
 

 

 

 

  

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

۱۳۷ 

  

  استاندر اي بازاريابي گل رز گلخانه ةبر حاشي مؤثرعوامل 

  كهگيلويه و بويراحمد

  

 2، هانيه يوسفي متقاعد1سيديعقوب زراعت كيش

  19/12/1394تاريخ پذيرش:    13/4/1394تاريخ دريافت: 

  چكيده 

هاي موجود در توليد گل و گياهان زينتي در كشور، رغم وجود پتانسيل و مزيتعلي

د. شوهايي در ساختار بازار و بازاريابي اين محصولات مشاهده ميييها و نارساچالشهمواره 

 بر حاشـيه بازاريابي گل رز گلخانه اي در استان كهگيلويه و مؤثردر اين مطالعه عوامل 

 .دشمحصول بررسي  اين بازار و توسعه مشكلات حل براي رهيافتي تدوين منظور به بويراحمد

و مسير بازاريابي گل رز  استبازاريابي محصول گل رز بالا و غيرمتناسب  ةشيمطابق نتايج، حا

 –بازاريابي با استفاده از الگوي مارك  ةدر استان كارا و شفاف نيست. نتايج تخمين توابع حاشي

هاي بازاريابي و هزينه حمل ونقل با حاشيه بازاريابي درسطح نشان داد كه قيمت، هزينه 3آپ
                                                           

  (نويسندة مسئول) تهران، دانشگاه آزاد اسلامي، واحد علوم و تحقيقات زي،. دانشيار اقتصادكشاور1
 e-mail: zrtksh@yahoo.com  

  نتهرادانشگاه آزاد اسلامي،  ،واحد علوم و تحقيقاتاقتصادكشاورزي،  ة دوره دكتريدانش آموخت. 2
e-mail: haniehyousefi@gmail.com 
3. Mark- Up Model 
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با استفاده از  بازاريابي گل رز كارايينتايج محاسبه طه مستقيم دارد. همچنين خرده فروشي راب

واحد ارزش افزوده ايجاد  77/3ريال خدمات بازاريابي  1 يكه به ازا نشان دادروش شفرد 

نبود اطلاعات دقيق از شرايط بازار، سيستم حمل و نقل نامناسب و دوري بازار فروش  .شودمي

هاي توليدكنندگان ترين مشكلات و چالشكمبود تسهيلات حمايتي از مهماز محل توليد و نيز 

  . بودند
 

  JEL: D61 ،D44بندي طبقه

  

  :هاكليدواژه

 آپ –حاشيه بازاريابي ، گل رز، هزينه بازاريابي، الگوي مارك 

  

 مقدمه

ايران كشوري وسيع با تنوع آب و هوايي است. از چهارده گونه اقليم آب و هوايي 

شده در جهان، ايران دوازده نوع آن را در نقاط مختلف كشور داراست، لذا از استعداد شناخته 

، 1374طبيعي براي رويش انواع گياهان و از جمله گياهان زينتي برخوردار است( اميد بيگي ،

ايران به دليل برخورداري از تنوع آب و هوايي و از همه مهم تر نيروي انساني  ،به علاوه ).52

امكان توليد گل و گياهان زينتي با كيفيت صادراتي و توجيه  تحصيلكرده و فعال،جوان و 

همچنين ارزبري پايين ، متوسط عملكرد بالا در واحد سطح گلخانه، كشش  .اقتصادي دارد

پذير بودن بازار مصرف و طول عمر پس از برداشت خوب به دليل وجود نور و شرايط آب و 

(سليماني  ي توليد و بازاريابي گل و گياهان زينتي در ايران استهاهواي مناسب از ديگر مزيت

 ).1384پور ،

هاي زيادي است سال با توجه به پتانسيل هاي بي بديل كشور در زمينه توليد انواع گل،

كه بحث خروج از تك قطبي بودن صادرات در كشور مطرح شده است ودر اين خصوص نيز 

ديده است (همان منبع). به طور كلي مي توان گفت كه يكي هايي تدوين گربرنامه ها و سياست
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. در اين راستا تيابي به رشد اقتصادي پايدار استكشورهاي در حال توسعه ، دس از اهداف

اهميت كاهش وابستگي  ،بر رشد اقتصادي اهميت ويژه اي دارد. بنابراين مؤثرشناخت عوامل 

نفت از يك طرف و جايگاه صادرات و اقتصادي كشور به درآمدهاي ارزي حاصل از صدور 

تنگناهاي آن در مسائل اقتصادي از طرف ديگر كاملاً محسوس است . از جمله كالاهايي كه 

هاي عمده غير نفتي در تركيب لاداراي ارزآوري بالا هستند و مي توانند به عنوان يكي از كا

ترين گل هاي ه مهمگل و گياهان زينتي هستند. از جمل ،صادرات غير نفتي قرار بگيرند

بريده توليدي در كشور نيز گل رز ، گلايول ، مريم ، ميخك ، داوودي ، ليليوم ، شاخه

كه باعث  ،با توجه به گسترش جمعيت و شهرنشيني مارگريت و آفتابگردان زينتي است.

