
Arc
hive

 of
 S

ID

  1391پاييز ،  27سال نهم،  شماره  فصلنامه مديريت، ) پژوهشگر(
  

85

  
  
  
  

  مطالعه موردي استان مازندران: تحليلي بر بازاريابي گل و گياهان زينتي در ايران
  

  
  

  ***قاسم ذوالفقاريان ،**جابر يداللهي ،*قاسم نوروزي
  
  

  

  ghnorouzi@yahoo.com) نويسنده مسئول(دانشگاه آزاد اسلامي، واحد قائمشهر، گروه اقتصاد كشاورزي، قائمشهر، ايران  *
  .دانشجوي كارشناسي ارشد اقتصاد كشاورزي، دانشگاه آزاد اسلامي واحد قائمشهر، گروه اقتصاد كشاورزي، قائمشهر، ايران **

  .تصاد كشاورزي، قائمشهر، ايران، گروه اقدانشجوي كارشناسي ارشد اقتصاد كشاورزي، دانشگاه آزاد اسلامي واحد قائمشهر ***
  

  
  20/07/1390: افتيدر خيتار
  30/06/1391: رشيپذ خيتار

  چكيده 
در اين تحقيق، بازاريابي چهار رقم گل و گياه زينتي استرليزيا، اسپاراگوس، كاج لاوسون و شمشاد توپي در استان                   

اطلاعـات ايـن تحقيـق از       . قرار گرفت هاي اصلي توليد گل در كشور است مورد بررسي           مازندران كه يكي از قطب    
آوري گرديـد و     جمـع ) فـروش  گـل ( فروش  خرده 12فروش و     عمده 8 توليدكننده،   25طريق تكميل پرسش نامه از      

هاي حاشيه بازاريابي، سهم عوامل بازاريـابي، كـارايي بازاريـابي و ضـريب هزينـه                 براساس اين اطلاعات، شاخص   
بـراي گـل اسـترليزيا در مـسير      ) فني( د كه كارايي قيمتي و كارايي تكنيكي      نتايج نشان دا  . بازاريابي محاسبه شد  

 درصد، براي رقم شمـشاد تـوپي        59 و   57 درصد، براي رقم اسپاراگوس معادل       74 و   59بازاررساني به ترتيب برابر     
شـاخص  ي  هـا   اسـاس يافتـه    بر. باشد  مي  درصد 58 و   59 درصد و براي رقم كاج لاوسون نيز معادل          73 و   74برابر  

 ريـال بـراي     3/133 ريـال بـراي اسـترليزيا،        144  ريال هزينـه خـدمات بازاريـابي،       100ارزش افزوده، به ازاي هر      
نتـايج  . شود  مي  ريال براي كاج لاوسون ارزش افزوده ايجاد       4/144 ريال براي شمشاد توپي و       36/286اسپاراگوس،  

فروشي گل اسـپاراگوس     فروشي و خرده    حاشيه عمده  محاسبه حاشيه بازاريابي براي انواع مختلف گل نشان داد كه         
 و  10000فروشي كاج لاوسـون بـه ترتيـب برابـر            فروشي و خرده    ريال و حاشيه عمده    20000 و   15000 ترتيب برابر ه  ب

   .باشد  مي ريال12000
  گل و گياهان زينتي، كارايي بازاريابي، حاشيه بازاريابي، ارزش افزوده بازاريابي: ي كليديها هواژ

  
  

  مقدمـه 
ي مهـم اقتـصادي اسـتان       هـا   پرورش گل يكـي از فعاليـت      

 مازنــدران از جنبــه درآمــدزايي و اشــتغال زايــي محــسوب
 ـ     مي كـه پـس از    طـوري ه شود و ارزآوري بالايي نيـز دارد ب

تـرين محـصول صـادراتي كـشاورزي اسـتان           مركبات، مهم 
پــرورش گــل و گيــاه در ايــن اســتان ماننــد ديگــر . اســت
شاورزي داراي تنگناهـا و مـشكلات توليـد و          ي ك ها  فعاليت

صنعتي  توان به سنتي يا نيمه      مي بازاريابي است كه از جمله    
هاي بازاررساني، عـدم     بودن توليد، ضعف خدمات و فعاليت     
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بازار فروش و بالا بودن هزينـه و حاشـيه           آشنايي با ساختار  
 مناسـب  راهكارهاي ارائه به همين رو،. بازاريابي اشاره كرد

 نوين بازاريابي نظام يك توليد و تدوين ساماندهي جهت در

 امر اين .است اساسي براي اين محصول ضرورتي كارآمد و

 توليد و بازاررسـاني  نظام گوناگون زواياي شناخت مستلزم

 سـاير  بـراي  مبنائي آن نتايج و ها يافته باشد تا  ميمحصول

 بـا  .قـرار گيـرد   گذاري سياست و ريزي برنامه نيز و مطالعات
چنين رويكردي، در اين تحقيق، بازاريـابي گـل و گياهـان            

 سومين محصول مهم كشاورزي استان پس       عنوان  بهزينتي  
تحليـل  . و مركبات مورد مطالعه قرار گرفتـه اسـت         از برنج 

مسير بازاررساني، محاسبه حاشيه بازاريابي و سـهم عوامـل          
رد از قيمت، تعيين كارايي و ضريب هزينه بازاريـابي و بـرآو     

تـرين   سود خالص بازاريابي انواع گل و گياهان زينتي، مهـم    
 . اهداف اين تحقيق بوده است

 در هائي تلاش كه است آن بيانگر موضوع ادبيات بررسي

 و بازاررساني اين محصول و برخي گرفته صورت راستا اين

 علمـي  صـورت  بـه  داخل و خارج در كشاورزي محصولات

 از جملـه . اسـت  گرفتـه  ارقر و تحليل و تجزيه بررسي مورد
  :ن به مطالعات زير اشاره نمودتوا مي

در خــصوص ) 1388( مــرادي و مجاوريــان  مطالعــه
 رابطـه   نـشان داد كـه  بازاريابي هلـو در اسـتان مازنـدران   

