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 چكيده

يند افراست، ولي  در شهرستان مرودشت جات عمدهفرنگي يكي از صيفيگوجه
در پژوهش حاضر .  مواجه بوده استفراوانيبازاررساني اين محصول همواره با مشكلات 

 شامل شش مسير -فرنگي اين شهرستان ضمن شناسايي مسيرهاي مختلف بازاررساني گوجه
بدين . شود مي  به ارزيابي اقتصادي هر يك از مسيرهاي يادشده پرداخته-خوري و تبديليتازه

هاي مختلف بازاريابي، سهم عوامل بازاررساني از قيمت نهايي محصول، ضريب منظور حاشيه
 بازاريابي و كارايي بازاريابي در هر يك از مسيرهاي بازاررساني محصول محاسبه شده ةهزين
 1385ها و اطلاعات مورد استفاده در اين تحقيق به صورت مقطعي و مربوط به سال داده. است
و به روش ) شامل پنج نوع پرسشنامه( پرسشنامه 147از طريق اين اطلاعات . باشد مي

 كه بيشترين داد نشان  حاضر ةنتايج مطالع. آوري گرديده استصادفي ساده جمعتگيري  نمونه
. باشدمربوط به مسير تبديلي مي)  ريال1870و1345به ترتيب ( بازاريابي ةميزان هزينه و حاشي
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هاي بازاريابي، خوري نيز با كوتاهتر شدن طول مسير، هزينهدر مسير تازه. چهارم استيك
 ةضريب هزين(اي از قيمت نهايي محصول  بازاريابي و مجموع سهم عوامل واسطهةميزان حاشي
. ع آن سهم توليدكننده از قيمت نهايي محصول افزايش يافته استكاهش و به تب) بازاريابي

 در داشتهرا ) 265/0(و كارايي كل ) 985/0(همچنين مسير تبديلي بالاترين ميزان كارايي فني 
 با كاهش طول خوري نيزدر مسير تازه.  است بوده)28/0(كارايي قيمتي پاييني داراي حالي كه 

.  استداشته فني و كل به ترتيب كاهش، افزايش و كاهش  ويمسير بازاررساني، كارايي قيمت
طور  براي تمامي مسيرهاي بازاررساني مورد نظر ميزان كارايي قيمتي به توان گفت در كل مي
 .  و كارايي كل بازاريابي نيز در سطح پاييني قرار داردباشد ميتر از كارايي فني پايين چشمگيري

 JEL: Q13, Q10,M31,M21,M20,M00بندي  طبقه
 

 :ها واژه كليد

 فرنگي، مرودشت، ارزيابي اقتصاديبازاريابي، مسيرهاي بازاررساني، گوجه
 

 مقدمه 
 هماهنگ كـردن    ة وظيف اي كه   است، به گونه  در دنياي كنوني نقش بازاريابي بسيار مؤثر        

 در مـورد   گيـري از اين جهـت تصـميم     . يند توليد به عهده دارد    ا منابع انساني و فني را در فر       ةكلي
 بـا توجـه      مقياس توليد، بقا يا خروج از بازار، روشهاي توزيع مناسب، رقابت و فرصتهاي آينده             

 ).Cohen, 1991(پذيرد به مديريت و مطالعات بازاريابي صورت مي
طور كلي با افزايش جمعيت و تقاضا براي محصولات كشاورزي، نظام بازاريابي كارا به

  در اين راستا. كند پيدا ميايش توليدات كشاورزي  كليدي در افزنقشو هماهنگ 
كننده  كننده و مصرف  پيشرفته در بازاررساني محصولات، منافع توليدفناوريهايبه كار گرفتن 
   ).1384اسدي، (دهد را افزايش مي

 در مورد نقش مهم )Stringfellow &  et al., 1997(فلو و همكاران استرينگ
تا دانند  ميبيشتر مديون بازاريابي محصولات را ت گروهي  موفقيت مؤسسا،بازاريابي

 .مديريتشان
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موضوع بازاريابي و بازاررساني محصولات كشاورزي در كشورهاي در حال توسعه از 
 اقتصادي بخش كشاورزي كمتر ةجمله ايران از موضوعات مهمي است كه در جريان توسع

يافته بازاريابي محصولات  اي توسعهكه در كشورهمورد توجه قرار گرفته است؛ در حالي 
 ).1381تكيه، انويه(رود زا به شمار ميكشاورزي يكي از بخشهاي اقتصادي فعال و اشتغال

بررسي مسائل و مشكلات نظام بازاريابي و بازاررساني محصولات كشاورزي، رفع و 
 روشهاي مدرن زاستفاده اكارگيري دانش نيروهاي متخصص بازاريابي، ها از طريق بهنبهبود آ

بندي، حمل و نقل، استاندارد كردن و غيره نه تنها باعث كاهش بندي، بستهانبارداري، درجه
در  را به ويژهضايعات محصولات كشاورزي شده، بلكه دست عوامل سودجو و دلالان 

هاي كاذب بازاريابي و باعث كاهش هزينهدر نتيجه ده و كر كوتاه ،كشورهاي در حال توسعه
 . شده استرساني بازار

كننده را به درستي به توليدكننده انتقال  تواند تمايلات مصرفنظام بازاريابي ناقص نمي
پردازند كه دقيقاً مورد درخواست دهد، بنابراين توليدكنندگان به توليد محصولاتي مي

درستي به  اين تمايلات را به بتواند كه  اما اگر نظامي وجود داشته باشد.باشدكننده نميمصرف
كار گرفت كه محصولات مورد نياز توان منابع را در جهتي بهتوليدكنندگان منتقل كند مي

 .كار گيرد منابع را به بهترين وجه بههكننده توليد شود و توليدكنندمصرف
 بهبود نظام بازاريابي محصولات كشاورزي اگر چه ممكن است قيمـت محصـول را در               

 فــروش افـــزايش دهــد، امـــا   فـــروش و خــرده ننـــده تــا عمــده  مســير بازاررســاني از توليدك  
كننـدگان  به دست مصرف  را  در نهايت محصولي با كيفيت مناسب و با كمترين ميزان ضايعات            

 .رساند مي
توان علاوه بر بازار علاوه بر موارد يادشده، اگر نظام بازاريابي، مؤثر و كارا باشد مي

 ومستلزم پيشرفت در بازاريابي اين امر وارد شد كه المللي هم داخلي به بازار خارجي و بين
كننده را براي  بايد بتواند تقاضاي مصرفايك نظام كار.  آن كسب درآمد ارزي استةنتيج

بندي و غيره و همچنين براي توليدكننده مشخص كند و در نتيجه، نوع محصول، نوع بسته
 . دازدتوليدكننده به توليد محصول متناسب با نياز جامعه بپر
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 به بيان در زير كه  است بازاريابي صورت پذيرفتهةكنون مطالعات متعددي در زمين تا
 :شود اشاره ميا نهبرخي از آ

با بررسي بازار مركبات در شهرستان بابل به اين نتيجه ) 1375 (نژاد و مجاوريانموسي
موارد سطح يشتر ب حتي در  ورسيدند كه كيفيت خدمات بازاريابي در حداقل ممكن قرار دارد

