
 

 

 

 

  

  1396 بهار ،97 ة، شمارپنجمبيست و كشاورزي و توسعه، سال  اقتصاد
  

۱۱۹ 

  

  بازار محصولات كشاورزي با تأكيد بر سهم عوامل مختلف بررسي

  بازار از منافع

  )مطالعه موردي بازار انار استان يزد( 

  

   3، حامد رفيعي 2، احمد فتاحي1زهرا  اميري

  10/12/1394تاريخ پذيرش:   30/7/1393تاريخ دريافت: 

  چكيده

يبد يزد، پـرداختن بـه مسـائل    با توجه به اهميت توليد و صادرات انار در شهرستان م

موجود در بازار اين محصول از اهميت قابل توجهي برخوردار خواهد بـود. لـذا بـا تكميـل     

فـروش،  فروش و خردهنامه در هر يك از سطوح توليدكننده يا باغداران، عمدهپرسش 132

 ي شد.در ميبد يزد بررس سهم هريك از سطوح بازار در بازار انار درجه يك و دوحاشيه و 

فروشـي و حاشـيه كـل در مـورد انـار      فروشي، خـرده نشان داد كه حاشيه عمده تحقيقنتايج 

ريال به ازاي هر كيلـوگرم   5/6298و  5/2187، 9/4110درجه يك اين شهرستان به ترتيب 

و  3/1684، 8/3421 :از بودنـد  بوده است. در مورد انار درجه دو نيز اين حاشيه هـا عبـارت  

فـروش  فروش و خرده. سهم توليدكننده يا باغدار، عمدهازاي هر كيلوگرم بهريال  6/5105
                                                           

  استاديار توسعه روستايي دانشگاه گيلان. ١

 e-mail: fatahi@Ardakan.ac.ir        مسئول) ةدانشيار اقتصاد كشاورزي دانشگاه اردكان (نويسند. 2

  استاديار اقتصاد كشاورزي دانشگاه تهران. ٣
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- درصد مي 65/23و   05/48، 3/28ترتيب فروشي، در مورد انار درجه دو بهاز قيمت خرده

برآورد  28/19و  24/36، 48/44هاي مربوطه به ترتيب در مورد انار درجه يك، سهم .باشد

با افزايش كيفيت انـار و توليـد انـار درجـه يـك،       ،شودگونه كه ملاحظه ميگرديد و همان

طور قابـل تـوجهي كـاهش    هفروش نيز بسهم باغدار افزايش خواهد يافت. سهم بالاي عمده

ضريب هزينه بازاريابي در بازار انار درجه يك و دو به ترتيب برابـر  همچنين  خواهد يافت.

م هزينـه بازاريـابي در قيمـت    كه سـه  بين آن استمكه  درصد برآورد شد 30/31و  13/24

نهايي محصول در بازار انار درجه يك كمتر بوده است. برآورد عوامل مؤثر بر سهم بـازار  

دار بر سهم بازار داشته است. لذا حتي با توليد نيز نشان داد كه هزينه بازار اثر مثبت و معني

وجـود آمـده   ههاي بيههاي تنظيم بازار به منظور انطباق مناسب حاشانار درجه يك، سياست

  هاي بازار به منظور افزايش سهم باغدار در بازار ضروري خواهد بود.با هزينه
  

  JEL :D4 ،L11 ،M31طبقه بندي 

  

  :هاكليدواژه

  ، انارباغدار، بازاريابي، حاشيه بازار، ميبد يزد
  

  مقدمه

تان همدان، ارقـام  ، به استثناء اسهاي كشورمحصول انار بومي ايران بوده و در تمام استان

صورت اهلي، وحشي و يا زينتي، آبي يـا ديـم و بـه صـورت انبـوه يـا پراكنـده        همتفاوتي از انار ب

شود. كشت و كار انار تجاري از قديم الايام در مناطق حاشيه كوير رواج داشـته اسـت.   ديده مي

هـاي  سـتان تـرين ا هاي فارس، مركزي، اصفهان، خراسـان رضـوي و يـزد بـه ترتيـب مهـم      استان

دهند. زيبايي، تنوع رنگ، طعـم و مـزه، ارزش غـذايي بـالا، از انـار      انارخيز كشور را تشكيل مي

نظير ساخته و نظر مشـتاقان فراوانـي را از سراسـر جهـان بـه خـود جلـب        يك ميوه استثنايي و بي

اشـته  هاي اخير رشد مناسبي دها نشان مي دهد كه روند صادرات انار درسالبررسينموده است. 

