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 ١٣٨۶بهار ،)ويژة بازارهاي كشاورزي (۵۷، شماره پانزدهماقتصادكشاورزي و توسعه، سال 

 

  زميني سيب  بر حاشيه بازاريابيمؤثرعوامل  بررسي كانال بازاريابي و
 

 ∗∗ير دكتر امير حسين چيذ،∗صديف بيك زاده
 

 چكيده
 ،ي مسـتعد  ازمينه ـبه لحاظ شرايط خاص توپوگرافيك و شـرايط آب و هـوايي و              ايران  

داشـتن  رغـم  ولـي بـه    . به شمار مي آيد    در منطقه    زميني  سيب گانتوليدكننديكي از مساعدترين    
يكـي از   . سـت رو  روبـه فراوانـي    با مشكلات    ، براي كشت چنين محصولي    يچنين امكانات مناسب  
اختلاف بالاي قيمت سرمزرعه ، بازار محصولات كشاورزي كشور روياروي مهمترين مشكلات

علـي رغـم    ( پـردازد  ه مي كنند  مصرفكه  است  با قيمتي   ) كند  ميه دريافت   توليدكنند قيمتي كه (
 . مي باشدحاشيه بازاريابي بالا بودن يا به عبارت ديگر و  ؛)پايين بودن خدمات بازاريابي
 بر حاشـيه بازاريـابي      مؤثرعوامل   بررسيشناسايي كانال بازاريابي و     هدف از اين تحقيق     

 .است 80-1361طي دوره  اقتصادسنجياز مدل ستفاده با ا زميني سيبمحصول 
ي شاخصـها صـادرات و     دهـد كـه توليـد،      نتايج به دست آمده از اين تحقيـق نشـان مـي           

. اسـت  زمينـي   سـيب گـذار بـر حاشـيه بازاريـابي         تأثيري حمل و نقل از مهمترين عوامـل         ها  هزينه
 زمينـي   سـيب گان  وليدكننـد تويژگيهـاي   : نيز عبارتند از   اساسي بازاريابي اين محصول      تمشكلا

                                                 
   كارشناسي ارشد اقتصاد كشاورزي دانشگاه تربيت مدرسآموخته دانش ∗

e-mail: beykzadeh56@yahoo.com 
  عضو هيئت علمي گروه اقتصاد كشاورزي دانشگاه تربيت مدرس ∗∗
  

 www.SID.ir



Arc
hi

ve
 o

f S
ID

  )ويژة بازارهاي كشاورزي (۵۷ شماره - اقتصاد كشاورزي و توسعه

 ۸۲

، ماهيـت عرضـه     ..).ي، بزرگـي و   فسـادپذير (، ويژگي محصول    ) مقياس بودن از لحاظ  كوچك  (
جريـان كنـد    ( م بازاريـابي  نظـا منحصـر بـه فـرد       ويژگـي   ،  )فصلي بودن اين محصول   (زميني  سيب

 ياهن، غيـر ايسـتا بـودن و نوسـا     ..).ي مالي متفاوت و   ظرفيتهااطلاعات، گستردگي فعالان بازار با      
 . و غيرهبندي بسته، بندي درجهنبود استانداردهاي كيفي،  و قيمت،

 
 :ها هواژ كليد

 ، كانال بازاريابي، حاشيه بازاريابيزميني سيب
 

 مقدمه
 يـك امـر طبيعـي اسـت و در           فروشـي   خـرده وجود اختلاف قيمت سـر مزرعـه و قيمـت           

 يافتـه   توسـعه اما در كشـورهاي      .به شدت بيشتر از ما     حتي   ؛ نيز وجود دارد   يافته  توسعهكشورهاي  
 تبـديل و    ،بنـدي   درجـه ،  بنـدي   بسـته اختلاف قيمت، بيشتر مربوط به خدمات بازاريـابي همچـون           

خـدمات  ) ايـران ماننـد  ( در كشـورهاي در حـال توسـعه   است، در حالي كه   ... تحويل در منزل و   
ايران، اشيه بازار در  از عوامل مهم بالا بودن ح.گيرد بازاريابي اندكي در مورد محصول انجام مي     

اين عوامل به علـت مناسـب   . است )خران سلف  ودلالان(ي بازار   ها  واسطهوجود ضايعات بالا و     
 و سيستم اطلاع رساني، كمبود نقـدينگي و         همچون نبود بورس كالا   (نبودن ساز و كارهاي بازار    
 انحصــار دن بــازار و ايجــاد نــوعيكــربــا كنتــرل  )… كشــاورزان و يقــدرت و بنيــه پــايين مــال

 به دست و از اين بابت سودهاي كلاني       رند  دارا   ة قيمتها كنند  تعيين تا حدودي نقش     غيرملموس،
 .مي آورند

گيـرد و     در ايران به شـكل خـام و تـازه خـوري صـورت مـي                زميني  سيبعمده  مصرف   
كشاورزان محصولات خـود را اغلـب   . پذيرد انجام مي  روي اين محصول     يعمليات تبديلي پايين  

 سـتند و انبـار آن ني     سـازي   ذخيـره  كمبود نقدينگي قادر به      به علت و  مي فروشند    برداشت   پس از 
ي زنـدگي خـود در طـول دوره زراعـي،     هـا  هزينـه  قسـمتي از  تأمين آنها به علتحتي برخي از    (

، عرضـه ايـن     چون موقع برداشت  همچنين   .)كنند  ميفروش   محصول خود را با قيمت پايين پيش      
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پيـدا  كـاهش   ) فروشـي   خـرده قيمـت   ( هكنند  مصرفاورزان از قيمت     سهم كش  ،محصول بالاست 
 . يابد  انتقال مي،انفروش عمده يعني يابي،و اين سهم به زنجيره ديگر كانال بازار كند مي

و براي وارد شدن     انجام مي دهد   بخش خصوصي     در ايران را بيشتر    زميني  سيب بازاريابي
 يـابي رخلاف محصولي مثل گندم كه كانال بازار      ب(به چنين كانالي هيچ محدوديتي وجود ندارد        

 در ايـران بيشـتر تـابع نيروهـاي          زميني  سيبم بازاريابي   نظا ، بنابراين .)استآن در انحصار دولت     
 .ستبازار يعني عرضه و تقاضا

 به دنبال كاهش يارانـه      1367از سال   . استمداخلات دولت در اين بخش خيلي محدود        
. پيـدا كـرد  اي در سبد مصـرفي افـراد خـانوار          نقش ويژه  يزمين  سيبمحصولات ديگر، محصول    

، نمـود  اقدام به خريد ايـن محصـول   ، دولت با اعلام قيمتهاي تضميني،بنابراين از اين سال به بعد   
 نسبت به قيمت بازار پايين بود، لذا دولـت          زميني  سيبقيمت تضميني اعلام شده براي      ولي چون   

 .به دست نياورد در امر خريد اين محصول توفيق چنداني
زمينــي وجــود دارد؛ از ويژگيهــاي    فراوانــي بــر ســر راه بازاريــابي ســيب     تمشــكلا

 . توليدكنندگان گرفته تا نظام بازاريابي و غيره
عوامـل  و محاسـبه     شناسايي كانال بازاريابي عمومي و كمي كـردن          ،هدف از اين تحقيق   

