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  پژوهشی-مجله علمی

  علوم کشاورزی
  1385) 4(دهم، شماره دوازسال 

  
  
  
  

 ارزیابی اقتصادی راهبردهای بازاریابی برنج در استان گیلان
  

  جعفر عزیزی
  استادیار اقتصادکشاورزی و عضو هیئت علمی دانشگاه آزاد اسلامی واحد رشت

  
  :چکیده

 استان گیلان به عنوان یکی از مهمتـرین  . دهد  برنج یکی از مهمترین غلاتی است که غذای دو سوم جمعیت جهان را تشکیل می              
یکـی از  . شود  درصد برنج کشور در این استان تولید می  30که بیش از     طوریه  شود ب   های تولیدکننده برنج کشور محسوب می      استان

مهمترین مشکلات برنج، نوسانات شدید قیمت و سیستم بازاریابی سنتی آن است کـه اغلـب بـرای تولیدکننـدگان بـرنج در اسـتان                         
در این پژوهش هدف، مقایسه اقتصادی راهبردهای مختلف بازاریابی و انتخـاب بهتـرین              . کند  یگیلان لطمات جبران ناپذیری وارد م     

روش : در این مطالعه از سه روش اقتصادی استفاده شده اسـت،که عبارتنـد از  . راهبرد وتعیین زمان بهینه عرضه توسط کشاورز است   
گیـری از     ات مورد نیاز در این پـژوهش از طریـق نمونـه           اطلاع. (GSD) غالب   سازی و روش احتمال     ، روش شبیه  (MOTAD) موتاد

آوری  جمع 1383در سال   فروشان و سایر عوامل موجود در سیستم بازاریابی           فروشان، کارخانجات برنجکوبی، خرده     بخش تولید، عمده  
، MOTAD از روش    بـا اسـتفاده   . اسـت  تهیـه شـده    تر از وزارت جهادکشاورزی و وزارت بازرگانی        همچنین اطلاعات کلی  . شده است 

 راهبرد به عنوان راهبرد برتر انتخاب گردیدند که بر اساس میزان میانگین سـود در هکتـار و میـزان ریـسک                       563چهارده راهبرد از    
 درصد باقی مانـده پـس از انبـارداری در مـاه             70 درصد محصول در ماه مهر و فروش         30بهترین راهبرد، فروش    . بندی شدند   اولویت

سـازی بـر اسـاس مـسیرهای          نتـایج حاصـل از روش شـبیه       .  بالاترین سود خالص و میزان ریسک را به همراه دارد          فروردین است که  
 راهبـرد مناسـب   20 راهبرد را در سطوح مختلف ریسک و سود خالص ارائه نمود که نهایتا     1146بازاریابی و زمانهای مختلف عرضه،      

 در فروردین ماه و بطور مستقیم از تولیدکننده بـه مـصرف کننـده بـوده            درصد محصول  100انتخاب گردید و بهترین راهبرد، فروش     
  .سازی ایجاد نموده است  نیز نتایج مشابه روش شبیه(GSD) روش احتمال غالب. است

  
  راهبرد بازاریابی، برنج، گیلان، موتاد، شبیه سازی، احتمال غالب :های کلیدی واژه

 
  قدمهم

توسعه اقتصادی، افزایش تولید محصولات کشاورزی و درآمد زارعـین در ایـران، همـواره               به نقش و اهمیت کشاورزی در        با توجه 
که مستلزم آگاهی    های مناسب در بخش کشاورزی، علاوه بر این         تعیین سیاستها و تدوین برنامه    . مورد توجه سیاستگزاران بوده است    

ریـزان از   تا حدود زیادی نیز بـستگی بـه میـزان آگـاهی برنامـه         باشد،    لازم از شرایط تولید در واحدهای زراعی و نحوه بازاررسانی می          
یکـی از مـسائل مهـم در انجـام مطالعـه            . های کشاورزی دارد   العمل آنها نسبت به انواع سیاست       گیری زارعین و عکس     فرآیند تصمیم 
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منـشأ خطـر در برنامـه       . )1378 ترکمـانی و کلایـی،    ( گیری در امور کشاورزی توجه به مدیریت ریسک و خطر است            پیرامون تصمیم 
با توجه به نوسانات شدید قیمت فـروش بـرنج          . باشد  ثباتی در قیمت محصول و بازده خالص مزرعه می          فروش و بازاریابی محصول، بی    

هـای متفـاوتی     زارعـین اسـتراتژی   . کاران را با مشکل روبرو کرده اسـت        ویژه در فصل برداشت، عملا اقتصاد برنج      ه  در استان گیلان، ب   
زارعین نوع استراتژی   . فروش محصول خود پیش رو دارند که با توجه به ریسک قیمت و میزان بازدهی خالص متفاوت هستند                 جهت  

افزایش . کنند فروش محصول خود را بر اساس احتمالات ذهنی از نتایج تجربه گذشته، قیاس منطقی یا ترکیبی از این دو انتخاب می   
گردد، که این موضوع به نوبه خود         اشت، سبب افت قیمت بازار و کاهش درآمد کشاورزان می         عرضه محصول برنج بلافاصله پس از برد      

جهت کاهش محدودیت درآمـدی و      . گردد  انگیزگی جهت ادامه روند تولید می       سبب ایجاد محدودیت مالی در بخش تولید برنج و بی         
 فروش محصول پیشنهاد گردد تا بازده خـالص مزرعـه را            جلوگیری از عدم رضایتمندی زارعین برنجکار، باید استراتژی مناسبی برای         

پردازد تا    این تحقیق به مطالعه راهبردهای مختلف بازاریابی برنج در استان گیلان می           . حداکثر نموده و ریسک فعالیت را کاهش دهد       
  .بتواند بهترین راهبرد بازاریابی برنج را تعیین نموده و مدل مناسبی برای آن پیشنهاد کند