 طوريه  وجود دارد ببازاريابي حاشيه و قيمت بين مستقيم
 معنـي داري  طـور  به بازاريابي حاشيه قيمت، افزايش باكه 

 بيـشتر  هلو، قيمت افزايش ديگر عبارت به. يابد  ميافزايش

 بـازار  فعـالان  نفع به كند؛ منتفع را توليدكنندگان اينكه از

 هزينه شامل مطالعه اين در بازايابي يها  هزينه.است بوده

 متغيـر  اسـاس  ايـن  بر .شد گرفته نظر در حمل و برداشت

 ترتيـب  ايـن  بـه . دار نگرديـد  معنـي  حالـت  هيچ در مزبور

 توانـد   ميشده تمام قيمت طريق از كه بازاريابي يها نههزي

 قـرار دهـد،   تـاثير  تحت را بازاريابي حاشيه و نهايي قيمت

  .كند ايفا را خود نقش نتوانسته
نيكويي و همكاران   و  ) 1388(واثقي و بخشوده    مطالعه  

 نشان داد   در ارتباط با بازاريابي گل رز در اصفهان       ) 1388(
 و كننـده  مـصرف  بـه  فروش قيمت زا كننده توليد سهم كه

 به اين نظام، در حال در عين .باشد پائين بازاريابي راندمان

 ولـي  .اسـت  پـائين  فنـي  كـارائي  بالا، ضايعات وجود دليل

 نسبت فروشي خرده قيمت بالابودن دليل به قيمتي كارائي

 بـالا  نيـز  كـل  كـارائي  نتيجه در و بالا مزرعه، قيمت سر به
 نسبت اين از بازاريابي عوامل ساير سهم بنابراين،. باشد مي

  .است كننده توليد از بيشترو بالا 
بازاريـابي مركبـات در     ) 1386( اردستاني و همكـاران    

از  حـاكي  مطالعه آنها نتايج.  ار بررسي نمودندشمال كشور
 سـهم  بودن پايين ل، محصو خريد در واسطه سهم بالابودن

 ضـريب هزينـه   بـودن  بـالا  نهـايي،  قيمـت  از توليدكننـده 

 فروشـي،  عمـده  حاشـيه  رشـد  و سـهم  بـالابودن  بازاريابي،

 فـروش،  بازاريـابي عمـده   عمليـات  خـالص  سـود  بـالابودن 

 قيمـت  از كننـده  توليـد  بازاريابي يها هزينه سهم بودن بالا

 بـازار  ناكارايي ميزان در فروشان عمده بارز نقش و دريافتي

  .است محصول اين
ريابي زعفـران را مـورد       بازا )1386( حسيني و قلندري  

حاشـية  نتايج مطالعه انها نشان داد كـه        . مطالعه قرار دادند  
 رابطـه  فروشي خرده سطح در آن قيمت با زعفران بازاريابي

 و دسـتمزد  هزينـة  مانند بازاريابي يها هزينه با و مستقيم
 .دارد داري معنـي  و مـستقيم  رابطة نيز، نقل و حمل هزينه

 قيمت زعفران منجر بـه  در يشافزا درصد يك كه طوري به
  .گردد آن مي بازاريابي حاشية افزايش  درصد5/1

در خصوص بازاريابي   ) 1384( سليماني پور و همكاران    
نتـايج  . را انجـام دادنـد    اي    ه مطالع ـ محمدي در كاشـان    گل

نــشان داد بــازار ايــن محــصول در هــر دو گــروه ســنتي و 
ي گـلاب   طوريكه شاخص كارايي برا   ه  صنعتي ناكارا است ب   

  .باشد  مي درصد55 درصد و براي صنعتي 9/92سني 
مـشكلات   در مورد    )1384(نوروزي و همكاران    مطالعه  

 در استان مازندران نـشان داد       گلصادرات  و موانع توليد و     
كه به دليل سـنتي بـودن توليـد، كمبـود اعتبـارات، نبـود               
تسهيلات بازاريابي و عدم آگـاهي از بـازار هـدف صـادراتي             

 درصــد از توليدكننــدگان گــل در زمينــه صــادرات 8تنهــا 
  .فعاليت دارند
 در مـورد توليـد و   )2001(كـاتزي و همكـاران    مطالعه  

 در خصوص   )2000(بازاريابي گل در آفريقاي جنوبي، مولر       
) 1995(راهـا و سـلطان   و  بازاريابي و فروش گل در آلمـان      

 نيـز همگـي     در مورد بازاريابي گل در شهر داكا اشاره نمود        
ان دهنده آن بوده است كه حاشيه بازاريابي گـل بـالا و             شن

  . ارتباط مستقيم با نوسانات قيمت خرده فروشي دارد
 :هاي تحقيق به صورت زير است سؤال

حاشيه بازاريابي انواع گل در بازارهـاي مختلـف چـه           ـ  
 ميزان است؟

و فني كارآمـد     آيا بازار گل در استان از لحاظ قيمتي       ـ  
 است؟
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 چه سهمي از قيمت نهايي      ها  ندگان و واسطه  توليدكنـ  
 ؟گل را دارا هستند

 :شوند گذاري مي هاي تحقيق به صورت زير پايه فرضيه

 .حاشيه بازاريابي گل و گياهان زينتي بالا استـ 

 .باشد  نمينظام بازارايابي گل و گياه در استان كاراـ 

 .سهم توليدكنندگان از قيمت نهايي گل پايين استـ 

  
  حقيقتروش 

تحقيق حاضـر مطالعـه ميـداني اسـت كـه اطلاعـات آن از         
طريق تكميل پرسشنامه از عوامل بازاريابي گـل و گياهـان           

بـه  . زينتي در سطح استان مازندران گردآوري شـده اسـت         
منظور تحليل اقتصادي فرايند بازاريـابي ايـن محـصول در           

هاي اصلي تحليل فرايند بازاررساني      سطح استان از شاخص   
هاي حاشـيه بازاريـابي،      ت كشاورزي شامل شاخص   محصولا

