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و كارآيي بازار مركبات در استان فارس  بررسي حاشيه

) شهرستان جهرم: مطالعه موردي(

 *****و مهدي رحيميان **** نويد لقماني،***، هوشنگ ايرواني**، حامد رفيعي* ياسر محمدي

24/7/87:، تاريخ پذيرش مقاله4/3/86: تاريخ وصول مقاله

 چكيده

و در مربوطمسايل بررسي ويژه شهرستان جهرم،به باتوجه به اهميت توليد مركبات در استان فارس

و عمده55توليدكننده،75 فعاليتدر اين پژوهش. دارداهميت داراي بازار اين محصول  خرده55فروش

و فروشي، خرده نتايج نشان داد كه حاشيه عمده.شدفروش، بازار مركبات شهرستان جهرم بررسي فروشي

ش سـهم.اسـت ريـال 4/2941و 3/1480، 1/1461ترتيـب هرسـتان بـه حاشيه كل در مورد مركبات اين

هب. فروش بود سهم عمده فروش بيشتر از خردههمچنين.شددرصد برآورد58توليدكننده از قيمت نهايي 

و ناكارايي كـل، مسـير توليدكننـده –طوركلي ناكاراترين مسير بازاررساني از لحاظ ناكارايي قيمتي، فني

بهفمصر–فروش عمده و كارآترين مسير نيز مربوط بـرآورد. بـود كننـده مصـرف– كننـدهديتولكننده

و با افـزايش درصد از قيمت نهايي مركبات1/35هاي بازاريابي نشان داد كه هزينه نيز ضريب هزينه بوده

به در قيمت خرده يك درصد و هزينه بازاريابي، حاشيه كل ش درصد افزاي181/0و566/0ترتيب فروشي

. يابد مي

 بازاريابي، حاشيه بازار، ضريب هزينه بازاريابي، كارايي بازار، مركبات، شهرستان جهرم: كلمات كليدي

و توسعه كشاورزي، پرديس كشاورز-* و دانشجوي دكترا، دانشكده اقتصاد .ايران-منابع طبيعي، دانشگاه تهران، كرجي

)E-mail: ymohammadi84@yahoo.com(

و توسعه كشاورزي، پرديس كشاورز- ** و منابع طبيعي، دانشگاه تهران، كرجدانشجوي دكترا، دانشكده اقتصاد .ايران-ي

و توسعه كشاورزي،- *** و آموزش كشاورزي، دانشكده اقتصاد و منابع طبيعي، دانشگاه تهراندانشيار، گروه ترويج .ايران-، كرجپرديس كشاورزي

.ايران-اسلامي واحد علوم تحقيقات، تهرانكارشناس ارشد توسعه روستايي، دانشگاه آزاد- ****

و توسعه كشاورزي،-***** و منابع طبيعي، دانشگاه تهران كارشناس ارشد توسعه روستايي، دانشكده اقتصاد .ايران-كرج، پرديس كشاورزي
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 مقدمه