  
  رت مطالعهضرو

بدلیل نیاز شرایط طبیعی خاص برای کـشت ایـن          . دهد  برنج یکی از غلاتی است که غذای دو سوم جمعیت جهان را تشکیل می             
وجود منابع آب فراوان، مسطح بودن سطح زمین به لحاظ یک دست مانـدن  . گردد محصول، صرفا در مناطق معینی از دنیا کشت می  

  .باشند له شرایط لازم برای کشت برنج میآب روی زمین و زهکش شدن آب از جم
پـس از  . باشـد    درصد پروتئین مصرفی مردم می     75 درصد کالری و     80در بخش عظیمی از قاره آسیا، برنج تامین کننده بیش از            

س بـر اسـا  . گندم، برنج مهمترین محصول کشاورزی است و نقش بسیار بارز و چشمگیری در تغذیه مردم جهان و نیز کشور مـا دارد      
 میلیون 151، سطح زیر کشت برنج جهان 2003 در سال (FAO)آخرین آمار منتشره از سوی سازمان خوار و بار و کشاورزی جهان            

. انـد    درصد کشت برنج جهان را به خود اختـصاص داده          50 میلیون هکتار قریب به      74هکتار بوده است که کشورهای هند و چین با          
گیرد و از مراکز عمده کشت و تولیـد بـرنج بـه               استان شمالی کشور، گیلان و مازندران انجام می       بیشترین کشت برنج در ایران در دو        

اسـتان گـیلان    . شود  علاوه بر استانهای فوق، در چهار استان گلستان، خوزستان، فارس و اصفهان نیز برنج کشت می               . آیند  حساب می 
لتوک در کشور، بعد از استان مازندران مقـام دوم را از لحـاظ               درصد سطح زیر کشت ش     8/32 درصد تولید و     30با اختصاص بیش از     

 202 بـیش از   هزار بهره بـردار در سـطحی         181در این استان هر ساله بیش از        . باشد تولید و سطح زیر کشت برنج در کشور دارا می         
شـود و اقتـصاد       ستان محسوب مـی   نمایند و مهمترین فعالیت کشاورزی این ا        هزار هکتار از اراضی حاصلخیز و مستعد، برنجکاری می        

ویژه ه هر ساله نوسانات شدید قیمت برنج ب     ). 1382آمارنامه کشاورزی، ( این استان نیز بر پایه کشاورزی با محوریت برنج استوار است          
اریـابی  هـای مختلـف باز     با توجه به استراتژی   . کند  ناپذیری به کشاورزان برنجکار وارد می       کاهش آن در فصل برداشت، لطمات جبران      

که به حداکثر منفعـت      طوریه  توان بهترین استراتژی را انتخاب نمود، ب        برنج از نظر زمان و نحوه فروش برنج توسط زارع، چگونه می           
بندی  توان راهبردهای مختلف بازاریابی برنج را با توجه به ریسک و بازده خالص طبقه خالص دست یابد؟ یا به عبارت دیگر چگونه می

لذا، در این تحقیق تـلاش خواهـد شـد تـا         . ی کرد؟ یافتن پاسخ مناسب برای سوالات فوق هدف اصلی این تحقیق است            بند  و اولویت 
  .  ضمن ارزیابی اقتصادی راهبردهای بازاریابی، بهترین راهبرد را نیز معرفی نماید

  
  اهداف تحقیق

  :گیرد  اهداف زیر مورد بررسی قرار میتحقیقدر این 
  ات فصلی و سالیانه قیمت برنج استان گیلان بررسی روند تغییر-1
  شناخت و مقایسه اقتصادی راهبردهای مختلف بازاریابی برنج استان گیلان-2
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 717 ارزیابی اقتصادی راهبردهای بازاریابی برنج در استان گیلان       

   انتخاب بهترین راهبرد بازاریابی برنج با استفاده روشهای اقتصاد ریاضی-3
  

  فرضیات تحقیق
  :گیرند با توجه به اهداف فوق فرضیات زیر مورد آزمون قرار می

  .رسد ترین حد خود می های شهریور و مهر به پائین برنج در بازار در ماهقیمت  - 1
  .باشد  با قیمت تضمینی به دولت، بهترین استراتژی فروش برای زارع می)ارقام پر محصول( فروش محصول برنج - 2
  

  مروری بر مطالعات گذشته
طور اختصار بـه بعـضی از آنهـا اشـاره           ه  که ب  نجام شده دهد که مطالعات زیر ا      در زمینه موضوع مورد مطالعه، بررسی منابع نشان می        

  :شود می
کاران ایالت لوئیزیانای آمریکا در خصوص بهبود سود منطبق با ریسک،   در تلاشی برای کمک به برنج      2000 در سال    (Wolter) والتر

سته از راهبردهای بازاریابی پرداخته وی به بررسی صرفا شش د. های غالب در تعیین قیمت انجام داده است ای پیرامون گزینه مطالعه
ای، اقـدامات احتیـاطی سـازگار، اقـدامات      است که از آن جمله، فروش قطعی، قردادهای قیمت میانگین، قراردادهای آتی، فروش پله             

حصول و فروش دهد که بهترین راهبرد بازاریابی انبار کردن م نتایج حاصل از این مطالعه نشان می. احتیاطی فنی و سازگار بوده است
  .باشد آن در زمانی که قیمت محصول بالاتر از میانگین سال گذشته است، می