استانداردهاي ملي و معيارهاي كيفي گرفتن  ناديدهبنابراين . آن از حدود استاندارد خارج است
 .  شده استباعث افزايش ضايعات
ي به بررسي مسيرهاي بازاررساني و عوامل مؤثر بر ادر مطالعه) 1378(زارع و نجفي 

هزينه و درآمد عوامل بازاريابي نيز   ةبمحاس.  انگور آبي و ديم در استان فارس پرداختندةعرض
 برابر سهم توليدكنندگان در تقريباًفروشان فروشان و خردهدهد كه مجموع سهم عمدهنشان مي

 ،توان گفت به سبب ماهيت فسادپذيري انگوربر همين اساس مي. فروشي استقيمت خرده
 .شودزني توليدكنندگان در زمان فروش كم ميقدرت چانه
 به بررسي مسائل بازاررسـاني انگـور در اسـتان كهگيلويـه وبويراحمـد       )1378(رپوحسن

فروشان، خريداران محلي و دلالان در خريـد انگـور بـه             كه سهم عمده   پرداخت و نتيجه گرفت   
 3/127 و 2/42ه ترتيب  و كارايي بازاريابي ب ضريب هزينهو  درصد 7/13 و 1/29، 7/42ترتيب 
  .استدرصد 

 مسائل بازاريابي و صادرات خرماي شاهاني ةدر تحقيق خود به مطالع )1381 (شجري
 كلياتي در مورد بازار خرما، خدمات هئ در اين تحقيق ضمن ارا.شهرستان جهرم پرداخت
 بازاريابي و مل بازاريابي، سهم عوامل در حاشية بازاريابي، سود عواةبازاريابي، مقادير حاشي

دهد كه بيشترين كارايي يهاي كارايي بازار نشان مي بررس.كارايي بازاريابي بررسي شد
 .بازاريابي مربوط به مسيري است كه حداقل عوامل بازاررساني را دارد

 بازاريابي محصولات كشاورزي در ة عملكرد تعاونيهاي روستايي در زمين)1386 (نجفي
اين ظور انجام  به منوي. را بررسي كردايران و امكان گسترش خدمات بازاريابي اين شركتها 

 بر اين اساس با توجه و  نمودبندي شده استفاده گيري طبقهبررسي از روش نمونه
  ابتدا هشت استان و در هر استان با توجه به تنوع محصولات توليدي و فاصله،به شرايط اقليمي
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ن، در پايااين پژوهشگر . را برگزيداي از شركتهاي تعاوني روستايي  نمونه، مركز شهرستانتا
 .ارائه داد فعاليتهاي بازاريابي محصولات از راه شركتهاي تعاوني پيشنهادهايي جهت توسعة

، اجزاي بازار و سهم آنها را در مراكز تجاري )Maheshwari, 1993(   ماهشواري
 معاملات، ةفروشان از نظر تمركز، اندازدر اين بررسي، عمده. فروشي در هند بررسي كردعمده

  .و حجم فروش با به كارگيري روشهاي آماري مورد مقايسه قرار گرفتندوسعت معاملات 
 ةطي دورهاي ليمو وردهافر براساس اطلاعات ماهانه )Richards, 1996( ريچاردز

 ةتابع حاشيبراورد  شمال، جنوب، شرق و غرب كاليفرنيا اقدام به ةدر چهار منطق 1984 تا 1983
هاي بندي مواد غذايي، هزينهدهد نرخ دستمزد و بستهيكه نتايج حاصل نشان مكرد بازاريابي 

 مهمترين  حمل و نقل محصول به بازار، كشش عرضه و تقاضا و برخي متغيرهاي مجازي
  . بازاريابي هستندةعوامل مؤثر بر حاشي

 چهار كانال اصلي بازاريـابي محصـولات بـرنج و     ايدر مطالعه )Prasad, 1999(پراساد 
 حاشـيه، كوچـك،   ةن را بـه چهـار دسـت       اوي زارع ـ .  مظفرپور هند معرفي كـرد     گندم را در بازار   

سـپس درصـد    . عنوان ميـانگين در نظـر گرفـت       يك طبقه را نيز به    . متوسط و بزرگ تقسيم كرد    
ها در هر كانال بازاريابي انتخاب شده از طرف زارع، براي هر محصول فراواني هر يك از گروه

ر گام بعدي كارايي را براي هر گروه و هـر محصـول تعيـين               وي د . طور جداگانه محاسبه شد   به
  .يابد مزرعه افزايش مية كه كارايي عملياتي با افزايش انداز نشان دادكرد و

بازاريابي و توليد را با راهبردهاي  در تحقيقي عوامل تأثيرگذار بر )Poole, 2000(پول
وي از . ر داداررسي و آزمون قر مورد ب1ايمتغيره و تحليل خوشه كارگيري يك مدل چندبه

 . نارنگي و پرتقال در سه استان استفاده كردة  توليدكنند300اطلاعات مربوط به 
هاي بازاريابي اثر اختلالات قيمت بر حاشيه )Traub and Jayne, 2008( تروب و جين

هاي  حاشيهبررسي كردند و نتيجه گرفتند كه  2004 -1976ة طي دوري را جنوب درآفريقاي ذرت
فروشي در  فروشي آرد ذرت در آفريقاي جنوبي به دليل اختلالات قيمتهاي خردهواقعي خرده

                                                 
1. cluster analysis 
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همچنين اختلالات قيمت آرد ذرت سبب انتقال . ستا يافته افزايش% 20، حداقل 1991سال 
  .ده استشدر نظام بازاريابي  هاواسطه به كنندگانسال، ازمصرفدر دلارآمريكا ميليون179حداقل

 )Hong, 1994(وهونگ)Dundar, 1998(، ديوندار)Hale and Miller, 1996(وميلر هال
 .بندي، انبارداري و بهترين زمان برداشت محصولات كشاورزي پرداختند بستهةبه مطالع

مختلـف بازاررسـاني    در پژوهش حاضر كوشـش شـده اسـت ضـمن معرفـي مسـيرهاي                
 مورد ارزيابي و تجزيه      فرنگي شهرستان مرودشت، هر يك از مسيرهاي يادشده       محصول گوجه 

 . گيردو تحليل قرار 
 

 روش تحقيق
ها و اطلاعات مورد داده.  است1روش تحقيق در اين مطالعه از نوع تحقيق پيمايشي

ز ها  اين داده. باشد مي 1385استفاده در پژوهش حاضر به صورت مقطعي و مربوط به سال 
- عمدهةفروشي، پرسشنامهردخ ة توليدكننده، پرسشنامةپرسشنام(طريق پنج نوع پرسشنامه 

گيري تصادفي ساده و به روش نمونه) كننده تبديلة بارباركن و پرسشنامةفروشي، پرسشنام
 30ده،  پرسشنامه مربوط به توليدكنن70 پرسشنامه، 147از مجموع . ده استشآوري جمع

 پرسشنامه مربوط به 20فروش،  پرسشنامه مربوط به عمده20فروش،  مربوط به خرده پرسشنامه
گيري  به روش نمونه شود كه اين تعدادكننده ميبه تبديلمربوط  پرسشنامه 7بارباركن، و نهايتاً 

