصد تغييرات متغير 71/0ملحوظ در مدل يعني  هزينه هاي بازاريابي

در سـطح كمتـر از يـك درصـد      Fمعني دار بودن آماره  در هر دو مدل مذكور,دهد. را توضيح مي

لـذا كـل مـدل     ،شـته ملحوظ در مـدل اخـتلاف معنـي داري بـا صـفر دا      هاي دهد كه متغير نشان مي

عمـولا در داده هـاي مقطعـي    باشد. با توجه به اينكه واريانس ناهمساني م رگرسيوني نيز معني دار مي

مدل نيز از اين لحاظ به روش آزمون پارك و وايت آزمـون شـد    اين دو لذا ،شود بيشتر مشاهده مي

-4و  duمحاسـباتي بـين    d .و مشاهده گرديد كه بين اجزاء اخلال واريانس ناهمساني وجود ندارد

du بق مبـاني تئـوريكي و تجربـي    لذا خود همبستگي بين اجزاء اخلال وجود ندارد. مطـا  ،قرار دارد

امـا بعضـي از ضـرايب     ،بسـيار بـالا بـوده    R 2يكي از علائـم مشخصـه همخطـي، زمـاني اسـت كـه       

كـل   Fمعنـي دار نباشـند و از سـوي ديگـر آمـاره       tرگرسيوني از لحاظ آمـاري بـر اسـاس آزمـون     

عواملي كه باعـث  لذا  ،اوليه وجود داشت هاي رگرسيون را معني دار تلقي نمايد اين موارد در مدل

طوريكـه از آمـاره هـاي    ن حذف گرديد. خوشبختانه همـا ها شدند از مدل  ايجاد همخطي شديد مي

لذا همخطي مشـكل زا در مـدل فـوق     ،نهايي نبوده هاي نهايي پيداست اين موارد در مدل هاي مدل

بـراي  در ضـمن قابـل ذكـر اسـت كـه مـدلهاي هزينـه بازاريـابي و انتظـارات عقلايـي            وجود ندارد.

محصول زيره تخمين زده شد و چون ضرايب آنها مطابق مباني تئوريكي نبود از ذكـر آنهـا در ايـن    

گـردد در تخمـين مـدل     مبحث خودداري شده است .در هر يك از روابط فوق چنانكه ملاحظه مـي 
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بـر  داراي تاثير مستقيم و معنـي دار   هافزايش قيمت، متغير هاي هزينه بازاريابي و قيمت مصرف كنند

باشند  و در مدل قيمت نسـبي، متغيـر هزينـه بازاريـابي داراي تـاثير مسـتقيم و        بر حاشيه بازاريابي مي

  باشد.  معني دار بر حاشيه بازاريابي مي

  

  

  شفافيت بازار زيره

، قيمت سر مزرعه، هزينه بازاريـابي و قيمـت خـرده فروشـي زيـره را در      )10شماره(جدول .

ر استان خراسان مورد مقايسه قرار مي دهد.مقايسه ارقام منـدج در ايـن   هاي مختلف بازاريابي د مسير

هاي مختلف بازاريابي زيره در استان خراسان بـه علـت اينكـه    ردهدكه در تمام مسي نشان مي جدول 

  باشـد بنـابراين   مـي ها  هاي بازاريابي كمتر از قيمت در خرده فروشي مجموع قيمت سرمزرعه و هزينه

  كاهد. كارايي بازار مي از كه اين امر ،بودهني  شفاف مسيرهاي مورد بررس

مقايسه قيمت سر مزرعه، هزينه بازاريابي و قيمت خرده  ):10شماره( جدول 

  فروشي زيره

  در هر يك از مسيرهاي بازاريابي خراسان (ريال)

  ميسر

قيمت سر 

  مزرعه

  (ريال)

هزينه 

  بازاريابي

  (ريال)

جمع هزينه 

بازاريابي و 

قيمت سر 

  فروشي خرده قيمت

  (ريال)
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  ه(ريال)مزرع

2  15485  28/606  28/16091  833/17020  

2  15875  35/489  35/16364  875/16892  

3  25/15596  36/545  61/16141  833/17020  

  هاي تحقيق ماخذ: يافته

  

  زرشك در مسيرهاي مختلف بازاريابي زرشك مسير بازاررساني

مسيرهاي  . دهد استان خراسان نشان مي را در رشكمسير بازاررساني ز، )5-2نمودار (

عمده  -): توليد كننده1زرشك معمولي و پفكي مشابه يكديگر بوده كه شامل ( عمده بازاريابي

باشد.  مصرف كننده مي -خرده فروش -توليد كننده :)2مصرف كننده و ( -خرده فروش-فروش

  رد بررسي قرار گرفت.لازم به ذكر است كه هر كدام از مسيرها با توجه به اهيمتشان مو
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  زرشك در مسيرهاي مختلف بازاريابي قيمت گذاري

معيار تعيـين شـفافيت    ،گيرد از جمله معيارهايي كه جهت بررسي ساختار بازار مورد استفاده قرار مي

بازار است. شايان ذكر است كه در حالت استاتيك، يـا در يـك زمـان مشـخص چنانچـه قيمـت در       

هاي بازاريابي برابر باشد، نتيجه گيـري ميشـود كـه     مجموع قيمت سرمزرعه و هزينهخرده فروشي با 

قيمت زرشك معمولي و پفكي در بازار سر مزرعه و محل روستا بر اسـاس  بازار شفاف و رقابتي است

كـه  ،)1متوسط قيمت توليد كننده  زرشك معمولي و پفكـي در مسـير(   .شود توافق طرفين تعيين مي

طريق خريداران محلي، دلالان، نمايندگان عمـده فـروش، ميـدان داران و ديگـر     در آن محصول از 