هزار تن انار به كشورهاي مختلـف   150كه آمار موجود حكايت از صادرات بيش ازاست. چنان
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ــال        ــه دارد . درس ــياي ميان ــورهاي آس ــي و كش ــورهاي عرب ــراين، كش ــيه، اوك ــايي، روس اروپ

ميليون دلار  18بيش از  1384بالاترين رقم صادرات انار صورت گرفت و درسال  1384و1383

  ).1387ايران، جمهوري اسلامي رك (گم انارصادر گرديد

ماننـد صـادرات بسـياري ازمحصـولات كشـاورزي هنـوز بـا مشـكلات          صادرات انار نيز

زمينه مسائل مربوط به حمل و نقل محصول، مقـررات دسـت و پـاگير اداري، آشـنا      متعددي در

ي بـه  تواند صدمات زيادهاي علمي مواجه است كه ميصادركنندگان با روش نبودن باغداران و

هاي بازارهاي هدف، د. اين در حالي است كه مي توان با بررسيوارد كن صادرات اين محصول

ــه       ــن محصــول توجــه ب ــف اي ــام مختل ــراي توســعه كشــت ارق ــاي علمــي ب ــتفاده از روش ه اس

ي صادركنندگان با بازاريابي ايـن محصـول، زمينـه    ياستانداردهاي كشورهاي وارد كننده و آشنا

قبـل  نسبت سـال   88استان يزد درسال انار توليدي انار را فراهم كرد.  حفظ و گسترش صادرات

ــه    1000 از آن ــزايش يافت ــن اف ــه ت ــالي ك ــال   186 آنارزش ري ــارد ري ــتميلي ــتر در و  اس بيش

 داخلـي  بـازار  بـه  نآ درصـد  70 و تفت و صدوق توليـد شـده   هاي ميبد، يزد، اردكان،شهرستان

فارس و آسياي ميانـه صـادر    خليج جنوبي حوزه يي،اروپا كشورهاي به باقي درصد 30 و عرضه

سطح زير كشت وتوليـد محصـول انـار     بررسي آمار). 1389(وزارت جهاد كشاورزي،  مي شود

 هايكه تقريباً در تمامي شهرستان دهدنشان مي1390در سال در استان يزد به تفكيك شهرستان 

  .)1390 ،ادكشاورزي استان يزد(سازمان جه باشدتوليد انار حائز اهميت مي ،استان اين

ويـژه در زمينـه محصـولات    هاهميت مطالعـات بازاريـابي در بهبـود شـرايط اقتصـادي، ب ـ     

) و  سـارتول و  1996كشاورزي مورد توجه بوده است. در مطالعاتي نظير ريچـارد و همكـاران (  

ل انكـار  ويژه در بخش كشاورزي از ضروريات غير قاب ـه)، وجود بازاري كارا ب2000همكاران (

) نشـان داد كـه بـالا بـودن سـود خـالص عوامـل مختلـف بـازار در          2001بوده اسـت. كاتريـل (  

درصد افزايش خواهد داد. جتنـت و   5فروشي را به ميزان هاي مختلف شير، قيمت خردهوردهافر

فروشـي در بـازار   هاي توليدي و عمـده ) در مطالعه خود نتيجه گرفتند كه قيمت2005همكاران (

فروشي، با هـدف افـزايش   لذا مداخله هدفمند دولت در بازار عمده و به هم وابسته بوده حبوبات

  عايدي توليدكننده و كنترل حاشيه بازار، مؤثر خواهد بود. 



 97شمارة ،پنجمت و بيس سال – توسعه و كشاورزي اقتصاد

۱۲۲  

) در مطالعه خود بـه ايـن نتيجـه رسـيدند كـه      1375در ايران نيز موسي نژاد و مجاوريان (

بابـل در كمتـرين حـد ممكـن اسـت و در       كيفيت خدمات بازاريابي در مورد مركبات شهرستان

، شـجري  خرمـا   اكثر موارد خارج از حد استاندارد است. همچنين در مورد محاسبه حاشيه بازار

فروشي بيش ) نشان داد كه در بازار محصول خرماي شاهي در استان فارس، حاشيه خرده1381(

ــده  ــيه عم ــال   از حاش ــامي كان ــت و در تم ــي اس ــر   فروش ــابي غي ــاي بازاري ــتقيم  ه ــير مس از مس

) در 1384پور و همكـاران ( توليدكننده كارايي بازار نامطلوب بوده است. مهدي -كنندهمصرف

ــابي ســيب ــد كــه مــورد بازاري ، حاشــيه 1365-80 دوره هــايدر اغلــب ســال زمينــي نشــان دادن

زمينـي در ايـران   حاشـيه بازاريـابي سـيب    و فروشي بوده استفروشي بيشتر از حاشيه عمدهخرده

فروشي، ميزان صادرات، ميـزان توليـد   فروشي و عمدهمتأثر از عوامل متعددي چون قيمت خرده

فروشـي  قيمـت خـرده   ،ترين عامل مؤثر بر حاشـيه كـل  و نرخ ارز در بازار آزاد بوده است و مهم

  بوده است.