آن كشاورزي بازاريابي محصولات هاو انتقال

يـك امـر مهـم در كننده، از توليدكننده به مصرف

ويبازاريـاب. است پايدار بودن اين مقايسه توليدي

ــاني بازار ــا رس ــا مس ــور، ب ــات در كش ويمركب ل

به دليل رفتار. مشكلات متعددي مواجه بوده است

نامناسب بازار مركبات، رانت بالاي ايجاد شـده در 

و دلالان شـده اين بازار بيشتر نصيب واسـطه  هـا

ب كه قيمـت پـايين فـروش توسـط طوريه است،

و قيمت بالاي پرداختي توسط مصـرف   توليدكننده

ت و مصرفكننده، نارضايتي كننـده را در وليدكننده

در واقـع سـهم. بازار مركبـات پديـد آورده اسـت 

توليدكنندگان از قيمت نهايي مركبات اندك بـوده، 

اي باتوجه به نقش كه سهم عوامل واسطه درحالي

در بـازار چون. آنها در بازار قابل توجه بوده است

و بازاررساني خاصي از  مركبات، عمليات فرآوري

گيـرد، سـهم پـايين مصـرف انجـام نمـي توليد تا

و سهم قابل توجه واسـطه  هـا، توجيـه توليدكننده

).7(منطقي نخواهد داشت 

توجه به اهميت مطالعات بازاريابي در بهبـود

 ـ ويـژه در زمينـه محصـولاته شرايط اقتصادي، ب

در برخــي. كشــاورزي مــورد توجــه بــوده اســت

درهب،وجود يك بازار كارا مطالعات، بخـش ويژه

از ضروريات غيرقابل انكار بوده اسـت،كشاورزي

اي كـه در انگلسـتان انجـام در مطالعه).11و10(

گرفت نشان داده شد كه بالا بـودن سـود خـالص 

هـاي مختلـف عوامل مختلـف بـازار در فـرآورده 

درصـد پـنج فروشي را به ميـزان شير، قيمت خرده

ات).2(افزايش خواهد داد  يوپي در مطالعه ديگر در

و عمدهقيمتنتايج نشان داد  فروشي هاي توليدي

در بازار حبوبات، به هم وابسته بـوده، لـذا نتيجـه 

گرفته شد كـه مداخلـه هدفمنـد دولـت در بـازار 

فروشي، با هدف افزايش عايدي توليدكننـده عمده

).6(و كنترل حاشيه بازار، مؤثر خواهد بود 

و همچنـــين در زمينـــه بررســـي مركبـــات

يــابي آن در كشــور، در شهرســتان بابــل ايــن بازار

نتيجه حاصل شد كه كيفيت خدمات بازاريـابي در 

مــورد مركبــات شهرســتان بابــل در كمتــرين حــد 

ــارج از حــد  ــوارد خ ــر م و در اكث ممكــن اســت

همچنـين در مـورد محاسـبه).9(استاندارد اسـت 

اي در مـورد بـازار خرمـا حاشيه بازار، در مطالعـه 

د ر بازار محصول خرماي شـاهي نشان داده شد كه

فروشـي بـيش از در استان فـارس، حاشـيه خـرده

و همچنـين در تمـامي حاشيه عمده فروشي اسـت

ــال ــر از مصــرف كان ــابي غي ــاي بازاري ــدهه - كنن

).13(توليدكننده كارايي بازار نامطلوب بوده است

 همچنين در پژوهشـي در مـورد بازاريـابي سـيب

س ، 1365-80هايالزميني، نشان داده شد كه طي

 هـاي مـورد بررسـي حاشـيه خـرده در اغلب سال

فروشي بـوده اسـت، فروشي بيشتر از حاشيه عمده

زميني همچنين بيان شد كه حاشيه بازاريابي سيب

م  تعـددي چـون قيمـت در ايران متـأثر از عوامـل

و عمـده خرده فروشـي، ميـزان صـادرات، فروشـي

 ـ و نـرخ ارز در بـازار آزاد ب  وده اسـت ميزان توليد

و مهمتــرين عامــل مــؤثر بــر حاشــيه كــل قيمــت

مطالعات متعددي نيز).8(فروشي بوده است خرده

در مورد رابطه بين سـطوح مختلـف بـازار انجـام 

به عنـوان مثـال در مـورد محصـولات. شده است

و كشمش در ايران در طي دوره  ، 1360-80انگور
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 فروشي بيشتر از حاشيه عمدهمتوسط حاشيه خرده

اي ه ـهزينـه،در ايـن مطالعـه. وشي بوده اسـت فر

و كشـمش بـه  و7/49ترتيـب بازاريابي در انگـور

و59/25 درصد قيمت نهايي هريك بـرآورد شـد

و عمده فـروش از قيمـت نهـايي سهم توليدكننده

و سـهم خـرده  و كشمش در حـال كـاهش  انگور

در مطالعـه).1(فروش در حال افزايش بوده است

ح سـهم توليدكننـده، اصل شد كه ديگر اين نتيجه

و خـرده عمده فـروش از قيمـت پرداختـي فروش

ترتيـب اي بـه كننـده بـراي خيـار گلخانـه مصرف

و براي گوجـه4/11و4/71،2/17 فرنگـي درصد

كـارآييو درصـد6/10و4/74،9/14ترتيـب به

–فـروش خـرده– بازاريابي در مسير توليدكننـده 
بيشـترين مقـدار فرنگـي براي گوجه،كنندهمصرف

ــد1/85( ــار كمتــرين)درص 8/42(و بــراي خي

همچنين در مورد بررسي).12(بوده است)درصد

اي بيان شـد كـه امكـان يي بازار نيز در مطالعهآكار

كاران از طريق كـاهش يي فني زرشكآافزايش كار

وآكاران داراي بالاترين كـار فاصله بين زرشك يي

ــره ــر به ــود دارد،ديگ ــرداران وج ــه ب ضــمن اينك

يي كـافي برخـوردارآبازاريابي اين محصول از كار

).3(باشد نمي

باتوجه به اهميت بـازار مركبـات در كشـور،

ازيبررسي مسا و مشكلات موجود در اين بازار، ل

در اين. اهميت قابل توجهي برخوردار خواهد بود

مركبات در اسـتان فـارس بررسـيرپژوهش، بازا

ول باغي توليدي در استان بيشترين محص. گرددمي

ب كـه طـوريهفارس مربوط به مركبات بوده است،

و اين استان يكي از قطب هاي مهم توليد مركبـات

 اسـتان فـارس بـا. ويژه پرتقال در كشور اسـتهب

و هزار57 بيش از هكتار سطح زيركشت مركبات

 ـمحصـول ميليون تـن2/1بيش از توليد سالانه  ه ب

 28/9و از نظر توليـد 21/5 زيركشت لحاظ سطح
 درصد كل كشور را به خود اختصاص داده اسـت