ــزوده    ــارايي و ارزش اف ــايي، ك ــل از قيمــت نه ــهم عوام س
بازاريابي و سود ويژه بازاريابي استفاده شـده اسـت كـه در             

بيـان شـده    هـا     ذيل نحوه محاسبه هر يك از ايـن شـاخص         
  :است

  
حاشـيه  : شاخص حاشيه بازاريابي و سهم عوامل     : الف

ــابي ــشان بازاري ــ ن ــت  دهن ــدي از قيم ــا درص ــزان ي  ده مي
عايـد   اسـت كـه    كننده يـا قيمـت نهـايي محـصول          مصرف
هـاي بازاريـابي و يـا سـود        كننده نشده و صرف هزينه      توليد

  حاشـيه كـل بازاريـابي معـادل تفـاوت          .گردد  ها مي   واسطه
  . كننده است قيمت نهايي و قيمت دريافتي توليد

PFPRMM                                      )1(  

 قيمـت در سـطح      PR حاشيه كل بازاريـابي،      MMكه  
ــرده ــي خ ــصول ( فروش ــايي مح ــت نه ــت PFو ) قيم  قيم

حاشيه . سرمزرعه يا همان قيمت دريافتي توليدكننده است      
توان بر حسب عوامل بازاريابي فعـال در          مي كل بازاريابي را  

ــه دو جــزء حاشــيه عمــده  فروشــي و  مــسير بازاررســاني ب
  :فروشي تقسيم كرد هخرد

PFPWWM                                      )2(  
PWPRRM                                        )3(  

 قيمـــت PWفروشـــي،   حاشـــيه عمـــدهWMكـــه  
براسـاس  . فروشـي اسـت     حاشيه خرده  RMفروشي و    عمده

فروشي و   فروشي و خرده   حاشيه بازاريابي در دو سطح عمده     
با داشـتن قيمـت محـصول در دو سـطح مزرعـه و خـرده                
 فروشــي، ســهم عوامــل بازاريــابي از قيمــت نهــايي تعيــين

  :صورت زيره ب. گردد مي

100
PR

PF
SH F                                  )4(  

100
PR

WM
SHW                                 )5(  

100
PR

RM
SH R                                  )6(  

كننـده از قيمـت       سـهم توليـد    SHFدر معادلات فـوق،     
 سـهم   SHRفـروش و      سـهم عمـده    SHWنهايي محـصول،    

  .فروش از قيمت نهايي است خرده
  
كارايي بازاريابي به معنـاي     : شاخص كارايي بازاريابي  : ب

ــع و ب    ــام توزي ــوب نظ ــب و خ ــرد مناس ــانيازاعملك  ررس
خـدمات بازاريـابي،    وها    محصولات كشاورزي اعم از فعاليت    

 هـاي    شـبكه   و گـذاري   هاي بازاريابي، ترتيبات قيمـت      هزينه
براي تحليل كارابودن نظـام بازاريـابي    .استتوزيع و فروش    

شود   محصولات كشاورزي از معيارهاي مختلفي استفاده مي      
 بـا متغيرهـاي     كه اغلب اين معيارها كارايي نظام را مرتبط       

هاي زير   اين مطالعه از شاخص   در  . دانند  قيمت و هزينه مي   
جهت بررسي كارا بودن نظام بازاريابي گل و گياهان زينتي          

  :استفاده شده است
دهـد    اين معيار نـشان مـي     : 1 ارزش افزوده  شاخص)1
گذاري در بازارهاي مختلف چه      ازاي هر ريال سرمايه   ه  كه ب 

ده حاصل شده است و از تقسيم       ميزان عايدي يا ارزش افزو    
دسـت  ه افزوده حاصل از بازاريابي به هزينه بازاريابي ب      ارزش
 را  2گذاري اين شاخص در حقيقت نرخ بازده سرمايه      . آيد  مي

   .دهد در بازاريابي يك محصول نشان مي

) 7                                     (100
CM

VA
CV   

  

                                                                 
1. Value added index 
2. Rate of return on investment 
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ــه   ــن معادلـ ــCVدر ايـ ــزوده،  اخص ارزش شـ  VAافـ
افزوده بازاريابي كه از تفاضل قيمت نهـايي محـصول           ارزش

 ـ      با قيمت اوليه محصول و هزينـه       دسـت  ه  هـاي بازاريـابي ب
اين معيار كـه بـر      .  هزينه كل بازاريابي است    CMآيد و     مي

دهـد كـه سيـستم        شـود نـشان مـي       حسب درصد بيان مي   
 ـبازاريابي محصول در بازار داخلي يـا خـارجي            هـر   ازاي هب

شده بـراي خـدمات بازاريـابي چـه           ريال هزينه انجام   100
ايـن شـاخص زمـاني      . كنـد   ميزان ارزش افزوده ايجـاد مـي      

  ريال هزينـه،   100 مطلوب خواهد بود كه حداقل بازاي هر      
  .  ريال ارزش ايجاد كند100

اسـاس ايـن دو       بر :1كارايي فني و قيمتي   شاخص  )2
ي بازاريابي ناشي از    توان تشخيص داد كه نارسائ      شاخص مي 

. متغير قيمت است يا نارسائي عمليات و خدمات بازاريـابي         
توان كارايي كل بازاريابي      با استفاده از اين دو معيار نيز مي       

و كـارايي كـل       قيمتـي  ،معيار كـارايي فنـي    . را تعيين كرد  
  :آيند دست ميه بازاريابي از روابط زير ب

CM

MM
PE                                                    )8(  

CW

MM
TE                                                     )9(  

CWCM

MM
OE


                                     )10(  

ــوق،   ــادلات فـ ــب  OE و PE، TEدر معـ ــه ترتيـ  بـ
و كـاريي كـل     دهنده كـارايي قيمتـي، كـارايي فنـي           نشان

 نيـز بـه ترتيـب هزينـه كـل           CW و   CM. بازاريابي اسـت  
ها،  مطابق با اين شاخص   . بازاريابي و هزينه ضايعات هستند    

