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چكيده

علـي  . آيدترين مراكز توليد رز و ميخك در كشور به شمار مياستان تهران يكي از مهم

رغم اين اهميت، عرضة اين گل ها در قالب بازارهاي سـنتي و بـدون رعايـت اصـول بازاريـابي      

استان بازاردربازاريابي اين محصولاتتحقيق حاضر در نظر دارد لذا . مدرن صورت مي پذيرد

بازاريــابي شناســايي و ســهم عوامــل بازاريــابي،  مســير7بــدين منظــور . تهــران را بررســي كنــد

.هاي بازاريابي، ضريب هزينـه بازاريـابي و كـارايي بازاريـابي در ايـن مسـيرها تعيـين شـد        حاشيه

ــاز از تعــداد  داده ــده، 124هــاي مــورد ني ــي و 18فــروش، عمــده96توليدكنن 133واســطه محل

گيري هاي نمونهكه با روشتهران،شهرستان استان 11سطح فروش محصولات مذكور از خرده

نتـايج تحقيـق نشـان داد كـه مسـير      .آوري شـد انتخاب شده بودند، جمـع 1387مناسب در سال 

درصد، 3/81و 6/81سهم به ترتيب با كننده، مصرف-فروشخرده-فروشعمده-توليدكننده

)نويسنده مسئول(كشاورزي و منابع طبيعي استان تهران تحقيقاتمركزپژوهشي استاديار. 1
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ضـمن اينكـه   . آيدميبه شمار رز و ميخكبه عنوان مسير اصلي بازاريابي گل هاي شاخه بريده 

هزينه ضايعات بيشترين سهم را از هزينه خدمات بازاريابي، در كل مسـيرهاي بازاريـابي ايـن دو    

كمتـرين ميـزان حاشـيه كـل بازاريـابي و ضـريب هزينـه        . محصول، به خود اختصاص داده است

لـق  كننـدگان در بـازار گـل تع   بازاريابي به مسير عرضه مستقيم گل هاي رز و ميخك به مصرف

نتايج همچنين مبين ناكارايي بازاريابي گل هاي شاخه بريده رز و ميخـك در بـازار اسـتان    . رددا

.تهران بود و بر اين اساس، اصلاح ساختار بازار موجود پيشنهاد شد

JEL :M30بندي طبقه - Q130

: هاكليدواژه

تهرانكارايي، حاشيه بازاريابي، رز، ميخك، شاخه بريده، استان بازاريابي،

مقدمه

اي، به يك ويژه در شرايط گلخانهامروزه توليد و پرورش گل و گياهان زينتي، به

مصرف گل و گياهان زينتي در ايران از . صنعت مهم در بخش كشاورزي تبديل شده است

، به ويژه در طراحي فضاهاي سبز، از دو هزار سال پيش، رواج اي برخوردار بودهسابقه ديرينه

. گرددسال پيش برمي90اين در حالي است كه توليد تجاري آن تنها به حدود . استداشته 

كشور ايران به دلايل گوناگون، از پتانسيل بالايي در توليد گل وگياهان زينتي برخوردار است 

توان به تنوع اقليمي، نيروي كار فراوان و وجود منابع انرژي لازم اشاره كرد كه از آن جمله مي

). 1378، تقسيمي(

از سوي ديگر، استان تهران به طور خاص، علاوه بر مزاياي فوق، به دليل آهنگ رو به 

رشد جمعيت شهري در استان و افزايش گرايش خانوارهاي شهري به مصرف گل و گياهان 

گير بخش هاي تصميمزينتي و نيز وجود نيروهاي متخصص و سرمايه لازم، نزديكي به ارگان

فزودة بالاي زمين، امكان صادرات محصولات توليدي و بسياري از دلايل كشاورزي، ارزش ا

اين موضوع . ديگر از اولويت لازم در توليد و صادرات گل هاي شاخه بريده برخوردار است
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نيز، به لحاظ اقتصادي، مورد ) 1384(در تحقيق صورت گرفته توسط فرقاني و كياني ابري 

باشد، به به نوبة خود مؤيد اين موضوع ميهم عات موجود آمار و اطلا. تأييد قرار گرفته است

، استان تهران با 1388ميليارد گل شاخه بريده در كشور در سال 02/2نحوي كه از مجموع 

درصدي، با اختلاف فاحشي از ساير استان ها، در رتبه 3/66ميليارد شاخه و با سهم 34/1توليد 

همين وضعيت در مورد محصولات . )1389ي، وزارت جهاد كشاورز(اول قرار داشته است 

366مورد مطالعه در اين تحقيق نيز وجود دارد به صورتي كه در همين سال، از مجموع بيش از 

ميليون شاخه گل رز 154ميليون شاخه گل رز توليدي در كشور، استان تهران به تنهايي با توليد 

ار داشته و از اين حيث، حائز رتبه اول درصد از كل توليد اين محصول در كشور را در اختي42

. )1390وزارت جهاد كشاورزي، (استان توليدكننده اين محصول بوده است25در بين 

درصد از توليد اين محصول را در 42نكته مهم ديگر اينكه، در حالي كه استان تهران 

توليد رز در كشور درصد از مساحت گلخانه و فضاي باز 4/27اختيار داشته ولي تنها كمتر از 

اين امر به نوبة خود. )1390وزارت جهاد كشاورزي، (را به خود اختصاص داده است 

دهندة عملكرد بالاتر توليد اين محصول در استان تهران، در مقايسه با ساير مناطق توليد رز نشان

.باشددر كشور، مي

وي كه استان همين روند در مورد گل شاخه بريدة ميخك نيز صدق مي كند به نح

درصدي، مقام 61ميليون شاخه ميخك و با سهم 140، با توليد بيش از 1388تهران در سال 

وزارت جهاد كشاورزي، (اول توليد اين محصول در كشور را به خود اختصاص داده است 

1390.(

دهد كه استان تهران در توليد هر دو نوع گل رز و در مجموع، اين آمار نشان مي

شور رتبه اول را داشته و قطب اصلي توليد اين محصولات در ايران به شمار آمده ميخك در ك