بـراي   مطالعات متعددي نيز در مورد رابطه بين سطوح مختلف بـازار انجـام شـده اسـت.    

) به اين نتيجه رسيدند كه در مورد محصولات انگـور و كشـمش   1384رفي و همكاران (اش مثال

فروشي بوده فروشي بيشتر از حاشيه عمدهخرده ، متوسط حاشيه1360-80در ايران در طي دوره 

درصـد   59/25و  7/49هاي بازاريابي در انگور و كشمش بـه ترتيـب   است. در اين مطالعه هزينه

فـروش از  رآورد شده است. نتايج نشان داد كه سـهم توليدكننـده و عمـده   قيمت نهايي هريك ب

فروش در حال افـزايش بـوده اسـت.    قيمت نهايي انگور و كشمش در حال كاهش و سهم خرده

سهم توليد كننده، عمده فروش و خرده فـروش از  ) نشان دادند كه 1385شفيعي و پورجوپاري (

درصـد و   4/11و  2/17، 4/71خانـه اي بـه ترتيـب    قيمت پرداختي مصرف كننده براي خيـار گل 

ــب    ــه ترتي ــه فرنگــي ب ــراي گوج ــارو درصــد  6/10و  9/14، 4/74ب ــير  اك ــابي در مس يي بازاري

و  )درصـد  1/85(براي گوجه فرنگي بيشترين مقدار  ،مصرف كننده -خرده فروش -توليدكننده

كـارايي بـازار نيـز    بـوده اسـت. همچنـين در مـورد بررسـي       )درصـد  8/42براي خيار كمتـرين ( 

) در مطالعه خود به اين نتيجه رسيدند كه امكان افزايش كارايي فني 1385دهقانيان و همكاران (

كـاران داراي بـالاترين كـارايي و ديگـر     كاران از طريق كاهش فاصله بين زرشكبازار زرشك
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وردار بــرداران وجــود دارد، ضــمن اينكــه بازاريــابي ايــن محصــول از كــارايي كــافي برخ ــبهــره

) در مطالعه خود به بررسي سهم بازاري محصـول  1390باشد. همچنين مقدسي و همكاران (نمي

نشان دادند كه سـهم توليدكننـده از بـازار كمتـرين و      و فرنگي در استان دزفول پرداختندگوجه

  .  بوده استفروش بيشترين سهم خرده

زار محصـولات كشـاورزي و   نتايج مطالعات پيشين بيانگر سـهم پـايين توليدكننـده از بـا    

باشد. در اين مطالعه، بازار انار درجـه يـك بـا بـازار انـار      كارايي اندك بازار اين محصولات مي

. در شـد مقايسـه  ، ويـژه باغـداران در ايـن دوبـازار    هب ـ ،درجه دو و منافع هريك از عوامـل بـازار  

  .گرفتبرآورد عوامل مؤثر بر سهم بازار انار در سطوح مختلف انجام  ،نهايت

  

  تحقيقروش 

صورت اخـتلاف ميـان قيمـت خريـد يـك محصـول       هحاشيه كل در يك بازار رقابتي، ب

شـود. والـن و ترنـر    وسـيله توليدكننـده تعريـف مـي    هكننده و قيمت فروش آنها ب ـتوسط مصرف

در جريان مسير بازاريابي محصول از زمان برداشت تا پـيش   ايجاد شده ) تمام هزينه هاي1970(

انـد. در واقـع حاشـيه بـازار     كننده را حاشيه بازاريابي دانسـته محصول به دست مصرف از رسيدن

فروشـي،  شود. بـه طـور كلـي سـه نـوع حاشـيه عمـده       درآمدي است كه نصيب توليد كننده نمي

  ):1970فروشي و حاشيه كل بازار تعريف شده است (والن و ترنر، خرده

  )1(  WRR PPM −=  

)2(  FWW PPM −= 

)3(  FRWRT PPMMM −=+= 

 FPحاشيه كل بـازار،   TMحاشيه عمده فروشي،  WMحاشيه خرده فروشي،  RMكه در آن 

قيمـت خـرده فروشـي اسـت. تفـاوت قيمـت        RPقيمت عمده فروشي و   WPقيمت سرمزرعه،

خرده فروشي و عمده فروشي را حاشيه خرده فروشي و تفاوت قيمـت عمـده فروشـي و قيمـت     

سرمزرعه را حاشيه عمده فروشي گويند. رابطه بالا را زماني مي توان مورد استفاده قرار داد كـه  

ه بـه دسـت مصـرف كننـده برسـد. ولـي در       محصول با قيمت و كيفيت مشخصي از توليد كننـد 
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صورتي كه محصـول داراي كيفيـت مشـخص نبـوده و از طـرف ديگـر داراي نوسـانات فصـلي         

قيمت باشد، بايد از طريق ميانگين وزني حاشيه بازار را محاسبه كرد. با محاسبه قيمت متوسـط و  

بـازار، حاشـيه خـرده     شوندگان براسـاس سـهم آنهـا در   با استفاده از ميانگين وزني از بين پرسش

  فروشي، عمده فروشي و حاشيه كل بازار محاسبه مي شود.