باشـد كـه اينـان نيـز محصـول       ريـال مـي   252/9471و 4755شود به ترتيـب    واسطه ها خريداري مي

ريـال در اختيـار خـرده فروشـان قـرار داده و خـرده        67/10541 و 5925 خريداري شده را با قيمـت 

ريـال در اختيـار مصـرف     835/10895و  6290ت شـده را بـا قيم ـ   فروشان نيـز محصـول خريـداري   

) محصـولات زرشـك،    2دهنـد. در مسـير (    كنندگان و خرده فروشـان ديگـر شهرسـتانها قـرار مـي     

كشـاورز محصـول توليــد شـده  زرشــك را كـه تــا مـدتي بعــد از برداشـت در انبــار و يـا ســردخانه        

خـرده فروشـي واقـع در شهرسـتانها بـرده و بـا        نگهداري نموده جهت دريافت قيمت بالاتر به مراكز

ريال در اختيار خرده فروشان زرشك معمـولي و پفكـي نهـاده،     744/9569و  4866قيمتي معادل با 
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ريـال در اختيـار    835/10895 و 6290خرده فروشان مذكور نيز محصول خريداري شده را با قيمـت 

  .دهند كنندگان و خرده فروشان ديگر شهرستانها قرار مي مصرف

  

قيمت سر مزرعه، عمده فروشي و خرده فروشي يك كيلوگرم   ):11شماره( جدول

  پفكي و معموليك زرش

  (ريال) در مسيرهاي مختلف بازاريابي در استان خراسان 

خرده  قيمت

فروشي 

 (ريال)

قيمت عمده 

  فروشي(ريال)

سر  قيمت

 مزرعه

 (ريال)

 مسير

 محصول

 

 زرشك 1مسير 4755  5925 6290

 2مسير 4866  4866 6290 معمولي

 1مسير 252/9471  67/10541 835/10895
 زرشك

 2مسير 744/9569  744/9569 835/10895 پفكي

  ماخذ: يافته هاي تحقيق

  زرشك در مسيرهاي مختلف بازاريابي حاشيه بازاريابي 

، نشـان دهنـده حاشـيه بازاريـابي مسـيرهاي مختلـف بازاريـابي زرشـك         )12شـماره(  جدول

حاشـيه عمـده فروشـي بـيش از      ،)1در مسـير هـاي (   .پفكي در سطح استان خراسان است معمولي و
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حاشيه خرده فروشي است زيرا تفاوت قيمت سر مزرعه با قيمت عمده فروشي در ايـن مسـير نسـبت    

از طرفي بخش اعظم فعاليت هـاي   .فروشي با قيمت خرده فروشي بيشتر است به تفاوت قيمت عمده

ايـن مسـير بازاريـابي     درجـه بنـدي و ضـد عفـوني نمـودن محصـول در       ،بنـدي  بازاريابي تظير بسـته 

) بـه علـت آنكـه كشـاورز خـود، اكثـر فعاليـت هـاي بازاريـابي را انجـام داده،           2قراردارد. در مسير(

لذا حاشـيه عمـده فروشـي در     ،فروشد محصول را با قيمت مناسبتري به خرده فروشان شهرستانها مي

لت آنكه تفاوت قيمت عمده فروشي با قيمـت خـرده فروشـي نسـبت بـه      اين مسير صفر است و به ع

بـا ايـن    .باشـد  ) بيشتر مـي 1) نسبت به مسير(2لذا حاشيه خرده فروشي در مسير( ،) بيشتر بوده1مسير(

) هم بر اسـاس انتقـال فيزيكـي و هـم تغييـر مالكيـت       1وجود به علت اينكه انتقال محصول در مسير(

) نسـبت بـه   1ين تفاوت قيمت سر مزرعه و خرده فروشي در مسـير( محصول صورت گرفته، و همچن

  باشد. ) بيشتر مي2) نسبت به مسير(1لذا حاشيه كل بازاريابي در مسير( ،) بيشتر بوده2مسير(

  

حاشيه عمده فروشي، خرده فروشي و حاشيه كل  ):12شماره(  جدول

  معمولي و پفكي در زرشك بازاريابي

  (ريال) ر استان خراسانمسيرهاي مختلف بازاريابي د 

  مسير        حاشيه عمده فروشي  حاشيه خرده فروشي  حاشيه كل

        

محصو

  ل
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رشك ز  1  418/1070  165/356  575/1426

  2  0  091/1326  091/1326  معمولي

1535  365  1170  1  
  زرشك پفكي

1424  1424  0  2  

  ماخذ: يافته هاي تحقيق

  

    ي مختلف بازاريابيزرشك در مسيرها هزينه هاي بازاريابي

شك معمولي در مسـيرهاي  ر، نشان دهنده هزينه هاي بازاريابي ز)14) تا (13شماره( جداول

هزينـه هـاي عمـده بازاريـابي ايـن       ،آيـد  طوريكه از اين جداول بر مي همان .مختلف بازاريابي است

وشـي و  از سطح روسـتا تـا مراكـز عمـده فر     محصول محصول شامل هزينه هاي خريد كارتن، حمل

كاري و دلالي، ضد عفـوني و بسـته بنـدي، هزينـه هـاي خشـك كـردن،         حق العمل  خرده فروشي،

هزينه هاي فرصت ساليانه مغازه خرده فروش و عمده فـروش و هزينـه هـاي فرصـت سـرمايه خـرده       

باشد. با توجه به اين جداول مجموع هزينه هاي بازاريابي زرشك معمولي  فروش و عمده فروش مي

) نسـبت  1مسـير(   ،باشد. كه در اين بين ريال مي 09/388و 54/525ترتيب  ) به2) و (1هاي (در مسير