كارايي بازاريابي بستگي به سـاختار بـازار از نظـر تغييـرات             
هـر  . قيمت و كيفيت ارائه يا انجام خـدمات بازاريـابي دارد          

 باشد به اين    چه كارايي فني نسبت به كارايي قيمتي كمتر       
 ـ            دليـل  ه  معنا است كه نارسائي و عـدم كـارايي بازاريـابي ب

بندي، انبارداري و     نظير بسته ( نارسايي در عمليات بازاريابي   
. شـوند   است كه سبب افزايش ضايعات محصول مي      ) تبديل

تـر باشـد بيـانگر آن         بالعكس هر چه كارايي قيمتـي پـايين       
بـازار   ار قيمت در  است كه نارسائي بازار بيشتر ناشي از رفت       

  .مقادير بالاتر اين معيارها مطلوبتر است. است
                                                                 
2. Price and technical efficiency 

 سود ويژه بازاريابي نشان     شاخص: سود ويژه بازاريابي  : ج
از حاشيه بازاريابي به چـه       ها   سود واسطه  مقداردهد كه     مي

به عبارت ديگـر ايـن شـاخص نقـش و تـأثير             . ميزان است 
نندگان و  ك  ها را در ايجاد اختلاف قيمت بين مصرف         واسطه

 ايـن شـاخص   از ايـن طريـق      . كنـد   توليدكنندگان بيان مي  
هاي بازاريابي چه     تعيين نمود كه با توجه به هزينه      توان   مي

 ـ      واحـد فـروش محـصول      ازاء هـر    ه  ميزان عايدي يا سـود ب
 شـاخص سـود ويـژه بازاريـابي را          .شود   مي نصيب هر عامل  

ــراي همــه عوامــل اعــم از كــشاورزان، عمــده  فروشــان و  ب
  :توان طبق فرمول زير محاسبه نمود ميفروشان  خرده

)11(                      )( ioisii PCMPM   
خـالص  ( بازاريـابي   سـود ويـژه  iMمعادلـه،  ايـن  در 
 قيمت فروش محصول در هـر بـازار      Psi ،هر عامل  )دريافتي

رهاي هزينه بازاريابي هر عامل در بازا      CMiبراي هر عامل،    
 قيمت خريد اوليه محصول بـراي هـر عامـل           Pioمختلف و   

كننـده    توليـد  براي كشاورز صـفر اسـت چـون خـود         ( است
  ). است

هـاي   ايـن معيـار سـهم هزينـه    :  2ضريب هزينه قيمت : د
دهد و از رابطـه       نشان مي نهايي فروش   بازاريابي را از قيمت     

  : آيد دست ميه زير ب

) 12(                                    100
PR

CM
Cp  

 ،كنـد كـه بـراي هـر رقـم محـصول           اين معيار بيان مي   
 محصول را   نهاييهاي بازاريابي چه درصدي از قيمت         زينهه

تـوان تـشخيص داد كـه        شوند و بر اين اساس مي       شامل مي 
يا خدمات بازاريابي بـراي كـدام       ها    بازاريابي و انجام فعاليت   

تر   بين محصولات مختلف به صرفه    رقم از يك محصول و يا       
  . و سودآورتر خواهد بود

كنندگان گل و گياهـان      جامعه آماري اين تحقيق توليد    
ي ثابت گل، پخـش     ها  پخش كننده ( زينتي، عمده فروشان  

 )هـا   گـل فروشـي   ( و خـرده فروشـان    ) ي سيار گل  ها  كننده
پراكندگي و گستردگي پرورش گل و       با توجه به  . باشند مي

 ــ ــان زينت ــاس روش   گياه ــر اس ــدران، ب ــتان مازن ي در اس
 توليـد   25 نمونه شامل    45تصادفي در مجموع    گيري    نمونه

 2ي ثابـت و       پخـش كننـده    6( عمده فروش    8كننده گل،   
 گل فروش در    12( فروش  خرده 12و  ) ي سيار  پخش كننده 

                                                                 
3. Cost coefficient of price 
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ي آماري مورد مطالعه انتخاب      به عنوان نمونه  ) داخل استان 
نوع ارقام مختلف توليد گـل و       همچنين با توجه به ت    . شدند

 نوع گـل و گيـاه زينتـي         4گياهان زينتي در سطح استان،      
استرليزيا، اسپاراگوس، شمشاد تـوپي و كـاج لاوسـون كـه            

 عنـوان   بـه جزء ارقام اصلي از لحاظ توليد و فروش هـستند           
اطلاعات تحقيـق مربـوط بـه       . نمونه محصول انتخاب شدند   

ــي  ــال زراع ــي88-89س ــه  م ــد ك ــل  از طر باش ــق تكمي ي
                                                                       .نامه از عومل منتخب گردآوري شد پرسش

  
 برآورد مدل و تحليل آن

مـسير  ) 1 (شـكل : مسير بازاريابي گل و گياهان زينتي     
ي شـاخه بريـده اسـترليزيا و اسـپاراگوس و           ها  بازاريابي گل 

وسون و شمـشاد تـوپي را در اسـتان    ي زينتي لاها  درختچه
  .دهد  مينشان

كننده توليدات   دهد توليد   مي مسير بازاريابي فوق نشان   
، بازارهـاي خـارج از      )ثابت و سـيار   ( خود را به عمده فروش    

 هـا    و گـل فروشـي     هـا   ، صـادركننده  )تهران، سمنان ( استان
اكثر توليدكنندگان استان توليدات خـود را بـه          . فروشد مي

 هـا  فروشـي  ان و يـا بـه طـور مـستقيم بـه گـل         فروش ـ عمده
مسير اصلي بازاريابي در استان مـسيري اسـت         . فروشند مي

تر نشان داده شده است و       ي بزرگ ها  كه در مركز و با پيكان     
، سهم عوامل و كارايي از اين مسير        ها  براي محاسبه حاشيه  