شده است، وجود يك نظام بازاريابي و  افزايش فاصله توليدكنندگان و مصرف كننده نهايي

   .)1385(چيذري،  گرددمطرح مي رساني كارا به عنوان يك ضرورتبازار

يند بازاريابي نوين با شناسايي و سنجش نيازها، خواسته ها و علايق مشتريان آغاز مي افر

شود و پس از انتخاب بازار يا بازارهاي هدف با نگرش سيستمي استراتژي هاي خدمت به 

  ).1386(پيري ، هدف اصلي بازاريابي نوين استمشتريان و به دست آوردن رضايت كامل آنها 

اهميت تحقيق و پژوهش در زمينه بازاريابي محصولات كشاورزي در دنيا زماني 

هاي بيوتكنولوژي جديد به كشاورزي سنتي، فعاليت تر گرديد كه با وارد شدنروشن

اطق له مازاد محصولات كشاورزي در منئكشاورزي روند تجاري شدن به خود گرفت و مس

شهرنشيني و دورتر شدن فواصل بين  ،خاص ايجاد شد. از سوي ديگر، با افزايش جمعيت

هاي انتقال محصولات از توليد كننده تا مصرف كننده پيچيدههاي توليد و مصرف، كانالقطب

كند بلكه تر گرديد. سيستم بازاريابي نه تنها محصولات توليد شده را در داخل كشور توزيع مي

مي دهد. از اين  دائمي تجارت بين المللي، اين وظيفه را در سطح جهاني نيز انجام با گسترش

به روز بيشتر،  پژوهش در مطالعات بازاريابي محصولات كشاورزي روز رو، اهميت تحقيقات و

  ). 1383شود (فلاحي ،نمايان و آشكارتر مي
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ن، ساختار بازار، كنندگاحاشيه بازار بستگي زيادي به نوع كالا، ويژگي هاي مصرف

. ها، كميت وكيفيت جاده ها، سيستم حمل ونقل، مكان و زمان عرضه محصول داردزير ساخت

عاملي كه  به طوركلي هر يابد.حاشيه بازاريابي با توجه به اثر هر يك ازاين عوامل، تغيير مي

. به )1383ح، فلا( قرار دهد بر حاشيه بازاريابي مؤثر است قيمت را تحت تأثير عرضه و بتواند

افزايش تقاضاي فراورده هاي غذايي، سبب شكاف زياد  عبارت ديگر رشد فزاينده جمعيت و

 (دانشور و همكاران، قيمتي درسطوح توليدكننده و مصرف كننده ونارضايتي هر دو شده است

در ميان متخصصان اقتصاد كشاورزي اين اتفاق نظر وجود دارد كه موفقيت در  ).280،  1386

بالا بستگي دارد و  كاراييايش توليد به ميزان زيادي به وجود يك سازمان بازاريابي با افز

شناخت مسيرهاي بازاريابي محصولات كشاورزي در كشورهاي درحال توسعه به منظور 

ت ويژه محصولات كشاورزي اصلاح و دگرگون ساختن آن ضرورت دارد. بعضي از مشخصا

گذارد. اكثر محصولات مهمي مي تأثيرازاريابي و بازاررساني هاي بها و سازماننظام بر وظايف

كننده نبايد طولاني شود، در غير كشاورزي فساد پذير بوده و حمل آنها به دست مصرف

  ). 1375اينصورت اين محصولات ضايع شده يا قيمت آنها كاهش مي يابد(ونوس و همكاران ،

كهگيلويه و  جهاد كشاورزي استان طبق گزارش معاونت بهبود توليدات گياهي سازمان

هزار متر مربع  369 حدوددر اين استان اي در حال حاضر سطح زير كشت گلخانه ،بوير احمد

ميليون گل رز شاخه بريده در اين استان توليد مي گردد كه فقط  13در حال حاضر  است.