وسـط توليدكننـده   ت) كه در آن محصول مستقيما 2ًير(س) هزينه بازاريابي بيشتري دارد و م2به مسير (

  شد.با داراي كمترين هزينه بازاريابي مي ،شود به مراكز خرده فروشي واقع در شهرستانها برده مي
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هزينه خدمات بازاريابي يك كيلوگرم زرشك معمولي در  ):13شماره( جدول 

  )1مسير (

  شرح  هزينه(ريال)  درصد

  حمل محصول از سطح روستا تا عمده فروشي  41/59  30/11

  حق العمل كاري و دلالي  20  80/3

  ضد عفوني و درجه بندي  66/51  82/9

  بسته بندي با هزينه خريد آن  14/62  82/11

  خشك كردن  22/23  41/4

  حمل محصول از عمده فروشي تا خرده فروشي  5/62  89/11

  هزينه فرصت سرمايه عمده فروش  46/24  45/8

14/10  33/53  
  انه مغازه عمده فروشي(ماليات،يفرصت سال هزينه

  اجاره، بيمه و عوارض شهرداري و....)

  هزينه فرصت سرمايه خرده فروش  54/73  99/13

12/18  28/95  
  خرده فروشي(مالياتمغازه انه يزينه فرصت سال

  ، اجاره، بيمه و عوارض شهرداري و....)

  جمع هزينه بازاريابي محصول  54/525  100

  ماخذ : يافته هاي تحقيق
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  )2هزينه خدمات بازاريابي يك كيلوگرم زرشك معمولي در مسير ( ):14شماره(  جدول

  شرح  هزينه(ريال)  درصد

18/21  23/82  
صول از سطح روستا تا خرده حمل مح

  فروشي

  ضد عفوني و درجه بندي  66/51  31/13

  بسته بندي با هزينه خريد آن  14/62  01/16

  خشك كردن  22/23  98/5

  هزينه فرصت خرده فروشي  56/73  95/18

  خرده فروشي مغازه انهيهزينه فرصت سال  28/95  5/24

  جمع هزينه بازاريابي محصول  09/388  100

  افته هاي تحقيقماخذ : ي

  

شـك پفكـي در مسـيرهاي مختلـف     رهاي بازاريابي ز ، نشان دهنده هزينه)16) تا(15شماره( جداول

هزينه هـاي عمـده بازاريـابي ايـن محصـول       ،آيد طوريكه از اين جداول بر مي همان .بازاريابي است

خرده فروشـي،  جعبه، حمل از سطح روستا تا مراكز عمده فروشي و  ،شامل هزينه هاي خريد كارتن

كاري و دلالي، ضد عفوني و بسته بندي، هزينه هاي فرصت ساليانه مغازه خرده فـروش و   حق العمل
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باشـد. بـا توجـه بـه ايـن       فروش و هزينه هاي فرصت سرمايه خرده فروش و عمـده فـروش مـي    عمده

و  45/524) بـه ترتيـب   2) و (1جداول مجموع هزينه هاي بازاريابي زرشـك پفكـي در مسـيرهاي (   

) هزينـه بازاريـابي بيشـتري دارد و    2) نسـبت بـه مسـير (   1مسـير(  بـين باشد. كه در ايـن   ريال مي 351

) كه در آن محصول مستقيما ًتوسط توليدكننده به مراكز خرده فروشي واقـع در شهرسـتانها   2مسير(

  باشد. شود داراي كمترين هزينه بازاريابي مي برده مي

    

ت بازاريابي يك كيلوگرم زرشك پفكي در مسير هزينه خدما ):15شماره( جدول 

)1(  

  شرح  هزينه(ريال)  درصد

  خريد جعبه يا كارتن  33  29/6

16/18  28/95  
برداشت محصول و چيدن آن در جعبه يا 

  كارتن

  جداسازي و پاك كردن  86/24  74/4

  حمل محصول از سطح روستا تا ميدان تره بار  24/54  34/10

  باسكول  5  953/0

  تخليه بار  5  953/0

  حق العمل ميدان دار  80  25/15
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  هزينه ساليانه غرفه ميدان دار  33/39  49/7

  هزينه فرصت سرمايه ميدان دار  98/25  95/4

1/10  3/53  
حمل محصول از ميدان ميوه و تره بار تا 

  خرده فروشي

  هزينه فرصت  سرمايه خرده فروش  85/42  17/8

51/12  61/65  

خرده  زهمغا انهيل هزينه فرصت سا

  فروشي(اجاره، ماليات،

  عوارض شهرداري و......) بيمه،

  جمع هزينه بازاريابي محصول  45/524  100

  ماخذ : يافته هاي تحقيق

  

  

  )2هزينه خدمات بازاريابي يك كيلوگرم زرشك پفكي در مسير ( ):16شماره(  جدول

  شرح  هزينه(ريال)  درصد

  خريد جعبه يا كارتن  33  40/9

  برداشت محصول و چيدن آن در جعبه يا كارتن  28/95  14/27

  حمل محصول از مزرعه تا خرده فروشي  4/89  47/25
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  جداسازي و پاك كردن  86/24  07/7

  هزينه فرصت سرمايه خرده فروش  85/42  20/12

69/18  61/65  

انه خرده فروشي(اجاره، يهزينه فرصت سال

  ماليات،

  عوارض شهرداري و......) بيمه،

  هزينه بازاريابي محصول جمع  351  100

  ماخذ : يافته هاي تحقيق

  

  زرشك در مسيرهاي مختلف بازاريابي سود بازاريابي

 سود بازاريابي حاصل كم كـردن هزينـه هـاي بازاريـابي از حاشـيه بازاريـابي اسـت. جـدول        