همـه رغـم توليـدات مناسـب، اين استان علي).4(

و استفاده بهينـه ساله با مشكل بازاريابي، نگهداري

 يـن ميـان،ادر مواجـه اسـت كـه از اين توليـدات

و مصرف هرتوليدكننده ميد كننده . شوندو متضرر

ا هاي مهم توليـد مركبـاتز قطبشهرستان جهرم

 ـ و كشور است، ب هـم كـه طـوريهدر استان فارس

19آن بـيش از اكنون سطح زيركشت مركبـات در 

آنو توليدبوده هكتار هزار از سالانه  5/427بيش

).4(بوده است هزار تن

رسـاني اسـتان در اين پژوهش، وضعيت بازار

فارس با تكيه بـر شهرسـتان جهـرم مطالعـه شـده 

در اين راسـتا، حاشـيه بازاريـابي مركبـات،. است

م هاي بـازار، ضـريب هزينـه، ثر بر حاشيهؤعوامل

سـهم هــر يـك از عوامــل بـازار از قيمــت نهــايي 

و كـار  يي بـازارآمركبـات، مسـيرهاي بازاررسـاني

.مورد بررسي قرار گرفت

و روش تحقيق  چارچوب نظري

صـورته حاشيه كل در يك بازار رقابتي، بـ

ــاوت ــط تف ــول توس ــك محص ــد ي ــت خري  قيم

و قيمت فروش مصرف توليدكننده توسطآنكننده

ــي  ــف م ــودتعري ــام. ش ــي تم ــين از جهت  همچن

هايي كه در جريان مسير بازاريابي محصـول هزينه

ايجاد شده از زمان برداشـت تـا پـيش از رسـيدن 

كننده را حاشيه بازاريابي محصول به دست مصرف

ح).19(انـد دانسته اشـيه بـازار درآمـدي در واقـع

طـوركلي بـه.شوداست كه نصيب توليدكننده نمي
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و خـرده فروشـي، سه نوع حاشـيه عمـده فروشـي

):19(حاشيه كل بازار تعريف شده است 

WRR PPM −= )1(

FWW PPM −= )2(

FRWRT PPMMM −=+= )3(

ردر فروشي، حاشيه خردهMR بط،وااين

Mwفروشي، يه عمدهحاشMT،حاشيه كل بازارPF

وقيمت عمدهPW قيمت سرمزرعه، PRفروشي

.فروشي استقيمت خرده

گاهي در مورد سهم هر يك از عوامل بازارآ

و خردهتوليدكننده، عمده( ،)فروشفروش

. كنداطلاعات مناسبي در مورد رفتار بازار ارائه مي

بدر اين راستا، سهم هر يك از عوامل با ه زار

):14(شود صورت زير محاسبه مي

×= )
P
P(S

R

F
P )5(100 

×= )
P

M
(S

R

W
W )6(100  

 

×= )
P
M(S

R

R
R )7(100  

 

، به ترتيـب سـهمSP،SW،SR،در اين روابط

 فروشـــي، ســـهمليدكننـــده از قيمـــت خـــردهتو

و ســهمفروشــي از قيمــت خــردهعمــده  فروشــي

.فروشي مي باشندفروشي از قيمت خردهخرده

يي بازار اهميت بسياريآهمچنين بررسي كار

در ايـن).15(در تحليل رفتار بازار خواهد داشت 

رابطه، روشي براي محاسبه كارايي بازاريابي ارائـه 

وهش نيـز از آن اسـتفاده شـده شده كه در اين پـژ 

):14(است 

GM
MCPI = )8(

)9(
GM
CWTI =

)10(
GM

CW)(MCOI +=

 MCحاشيه ناخالص، GM،اين روابطدر

PIهزينه ضايعات، CWهاي بازاريابي، هزينه

وTIيي قيمتي،آناكار ناكارايي OIناكارايي فني

و تفاضل هر يك از اين ناكاراييكل بو ها از ده

بهآعدد يك، كار . دست خواهد داد يي هر يك را

 حاشيه ناخالص نيز به صورت زير محاسبه

:شودمي

BA PPGM −=

)11(

قيمت پرداخت شده توسطPA در اين رابطه،

قيمت فروش عاملPBو ردنظرعامل بازاريابي مو

براساس روابط بالا ضريب. است بازاريابي قبلي

:شودهزينه بازاريابي هم به طريق زير محاسبه مي

100×= )
P

MC(R
R

)12(
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ضريب هزينه بازاريابي بودهR،اين رابطهدر