يانگين قيمت حدود پنج درصد از آن در داخل استان مصرف مي شود. با توجه به اينكه، م

ريال مي باشد و از  12000دريافتي عرضه كننده (گلخانه دار) براي هر شاخه گل رز حدود 

طرفي قيمت فروش گل رز توليدي استان در سطح خرده فروشي شهرهاي بزرگ چندين برابر 

ويژه ه مطالعه مشكلات بازاريابي و ب ،بنابراين) 1394(گوهركاني، باشد قيمت توليدكننده مي

از اين رو به دليل اهميت توليد محصول گل رز  .اهميت است يه بازاريابي محصول دارايحاش

ترين آن بر توليد داخلي در استان، مهم تأثيربوير احمد و  اي در استان كهگيلويه وگلخانه

بر تغييرات حاشيه  مؤثرهدف اين پژوهش انتخاب الگوي مناسب جهت توضيح و تعيين عوامل 
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بر حاشيه  مؤثرز گلخانه اي است. با انتخاب الگوي مناسب و سپس تعيين عوامل بازاريابي گل ر

بر  مؤثرهاي مناسب روي عوامل بازاريابي در استان، برنامه ريزان مي توانند با اعمال سياست

حاشيه بازاريابي و كاهش نقش اين عوامل، حاشيه بازاريابي اين محصول را كاهش داده وسبب 

از طرف ديگر از قيمت نهايي خرده فروشي اين محصول  كنندگان بشوند و درآمد بيشتر توليد

بر حاشيه بازاريابي  مؤثربررسي عوامل چنين همنيز كاسته و به رفاه مصرف كنندگان بيفزايند. 

اين محصول مي تواند به شناخت لايه هاي بازار اين محصول در استان كهگيلويه وبويراحمد با 

  ك كند .توجه به ميزان توليد كم

تاكنون مطالعات متعددي در زمينه بازاريابي و حاشيه آن در داخل و خارج از كشور 

بر  مؤثرعوامل  هدف بررسياي با )، در مطالعه1390اسدزاده و همكاران(. صورت گرفته است

 و حاشيه بازاريابي گوجه فرنگي در استان خوزستان با استفاده از الگوهاي مارك آپ، كارايي

سبي و هزينه بازاريابي اقدام به برآورد تابع حاشيه بازاريابي براي محصول گوجه فرنگي حاشيه ن

د كه حاشيه بازاريابي اددر استان خوزستان نموده اند . نتايج تخمين تابع حاشيه بازاريابي نشان 

 در مدل مارك آپ و حاشيه نسبي با قيمت خرده فروشي رابطه مستقيم دارد.

بر حاشيه بازاريابي  مؤثرعوامل  ")، در مطالعه اي با عنوان1389طهماسبي و همكاران(

به بررسي حاشيه  1387- 1380هاي با استفاده از داده هاي ماهانه سال "گوشت مرغ در ايران

بازاريابي گوشت مرغ با استفاده از الگوي هاي مارك آپ و حاشيه نسبي پرداخته اند . نتايج 

غ در سطح خرده فروشي و هزينه حمل و نقل رابطه حاكي از آن است كه قيمت گوشت مر

مستقيم و معني دار و درآمد توليد كننده رابطه معكوس و معني داري با حاشيه بازاريابي اين 

  محصول دارند.

در تحقيقي به بررسي تحليل اقتصادي بازاريابي داخلي  )1389استخر و اسماعيلي(

ايج پژوهش حاكي از آن است كه يك  خرماي كبكاب در شهرستان كازرون پرداختند. نت

معنادار بين قيمت خرده فروشي، هزينه هاي بازاريابي و ارزش كالاي فروخته  رابطه مثبت و

  شده با حاشيه بازاريابي وجود دارد.
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بررسي ساختار بازار و نظام "اي با عنوان ) در مطالعه1388( نيكويي و همكاران

 "ن ، مطالعه موردي : بازار گل رز شاخه بريده در اصفهانبازاريابي گل و گياهان زينتي در ايرا

به بررسي مسيرهاي مختلف بازاررساني گل و گياهان زينتي در وضعيت ساختار بازار موجود 

پرداخته اند . نتايج نشان داد كه سهم توليد كننده از قيمت فروش به مصرف كننده و راندمان 

  بازاريابي پايين است . 

) به بررسي وتحليل حاشيه بازاريابي زعفران در ايران 1386( حسيني و قلندري

پرداختند. نتايج اين مطالعه حاكي ازآن است كه حاشيه بازاريابي زعفران با قيمت آن درسطح 

نقل نيز رابطه  هاي بازار يا هزينه دستمزد و هزينه حمل وفروشي رابطه مستقيم وبا هزينهخرده

  .داري داردمعني

تجزيه و  "اي با موضوعدر مطالعه (Maimouna and Wang, 2013)گ وانمايمونا و 

به بررسي  "تحليل حاشيه بازاريابي محصول گوجه فرنگي در منطقه باماكو جمهوري مالي

، مشكلات و چالش هاي پيش روي آن در منطقه اشيه بازاريابي محصول گوجه فرنگيح

اكي از آن بوده است كه قيمت سر مزرعه باماكو جمهوري مالي پرداختند . نتايج اين مطالعه ح