سود حاصـل از فراينـد بازاريـابي زرشـك معمـولي و پفكـي را در مسـيرهاي مختلـف          ،)17شماره(

) بازاريـابي زرشـك   1) مسـيرهاي ( 17دهد. بر اساس جدول ( بي به ازاء هر كيلوگرم نشان ميبازاريا

معمولي و پفكي هرچند حاشيه كل بازاريابي بالايي دارند، اما به علت اينكـه هزينـه هـاي بازاريـابي     

يگـر  لذا سود خالص آنها نيز نسبت بـه مسـيرهاي د   ،در اين مسير ها نسبت به ساير مسيرها بيشتر بوده

) بازاريابي زرشك پفكي و معمولي هر چند حاشيه كل بازاريـابي نسـبت   2( باشد، در مسير كمتر مي

) 1اما به علت اينكه هزينه هاي بازاريابي در اين مسير نسـبت بـه مسـير(    ) كمتر است،1به مسيرهاي (

ي ) در هـر دو محصـول زرشـك پفكـي و معمـول     2كمتر است، لذا سود خالص بازاريابي در مسـير( 
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باشد. مقايسه سـود بازاريـابي مسـيرهاي مختلـف بازاريـابي زرشـك        ) آنها بيشتر مي1نسبت به مسير(

صورت تمايـل بـه سـود بيشـتر      پفكي و معمولي در استان خراسان حاكي ازآن است كه كشاورز در

محصول خود را شخصاً به مراكز خرده فروشـي واقـع    ،بهتر است با تقبل برخي هزينه هاي بازاريابي

  در شهرستانها برده تا بتواند سود بيشتري را كسب نمايد.

رشك معمولي و پفكي در ي زيند بازارياباسود حاصل از فر ):17شماره( جدول 

  مسيرهاي مختلف

  بازاريابي به ازاء هر كيلوگرم (ريال)

  سودبازاريابي
              مسير

  محصول

46/1019  1  
  زرشك معمولي

91/1035  2  

125/902  1                   

زرشك 

  پفكي

09/975  2  

  مأخذ: يافته هاي تحقيق

  زرشك در مسيرهاي مختلف بازاريابي ضريب هزينه بازاريابي 
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ضريب هزينه بازاريابي نشان دهنده سهم هزينـه بازاريـابي در قيمـت مصـرف كننـده اسـت.       

  ) نسـبت بـه   2ير(، ضريب هزينه بازاريابي زرشك معمولي و پفكي در مس)18شماره( براساس جدول

باشد، به عبارت ديگر در مسيري كه كشاورز خود اقدام بـه بازاريـابي محصـول     كمتر مي ،)1( مسير

فروشد، سهم هزينـه بازاريـابي از قيمـت مصـرف      نموده و شخصاً محصول را به خرده فروشي ها مي

  .شدبا كننده از سهم هزينه بازاريابي در قيمت مصرف كننده مسيرهاي ديگر كمتر مي

  در مسيرهايرشك معمولي و پفكي ضريب هزينه بازاريابي ز ):18شماره(  جدول

  بازاريابي دراستان خراسان(ريال مختلف

  محصول  مسير  ضريب هزينه بازاريابي

087/14  1  
  زرشك معمولي

069/13  2  

0928/13  1  
  زرشك پفكي

1706/12  2  

  مأخذ: يافته هاي تحقيق                   

  زرشك در مراحل مختلف بازاريابي   ضايعات 

تواند از ريزش بعد از رسيدن كامل محصول در باغ  شروع شده و تـا   يزرشك  م . ضايعات

مغازه خرده فروشي و منازل مصرف كنندگان ادامه يابـد. اولـين مرحلـه از ضـايعات در بـاغ اسـت،       
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ي شـدن زمـان برداشـت،    بيماريهـا، طـولان   عامل آن در مرحله مذكور شامل تغييرات جوي، آفات و

عدم رعايت مسائل باغباني، نحوه بارگيري و چيدن محصول، صدمات سطحي و لهيدگي محصـول  

جـداول   باشد. فروشان مي در حين حمل، آلودگي در انبارها، آلودگي در غرفه ميدان داران و عمده

نشـان   ، ميـزان ضـايعات زرشـك پفكـي و معمـولي را در سـطح اسـتان خراسـان        )20) و (19شماره(

با توجه به اينكه برداشت زرشك بدليل وجود شاخه هاي متراكم خـاردار و شـكل خـاص     .دهد مي

، وقت گير و پر هزينه است و روش متداول آن در منطقه كاملا سـنتي بـوده و   لدرختچه بسيار مشك

گيرد، لهيدگي و جذب گرد و غبار توسط محصـول و   بوسيله ضربات چوب به درختان صورت مي

بـه طـور متوسـط     .شـود  ًغير بهداشتي شدن آن منجر بـه افـزايش ضـايعات در ايـن مرحلـه مـي       نهايتا

شـك پفكـي و معمـولي در    ربخـش اعظـم ضـايعات ز    .باشـد  درصد مـي  8-10مرحله  ضايعات اين 

مراحل بعد از برداشت بوده كه شامل ضـايعات در مرحلـه جداسـازي و پـاك كـردن، ضـايعات در       

، ضـايعات در غرفـه ميـدان دار و ضـايعات در مغـازه هـاي خـرده        حمل و نقل و جابجايي محصـول 

 ولاكـه مقـدار متوسـط ضـايعات هـر كـدام از مراحـل نيـز بـه تفكيـك در جـد            ،باشـد  فروشـي مـي  

-5/16رشـك معمـولي   ، آورده شده است. متوسـط ضـايعات بعـد از برداشـت ز    )20) و (19شماره(

باشد. بنابراين  درصد مي 5/10-5/13رشك پفكي متوسط ضايعات بعد از برداشت زو درصد  5/11