دهنده سهم هزينـه بـازار در قيمـت نهـاييو نشان

.محصول است

و همچنين به منظور برآ ورد تابع حاشيه بازار

تعيين عوامل تأثيرگذار بر حاشيه بازاريابي، به طور 

،)آپ- مـارك(1عمده از چهار الگوي اضافه بهـا 

ــابي ــه بازاري ــبي2هزين ــيه نس ــارات3، حاش و انتظ

ــي ــي4عقلاي ــتفاده م ــود اس ).18و16،5،17(ش

هاي اين پژوهش، الگوي انتظـارات توجه به دادهبا

، قابــل بــرآورد)كــه بــرآوردي پوياســت(يعقلايــ

ــود همچنــين از ســه الگــوي ايســتاي. نخواهــد ب

از الگوي اضـافه بهـا بـه،مذكور، در اين پژوهش

و همچنـين دليل ماهيت داده هـاي مـورد بررسـي

كاربرد گسترده آن در مطالعـات گذشـته، اسـتفاده 

و اين الگـو تـابعي از قيمـت خـرده. شد فروشـي

).16(ي است هاي بازاريابهزينه

MC),f(PM RT =

)13(

كه پـيش از ايـن نيـز اشـاره شـد گونهمانه

PRــرده ــت خــ وقيمــ ــي ــهMC فروشــ  هزينــ

.بازاريابي است

يي،آبررسي كار،هدف اصلي اين پژوهش

و عوامل مؤثر بر اين حاشيه در بازار  حاشيه

اين منظوربه. مركبات در استان فارس است

و براساس فرمول پرسشنامه اي طراحي شد

 
1 - Mark up model  

2 - Marketing cost 

3 - Relative margin 

4 - Rational expectation 

گيري توليدكننده از طريق نمونه75كوكران 

در. بندي شده انتخاب شدندتصادفي طبقه سپس

ح پرسشنامه در هر يك از سطو55مرحله بعد 

و عمدهخرده  جمع 1387فروشي در سال فروشي

. آوري شد

و بحث  نتايج

مرمسير بازاررسان1در نمودار دري كبات

و  نقش استان فارس مشخص شده است

و توليدكننده، عمده(هاي اصلي بازار مؤلفه فروش

.نشان داده شده استو ساير عوامل) فروشخرده

، چنانچـه باغـدار در عمليـات نتـايج باتوجه

هـاي بازاريابي مشاركت نمايد، پس از كسر هزينـه

ــر  ــراي ه ــدار ب ــافتي باغ ــالص دري ــابي، خ  بازاري

و 5/3143وگرم پرتقال برابر كيل ريال خواهد بـود

ســود خــالص عمليــات بازاريــابي وي نيــز برابــر 

.)1جـدول( ريال بـرآورد شـده اسـت 101/336

و سـود باتوجه به اين جدول، هزينه هاي بازاريابي

ترتيـب خالص عمليات بازاريابي توليدكننـده، بـه 

 درصد از قيمت دريافتي وي را شامل3/8و4/22

كه.دشومي درصد ضايعات در اين بخش بالاست

آوري دسـتي جمـع عمدتاً اين ضـايعات ناشـي از 

. باشدمركبات از باغ مي

و خردهفروشيدر عمده نيزهافروشيها

برهزينه و درآمدهاي بازاريابي مورد سي قراررها

و در اين راستا، در سطوح عمده. گرفت فروشي

ريابي فروشي، سود خالص عمليات بازاخرده

و خردهتوسط عمده بهفروش ترتيب فروش

اسريال 9/6157و 9/4798 .)2جدول(ت بوده

و هاي بازاريابي در بخش عمدههزينه فروشي
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بهخرده از9/11و9/12ترتيب فروشي درصد

و همچنين قيمت دريافتي آنها را شامل مي شود

و خردهخالص بازاريابي عمده سود فروش فروش

درصد قيمت دريافتي آنها2/9و6/13ترتيب به

م هاي توجه به هزينه.)2جدول( دهديرا تشكيل

و سود خالص بازاريابي بيانگر اين نكته  بازاريابي

و خردهعمده است كه بافروشان توجه به فروشان

و  اينكه عمليات فرآوري خاصي انجام نداده

-هاي بازاريابي قابل توجهي نداشتهدرنتيجه هزينه
و لذا باتوجه به اينكه سود خالص بازاريابي اند