  . استفاده شده است

 توجـه   با:  حاشيه بازاريابي و سهم عوامل بازاريابي      -2
به قيمت فروش عوامل مختلف در مـسير اصـلي بازاريـابي            

 رقم گل و درختچـه زينتـي مـورد مطالعـه كـه در               4براي  
آمده است، حاشيه بازاريابي ايـن ارقـام بـرآورد          ) 1(جدول  

مطـابق  . نشان داده شـد   ) 2(گرديد كه نتايج آن در جدول       
، حاشيه كل بازاريابي بـراي هـر شـاخه          )2( با نتايج جدول  

 19000فروشـي برابـر      ترليزيا از مرحله توليـد تـا خـرده        اس
 ريـال آن مربـوط بـه    17000ريال است كه از ايـن مقـدار     

 ريـال ديگـر آن مربـوط بـه          2000فروشـي و     حاشيه خرده 
حاشـيه كـل بـراي هـر كيلـو          . فروشـي اسـت    حاشيه عمده 

 20000باشـد كـه     مـي  ريـال  35000اسپاراگوس نيز برابر    
 ريال آن 15000ه خرده فروشي و ريال آن مربوط به حاشي
حاشيه كـل بـراي     . باشد  مي فروشي مربوط به حاشيه عمده   

 ريـال اسـت كـه       34000هر گلـدان شمـشاد تـوپي برابـر          
 15000فروشي و     ريال آن مربوط به حاشيه خرده      19000

بـراي هـر    . باشد  مي فروشي ريال آن مربوط به حاشيه عمده     
 ريـال   22000 حاشيه كـل معـادل     گلدان كاج لاوسون نيز   

 ريال مربوط به 12000محاسبه شده است كه از اين مقدار 
 ريال آن مربوط بـه حاشـيه   10000فروشي و   حاشيه خرده 

  .باشد  ميفروشي عمده
  

  
  

 
  
  

                            
    

  

  

  

   مسيرهاي بازاريابي گل و گياهان زينتي در استان. 1شكل 

  صادركننده

  كننده مصرف  فروشي گل  فروش عمده  كننده توليد

  )ن، سمنانتهر( بازارهاي خارج استان
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  ) ريال- واحد ( نوع گل مورد مطالعه 4 قيمت فروش عوامل مختلف در مسير بازاررساني .1 جدول

  قيمت  نوع گل
  كاج لاوسون  شمشاد توپي  اسپاراگوس  استرليزيا

  40000  17000  45000  6000  كننده توليد
  50000  32000  60000  8000  فروش عمده
  62000  51000  80000  25000  فروش خرده
  ي تحقيق ها يافته:    ماخذ

  ) ريال- واحد ( نوع گل مورد مطالعه 4 حاشيه بازاريابي .2 جدول

  قيمت  نوع گل
  كاج لاوسون  شمشاد توپي  اسپاراگوس  استرليزيا

  10000  15000  15000  2000  فروشي حاشيه عمده
  12000  19000  20000  17000  وشيفر حاشيه خرده
  22000  34000  35000  19000  حاشيه كل
    ي تحقيق ها يافته:   ماخذ

  
با توجه به قيمـت فـروش و حاشـيه بازاريـابي عوامـل،         

 رقـم گـل محاسـبه       4 سهم عوامل از قيمـت نهـايي بـراي        
مطـابق بـا    . آمـده اسـت   ) 3( گرديد كه نتايج آن در جدول     

ليدكنندگان گل اسـترليزيا و     ي اين جدول، سهم تو    ها  يافته
درختچه زينتي شمشاد توپي بسيار پايين و به ترتيب برابر          

فروشان براي   كه سهم خرده    درصد است در حالي    33 و   24
 ـ          كـه بـراي گـل       طـوري ه  اين دو رقم قابـل توجـه اسـت ب

 درصـد و بـراي      68استرليزيا، سهم خرده فروشـان معـادل        
بـراي  . يي اسـت   درصد از قيمت نهـا     38شمشاد توپي برابر    

فـروش از قيمـت    كننده و عمده گل اسپاراگوس، سهم توليد 
بـراي كـاج    .  درصد اسـت   18 و   56نهايي به ترتيب معادل     

  درصد 65فروشي   كننده از قيمت خرده    لاوسون، سهم توليد  

باشد كه در مقايسه با ارقام ديگـر، سـهم نـسبتا بـالايي       مي
  .است

  
  بازاريابي) ويژه(  سود خالص-3

با توجه به اينكه سهم عوامل مختلف بـازار بـه تنهـايي             
باشـد    نمي بيانگر سود خالص يا درآمد خالص بازاريابي آنها       

ضرورت دارد تا در فرايند بازار رسـاني سـود خـالص بـراي              
سـود خـالص بازاريـابي      ) 4(جـدول . عوامل محاسبه گـردد   

 نـوع گـل مـورد    4ريابي را براي كنندگان و عوامل بازا   توليد
  .دهد  ميمطالعه نشان

  

   نوع گل مورد مطالعه4نهايي براي  سهم عوامل بازاريابي از قيمت .3 جدول

  سهم عوامل  نوع گل
  كاج لاوسون  شمشاد توپي  اسپاراگوس  استرليزيا

  %65  %33  %56   %24  كننده از قيمت نهايي سهم توليد
  %16  %29  %18  %8  فروشي از قيمت نهايي سهم عمده
  %19  %38  %26  %68  فروشي از قيمت نهايي سهم خرده

  ي تحقيق ها يافته: ماخذ 
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  ) ريال- واحد (  نوع گل مورد مطالعه4 سود خالص بازاريابي عوامل بازاريابي براي .4جدول

  كاج لاوسون  شمشاد توپي  اسپاراگوس  استرليزيا  عنوان  نوع گل
  40000  17000  45000  6000  متوسط قيمت فروش توليدكنده

  2900  3000  4500  1700  بي توليدكنندهكل هزينه بازاريا
  37100  14000  40500  4300  سود خالص عمليات بازاريابي توليد كننده