هر كيلوگرم بوده است و هزينه هاي  يبه ازا 4فرانك سي اف اي 13/205اين محصول 

هر كيلوگرم از محصول بوده  يفرانك سي اف اي به ازا 23/114بازاريابي اين محصول نيز 

  نتيجه مبين بالابودن هزينه هاي بازاريابي اين محصول است.اين است . لذا 

در مطالعه اي با موضوع فرآوري و بازاريابي محصول Bhajantri, 2011) ( باجانتري

درصد كشاورزان منطقه  64سيب زميني در كامتاكاي هندوستان به اين نتيجه رسيده است كه 

محصول خود را به عمده فروشان مي فروشند و بالاترين سهم پولي ( روپيه ) را از اين كانال 

  مسير مزبور مي باشد. كاراييو اين امر خود نشان دهنده اند دريافت داشته

ل بازاررساني فرآورده هاي مختلف شير در مسيرهاي ئ) مساCotterill, 2001( كوتريل

مختلف بازار اين محصول در انگلستان را مورد مطالعه قرار داد. نتايج اين مطالعه نشان داد كه 

                                                           

4. Frank CFA 
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ين محصول، قيمت خرده فروشي آن را به ميزان بالا بودن سود خالص عوامل مختلف در بازار ا

  برابر افزايش داده است. 5

استراتژي هاي توليد و بازاريابي در بهره "اي با عنوان در مطالعه )Poole, 2000پول (

توليد كننده  300نامه با استفاده از اطلاعات استخراجي از پرسش "برداران مركبات اسپانيا

گذار بر استراتژي هاي بازاريابي تأثيرجه رسيدند كه دو عامل اصلي نارنگي و پرتقال به اين نتي

و  برداران مركباتبهرهو توليد مركبات در اسپانيا پاره وقت بودن فعاليت باغداران و 

 فروشان و مالك آنهاست.خرده

اورزي در ايران و ساير مطالعات انجام شده در زمينه بازاريابي محصولات كشبررسي 

است. براين له بازاريابي محصولات مختلف كشاورزي ئاهميت و ضرورت مس ينمب نقاط جهان

تعيين مدل مناسب جهت بررسي حاشيه  :از اندترين اهداف اين پژوهش عبارتمهم اساس

بر آن و ارائه  مؤثربازاريابي گل رز گلخانه اي در استان كهگيلويه و بويراحمد و بررسي عوامل 

  تي براي كاهش آن مي باشد.راهكارها و پيشنهادهاي سياس

  

  روش تحقيق

حاشيه كل بازاريابي، در يك بازار رقابتي به صورت اختلاف بين قيمت خريد يك 

 محصول بوسيله مصرف كننده و قيمت فروش آنها بوسيله توليدكننده تعريف شده است

دريافتي  ). بنابراين، معيار اصلي تعيين حاشيه كل بازاريابي اختلاف قيمت141، 1381 (شجري،

توسط توليدكنندگان و قيمت پرداختي توسط مصرف كنندگان نهايي خواهد بود كه مي توان 

(پناهي ،  با انتخاب بهترين مسير و كانال بازاريابي محصول اين حاشيه را به حداقل رسانيد

1381 ،25(.  

به صورت اختلاف قيمت بين  5مطلق بازاريابي )، حاشيه1989( در ديدگاه ديگبي

اين اساس سه نوع حاشيه عمده فروشي،  هاي زنجيره بازاريابي تعريف شده است. برحلقه

                                                           

5  . Absolute Marketing Margin 
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فروشي و حاشيه كل بازاريابي قابل تميز است. روابط مربوط به هريك از اين سه نوع خرده

 :حاشيه به صورت زيرمي باشد

)1(  

)2(   

)3(   

، حاشيه كل بازار Mm شي،حاشيه عمده فرو Mw، حاشيه خرده فروشي Mrكه در روابط فوق 

Pw ،قيمت عمده فروشي Pr  ، قيمت خرده فروشيfP .قيمت سرمزرعه مي باشد    

در گام بعد به منظور محاسبه سهم حاشيه بازاريابي از قيمت محصول، از حاشيه 

از قيمت  درصدي بازاريابي استفاده مي شود. سهم توليد كننده، عمده فروش و خرده فروش

  ): 1989، ديگبي( استفاده از روابط زير محاسبه مي گردد نهايي محصول توليد شده با

 )4(  
 

 )5(  
 

 

 )6(   
  

معتقد است 7تاكراز ديگر شاخصهاي مهم در تحليل بازاريابي است.  6كارايي بازاريابي

ي بازاريابي مسيرهاي يبراي تعيين كارا ، حداكثر اهميت را در تحليل بازاريابي دارد.كاراييكه 