هـاي   از دادهدر تحقيـق حاضـر   منظور اين  به .است زميني سيب بر حاشيه بازاريابي محصول    مؤثر
اطلاعـات از دسـتگاههاي دولتـي نظيـر         ايـن   .  استفاده شده اسـت    80-1361سري زماني سالهاي    

سـازمان بازرسـي و     (  وزارت بازرگـاني   ،)ادارة كل آمـار و اطلاعـات      ( وزارت جهاد كشاورزي  
وري اسـلامي   ، مركز آمار ايران، بانك مركـزي جمه ـ       )نظارت بر قيمت و توزيع كالا و خدمات       

 . شده استآوري  جمعايران، سازمان خوار بار جهاني و دانشگاههاي مختلف 
 

 مروري بر مطالعات انجام شده
اگر بازاريابي را به معناي واقعي شامل فعاليتهايي نظير تحقيقـات بازاريـابي، توليـد كـالا،         

بـا   خـدمات بازاريـابي   ، انبـارداري و ديگـر       بنـدي   درجه،  بندي  بستهي، تبليغات،   قيمتگذارتوزيع،  
 گفـت كـه در زمينـه    تـوان  مـي ، دانيمه ب ـكننـد   مصـرف  نيازهـاي    تـأمين هدف درك، خـدمت و      
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اندكي  در داخل كشور مطالعات سيستماتيك       متأسفانه)  محصولات كشاورزي  ويژه  به(بازاريابي  
 .در ادامه اشاره شده است هاكه به برخي از آنانجام گرفته 

به تحليل اقتصـادي حاشـيه بـازار محصـول بـرنج بـا              ) 1379( و صدرالاشرافي    كاظم نژاد 
آپ و هزينـه بازاريـابي      -مدلهاي مارك براورد  نتايج  . ند پرداخت اقتصادسنجيي  مدلهااستفاده از   

ي بازاريـابي و    هـا   هزينهثر از عواملي همچون     أدهد كه حاشيه بازاريابي برنج در ايران مت        نشان مي 
خارجي، توزيع برنجهاي وارداتي و ريسك قيمتي بوده ي داخلي و برنجهاميزان واردات، قيمت    

كه منجر به تغيير در بوده ي وارداتي و سياستهايي   سياستها ،مؤثرعوامل  كه در اين ميان مهمترين      
سياست تغيير در  است؛ مانند شده) ي بازاريابيها هزينهبه عنوان شاخص    (ي حمل و نقل     ها  هزينه

 .هاي نفتي فراوردهنرخ سوخت و 
 تعيـين مسـير،   مايشي به بررسي عمليات بازاريـابي و از طريق تحقيق پي) 1379( ورحسن پ 

تعيين سهم عوامل بازاريابي در قيمت     و همچنين    حاشيه، ضريب هزينه و كارايي بازاريابي انگور      
 انگور در اسـتان كهگيلويـه و بويراحمـد          فروشي  خرده بر حاشيه و ضايعات      مؤثرانگور و عوامل    

ان، خريداران محلي و دلالان در خريد انگور به ترتيب       فروش  عمدهكه سهم   اد   و نشان د   پرداخت
 درصـد  3/127 و 2/42 درصد و ضريب هزينه و كارايي بازاريابي به ترتيب    7/13 و   1/29،  7/42

 ،8/57ان از قيمت نهايي انگور به ترتيـب         فروش  خردهان و   فروش  عمدهگان،  توليدكنندسهم  . است
 .به شدمحاس درصد 6/25 و 6/16

به بررسي بازاريابي و صادرات محصول سير در اسـتان همـدان از مرحلـه     ) 1379( سيدان
 نقــش رابــط ميــان هــا واســطهداران و  كــه ميــدان و نتيجــه گرفــت پرداخــتتوليــد تــا مصــرف 

خريـد   با پرداخـت اعتبـار و يـا پـيش         و  ان و صادركنندگان را دارند      فروش  خردهگان و   توليدكنند
 .دن به سودهاي ناشي از ايجاد بازار انحصار دست مي ياب،انمحصولات از كشاورز

ي ليمـو در چهـار      ها  فراورده به تخمين تابع حاشيه بازاريابي       (Richards,1996) ريچاردز
ي هـا   هزينـه  مـواد غـذايي،      بنـدي   بسـته كه نرخ دستمزد،     و نتيجه گرفت     منطقه كاليفرنيا پرداخت  
 و برخـي متغيرهـاي مجـازي مهمتـرين عوامـل            ي عرضه و تقاضا   كششهاحمل محصول به بازار،     

 . بر حاشيه بازاريابي هستندمؤثر
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گوشــت در  يهــا فــراورده بــه بررســي انتخــاب كانــال توزيــع (Zaboj, 2000) وجبــزا 
 ،ي توزيـع بـراي هـر كانـال        هـا   هزينـه  از طريق بررسـي      مطالعهدر اين   . جمهوري چك پرداخت  

 .شدانتخاب بهترين كانال توزيع 

   در ايرانزميني سيبابي كانال بازاري

ان، فروش عمده( اي از عوامل مجموعهدربرگيرنده ايران در  زميني سيبكانال بازاريابي 
در ارتباط با ساز و كارهايي  كه با است) كنندگان ، تبديلها واسطهان، دلالان، فروش خرده

ون هر يك از چاست؛  كانالهاي سنتي و جز، با توجه به توضيحات بالا،اين كانال. يكديگرند
اعضاي كانال به طور جداگانه در پي به حداكثر رساندن منافع خود هستند، حتي اگر اين منافع 

 .آور باشد براي كل كانال توزيع زيان

 . داده مي شوندشرح   در ايرانزميني سيباعضاي كانال بازاريابي در ادامه، 
 

  ١انفروش عمده

كـه هدفشـان    شود  گروهي اطلاق مي    يا  فراد   از ا  اي  مجموعه به   زميني  سيبان  فروش  عمده
) انفروش ـ  خرده(اين محصول به كساني است كه براي فروش مجدد          بيش از حد متعارف     فروش  

ان ايـن   فروش ـ  عمـده وظيفـه   مهمتـرين   د كـه    ه ـدمـي   تحقيقات ميداني نشـان     . كنند خريداري مي 
 :استمحصول به شرح زير 

خريـد انبـوه كـالا و        (ن خريـد انبـوه    ، سرشـكن كـرد    انبارداريجايي، حمل و نقل،      ه جاب
  . ماليتأمين، مخاطره پذيري و )سپس خرد كردن آن به قسمتهاي كوچك

 را از كشـاورزان،     زمينـي   سيب در اكثر استانهاي ايران محصول       زميني  سيبان  فروش  عمده
كننـدگان، صـادركنندگان و    ان، تبـديل فروش ـ خـرده و آن را بـه   خرند   مي ها  واسطه و   خران  سلف