اند، منفعت بيشتري نسبت به توليدكننده داشته

طوركه از نتايج همان. اندبالايي كسب كرده

هاي بازاريابي از قيمت مشخص است، سهم هزينه

، بيشتر از مقدار اين)4/22(دريافتي توليدكننده 

و سهم از قيمت دريافتي در بخش عمده فروشي

كه سهم سود خالص فروشي است، درحاليخرده

، كمتر)3/8(بازاريابي توليدكننده از قيمت دريافتي 

و از سهم اين سود از قيمت دريافتي عمده روش

باتوجه به اين نتايج،. فروش بوده استخرده

و زني در ميان عمدهقدرت چانه  فروشان

و فروخرده شان، بيش از توليدكنندگان بوده

و همچنين عوامل  بازار در سطوح عمده

 ها سودفروشي بيشتر از حركت قيمتخرده

.برندمي

 مسيرهاي بازاررساني مركبات در استان فارس-1نمودار

Fig. 1 . Marketing Channel of Citrus in Fars Province 

توليدكننده

Producer 

عمده فروش

Wholesale

خرده فروش

Retailer

كنندهمصرف

Consumer

سلف خر

Forwarder 

فرآوران

Processors 

صادركنندگان

Exporters 

هاساير استان

The Rest of provinces 

خود مصرفي
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و درآمدهاي مركبات برا وضعيت هزينه-1جدول ي هر كيلوگرم ها

Table 1 - Statues of Citrus Costs and Incomes per Kg 
 

 Description شرح
)ريال(قيمت

Price (Rs) 

 Average Price of Revenue for producer 4051.374 متوسط قيمت دريافتي توليدكننده

 Collection cost 370.311آوريهزينه جمع
 Packing cost 301.519بنديهزينه بسته

Transport costهزينه حمل 132.455 

Storage cost 103.518هزينه انبار

 Total cost of Marketing 907.803كل هزينه بازاريابي

 Net Revenue for Gardner 3143.571خالص دريافتي باغدار
 قيمت متوسط مركبات قبل از عمليات بازاريابي
Average Price of Citrus before Marketing Operation 2807.470 

 Net Benefit of marketing Operation 336.101 سود خالص عمليات بازاريابي

 Waste Percent 16.101درصد ضايعات
 Waste Cost 652.311هزينه ضايعات

                                                                                Source: Research findingsهاي تحقيقيافته:مĤخذ

و درآمدهاي مركبات براي هر كيلوگرم در عمدهوضعيت هزينه-2ل جدو يفروشو خردهيفروشها

Table 2 - Statues of Citrus Costs and Incomes per Kg in Wholesale and Retail 

 شرح
Description 

)ريال(فروشان عمده

Wholesalers (Rs) 

)ريال(فروشان خرده

Retailers (Rs) 

Average Price of Revenueمتوسط قيمت دريافتي 5512.480 6992.810 

Transport Costهزينه حمل 194.285 201.332 

Storage Costهزينه انبار 201.020 244.871 

The Cost Rent of Sale placeهزينه اجاره مكان فروش 318.285 388.721 

Total Cost of Marketingزاريابيكل هزينه با 713.590 834.924 

Net Revenueخالص دريافتي 4797.890 6157.886 

قيمت متوسط مركبات قبل از عمليات بازاريابي

Average Price of Citrus before Marketing Operation 
4051.374 5512.480 

خالص عمليات بازاريابيسود

Net Benefit of Marketing Operation 
747.516 645.406 

Waste Percentدرصد ضايعات 12.883 9.853 

Waste Costهزينه ضايعات 710.173 689.002 

                                                                                 Source: Research findings هاي تحقيقيافته: مĤخذ
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ازو سهم عواملهاانواع حاشيه بازار مركبات