رشك پفكي نيـز  ضايعات زو متوسط درصد  5/19-5/26بين  رشك معموليدر مجموع ضايعات ز

درصد متغير است كه به شرايط انتقال و نگهداري محصول در هـر مرحلـه بسـتگي     5/18-5/23بين 

  .دارد
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  رصد)متوسط ضايعات زرشك پفكي در استان خراسان(د ):19شماره( جدول 

 مراحل ضايعات (درصد) ميزان

 برداشت 10-8

 وپاك كردن جداسازي 5-4

 و حمل و نقل جابجايي 5-2

  در غرفه ميداندار ضايعات درصد فروش 1-5/0

 در مغازه خرده فروش ضايعات درصد فروش 5/5-5

  جمع 5/26-5/19

  مأخذ: يافته هاي تحقيق              

  

  ات زرشك معمولي در استان خراسان(درصد)متوسط ضايع ):20شماره(  جدول

 مراحل ضايعات (درصد) ميزان

 برداشت 10-8

 وپاك كردن جداسازي 5-4

 و حمل و نقل جابجايي 3-2
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 در غرفه يا انبار ضايعات درصد فروش 5/4-4

 در مغازه خرده فروش ضايعات درصد فروش 1-5/0

 جمع 5/23-5/18

  يقمأخذ: يافته هاي تحق             

  زرشك در مسيرهاي مختلف بازاريابي عدم كارايي بازاريابي

عدم كارايي فني، عدم كارايي قيمتي و  ،در اين مرحله سه نوع عدم كارايي بازاريابي شامل

عدم كارايي كل براي هر يك از مسيرهاي مختلف بازاريابي زرشك معمولي و پفكي محاسبه شده 

قيمتي و عدم كارايي كل مسيرهاي مختلـف بازاريـابي    عدم كارايي فني، ،)21شماره( است. جدول

آيـد   دهـد. چنانكـه از ايـن جـداول بـر مـي       زرشك پفكي و معمولي را در استان خراسان نشـان مـي  

داراي كمترين عدم كارايي فني، قيمتي و عدم كارايي كل در بين تمـام مسـيرهاي مـورد     ،)2مسير(

 ،رز شخصاً به فراينـد بازاريـابي محصـول بپـردازد    باشد. بدين ترتيب در صورتي كه كشاو مطالعه مي

اسـت بـر    ،)1باشد. پس از آن بالاترين كارايي مربوط به مسـير(  مي داراي بيشترين كارايي بازاريابي

شدن فرايند بازاريابي، شكل دهي نظام بازاريابي در قالب اقدام كشاورز به  اين اساس جهت مطلوبتر

باشد، اما بـا توجـه بـه اينكـه      ها بهترين راه كار مي در قالب واسطهعمليات بازاررساني و يا انجام آن 

تمام كشاورزان از ميزان توليد بالايي برخوردار نبوده و نيز با توجه به مشكل سـرمايه اي موجـود در   

بـراي انجـام فراينـد بازاريـابي ممكـن       زرشـك كـاران  فعاليـت جداگانـه هريـك از     ،بين اين گـروه 
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ميـدان داران و دلالان كـه از نظـر كـارايي در مراحـل بعـد        ،عاليت واسطه هاباشد بدين ترتيب ف نمي

  باشد. قرار دارد به عنوان بهترين راه چاره مي

  

  

  

  

  

  عدم كارايي فني، قيمتي و عدم كارايي كل مسيرهاي مختلف ):21شماره( جدول

  معمولي و پفكي در استان خراسان (درصد) بازاريابي زرشك 

عدم    ع  

كارايي 

  كل

دم ع                

  كارايي قيمتي

عدم كارايي    

  فني
  محصول  مسير

زرشك      1         0820/0  3358/0  4178/0

   2        0182/0  2725/0  2907/0  معمولي

4188/0  3676/0  05126/0        1   
  زرشك پفكي

3155/0  2646/0  0505/0      2  

  مأخذ: يافته هاي تحقيق                  



www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com


زار�
	� در ا��ان	  

 ----------------------------------------------------

 -  

47 

 

  زرشك ه بازاريابييلهاي حاشمد 

براي تخمين توابع حاشيه بازاريابي زرشك از مدلهاي افزايش قيمـت، قيمـت نسـبي، هزينـه     

بازاريابي و مدل فرضـيه انتظـارات عقلايـي اسـتفاده شـده اسـت. نتـايج حاصـل از تخمـين مـدلهاي           

  باشد: مختلف تابع حاشيه بازاريابي در مورد محصول زرشك به صورت زير مي

  :(MU)الگوي افزايش قيمت ف)ال1

C 2234/0+PR390842/0+5490/931-=M  

*)4562/0 (**)012520/0   (**)6059/286 (S.E  

000/0=Signif   F     139/114=F     06/2=D     62/0=R
-2       63/0=R

2  

  %97معني دار با احتمال **%      93معني دار با احتمال       *

متغير هـاي مسـتقل     Cو  PRيابي زرشك، به عنوان متغير وابسته وبازاركل  حاشيه Mدر اين مدل 

ضـريب قيمـت خـرده    . باشند بوده كه به ترتيب قيمت خرده فروشي و بردار هزينه هاي بازاريابي مي

فروشي  بيانگر اين مطلب است كه اگر قيمت خرده فروشي به اندازه يك واحد تغيير نمايـد حاشـيه   

يابد يعني با افزايش  قيمت خرده فروشي بـه انـدازه    واحد تغيير مي 390842/0بازاريابي نيز به اندازه 

يابد و همچنين ضريب هزينه  واحد افزايش مي 390842/0يك واحد ، حاشيه بازاريابي نيز به اندازه 