های روغنـی      در مطالعه خود تحت عنوان، برآوردی از راهبردهای باراریابی حبوبات و دانه            2001 در سال    (Maccamely) کاملی  مک
صورت مدلی ارائـه    ه  وی راهبردهای بازاریابی را ب    . پرداختمطلوب در مزارع مختلف، به تعیین حساسیت استراتژی بازاریابی مطلوب           

های دولـت نیـز در مـدل قـرار           های قابل کنترل و غیرقابل کنترل، عواملی چون بیمه و سیاست            نموده است که در آن علاوه بر نهاده       
  .  وی همچنین به بررسی عدم پایداری قیمت نقدی از طریق مدل موتاد دست یافته است. اند گرفته

 به شناسایی و ارزیابی راهبردهای جانشین بازاریابی و مدیریت ریسک در بازاریابی برنج در آمریکـا                 2000 در سال    (Piggot) یگوتپ
هـای آینـده     های حمل ونقـل و قیمـت        وی به تجزیه و تحلیل حساسیت زمانی در قیمت نقدی، انبار کردن محصول، هزینه             . پرداخت

  .آوری شده بهترین راهبرد را انتخاب نموده است عات جمعبا استفاده از اطلا. پرداخته است
هـای روغنـی در ایالـت ایلینـویز       به بررسی راهبردهای بازاریابی دانه2001، در سال (Tomek and Peterson) تومیک و پیترسون

. و مدارک بیمه پرداخته است    ها، قراردادهای نقدی، اسناد       وی از طریق آنالیز واریانس و میانگین جهت مقایسه قیمت         . پرداخته است 
در این مطالعه راهبردهای بازاریابی گوناگون برای یافتن بهترین راهبرد بازاریابی مشخص گردیدند و سپس با تجزیه و تحلیـل سـود                      

وامبر اند عموما بیشتر از ماه ن خالص هر راهبرد، مشخص شد تولیدکنندگانی که با روش اقتصادی به انبار کردن شلتوک برنج پرداخته
کنند، چرا که هزینه انبار کردن محصول و سرمایه بیشتر از آن چیزی خواهد بود کـه درآمـد انتظـاری                       اقدام به تاخیر در فروش نمی     

  .بتواند جبران کند
  

  روش تحقیق
پـذیر    های مناسب در بخـش کـشاورزی امکـان          ها و تدوین برنامه    دستیابی به اهداف توسعه کشاورزی، تنها در صورت تعیین سیاست         

بنابراین لحـاظ  . (Torkamani, 1996) ریزان از واکنش زارعین دارد باشد، این امر تا حدود زیادی بستگی به میزان آگاهی برنامه می
های مربوط به بخش کشاورزی نه تنهـا بـه حـذف انحرافـات در نتـایج مـدل کمـک                      ریزی سیستم  های برنامه  نمودن ریسک در مدل   

 کنـد   باشـد فـراهم مـی       ها که هدف آنها کاهش ریـسک بـرای زارعـین مـی              نیز برای ارزیابی برخی سیاست     کند، بلکه ابزارهایی را     می
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های مختلف بوده که عملا      مهمترین عامل ایجاد ریسک در بازاریابی محصول برنج، ناپایداری قیمت برنج در زمان            ). 1375 ترکمانی،(
های مختلفی از بازاریابی مواجـه هـستند کـه درجـات خطـر و بـازدهی             اتژیزارعین با استر  . کند  ثبات می  بازده واحد کشاورزی را بی    

در ایـن تحقیـق از      . لذا جهت انتخاب بهترین استراتژی باید بتوانند ابزار مناسبی جهت تجزیه و تحلیل داشته باشـند               . متفاوتی دارند 
  :سه روش استفاده شده است که عبارتند از

  
  1(MOTAD)   روش موتاد-الف

گیـری    است کـه انـدازه     2(QRP) ریزی ریاضی توام با ریسک از نوع درجه دوم          ریزی موتاد، تقریب خطی روش برنامه      روش برنامه 
هیزل برای مقابله بـا مـشکلات تخمـین         . نماید  گیری می   اندازه MAD3ریسک را بر اساس معیار میانگین قدر مطلق انحرافات نمونه           

بنا براین در . نهاد استفاده از انحرافات مطلق بازده از میانگین بازده آنها را ارائه کرد پیشQRPکوواریانس مورد نیاز -ماتریس واریانس
ریـزی خطـی    توان بسادگی در الگوی برنامـه  این معیار را می. گیرد  صورت می MADگیری ریسک بر اساس معیار        روش موتاد، اندازه  

برداران دارای توزیع نرمـال   در شرایطی که درآمد بهره. کار گرفته منظور و آن را با نرم افزارهای معمول جهت حل این نوع مسائل ب      
فـرم کلـی مـدل      .  سـاخت  QRPهای مشابه با روش      توان جواب   است، با تغییر درآمد انتظاری، الگوی موتاد به صورت پارامتریک، می          

  ):1381عزیزی و ترکمانی،( صورت زیر استه موتاد ب
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:subject to   

  
z :           ،مجموع قدرمطلق ناخالص راهبردهای مختلف از مقادیر میانگین آنهاY h

امین hقدر مطلق منفی انحراف درآمد ناخالص کل در    : −
xiال از بازده میانگین آن،    س

i  ،Chiسطح فعالیت تولید    
توان مشخصات مختلف     با روش موتاد می   . h در زمان  iبازده برنامه ای راهبرد    
  .بینی نمود احتمال خطر را در هر یک از راهبردهای بازاریابی پیش

  
  4 روش شبیه سازی-ب

ایـن روش بـه   . گیرد صورت روندی در مطالعه مسائل و مشکلات اقتصادی آینده مورد استفاده قرار می      ه  ا ب سازی اخیر   روش شبیه 
سـازی    هـای متمـادی شـکل گرفتـه شـبیه          عنوان تکنیکی، شرایط آینده را بر اساس روند واقعی سیستم تجربی که در طـول زمـان                

گیری    که با توجه به سطح احتمالات مختلف، مدیر را جهت تصمیم           این مدل معمولا در برگیرنده یک تعداد فرضیاتی است        . نماید  می
پذیر و غیرقابل انعطاف بازاریـابی، احتمـال تغییـر            سازی راهبردهای انعطاف    طور کلی با استفاده از روش شبیه      ه  ب. کند  بهتر کمک می  

   گـردد   را داشـته باشـد انتخـاب مـی        بینی شده و راهبردی کـه بیـشترین بـازده خـالص               قیمت بازار و سایر متغیرهای ریسکی، پیش      
(Abdulai & et. al, 1999).  