مختلف ، روش تحليل حاشيه بازار به عنوان يك روش معمول در ادبيات مربوطه مورد استفاده 

. فرمول كارايي بازار از روش شفرد استفاده شدقرار مي گيرد. در اين تحقيق به منظور محاسبه 

  (Thakur, 1992):صورت زير بيان مي شود همربوطه ب
                                                           

6.Marketing Efficiency  

7.Thakur 
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 )7(  
   

بازاريابي شاخصي است كه مقدار ارزش افزوده نظام بازاريابي  اراييكبه طور كلي 

  ريال هزينه خدمات بازاريابي هر شاخه گل رز را نشان مي دهد . 100موجود در برابر 

عوامل متعددي بوده كه با توجه به ميزان اثر هر  تأثيربه طور كلي حاشيه بازاريابي تحت 

از لحاظ تئوري هر عاملي كه  دركلاتي مي باشد. يك از عوامل، در طي زمان داراي نوسان

 مؤثرقرار دهد به نحوي بر حاشيه بازاريابي  تأثيربتواند توابع عرضه و تقاضا را تحت 

  گردند و). بنابراين لازم است عواملي كه سبب تغيير اين توابع مي1381است(شجري ،

و  مؤثره منظور تعيين عوامل مقادير كمي اثرات آنها بر حاشيه بازاريابي تعيين گردند. ب

اين الگوها شامل مارك  گردد.كننده حاشيه بازاريابي از الگوهاي متعددي استفاده ميتعيين

  باشدمي11و الگوي انتظارات عقلايي10، الگوي هزينه بازاريابي9الگوي حاشيه نسبي ،8آپ

) (Wohlgenant and Mullen, 1987. خاصي است  هايداراي ويژگياين الگوها  هر يك از

كه در برخي تحقيقات ومطالعات استفاده شده است. به طور كلي اختلاف نوع الگو به قابليت 

ها، نوع اطلاعات مورد استفاده، ساختار و ويژگي محصول و نرم افزار مورد دسترسي به داده

آپ و حاشيه نسبي نسبت به  –، دو الگوي مارك فوق استفاده بستگي دارد. از ميان الگوهاي

 دست آمده سازگارتر هستند. هساير الگوها انعطاف پذيرتر و همچنين با آمارهاي ب

توسط  1975آپ اولين بار توسط واگ  مطرح شد. اين مدل در سال  -الگوي مارك

فروشي كيد نمود كه روابط بين قيمت هاي سر مزرعه وخردهأتعميم يافت. گاردنر ت12گاردنر 

آمده در مرحله عرضه يا تقاضا بيان شود. همچنين در اين مي تواند بر اساس تغييرات بوجود 

الگو رابطه بين حاشيه بازاريابي وقيمت خرده فروشي يك رابطه ثابت در نظرگرفته شده است 

                                                           

8. Mark-Up Model 

9. Relative Margin Model 

10. Marketing Cost Model 

11. Rational Expectation Model 

12. Gardner 
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)Digby,1989.( صورت مطلق، درصدي و يا تركيبي هدر اين الگو حاشيه بازاريابي مي تواند ب

صورت ذيل هآپ مورد استفاده در اين تحقيق ب –از اين دو باشد. شكل الگوي تجربي مارك 

  است:

)8(    

هزينه هاي حمل ونقل  و  1Zقيمت خرده فروشي،  Prحاشيه كل بازاريابي،   Mmكه در اينجا

2Z ساير هزينه هاي بازاريابي مي باشد. 

طرح گرديده است. در توسط ولگننت بر اساس مدل گاردنر  نيز الگوي حاشيه نسبي

اين مدل حاشيه بازاريابي به عنوان تابعي از قيمت خرده فروشي، مقدار يا ارزش كالاي فروخته 

  باشدشده و هزينه عوامل بازاريابي تعريف مي شود. اين الگو به صورت زير مي

) (Wohlgenant and Mullen, 1987:  

                                                                                           )9(   

اختلاف قيمت ميان توليدكننده و قيمت محصول آماده عرضه در سطح  Mmبه طوري كه 

هزينه هاي  Z و  ارزش كالاي فروخته شده TRفروشي، قيمت خرده Prخرده فروشي، 

صورت ه اين تحقيق بشكل الگوي تجربي حاشيه نسبي مورد استفاده در  .بازاريابي مي باشد

  ذيل است: 

)10  (   

  هاي بازاريابي مي باشد.ساير هزينه 2Zهزينه حمل ونقل و    1Zدر رابطه بالا 

عنوان  13ولگنانت الگوي هزينه بازاريابي مكمل الگوي حاشيه نسبي است كه توسط

بنگاه اقتصادي تا جايي  قرار بوده وشده است. در اين مدل فرض مي شود كه شرايط رقابتي بر

 خدمات بازاريابي را ارائه مي كند كه هزينه نهايي خدمات برابر درآمد نهايي آن باشد.