ميقيمت نهايي مصرف كننده  رغم علي دهدنشان

و تا مرحله فروش نهايي اينكه  عمليات بازاريابي

ها در بازار حاشيه وليگيرد، انجام نمي زياديفرآوري 

به زيادمركبات  8/104كه حاشيه كل طورياست،

و درصد از قيمت تولي درصد6/72دي توليدكننده

حاشيه).3جدول(قيمت فروش وي بوده است 

از حاشيه عمده بيشترفروشي در اين بازار خرده

به. فروشي است سهم عوامل بازار از قيمت باتوجه

وكهرغم اينعلينهايي  توليدكننده عامل اصلي بازار

و  را او متحملهاهزينهعمده توليد محصول است

به نسبت نقش وي در بازار،اوسهمليو، شودمي

و تقريباً  از سهم بازار در اختيار درصد50اندك بوده

و خرده فروش است  تخصيص تسهيلات. عمده

به منظور افزايش توان آنها در به توليدكنندگان مناسب

و انبارداري مركبات، اين گروه را قادر   نگهداري

و با تا محصول خود را در زمان منا نمايدمي سب تر

و در از قيمت بيشتر به فروش رسانند نهايت سهم آنها

كه از علل ديگر. يابدميقيمت نهايي مركبات افزايش 

دهد سهم توليدكنندگان را از قيمت نهايي كاهش مي

و عدم اطمينان توليدكننده  شفاف نبودن اطلاعات بازار

تا شودميسبب اين امر.باشدمياز عملكرد دولت 

و توليد كنندگان محصول خود را در زمان نامناسب

.به فروش برسانند دتر از زمان بهينه، با قيمت كمترزو

و خردهحاشيه عمده بهفروشي و0/52ترتيب فروشي

و7/52 درصد5/36و1/36درصد قيمت توليدي

.قيمت فروش توليدكننده است

و سهم عوامل بازار از قيمت حاشيه–3 جدول  كننده براي هر كيلوگرم نهايي مصرفهاي بازار

Table 3 - Market Margins and Market Factors Share of Consumer Marginal Price per Kg 
 

شرح

Description

)ريال(حاشيه

Margin (Rs)

)درصد(سهم از قيمت نهايي

Share of Final Price (%)

- Producer توليدكننده 57.936

 Wholesaler 1461.106 20.894 فروش عمده

 Retailer 1480.330 21.170 فروش خرده

)ريال(حاشيه كل بازاريابي

Total Marketing Margin  (Rs) 
2941.436 

)ريال(كننده متوسط قيمت نهايي مصرف

Average Marginal Price of Producer (Rs)
6992.810 

 Source: Research findings هاي تحقيق يافته: مأخذ

–ناكاراترين مسير بازاررساني، مسير توليدكننده
كه در اين مصرف–فروش عمده كننده بوده است،

و همچنين ناكارايي قيمتي بيش از  مسير ناكارايي فني

كاراترين مسير در بازار).4جدول(ساير مسيرهاست 

با. كننده استمصرف–مركبات، مسير توليدكننده  لذا،

ر، كارايي بازار افزايش مي يابد كه لايه هاي بازا كاهش

كه عوامل بازار مركبات از  اين نتيجه بيانگر آن است

و چنانچه توان  كارايي مطلوب برخوردار نيستند

بازاريابي توليدكنندگان بهبود يابد، حضور 

توليدكنندگان در بازار فروش نهايي سبب افزايش 

 مشاهده مي شود كه عملكرد. كارايي بازار خواهد شد

عمده فروشان در مسيرهاي بازاررساني مركبات منجر
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به افزايش ناكارايي مسير بازاررساني شده است، لذا

فروشان در سياست هاي نظارت بر عملكرد عمده

همچنين ضريب. تنظيم بازار اهميت خواهد داشت

درصد1/35هزينه بازاريابي در بازار مركبات برابر 

و نشان دهنده آن است كه سهم هزينه برآورد شده

درصد بوده1/35بازاريابي از قيمت نهايي محصول

.است

 وضعيت ناكارايي مسيرهاي بازاررساني بازار مركبات-4 جدول
Table 4 - status of Marketing Channel Inefficiency of Citrus Market  

 مسيرهاي فروش

Sale Channels 

تيناكارايي قيم

Price Inefficiency 

 ناكارايي فني
Technical Inefficiency 

 ناكارايي كل
Total Inefficiency

كنندهمصرف-فروشخرده-فروشعمده-توليدكننده
Producer – Wholesaler – Retailer - Consumer 0.8350 0.697 1.532 