  
  

                                                            
1. Quadratic Programming Model (QRP) 
2. Quadratic Programming Model (QRP) 
3. The sample Mean Absolute Deviation (MAD) 
4. Simulation 
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 719 ارزیابی اقتصادی راهبردهای بازاریابی برنج در استان گیلان       

  (GSD)1   روش احتمال غالب-ج
به . کند  تکنیکی است که راهبردهای مختلف بازاریابی را بر اساس معیار ریسک و بازده خالص مرتب می              (GSD) روش احتمال غالب  

کند که در طبقه ترجیحـات ریـسکی، مطلوبیـت             را انتخاب می   عبارت دیگر روش احتمال غالب از بین راهبردهای مختلف، راهبردی         
 بـه   Fطبق فرضیه مطلوبیت مورد انتظار راهبـرد        .  است GSDفرضیه مطلوبیت مورد انتظار، پایه و اساس        . مورد انتظار حداکثر باشد   

توان بـه عنـوان        را می  G راهبرد   لذا،.  باشد G بیشتر از    Fکه مطلوبیت مورد انتظار راهبرد       شود در صورتی     ترجیح داده می   Gراهبرد  
 مطلوبیـت مـورد   Fتوزیـع  ) فرضیه مطلوبیت مورد انتظـار ( EUH2 بر اساس. (Winston, 1994) یک ریسک غیر کارآ کنار گذاشت

  :که  دارد در صورتیGانتظار بیشتری از توزیع 
  

 )2(                                                                      ∫
∞

∞−

〉− 0)()()(( daaUagaF  
  

  : صورت زیر استه انتگرال جزئی عبارت بالا ب.  هستندG و F توابع فراوانی احتمال از توابع توزیع تراکمی g و fکه 
  

)3 (                                                                     [ ] 0)()()( ' 〉−∫
∞

∞−

daaaFxG U  
  

F   به G   شود در ناحیه متفاوت توابع توزیع تراکمـی   اگر هر نقطه مثبتی که توسط مطلوبیت نهایی سنجیده می         شود،     ترجیح داده می
  :صورت زیر باشده ، اگر تابع مطلوبیت بr(x)در مراحل . باشد

  

 )4 (                                                                     







−= ∫

x

xrxU
0

' )(exp)(   
  

  :شود صورت زیر محاسبه میه ودن بسپس غالب ب
  

)5 (                                                            [ ] 0)(exp*))()((
0

>







−− ∫∫

∞

∞−

dxxrxFxG
x

  
  

 & Wailes( روش احتمال غالب یک ابزار ارزیابی کننده قابل انعطاف است که اساس آن بر پایه فرضیه مطلوبیت مورد انتظار است
et. al, 1996 .(درجه یکاحتمال  (FSD)3 دهد تواند نشان دهد که مدیر مطلوبیت مورد انتظار بیشتر را به کمتر ترجیح می می .

بدلیل اینکه این معیار محدودیت کمی برای تابع مطلوبیت مورد انتظار قائل است قدرت جدا کنندگی کمتری در خصوص تصمیمات 
دارای قدرت تفکیک بیشتر  (SSD)4احتمال غالب درجه دو. ردندگ مدیر دارد و تعداد انتخابهای مورد توجه کمتری حذف می

روش احتمال غالب قادر است تمام . باشد و در مورد زارعین ریسک گریز بیشتر قابل اجرا است  میFSDتصمیمات نسبت به 
ترین راهبرد را انتخاب راهبردهای ریسکی را برای زارعین ریسک پذیر و ریسک گریز مورد ارزیابی و تجزیه وتحلیل قرار داده و به

  .نماید
گیری از تولیدکنندگان برنج،  های فوق از طریق نمونه اطلاعات مورد نیاز جهت بررسی اهداف مورد نظر مطالعه با استفاده از روش

ه روش ب  نمونه2000 تعداد .کوبی، خرده فروشان و سایر عوامل دخیل در بازاریابی برنج انجام شد عمده فروشان، کارخانجات برنج
                                                            
1. General Stochastic Dominance (GSD) 
2. Expected Utility Hypothesis(EUH) 
3. First Degree Stochastic(FSD) 
4. Second Degree Stochastic Dominance(SSD) 
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  جعفر عزیزی  720

سپس با استفاده . آوری شد های استان گیلان جمع کاری و شهرستان ای ساده کاملا تصادفی از مناطق مختلف برنج گیری خوشه نمونه
  .از متدهای فوق، نتایج مورد تجزیه و تحلیل قرار گرفت

  
  نتایج و بحث

. دهیم ییرات فصلی برنج را مورد بررسی قرار میبرای وارد شدن به بحث، ابتدا جایگاه استان گیلان در تولید برنج و روند تغ
المنافع، از غرب به استان اردبیل، از   کیلومتر مربع، از شمال به دریای خزر و کشورهای مشترک14711استان گیلان با مساحت 