ميليارد گل شاخه بريدة توليد شده در كشور در 02/2شايان ذكر است كه از مجموع . است

5/14ميليون شاخه، بيش از 8/293هاي رز و ميخك با توليدي بالغ بر ، تنها گل1388سال 

وزارت (درصد از كل توليد گل هاي شاخه بريده در كشور را به خود اختصاص داده است 
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كه اين امر به نوبه خود مبين اهميت ويژه اين دو گل در صنعت ) 1390جهاد كشاورزي، 

. مي باشدگلكاري كشور و، به طور خاص، استان تهران 

علي رغم نقش و جايگاه ويژه استان تهران در توليد گل هاي شاخه بريدة رز و ميخك 

اي از دلالان، در كشور، عرضة اين محصولات در قالب بازارهاي سنتي با شبكة پيچيده

در مسيرهاي متعدد . فروشان و ساير عوامل بازاريابي صورت مي پذيردفروشان و خردهعمده

مشتمل بر اصول صحيحِ - هاي شاخه بريدة مورد مطالعه، اصول علمي بازاريابي بازاريابي گل 

بندي، تبليغات، حمل و نقل، شفافيت اطلاعات بازار و بسياري ديگر از اصول بندي، بستهدرجه

اين مسائل لزوم بررسي بازاريابي اين محصولات را در . شودرعايت نمي- بازاريابي مدرن 

هاي توليد گل هاي شاخه بريده رز و ميخك، ن يكي از مهمترين قطباستان تهران، به عنوا

. سازدآشكار مي

كنون تحقيقات متعددي در زمينه بازاريابي و بررسي اقتصادي گل هاي شاخه بريده تا

.شوددر سطح جهان انجام شده كه در ادامه، به برخي از آنها پرداخته مي

بازاريابي گل هميشه بهار را در سه بخشِ ) Dhilon et al., 2005(ديلون و همكاران 

در اين تحقيق، مشخص گرديد كه بخش اعظم گل. هند بررسي نمودنديايالت هاريانا

: دو مسير عمده، شامل. رسدهميشه بهار در منطقه مورد مطالعه به صورت تاج گل به فروش مي

- فروشخرده-يدكنندهتول(2و مسير ) كنندهمصرف-فروشخرده-واسطه- توليدكننده(1مسير

نتايج نشان داد كه سهم توليدكننده از . ، در بازاريابي اين محصول شناسايي شد)كنندهمصرف

درصد 6/24و 1/23كننده در اين دو مسير به ترتيب برابر قيمت نهايي پرداختي توسط مصرف

1228و 1215فروشي نيز در مسيرهاي مذكور به ترتيب برابر بود، ضمن اينكه حاشيه خرده

نتايج همچنين بيانگر آن بود كه كارايي . كيلوگرم گل هميشه بهار تعيين شد100روپيه در هر 

. باشدكننده بيش از مسير ديگر ميمصرف- فروشخرده-بازاريابي در مسير توليدكننده

در تحقيقي، توليد و بازاريابي گل شاخه )Bagade et al., 2008(باگد و همكاران 

برا را در قالب دو بخش تعاوني و خصوصي در كشور هند بررسي كردند و نشان دادند بريدة ژر
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و 5/45العمل پرداختي عوامل بازاريابي در بخش خصوصي و تعاوني، به ترتيب با سهم كه حق

از كل هزينه بازاريابي، بيشترين سهم را از انواع هزينه بازاريابي به خود اختصاص داده 4/44

و 5/22هاي توليد ژربرا به ترتيب برابر هاي بازاريابي از كل هزينهه سهم هزينهبود، ضمن اينك

از سوي ديگر، نسبت منفعت به هزينه توليد گل ژربرا در بخش خصوصي و . درصد بود24

دهد توليد گل مذكور در منطقه مورد بود كه نشان مي10/1و 06/1تعاوني به ترتيب معادل 

نتايج اين تحقيق بيانگر آن بود كه مهمترين محدوديت . نداردمطالعه، سودآوري چنداني

توليدكنندگان ژربرا در قالب بخش خصوصي و تعاوني به ترتيب عدم حمايت دولتي و نبود 

. هاي لازم بازار بوده استزيرساخت

در تحقيقي، به بررسي بازاريابي گل ابري در ) Ingle et al., 2009(اينگل و همكاران 

نتايج اين تحقيق نشان داد كه گل ابري در قالب دو مسير . ايالت ماهاراشترا هند مبادرت نمودند

- توليدكننده) و ب) 1مسير (كننده مصرف-فروشخرده-توليدكننده) الف: بازاريابي، شامل

سهم توليدكننده از . شودبه بازار عرضه مي، )2مسير (كننده مصرف- فروشخرده-فروشعمده

نتايج اين . درصد بود5/42و 5/64كننده در اين دو مسير به ترتيب برابر قيمت نهايي مصرف

تحقيق همچنين نشان داد كه سهم هزينه بازاريابي و حاشيه كل بازاريابي در مسير اول به ترتيب 

. درصد بود3/43و 3/14معادل درصد و در مسير دوم به ترتيب 9/25و 6/9برابر 

هاي شاخه بريدة رز، گلايول، مريم و توليد و بازاريابي گل) Jahan, 2009(جهان 

20هاي مورد نياز اين تحقيق از تعداد داده. بهار را در بنگلادش بررسي كردندهميشه

ي آورجمع2006واسطه محلي در سال 30فروش و عمده10فروش، خرده20توليدكننده، 

مسير به بازار عرضه 5هاي شاخه بريده مورد مطالعه در قالب نتايج نشان داد كه گل. گرديد

ي مورد بررسيبيشترين هزينه توليد در هكتار متعلق به رز بوده و براي همه گل ها. شوندمي

نتايج همچنين نشان داد . هزينة ضايعات مهمترين سهم را در انواع هزينة بازاريابي داشته است