 . اندتصادفي ساده انتخاب شده
اند كه در جريان مسير يي تعريف كردهها را تمام هزينه2 بازاريابية والن و ترنر حاشي

كننده ايجاد شده است بازاريابي محصول از زمان برداشت آن تا قبل از رسيدن به دست مصرف
)Wollen and Turner, 1970(.بازاريابي مربوط ةتوان حاشي اما براي تجزيه وتحليل بهتر مي 

مت فروش عامل بازاريابي مورد نظر اگر قي  اين منظورهب. به هر عامل بازاريابي را محاسبه كرد
 : نشان دهيم، آنگاه خواهيم داشتPB و قيمت فروش عامل بازاريابي قبل از آن را با PAرا با 

                                                 
1. survey research 
2. marketing margin  
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)1(MMA=PA-PB                                                                                 

 بازاريابي كل نيز كه به ةحاشي.  استAبي  مربوط به عامل بازارياة حاشيMMAكه در اينجا    
 بازاريابي ةشود، از مجموع حاشيكننده تعريف مي صورت اختلاف قيمت توليدكننده و مصرف

 :آيدمربوط به هر يك از عوامل بازاريابي به دست مي
)2(MM=RP-PP=MMA+MMB+…                                                       

 قيمت توليدكننده و PPفروشي،  قيمت خردهRP كل بازار، ة حاشيMMبالا  طةدر رابكه 
MMBبازاريابي مربوط به عامل بازاريابي ة حاشي B است. 

 ة همچنين سهم هر يك از عوامل بازاريابي از قيمت نهايي محصول نيز با استفاده از رابط
 : قابل محاسبه است زير

A از قيمت نهايي محصول  ريابي سهم عامل بازا=  [(PA-PB)/RP]×100             )3(   
 بازاريابي به صورت درصدي از قيمت نهايي محصول بيان شود، ضريب حاشيةهرگاه 

مجموع سهم ة اين ضريب كه نشاندهند. گويند مي1 بازاريابيةبه دست آمده را ضريب هزين
 :شود مي داده  نمايشrباشد، با هاي بازاريابي از قيمت نهايي محصول ميتمامي واسطه

        r=[(RP- PP)/RP]×100                                                                      )4(  

معتقد است كه كارايي، حداكثر اهميت را در تحليل بازاريابي  )Thakur, 1992(تاكر  
اريابي ناكارا و عقب مانده نظام باز. سود در بازاريابي مستقيماً مرتبط با كارايي آن است. دارد

بالا . گرددها، زيان وسيع، نابودي محصولات و قيمتهاي نامعقول ميموجب بالا رفتن هزينه
يا افزايش قيمت توليداتشان با شود كه درآمد توليدكنندگان بودن كارايي بازاريابي موجب مي

مت بين خريد و كنندگان با كاهش قيمت خريد يا هر دو با كاهش تفاوت قيرضايت مصرف
  . در بازار ميسر گردد2فروش نهايي

 محاسبة روشي را براي )Sherivastava and Ranadhir, 1995( شريواستاوا و رانادهير
 ةحاشي:  آنها اختلاف قيمت شامل دو جزء استةبه عقيد. اندكارايي بازاريابي ارائه كرده

                                                 
1. marketing cost coefficient 
2. price spread 
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هاي بازاريابي را با  و هزينهNMبا  خالص را ةچنانچه حاشي. 2هاي بازاريابي و هزينه1خالص
MC) ةبندي و غيره به استثناي هزينهاي نيروي كار، حمل و نقل، انبارداري، بستهشامل هزينه 

 :نشان دهيم، آنگاه روابط زير برقرار خواهد بود) ضايعات
)5                                                                             (         MM=RP-PP=NM+MC 
)6                                                                                        (                NM=MM-MC  

 بعد اين دو محقق با تقسيم ناكارايي كلي يك نظام بازاريابي به دو جزء ةر مرحلد 
ه از روابط فوق، ناكارايي را به صورت زير تعريف  با استفاد،4 و ناكارايي فني3ناكارايي قيمتي

 :كردند
كارايي قيمتي:                       PI=MC/MM :ناكارايي قيمت  PE=1-PI           )7(  
كارايي فني                         :            TI=CW/MM :ناكارايي فني TE=1-TI        )8(  

كارايي كلي :                OI=(MC+CW)/MM :ناكارايي كلي OE=1-OI        )9(  
 .  ضايعات استة هزينCWكه در اينجا 

 ضايعات برابر صفر باشد، ناكارايي صفر خواهد بود ة بازاريابي و هزينةاگر مجموع هزين
اگر .  بازار رقابت كامل استةو اين به معني كارايي كامل نظام بازاريابي و در واقع نشاندهند

اين  ناخالص باشد، ناكارايي نظام بازاريابي برابر يك خواهد بود كه ةبرابر حاشياين مقدار 
به طور كلي هرچه مقدار ناكارايي نظام بازاريابي كمتر باشد، .  ناكارا بودن اين نظام استةنشان

 . استمسير و نظام بازاريابي بهتر 
سازي  ابع و هماهنگ منة استعداد بازار جهت تشخيص بهين:ز ا استقيمتي عبارت كارايي

 منابع و به دست آوردن حداكثر ةهدف از كارايي قيمتي تخصيص بهين. توليد و مصرف
 .)همان منبع (محصول اقتصادي است

                                                 
1. net margin 
2. marketing costs 
3. price inefficiency  
4.technical inefficiency 
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فرنگي، در سطوح بازار سرمزرعه، همچنين به دليل وجود نوسان در قيمت گوجه
 ة رابط(طوح يادشده  فروشي و غيره از ميانگين وزني قيمت در هر يك از سفروشي، خردهعمده

 ):1378زارع و نجفي، ( استفاده شده است )10

∑∑
∑∑=

it

itit
w,r Q

PQ
P               t= 1,2,…,T                i= 1,2,...,N                )10(  

 ةام در دورiفرد ) فروخته شده (ةفرنگي خريداري شد قيمت گوجهitP در اين رابطه
t ،امitQفرد ) فروخته شده (ةفرنگي خريداري شد مقدار گوجهiةام در دور t ام وwrP  نيز ,

 .در سطوح مختلف بازار است) ميانگين وزني قيمت(قيمت متوسط 

 
 فرنگي در شهرستان مرودشتوضعيت عرضه، تقاضا و قيمت گوجه

فرنگي در شهرستان مرودشت از اواخر ه گوجة برداشت و عرضةنخستين دور
 پس از مقداري - برداشت ، دومةمرحلدر . كشد شود و يك ماه طول مي  ميشهريورماه آغاز

محصول . يابدماه ادامه ميآبانپايان  و تا شود  ميماه آغاز از اواسط آبان-رسيدگي به مزرعه
رين برداشت محصول نيز كه آخ.  معروف است"بار قرمز"برداشت شده در اين دو مرحله به 

در اين مرحله، . دهدباشد، ميزان كمي را به خود اختصاص مي معروف مي"بار سبز"به 
اين مرحله . شودمحصول به سبب جلوگيري از سرمازدگي، به صورت نارس و سبز برداشت مي