 هکتار، 278317 این استان با سطح زیر کشتی معادل. شود جنوب به استان زنجان و قزوین از شرق به استان مازندران محدود می
با توجه به شرایط آب و هوایی مناسب . باشد  می15 درصد اراضی سطح زیرکشت کل کشور را دارا بوده و از این نظر حائز رتبه 71/2

زراعت مهمترین فعالیت کشاورزی استان است که تقریباٌ . برای کشاورزی، این استان دارای محصولات متنوع زراعی و باغی است
 درصد کل سطح زیر کشت استان مربوط به 2/68دهد و از این مقدار  ح زیر کشت آن را به خود اختصاص می درصد سط8/86

 درصد میزان تولید برنج در کشور جایگاه 1/30 درصد سطح زیر کشت و 8/32استان گیلان با دارا بودن . باشد محصول برنج می
 زیر سطح زیر کشت و تولید برنج استان گیلان و سهم آن را از کل کشور جدول. )1383 آمارنامه کشاورزی،( باشد ممتازی را دارا می

  .دهد  نشان می1369- 83های  طی سال
  

  1369-83 سطح زیر کشت و میزان تولید شلتوک استان گیلان و جایگاه آن در کشور طی سالهای -1جدول
  سهم از کل  گیلان  شورکل ک  سهم از کل  گیلان  کل کشور  سال  )تن(میزان تولید  )هکتار(سطح زیر کشت

70-1369  573170  205266  8/35  2356601  820049  8/34  
71-1370  597040  203260  34  2364140  795740  6/33  
72-1371  588466  204861  8/34  2280767  732909  1/32  
73-1372  588466  196145  4/33  2258969  747845  1/33  
74-1373  565575  195403  5/34  2300901  766655  3/33  
75-1374  600329  189273  5/31  2684767  859676  32  
76-1375  563210  190122  8/33  2350124  792618  7/33  
77-1376  614963  194367  6/31  2770574  841967  4/30  
78-1377  587150  187713  32  2348241  626835  7/26  
79-1378  534331  189884  5/35  1971462  674613  2/34  
80-1379  514791  188212  6/36  1990223  635737  9/31  
81-1380  611238  200133  7/32  2887541  856369  7/29  
82-1381  615347  201530  7/32  2931346  870811  7/29  
83-1382  617432  202340  8/32  2951032  889020  1/30  

  1383وزارت جهاد کشاورزی سال: ماخذ
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  1369-83 سطح زیر کشت شلتوک بر حسب هکتار در استان گیلان طی سالهای -1مودار ن

  1383آمارنامه کشاورزی، : ماخذ
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  1369-83 میزان تولید شلتوک بر حسب تن در استان گیلان طی سالهای -2نمودار

 1383آمارنامه کشاورزی، : ماخذ

  
در ایـن اسـتان تنـوع ارقـام محلـی و            . از خصوصیات زراعت برنج در استان گیلان، تنوع ارقام کشت شده توسط شالیکاران است             

لی یا کـم  ها یا ارقام برنج که در این استان کشت می شوند به دو دسته ارقام مح               طور کلی، واریته  ه  ب. باشد اصلاح شده بسیار زیاد می    
نظیر حسنی، حسن سرا، موسی     ( ارقام محلی شامل بینام و انواع صدری      . محصول و ارقام اصلاح شده یا پر محصول تقسیم می شوند          

دهی در هکتار این ارقام پائین می باشد و ارقام اصـلاح شـده و پـر محـصول                   که دارای کیفیت بالایی هستند، اما باز      ) طارم و دمسیاه  
، )بنا به نظر مصرف کنندگان در مقایسه با ارقام بـومی     (مانند خزر، سپید رود یا ده سی سی و ندا که کیفیت این ارقام مناسب نیست               

. کنـد  طور متناوب سطح زیر کشت آنها تغییـر مـی         ه  ان ب باشد و در چند سال اخیر نیز در است         اما بازدهی در هکتار آنها بسیار بالا می       
به عنوان نمونه، در شهرستان رشت،      . شوند های استان گیلان کشت می     های مختلف در شهرستان    ارقام محلی و اصلاح شده به نسبت      

یـا سـپیدرود و در   در شهرستان لاهیجان ارقام صدری حسنی و ده سی سی      . گردد طور غالب کشت می   ه  ارقام صدری، بینام و خزر ب     
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بطـور کلـی ارقـام برنجـی کـه بطـور عمـده در               . شـوند  شهرستان آستانه اشرفیه رقم دمسیاه نسبت به سایر ارقام بیشتر کـشت مـی             
. ، بینام، خزر و ده سی سی اسـت        )به خصوص حسن سرا و دمسیاه     (شوند عبارتند از، انواع صدری     های این استان کشت می     شهرستان

پرمحصول و کم محصول، روند تغییرات ماهیانه میانگین قیمت عمده فروشی دو گروه برنج براساس وزن دهـی                  حال با توجه به ارقام      
بـر اسـاس   .  مورد بررسی قرار گرفته است، که نتایج در جدول زیـر گـزارش شـده اسـت     1369-83سهم تولید هر یک، طی سالهای       

ک روند نزولی و صعودی بر حسب ماههای سال برخوردار بـوده            اطلاعات جدول مشخص می گردد که در تمام سالها قیمت برنج از ی            
همچنـین بررسـی رونـد تغییـرات     . که در ماههای شهریور و مهر از قیمت پائینتری نسبت به ماههای دیگر سال برخوردار بوده است      

  . باشد دهد که دارای یک روند به نسبت صعودی می  نشان می1369-83قیمت برنج در یک ماه طی سالهای 
  

  ) پرمحصول و کم محصول(  تغییرات قیمت عمده فروشی ماهیانه ارقام برنج-2جدول
 ریال:    واحد1369-83های  طی سالدر استان گیلان 