  10000  15000  15000  2000  حاشيه عمده فروشي
  2500  2000  5000  1000  كل هزينه بازاريابي در مرحله عمده فروشي
  7500  13000  10000  1000  سود خالص عمليات بازاريابي عمده فروشي

  12000  19000  20000  17000  حاشيه خرده فروشي
  3600  3800  5500  5150  كل هزينه ي بازاريابي در مرحله خرده فروشي

  8400  15200  14500  11850  سود خالص عمليات بازاريابي خرده فروشي
  22000  34000  35000  19000  حاشيه ي كل بازاريابي

  9000  8800  15000  7850  هزينه كل بازاريابي
  13000  25200  20000  11150  د كل عوامل بازاريابيسو
  ي تحقيقها يافته: ماخذ 

  
گـردد سـود      مـي  ملاحظـه ) 4( طور كه از جـدول     همان

كننـده بـراي هـر شـاخه         خالص عمليـات بازاريـابي توليـد      
 درصـد   7/71 ريال است كـه معـادل        4300استرليزيا برابر   

رصـد   د 3/28(باشد    مي كننده متوسط قيمت دريافتي توليد   
بـراي ايـن    ). باقيمانده صرف هزينه بازاريابي گرديده اسـت      

 ريال سود   1000فروشي،    ريال حاشيه عمده   2000رقم، از   
 و  )فروشـي   درصـد حاشـيه عمـده      50(فـروش  خالص عمده 

. صرف هزينه بازاريابي گرديـده اسـت        ريال ديگر آن   1000
 ريال است   11850فروش برابر    همچنين سود خالص خرده   

فروشـي   بالابودن سهم سود آنها از حاشيه خرده      كه نشانگر   
محاسـبه سـود    ). فروشـي   درصد حاشيه خـرده    7/69(است  

 خالص عمليات بازاريابي براي هر كيلـو اسـپاراگوس نـشان          
كننـدگان،   دهد كه خالص سود عمليات بازاريابي توليـد        مي
برابـر  (باشـد     مـي  كننـده   درصد قيمت دريـافتي توليـد      90

 درصــد قيمــت توليــد صــرف 10و حــدود )  ريــال40500
فـروش   سود خالص عمده. ي بازاريابي گرديده است   ها  هزينه

ــادل  ــال اســـت 10000معـ ــيه 7/66( ريـ ــد حاشـ  درصـ
فروشي صـرف     درصد از حاشيه عمده    3/33و  ) فروشي عمده

ــت   ــده اس ــابي ش ــه بازاري ــالص  . هزين ــود خ ــين س همچن
 5/25فروشـي و      درصـد حاشـيه خـرده      5/72فروشي   خرده

. نــده صــرف هزينــه بازاريــابي گرديــده اســتدرصــد باقيما
محاسبه سود خالص عمليـات بازاريـابي بـراي هـر گلـدان             

ــشان ــوپي ن ــابي    مــيشمــشاد ت دهــد خــالص ســود بازاري

ــافتي  35/82توليدكننــدگان   درصــد متوســط قيمــت دري
 درصد قيمت توليـدي     65/17باشد و حدود      مي توليدكننده

 خـالص  سـود . ي بازاريـابي گرديـده اسـت   هـا  صرف هزينـه  
 3/13فروشـي و      درصـد حاشـيه عمـده      7/86فـروش    عمده

ي بازاريـابي   هـا   فروشي صـرف هزينـه     درصد ازحاشيه عمده  
 درصد حاشـيه  80فروشي نيز   سود خالص خرده  . شده است 

محاسبه سود خالص عمليـات بازاريـابي   . فروشي است  خرده
براي هر گلدان كاج لاوسـون نـشان داد كـه سـود خـالص               

 درصد متوسط قيمت دريافتي     75/92ل  توليكنندگان معاد 
فروشان سـود    فروشان و خرده   براي عمده . كننده است  توليد

 ريـال   8400 و   7500خالص بازاريابي آنها به ترتيب برابـر        
 70فروشـي و      درصـد حاشـيه عمـده      75است كـه معـادل      

 گونـه كـه قـبلاً    همـان . باشد  ميفروشي درصد حاشيه خرده  
ن دهنده درصـدي از قيمـت       بيان شد حاشيه بازاريابي نشا    

كننـده نـشده و صـرف هزينـه          نهايي است كه نصيب توليد    
بيانگر ) 4(نتايج جدول   . گردد ها مي   بازاريابي يا سود واسطه   

 از حاشيه بازاريابي براي همه      ها  بالا بودن سهم سود واسطه    
توان دريافت كه دليل      مي بنابراين. ارقام مورد مطالعه است   
 بازاريابي ارقـام مـورد مطالعـه، بـالا          اصلي بالا بودن حاشيه   

 در بازار است كه ايـن       ها  بودن ميزان سود تمام شده واسطه     
به مفهوم ناكارآمدي نظام بازاريـابي ايـن محـصول خواهـد            

  .بود
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ي  ي محاسـبه  هـا   با توجـه بـه روش     :  كارايي بازاريابي  -4
انــواع كــارايي، كــه در روش تحقيــق بيــان شــده اســت و  

 ضـايعات در مـسير بازاريـابي مـورد          همچنين مقدار هزينه  
 نوع گل مورد مطالعه، ميزان كارايي فراينـد         4مطالعه براي   

نـشان  ) 5(بازاريابي محاسبه گرديد كه نتايج آن در جدول         
 طـور كـه از ايـن جـدول ملاحظـه           همـان . داده شده اسـت   

ــا توجــه بــه بــالا بــودن هزينــه  مــي ي ضــايعات و  گــردد ب
وع گل مورد مطالعـه، كـارايي        ن 4ي بازاريابي براي    ها  هزينه

باشد بـه طـوري كـه         مي كلي در مسير مورد مطالعه پايين     
 درصـد، بـراي هـر     33اين كارايي براي هر شاخه استرليزيا       