در مطالعات بازاريابي، سهم عوامل بازاريابي در قيمت خرده فروشي بـه عنـوان معيـاري    

مهم همواره مورد توجه است. در اين راستا، آگاهي در مـورد سـهم هـر يـك از عوامـل بـازار،       

كند. در اين راستا، سهم هر يـك از عوامـل بـازار    ازار ارائه مياطلاعات مناسبي در مورد رفتار ب

  ):1995شود (شريواستاوا و رانادهير، زير محاسبه مي صورتبه

×= )
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ده فروشي، سهم عمده فروشي از قيمـت  سهم توليدكننده از قيمت خر PS ،WS ،RSكه به ترتيب 

حاشـيه   RMباشـند. همچنـين   خرده فروشي و سهم خرده فروشي از قيمـت خـرده فروشـي مـي    

  WPقيمـت سـرمزرعه،   FPحاشيه كل بازار،  TMحاشيه عمده فروشي،  WMخرده فروشي، 

قيمـت خـرده فروشـي اسـت. بـر اسـاس روابـط بـالا ضـريب هزينـه            RPقيمت عمده فروشي و 

 ):1987شود (ولگنانت و مولن، بازاريابي هم به طريق زير محاسبه مي

)7       (                                                                                                100 ×= )
P
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دهنده سهم هزينـه بـازار در   هزينه بازار بوده و نشان MCضريب هزينه بازاريابي و   Rكه در آن،

قيمت نهايي محصول است. در نهايت به منظور بررسي عوامل مؤثر بر سهم بـازار از رابطـه زيـر    

  ):1391استفاده شد (رفيعي، 
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متغيرهـاي مسـتقل در   . اسـت ماتريس متغيرهاي مسـتقل   iXسهم عوامل بازار و   iSكه در آن

بنـدي انـار، سـطح    ني و بازاريابي، متغيرهاي مجـازي درجـه  هاي بازاررسااين مطالعه شامل هزينه

صفر و يك  صورتبهمتغير مجازي درجه انار  .باشدفروش ميفروش و خردهتوليدكننده، عمده

انـد  باشد. متغيرهاي مجازي سطح نيز به اين صورت تعريـف شـده  براي انار درجه يك و دو مي

))، متغير سطح توليدكننده PSبه توليد كننده باشد (سهم توليدكننده () مربوط iSكه اگر سهم (

فروش صورت صفر خواهد بود. اگـر سـهم   فروش و خردهيك و متغيرهاي مجازي سطح عمده

)iS) مربوط به عمده فروش باشد (WSفروش معـادل يـك و   )، آنگاه متغير مجازي سطح عمده

) مربـوط بـه خـرده    iSفروش صفر خواهد بود. در نهايت اگـر سـهم (  دهكننده و خرسطح توليد

كننـده و  فـروش معـادل يـك و سـطح توليـد     )، آنگاه متغير مجازي سطح خردهRSفروش باشد (

  فروش صفر خواهد بود.  عمده

براي گردآوري اطلاعات لازم، روش خوشـه اي دو مرحلـه اي بـه كـار رفتـه اسـت بـه        

شـامل بفروئيـه، حسـن آبـاد، ده آبـاد،       (كه شهرستان ميبد خوشه اصلي و مناطق انار خيز طوري

خوشه هاي فرعي مي باشـند كـه از    )فخرآباد مهرجرد، ركن آباد، مهرآباد، محمودآباد ويخدان

بـه   بين اين مناطق حسن آباد، بفروئيه، محمودآباد و ده آباد به روش نمونه گيري تصادفي ساده 

ه هاي فرعي انتخاب شده اند. انتخاب حجـم نمونـه نيـز بـه روش كـوكران صـورت       عنوان خوش

  :)1393پذيرفت (حافظ نيا، 
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 tدقـت احتمـالي مجـاز و      dپـيش بـرآورد واريـانس،    2Sحجم جامعه آمـاري،  Nدراين فرمول 

شده است. پس از تعيين حجم  132برابر nضريب اطمينان مي باشد كه درپژوهش حاضر، مقدار

نمونه براي انتخاب نمونه ها در هر منطقه با توجه به نسبت حجم اعضاي هرمنطقه به حجـم كـل   

در  1391در سال نامه پرسش132ر نهايت با تكميل جامعه آماري، تعداد نمونه ها محاسبه شد. د

فروش، حاشيه و كارايي بازار و عوامل مؤثر فروش و خردههر يك از سطوح توليدكننده، عمده
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 Shazam10بر آن در بازار انار ميبد يزد بررسي شد. جهت بـرآورد نتـايج از بسـته نـرم افـزاري      

  استفاده شد. 