  
  1369-83سازمان تعاون روستایی کشور سال: ماخذ

  
 واحد و همگرایی متغیرها مورد دلیل استفاده از آمار سری زمانی مربوط به قیمت و مقدار تولید، نیاز است ریشهه در این مطالعه ب
های اتورگرسیو در حالت بدون روند و با روند   پرون بر پایه مدل- بر این اساس آزمون ریشه واحد از روش فلیپس. بررسی قرار گیرد

  .مرد بررسی قرار گرفت که نتایج در جدول زیر آمده است
  

   پرون– آزمون ریشه واحد بر اساس آماره فلیپس – 3جدول
  Tauسطح احتمال   Tauآماره   Rhoسطح احتمال   Rhoآماره   تعداد وقفه  معادلاتشرایط 

  میانگین صفر
  میانگین ساده

  روند

3  
3  
3  

637/1-  
302/10-  
056/10-  

741/0  
339/0  
212/0  

863/1-  
493/5-  
678/5-  

309/0  
091/0  
125/0  

  های تحقیق  یافته:   ماخذ
  

 و Tau پرون در مورد متغیرهای سری زمانی انجام گردید، دو آماره - روش فلیپسبا توجه به نتایج جدول فوق که با استفاده از 
Rhoاین دو آماره با توجه به سطح احتمال گزارش شده، همگرایی مدل را تائید می نمایند.  نتایج تقریبا مشابهی را نشان می دهند .
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های اقتصادی راهبردهای  د در جهت انجام تحلیل ارزیابیگیرن هایی که در این مطالعه مورد استفاده قرار می به عبارت دیگر داده
  .باشند مختلف بازاریابی همگرا می

به عبارت دیگر اگر کشاورز . یکی از نکات مهم در مطالعه راهبردهای بازاریابی برنج، محاسبه صحیح هزینه و درآمد انتظاری است
ت انتظاری آینده منفعت بیشتری کسب نماید، طبیعتا باید منافع بخواهد فروش محصول خود را به تاخیر بیاندازد تا بر اساس قیم

محاسبه سود خالص حاصل از انبارداری، ابزاری ارزشمند در این مطالعه . حاصل از انبارداری از هزینه های حاصل از آن بیشتر باشد
  :شود برای محاسبه هزینه حاصل از انبارداری از رابطه زیر استفاده می. است

  

)( iVCC AHIs ×+=                         
  

Cs
CI هزینه انبارداری و تاخیر در فروش،

طور یکسان برای هر زارع در نظر ه های مختلف سال ب برای ماه(  هزینه تبعی انبارداری
V،)شود گرفته می H

iA، )ارزش محصول با قیمت قطعی و بدون ریسک( داشت ارزش محصول در زمان بر
سپس، .  نرخ بهره ماهیانه

  :گردد درآمد خالص حاصل از انبارداری از رابطه زیر محاسبه می
  

CVVN sHii
−−= )(  

  

N i
V درآمد خالص حاصل از انبارداری،     i

Cs و iش محصول در ماه هدف  ارز
هدف زارعـین از  .  هزینه انبارداری و تاخیر در فروش

گذاری  اطلاعات دریافتی مربوط به میانگین میزان سرمایه      . باشد تاخیر در فروش، حداکثر کردن درآمد خالص حاصل از انبارداری می          
بینی روند تغییرات ماهیانه و سالانه قیمت برنج از طریق پرسشنامه برای هر یک از                ی و تبعی انبارداری، پیش    های نگهدار  انبار، هزینه 

طور ماهیانه  ه  با توجه به روابط فوق درآمد خالص حاصل از انبارداری برای هر تن شلتوک ب              . برداران مبنای محاسبات قرار گرفت     بهره
  .ده استمحاسبه گردید که نتایج در جدول زیر آم

  
   درآمد خالص ماهیانه ناشی از نگهداری و تاخیر در فروش شلتوک در هر هکتار بر حسب هزار ریال-4جدول

  
  های تحقیق یافته: ماخذ

  
 جهت تعیین بهترین زمان و راهبرد برای فـروش محـصول، درصـد احتمـال عرضـه محـصول در                     MOTADبا استفاده از روش     

در این مدل، هدف حداقل کـردن مجمـوع         . ستفاده از اطلاعات جمع آوری شده مشخص گردید       ماههای مختلف سال توسط زارع با ا      
هـای   همچنـین مقـدار هزینـه     . مقادیر مطلق انحرافات درآمد ناخالص کل از درآمد انتظاری بر اساس درآمدهای ناخالص نمونه است              

www.SID.ir



Arc
hi

ve
 o

f S
ID

  جعفر عزیزی  724

هر و آبان بیشترین درصد احتمال عرضه محـصول را  های شهریور، م ماه. احتمالی در ماههای مختلف سال توسط زارع پیش بینی شد   
دلایـل زارعـین   . باشـد  دارا بوده و بالاترین احتمال هزینه خانوار مربوط به ماههای شهریور، مهر، آبان، آذر، فروردین و اردیبهشت می           

ب درآمـد، مواجهـه بـا    پشت سر گذاشتن چندین ماه بدون کس: های شهریور، مهر و آبان عبارت است از جهت فروش محصول در ماه 
هـا، تـامین    شروع سال تحصیلی و تامین هزینه تحصیل فرزندان، مواجهه با تاریخ سر رسید وام سلف یا قرض گرفته شده و بدهکاری  

های مذکور انجام می گردد و       هزینه عروسی و جهیزیه فرزندان یا مشارکت در عروسی وابستگان، هزینه سفر زیارتی که عمدتا در ماه                
، میزان ریسک توسط انحراف مطلق      MOTADبندی متغیرها در مدل      با توجه به فرمول   . های آتی   کاهش قیمت برنج در ماه     ترس از 