كنندهمصرف-فروشعمده-توليدكننده
Producer – Wholesaler - Consumer1.109 0.932 2.041 

كنندهمصرف-فروشخرده-توليدكننده
Producer – Retailer - Consumer0.529 0.193 0.722 

كنندهمصرف-كنندهديتول
Producer - Consumer0.224 0.161 0.385 

ضريب هزينه بازاريابي
Coefficient Marketing Cost 35.126 =r

 Source: Research findings هاي تحقيقيافته: مĤخذ

در ادامه، عوامل مؤثر بر حاشيه بازار با استفاده از

آزمون هاي.آپ برآورد گرديد- روش معمول مارك 

ساني، هم خطي، خودك براي تشخيص ناهمكلاسي

و نرمال بودن جزء اخلال در مدل مذكور  همبستگي

و. انجام گرفت حاشيه بازار با قيمت خرده فروشي

و معني داري داشت هزينه هاي بازاريابي رابطه مستقيم

كه).7جدول( نكته قابل توجه در اين رابطه اين است

يابي تأثير هاي بازارحاشيه بازار بيش از آنكه از هزينه

 فروشي است،هاي خردهپذيرد، متأثر از قيمت

و معنيطوريبه باكه حاشيه بازار رابطه بزرگتر دارتري

.فروشي داشته استقيمت خرده

مي دهد كه  برآورد كشش ها در اين الگو نشان

فروشي منجر به يك درصد افزايش در قيمت خرده

.دوشمير در حاشيه بازا درصد566/0افزايش 

كه يك درصد افزايش در هزينهدر هاي بازاريابي حالي

. درصد افزايش خواهد داد181/0حاشيه بازاري را 

ميگونههمان  شود، ضريب قيمتكه ملاحظه

ضريب هزينه بازاريابي در سطح پنجوفروشي خرده

ميدرصد معني در. باشددار ضريب تعيين تعديل شده

از)2R(اين مدل  كه بيش 82، نيز نشان مي دهد

درصد از تغييرات حاشيه بازاريابي مركبات، متأثر از

و هزينه هاي متغير هاي سطح قيمت خرده فروشي

گر آماره دوربين واتسن نيز بيان. بازاريابي بوده است

.باشدعدم وجود خودهمبستگي در مدل مذكور مي

www.SID.ir

www.SID.ir


Arc
hive

 of
 S

ID

 1387پاييز،2، شماره10دوره مجله كشاورزي،

170 

آپ–د الگوي ماركنتايج حاصل از برآور-7 جدول

Table 7- The results of Mark –up model Estimation                  
 

 نام متغير

Variable Name

 شرح

Description

 ضريب برآوردي

Estimation Coefficient

tآماره

t statistic

 كشش

Elasticity

PRقيمت خرده فروشيRetail Price **0.233 6.2250.566

TC هزينه بازاريابيMarketing cost*0.220 1.9120.181

Cعرض از مبدأConstant**408.880 �-4.233-

DW = 1.7790.8278R2 =
 درصد10و1داري در سطح ترتيب معنيبه-*و** هاي تحقيق يافته: مأخذ

Source: Research findings         * Significance level P<0.05   **  Significance level P<0.01 

اتپيشنهاد

هاي بازاريابي در شهرستان جهرم رقم حاشيه

هاي از آنجا كه اين حاشيه.اي استقابل ملاحظه

و معمولاً نصيب ساير  بالا نصيب توليدكننده نشده

يكگعوامل بازاري مي سو نارضايتي ردد، از

و از سوي ديگر  توليدكنندگان را در پي داشته

35هاي بازاريابي اندك كه تنها باتوجه به هزينه

شود، اين درصد قيمت نهايي مركبات را شامل مي

ها نبودهنهمتناسب با اين هزي زيادهاي حاشيه

بانهايت تلاش جهت تناسب حاشيهدر. است  ها

كنندگان را ي، رضايت مصرفهاي بازاريابهزينه

57تقريباً،باتوجه به نتايج. در پي خواهد داشت

درصد از قيمت نهايي مركبات، نصيب توليدكننده

و مابقي آن سهم ساير عوامل بازار خواهد  شده

هاي بازاري رغم اينكه هزينهعلي. شد

توليدكنندگان بيشتر از ساير عوامل بازار بوده 

سود خالص عمليات است، باتوجه به اينكه 

و خردهبازاريابي عمده بفروش ترتيبه فروش

برابر سود خالص عمليات بازاريابي9/1و2/2

توليدكننده بوده است، لذا راهكارهاي سياستي 

و  بايد بر مبناي افزايش توان بازاري توليدكنندگان

بهبود سهم آنها در بازار از قيمت نهايي محصول 

ت اعتباري به منظور لذا، چنانچه تسهيلا. باشد

و انبارداري در اختيار افزايش توان نگهداري

توليدكننده قرار گيرد، دو نتيجه مهم خواهد 

اول اينكه سهم توليدكننده از قيمت نهايي. داشت

و  و انگيزه توليدكنندگان جهت توليد محصول

همچنين،. بازاريابي مركبات افزايش خواهد يافت

–ليدكننده باتوجه به كارايي مسير تو
يبا افزايش توان بازارياب كننده،مصرف

توليدكنندگان، توليدكننده قادر خواهد بود تا در

و محصول  فرآيند بازاريابي مشاركت داشته باشد

كننده برساند، در اين صورت خود را به مصرف

مورد مهم. يي بازار نيز افزايش خواهد يافتآكار

بهكا تواند با حصول راه ديگري كه مي ر پيشين

و افزايش سهم بازاري توليدكنندهآكار يي بازار

كمك نمايد، گسترش اطلاعات در بازار است، به 
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اي كه باغدار نسبت به اطلاعات آينده گونه