  

  نتايج و بحث

شده است. با توجه به اين شـكل   ارائهررساني انار در شهرستان ميبد مسير بازا 1در شكل 

فروش) و سـاير عوامـل   فروش و خردههاي اصلي بازار (توليدكننده، عمدهتوان به نقش مؤلفهمي

خـرده   -عمـده فـروش  -توليدكننـده شامل يي يابازارمسيرهاي اصلي  1شكل  با توجه بهپي برد. 

كننده (با مصرف -عمده فروش –توليدكننده  ،درصد) 46 مصرف كننده (با سهم مسير -فروش

درصـد) و   12مصرف كننده (با سهم مسير  -خرده فروش -درصد) و توليدكننده 17سهم مسير 

شايان ذكـر اسـت كـه    باشد. درصد) مي 10مصرف كننده (با سهم مسير  -در نهايت توليدكننده

يبد نيـز بـه خريـداران محلـي، صـادرات و      ن مااز مسير بازاريابي انار در شهرست دصدر 15ود حد

  خودمصرفي اختصاص دارد.

  

 

 

 

 

  

 

  

  مسيرهاي بازاررساني انار در شهرستان ميبد .1شكل 

طور متوسط هانار درجه يك ب هر كيلوگرم براي دهتوليد كنن، قيمت 1با توجه به جدول 

انار درجه دو معادل ده قيمت توليد كننباشد. اين در حالي است كه ريال مي 3/5045 برابر

 توليد كننده
 مصرف كننده

  

 خرده فروش عمده فروش محلي خريداران خودمصرفي

 اهداف صادراتي
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ن است كه در سطح مزرعه، قيمت انار درجه يك بيش آ. اين امر بيانگر باشدمي ريال 6/2015

باشد. همچنين در مورد هزينه چيدن به ازاي هر از دو و نيم برابر قيمت انار درجه دو مي

از قيمت  ننده انارتوليد كوجود نداشته است. سهم قيمت  2و  1 درجهانار بين تفاوتي  ،گرمكيلو

انار درجه دوم از  توليد كنندهباشد اما سهم درصد مي 48/44خرده فروشي انار درجه يك، 

با توليد انار درجه يك، سهم هزينه چيدن از قيمت  .درصد است 3/28فروشي تنها قيمت خرده

انار  فروشي با توليدفروشي كاهش يافته و در نهايت سهم سود باغدار از قيمت خردهخرده

  . بدياميدرصد بهبود  91/49درجه يك، نسبت به توليد انار درجه دو، معادل 

  قيمت، هزينه توليد و سود هر كيلوگرم انار و سهم هر يك از  .1جدول

  قيمت خرده فروشي در بازار سرمزرعه

  2انار درجه   1انار درجه   شاخص
   1درصد تغيير انار درجه 

  2نسبت به درجه 

  31/150  56/201  53/504  ليد كننده (ده ريال)قيمت تو

  0  19/47  19/47  هزينه چيدن (ده ريال)

سود باغدار با لحاظ ساير 

  هاي توليد(ده ريال)هزينه
14/307  63/128  78/138  

سهم قيمت توليد از قيمت 

  خرده فروشي(درصد)
48/44  3/28  15/57  

سهم هزينه چيدن از قيمت 

  خرده فروشي (درصد)
16/4  63/6  22/37 -  

سهم سود توليد كننده از 

  قيمت خرده فروشي(درصد)
04/24  06/18  91/49  

  هاي تحقيقخذ: يافتهأم     

، سـهم حاشـيه عمـده فروشـي از قيمـت      1، درمـورد انـار درجـه    2براساس نتايج جدول 

درصـد ديگـر    04/26درصد آن هزينـه بازاريـابي و    19/10درصد بوده كه  23/36فروشي خرده

، سـهم حاشـيه عمـده فروشـي از قيمـت خـرده       2طه ها بوده است. درمـورد انـار درجـه   سود واس

درصد آن سهم سود  02/27درصد آن هزينه بازاريابي و  03/21درصد بوده كه  05/48فروشي 
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شـود، هرچنـد حاشـيه عمـده فروشـي و سـود       گونه كـه ملاحظـه مـي   بازاريابي بوده است. همان

درصـد افـزايش    76/58و  14/20به انار درجه دوم، به ترتيب بازاريابي در انار درجه يك نسبت 

يابـد،  درصد كاهش مـي  25/29هاي بازاريابي در انار درجه يك نسبت به انار درجه دو، و هزينه

فروشـي  دهخـر اما در انار درجه يك، سهم عمده فروش و همچنين سهم سود بازاريابي از قيمت 