  .میانگین محاسبه شد که نتایج در جدول زیر آمده است
  

   بر اساس درصد فروش شلتوک یک هکتار در ماههای مختلف سالMOTAD نتایج حاصل از روش – 5جدول
  میزان ریسک  سایر ماهها  فروردین  اسفند  آبان  مهر  شهریور  )هزار ریال( دمیانگین سو  راهبرد

1  
2  
3  
4  
5  
6  
7  
8  
9  
10  
11  
12  
13  
14  

9350  
9200  
8730  
8500  
7930  
7450  
7200  
6500  
6320  
5400  
5000  
4200  
3100  
2500  

-  
20%  
20%  
25%  
31%  
35%  
30%  
35%  
45%  
50%  
55%  
80%  
95%  
-  

30%  
30%  
30%  
20%  
29%  
30%  
30%  
45%  
35%  
50%  
40%  
20%  
5%  

100%  

-  
-  
20%  
35%  
10%  
30%  
30%  
20%  
20%  
-  
5%  
-  
-  
-  

-  
-  
-  
10%  
20%  
-  
10%  
-  
-  
-  
-  
-  
-  
-  

70%  
50%  
20%  
-  
10%  
-  
-  
-  
-  
-  
-  
-  
-  
-  

-  
-  
10%  
10%  
-  
5%  
-  
-  
-  
-  
-  
-  
-  
-  

67/1  
55/1  
50/1  
45/1  
36/1  
20/1  
18/1  
10/1  
02/1  
97/0  
80/0  
49/0  
15/0  
0  

  قیافته های تحقی: ماخذ
  

دهد که با افزایش میزان میانگین سود در هکتار، میزان  اند، نشان می  راهبرد انتخاب شده563با توجه به نتایج جدول که از بین 
 درصد باقی مانده آن پس از انبار کردن در ماه 70 درصد محصول در ماه مهر و 30راهبرد اول که فروش . یابد ریسک نیز افزایش می
راهبرد چهاردهم یک راهبرد بدون . باشد رسد، بالاترین میزان ریسک را در بین راهبردهای دیگر دارا می فروردین به فروش می

در این راهبرد میزان . صورت پیش فروش استه انعطاف و ثابت است که فروش کامل محصول در ماه مهر و با قیمت تضمینی یا ب
لذا، انتخاب بهترین راهبرد که بیشترین سود . باشد مترین مقدار میریسک برابر صفر و میزان میانگین سود خالص در هکتار، ک

نتایج کلی حاصل از تجزیه و تحلیل روش . خالص در هکتار را نیز به همراه داشته باشد با افزایش میزان ریسک نیز همراه خواهد بود
وانند میزان میانگین سود خالص خود را حداکثر ت پذیریشان می دهد که برنجکاران با توجه به میزان ریسک موتاد به روشنی نشان می

  .کنند
در این روش . سازی، روش دیگری است که جهت انتخاب راهبرد بازاریابی در این مطالعه مورد استفاده قرار گرفته است روش شبیه

رسانی مختلفی وجود   بازاربرای بازار برنج گیلان، مسیرهای. دو عامل مسیر بازاریابی و زمان عرضه توسط زارع مد نظر قرار گرفت
  :باشد که این مسیرها عبارتند از طور کلی بازار برنج این استان دارای پنج مسیر اصلی بازاریابی میه ب. دارد
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  مصرف کننده  ←  خرده فروش  ←  رحق العمل کا  ←  تبدیل کننده  ←  تولید کننده  1
  رف کنندهمص  ←  خرده فروش  ←  حق العمل کار  ←  خریدار محلی  ←  تولید کننده  2
      مصرف کننده  ←  خرده فروش  ←  حق العمل کار  ←  تولید کننده  3
      مصرف کننده  ←  خرده فروش  ←  عمده فروش  ←  تولید کننده  4
          مصرف کننده     ←  خرده فروش  ←  تولید کننده  5

  
شود، مسیر بازاریابی و  نجام میبینی قیمت مورد انتظار که بر اساس روند تغییرات قیمت ماهیانه سالهای گذشته ا زارعین با پیش

به عبارت دیگر وقتی قیمت مورد انتظار کوچکتر یا مساوی قیمت همان ماه در سال قبل باشد، . کنند زمان عرضه را مشخص می
مشابه کنند که قیمت انتظاری زمان فروش، بالاتر از ماه  پردازند و یا مسیر بازاریابی را اتخاذ می زارعین به انبار کردن محصول می

  .سنوات گذشته باشد و درآمد خالص فروش محصول یک هکتار برنجکاری حداکثر گردد
 راهبرد را در سطوح مختلف ریسک و سود خالص در هر هکتار 1146مسیرهای بازاریابی فوق به همراه زمانهای مختلف عرضه، 

  .ارش شده است راهبرد مناسب انتخاب و در جدول زیر گز20برنجکاری به ما ارائه می کند که 
  

   نتایج برگزیده حاصل از روش شبیه سازی جهت انتخاب راهبردهای برتر بازاریابی برنج در استان گیلان-6جدول
  کوواریانس  انحراف معیار  )هزار ریال(میانگین سود خالص  راهبرد

1  
2  
3  
4  
5  
6  
7  
8  
9  
10  
11  
12  
13  
14  
15  
16  
17  
18  
19  
20  

9360  
9350  
9000  
8930  
8730  
8500  
8145  
7930  
7648  
7450  
7200  
6732  
6500  
6320  
5400  
5150  
5000  
4200  
3100  
2500  

915/1  
926/1  
962/1  
939/1  
937/1  
953/1  
017/2  
968/1  
970/1  
863/1  
899/1  
007/2  
079/2  
883/1  
049/2  
962/1  
981/1  
096/2  
014/2  
983/1  