هاي بازاريابي به اندازه يك واحد تغيير نمايـد حاشـيه    بازاريابي بيانگر اين مطلب است كه اگر هزينه

يابد. يعني با افـزايش هزينـه هـاي بازاريـابي بـه انـدازه        واحد تغيير مي 2234/0ابي نيز به اندازه بازاري

 R 2يابد. همچنين ميزان آماره  واحد افزايش مي 2234/0يك واحد ميزان حاشيه بازاريابي به اندازه 



www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com


زار�
	� در ا��ان	  

 ----------------------------------------------------

 -  

48 

 

ي بازاريـابي  بيانگر اين است كه اين دو متغير ملحوظ در مدل يعني قيمت خرده فروشي و هزينه هـا 

  .دهند درصد تغييرات متغير وابسته يعني حاشيه بازاريابي را توضيح مي 63در مجموع  

  : (RL)الگوي  قيمت نسبي ب)

C 4666/1 ) +539160=(M  

**)20543/0)     (1686/7(SE:  

00/0  =Signif   F    2512/152=F     87/1=D        65/0=R
-2       68/0=R

2   

تغير مستقل بـوده كـه بـردار هزينـه     م Cو  بازاريابي به عنوان متغير وابستهكل  يهحاش Mدر اين مدل 

باشد. ضريب هزينه هاي بازاريابي بيانگر اين مطلب است كه اگر  هزينه بازاريـابي   هاي بازاريابي مي

ي بـا  يابـد. يعن ـ  واحد تغيير مـي  4666/0به اندازه يك واحد تغيير نمايد حاشيه بازاريابي نيز به اندازه 

واحـد   4666/0افزايش هزينه هاي بازاريابي به اندازه يك واحد، ميزان حاشـيه بازاريـابي بـه انـدازه     

بيانگر اين اسـت كـه ايـن متغيـر ملحـوظ در مـدل يعنـي         R 2يابد. همچنين ميزان آماره  افزايش مي

در  د.ده ـ يح مـي درصد تغييرات متغير وابسته يعني حاشيه بازاريـابي را توض ـ  68 هزينه هاي بازاريابي

دهـد كـه    در سـطح كمتـر از يـك درصـد نشـان مـي       Fمعني دار بـودن آمـاره    هر دو مدل مذكور,

لذا كل مدل رگرسيوني نيز معني دار  ،شتهملحوظ در مدل اختلاف معني داري با صفر دا هاي متغير

 لذا ،شود ده ميباشد. با توجه به اينكه واريانس ناهمساني معمولا در داده هاي مقطعي بيشتر مشاه مي

مدل نيز از اين لحاظ به روش آزمون پارك و وايت آزمون شد و مشـاهده گرديـد كـه بـين      اين دو

لـذا خـود    ،قـرار دارد  du-4و  duمحاسـباتي بـين    d .اجزاء اخلال واريانس ناهمساني وجود ندارد
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ئـم مشخصـه   همبستگي بين اجزاء اخلال وجود ندارد. مطابق مباني تئـوريكي و تجربـي يكـي از علا   

اما بعضي از ضرايب رگرسـيوني از لحـاظ آمـاري بـر      ،بسيار بالا بوده R 2همخطي، زماني است كه 

كل رگرسيون را معني دار تلقي نمايد اين  Fمعني دار نباشند و از سوي ديگر آماره  tاساس آزمون 

شدند از مدل  لذا عواملي كه باعث ايجاد همخطي شديد مي ،اوليه وجود داشت هاي موارد در مدل

نهايي پيداسـت ايـن مـوارد در     هاي طوريكه از آماره هاي مدلن حذف گرديد. خوشبختانه هماها 

در هر يك از روابـط فـوق    لذا همخطي مشكل زا در مدل فوق وجود ندارد. ،نهايي نبوده هاي مدل

قيمـت  گـردد در تخمـين مـدل افـزايش قيمـت، متغيـر هـاي هزينـه بازاريـابي و           چنانكه ملاحظه مي

باشند  و در مدل قيمـت نسـبي،    داراي تاثير مستقيم و معني دار بر حاشيه بازاريابي مي همصرف كنند

باشـد. بـدين ترتيـب در     متغير هزينه بازاريابي داراي تاثير مستقيم و معني دار بر حاشيه بازاريابي مـي 

ده موجـب افـزايش   كنن ـ مدل افزايش قيمت و قيمت نسبي، افزايش هزينه بازاريابي و قيمت مصـرف 

  شود. حاشيه بازاريابي  زرشك مي

  زرشك شفافيت بازار   

معيـار تعيـين    ،گيـرد  از جمله معيارهايي كه جهت بررسي ساختار بازار مورد استفاده قرار مي

شفافيت بازار است. شايان ذكر است كه در حالـت اسـتاتيك، يـا در يـك زمـان مشـخص چنانچـه        

مت سرمزرعه و هزينه هاي بازاريابي برابـر باشـد، نتيجـه گيـري     قيمت در خرده فروشي با مجموع قي

، قيمـت سـر مزرعـه، هزينـه بازاريـابي و      )22شـماره( جدول شود كه بازار شفاف و رقابتي اسـت.  مي

قيمت خرده فروشي زرشك معمولي و پفكي را در مسير هاي مختلف بازاريابي در اسـتان خراسـان   
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دهدكـه در تمـام مسـيرهاي     نشـان مـي  ام مندرج در اين جدول دهد. مقايسه ارق مورد مقايسه قرار مي

در استان خراسان به علت اينكه مجموع قيمت سرمزرعه  زرشك معمولي و پفكي مختلف بازاريابي

مسـيرهاي مـورد بررسـي       باشد بنابراين ميفروشي ها  و هزينه هاي بازاريابي كمتر از قيمت در خرده