15و 18كه سهم هزينة بازاريابي از كل هزينة توليد گل هاي رز و گلايول به ترتيب برابر 

درصد بوده است، ضمن اينكه بيشترين بازده خالص در هكتار به گل شاخه بريدة رز تعلق 

.داشت
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رقم گل آنتوريوم در شرايط Agasimani et al., 2011(10(آگاسيماني و همكاران 

. ميلادي مورد ارزيابي اقتصادي قرار دادند2008هند را در سال يكارناتاكاگلخانه در ايالت

–با دارا بودن نسبت منفعت 1نتايج حاصل از اين مطالعه حاكي از آن بود كه رقم اسمرالدا

بيشترين نسبت مذكور را در بين ارقام مورد مطالعه داشته و سودآورترين 8/3هزينة برابر با 

فاقد توجيه 7/0با نسبت منفعت به هزينة معادل 2الي است كه رقم ايورياين در ح. ستآنها

اقتصادي بوده و كمترين نسبت مذكور را در بين ارقام مورد بررسي به خود اختصاص داده 

. است

برخلاف كثرت تحقيقات انجام گرفته در سطح جهان در زمينه اقتصاد و بازاريابي

هاي شاخه بريده، مطالعات صورت گرفته در اين زمينه در ايران بسيار محدود بوده كه در گل

. شودآن ها اشاره ميبرخي ازبه ادامه

با در تحقيقي، بازار گل شاخه بريدة رز در اصفهان را ) 1388(نيكوئي و همكاران 

1387ريابي در سال عامل مختلف بازا52توليد كننده و 35هاي مربوط به استفاده از داده

مسير بازاريابي به 17نتايج اين تحقيق نشان داد كه گل شاخه بريدة رز در قالب . بررسي كردند

كننده در بازار گل اصفهان منتقل شده، سهم توليدكننده از قيمت نهايي پرداختي توسط مصرف

ي بازاريابي نشان بررسي كاراي. درصد تعيين بوده است33/13تمام اين مسيرها يكسان و برابر 

نتايج . ريال متغير بوده است285تا حداكثر 253داد كه ارزش افزودة نظام بازاريابي از حداقل 

همچنين نشان داد كه ضريب هزينه بازاريابي براي مسيرهاي عرضة گل شاخه بريدة رز، از 

. ده استدرصد بو66/22و 48/22دار و بدون غرفه، به ترتيب معادل طريق بنكداران غرفه

به بررسي اقتصادي توليد و بازاريابي گل محمدي و ) 1380(سليماني پور و همكاران

هاي مورد نياز اين تحقيق از طريق تكميل داده. پرداختند) گلاب و اسانس(هاي آن فراورده

واسطه يا فروشندة گل در شهرستان كاشان، كه به روش 25گلكار و 53نامه از پرسش

. آوري گرديدانتخاب شده بودند، جمع78تا 1377دفي ساده در سال زراعي گيري تصانمونه

1. Esmeralda
2. Ivery
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و 9/92نتايج تحقيق نشان داد كه كارايي بازاريابي در دو گروه سنتي و صنعتي به ترتيب برابر 

واحدهاي تبديلي بالاترين . باشددرصد بود كه بيانگر ناكارايي سيستم بازاريابي موجود مي55

نتايج همچنين نشان داد كه ضريب هزينه . هايي محصول گلاب دارا بودندسهم را از قيمت ن

، 70بازاريابي در واحدهاي سنتي و صنعتي با ظرفيت بالا و صنعتي با ظرفيت پايين به ترتيب 

.درصد بود4/65و 7/67

به بررسي بازاريابي گل رز هلندي در شهرستان اصفهان ) 1388(واثقي و بخشوده 

نامه از پرسش38اطلاعات مورد نياز اين تحقيق نيز از طريق تكميل تعداد .مبادرت نمودند

نتايج حاصل بيانگر . فروشان اين محصول به دست آمدفروشان و خردهتوليدكنندگان، عمده

ريال ارزش 188ريال هزينه خدمات بازاريابي گل رز هلندي، 100آن بود كه به ازاي هر 

6230كه حاشيه كل بازاريابي هر شاخه گل رز هلندي برابر شود، ضمن اينافزوده توليد مي

ريال به حاشية عمده فروشي و مابقي به حاشية خرده فروشي 2230ريال بوده كه از اين ميزان 

.تعلق داشت

موانع و مشكلات توليد و صادرات گل و گياه ) 1389(قريشي خوراسگاني و كاظمي 

درصد از واحدهاي مورد مطالعه 5/76نشان داد كه نتايج . زينتي در ايران را بررسي كردند

صرفاً گل و گياهان زينتي را با هدف عرضه به بازار داخلي توليد كرده و مابقي نيز تنها بخشي 

درصد از واحدهاي 53دهند، ضمن اينكه از توليدات خود را به امر صادرات اختصاص مي

نتايج اين تحقيق همچنين بيانگر آن . وندشپرورش گل و گياهان زينتي به شيوه سنتي اداره مي

بندي و مديريت نادرست توليد از جمله بود كه عدم شناخت بازارهاي جهاني، مشكلات بسته

.آيندمهمترين مشكلات در زمينه صادرات گل و گياهان زينتي به شمار مي

دهد كه مروري بر مطالعات انجام شده در زمينة بازاريابي گل هاي شاخه بريده نشان مي

در اكثر موارد، محصولات توليدي توسط گلكاران در قالب مسيرهاي بازاريابي متعددي به 

خرده فروش مصرف كننده -عمده فروش- بازار عرضه شده و در اين بين، مسير توليدكننده

در ضمن، سهم توليدكننده از قيمت نهايي پرداختي توسط . باشدمسير اصلي بازاريابي مي
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در مجموع، مطالعات صورت گرفته در زمينه سابقه . باشدكننده در اين مسيرها ناچيز ميمصرف

تحقيق نشان دادند كه تاكنون تحقيق جامعي كه دربرگيرنده بازاريابي گل هاي شاخه بريده رز 

و ميخك در استان تهران باشد صورت نگرفته، لذا در تحقيق حاضر سعي شده است به اين مهم 

.پرداخته شود

هامواد و روش

هاي اصلي مـورد نيـاز ايـن تحقيـق از     داده. باشدميتحقيق حاضر از نوع تحقيق پيمايشي