006/25  
192/25  
696/25  
402/25  
416/25  
634/25  
488/26  
857/25  
889/25  
495/24  
978/24  
405/26  
373/27  
786/24  
989/26  
866/25  
120/26  
637/27  
585/26  
174/26  

  یافته های تحقیق: ماخذ
  

 100، فروش 1 راهبرد. اند بندی شده با توجه به نتایج جدول فوق، راهبردهای بازاریابی بر حسب میانگین سود خالص اولویت
این راهبرد دارای بالاترین درجه ریسک و . باشد کننده می کننده به مصرفطور مستقیم از تولیده درصد محصول در فروردین ماه و ب

بطور مستقیم از ) در فروردین ماه% 70در مهر ماه و % 30( ، فروش محصول2راهبرد . باشد بیشترین سود خالص در هکتار می
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از مسیر بازاریابی )  در فروردین ماه%70در مهر ماه و % 30( راهبرد بیستم، فروش محصول. باشد تولیدکننده به مصرف کننده می
. با توجه به تمایلات ریسکی زارعین، انتخاب بیست راهبرد فوق می تواند میانگین سود خالص در هکتار را حداکثر کند. چهارم است

 هر همچنین نتایج حاصل از روش شبیه سازی نشان می دهد که وقتی قیمت ماهیانه بیشتر از میانگین قیمت سال گذشته برای
کیلو برنج باشد، زارعین تمایل بیشتری جهت فروش محصول خود نشان می دهند و لذا، بیشترین مقدار عرضه در ماههای مهر، آبان 

در غیر اینصورت زارعین از راهبردهای غیر قابل انعطاف مانند قیمت تضمینی تبعیت می کنند و یا اقدام به . و آذر انجام می گردد
نکته قابل توجه در فروش محصول این است که زارعین تصمیمات خود را . ر فروش محصول مبادرت می ورزندانبار کردن و تعویق د

به عبارت دیگر زارعین ریسک گریز در صورتیکه قیمت . بر اساس میانگین قیمت سال گذشته یا ماه مشابه گذشته اتخاذ می کنند
به باشد، مجبور به انتخاب مسیر بازاریابی غیرقابل انعطاف و ثابت می انتظاریشان کمتر از میانگین قیمت سال گذشته یا ماه مشا

  .شوند که طبیعتا میزان سود خالص آنها کمتر خواهد شد
این روش دقیقا . ، روش دیگری است که جهت انتخاب راهبردهای مناسب بازاریابی بکار گرفته شد)GSD( روش احتمال غالب

ج یکسانی را ایجاد نموده است، با این تفاوت که از بیست راهبرد برتر مشخص شده در مشابه روش شبیه سازی عمل کرده و نتای
هر یک از یازده راهبرد ارائه شده به روش احتمال غالب بطور . روش شبیه سازی، یازده راهبرد را با همان اولویت انتخاب نموده است

  .وضع موجود فروش توسط زارعین افزایش می دهد هزار ریال بیشتر از میانگین 5270متوسط سود خالص در هکتار را 
  

  پیشنهادات
های  کار یکی از دلایل عمده ریسک بازار و انتخاب راهبردهای بازاریابی غیرقابل انعطاف را، مشخص نبودن سیاست زارعین برنج - 1

طور ه  و واردات آن بهای خود را در راستای حمایت از تولید برنج لذا، دولت باید سیاست. دانند دولت در خصوص برنج می
  .شفاف مشخص نماید، تا از این طریق ریسک حاصل از تغییرات قیمت را کاهش دهد

تواند به عنوان یک راهنمای قیمتی برای بازار برنج   وارد نمودن محصول برنج در بورس محصولات کشاورزی، ضمن اینکه می - 2
 .را نیز افزایش خواهد داد آنزنی  محسوب شود با کاهش ریسک بازاری تولیدکننده، قدرت چانه

ها  ای زندگی در این ماه های شهریور، مهر، اسفند و فروردین توسط کشاورز، فشار هزینه یکی از دلایل فروش محصول در ماه - 3
ها، وام سلف هزینه زندگی در اختیار زارعین قرار دهد،  گردد با تشکیل صندوقی که بتواند در این ماه لذا، پیشنهاد می. است
همچنین باید سررسید . تر به فروش برسانند ها و با قیمت پائین  زارعین مجبور نخواهند بود که محصول خود را در این ماهعملا

  .وام سلف تولید از مهرماه به دیماه منتقل گردد
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Abstract 

Rice is a grain that helps to food supply for two-thirds of the world’s population. Gilan province is one 
of the important regions in the field of rice production in Iran. At this study, the alternative rice marketing 
strategies were evaluated using three analysis methods. These methods included MOTAD1, simulation and 
GSD2. Historical rice prices from 1370-83 was used and tested for trend and seasonality in order for the 
methods to be formed properly. In this relation, the needed information was obtained from market factors, 
as well as relevant organization by questionnair, interview and clustering sample. The best strategies 
involves selling 30 percent of rice in Mehr and 70 percent in Farvardin, because this strategies involve the 
highest level of risk also brought in the highest average net returns. After the MOTAD analysis, 
simulation analysis was conducted to improve the results from the MOTAD analysis. In simulation 
analysis, is was selected top 20 marketing strategeis from 1146 strategies and the best strategies involves 
selling 100 percent product in Farvardin and direct sell from producer to consumer. The results obtained 
from the stochastic analysis showed very similar results to the simulation analysis results. 
 
 

  
  

                                                            
1- Minimization Of the Total Absolute Deviations(MOTAD)  
2 - General Stochastic Dominance(GSD) 
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