                                                 
1. wholesalers 

 www.SID.ir



Arc
hi

ve
 o

f S
ID

  )ويژة بازارهاي كشاورزي (۵۷ شماره - اقتصاد كشاورزي و توسعه

 ۸۶

ان خود نيز راساً بـه صـادرات اقـدام          فروش  عمدهاست كه   گفتني  . ان مي فروشند  فروش  عمده ساير
كــاري  العمــل را بــه صــورت حــق قســمتي از محصــولان فروشــ عمــدهگــاهي مواقــع . كننــد مــي
ن محصول خود را جهت فروش بـه صـورت امانـت در اختيـار               ابرخي از زارع  فروشند؛ يعني    مي

مبلغـي بـه عنـوان      از محصـول،    ار مي دهند و به ازاي هر كيلوگرم         قر) انفروش  عمده( داران  ميدان
 .ان مي پردازندفروش عمدهالعمل فروش به  حق

 
 1انفروش خرده

خـدمات  ارائه  فروش مستقيم كالاها و     است به منظور    تمام فعاليتهايي   شامل   فروشي  خرده
 زميني  سيب بندي  بستهبا توجه به نامناسب بودن      . گان نهايي براي مصرف شخصي    كنند  مصرفبه  

افـزايش يافتـه و هزينـة     اين محصول    ضايعات   ، و استاندارد  بندي  درجهنداشتن  در مرحلة توليد و     
 اين محصول در نقاط مختلف كشور بندي بستهبيشتر . تحميل كرده استان فروش خردهبر زيادي  

.  استكشورهاي ديگر بسيار نامناسباين وضعيت نسبت كه  باشد ميگوني و كارتن به صورت 
گردي و فروش مستقيم در كنـار منـزل نيـز            ان اين محصول به صورت دوره     فروش  خردهبرخي از   

 و بنـدي  درجـه : ان اين محصول انجام مي دهند عبارتند از  فروش  خردهخدماتي كه   . كنند  مياقدام  
 . به محل مصرف يفروش عمده محصول از مراكز جايي جابه

  2روستاييي تعاون شركتها
تنظيم بازار و جلوگيري    ه   ب ،روستاييتعاون   سازمانبا نظارت    ،روستايين  ي تعاو شركتها

همچنـين  . ايـن محصـول مـي پردازنـد        يقيمتهـا  و كاهش بيش از حـد        ي قيمت ياهنوسانايجاد  از  
 دة بـه قيمـت اعـلام ش ـ   زمينـي  سـيب  اقدام بـه خريـد تضـميني    ، رو به افول استقيمتهازماني كه  

ي قيمتهاتر از    پاييني تضميني اعلام شده معمولاً      قيمتهابه اينكه   با توجه   . كنند  ميشوراي اقتصاد   
 . يست در اين زمينه زياد چشمگير نروستايي لذا ميزان خريد سازمان تعاون ،بازار بوده است

                                                 
1. retailers  
2. rural cooperatives 
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د نقـش مهمـي داشـته       ن ـتوان  مـي شركتهاي تعاون روستايي در امر بازاريابي اين محصـول          
 در بازارهـاي محلـي جمـع        ،ت كشـاورز را بـراي فـروش       ند محصولا توان  ميدر واقع آنها    . دنباش
ايـن  . كننـد ا در پايان دوره بين كشـاورزان عضـو تقسـيم           رسود حاصل   و   ندد و يكجا بفروش   ننك

بايد گفت  متأسفانهاما . دنبهبود بخشرا ند كيفيت محصولات كشاورزان توان ميهمچنين تعاونيها 
 .نداشته و ندارند زميني سيبي محصول شركتهاي تعاون روستايي نقش چنداني در بازارياب

 كنندگان تبديل

ــال    ــروه از كان ــن گ ــابياي ــود را از    ،بازاري ــاز خ ــورد ني ــول م ــده محص ــ عم ان و فروش
آن بـه شـكل     فـراوري   روي اين محصول و     تغييراتي   و پس از انجام      كنند  ميگان تهيه   توليدكنند

از طريـق   ،  ...انـول و  محصولات جانبي ديگر همچـون چيـپس، خـلال، پفـك، پـودر، پـوره، گر               
گان كنند تبديلتعداد . كنند مي اقدام به فروش محصول خود       ، مجزا يان ديگر و كانال   فروش  خرده

خـرين آمـار و       طبـق آ  در ايـن بـاره      . اسـت بسيار كمتـر    آن  توليدكنندگان  از تعداد   اين محصول   
نهاي اردبيـل،   در استا زميني    سيب كارخانه صنايع تبديلي     50 حدود   ،اطلاعات سازمانهاي مربوط  

آذربايجان شرقي و غربي، اصفهان، كرمانشاه، بوشـهر، تهـران، چهارمحـال بختيـاري، خراسـان،                
 .خوزستان، سمنان، فارس، كرمان، گيلان، لرستان، مركزي، همدان و يزد وجود دارد

 
 خران سلف

. خرد ميگان را قبل از توليد توليدكنند زميني سيبكه محصول گويند  به فردي خر سلف
 بـه پـيش فـروش       ،ي جاري زندگي  ها  هزينه تأمين به دليل نياز مالي و       انكار زميني  سيبرخي از   ب

نيـاز   ي آتـي بـازار و     قيمتهـا  با اطلاعـاتي كـه از        خران  سلف. كنند  ميمحصول خود اقدام    كردن  
 كنند  ميخريد   ن به نقدينگي دارند، اين محصول را با قيمت بسيار پايين از كشاورزان پيش             ازارع

 و دركننــد  مــيرا وارد انبارهــاي ملكــي خــود   آن،محصــول توســط زارع  از برداشــت و پــس
در ايـن راسـتا     . ندفروش ـ مـي آن را    - كه قيمت وضعيت مطلوب به خـود گرفـت         - موقع مناسب 
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وامهاي كوتاهمدت به كشـاورزان در طـول دوره زراعـي و            اعطاي  د با   توان  ميبانك كشاورزي   
 . كنند اين محصول جلوگيري  كردنفروش از پيش آنها، نياز مالي تأمين

 مناسـب،   بنـدي   بسـته (اندازي بورس كالا بـراي ايـن محصـول فـراهم شـود               اگر زمينه راه  
 ،)...و   بنـدي  هج ـاسـتاندارد، در  رعايـت   هاي مناسب، حمـل و نقـل،         انبارهاي مكانيزه و سردخانه   

اردبيـل، همـدان،    ( مينـي ز  سـيب ه  توليدكننددر استانهاي عمده    ه ويژه   بسياري از اين مشكلات، ب    
ــان ــفهان و،كرم ــع ،..) اص ــه،    رف ــود و در نتيج ــي ش ــاورزان م ــده كش ــهم عم اي از قيمــت  س
 بـا  ،از طرفـي . دن ـدهمـي  را بـه خـود اختصـاص    ) گانكننـد  مصـرف قيمـت بـازار    (فروشـي   خرده
 در بازار اين محصول فعـال       ،به عنوان فعالان بازار    توان  مي را نيز    خران  سلفريزي صحيح،    برنامه

 .نگه داشت
 

 دلالان

 آنها مالك كالاي مورد معامله نيسـتند        ؛كنند  ميان فرق   فروش  عمدهدلالان از دو جهت با      
وظيفه اصلي دلالان مساعدت در امر خريد و فروش         . آنهاستو فقط انجام بعضي امور بر عهده        