 درصد، براي هر گلدان شمـشاد تـوپي   16كيلو اسپاراگوس  
.  درصد اسـت   17 درصد و براي هر گلدان كاج لاوسون         47

ين كـارايي كلـي را       درصد كمتر  16هر كيلو اسپاراگوس با     
دارد كه بالا بـودن هزينـه بازاريـابي و هزينـه ضـايعات بـه              

بودن كارايي كلي براي اين گـل شـده          ترتيب موجب پايين  
  .است

 نـوع گـل     4افزوده محاسبه شـده بـراي        شاخص ارزش 
 ريال هزينه 100دهد كه به ازاي هر   مي مورد مطالعه نشان  

 ريال بـراي    144 خدمات بازاريابي براي هر شاخه استرليزيا     
 ريـال، بـراي هـر گلـدان كـاج        3/133هر كيلو اسپاراگوس    

 ريـال و بـراي هـر گلـدان شمـشاد تـوپي              4/144لاوسون  
لـذا هـر گلـدان      . كنـد   مي افزوده ايجاد   ريال ارزش  36/286

 100افزوده به ازاي هر   ريال ارزش36/286شمشاد توپي با 
 تـوجهي   ريال هزينه خدمات بازاريابي، ارزش افـزوده قابـل        

كند كه ايـن بـه دليـل بـالا بـودن              مي نسبت به بقيه ايجاد   
حاشيه كل بازاريابي نسبت به هزينه خدمات بازاريابي براي         

  .باشد  مياين گل
دهد چـه     مي اين شاخص نشان  :  ضريب هزينه قيمت   -5

ي هــا درصـدي از قيمـت نهــايي محـصول ناشــي از هزينـه    
 هـا   هم سود واسطه  با توجه به به بالا بودن س      . بازاريابي است 

، )نـشان داده شـد  ) 4(كـه در جـدول   (از حاشيه بازاريـابي     
رود كه سهم هزينـه بازاريـابي از قيمـت            مي  انتظار بنابراين

استثناي گل استرليزيا،   ه  مطابق انتظار ب  . نهايي پايين باشد  
 درصـد   20براي ساير ارقام، ضريب هزينه قيمـت كمتـر از           

چيز هزينـه خـدمات     است كه نشان دهنده تـاثير كـم و نـا          
بـه عبـارت   . بازاريابي بر افزايش قيمت نهايي محصول است     

كننده  ديگر علت تفاوت قابل توجه بين قيمت فروش توليد        
ي حمل و   ها  كننده به دليل هزينه    و قيمت پرداختي مصرف   

نيـست بلكـه     بندي و ديگر خـدمات بازاررسـاني       نقل، بسته 
  . در بازار استها ناشي از سود بالاي واسطه

  

  )درصد(  نوع گل مورد مطالعه4ميزان كارايي بازاريابي  .5 جدول

  نوع گل  نوع كارايي
  كاج لاوسون  شمشاد توپي  اسپاراگوس  استرليزيا  

  59  74  57  59  كارايي قيمتي
  58  73  59  74  )فني(كارايي تكنيكي
  17  47  16  33  كارايي كلي

  4/144  36/286  3/133  144  شاخص ارزش افزوده
  ي تحقيقها يافته: ماخذ 

  
   نوع گل مورد مطالعه4ضريب هزينه بازاريابي براي ..6جدول 

  شاخص  نوع گل
  كاج لاوسون  شمشاد توپي  اسپاراگوس  استرليزيا

  25/17  51/14  75/18  4/31  ضريب هزينه قيمت
  ي تحقيقها يافته:ماخذ
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  نتايچ و پيشنهادها
 ـ          دران از  توليد و پرورش گل و گياهان زينتي در استان مازن

هـاي كـشاورزي محـسوب شـده و نقـش            ترين فعاليت  مهم
هماننـد  . در ايجاد درامد، ارزآوري و اشـتغال دارد       اي    هارزند

ساير محصولات كشاورزي، بازاريابي ايـن محـصول نيـز بـا            
در كنـار  ها   و مشكلاتي مواجه است كه اين چالش      ها    چالش

ان ضعف توليد، توسعه اين رشته فعاليت مهم اقتصادي است        
در اين تحقيـق سـعي شـده        . الشعاع قرار داده است    را تحت 

هـايي نظيـر حاشـيه       است تا با محاسبه و تحليـل شـاخص        
بازاريابي، سهم عوامل و ارزش افزوده و سود ويژه بازاريابي،          
كارآمد بودن فراينـد بازاريـابي ايـن محـصول را در سـطح              

  .استان مورد بررسي قرار دهد
 ميـداني و بـا تكميـل        اطلاعات ايـن تحقيـق بـه روش       

 خـرده   12فروش و     عمده 8 توليد كننده،    25نامه از    پرسش
فرضـيه   نـشان داد كـه      ها  يافته. فروش گردآوري شده است   
 گـل بـالا اسـت    حاشيه بازاريابياول تحقيق مبني بر اينكه    

همـه  حاشـيه بازاريـابي      شود طبق نتايج حاصـله،      مي تاييد
اسـت كـه ايـن خـود     ارقام مورد مطالعه بالا و قابـل توجـه       

موجب كاهش سهم توليدكننـدگان از قيمـت نهـايي بـازار           
طوريكه بـراي دو رقـم اسـترليزيا و شمـشاد           ه  شده است ب  

كنندگان از قيمت نهايي به ترتيـب برابـر          توپي، سهم توليد  
بالابودن حاشيه بازاريابي عمـدتا بـه       .  درصد است  33 و   24

رسـاني بـوده     در مـسير بازار    هـا   بودن سود واسـطه    دليل بالا 
. است كه اين نشانگر ناكارآمـدي فراينـد بازاررسـاني اسـت       

 نمونه، در زنجيره بازاريابي درختچـه زينتـي كـاج           عنوان  به
 درصـد از    70فروشي و     درصد از حاشيه عمده    75لاوسون،  

ــده  حاشــيه خــرده ــان و  فروشــي ناشــي از ســود عم فروش
 ها هبا توجه به بالابودن سهم سود واسط      . فروشان است  خرده