محلـي  (عمده فروش 96توليدكننده، 124از تعداد نامه پرسشتكميل مصاحبه حضوري و طريق

خــرده فــروش رز و ميخــك در اســتان تهــران از     133واســطه محلــي و  18، )و بــازار گــل 

هاي ورامين، پاكدشت، شهريار، رباط كريم، ساوجبلاغ، نظرآبـاد، اسلامشـهر، تهـران،    شهرستان

گيـري از  اين شهرستان ها به ترتيب با بهره. دماوند، ري، شميرانات و فيروزكوه جمع آوري شد

گيـري تصـادفي سـاده بـراي     گيري با طبقه بندي تصادفي براي توليدكنندگان، نمونهروش نمونه

اي گيـري خوشـه  گيري با طبقه بندي تصادفي و نمونـه روشان و تركيبي از روشهاي نمونهفعمده

از نظـرات  گيـري  نامـه بـا بهـره   پرسـش روايـي . انتخاب شـدند 1387فروشان در سالبراي خرده

از سـوي ديگـر، بـراي بررسـي پايـايي     . تأييـد شـد  علمي و اجرايـي نظران ن و صاحبامتخصص

هـاي نامـه ي كرونبـاخ اسـتفاده گرديـد كـه ضـريب آن بـراي پرسـش       نامه از آزمون آلفاپرسش

86/0و 83/0، 79/0، 81/0فروش به ترتيب برابر فروش، واسطه محلي و خردهتوليدكننده، عمده

. تعيين گرديد كه نشانگر پايايي ابزار تحقيق بود

گستردگي حوزة توزيع و نقش آن در بازاريابي سبب شده است كه به آن توجة خاصـي 

1گيرد كه به آنها مسير بازاريابيفرايند توزيع با استفاده از مسيرهاي گوناگوني صورت مي. شود

در اين مسيرها دو نوع فرايند انتقال، شامل انتقال فيزيكي كالا و انتقال مالكيت كـالا،  . گويندمي

تـر و عوامـل   در يك بازار، هرچه مسير بازاريابي كوتـاه . دهدبه طور جداگانه يا همزمان رخ مي

1. Marketing Channel
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بازاريابي كمتر در فاصله بين توليد و مصرف دخالت داشـته باشـند بـازار ايـن محصـول كـاراتر       

هـاي ضـايعات و همچنـين    تر، هزينهكند؛ به عبارت ديگر، در مسيرهاي بازاريابي كوتاهعمل مي

. باشدهاي بازاريابي كمتر ميساير هزينه

هـاي مختلـف   اخـتلاف قيمـت بـين حلقـه    حاشـيه بازاريـابي را  ) Digby, 1989(ديگبـي 

 ,Wollen and Turner(از سوي ديگر، براساس تعريف والن و ترنـر . داندزنجيره بازاريابي مي

اخـتلاف قيمـت پرداختـي    : عبارت اسـت از 1در يك بازار رقابتي، حاشيه كل بازاريابي، )1970

هايي كه در جريـان مسـير   هزينهكننده و در اين راستا، تمام كننده و قيمت دريافتي توليدمصرف

از زمان برداشت محصول تا قبل از اينكه محصول به دسـت  (بازاريابي محصول ايجاد شده است 

شـناخت حاشـية   . شـود به عنوان حاشـيه بازاريـابي در نظـر گرفتـه مـي     ) كنند نهايي برسدمصرف

تـا از بـين مسـيرهاي    نمايـد  بازاريابي در هريك از مسيرهاي بازاريابي ايـن امكـان را فـراهم مـي    

مسيري خواهد بود كه داراي كمتـرين حاشـيه   ،اين مسير. موجود، بهترين مسير را شناسايي نمود

.باشدبازاريابي و در نتيجه، بيشترين سهم توليدكننده مي

تـوان از اخـتلاف قيمـت    حاشية بازاريابي مربوط به هر يـك از عوامـل بازاريـابي را مـي    

مرتضوي و (فروش آن عامل بازاريابي از قيمت فروش عامل بازاريابي قبل از آن به دست آورد 

و قيمـت فـروش عامـل    PAرا بـا  Aلذا چنانچه قيمـت فـروش عامـل بازاريـابي     ). 1387فلاحي، 

بـه  Aنمايش دهيم، در اين صورت حاشية بازاريابي عامل بازاريابي PBرا با بازاريابي قبل از آن

:گرددصورت زير محاسبه مي

PBPAMM A −= )1(

از سـوي ديگـر، حاشـية كـل     . باشـد مـي Aحاشيه بازاريـابي عامـل بازاريـابي    MMAكه در آن، 

شود، از مجمـوع  كننده تعريف ميكننده و مصرفبازاريابي، كه به صورت اختلاف قيمت توليد

آيـد حاشية بازاريابي مربوط بـه هريـك از عوامـل بازاريـابي و بـه صـورت زيـر بـه دسـت مـي          

):1387مرتضوي و فلاحي، (

1. Marketing Margin
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MM = MMA + MMB + …. )2(

.قيمت توليدكننده استPFفروشي و قيمت خردهPRشيه كل بازاريابي، حاMMكه در آن، 

فروشـي،  ، حاشـيه بازاريـابي شـامل حاشـيه عمـده     )Digby, 1989(بـر پايـه نظـر ديگبـي     

: شودفروشي و كل بازاريابي است و در فرم رياضي به صورت زير نشان داده ميخرده

PFPWMW −= )3(

PWPRMR −= )4(

PFPRMM −= )5(

PRفروشـي،  قيمت خـرده PWفروشي، حاشيه خردهMRفروشي، حاشيه عمدهMWكه در آن 

.قيمت توليدكننده استPFفروشي و قيمت خرده

ــده  ــده، عم ــهم توليدكنن ــرده س ــروش و خ ــط   ف ــي توس ــايي پرداخت ــت نه ــروش از قيم ف

 Shepherd(، با استفاده از روش پيشنهادي شـفرد و فـوترل   )فروشيقيمت خرده(كننده مصرف

and Futrell, 1969(به صورت زير محاسبه شد ،:

)6(

)7(

)8(

فروش از قيمت سهم خردهSHrفروش و سهم عمدهSHwسهم توليدكننده، SHfكه در آن، 

فروش محلي و يادآوري مي شود كه در اين تحقيق، در محاسبة سهم عمده. فروشي استخرده

فروش بازار گل، قيمت اين دو عامل بازاريابي به صورت جداگانه و در تعيين سهم عمده

. ه شدفروش بازار در نظر گرفتفروش بازارگل و خردهفروش، ميانگين وزني قيمت خردهخرده

100×=
PR
PF

SH f

100×
−

=
PR

PFPW
SH w

100×
−

=
PR

PWPR
SH r
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هرگاه هزينة بازاريابي به صورت درصدي از قيمت محصول نهـايي بيـان شـود، ضـريب     

ايــن ضــريب . دهنــدنمــايش مــيrگوينــد و آن را بــا مــي1بازاريــابيهضــريب هزينــحاصــل را 

در اين تحقيق، ضريب هزينـة  . باشددهندة سهم هزينة بازاريابي از قيمت نهايي محصول مينشان

):1389كرباسي، (زير تعيين گرديد بازاريابي به صورت
100×






=

PR
MCr

)9(

.فروشي استقيمت خردهPRهزينه خدمات بازاريابي و MCكه در آن 

هـاي بازاريـابي   از اهميـت خاصـي در تحليـل   2از سوي ديگر، مفهـوم كـارايي بازاريـابي   

مستقيمي با كـارايي بازاريـابي   كه سود بازاريابي در يك فعاليت رابطة برخوردار است به طوري

نمايـد كـه در تحليـل    بيـان مـي  ) Thakur Nirmal Singh, 2002(تـاكر نيرمـال سـينگ   . دارد

بازاريابي، كارايي حداكثر اهميت را داشته و سود در بازاريابي به طور مستقيم، مرتبط با كارايي 

هـا، زيـان وسـيع و از بـين     آن است به گونه اي كه سيستم بازاريابي ناكارا موجب افزايش هزينـه 

شـود كـه درآمـد    بر عكس، بالا بودن كارايي بازاريابي موجـب مـي  . گرددرفتن محصولات مي

توليدكنندگان از طريق فروش كالا به قيمت بالاتر و يا به وسيله كاهش قيمت خريـد و افـزايش   

هـا  د كه در آن واسـطه توان كارا تلقي كربه بيان ديگر، بازاري را مي؛ميزان فروش، افزايش يابد

)Sheth et al., 2002(شـت و همكـاران  . قادر بـه كسـب منفعتـي بـيش از حـد معمـول نباشـند       

از سـوي ديگـر،   . كارايي بازاريابي را نسبت ستانده بازاريابي به نهاده بازاريـابي تعريـف نمودنـد   

ة بـين قيمـت   كـارايي نظـام بازاريـابي را رابط ـ   ) Shepherd and Futrell, 1969(شفرد و فوترل

تري بر اين اساس، هرچه قيمت محصول رابطه منطقي. محصول و هزينة بازاريابي معرفي نمودند

در ايـن  . با هزينه خدمات بازاريابي داشته باشد، نظام بازاريابي به صورت كاراتر عمـل مـي كنـد   

بـه  تحقيق، براي تعيين كـارايي بازاريـابي محصـولات مـورد بررسـي، از رابطـة شـفرد و فـوترل        

براساس اين فرمول، يك نظام بازاريابي هنگامي به صورت كارا عمـل  . صورت زير استفاده شد

ريال ارزش افزوده ايجاد كنـد و در  100ريال هزينة خدمات بازاريابي، 100كند كه به ازاي مي

1. Marketing Cost Coefficient
2. Marketing Efficiency
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ي بـوده  كمتر و يا بيشتر باشد، بيانگر ناكارايي بازارياب100صورتي كه ميزان كارايي بازاريابي از 

. كندو از ضعف نظام بازاررساني و نارسايي ساختار بازار حكايت مي

)10(

.هزينه بازاريابي استMCارزش افزوده بازاريابي و MVكارايي بازاريابي، MEكه در آن، 

نيز به صورت زيـر قابـل محاسـبه    ) MV(در رابطة فوق، ارزش افزوده خدمات بازاريابي 

:است

PFPRMV −= )11 (

منظـور از هزينـه   . باشـد فـروش و توليدكننـده مـي   بـه ترتيـب قيمـت خـرده    PFو PRكه در آن 

ها و خدمات انجام شده بر روي محصول در فاصـلة  نيز مجموع هزينه فعاليت1خدمات بازاريابي

. بين توليد تا مصرف نهايي است

ناخالص بازاريابي و خالص بازاريـابي بـه صـورت زيـر تعيـين      هايدر اين تحقيق، حاشيه

:گرديد

( )PFPRQGMM −×= )12 (

MCGMMNMM −= )13 (

بـه ترتيـب حاشـيه ناخـالص بازاريـابي، مقـدار فـروش كـالا و         NMMو GMM،Qكه در آن، 

ايـن تحقيـق، تجزيـه و    در يادآور مـي شـود   ). 1389كرباسي، (باشد حاشيه خالص بازاريابي مي

. صورت گرفتSPSSو Excelافزارهاي ها با استفاده از نرمتحليل داده

نتايج و بحث

نتايج اين تحقيق نشان مي دهد كه وجود ضايعات زياد محصـول، پـايين بـودن قيمـت و     

بالا بودن هزينة توليد به ترتيب مهمترين مشكلات توليدكنندگان گل هـاي شـاخه بريـدة مـورد     

1. Marketing Cost

100×=
MC
MVME



.....هاي شاخه بريدهبررسي بازاريابي گل

41

اين موضوع تا حد زيادي به مسائل فني توليد، استفاده از ارقـام نامناسـب، كيفيـت    . سي استبرر

ايـن مشـكل نـه    . هاي مورد استفاده و سطح پايين دانش فني بهره برداران بستگي داردپايين نهاده