افـت  آنها به ازاي خدمات خود و بسته به قيمت فروش، پولي تحت عنوان حق العمـل دري                . است
ورد و حـين مـذاكره      آيك دلال كسي است كه خريدار و فروشـنده را گـرد هـم مـي                 . كنند  مي

دلالان مالك كالاي مورد معامله نيستند و خـود را درگيـر             .كند  ميكمك  آنها  درباره معامله به    
 مستقرند و   زميني  سيبي  فروش  عمده هاينادلالان در ميد  . كنند  ميل مالي و مخاطره معامله ن     ئمسا
 بـه نفـع آنهـا       ،)دريافت دسـتمزدهاي قبلـي    (ان  فروش  عمدهبيشتر موارد با هماهنگيهاي قبلي با       در  

 .معاملات را انجام مي دهند
 زمينـي  سـيب ه توليدكننـد دهد كه در برخي از استانهاي عمده     بررسيهاي ميداني نشان مي   

ود را بـراي  خ ـمحصـول   مقداري از    زميني  سيبكشاورزان در موقع برداشت     ) مثل استان اردبيل  (
 با نيسان و تراكتـور بـه        ،زميني  سيب كارگر برداشت    هزينههاي   در زمينه  نياز مالي    تأمينفروش و   
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ند و چون اطلاع رساني در مورد قيمت محصـول بـه نحـو مطلـوب                كنمي  حمل  بار   ميدانهاي تره 
 و دليـل عـدم برگردانـدن محمولـه    ه  مـي شـوند و ب ـ  رو روبـه با قيمتهاي پايين ، گيرد صورت نمي 

خود را با قيمتهاي پايين   مجبور مي شوند محصول،نياز مبرم به نقدينگي همچنين  كاري و  دوباره
 .روشندفب

 

 نندگانكصادر

ان فروش ـ  عمـده گان و   توليدكننـد  را از    زمينـي   سيباين گروه از اعضاي كانال بازاريابي،       
 و بنـدي  بسـته  و بنـدي  درجـه  :مثل(انجام برخي از عمليات بازاريابي  و پس ازكنند    ميخريداري  

 آن را بــه كشــورهاي ) كيلــوگرمي و بعضــاً در كــارتن25-20 در گونيهــاي زمينــي ســيبحمــل 
 مقـدار و  متأسـفانه  .كننـد  مـي آذربايجان، عراق، امارت و برخي ديگر از كشورهاي عربي صادر         

، ديبن ـ درجـه ( ن برخي از اصول اوليه بازاريابيد صادراتي به دليل رعايت نكر     زميني  سيبقيمت  
 درصـد   9/2 فقط   1380در سال   براي مثال   . استبسيار پايين   ) …، رعايت استاندارد و     بندي  بسته

 برابـر ارزانتـر از   5/2بـا قيمـت حـدود       )  تـن توليـد    3485814 تن از    99937معادل  (توليد داخلي   
 . شدقيمت جهاني صادر

 . ئه شده استزميني و اعضاي آن و ارتباطات آنها ارا  كانال بازاريابي سيب1در شكل 
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  ايرانزميني سيبعمومي كانال بازاريابي . 1شكل 
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  در ايرانزميني سيب ١بررسي عوامل مؤثر بر حاشية بازاريابي
سـپس بـه      و ارائـه دهـيم   حاشـية بازاريـابي     از  تعريفـي   د  براي بررسي اين عوامل ابتدا باي ـ     

اخـتلاف  : عبـارت اسـت از     حاشـيه بازاريـابي      ، بازاريابي متوندر   .شناسايي عوامل مؤثر بپردازيم   
ه آن كـالا دريافـت   توليدكننـد كالا مي پردازد با قيمتـي كـه   يك ه كنند  مصرفقيمت بين آنچه    

ــابراين. كنــد مــي ــ،بن ــار اصــلي تعي ــابي معي ــافتي توســط   اخــتلاف قيمــت،ين حاشــية بازاري دري
 حاشية بازاريـابي بـه      .گان نهايي خواهد بود   دكنن  مصرفتوليدكنندگان و قيمت پرداختي توسط      
 طبق روش والـن و ترنـر، حاشـية كـل بازاريـابي از دو                .اجزاي كوچكتر ديگري تقسيم مي شود     

 آن بـه شـرح    هـاي  تشكيل شده است كه تعريف     3يفروش  عمدهو حاشية    2فروشي  خردهجزء حاشية   
 : استزير 

    rw MMMT +=       Wfw PPM −=       rwr PPM −=  
 fP : ي توليدكننده دريافتقيمتيا ) قيمت سرخرمن( مزرعهسرقيمت 

wP : يفروش عمدهقيمت 
rP : فروشي خردهقيمت 
wM)  ي با قيمت دريافتي توليدكنندگانفروش عمدهت تفاوت قيم): يفروش عمدهحاشية 
rM ) يفروش عمده با قيمت فروشي خردهتفاوت قيمت ): فروشي خردهحاشية 

MT)يفروش عمده و فروشي خردهمجموع حاشية ): حاشية كلي بازاريابي 

دهد كه طي دوره مورد  مينشان  1جدول در  زميني سيببررسي حاشيه بازاريابي 
 درصد 170 تا 48از مقدار آن نوسان داشته به طوري كه  زميني سيب حاشيه بازاريابي ،مطالعه
 .بوده استدر نوسان  )سرمزرعهقيمت (قيمت 

                                                 
1. marketing margin 
2.retailer margin 

3. wholesaler margin 
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   در مراحل مختلف بازاريابيزميني سيبو حاشيه بازاريابي بررسي قيمت . 1جدول
 )ريال/كيلوگرم : واحد(

انواع 
قيمت و 

شيه حا
 بازاريابي

قيمت 
 *تضميني

 قيمت
 **سرمزرعه

 قيمت
 ***فروشي عمده

 قيمت
 ***فروشي خرده 

 حاشيه
 فروشي عمده

حاشيه 
 فروشي  خرده

 حاشيه
 بازاربابي

نسبت حاشيه 
 بازاريابي

 به قيمت 
سرمزرعه 

 )درصد(

1361 23 1/35 6/40 52 5/5 4/11 9/16 48 
1362 23 3/33 8/38 3/53 5/5 5/14 20 60 
1363 23 2/63 5/69 2/120 3/6 7/50 57 91 
1364 24 5/90 3/122 1/139 8/31 8/16 6/48 54 
1365 24 49 1/65 2/87 1/16 1/22 2/38 78 
1366 25 36 6/48 7/65 6/12 1/17 7/29 83 
1367 28 2/71 2/151 192 80 8/40 8/120 170 
1368 90 2/133 9/247 290 7/114 1/42 8/156 118 
1369 65 6/109 1/163 6/186 5/53 5/23 77 70 
1370 78 9/104 6/119 9/161 6/14 4/42 57 54 
1371 78 95 5/183 203 5/88 5/19 108 114 
1372 117 5/115 3/162 8/206 5/46 5/44 3/91 79 
1373 135 8/146 2/267 8/333 4/120 6/66 187 127 
1374 140 4/490 6/751 802 1/261 4/50 6/311 64 
1375 174 5/454 3/681 712 7/226 7/30 5/257 57 
1376 210 2/343 6/587 754 4/244 3/166 8/410 120 
1377 262 1/602 5/938 1060 3/336 5/121 9/457 76 
1378 373 9/715 1166 1331 1/450 165 1/615 86 
1379 380 3/950 6/1139 1648 3/189 4/508 7/697 73 
1380 437 2/750 9/923 1311 7/173 1/387 8/560 75 