تـوان دريافـت كـه علـت          مـي  بنـابراين از حاشيه بازاريابي،    
كننـده و قيمـت      تفاوت قابل توجه بين قيمت فروش توليد      

نيـست   ي بازاريابي ها  كننده به دليل هزينه    پرداختي مصرف 
  . در بازار استها بلكه ناشي از سود بالاي واسطه

 نـوع گـل مـورد       4نتايج محاسبه كارايي بازاريابي براي      
بودن كارايي قيمتي، كارايي تكنيكـي و      عه بيانگر پايين  مطال

 كه ايـن فـرض      در نهايت كارايي كلي فرايند بازاريابي است      
 بـالابودن ميـزان ضـايعات،       .كنـد   مـي  ييـد أدوم تحقيق را ت   

تـرين دلايـل پـايين        عمده ها  هزينه بازاريابي و سود واسطه    
  .بودن كارايي هستند

 بهبـود فراينـد     ي تحقيـق، جهـت    هـا   با توجه به يافتـه    
بازاريابي اين محصول و كارآمد نمودن آن، پيشنهادات زيـر      

  :قابل ذكر است
بالا بودن حاشيه بازاريـابي     : بازاريابي  تعاوني تشكيل -1

 و سـهم پـايين توليدكننـدگان از قيمـت           هـا   و سود واسطه  
. هاي مهـم بازاريـابي گـل بـوده اسـت           نهايي بازار از چالش   

دهندگان گل در    ت كم پرورش  چنين چالشي ناشي از دخال    
راهكارهاي موثر  يكي از   . بازارهاي داخلي و يا خارجي است     

بـا  .  ايجاد تعاوني بازاريابي استها، اين چالشدر جهت حل  
برداري كوچك و ميـزان       به اينكه اكثر واحدهاي بهره     توجه

قـادر   بنابراين،  پائين است آنها  توليدات قابل عرضه به بازار      
گذاري بر شرايط بازار داشـته       نقش تاثير ي  نيستند به تنهاي  

با تشكيل تعاوني بازاريـابي، كـشاورزان كوچـك بـه           . باشند
طور گروهي به منظور بازاريابي محصولات خود سازماندهي        

شوند و از اين طريق توليدكننـدگان خواهنـد توانـست             مي
فروش محـصولات    خود رأساً يا از طريق تعاوني به توزيع و        

  . ندخود مبادرت ورز
ثر ؤراهكار م ـ : گل و گياه  تخصصي  ايجاد بازار بورس     -2

ايجاد بازار بورس تخصـصي     فوق،  ديگر جهت حل مشكلات     
و  بازار بورس يك مكان متشكل    .  است گل و گياه در استان    

تواند   سازمان يافته براي داد و ستد محصولات است كه مي         
هـا،    كـاران، واسـطه    العمـل   فروشـان، حـق     از خدمات عمـده   

در اين مكان   . مند شود  دكنندگان، صاحبان صنايع بهره   تولي
شـود و     مـي  بازار تعيـين   براساس عرضه و تقاضاي   ها    قيمت

محصول خواهد بـود كـه        يك بازار رقابتي براي هر     بنابراين
ها بلكه توسط     صورت انحصاري از سوي واسطه    ه  قيمت نه ب  

كننـده   كننـده و هـم عرضـه       نيروهاي بازار يعني هم تقاضـا     
توانـد در تعيـين        مـي  توليدكننـده  بنابراين   ،شود   مي تعيين

تواند مزاياي    ايجاد بازار بورس مي   . قيمت نقش داشته باشد   
هاي مبـادلاتي، ارائـه اطلاعـات         ديگري چون كاهش هزينه   

ها را نيز به همـراه        كاهش نوسانات قيمت   شفاف و روشن و   
  .داشته باشد

 اصلي  يكي از مشكلات  : تشكيل بانك اطلاعاتي بازار    -3
 در زمينـه بازاريـابي عـدم اطـلاع و آگـاهي             توليدكنندگان
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كافي آنها از شرايط بازارهاي مختلف فروش است كـه ايـن            
 بـه   آنهـا خود از عوامل موثر در عدم ورود يـا ريـسك ورود             

 ). صـادراتي  هـاي بازارخصوص در   ه  ب (شود  بازارمحسوب مي 
كه آگاهي و داشتن اطلاعـات كـافي از بازارهـاي            در حالي 

ــصرف    ــصرفي م ــار م ــروش و رفت ــف ف ــدگان و  مختل كنن
 لازمه و پيش شرط بازاريابي موفـق اسـت،         ،تقاضاكنندگان

ــا هــا  متأســفانه در كــشور مــا در هــيچ يــك از ســازمان  ي
ها مرتبط يك منبع اطلاع رساني منسجم و قـوي            وزارتخانه

شــود كــه در وزارت  بنــابراين پيــشنهاد مــي. وجــود نــدارد
ارت بازرگاني و يـا مركـز توسـعه         طور وز  كشاورزي و همين  

 بـه منظـور تجزيـه و تحليـل     ،هاي بازرگاني  صادرات يا اتاق  
اطلاعات مربوط به عرضه، تقاضا و قيمت بازارهاي مختلـف          

رســاني ســريع بــه كــشاورزان،     طــور اطــلاع  و همــين
صادركنندگان و ديگر عوامـل از وضـعيت قيمـت، شـرايط            

طلاعـات بـازار    نظـام ا ،خريد و ديگـر اطلاعـات مـورد نيـاز       
  .تشكيل گردد

با توجه به اينكـه گـل نيـز         : بهبود سيستم حمل و نقل    
پـذيري بـالايي     مانند ساير محـصولات كـشاورزي از فـساد        

ايجـاد سيـستم حمـل و نقـل مجهـز بـه       . برخـوردار اسـت  
 ـ         جـايي آن امـري      هسردخانه و بهبود در زمان انتقـال و جاب

مـوثر  تواند در كاهش حجـم ضـايعات          مي ضروري است كه  
 .باشد
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