درصـد كـاهش خواهـد داشـت. ملاحظـه       33/0و  58/24نسبت بـه انـار درجـه دوم، بـه ترتيـب      

  شود كه درصد سود عمده فروشي اناردرجه دو به طور نسبي بيشتر از انار درجه يك است.مي

  ها و سهم هر يكحاشيه عمده فروشي، هزينه و سود واسطه .2جدول 

  خرده فروشي براي هر كيلوگرم انار  هاياز قيمت 

  2انار درجه   1انار درجه   شاخص
   1تغيير انار درجه  درصد

  2نسبت به درجه 

  14/20  18/342  09/411  حاشيه عمده فروشي (ده ريال)

هزينه بازاريابي و حمل و 

  ريال)نقل(ده
25/106  17/150  

25/29 -  

  76/58  01/192  84/304  ريال) سود بازاريابي (ده

سهم عمده فروشي از قيمت خرده 

  فروشي (درصد)
23/36  05/48  

58/24 -  

نه بازاريابي از قيمت سهم هزي

  خرده فروشي (درصد)
19/10  03/21  

58/55 -  

سهم سود بازاريابي از قيمت 

  خرده فروشي (درصد)
04/26  02/27  

33/0 -  

  هاي تحقيقخذ: يافتهأم  

، ســهم خــرده فــروش از قيمــت 3فروشــي نيــز، براســاس نتــايج جــدول در ســطح خــرده

 9درصـد آن هزينـه بازاريـابي و     28/10درصـد بـوده كـه     28/19فروشي انار درجه يك، خرده

، سـهم خـرده فـروش از قيمـت خـرده      2درصد ديگر سود بازاريابي اسـت. درمـورد انـار درجـه    

درصد آن سـهم سـود    30/6درصد آن هزينه بازاريابي و  35/17درصد بوده كه  65/23فروشي 

ت نهايي در انار فروش از قيمشود، هرچند سهم خردهگونه كه ملاحظه ميبازاريابي است. همان
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است اما حاشـيه خـرده فروشـي، سـود بازاريـابي و سـهم        كمتر 2نسبت به انار درجه درجه يك 

، 88/29فروشي در انـار درجـه يـك نسـبت بـه انـار درجـه دوم، بـه ترتيـب          سود از قيمت خرده

  يابد.درصد كاهش مي 56/5هاي بازاريابي درصد افزايش و هزينه 75/42و  37/127

  شيه خرده فروشي، هزينه و سود واسطه ها و سهم هر يك ازحا. 3جدول 

  قيمت خرده فروشي براي هر كيلوگرم  انار 

  2انار درجه   1انار درجه   شاخص
   1درصد تغيير انار درجه 

  2نسبت به درجه 

  88/29  43/168  75/218  حاشيه خرده فروشي (ده ريال)

هزينه بازاريابي، حمل و نقل و 

  ضايعات (ده ريال)
66/116  53/123  56/5 -  

  37/127  90/44  09/102  سود بازاريابي (ده ريال)

سهم خرده فروش از قيمت 

  خرده فروشي
28/19  65/23  46/18 -  

سهم هزينه بازاريابي از قيمت 

  خرده فروشي
28/10  35/17  71/40 -  

از قيمت  بازاريابي سهم سود

  خرده فروشي (درصد)
9  30/6  75/42  

  قيقهاي تحخذ: يافتهأم    

كه ) نشان داد 4(جدول ل بازاريابي عوام نتايج محاسبه حاشيه بازار و سودكل در نهايت 

و  درصـد افـزايش   36/23انار درجه يك نسبت به انار درجـه دو بـه انـدازه     حاشيه كل بازاريابي

 78/22هزينه كل بازاريابي و سود عوامل بازاريابي نيز در انار درجه يك بيشتر بوده و بـه انـدازه   

فروشـي، سـهم   . سهم حاشيه كل بازاريابي از قيمت خـرده دهدنشان ميدرصد افزايش  81/23و 

نسبت به انـار  براي انار درجه يك فروشي هزينه كل بازار و سهم سود كل عوامل از قيمت خرده

  .دهدكاهش نشان ميدرصد 27/22و  91/22، 55/22با  برابر به ترتيب درجه دو
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  ر، هزينه و سود كل عوامل بازاريابي و سهم هريكحاشيه كل بازا .4 جدول

  خرده فروشي براي هر كيلوگرم  انار هاياز قيمت 

  2انار درجه  1انار درجه   شاخص
   1درصد تغيير انار درجه 

  2نسبت به درجه 

  36/23  56/510  845/629  حاشيه كل بازاريابي (ده ريال)

  78/22  91/222  70/273  هزينه كل بازاريابي (ده ريال)