 مركزي تعاون روستايي مركز آمار ايران و سازمان :*** ، مركز آمار ايران:  ** ، مصوبات شوراي اقتصاد :*

حاشـية   در   تـوان   مـي توابـع عرضـه و تقاضـا را         تأثيرگـذار بـر     هر عامـل    نظري،  لحاظ  به  
 بـه دو گـروه عوامـل        لي عوامل مؤثر بر تقاضـاي يـك كـالا         طوركه  ب. نيز مؤثر دانست  بازاريابي  

 هـر چـه قيمـت كـالايي بـالا باشـد،             ،مسلماً طبق قانون تقاضا   .  و غيرقيمتي تقسيم مي شود     قيمتي
 .آن كالا كاهش خواهد يافتبراي تقاضا 

 در   بـه جمعيـت و سـاختار فنـي آن          تـوان   مـي از مهمترين عوامل غيرقيمتي مؤثر بر تقاضا        
 قيمـت و درآمـد   ه، توقـع و انتظـار از افـزايش   كننـد   مصـرف جامعه، تبليغـات، سـليقه و رجحـان         
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محصـولات رقيـب   ( ه و قيمـت سـاير محصـولات   كننـد  مصرفآينده، درآمد  ه دركنند مصرف
 .اشاره كرد) عمده و مكمل

 :عوامل مؤثر بر عرضة هر كالا عبارت است از
 در بخش كشاورزي عرضة هر محصول تابع قيمت آن محصـول     يژهوه  ب(قيمت خود محصول    .1

1tP:استدر سال گذشته  −(، 
 ،توليدفناوري .2

 ،اند كار رفتهه هايي كه در توليد ب قيمت نهاده.3

 ،)دنها مشترك در مصرف نهاده( قيمت محصولات جانشين.4

 ،توقع از تغييرات قيمت در آينده.5

 ،تعداد فروشندگان.6

 ،ماليات و يارانه.7

مـثلاً  ( سياستگذاري قيمتي دولت در خصوص خود محصول و محصولات كشـاورزي ديگـر            .8
محصـولات كشـاورزي    ديگـر   ر عرضـة    دد  توان ـ  ميافزايش قيمت تضميني محصولي مثل گندم       

 ، ).داشته باشدمهمي  تأثير

مقدار و توزيـع آن     نظر  از  ) يا نامناسب ( بارندگي مناسب براي مثال   ): آب و هوا  ( شرايط جوي .9
 .د عرضة محصولات كشاورزي را كم و زياد كندتوان مي.. .و

حاشـية بازاريـابي از الگوهـاي متعـدد         ه در   كننـد  به منظـور تعيـين عوامـل مـؤثر و تعيـين           
 . اشاره مي شودرد آن ومبه چهار ادامه تفاده مي شود كه در بازاريابي اس

 
 1 آپ-الگوي مارك. 1

ه  ب ـ ، و سـر مزرعـه اسـت       فروشـي   خردهي   قيمتها كننده  تعيينه عامل   كنند  مصرفتقاضاي  
 ــ اي گونــه قيمتهــاي  :عبــارت اســت ازطــور ســاده ه كــه قيمتهــاي مــواد غــذايي در ســرمزرعه ب

                                                 
1.mark up model 
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 مدل حاشية بازاريابي به شـكل زيـر         ، و بر اين اساس    ، منهاي هزينه عوامل بازاريابي    فروشي  خرده
ي هـا   هزينـه  و   روشـي ف  خـرده قيمـت   در اين الگو حاشـية بازاريـابي تـابعي از           . شده است تعريف  

 :منظور گرديده استبازاريابي 
)Z,RP(fMM = 

ي بازاريـابي و سـاير      هـا   هزينـه  Z،  فروشـي   خـرده قيمـت    RP،  حاشـية بازاريـابي    MW كه در آن  
 .دنمواردي مثل روند زماني، متغيرهاي موهومي و غيره مي باش

آپ و يـا    -صـدي از مـارك    صورت قدرمطلق يـا در    ه  د ب توان  ميدر اين مدل حاشية بازار      
 . تركيبي از اين دو باشد

 ١الگوي حاشيه نسبي. 2

بيـان  ) 1975(٣ گـاردنر  بـا عنايـت بـه تحليـل سـاختاري          2انـت   نولگمـولن و    را  اين مـدل    
 شـده كشـاورزي     وريافـر مدل حاشيه نسبي از تابع تقاضاي معكـوس بـراي محصـول             . ندا كرده

، مقـدار كـالا و هزينـه        فروشـي   خـرده از قيمـت    شود و در آن حاشية بازاريابي تـابعي          حاصل مي 
 :استصورت زير ه  نهايتاً مدل حاشيه نسبي ب.عوامل بازاريابي تعريف مي شود

MM=f (PR,TR, Z) 

ي هـا   هزينـه  Zو  )PR.Q( ارزش كـالاي فروختـه شـده       TR و فروشـي   خـرده قيمـت   PR كه در آن  
طـور  ه  ب ـ گاردنر   گرچه. ستاده  نقيمتهاي عوامل و ستا   از  اين مدل همگن خطي     . استبازاريابي  

مـدت را در مـدل      دراز تعـديلات    ،دوره كوتاهمدت بحث نكرده ولـي در مقابـل        درباره  صحيح  
بـه انـدازه كـافي بلنـد باشـد تـا تـابع تقاضـاي                د  لذا طول زمان باي ـ   . ايستايش در نظر گرفته است    

 .يابند و تابع عرضه مزرعه بتوانند انتقال فروشي خرده
 

                                                 
1.relative model 
2 . Mullen, Wohlgenant 
3.Gardner  
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 ١ابيالگوي هزينه بازاري. 3
و بنگـاه اقتصـادي تـا جـايي         اسـت   در اين مدل فرض مي شود كه شرايط رقابتي برقـرار            

ايـن  .  درآمـد نهـايي آن باشـد       خدمات معادل ند كه هزينه نهايي     ك بازاريابي را ارائه مي      خدمات
وسيلة ه ات بازاريابي منحصراً بمهزينه خد. شده است تبيين) 1985(ولگنانت   مولن ومدل توسط
طور مشخص در ايـن مـدل       ه   ب ،بنابراين. ي بنگاه تعيين مي شود    ها  هزينهول مزرعه و    مقدار محص 

 :دشوصورت زير بيان مي ه حاشيه بازاريابي ب
M=f (Q, Z) 

 .ي بازاريابي استها هزينه بردار Z ميزان محصول عرضه شده وQكه در آن
 همزمـان تـابعي      حاشيه بازاريابي  هاايستا هستند و در آن    ياد شده   است كه سه مدل     گفتني  