ار  بازة و پس از انبارداري، به تدريج روانپذيرد مياز برداشت در اوايل آذرماه صورت 
فرنگي شهرستان مرودشت، افزون بر بازارهاي داخلي  گوجهة عرضةبازارهاي عمد. ددگر مي

شهرستان، شامل بازارهاي شهرستانهاي شيراز، اهواز، تهران، اصفهان، زاهدان و شهرهاي 
 يابد پايان ميفرنگي در ديماه  گوجهة عرضةدر شهرستان مرودشت، دور. باشدشمالي كشور مي

طور عمده از شهرستانهاي ه علت وجود تقاضا براي اين محصول، واردات آن بهبپس از آن و 
شود ، در فصلهايي كه برداشت انجام نمي حالبا اين. گيردبندرعباس و اهواز صورت مي

 .فرنگي در اين منطقه محسوس است كمبود گوجه،)خصوص در فصل زمستان به(
 بيشتر  - هشي عرضه كمتر استكه روند كاهش آن از روند كا -كاهش سطح تقاضا 
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اوج . دهدفرنگي رخ ميدر زمان برداشت سوم محصول به سبب كيفيت نامناسب گوجه
خوري، در زمان برداشت تقاضاي محصول چه براي محصولات تبديلي و چه براي مصرف تازه

طوري كه تقاضاي ساير افتد، به اتفاق مي- كه داراي بهترين كيفيت است-دوم محصول 
 .يابدها نيز براي خريد و فروش و صادرات به ديگر شهرستانها افزايش ميطهواس

هـا و   سطح قيمت سر مزرعه در ابتداي فصل برداشت، به دليل نبـود رقابـت بـين واسـطه                 
قيمت سر  . تر از برداشتهاي بعدي است    همچنين پايين بودن كيفيت محصول برداشت اول، پايين       

هـا، فزونـي گـرفتن      لايلي نظير افزايش تدريجي تعداد واسطه      دوم برداشت به د    ةمزرعه در مرحل  
رقابت بر سـر محصـول در بـازار سـر مزرعـه و نيـز كيفيـت بـالاي محصـول در ايـن مرحلـه از                            

 برداشـت دوم، ميـزان محصـول    ة تدريج بـا رسـيدن بـه انتهـاي دور    به. يابدبرداشت، افزايش مي  
فزايش بيشتر قيمت محصول در سر مزرعه       اين امر سبب ا   . يابدبرداشت و عرضه شده كاهش مي     

اندك بودن ميزان محصول در برداشت سوم نسبت بـه ديگـر برداشـتها رونـد كاهشـي                  . شودمي
ايـن  . افزايـد   آن نسبت به تقاضا مية و بر كمبود عرض كند  ميتشديد  را   محصول  به بازار      ةعرض

 .شودامر در مواردي سبب افزايش بيش از انتظار قيمت مي
 و به صورت باشد  ميفرنگي تابع شرايط عرضه و تقاضاست كه قيمت گوجهاگفتني 
اين امر همواره .  قيمت اين محصول هستيمهايو به اين دليل، شاهد نوسانشود  ميتوافقي تعيين 

 و حتي در بعضي سالها، توليدكنندگان به دهد مي اطمينان قرار نبودتوليدكننده را در شرايط 
 برداشت و مراحل  وهاي توليد  و جبران نشدن هزينهمت محصول بيش از حد قيكاهشعلت 

 1جدول .  برداشت خود را بدون برداشت رها كنندةاند محصول آماد، مجبور شدهبعد از آن
به استثناي محصول فروخته شده به واحدهاي ( محصول را ةسطوح مختلف قيمت سر مزرع
هاي زماني مختلف  مورد نظر طي دورهةدر منطق) تري دارندتبديلي كه كيفيت و قيمت پايين

 .  دهد نشان مي1385برداشت محصول در سال 
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فرنگي در مراحل مختلف برداشت در  محصول گوجهةاي سر مزرعقيمته. 1جدول 

 )ريال (1385شهرستان مرودشت در سال 
       مرحلة          

 برداشت                       
  شرح

 نخست مةني
برداشت 

 اول

 دوم ةمني
برداشت 

 اول

نخست ة نيم
برداشت 
 دوم

 دوم ةنيم
برداشت 
 دوم

برداشت 
 سوم

 1900 1350 1100 1000 900 قيمت
 هاي پژوهشيافته:      مأخذ

 سازمان بازاريابي
ي مختلف نظام    فعاليتها  به انجام  هايي هستند كه  منظور از سازمان بازاريابي، افراد و گروه      

كننـدگان  هـا و مصـرف    1 توليدكنندگان، واسـطه   ةاد به سه گروه عمد    اين افر . بازاريابي مشغولند 
 . شوندتقسيم مي

ــطه ــه  واس ــازار گوج ــاي ب ــد از  ه ــت عبارتن ــتان مرودش ــي شهرس ــاركن: فرنگ ــا،بارب  ه
 .4فروشان و خرده3كنندگان، تبديل2فروشان عمده

ه در  به طوري كها هنگام برداشت محصول است فعاليت بارباركنة دور:هابارباركن
 كه اطلاع كاملي اند اين گروه افرادي. اين فصل بيشترين حجم خريد محصول را به عهده دارند

 .كنند كسب ميرين سود بازاريابي را ت بيش ولذا. در مكانهاي مختلف دارندهااز بازار و قيمت
فروشان يكي ديگر از عوامل ايجاد تعادل ميان ميزان عرضه و  عمده:فروشانعمده
بار و برقراري ارتباط با ديگر ميوه و ترهانهاي اين گروه با فعاليت در ميد. ندتقاضا هست

 . روندشهرستانها، يكي از مؤثرترين عوامل بازاريابي به شمار مي
 فرنگي را در فروشي، نقش تأمين كمبود گوجهفروشان علاوه بر عمدهعمده

 از ساير شهرستانها به عهده زمانهايي كه ميزان عرضه كم است، از طريق واردكردن محصول
 .دارند

                                                 
1. middleman 
2. wholesalers 
3. processors 
4. retailers 



   6۲انزدهم، شماره ش سال –اقتصاد كشاورزي و توسعه 

 ۱۳۲  

فرنگي شهرستان مرودشت در داخل اسـتان   فروشان گوجه  شد، عمده  گفتهطور كه   همان
. باشدفروشان شهرستان شيراز مي   فروشان خود شهرستان مرودشت و همچنين عمده      شامل عمده 

ران، اصـفهان،  فروشـان شهرسـتانهاي اهـواز، ته ـ   فروشان خارج از استان نيـز عمـدتاً عمـده        عمده
فرنگـي توليـد شـده در        انتقـال گوجـه    شـود كـه     يادآور مي . ندزاهدان و شهرهاي شمالي كشور    

 هـا صـورت    گـروه باربـاركن    به دست فروشان خارج از استان اغلب      شهرستان مرودشت به عمده   
 .پذيردمي

فرنگي در كنندگان نيز گروه ديگري از خريداران گوجه تبديل:كنندگانتبديل
 برداشت ةاز آنجا كه محصول در مراحل مختلف دور. شوندن مرودشت محسوب ميشهرستا