سود كل عوامل بازاريابي (ده 

  ريال)
15/356  65/287  81/23  

سهم حاشيه كل بازاريابي از 

  قيمت خرده فروشي (درصد)
52/55  79/71  55/22 -  

  - 91/22  30/31  13/24  هزينه بازاريابي سهم

سهم سود كل عوامل از قيمت 

  خرده فروشي (درصد)
40/31  39/40  27/22 -  

  هاي تحقيقخذ: يافتهأم     

گونه كه بيان شـد، بـه ترتيـب    ضريب هزينه بازاريابي در بازار انار درجه يك و دو همان

كه سهم هزينه بازاريابي در قيمت  كه بيانگر آن استدرصد برآورد شده  30/31و  13/24برابر 

شـود  مشاهده مـي  2و  1هاي شكلنهايي محصول در بازار انار درجه يك كمتر است. باتوجه به 

، سـهم  2 باغدار با توليد انار درجه يك در بازار بهبود يافته است. در بازار انار درجهكه موقعيت 

 65/23فـروش نيـز   و سهم خـرده  05/48 برابر با سهم عمده فروش ،درصد 30/28 برابر باباغدار 

 48/44درصد است. با توليد انار درجه يك، سهم باغدار افزايش قابل توجهي داشته و به ميـزان  

درصـد   28/19فروش به در نهايت سهم خرده درصد و  24/36فروش نيز به سهم عمدهدرصد و 

  كاهش خواهد يافت.
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  سهم سطوح مختلف بازار در انار درجه يك .1شكل 

  
  سهم سطوح مختلف بازار در انار درجه دو .2شكل 

زاررساني بيانگر آن است كه هزينه بازاريابي و با) 5(جدول برآورد الگوي سهم بازار 

ريال هزينه  كه افزايش دهطوريهداري بر حاشيه بازار انار داشته است. باثر مثبت و معني

واحد خواهد شد.  619/0بازاريابي و بازاررساني، منجر به افزايش سهم بازار انار به اندازه 

طور ههمچنين با افزايش يك درصدي در هزينه بازاريابي و بازاررساني، سهم سطوح بازار ب

 فاقد ارزش آماريدرصد افزايش خواهد يافت. ضريب متغير مجازي درجه انار  86/1 ميانگين

فروشي در مورد انار شود كه سهم توليدكننده از قيمت خردهاست. اين نتيجه از آنجا ناشي مي

برابر) و لذا اثر متغير مجازي  6/1طور متوسط حدود هدرجه يك بيشتر از انار درجه دوم است (ب

لازم به ذكر است كه ست. يدار نهر يك از سطوح بازار معنيدر درجه انار روي سهم بازاري 

علت اينكه اثر متقابل متغير مجازي درجه انار و متغير مجازي توليدكننده و ساير سطوح بازار 

خطي بوده است. متغير مجازي توليدكننده اثر مثبت و در الگو وارد نشد، بروز مشكل هم
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فروش با اينكه هزينه بسيار عمدهپرواضح است كه دارد. در سطح يك درصد  داريمعني

فروش به بازار شود و خدمات بيشتري نسبت به خردهكمتري نسبت به توليدكننده متحمل مي

 هرچند كهفروش و توليدكننده قابل توجه نبوده كند، اما اختلاف سهم عمدهعرضه نمي

  بسيار قابل توجه است. فروش اختلاف اين سهم از سهم خرده

درصد رفتار سهم  87دهندگي الگو بيانگر آن است كه بيش از ضريب قدرت توضيح

سطوح مختلف بازار توسط متغيرهاي مستقل توضيح داده شده است. آماره گلچسر نيز در اين 

 الگو بيانگر عدم وجود مشكل ناهمساني واريانس بوده است. همچنين آماره جاركوبرا نيز نرمال

خطي نيز باتوجه به آزمون اجزاي كند. آزمون همبودن اجزال اخلال در الگو را ثابت مي

  خطي در الگو است. هم ودبنبيانگر  4اصلي

  بازار انار تأثير عوامل مختلف بر سهم سطوح مختلف دربرآورد نتيجه  .5جدول 

  كشش در ميانگين tآماره   ضريب   متغير

  86/1  396/2  619/0هزينه بازاريابي و بازاررساني

  -074/0  -347/1  -962/2  متغير مجازي درجه انار

  595/0  089/3  525/18  متغير مجازي توليدكننده

  126/0  862/2  614/12  فروشيمتغير مجازي عمده

  ---  91/2  342/0  ضريب ثابت

R-SQUARE BETWEEN OBSERVED AND PREDICTED = 0.8738 

ABS(E) ON X (GLEJSER) TEST= 3.086   (P-VALUE= 0.54349) 

DURBIN-WATSON = 2.1625 

JARQUE-BERA NORMALITY TEST- CHI-SQUARE(2 DF)= 0.5625 P-VALUE= 0.755 

  هاي تحقيقخذ: يافتهأم

  