 .ست، هزينه و ساير متغيرهافروشي خردهاز قيمت 
 
 2الگوي انتظارات عقلايي. 4

ورد ادر اين مـدل بـه منظـور بـر         . است) پويا(  ديناميك ،اين مدل بر خلاف سه مدل قبلي      
 از قيمت مورد انتظار، نرخ ،حاشيه بازاريابي علاوه بر قيمت سر مزرعه محصول و هزينه بازاريابي       

 مالي و زيـان فـروش نيـز اسـتفاده     تأمين به ميزان فروش در هر دوره، نحوه    ينسبت موجود  ،بهره
 :دشوورد مي ااين مدل به صورت زير بر. شده است

MM=f [FPt, Et (FPt+1), Zt, r, g] 
ــه در آن ــه در دوره جــاري،   FPt ك ــر مزرع FP(E(قيمــت س 1tt ــار قيمــت  + ــورد انتظ ارزش م

ي هـا   هزينـه بـردار    Ztدي بـه فـروش و       و نسـبت موج ـ   g ،   نـرخ بهـره    r آينده،   سرمزرعه در دوره  
FP(E(اين مدل نيازمند يك معادله كمكي بـراي تعيـين           . استبازاريابي   1tt بينـي   يعنـي پـيش    +

 هبينـي ب ـ    يـك معادلـه پـيش      نشاندنوسيله  ه  يك الگوي معادله انفرادي ب    . انتظارات عقلايي است  
در اين مدل پيش بيني انتظارات عقلايي ممكن است بـه طـور   (  حاصل مي شودFPt+1) Et(جاي 

 ). آيدبه دست و سر مزرعه فروشي خرده با استفاده از قيمتهاي ARMAتجربي با يك مدل 
                                                 

1. marketing cost model 
2. rational expectation model  
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كـه در برخـي از مطالعـات و         دارنـد   ويژگيهـاي خاصـي     پيشـگفته   هر يـك از مـدلهاي        
 پـذير  تخاب مناسب نوع مدل اصولاً بـه دسـترس  ان. ستتحقيقات از بعضي از آنها استفاده شده ا      

ها و نرم افزار مورد نظـر، نـوع اطلاعـات مـورد اسـتفاده، سـاختار و ويژگيهـاي بـازار                       دادهبودن  
بـا توجـه بـه آمارهـا و اطلاعـات در            حاضـر   در تحقيـق    . محصول مورد نظر و غيره بستگي دارد      

 .شده است از تركيبي از مدلها و الگوهاي ذكر شده استفاده ،دسترس
رفت  انتظار مي چون   ،موجودهاي   نظريه آمده و    به دست  ياه هبر حسب مطالعات و تجرب    

ي حمل و نقل، ميزان صادرات، ميزان توليـد و          ها  هزينه،  فروشي  خردهكه عواملي همچون قيمت     
ر دغـذايي   يا عرضه محصول، قيمت تضميني اعلام شده شوراي اقتصاد و شـاخص قيمـت مـواد    

 لذا مدلي با متغيرهاي بـالا وبـا تركيبـي از            ،دن معنيدار داشته باش   تأثير زميني  سيببي  حاشيه بازاريا 
داده شـده   شـرح   در ادامـه    يج آن   اكه نت ـ گرديد  ورد  ابر آپ و مدل هزينه بازاريابي    -مدل مارك 

 .است
 

  زميني سيبتابع حاشيه كل بازاريابي 
حاضر مدل زير را پيشـنهاد  ثر از عوامل مختلفي است كه تحقيق      أحاشيه كل بازاريابي مت   

 :ه استدرك
LnMT= 75/18  – 5/1  LnY – 058/0  LnX + 34/1  LnIP                                )1(  

Se:        ( 28/7 )     ( 54/0 )        ( 027/0 )         ( 122/0 ) 

t:           ( 57/2 )     ( 8/2- )       ( 99/1- )         ( 99/10 ) 

R2=   95/0 DW=  97/1  F= 1/99  

به ترتيب لگاريتم طبيعي حاشيه كل بازاريـابي در طـي            LnIP و   LnMT، LnY، LnXكه در آن    
دليل در دسـترس نبـودن      ه  ب( نقل ي حمل و  ها  هزينه، صادرات و شاخص     زميني  سيبسال، توليد   

ها  ثر از تعرفه  أكه مت  -ي حمل و نقل     ها  هزينه از شاخص    ،آمارهاي هزينه حمل و نقل كل كشور      
دليـل  ه   ب ـ ،هر يك از ضرايب   . است )استفاده شد  - ي نفتي است  ها  فراورده سوخت و    ايو نرخه 

  .است نشاندهنده كشش عامل مربوط ،لگاريتمي بودن اين تابع
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ي حمل و نقل در سـطح يـك         ها  هزينه ضرايب متغيرهاي توليد و      ، محاسباتي tبا توجه به    
همچنين بالا بودن مقـدار     . شدند درصد از لحاظ آماري معنيدار       10درصد و صادرات در سطح      

 .استرسيون در سطح يك درصد گمعنيدار بودن كل رمبين  Fآماره 
 حاشـيه   ،زمينـي   سـيب يـد سـالانه     ل تو ي درصـد  10با افزايش   دهد    مي رگرسيون بالا نشان   

 بـالا بـودن توليـد ايـن      .ابـد ي   درصـد كـاهش مـي      15 در طي سال حدود      بازاريابي اين محصول  
گان و  كننـد   مصـرف آن در طـي سـال باعـث كـاهش اخـتلاف قيمـت               محصول و زيـاد بـودن       

 .گان مي شودتوليدكنند
 ، صـادرات سـالانه ايـن محصـول        ي درصد 10همچنين مدل نشان مي دهد كه با افزايش         
افزايش توليد و صادرات اثر مشـابهي       . يابدمي  حاشيه بازاريابي به كمتر از يك درصد كاهش         

افـزايش توليـد داخلـي اثـر بسـيار          در حالي كـه      ؛يابي دارد گذاري بر حاشيه بازار   تأثيراز لحاظ   
 .زيادي نسبت به صادرات دارد

بي محصـول    بـر حاشـيه بازاريـا      تأثيرگـذار امـل    يكي از مهمتـرين عو     ، مدل فوق  براساس
ي هزينه  شاخصها ي درصد 10كه با افزايش     طوريه  ب ،استي حمل و نقل     ها  هزينه ،زميني  سيب

 مـؤثر  ليكي از مهمتـرين عل ـ    . يابد  درصد افزايش مي   5/13 حدود   حمل و نقل، حاشيه بازاريابي    
 ماهيـت توليـد     بـه دليـل   هاي بـين اسـتاني ايـن محصـول           جايي  جابهي حمل و نقل،     ها  هزينهبودن  

  .استآن استاني 
نبـود  همسـاني واريـانس،     همچون  ( با در نظر گرفتن برخي از فروض         1ورد شده   امدل بر 

همخطـي بـين متغيرهـاي      نبـود   كل تبعـي صـحيح مـدل،        خودهمبستگي بـين اجـزاي اخـلال، ش ـ       
ورد شده است كه در صورت حائز شرايط نبـودن مـدل از لحـاظ ويژگيهـاي                 ا بر ...) توضيحي و 
آزمونهاي  ، لذا اشت تورش خواهند د   )OLS(  حداقل مربعات معمولي   هايگروردابرذكر شده،   