   كاهد. بازار مي كارايي از كه اين امر ،بودهنشفاف 

  

 

مقايسه قيمت سر مزرعه، هزينه بازاريابي و قيمت خرده  ):22شماره( جدول 

  فروشي

  هر يك از مسير هاي بازاريابي خراسان (ريال) زرشك معمولي و پفكي در 

  فروشي خرده قيمت

  (ريال)

و  بازاريابي هزينه جمع

  سرمزرعه(ريال) قيمت

هزينه 

  بازاريابي

  (ريال)

قيمت 

سر 

  همزرع

  (ريال)

مس

  ير
  محصول

زرشك   1  4755  54/525  54/5280  6290

  2  4866  09/388  09/5254  6290  معمولي

زرشك   1  252/9471  45/524  702/9995  835/10895

  2  744/9569  351  744/9920  835/10895  پفكي

  .ماخذ: يافته هاي تحقيق          
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  مشكلات اساسي موجود در بازابابي زيره و زرشك

كـاران در صـورت داشـتن انگيـزه      كـاران و زرشـك   زيره ،طور كلي در نظام بازاررساني فعليبه  -1

مجاري توزيع نامناسب،  علت حركت محصول ازه كنند، ولي ب كافي، محصول مرغوب را توليد مي

منافع توليدكننده به حداقل رسيده و از سوي ديگـر مصـرف كننـده داخلـي نيـز بـا حـداكثر قيمـت         

كند، اين در حالي است كـه خريـداران خـارجي محصـول را بـا كمتـر از        ري ميمحصول را خريدا

  كنند. نصف قيمت بازار جهاني دريافت مي

كنند و محصول هر كدام بـه تنهـايي    زيره و زرشك كاران بدليل اينكه به طور انفرادي عمل مي -2

سبت به قيمت محصـول  لذا بصورت انفرادي هزينه درجه بندي، بسته بندي و تبليغات ن ،باشد كم مي

  آورند. زيادتر شده و در آمد كمي از فروش محصول بدست مي

زيره كاران و زرشك كاران قادر به عرضـه محصـولات خـود بطـور يكنواخـت در طـول سـال         -3

ايـن عـدم وجـود     .باشـد  نيستند. اين در حالي اسـت كـه تقاضـا بـراي محصـولات آنـان مسـتمر مـي        

ره و زرشك كاران و نداشتن تشكيلات منسجم در مـورد خريـد   علت اتحاذ نداشتن زيه هماهنگي ب

  باشد. توزيع و بسته بندي مي ،و فروش

به دليل عدم اطلاع زيـره و زرشـك كـاران از وضـع بـازار و نوسـانات قيمـت و بـي اطلاعـي از           -4

شود كـه در   تغييرات عرضه و تقاضا، حاصل تلاش يك سال زيره و زرشك كاران عايد افرادي مي

  توليد شركت ندارند.امور 



www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com


زار�
	� در ا��ان	  

 ----------------------------------------------------

 -  

52 

 

تمامي محصـولات كشـورمان    ،به گفته صادر كنندگان به خاطر ضعف درجه بندي و بسته بندي -5

  از نظر قيمت پائين تر از كشورهاي اروپايي و آمريكايي و ديگر كشورهاست .

هاي درجه بندي و بسته بنـدي محصـولات از ديگـر مشـكلات بازاريابـان و       افزايش شديد هزينه -6

باشد. از آنجا كه صادر كنندگان در آمد خود را از فروش محصولاتشان در يك  كنندكان ميصادر

آورند بنـابراين تـوان هماهنـگ كـردن درآمـد و هزينـه        بازار رقابتي كم نوسان در خارج بدست مي

هاي خود را نداشته و براي جلوگيري از افزايش قيمت تمام شده محصول و حفظ موقعيت خود در 

توانايي و يا انگيزه براي سرمايه گذاري در بهبود كيفيت بسته بندي ندارنـد، ايـن امـر     ،جيبازار خار

  باعث شده تا ريسك بازاررساني محصولات صادراتي بالاتر از بازاريابي داخلي گردد.

  

  پيشنهادات جهت بهبود بازاريابي زيره و زرشك 

هاي محلي خريـد زيـره    تحاديهبا تشكيل او  با تغيير مسير بازاررساني زيره و زرشك -1  

سـهامي بسـته بنـدي، توزيـع و      هـاي  هاي توليد كننـده و تاسًـيس شـركت    و زرشك درشهرستان

ها، دلالان و غيـره در جريـان    صادرات زيره و زرشك ايران بعنوان هسته مركزي از نفوذ واسطه

خـدماتي را   مسير بازاررساني جلوگيري شده و اين عوامل از مدار بازار رسـاني حـذف گردنـد.   

كنند ايـن خـدمات عبارتنـد از: تهيـه عوامـل توليـد        نيز در مناطق توليد به اعضاء خود عرضه مي

سموم دفع آفات، اعطاي تسهيلات  ماشين آلات لازم، مورد نياز از قبيل كود، بذر اصلاح شده،

هاي صحيح توليد، برداشت محصـول و نحـوه خشـك كـردن بـه       اعتبارات لازم، ترويج روش و
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كـاران نيـز از عوايـد     طبيعتا با ايجـاد ايـن سيسـتم زيـره و زرشـك       باشد ميهاي استاندارد  شرو

  گردد. كاملا شفاف مي ،شركت سهم برده و مدار بازاررساني

كنـد صـورت    پيشبرد فروش از طريق اعمالي كه مصـرف كننـده را بـه خريـد كـالا ترغيـب مـي        -2

به مصرف كـالا، يـادآوري بـه مشـتريان گذشـته و      اين اعمال شامل اطلاع رساني، تشويق  .گيرد مي