انـدازد، بلكـه موجـب تضـعيف موقعيـت ايـران در بـازار        كنندگان را به خطر ميتنها منافع توليد

. گرددرات اين محصولات نيز ميصاد

نشـان  1مسيرهاي بازاريابي گل هاي شاخه بريدة مورد مطالعه در استان تهران در شـكل  

شود، گل توليدي از مسيرهاي مختلـف  گونه كه در اين شكل مشاهده ميهمان. داده شده است

. گرددتوسط عوامل بازاريابي به بازار استان منتقل مي

بازاريابي گل هاي شاخه بريدة رز و ميخك در بازار استان تهرانمسيرهاي . 1شكل 

7باشد و لـذا  مي1هاي اين تحقيق مبتني بر مسيرهاي ارائه شده در شكل تجزيه و تحليل

كننـدة نهـايي در شـكل    مسير موجود بازاريابي و سهم هريـك در عرضـه محصـول بـه مصـرف     

:گرددمذكور به صورت زير مشخص مي

، %9/81: رز(كننـده  مصرف-فروشخرده-فروش بازار گلعمده-توليدكننده : 1مسير 

%)3/81:  ميخك

-فـروش  خـرده -فـروش بـازار گـل    عمـده -هـاي محلـي   واسطه-توليدكننده : 2مسير 

%)8/2: ، ميخك%3/3: رز(كننده مصرف

%)9/0: ، ميخك%7/1: رز(كننده مصرف-فروش بازار گلخرده-توليدكننده : 3مسير 

%)7/3: ، ميخك%1/3: رز(كننده مصرف-فروشخرده-توليدكننده : 4مسير 
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، %8/2: رز(كننـده  مصـرف –فـروش  خـرده -هـاي محلـي  واسـطه -توليدكننده : 5مسير 

%)3/3: ميخك

–فــروش خــرده-فــروش محلــي عمــده-هــاي محلــيواســطه-توليدكننــده : 6مســير 

%)6/2: ، ميخك%9/2: رز(كننده مصرف

، %3/4: رز(كننـده  مصـرف -فـروش  خـرده -فـروش محلـي  عمده-توليدكننده : 7سير م

%)4/5: ميخك

شاخه بريدة رز و ميخك، ينتايج تحقيق نشان داد كه در بين مسيرهاي بازاريابي گل ها

مصرف كننده مسير اصلي بازاريابي بوده كـه بـه   -خرده فروش -بازار گل–مسير توليد كننده 

درصد رز و ميخك توليـد شـدة گلكـاران از ايـن مسـير بـه بـازار مصـرف         3/81و 9/81ترتيب 

درصـد محصـول بـه بـازار     19مسير فرعي ديگـر تنهـا ارائـه كننـدة كمتـر از      6شود و عرضه مي

1تلف بازار رز و ميخك در استان تهران در جدول ميانگين قيمت سطوح مخ. باشندمصرف مي

. ارائه شده است

ميانگين قيمت در سطوح مختلف بازار به تفكيك محصول و مسير بازاريابي. 1جدول

)شاخه/ ريال( 1387در سال 

محصولزارسطوح با
مسير بازاريابي

1234567

توليدكننده
860825860860825825860رز

610580610610580580610ميخك

فروش محليعمده
11161095-----رز

835812-----ميخك

فروش بازار گلعمده
-----13401340رز

-----937937ميخك

فروشخرده

)كنندهمصرف(

5200520023505200520052005200رز

3600360017503600360036003600ميخك

هاي تحقيقيافته: مأخذ
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گانـه بازاريـابي ايـن    شود، در بين مسيرهاي هفتملاحظه مي1همان گونه كه در جدول 

محصول خود را به بازار گـل منتقـل   كه در آن توليدكننده به طور مستقيم (3محصولات، مسير 

كننـده  داراي كمتـرين قيمـت مصـرف   ) نمايـد كننده نهايي نيز از آنجـا خريـداري مـي   و مصرف

دهد كه در ساير مسيرها، به سبب اينكـه محصـول توسـط    اين جدول همچنين نشان مي. باشدمي

3ر از قيمت مسير كننده يكسان و بالاتشود، قيمت مصرفكننده ارائه ميفروش به مصرفخرده

بيانگر سهم عوامل مختلف بازاريـابي از قيمـت نهـايي پرداختـي     2از سوي ديگر، جدول . است

.باشدكنندة نهايي در مسيرهاي مختلف بازاريابي رز و ميخك ميمصرف

)درصد( كننده سهم عوامل بازاريابي از قيمت نهايي مصرف. 2جدول

محصولسطوح بازار
مسير بازاريابي

1234567

توليدكننده
5/169/156/365/169/159/155/16رز

0/171/169/340/171/161/160/17ميخك

فروش بازار عمده

گل 

-----2/99/9رز

-----1/98/9ميخك

فروش محليعمده
6/55/4-----رز

1/76/5-----ميخك

فروشخرده
3/742/744/635/831/845/789/78رز

9/731/741/650/839/838/764/77ميخك

هاي تحقيقيافته: مأخذ

، كـه در آن محصـولات توليـدي مسـتقيماً از     3، مسير 2براساس نتايج موجود در جدول 

يابد، كننده انتقال ميفروشان بازار گل منتقل شده و به دست آنها به مصرفتوليدكننده به خرده

. باشـد فـروش از قيمـت نهـايي را دارا مـي    به ترتيب بيشترين و كمترين سهم توليدكننده و خرده

كننده گل مـورد نيـاز خـود    كه قبلاً نيز اشاره شد، در اين مسير، به دليل اينكه مصرفهمان طور 
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كنندگان بـازار گـل تنهـا نقـش     كند، لذا براي توزيعرا به طور مستقيم از بازار گل خريداري مي

.فروشي لحاظ گرديده استخرده

بريدة رز و ميخـك  هزينة انواع خدمات بازاريابي در مسيرهاي بازاريابي گل هاي شاخه 

شـود، بـه   همان طور كه در اين جدول مشاهده مـي .ارائه شده است3در استان تهران در جدول 