 كيفيتتر خود را به اين كم، معمولاً كشاورزان محصول  استداراي كيفيتهاي متفاوت
كنند و از اين رو قيمت پرداختي توسط واحدهاي تبديلي به واحدهاي تبديلي عرضه مي

 .  آن است و گاهي نصفارانخريدساير بهاي پرداختي  از كمتركشاورز 
فرنگي شهرستان مرودشت به دو صورت ثابت و فروشان گوجه خرده:فروشانخرده

فروشان سيار نيز اغلب با خرده. دارانندفروشان ثابت همان مغازهخرده. سيار به فعاليت مشغولند
   .  كنندفروشي ميبار اقدام به خردههاي نقليه مانند وانتاستفاده از وسيله

 
 مسيرهاي بازاريابي

توزيع به معناي رساندن محصول مورد نظر به مشـتري در زمـان مطلـوب و مكـان مـورد          
توزيع و نقش آن در امر بازاريابي، سبب توجه خـاص بـه             ة  لئاهميت و گستردگي مس   . نظر است 

   صـــورتينـــد توســـط مســـيرهاي مختلـــف بازاريـــابياايـــن فر. ايـــن موضـــوع شـــده اســـت
انتقـال  . آينـد ها از پشت سر هم قرار گرفتن عوامـل بازاريـابي بـه وجـود مـي                اين مدار . گيردمي

  كــه بــه طــور جداگانــه يــا همزمــان رخ      - فيزيكــي كــالا و همچنــين انتقــال مالكيــت آن    
بـراي ترسـيم   . دن ـا صـورت پذير  ننـد توسـط ايـن كاناله ـ      تواه مـي  ند ك ـ يند انتقال ا دو فر  - دهدمي

جـايي محصـول را در بـين         جابـه  ة كـه عمـد    ي)هـايي (مسيرهاي بازاررساني، اغلـب، آن مسـير        
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و شـود   اصلي در مركز نمودار ترسـيم مـي       ) هاي( به عنوان مسير   ،گيردبرميمسيرهاي موجود در  
بـر ايـن    . گيرنـد  در دو سوي مسير اصلي قرار مي       را به عهده دارند،    با حجم كمتر انتقال      آنها كه 

 قابـل    2 و   1فرنگي شهرسـتان مرودشـت بـه صـورت نمودارهـاي            اساس، مسير بازاريابي گوجه   
 . ترسيم است

 
 

 
 

 
 

 
 
 

 فرنگي شهرستان مرودشت در فصل برداشت مسير بازاريابي گوجه.1نمودار 

 
 
 
 
 

 
فرنگي توليدشده در شهرستان مرودشت در پژوهش حاضر مسير بازاررساني گوجه

 متمركز 1هاي اين تحقيق بر مسيرهاي ارائه شده در نمودار ا تجزيه و تحليلمورد نظر بوده، لذ
 :شودبدين منظور شش مسير موجود در نمودار يادشده به صورت زير مشخص مي. خواهد بود

كنندگانتوليد

 كنندگانتبديل

 هابارباركن

فروشان مرودشت عمده
 و شيراز

 فروشانعمده

فروشان خارج عمده
 از استان

فروشان خارجخرده
 از استان

 فروشانخرده

كنندگانمصرف

فروشان مرودشتهخرد
 و شيراز

فروشانخرده

فروشان عمده  ديگر شهرستانهاصادرات
 مرودشت

فروشانخرده
مرودشت

-مصرف

كنندگان

صل ي غير از فيفرنگي در شهرستان مرودشت در زمانها مسير بازاريابي گوجه.2نمودار
 برداشت
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1مسير   :         توليدكنندگان كنندگان مصرف

2مسير :       توليدكنندگان كنندگان      تبديل فروشان عمده فروشان        خرده كنندگان        مصرف  
3مسير  :     كنندگان مصرف  فروشان خارج از استانخرده    توليدكنندگان ها       بارباركن فروشان خارج از استان   عمده

4مسير :   توليدكنندگان  ها       بارباركن  فروشان مرودشت و شيراز فروشان مرودشت و شيراز       عمده خرده       كنندگان  مصرف  

5مسير  : فروشان مرودشت وشيراز  خرده     توليدكنندگان فروشان مرودشت و شيراز    عمده   كنندگانمصرف   

6مسير  : كنندگانمصرف          توليدكنندگان  فروشان    خرده     

 و بحثنتايج 

هاي مختلف ه حاشيةهاي مورد نياز جهت محاسبدر اين بخش از پژوهش داده
 بازاريابي و كارايي ةبازاريابي، سهم عوامل بازاريابي از قيمت نهايي محصول، ضريب هزين

 . گرديده استاي يادشده، نتايج ارائه ه هر يك از شاخصة سپس با محاسبوشده  آورده بازاريابي
 مورد نظر ةهاي مختلف بازاريابي را براي هر يك از مسيرهاي ششگان هزينه2جدول 

 براثر ضايعات با درنظر گرفتن ميزان محصول از دست رفته ة كه هزين و بايد گفتدهدان مينش
كننده محاسبه شده  بين توليدكننده تا مصرفةلهيدگي و افت محصول در مراحل مختلف فاصل

 .    است
، براي هر يك از 10 ةبا استفاده از رابط) وزني(قيمتهاي متوسط   3همچنين در جدول 

 .انه بازاررساني ارائه شده استگار در هر يك از مسيرهاي ششسطوح باز
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فرنگي براي هر يك از مسيرهاي  خدمات بازاريابي يك كيلوگرم گوجهة هزين.2جدول 

 )ريال (1385بازاريابي در سال 
 مسير بازاريابي

 شرح                                           
 6مسير  5مسير  4مسير  3مسير  2مسير  1مسير 

 195 215 230 250 260 170  نيروي كارةهزين

 200 200 200 200 350 0 بندي بستهةهزين

 110 135 150 250 250 20  حمل و نقلةهزين

 0 35 35 40 50 0  انبارداريةهزين

 0 70 70 80 80 0 فروشيهاي جاري عمدههزينه

 90 100 100 125 125 0 فروشيهاي جاري خردههزينه

 0 0 0 0 200 50  تبديلةنهزي

 0 0 0 0 30 0  تبليغاتةهزين

 595 755 785 945 1345 240 ) ضايعاتةبه استثناي هزين(هاي بازاريابي كل هزينه

 160 245 280 425 29 10  ضايعاتةهزين

 هاي پژوهشيافته: مأخذ

ريابي  بازاةدر سطوح مختلف بازار براي مسيرهاي ششگان) وزني( قيمت متوسط .3جدول 

 )ريال(
 بازاريابي   مسير                      

 قيمت
 6مسير  5مسير  4مسير  3مسير  2مسير  1مسير 

 1150 1150 1150 1150 580 1250 )توليدكننده(قيمت سر مزرعه 

 ⎯ ⎯ 1300 1450 ⎯ ⎯ قيمت فروش بارباركن

 ⎯ ⎯ ⎯ ⎯ 1800 ⎯ كنندهقيمت فروش تبديل

 ⎯ 1350 1450 1630 2150 ⎯ فروشيقيمت عمده

 1950 2250 2350 2950 2450 1250 )كنندهمصرف(فروشي قيمت خرده

 هاي پژوهشيافته: مأخذ 
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ر ت تكيفي  كمدر قسمتهاي پيشين نيز اشاره شد، معمولاً كشاورزان محصول  طوركههمان
 اين واحدها به كشاورز  از اين رو قيمت پرداختيِكنند وخود را به واحدهاي تبديلي ارائه مي