  .براي مشهور شدن كالاست تبليغ

هاي خاشيه بازاريابي زيره و زرشك نشان داد كه تغيير قيمت خرده فروشي  نيـز در   تخمين مدل -3

عبارت ديگر با افزايش ميزان قيمت خرده فروشي در ه افزايش حاشيه غير منطقي بازار مؤثر بوده و ب

انتظار سود بيشتري را داشته كـه ايـن امـر     ،ها يل پذيرش ريسك بالاتر توسط تجار و واسطهبازار بدل

زنـد. لـذا چنانچـه دولـت بتوانـد بـا اتخـاذ         نيز به افزايش حاشيه بازاريابي زيره و زرشـك دامـن مـي   

اي ه ـ هايي موجبات تعديل نوسانات شديد قيمتي را فراهم نمايد امكان ورود عوامل و بنگـاه  سياست

مهيا گرديده و با رقابتي تر شدن بازار، حاشيه غيـر منطقـي بـازار كـاهش       قتصادي بيشتري در بازارا

  يافته و امكان رسيدن به تعادل قيمتي در بازار زيره و زرشك فراهم خواهد شد.

هاي بازاريابي زيـره و زرشـك بـا مشـاركت كشـاورزان بمنظـور كـاهش         ايجاد و تقويت تشكل -4

  و به جهت منطقي نمودن قيمت زيره و زرشك در بازار.حاشيه بازاريابي 

تعديل دخالت دولت در بازار بمنظور بالابردن كارايي و ايجاد شفافيت در بازار زيره و زرشـك   -5

و تقويت سياست دولت در زمينه حمايت از توليـد ارقـام پـر محصـول در داخـل كـه پـي آمـدهاي         
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اً به تعادل رسـيدن قيمـت در بـازار را بـدنبال خواهـد      افزايش توليد و كاهش قيمت تمام شده و نهايت

  داشت.

توان زارعـين و باغـداران را    هاي فني، آموزشي مي با كمك با توجه به شرايط اقليمي استان، -6

افزايش عملكرد و كاهش هزينـه   .تشويق به استفاده بهينه از منابع كرده و عملكرد را افزايش داد

  گردد. زرشك ايران در بازارهاي بين المللي ميسبب قدرت رقابت محصول زيره و 

ه هاي بيشتر دخالت توليد كنندگان را در امر انتقال محصول از مزرعه تا رسـيدن ب ـ  يد زمينهبا -7

ارزش  دست مصرف كننده نهايي فراهم ساخت. افزايش سـهم كشـاورزان و توليدكننـدگان در   

هــا در امــر بازاريــابي بــا تشــكيل تــوان از طريــق مشــاركت بيشــتر آن افــزوده محصــولات را مــي

  هاي بازاريابي فراهم نمود.  تعاوني

اقدامات دولت در سرمايه گذاري يا واگذاري وام به بخش خصوصـي بـراي فـراهم آوردن     -8

تبـديل و تـاًمين مـواد بسـته بنـدي مناسـب در كوتـاه مـدت و انجـام           ،هاي درجـه بنـدي   دستگاه

نـدي،  مناسـب بـا تقاضـاي كشـورهاي وارد كننـده و       هاي نـوين بسـته ب   تحقيقات در زمينه شيوه

هــاي بــارز بــه منظــور توليــد محصــولات  تــلاش وزارت كشــاورزي در شــناخت و تــرويج رقــم

  شود. مي هزراعي توصي بههاي  در كاربرد روش انيكنواخت و آموزش كشاورز

  منابع مورد استفاده

صوصيات ميوه و سـهولت برداشـت   )، اثرات اسيد جيبرليك و اتفون بر خ1371بالندري، الف. ( -1

زرشك بيدانه، مؤسسه پژوهشـهاي علمـي و صـنعتي ايـران، پژوهشـكده خراسـان .بالنـدري، الـف.         
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)، گرد آوري و بررسي خصوصيات بوتانيكي توده هاي محلي زيره سبز، سازمان پژوهشهاي 1370(

  علمي و صنعتي ايران، پژوهشكده خراسان.

بازاريابي و عوامل مؤثر بر صادرات زعفران، مؤسسه پژوهشـهاي  )، توليد و 1378تركماني، ج. ( -3

  علمي و صنعتي ايران، پژوهشكده خراسان.

اجتماعي بر جايگاه محصـولات راهبـردي    -)، نگرشي اقتصادي1379دانشور، م  و م، مظهري. ( -4

، 30ويژه خراسان، مطالعه موردي محصول زرشك، اقتصاد كشاورزي و توسعه، سال هشتم، شماره 

  ..89-108ص 

)، اثر تاريخ كاشت و آبيـاري در عملكـرد زيـره سـبز، سـازمان پژوهشـهاي       1369رحيميان، ح. ( -5

  علمي و صنعتي ايران، خراسان.

  )، بازاريابي، تهران، انتشارات سازمان مديريت صنعتي.1375روستا، الف. ( -6

د كشـاورزي و توسـعه، سـال    )، بررسـي بازاررسـاني انـار در اسـتان يـزد، اقتصـا      1379سالم، ج. ( -7

  273، ص32شماره               هشتم،

)، بررسـي بازاريـابي گوجـه فرنگـي در اسـتان فـارس مطالعـه        1378شيروانيان، ع و ب، نجفي. ( -8

  . 9، ص.26موردي شهرستان فسا، اقتصاد كشاورزي و توسعه، سال هشتم، شماره 

تحليـل قيمـت انـواع بـرنج، فصـلنامه علمـي       )، 1378كـاظم نـژاد، م و ح، مهرابـي بشـر آبـادي. (      -9

  .103-122، ص  25پژوهشي اقتصاد كشاورزي وتوسعه، شماره 
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