بندي، هزينة ساير خدمات در مسـيرهاي  بندي و بستهاستثناي خدمات بازاريابي برداشت و درجه

. باشدگانه بازاريابي اين محصولات متغير ميهفت
بازاريابي به تفكيك محصول و مسير بازاريابيهزينة خدمات . 3جدول

)شاخه/ ريال(

محصولهزينه 
مسير بازاريابي

1234567

برداشت
98989898989898رز

91919191919191ميخك

بندي و درجه

بنديبسته

30303030303030رز

25252525252525ميخك

حمل و نقل
276145145177185218209رز

294157157190199227217ميخك

فروشعمده
272569---349486رز

157279---202171ميخك

واسطه محلي
-302280--277-رز

-218192--183-ميخك

فروشخرده
8151081139156814116291210رز

49343880875794403683ميخك

ضايعات
191721571101467149022911516رز

11681250638438651340925ميخك

كل هزينة

خدمات بازاريابي

348537205223340351638183632رز

227323154162024219224352210ميخك

هاي تحقيقيافته: مأخذ
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به ترتيب بيشـترين و كمتـرين ميـزان    3و 6دهد كه مسيرهاي همچنين نشان مي3جدول 

ضــايعات و هــاياز ســوي ديگــر، بــه ترتيــب هزينــه. انــدهزينــة خــدمات بازاريــابي را دارا بــوده

فروش بيشترين سهم از كل هزينة خدمات بازاريابي محصـولات مـورد مطالعـه را در كـل     خرده

ينكه با افزايش تعداد عوامل اند، ضمن امسيرهاي بازاريابي شناسايي شده به خود اختصاص داده

.دهدبازاريابي در مسيرهاي بازاريابي، كل هزينة خدمات بازاريابي روند صعودي را نشان مي

، حاشـية  2و 1هـاي رياضـي   و بـا اسـتفاده از رابطـه   1براساس نتايج ارائه شده در جدول 

بي رزو ميخـك در  عوامل مختلف بازاريابي و حاشيه كل بازاريابي به تفكيك مسيرهاي بازاريـا 

همـان طـور كـه در ايـن     . نشان داده شـده اسـت  4منطقة مورد مطالعه محاسبه و نتايج در جدول 

فروشـان  فروشـان اعـم از عمـده   به دليل عـدم وجـود عمـده   ،3، در مسير شودجدول ملاحظه مي

فروشـي  فروشي وجـود نداشـته و حاشـية خـرده    فروشان بازار گل، حاشية عمدهمحلي و يا عمده

ازاريـابي شناسـايي شـده، ايـن     مسيرهاي بدر ضمن، در بين . باشدمعادل حاشيه كل بازاريابي مي

از سـوي ديگـر، ايـن جـدول نشـان      . وده اسـت مسير داراي كمترين ميزان حاشيه كل بازاريابي ب

فروشي از حاشيه كل بازاريابي گل شاخه بريـدة رز  دهد كه كمينه و بيشينه سهم حاشيه خردهمي

100و 2/88گانه بازاريـابي ايـن محصـول در اسـتان تهـران بـه ترتيـب برابـر         در مسيرهاي هفت

اخه بريـدة ميخـك بـه ترتيـب     اين در حالي است كه همين معيار براي گل ش. درصد بوده است

باشد كه اين امر به نوبة خود بيانگر آن است كه علي رغم وجـود  درصد مي100و 1/88معادل 

اخـتلاف در ميــزان حاشـيه خــرده فروشـي ايــن دو محصــول، سـهم ايــن حاشـيه از حاشــيه كــل      

. بازاريابي تقريباً مشابه است
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به تفكيك محصول و مسير بازاريابيحاشية بازاريابي عوامل مختلف بازاريابي. 4جدول

)شاخه/ ريال( 

محصولعنوان 
مسير بازاريابي

1234567

فروشي عمدهحاشية

بازار گل

-----480515رز

-----327357ميخك

حاشية

فروش محليعمده

291235-----رز

255202-----ميخك

حاشية

فروشيخرده

3860386014904340437540844105رز

2663266311402990302027652788ميخك

حاشية كل بازاريابي
4340437514904340437543754340رز

2990302011402990302030202990ميخك

هاي تحقيقيافته: مأخذ

بازاريابي محصولات مورد هاي ارزش افزوده، ضريب هزينه بازاريابي و كارايي شاخص

دهد كه سهم هزينة خـدمات بازاريـابي   اين جدول نشان مي. ارائه شده است5مطالعه در جدول 

. باشـد درصـد مـي  70تـا  20كنندة رز و ميخك به طـور تقريبـي بـين    از قيمت پرداختي مصرف

ل هزينة زيـاد  اي از بالا بودن ضريب هزينة بازاريابي محصولات مورد مطالعه، به دليبخش عمده

ضايعات اين محصـولات و وجـود عوامـل مختلـف بازاريـابي در شـبكه بازاررسـاني گـل هـاي         

. باشدشاخه بريده مورد بررسي مي
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ارزش افزوده، ضريب هزينه، حاشيه و كارايي بازاريابي به تفكيك محصول و مسير . 5جدول

بازاريابي

محصولعنوان 
مسير بازاريابي

1234567

ارزش افزودة بازاريابي

)شاخه/ ريال(

4340437514904340437543754340رز

2990302011402990302030202990ميخك

كل هزينة

خدمات بازاريابي

348537205223340351638183632رز

227323154162024219224352210ميخك

حاشية ناخالص بازاريابي
4340437514904340437543754340رز

2990302011402990302030202990ميخك

حاشية خالص بازاريابي
8556559681000859557708رز

717705724966828585780ميخك

ضريب هزينة بازاريابي

)درصد(

0/675/712/222/646/674/738/69رز

1/633/648/232/569/606/674/61ميخك

كارايي بازاريابي

)درصد(

3/806/1174/2859/1294/1246/1145/118رز

5/1315/1300/2747/1478/1370/1243/135ميخك

هاي تحقيقيافته: مأخذ

نتايج همچنين بيانگر آن است كه ساختار بازاريابي گل شاخه بريدة رز در استان تهـران،  

4/285تا حداكثر ) 1مسير (ريال 3/80ريال هزينه خدمات بازاريابي، از حداقل 100به ازاي هر 