قيمت ( تبديلي هاي هقيمت فروش توليدكننده به كارخانبراي مثال  .ديگران استتر از كم
ندگان توليدكن  كمترين قيمت فروشست كه  ا ريال580، )3، جدول2توليدكننده در مسير 

  .باشد مي
شده در قسمتهاي پيشين،  ي روابط ارائهكارگير و با به3 و 2هاي جداول با داشتن داده

هاي مختلف بازاريابي، سهم عوامل بازاريابي از قيمت نهايي محصول،  حاشيهةقادر به محاسب
 . بازاريابي و كارايي بازاريابي خواهيم بودةضريب هزين

هاي مختلف بازاريابي، سهم عوامل بازاريابي از قيمت نهايي محصول و  حاشيه4جدول 
فرنگي شهرستان  بازاررساني گوجهةانگ بازاريابي را براي هر يك از مسيرهاي ششةضريب هزين

 .دهدمرودشت نشان مي
هاي مختلف بازاريابي، سهم عوامل بازاريابي از قيمت نهايي محصول و  حاشيه.4جدول

  بازاريابيةضريب هزين
  مسيرهاي بازاريابي                                   

 شرح
 6مسير  5مسير  4مسير  3مسير  2مسير  1ير مس

 ⎯ ⎯ 150 300 ⎯ ⎯ )ريال( مربوط به بارباركن حاشية
 ⎯ ⎯ ⎯ ⎯ 1220 ⎯ )ريال(كننده  مربوط به تبديلحاشية
 ⎯ 200 150 180 350 ⎯ )ريال(فروشي  عمدهحاشية
 800 900 900 1320 300 ⎯ )ريال(فروشي  خردهحاشية
 800 1100 1200 1800 1870 0 )ريال( كل بازاريابي حاشية

 59 51 49 39 24 100) درصد(سهم توليدكننده از قيمت نهايي محصول 
 ⎯ ⎯ 5/6 10 ⎯ ⎯ ) درصد(سهم بارباركن از قيمت نهايي محصول 

 ⎯ ⎯ ⎯ ⎯ 50 ⎯ )درصد(كننده از قيمت نهايي محصول سهم تبديل
 ⎯ 9 5/6 6 14 ⎯ )درصد(فروش از قيمت نهايي محصول سهم عمده
 41 40 38 45 12 ⎯ )درصد(فروش از قيمت نهايي محصول سهم خرده

 41 49 51 61 76 0 )درصد( بازاريابي ةضريب هزين
 هاي پژوهشيافته: مأخذ
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كه در آن محصول به طور مسـتقيم و بـدون واسـطه از               - 1مسير  در  ،  4بر اساس جدول    
ــرف   ــت مصـ ــه دسـ ــده بـ ــي توليدكننـ ــده مـ ــدكننـ ــيه- رسـ ــاي ب حاشـ ــوط  هـ ــابي مربـ  ازاريـ

ــه واســطه ــابي و اخــتلاف قيمــت ناشــي از وجــود ايــن حاشــيه  ب   و اســت صــفر  هــاهــاي بازاري
قيمـت يادشـده كمتـرين قيمـت        . زدپـردا  مـي كننده دقيقاً قيمـت فـروش توليدكننـده را          مصرف
كننده و نيز بيشترين قيمـت دريـافتي توليدكننـده در بـين مسـيرهاي بازاريـابي                  مصرف پرداختيِ
 مجموع سهم تمـامي     ةهنددكه نشان  - بازاريابي   ة  همچنين ضريب هزين  . است مورد نظر    ةششگان
هـاي بازاريـابي در    واسـطه  نبـود  به دليل- باشدمي هاي بازاريابي از قيمت نهايي محصول واسطه

 .   باشداين مسير، صفر مي

 نهايي بـه  كنندگان بيشترين ميزان حاشيه و سهم را از قيمت محصول       در مسير دوم تبديل   
كننـده حـدود دو برابـر سـهم توليدكننـده از            كه سـهم تبـديل    طوري، به دهند  ميخود اختصاص   

 ة وجـود حـداكثر هزين ـ     .اسـت  درصد قيمـت محصـول نهـايي         50شاملقيمت محصول نهايي و     
. باشـد بازاريابي و حداقل قيمت خريد محصول اوليـه از توليدكننـدگان از دلايـل ايـن امـر مـي                   

ايـن مسـير،   . فروشان نيز سهم تقريباً برابري از قيمت محصول نهايي دارنـد خردهفروشان و   عمده
فرنگي به خود اختصـاص      بازاريابي را در بين مسيرهاي بازاررساني گوجه       ة  بيشترين ميزان حاشي  

 بازاريـابي  ةوجود حداكثر هزين ـ( اشاره كرد   پيشگفتهتوان به دلايل    داده است كه از علل آن مي      
 76 بازاريابي در اين مسـير معـادل         ةهمچنين ضريب هزين  ). خريد محصول اوليه  و حداقل قيمت    

هـاي بازاريـابي از قيمـت محصـول       به معني اين است كه مجموع سهم تمـامي واسـطه           و  درصد  
 .  باشد درصد مي76نهايي 

تـرين مسـير   هـاي زيـاد بازاريـابي، طـولاني        كـه بـه دليـل وجـود واسـطه          - در مسير سوم  
فروشـان   بيشترين ميزان حاشـيه و سـهم از قيمـت نهـايي محصـول بـه خـرده                  -ت  اسبازاررساني  
فروشـان از    ريـال و سـهم خـرده       1320  برابـر  فروشي در ايـن مسـير      خرده ةحاشي. شودمربوط مي 

وجود ميزان زياد ضايعات محصول در اين سـطح         .  درصد است  45قيمت نهايي محصول معادل     
رسـد، از دلايـل ايجـاد       كننـده مـي   ي به دست مصـرف    تراز بازار كه محصول طي مسير طولاني      

فروشان بيشترين ميزان حاشيه و سهم از قيمت بعد از خرده. فروشي است خردهميزان زياد حاشيه
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 ايجاد شـده توسـط ايـن        ةكه ميزان حاشي  طوريشود، به ها مربوط مي  نهايي محصول به بارباركن   
از آنجـا كـه     .  درصـد اسـت    10  معادل محصول ريال و سهمشان از قيمت نهايي        300  برابر گروه

 هـــــاي بازاريـــــابي پرداخـــــت  زيـــــادي را از مجمـــــوع هزينـــــه ةايـــــن گـــــروه هزينـــــ
 و بـدون انجـام خـدمات خاصـي در           انـد   كنند، بيشترين سود بازاريابي را از آن خـود كـرده          نمي
روري تر شدن مسير بازاررساني محصول و افـزايش غيرض ـ        يند بازاريابي، صرفاً سبب طولاني    افر