  گرددبه صـورت زيـر بيان مي الگوهاي خدمات به طور مشخـص در ايـن هزينـه

) :(Wohlgenant and Mullen, 1987  

                                                           

13. Wohlgenant 
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                                                                                             )11(  

شكل  بردار هزينه هاي بازاريابي مي باشد. Zميزان محصول عرضه شده و   Q كه در اين رابطه

  صورت ذيل است: هالگوي تجربي هزينه بازاريابي مورد استفاده در اين تحقيق ب

)12(   

ي از اظر حائز اهميت است كه قسمت قابل ملاحظهبررسي هزينه هاي بازاريابي از اين ن

قيمت پرداختي مصرف كننده را شامل مي شود. تغييرات هزينه بازاريابي موجب تغيير سهم 

زيرا تغيير هزينه هاي  ؛شودتوليد كننده از قيمت محصول ارائه شده به مصرف كننده مي

طور همستقيم دارد. ب تأثيرمي كند  بازاريابي برقيمتي كه توليد كننده براي توليد خود دريافت

كلي به مجموع هزينه فعاليت ها و خدمات انجام شده بر روي محصول در فاصله بين توليد تا 

صورت درصدي از قيمت محصول ارائه شده به مصرف كننده است، ضريب همصرف، كه ب

  منبع): شود. اين ضريب از رابطه زير محاسبه مي شود(همانهزينه بازاريابي گفته مي

 )13(   
 باشد.مي هزينه بازاريابي Zقيمت خرده فروشي و  Prضريب هزينه بازاريابي،  r  ،بالا در رابطه

به منظور گردآوري اطلاعات مورد نياز براي اين تحقيق ، هم از روش بهره گيري از 

تفاده از اسناد و مدارك كتابخانه اي و هم از روش ميداني استفاده شد. در بخش ميداني با اس

نامه و مصاحبه با كارشناسان در استان كهگيلويه و بويراحمد به جمع آوري ابزارهاي پرسش

  اطلاعات پرداخته شد. 

توليدكننده  26جامعه آماري در اين تحقيق شامل عمده فروش، خرده فروشان و 

رد نياز ده كه  باتوجه به تعداد اندك توليدكنندگان محصول در استان، اطلاعات موبومحصول 

  از تمامي توليدكنندگان گردآوري شد.

حاشيه بازاريابي، حاشيه عمده فروشي،  ،هانامه ها و استخراج دادهپس از تكميل پرسش

نظام بازاريابي محاسبه گرديد و در نهايت پس از بررسي نتايج  كاراييحاشيه خرده فروشي و 

برآورد تابع حاشيه بازاريابي   ها، مدل مارك آپ به عنوان بهترين مدل برايحاصل از مدل
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انتخاب و نتايج بر اساس برآوردهاي حاصل از اين الگو ارائه شد. لازم به ذكر است كه به 

  استفاده شد. Eviews منظور  براورد توابع نيز از نرم افزار
  

  نتايج و بحث

برابر با گل رز بر اساس آمار جمع آوري شده در اين مطالعه قيمت خرده فروشي 

ريال  12000مت گلخانه نيز برابر با يريال و ق 15000قيمت عمده فروشي برابر با  ريال، 30000

حاشيه خرده فروشي، حاشيه عمده فروشي و حاشيه كل بازاريابي گل رز براين اساس  باشد.مي

  محاسبه شد. 1جدول به صورت 

  (ريال) زگل ر ييابر. حاشيه خرده فروشي ، عمده فروشي و كل بازا1جدول 

  15000  حاشيه خرده فروشي

  3000  حاشيه عمده فروشي

  18000  حاشيه كل بازاريابي

  خذ: يافته هاي تحقيقأم       

ريال حاشيه بازاريابي  18000محاسبات فوق نشان مي دهد كه به ازاي هر شاخه گل، 

رابر هر شاخه بوجود دارد يعني فاصله پرداختي مصرف كننده و دريافتي توليد كننده به ازاي 

ريال  3000ريال مربوط به حاشيه خرده فروشي و 15000كه از اين مقدار ريال است  18000

 12000مربوط به حاشيه عمده فروشي است. مشاهده مي شود كه حاشيه خرده فروشي به ميزان 

  ريال بيشتر از حاشيه عمده فروشي مي باشد. 