اين در حالي است كه در مسيرهاي مـذكور تنهـا بـه    . كندريال ارزش افزوده ايجاد مي) 3مسير (

درصد از ارزش افزوده صرف هزينة خدمات بازاريـابي محصـول شـده و بـه     35و 3/80ترتيب

اي كه توسط بازار ايجاد شده بدون ضابطه بوده است درصد از ارزش افزوده65و 7/19ترتيب 
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از ايـن رو، نظـام بازاريـابي گـل رز در اسـتان تهـران در كليـه مسـيرهاي بازاريـابي          ). 5جدول (

كمتـرين ميـزان ناكـارايي    6گانه ارائه شده، مسير ، در بين مسيرهاي هفتدر مجموع. ناكاراست

جدول مذكور همچنين نشانگر آن است كـه براسـاس معيارهـاي مـورد     . بازاريابي را داشته است

اشاره در بالا، نظـام بازاريـابي گـل شـاخه بريـدة ميخـك نيـز ناكـارا بـوده و در بـين مسـيرهاي            

در مقايسه با ساير مسيرها، بيشترين سهم هزينة خدمات بازاريابي ،6بازاريابي مورد بررسي، مسير

را داشته و بر اين اساس در مقايسـه بـا سـاير مسـيرهاي     ) درصد6/80(بازاريابي ه از ارزش افزود

. بازاريابي گل ميخك، داراي ناكارايي بازاريابي بوده است

ميخـك در اسـتان تهـران تـا     به طوركلي، ناكارايي بازاريابي گل هاي شاخه بريـد، رز و  

حدود زيادي وابسته به وجود نظام سنتي بازاررساني اين محصولات در سطح استان و نيز وجود 

بخـش ديگـري از ايـن ناكـارايي متـأثر از كيفيـت       . ضايعات زياد در مسير بازاررساني آنهاسـت 

گـل  نامناسب محصولات توليدي و نيز مشكلات حمل ونقل، نگهداري و فرهنگ مصرف ايـن 

. باشدها در سطح خانوار مي

گيري و پيشنهادنتيجه

در اين پژوهش به بررسي بازاريابي گل هاي شاخه بريـدة رز و ميخـك در بـازار اسـتان     

به ايـن منظـور، مسـيرهاي بازاريـابي محصـولات مـذكور شناسـايي و بـراي        . تهران پرداخته شد

بازاريـابي، حاشــيه عوامـل بازاريــابي،  هـر يـك از ايــن مسـيرها قيمــت و سـهم عوامـل مختلــف      

نتايج اين تحقيـق نشـان داد   . ارزش افزوده، ضريب هزينه بازاريابي و كارايي بازاريابي تعيين شد

مسير بازاريابي به بازار استان 7كه محصول رز و ميخك توليدي گلكاران استان تهران در قالب 

-فـروش خـرده -كننـده بـازار گـل   يـع توز-شـود كـه در ايـن بـين، مسـير توليدكننـده      منتقل مي

، به ترتيب مسير اصلي بازاريابي گل هاي شاخه بريـدة رز و  3/81و 9/81كننده، با سهم مصرف

.آيندميميخك به شمار 
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گانـه بازاريـابي محصـولات مـورد     نتايج اين مطالعه همچنـين نشـان داد مسـيرهاي هفـت    

فروشان بازار گـل  از توليدكننده به خردهبررسي، مسيري كه در آن محصولات توليدي مستقيماً 

يابد داراي بيشـترين سـهم توليدكننـده از قيمـت نهـايي      كننده انتقال ميمنتقل و سپس به مصرف

كننده و كمترين هزينه خدمات بازاريابي و نيز كمتـرين حاشـيه كـل بازاريـابي     پرداختي مصرف

ضـايعات داراي بيشـترين سـهم    در ضـمن در بـين انـواع خـدمات بازاريـابي، هزينـة      . بوده است

در نهايت، بررسي كـارايي بازاريـابي محصـولات مـورد بررسـي نشـان داد كـه شـبكه         . باشدمي

. باشدة رز و ميخك در استان تهران ناكارا ميي شاخه بريدبازاريابي گل ها

:گرددبراساس نتايج اين تحقيق، پيشنهادهاي زير ارائه مي

ين توليد، سود توليدكننده در مقايسـه بـا خـرده فروشـان و     هاي سنگبا عنايت به هزينه. 1

گردد دولت نسبت لذا به منظور حفظ و بهبود توليد پيشنهاد مي. عمده فروشان بسيار كمتر است

.هاي توليد رز و ميخك اقدام نمايدبه اعطاي تسهيلات بانكي جهت بهسازي و نوسازي گلخانه

بازاريابي اين محصولات، كه به نوبه خود منجر با توجه به ضايعات زياد در مسيرهاي. 2

هاي مهـارتي لازم بـه   گردد نسبت به ارائه آموزششود، پيشنهاد ميبه افزايش هزينه ضايعات مي

توليدكنندگان و عوامل مختلف بازاريابي از طريق مـديريت تـرويج سـازمان جهـاد كشـاورزي      

.استان با هدف كاهش ميزان ضايعات مبادرت شود

رسي بازاريابي گل هاي شاخه بريدة رز و ميخك در استان تهران نشان داد كه نظام بر. 3

بازاريابي اين محصولات ناكارا بوده و از يك سـاختار غيررقـابتي تـوأم بـا فقـدان دسترسـي بـه        

اندازي بازار مجازي حراج شود نسبت به راهبنابراين، پيشنهاد مي. اطلاعات بازار برخوردار است

. ددگل اقدم گر

شـود در  با توجه به ناكارا بودن نظام بازاريابي محصولات مورد مطالعـه، پيشـنهاد مـي   . 4

.اي به بررسي علل و عوامل اين امر و راهكارهاي رفع آن پرداخته شودقالب تحقيق جداگانه
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