 6و سـهمي معـادل   رند  ريال دا  180اي معادل   فروشان نيز حاشيه  عمده. شوند بازاريابي مي  ةحاشي
 ةنـين ميـزان ضـريب هزين ـ      چهم. دهنـد   مـي درصد از قيمت نهايي محصول را به خود اختصاص          

-هـا، عمـده    درصد از قيمت نهايي محصول مربـوط بـه باربـاركن           61 كه   دهد   نشان مي  بازاريابي

 .  استفروشان ردهفروشان و خ
ها در اين مسير ساختار مسير چهارم به مسير سوم شباهت دارد با اين تفاوت كه بارباركن

ــده    ــه عمــ ــاورزان را بــ ــده از كشــ ــداري شــ ــول خريــ ــتان محصــ ــل اســ ــان داخــ  فروشــ
ــيراز ( ــتانهاي مرودشـــت و شـ ــامل شهرسـ ــي) شـ ــار  مـ ــول در اختيـ ــپس محصـ ــند و سـ  فروشـ

هاي مربوط به مسيرهاي سوم و چهارم در   داده ةبا مقايس . ردگيفروشان داخل استان قرارمي   خرده
هـا در مسـير      مربـوط بـه باربـاركن      ةفروشـي و حاشـي     خـرده  ةشود كه حاشي   مشخص مي  4جدول

از . هاي متناظر در مسـير سـوم كـاهش يافتـه اسـت            چهارم به ميزان قابل توجهي نسبت به حاشيه       
اريـابي ناشـي از نزديكـي بـازار توليـد بـه             هـاي باز  توان بـه كـاهش هزينـه      دلايل اين كاهش مي   
فروشـي و ميـزان   فروشـي و عمـده  هـاي بازاريـابي در سـطح خـرده     تر هزينه مصرف، سطح پايين  

 بازاريـابي   ةهمچنين ضريب هزين  . ضايعات كمتر در مسير چهارم نسبت به مسير سوم اشاره كرد          
 51( نهـايي محصـول      هـاي بازاريـابي از قيمـت      گوياي اين مطلب است كه مجموع سهم واسطه       

-سهم عمده . باشدمي)  درصد 49(تقريباً برابر سهم توليدكننده از قيمت نهايي محصول         ) درصد

 و از اين حيث دو مسير يادشـده تقريبـاً            است  درصد   5/6فروش از قيمت محصول نهايي معادل       
 .مشابه يكديگرند
 فروشان داخل استانفروشان و عمدههاي بازاررساني مسير پنجم فقط شامل خردهواسطه
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يابي و نهايتاً ناكارايي بازار ر بازاةها كه نقش مهمي در ايجاد حاشي و گروه بارباركنشوند مي
رشدن مسير بازاررساني نسبت به مسير قبل سبب تكوتاه. ند، در اين مسير وجود ندارندردا

 49زاريابي نيز  باةضريب هزين.  ريال شده است1100 ريال به 1200 بازاريابي از ةكاهش حاشي
 درصد 49 معادل  ها از قيمت نهايي محصول و بدين ترتيب مجموع سهم واسطهباشد ميدرصد 

شود، در اين مسير طور كه ملاحظه ميهمان. باشدمانده، سهم توليدكننده مي درصد باقي51و 
را از قيمت هاي بازاريابي سهم تقريباً يكساني نيز مانند مسير چهارم، توليدكنندگان و واسطه

 . اندمحصول نهايي به خود اختصاص داده
كاهش مجدد . ميفروشان مواجهبازاريابي يعني خردهة در مسير ششم تنها با يك واسط

 بازاريابي به ميزان ةهاي بازاررساني نسبت به مسير قبل، سبب كاهش حاشيها و هزينهواسطه
  ريال800معادل) فروشيخردهة حاشيو نيز ( بازاريابي ةطوري كه حاشيبيشتري شده است به

 حاكي از كاهش مجموع سهم عوامل واسطه و درصد 41 بازاريابي معادل ةضريب هزين. است
در اين مسير سهم توليدكننده از قيمت . باشداز قيمت نهايي محصول نسبت به مسير قبل مي

 . درصد افزايش يافته است59نهايي محصول به 
يي فني و كارايي كل را براي مسيرهاي بازاررساني  كارايي قيمتي، كارا5جدول 
 .دهدفرنگي نشان ميمحصول گوجه
  كارايي قيمتي، كارايي فني و كارايي كل در مسيرهاي بازاريابي.5جدول 

 مسيرهاي بازاريابي                     

 شرح
 6مسير  5مسير  4مسير  3مسير  2مسير 

 26/0 31/0 345/0 48/0 28/0 كارايي قيمتي 

 80/0 78/0 765/0 76/0 985/0 كارايي فني

 06/0 09/0 11/0 24/0 265/0 كارايي كل

 هاي پژوهشيافته: مأخذ    

 بـالاترين ميـزان     ةهندد نشـان    در مسـير دوم    985/0آيـد، عـدد       برمـي  5 از جدول    كهچنان
 ضايعات  ةن ميزان هزين   علت اين امر وجود كمتري     .كارايي فني در بين مسيرهاي مورد نظر است       
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ــي   بازاريـــابي در مســـير مـــذكور نســـبت بـــه چهـــار مســـير ديگـــر   ةو حـــداكثر ميـــزان حاشـ
تـرين سـطوح ايـن نـوع        كه ميزان كارايي قيمتي در ايـن مسـير يكـي از پـايين              درحالي ؛باشدمي

هـاي بــالاي   وجـود هزينــه  ناشـي از ايـن امـر نيــز   .  اســتكـارايي در بـين مســيرهاي مـورد نظـر    
 در مجموع، اين مسـير بـالاترين   .باشد  مي بازاريابي در مسير ياد شده   ةاني نسبت به حاشي   بازاررس

مسير سـوم   . دارد در بين مسيرهاي بازاررساني مورد نظر         را )265/0(ميزان كارايي كل بازاريابي     
هاي بازاررسـاني   سبت هزينه زيرا ن  ؛بيشترين ميزان كارايي قيمتي را به خود اختصاص داده است         

همچنـين بـه دليـل طـولاني بـودن مسـير            . باشـد   ميترين ميزان    بازاريابي پايين  ةول به حاشي  محص
 بازاريـابي،   ة ضايعات نسبت به حاشـي     ةبازاريابي و به تبع آن بالارفتن و حداكثر شدن ميزان هزين          

 24/0 ميزان كارايي كـل مسـير نيـز          .درا دار ) 76/0(كارايي فني در مسير مذكور كمترين ميزان        
 ة  نسـبت هزين ـ   ، با كوتاهتر شدن مسير، از مسير چهارم به مسير پنجم و سپس به مسير ششم               .است

 بـه   765/0، لذا ميزان كـارايي فنـي بـه ترتيـب از             يابد  مي بازاريابي نيز كاهش     ةضايعات به حاشي  
هــاي همچنـين بــه دليـل افــزايش نسـبت هزينــه   . كنــد پيــدا مـي  افـزايش  80/0 و سـپس بــه  78/0