 .كند مي فروض مربوط را تصديق ،انجام شده در اين خصوص
مـدت بـين متغيرهـا از روش        درازتحقيق جهت بررسي همگرايي و وجـود رابطـه          در اين   

مفهوم اقتصادي هم انباشتگي آن اسـت كـه وقتـي دو يـا چنـد                .  استفاده شده است   ١انباشتگي هم
                                                 

cointegration.1 
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 مباني نظـري بـا يكـديگر ارتبـاط داده شـوند تـا يـك رابطـه تعـادلي                     براساسمتغير سري زماني    
 اين سريهاي زماني داراي رونـدي تصـادفي بـوده باشـند       هر چند خود   ،مدت را شكل دهند   دراز

اي كـه تفاضـل بـين         به گونـه   كنند  مي اما در طول زمان يكديگر را به خوبي دنبال           ،)ناپايا باشند (
متغيرهـاي ايسـتا    . كار مي رود  ه  اين روش براي متغيرهاي ناايستا و پويا ب       . است) پايا(آنها باثبات   

داراي ميـانگين، واريـانس و   ) هـا  tهمـه ( راي همه نقـاط زمـاني  مي شود كه بگفته به متغيرهايي 
 .هستندكوواريانس ثابت 

 از نمــودار همبســتگي و تــوان مــيبــراي بررســي ايســتايي و ناايســتايي ســريهاي زمــاني  
كـه  د ه ش ـاد نشان ددر تحقيقي . استفاده كرد پرون -و فيليپس  ADF(1( ديكي ـ فولر هايآزمون
، لذا در   استن براي بررسي ايستايي و ناايستايي سريهاي زماني         سودمندترين آزمو  ADFآزمون

كه استفاده شده    ADFاين تحقيق نيز براي بررسي ايستايي و ناايستايي سريهاي زماني از آزمون             
 :نتايج آن به شرح زير است

 -  اين روش محاسـبه مـي شـود        باكه   - t آماره آزمون  ،)ناايستا بودن  (0Hتحت فرضيه   
)(آماره   tauτ2            سازي مونت كارلو توسط     ناميده مي شود كه مقادير بحراني آن به روش شبيه

با توجه به اينكه قدر . آماري محاسبه شده استهاي جدولبه صورت 3ناديكي ـ فولر و مك كين 
 فرضـيه صـفر     مقـادير بحرانـي اسـت،      براي تمامي متغيرها كـوچكتر از        مطلق آماره محاسبه شده   

 ناايستا زماني يسريها هاي  داده، بنابراين؛ رد كردتوان ميمبني بر ناايستا بودن سريهاي زماني را ن
 I )1(همگي هـم انباشـته از درجـه اول           1همچنين متغيرهاي موجود در رابطه رگرسيون       . هستند
 . هستند

 

                                                 
1. Dicky-Fuller  
2 . statistic τ (tau) 
3 . Mackinnon 
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 ADF و PP  آمارهبراساسي زماني سريهايج آزمون ايستا بودن نتا. 2جدول 
 و أباعرض از مبد
 بدون روند

 و بدون أباعرض از مبد
 روند

 تفاضل مرتبه اول
 متغيرها

 )لگاريتم(

 
 نوع

 آزمون
آماره 

محاسبه شده

مقادير 
 بحراني

%)5در سطح ( 

آماره 
محاسبه شده

مقادير 

 بحراني

%)5 سطح  در( 

آماره 
شده محاسبه

مقادير 
 بحراني

%)5سطح  در( 

وقفه 

بهينه

نتايج 

ايستايي

ADF 1498/1- 066/3- 7201/1- 7347/3- 7251/3- 0521/3-  حاشيه
يفروش عمده

 PP 74/1- 03/3- 05/3- 67/3- 12/6- 03/3- 
3 )1( I 

ADF 92236/0- 066/3- 011324/0- 7347/3- 6721/4- 0521/3-  حاشيه
فروشي خرده

 PP 93/0- 03/3- 15/3- 67/3- 16/7- 03/3- 
1 )1( I 

ADF 85/0- 066/3- 9021/1- 7347/3- 1328/5- 0521/3-  حاشيه كل
 بازاريابي

 PP 31/1- 03/3- -2/71 67/3- 78/4- 03/3- 
1 )1( I 

ADF 2012/1- 066/3- 1790/3- 7347/3- 5945/5- 0521/3- توليد 
 PP 81/0- 05/3- 94/1- 71/3- 05/1- 03/3- 

2 )1( I 

ADF 1468/1- 1485/3- 7299/2- 8731/3- 7724/5- 0521/3- صادرات 
 PP 45/2- 07/3- 21/3- 72/3- 62/2- 21/3- 

3 )1( I 

ADF 2332/1- 066/3- 1560/3- 7347/3- 6540/5- 0521/3- ضايعات 
 PP 84/0- 06/3- 88/1- 71/3- 08/1- 03/3- 

2 )1( I 

ADF 6324/0- 040/3- 9315/2- 6929/3- 7251/3- 0521/3-  شاخص
هاي  ههزين

 -PP 48/0- 03/3- 96/1- 67/3- 88/2- 03/3 حمل و نقل
1 )1( I 

مـدل از لحـاظ     د  باي ـدر ايـن تحقيـق،      رفتـه   كار  ه  ي زماني ب  سريها بودن   ناايستابا توجه به    
بـراي جـزء خطـاي       يافتـه    فـولر تعمـيم    -بـا اسـتفاده از آزمـون ديكـي        . شودبررسي  كاذب بودن   

جـزء خطـاي مـدل ايستاسـت و لـذا رابطـة معنيـداري بـين متغيـر در                    رسيون مشخص شد كـه      گر
 .ستو رگرسيون كاذب نيرد رازمدت وجود داد
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 با كميـت    1در رگرسيون  )97/1(مقايسه آماره دوربين واتسون محاسبه شده       از   ،از طرفي 
 چنين استنباط   توان  مي )511/0(يك درصد    بحراني ارائه شده توسط سارگان و بارگاوا در سطح        

لـذا احتمـال    ورد شده وجـود دارد و ا بين متغيرهاي رگرسيون بر   يمدتدرازكرد كه رابطه تعادلي     
  .استوجود رگرسيون كاذب طبق دو روش ذكر شده منتفي 

 گفت كه سياستهاي افزايش توليـد       توان  ميورد شده   او مدل بر  پيشگفته  به موارد   توجه  با  
سياست افزايش روند صادرات و تغييـر       زميني و نيز      سيب توليد و قيمت     ياهيري از نوسان  و جلوگ 

رواج و   ي نفتـي بـه همـراه      هـا   فـراورده در شاخص حمل و نقل از طريق تغيير در نرخ سـوخت و              
 بـر   مؤثر اقتصادي   يتوسعه توليد در مناطق مختلف و كاهش ضايعات از جمله مهمترين سياستها           

  .است در ايران زميني سيبي حاشيه كل بازارياب
بـه صـورت حاشـيه    ، و جزئـي تـر      تر  منظور بررسي دقيق  ه  بحاشيه كل بازاريابي     ،در ادامه 