توليدكنندگان به دليل. اطمينان بيشتري داشته باشد

آنكه از يك طرف اطمينان كمتري نسبت به 

و عملكرد دولت داشتهقيمت ازاهاي آتي و ند

طرف ديگر از آنجا كه توان كمتري براي انبار 

و ساير خدمات بازاريابي دارند، لذا، به  كردن

منظور كاهش ريسك درآمدي خود، مركبات 

توليدي خود را با قيمت كمتري به ساير سطوح 

در. فروشندبازاري مي لذا هرگونه اقدامي كه

و شفافيت آن به  جهت افزايش اطلاعات در بازار

ظور كاهش ريسك درآمدي انجام شود، منجر من

به افزايش حضور توليدكنندگان در فرآيند 

.بازاريابي خواهد شد

اران به كارا كردن مسيرهايزگ توجه سياست

گونه همان.ز اهميت خواهد بوديناكارا، بسيار حا

در كه مشاهده شد، مسيرهايي كه عمده فروشان

بآن حضور داشته و توه اند – ليدكنندهويژه مسير
كننده، ناكاراترين مسير بوده مصرف– فروشعمده

بلذا سياست. است ويژه در اينه هاي تنظيم بازار

بخشي در پي خواهد مسيرها نتايج رضايت

حذف اين مسير راهكار مناسبي نخواهد.داشت

فروشان نقش مهمي در بازار بود چرا كه عمده

و بخش مهمي از اشت غال انواع محصولات داشته

بنابراين. دهندبازار را به خود اختصاص مي

وآها بايد در جهت افزايش كارسياست يي بازار

و هزينهتناسب قيمت .ها هدايت شوندها

فروشي تأثير تابع حاشيه بازار، قيمت خرده

و معني دارتري روي حاشيه نسبت به بزرگتر

 هاي بازاريابي داشته است، لذا قيمتهزينه

بخرده ه عنوان عاملي مؤثر در جهت بالا فروشي

و رفتن حاشيه بازاريابي، مي تواند تحت نظارت

كنترل دولت قرار گيرد تا روند صعودي حاشيه 

و رضايت  بازاري در بازار مركبات كنترل شده

 همچنين. كنندگان فراهم گرددمصرف

ها در بازار مركبات بايد در جهتي گذاريسياست

و هاي هدايت شوند كه هزينه بازاريابي اثر بزرگتر

و افزايش معني دارتري بر حاشيه بازار داشته باشند

و  حاشيه بازار متناسب با افزايش خدمات

هاي بازاريابي صورت پذيرد، تا رانتي كه در هزينه

شدههشود، متناسب با خدمات ارائبازار توزيع مي

.باشد

هاي وارداتي دولت نيز اثر مستقيمي سياست

ق و سهم عوامل يمتبر تعيين هاي داخلي

لذا، چنانچه واردات. بازاريابي خواهد داشت

و با هدف تنظيم قيمت ها مركبات در زمان مناسب

 هاي بازاري انجام شود، اثرحاشيهو

بخشي بر كارايي بازار مركبات خواهد رضايت

.داشت
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Investigation of margin and efficiency of citrus market in Fars province 

(Case study of Jahrom County) 

Y. Mohammadi*, H. Rafiee**, H. Iravani***, N. Loghmani**** and M. Rahimian***** 

Abstract 
 

In this research the activity of 75 producers, 55 wholesalers and 55 retailers, citrus market 

of Jahrom County was investigated. The results indicated that margin of wholesale, retail and 

total margin of citrus in this county was 1461.1, 1480.3, and 2941.4 Rs respectively. Share of 

producer from marginal price was estimated to be 57.9 percent and Share of wholesaler was 

more than retailer. In total in citrus market of Jahrom County, wholesale levels was caused 

increasing of market inefficiency and the most inefficiency channel for the carely price 

inefficiency, technical and total inefficiency was channel of producer- wholesale- customer and 

the best efficiency channel was producer- customer. The cost coefficient estimated and the 

marketing costs was 35.1 percent of citrus marginal price and With attention to estimating of 

total marginal function, with increasing one percent in retail price and marketing cost, Total 

margin increase 0.57 and 0.20 percent respectively.  

Key words: Marketing, Market Margin, Coefficient Marketing Cost, Market Efficiency, Citrus, 

Jahrom County. 
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