 و سـپس  31/0 بـه  345/0 بازاريابي، ميزان كارايي قيمتي به ترتيب از  ةميزان حاشي بازاررساني به   
پيدا  كاهش   06/0 و سپس به     09/0 به   11/0 كارايي كل نيز به ترتيب از        .يابد  مي كاهش   26/0به  
خـوري  توان گفـت كـه در مسـير تـازه        مي -5 بر اساس اطلاعات جدول      -به طور كلي    . كند  مي

، با كوتاهتر شدن مسـير بازاررسـاني        )مسيرهاي سوم تا ششم   (فرنگي  جهبازاررساني محصول گو  
 افـزايش و    - بازاريـابي  ة ضايعات بـه حاشـي     ة به دليل كاهش نسبت هزين     -محصول، كارايي فني    

 - بازاريـابي  ةهاي بازاررساني محصول به حاشـي      به دليل افزايش نسبت هزينه     -كارايي قيمتي نيز    
 .يابد ميع كاهش كارايي كل نيز در مجموو كاهش 

 كه ميزان كارايي گفتتوان طور كلي ميآيد، به برمي5 از جدول چنانكههرحال، به
 و سطح استتر  پايين بسياركارايي فنيميزان فرنگي از قيمتي براي مسيرهاي بازاررساني گوجه

 .يستكارايي كل بازاريابي نيز مطلوب ن

 گيري و پيشنهادنتيجه
هش حاكي است كه در مسير تبديلي، سهم توليدكننده از قيمـت         پژو اينمهمترين نتايج   
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-كـه ايـن سـهم حـدود يـك         طوري به  است، رتساير مسيرهاي بازاررساني كم    از   محصول نهايي 

هـاي بازاريـابي و نيـز بـالاترين         در مسير يادشده، محصول بالاترين ميزان هزينه      . باشدچهارم مي 
ه وجود حداقل قيمت خريد محصول اوليـه و حـداكثر           به دلايلي از جمل   ( بازاريابي   ةميزان حاشي 

. مي ضـايعات مـواجه    ةكه در اين مسير با سطح پـاييني از هزين ـ          درحالي دارد،را  )  بازاريابي ةهزين
 ضايعات محصول در مسير تبديلي      ة بازاريابي و كمترين سطح هزين     ةوجود بالاترين ميزان حاشي   

 دلايل وجود بالاترين ميزان كارايي فني در         از 5در قياس با ساير مسيرهاي مورد نظر در جدول          
 با اين حال كارايي قيمتي در اين مسير نسبت به مسـيرهاي ديگـر، بـه دليـل بـالا                     . است اين مسير 

اين مسير بازاررسـاني،    .  بازاريابي، تقريباً پايين است    ةهاي بازاررساني به حاشي   بودن نسبت هزينه  
 ازاريابي را در بين مسيرهاي بازاررسـاني مـورد مطالعـه          در مجموع، بالاترين ميزان كارايي كل ب      

خوري محصول نيز با كوتاهتر شدن طـول مسـير بازاررسـاني محصـول،               در مسيرهاي تازه   .دارد
 ة ضــايعات محصــول و ضــريب هزينــةهــاي بازاررســاني، هزينــ بازاريــابي، هزينــهةميــزان حاشــي

) ساني از قيمـت نهـايي محصـول اسـت     هاي بازارر  مجموع سهم واسطه   ةكه نشاندهند (بازاريابي  
 بـه   ،، لذا سهم توليدكننده از قيمت نهايي محصول بـا افـزايش تـوأم بـوده اسـت                 يابد  ميكاهش  

كه محصول به طور مستقيم و بدون واسطه از توليدكننـده   -طوري كه در مسير اول بازاررساني      
بـه بـالاترين ميـزان       سهم توليدكننده از قيمت نهايي محصـول         - رسدكننده مي به دست مصرف  

 . افزايش يافته است) %100(ممكن 
ها در بين عوامل بازاررساني محصول، بدون اينكه خدمات و حضور گروه بارباركن

يند بازاررساني محصول متحمل شده باشند، باعث كسب ميزان ااي در فر قابل ملاحظهةهزين
 . بي شده است بازارياةسود زيادي توسط اين گروه و افزايش غيرضروري حاشي

 بازاريابي، ةهاي بازاررساني به حاشيترين نسبت هزينهمسير سوم، به دليل دارا بودن پايين   
تـوان گفـت كـه در مسـير     همچنـين بـه طـور كلـي مـي     . داردبالاترين ميـزان كـارايي قيمتـي را       

، با كوتاهتر شـدن مسـير   )مسيرهاي سوم تا ششم(خوري بازاررساني محصول گوجه فرنگي   تازه
 - بازاريـابي  ة ضايعات به حاشـي    ة به دليل كاهش نسبت هزين     -بازاررساني محصول، كارايي فني     

 ةهاي بازاررساني محصـول بـه حاشـي        به دليل افزايش نسبت هزينه     –افزايش و كارايي قيمتي نيز      
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همچنـين در يـك جمعبنـدي       . يابـد   مي كارايي كل نيز در مجموع، كاهش        و كاهش   -بازاريابي
تـوان گفـت كـه ميـزان كـارايي قيمتـي در           ي مسيرهاي بازاررساني مورد نظر مي     كلي براي تمام  

 و سـطح    اسـت تـر   فرنگي به ميزان قابل توجهي از كارايي فني پايين        مسيرهاي بازاررساني گوجه  
   .يستكارايي كل بازاريابي نيز مطلوب ن

محصـول  يـر جهـت بهبـود نظـام بازاريـابي           هاي ز با توجه به نتايج اين پژوهش، پيشـنهاد       
 :شودفرنگي شهرستان ارائه ميگوجه

ها سـبب افـزايش غيرضـروري    اي مانند بارباركن طور كه ذكر شد، عوامل واسطه      همان .1
لـذا تعـديل در توزيـع سـهم عوامـل توليـد و بازاررسـاني محصـول،                  . شوند  مي بازاريابي   ةحاشي

صـول متشـكل از   بـر ايـن اسـاس تشـكيل تعاونيهـاي توليـد و توزيـع مح             . ضروري خواهـد بـود    
 . گرددفروشان پيشنهاد ميتوليدكنندگان و عمده

 انبارهـاي مركـزي بـا گنجـايش زيـاد در موقعيـت مناسـب و شـرايط مطلـوب                     ساخت .2
 . تواند به نحو چشمگيري ضايعات زياد اين محصولات را كاهش دهد مي

 ةزم، زمين ـ هـاي لا  شود با آموزش و ايجـاد انگيـزه       منظور كاهش ضايعات پيشنهاد مي     به .3
 . محصول به بازار فراهم شودةبندي مناسب در جريان عرضتوليد و استفاده از بسته

  تسهيلاتي مانند قيمت تضميني، خريد مستقيم، بيمه، در اختيار قرار دادن .4
 قيمت حداقل براي نهايبندي و غيره در جهت كاهش نوساناآلات خدماتي مانند درجهماشين
 .رسد نظر ميمدت، ضروري بهكوتاه

 
 سپاسگزاري

  كمكهاي سبب به ،كاران پيشرو يكي از گوجه،ز جناب آقاي ايوب فلاحيا
 .گردد صميمانه تشكر و سپاسگزاري ميآوري اطلاعات اين پژوهش، شان در جمعشائبهبي
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