 . ١شده استي بررسي فروش عمده
 

 ايران  درزميني سيبي فروش عمدهتابع حاشيه 
ي فروش  عمدهكه اختلاف بين قيمت سرمزرعه و قيمت        - زميني  سيبي  فروش  عمدهحاشيه  

مـدل زيـر    حاضر  تحقيق  در   اساس اين   بر .  مي باشد  يلفتثر از عوامل مخ   أطول سال مت  در   - است
 :ورد شده استابر

LnMW= 41/28  + 5/1  LnIP – 31/2  LnY                                                                  ( 2 ) 

Se:        ( 54/14 )      ( 252/0 )        ( 08/1 )  

t:          ( 95/1 )         ( 02/6 )       ( 14/2- )  

R2= 84 /0   DW= 7/1    F= 9/43  

ي در ســال، فروش ـ عمــدهبـه ترتيــب لگـاريتم طبيعــي حاشـيه     LnY و LnMW، LnIPكـه در آن  
 لگـاريتمي بـودن ايـن    به دليـل  ،هر يك از ضرايب. استنقل و توليد     ي حمل و  ها  هزينهشاخص  

 . نشاندهنده كشش عامل مربوط مي باشد،تابع
                                                 

به دليل نبود آمار و اطلاعات مورد نياز و به ويژه نبود آمار مربوط به ميزان ضايعات در سـطح خـرده فروشـي،                        . 1
 . مدلي براي تعيين عوامل مؤثر بر حاشيه خرده فروشي براورد نشد 
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هاي حمـل و      درصد و هزينه   5 ضرايب متغيرهاي توليد در سطح       ، محاسباتي tبا توجه به     
معنيـدار بـودن   مبـين   Fهمچنين بالا بودن مقدار آماره . اند شدهنقل در سطح يك درصد معنيدار      

 .استكل رگرسيون در سطح يك درصد 
 قيمت  ،دولتي تضميني   قيمتهااست كه در اين مدل پارامترهاي ديگري همچون         گفتني  

 نبودن  معنيدار به دليل نظر گرفته شده بود كه       درنيز  صادرات و ميزان ضايعات     مقدار   ،سر مزرعه 
 . حذف شدندلآماري از مدنظر از 

 شـاخص   ي درصـد  10كـه بـا افـزايش        مـي دهـد      نتايج به دست آمده از اين مدل نشـان         
 مـؤثر علـت اساسـي     .  اسـت  يافتـه  درصد افزايش    15ي  فروش  عمده حاشيه   ،ي حمل و نقل   ها  هزينه

 حمل وسـيع ايـن محصـول در سـطح           زميني  سيبي  فروش  عمدهبودن هزينه حمل و نقل بر حاشيه        
ان اين محصول و ماهيت خود محصول از لحاظ شكل و عوامـل ديگـر               فروش  عمدهكشور توسط   

 .است
 طـي   زمينـي   سيبي  فروش  عمده بر حاشيه    مؤثر از ديگر عوامل     ،ورد شده امدل بر براساس  

ي فروش ـ  عمـده  حاشـيه    ،توليـد  ي درصـد  10با افـزايش    . ، ميزان توليد در همان سال مي باشد       سال
اهميـت  دهنده اين موضوع نشـان .  درصد كاهش مي يابد23 در طي يك سال بيش از     زميني  سيب

 .استي فروش عمدهافزايش توليد در كاهش حاشيه 
 مدل نيـز شـرايط      فروض مربوطه جهت تخمين اين مدل نيز بررسي شده كه اين          در كل،   

 .١)هاي مقالهپيوست( استرا نداشته لازم 

 نتيجه گيري و پيشنهاد 
 : به نتايج زير اشاره كردتوان مي انجام شده هايبه بررسيتوجه با 
هـر يـك از اعضـاي        بـه علـت اينكـه         در ايران  زميني  سيبسنتي بودن كانال بازاريابي      -

منافع خود هستند، حتي اگر اين منافع براي كل         كانال به طور جداگانه در پي به حداكثر رساندن          
 .كانال توزيع زيان آور باشد

                                                 
 .  اين پيوستها در دفتر نشريه موجود است.1
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  )ويژة بازارهاي كشاورزي (۵۷ شماره - اقتصاد كشاورزي و توسعه

 ۱۰۲

 بر كل حاشـيه بازاريـابي و حاشـيه          مؤثرشاخص هزينه حمل ونقل از مهمترين عوامل         -
ي هزينـه حمـل و   شاخصها ي درصد10كه با افزايش     طوريه  باست،  ي اين محصول    فروش  عمده

 .ه استيافت افزايش درصد 5/13نقل، حاشيه بازاريابي حدود 

 هـاي بـين اسـتاني    جـايي  جابـه ي حمـل و نقـل،   هـا  هزينـه  بـودن  مؤثرل از مهمترين عل  -
 .است ماهيت توليد استاني اين محصول به دليلزميني  سيب

ي حمـل و نقـل      هـا   هزينهرفتن  كمبود امكانات حمل ونقل ريلي بين استانها باعث بالا           -
 .ستشده اآن اين محصول و حاشيه بازاريابي 

 ،شتهميزان عرضه اين محصول نقش اساسي در افزايش و يا كاهش حاشيه بازاريابي دا          -
 و حاشـيه  بازاريـابي كـل   حاشـيه  ،زمينـي  سـيب يد سـالانه  ل توي درصد10با افزايش به طوري كه    

بـالا بـودن    . يافته است درصد كاهش    23و   15حدود  به ترتيب   سالانه   اين محصول    يفروش  عمده
و ه  كننـد   مصـرف سال باعـث كـاهش اخـتلاف قيمـت          ول  آن در ط  فراواني  ل و   توليد اين محصو  

 .ه است شدهتوليدكنند
 باعـث افـزايش حاشـيه بازاريـابي ايـن           ، كـاهش عرضـه    به دليـل  زميني    سيبصادرات   -

آن  صادرات اين محصول، حاشـيه بازاريـابي         ي درصد 10كه با افزايش     طوريه  ، ب همحصول شد 
 . يافته استدرصد افزايش  5/0

. شده است  زميني  سيبرعايت نكردن زمان كاشت و برداشت باعث افزايش ضايعات           -
 همچنـين   . در زمين خراب مي شود     زميني  سيب بذر   ،به دليل كشت زودهنگام در برخي از مناطق       

مناسب بودن قيمت بازار در برخي ماهها باعث برداشت زودهنگام اين محصـول قبـل از تكميـل                  
 .دگرد  ميزميني سيبشدن پوسته 

 پايين بودن بنيه مالي كشـاورزان و كـم بـودن تسـهيلات بـانكي باعـث مـي شـود كـه                      -
 از دسـت بدهنـد و ايـن         بكشاورزان توان نگهداري محصـول را جهـت فـروش در موقـع مناس ـ             

 .ان انتقال يابدفروش عمده يعني بازاريابيفرصت به زنجيره ديگر كانال 
 ياهد در ماههاي مختلف سال جهت كاهش نوسـان        طرح استمرار تولي  در پايان پيشنهاد مي شود      

جهت جلوگيري از افزايش حاشيه بازاريابي اين        همچنين   .گيري شود  طور جدي پي  ه   ب زميني  سيبقيمت  
 .به شكل صحيح مديريت شودآن عرضه د محصول باي
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