                                                           

4. Principle Compnent 
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  و پيشنهادها گيرينتيجه

هـاي  باتوجه به نتـايج ايـن مطالعـه، افـزايش حمايـت و اطـلاع رسـاني و توسـعه فعاليـت         

تـر شـدن وضـعيت بـازار و     باغداران به توليد انار درجه يك به متعادلترويجي به منظور ترغيب 

افزايش سهم باغدار از قيمت نهايي خواهد انجاميد. لازم به ذكر است كه توليد انار درجـه يـك   

تنها رسيدگي در مرحلـه توليـد، دقـت در زمـان چيـدن       و وري خاصي نيستانيازمند عمليات فر

فرآينـد  هزينـه اضـافي در    در جلـوگيري از ايجـاد  سـب انـار   زنـي منا انار، نحـوه چيـدن و جعبـه   

. در سناريوي توليد انار درجه دو، از آنجـا كـه عمـده منـافع بـازار      بازاريابي محصول مؤثر است

گردد، همين امر افزايش نارضـايتي  د و نصيب ساير عوامل بازاري ميوشمينصيب توليدكننده ن

ش كـاه انگيـزه آنهـا را بـراي توليـد در سـال آتـي       توليدكنندگان را به همراه خواهـد داشـت و   

تـر آن، رضـايتمندي   . ضمن اينكه توليد انار درجه يك، به دليـل كيفيـت بسـيار مناسـب    دهدمي

كنندگان به همراه داشته و منطبق با اهداف توسعه صادرات نيز خواهد بيشتري را در بين مصرف

هـاي مجـري   ز تحقيقـات و سـازمان  بود. در راستاي همين هـدف، لازم اسـت تـا از سـوي مرك ـ    

هاي نهادي و ترويجي ي شده ومورد حمايتيهاي باغباني، ارقام مرغوب تجاري انار شناساطرح

  قرار گيرند.

رود، لذا لازم است تـا  باتوجه به اينكه باغدار عامل اول و اصلي در بازار انار به شمار مي

داران علاوه بر هزينه بازار، هزينه توليد را نيز چرا كه باغ ؛سهم آن از بازار نيز قابل ملاحظه باشد

شـوند. در ايـن راسـتا، راهكارهـاي سياسـتي بايـد بـر مبنـاي افـزايش تـوان بـازاري            متحمل مـي 

توليدكنندگان و بهبود سهم آنها در بازار از قيمت نهايي محصول باشـد. لـذا چنانچـه تسـهيلات     

يار توليدكننده قرار گيـرد، سـهم توليدكننـده از    اعتباري به منظور انجام عمليات بازاريابي در اخت

قيمت نهايي محصول و انگيزه توليدكنندگان جهت توليد و بازاريابي انار افزايش خواهد يافـت.  

هـاي ديگـر   لازم به ذكر است كه اطلاع نادرست باغداران از قيمت محصول در بازارهاي استان

مي شود. بنابراين، دسترسـي كشـاورزان    محصول از سوي آنها ارزان و باعث فروش زود هنگام
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بازار و آگاهي آنها از وضعيت بازار، به افزايش سهم آنهـا از بـازار كمـك خواهـد     اطلاعات به 

  نمود.

هاي بازار ضريب هزينه بازاريابي بيانگر آن است كه در بازار انار درجه يك، سهم هزينه

لذا لازم است با كنتـرل بيشـتر بـر بـازار      فروشي كمتر از بازار انار درجه دو است.از قيمت خرده

هاي بـازاري ايجـاد نمـود. در همـين زمينـه،      ها و حاشيهانار درجه يك، انطباق بيشتري بين هزينه

هـا در بـازار قابليـت كنتـرل     خوبي اتخاذ گردند، سـهم واسـطه  هاي تنظيم بازار چنانچه بهسياست

  ار جلوگيري خواهد شد. هاي بازدليل حاشيهبيشتري داشته و از افزايش بي

داري با هاي بازار اثر مستقيم و معنينتايج الگوي سهم بازار نيز بيانگر آن است كه هزينه

ويـژه در  ههاي بازاري سطوح مختلف بازار ب. لذا چنانچه هزينهداردسهم عوامل مختلف در بازار 

يابد. ح نيز افزايش ميفروش افزايش يابد، سهم بازار اين سطوفروش و عمدهمورد سطوح خرده

د. لـذا چنانچـه   شـو در سطوح مختلـف بـازار خلـق مـي    خدماتي است كه  مربوط به اين افزايش 

هـاي لازم دولتـي   هاي بازاريابي و بازاررساني در سطوح مختلف بازار كاهش يابد، نظارتهزينه

  ازار شود.فروشان در بفروشان و خردهلازم است تا مانع از افزايش سهم قابل توجه عمده
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