ه فروش از قيمت خرده سهم توليدكننده، عمده فروش و خردنتايج محاسبه همچنين 

 ارائه شده است. 2در جدول گل رز در استان مورد مطالعه  فروشي 

  . سهم عوامل بازاريابي در قيمت نهايي فروش2جدول 

  40  سهم توليد كننده(%)

  10  سهم عمده فروش(%)

  50  سهم خرده فروش (%)

  خذ: يافته هاي تحقيقأم              
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توليدكنندگان، عمده فروشان و خرده فروشان از  نتايج فوق نشان مي دهد كه سهم

دست آمده مشاهده هدرصد است. بر اساس نتايج ب 50و10،  40قيمت خرده فروشي به ترتيب 

مي گردد كه سهم عمده فروش از قيمت نهايي هر شاخه گل كمتراز سهم توليدكننده وخرده 

  فروش است. 

ورد شده است به اين معني كه درصد برآ 5/12ضريب هزينه بازاريابي نيز معادل 

قيمت خرده فروشي گل مربوط به هزينه هاي بازاريابي در سه بخش  درصد از5/12

سهم عوامل  . به عبارت ديگر،توليدكننده، عمده فروش و خرده فروش محصول بوده است

نكته حائز اهميت  ريال مي باشد. 3770درصد معادل  5/12بازاريابي در قيمت نهايي محصول

مجموع قيمت  چونورد شفافيت بازار گل رز در استان كهگيلويه و بويراحمد آن است كه در م

مسير بازاريابي و بازار رساني  ست،هاسرمزرعه و هزينه بازاريابي كمتر از قيمت خرده فروشي

كاهد كه خود نشان دهنده اين محصول در استان  شفاف نبوده و اين امر از كارايي بازار مي

  بازار است.عدم شفافيت 

گرديد بازار از روش شفرد استفاده  كاراييبراي محاسبه  ،طور كه گفته شدهمان

  .)3(جدول 

  استان كهگيلويه و بويراحمد در بازاريابي گل رز  كارايي. 3جدول

  

  

  

  
  هاي تحقيقهمأخذ: يافت             

يك نظام بازاريابي زماني مطلوب و بهينه است كه به ازاي يك  از نظر رفاه اجتماعي،

مقداركارايي فوق نشان ريال هزينه خدمات بازاريابي ، يك ريال ارزش افزوده ايجاد نمايد. 

 1ايبازاريابي به از دهدكه نظام بازاريابي درشرايط كنوني ( مقطع مطالعه) قادراست در مسيرمي

  واحد ارزش افزوده ايجاد نمايد. 77/3 ريال خدمات بازاريابي

  مقدار  شاخص

  14230  (ريال) ارزش افزوده

  3770  (ريال) هزينه خدمات

  77/3  كارايي
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ذكر شده در روش هاي از تخمين و بررسي توابع حاشيه بازاريابي بر اساس مدل پس

 مؤثرآپ مدلي مناسب براي بررسي عوامل  –در نهايت مشخص گرديد كه مدل مارك  تحقيق

. با توجه به اينكه علايم متغيرها در هر سه بر حاشيه بازاريابي گل رز گلخانه اي در استان است

مطابق با انتظارات مي باشند بنابراين رك آپ، حاشيه نسبي و هزينه بازاريابي) ما(الگوي مدل 

الگوي مناسب از  براي تشخيصلذا  .از ساير روش هاي مقايسه بين مدل ها استفاده شد

د. الگويي گردياستفاده  ¯R)2 (هتعديل شد تعيينو ضريب  R)2 (تعيينمعيارهايي نظير ضريب 

كاييك و شوارتز كمتري باشد به عنوان الگوي مناسب تشخيص داده مي شود آكه داراي 

كه دو الگوي مارك آپ و حاشيه نسبي تنها در يك . از آنجا)1389(طهماسبي و مقدسي ،

الگوي مارك  ،شود كه مطابق نتايجمقيد استفاده مي  Fاز آزمون ،متغير با يكديگر تفاوت دارند

 4در جداول برآورده شده هاي نتايج تخمين توابع و همچنين آماره آپ بهتر تشخيص داده شد.

  نشان داده شده است. 5و 

  با استفاده از الگوهاي مختلف خمين تابع حاشيه بازاريابي گل رز.  نتايج ت4جدول 

  ضريب

 الگو

    Tr  F DW 

  83/1  2/26  -  -  9/0  67/0  87/1  12/1  ضريب   مارك آپ

  -  -  t  34/2 6/3  4/4  83/2آماره 

  89/1  1/19  -  18/0  07/0  23/0  18/1  96/0 ضريب   حاشيه نسبي

  -  t  14/2 87/1  13/3  03/2  8/2آماره 

  هزينه بازاريابي

  

  78/1  3/22  13/1  -  87/0  54/0  -  94/0  ضريب 

  t  95/1 -  02/3  5/2  -  23/3آماره 

       مأخذ:يافته هاي تحقيق 
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  ي تحقيقها. مقايسه آماره هاي خوبي برازش الگو5جدول 

 2R  2R¯  AIC  Sc  الگو/آماره

  24569  19845  71/0  713/0  الگوي مارك آپ

  31566  23678  702/0  709/0  حاشيه نسبي             

  30400  23241  69/0  697/0  هزينه بازاريابي

  مأخذ:يافته هاي تحقيق             

در اين مطالعه الگوي مارك آپ به عنوان الگوي  ،مطابق آنچه در بالا توضيح داده شد

نقل  هاي بازاريابي، هزينه حمل وهزينه لذا طبق نتايج تابع برآورد شدهگرديد. مناسب انتخاب 

ه كل بازاريابي دارندكه از اين ميان فروشي رابطه معني دار و مثبت با حاشيو قيمت خرده

مربوط به هزينه هاي  تأثيربيشترين اثرگذاري مربوط به قيمت خرده فروشي است و كمترين 

قيمت در سطح  زيادحمل و نقل است كه اين امر خود مبين آن است كه دليل افزايش 

در بازار اين  هاي حمل و نقل نيست. بلكه وجود واسطه هاي فراوانفروشي وجود هزينهخرده

  محصول موجب افزايش فاصله ميان قيمت عمده فروشي و خرده فروشي شده است .

درمسير فعلي بازاريابي گل رز در استان ، وجود واسطه ها و دلالان سنتي در بازار باعث 

وجود شده است تا تفاوت قيمت فروش گلخانه با قيمت مصرف كننده بسيار معنادار شود. 

آسيب وارد به مسير بهينه بازار رساني  ،در مسير بازاريابي اين محصولا هدلالان و واسطه

  مسير فعلي بازاررساني گل رز توليدي استان مشاهده مي شود. 1در شكل  .كندمي

  

  

  

  . مسير بازاريابي گل رز در استان كهگيلويه و بويراحمد1شكل 

  

  

توليد 

 كننده 

عمده فروشان 

 بزرک شهرهای

 

خرده فروش  

و مصرف  

 کننده

واسطه هاي 

 محلي

 دلالان سنتی بازار
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 هاپيشنهادگيري و نتيجه

ريال حاشيه بازاريابي وجود  18000به ازاي هر شاخه گل  نتايج حاكي از آن است كه

ريال مربوط به  3000ريال مربوط به حاشيه خرده فروشي و  15000دارد كه از اين مقدار 

هاي بازاريابي ، هزينه هاي حمل و نقل و قيمت هزينه ،حاشيه عمده فروشي است. به علاوه

همچنين حاشيه بازار بيش از ل بازاريابي دارد. ثبتي با حاشيه كخرده فروشي رابطه معني دار و م

 ثر از قيمت خرده فروشي مي باشد.أپذيرد مت تأثيرآنكه از هزينه هاي بازاريابي 

پيشنهاد مي شود ساختار نظام بازاريابي موجود به واسطه  نتايج تحقيقلذا با توجه به 

شدن اين امر، عمليات بازاريابي ها، ارتقا يابد. با عملياتي هاي محلي و اتحاديهتشكيل تعاوني

ازمرحله توليد تا توزيع توسط تعاوني و تحت نظر اتحاديه انجام شده و اين موضوع باعث 

هاي بازاريابي به ها و واسطه ها كه عمدتاً عامل افزايش حاشيهحذف و ايجاد رقابت با دلال

يجه بهبود وضعيت طور كاذب مي باشند را سبب مي شود.به منظور افزايش درآمد و در نت

گردد دولت به عنوان يك راهنما وارد عمل شده و با گسترش جريان توليدكنندگان پيشنهاد مي

د. با اياطلاعات و شفاف سازي بازار، توليدكنندگان را نسبت به شرايط مختلف بازار مطلع نم

دد، از طريق گرتوجه به مطلوبيت و كيفيت بسيار بالاي محصول توليد شده دراستان پيشنهاد مي

اين صنعت به  هاي استان در ، پتانسيلگذارانهاي مختلف و دعوت از سرمايهبرپايي همايش

   معرفي شود.ديگر مناطق كشور 

جهت كاهش حاشيه بازاريابي گل در استان مسير بازاريابي ذيل پيشنهاد در نهايت 

ي تعاوني  در مسير ها و واسطه ها حذف و در مقابل شركتهادلال . در اين مسيرگرددمي

      .گيرندبازاريابي قرار مي
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  . مسير پيشنهادي بازاريابي گل رز در استان كهگيلويه و بويراحمد2شكل 

، يبا حذف واسطه هاي غير ضرور كه در مسير جديد پيشنهادي مشاهده مي شود

 ه و ديرسان شركت هاي صادراتي يا عمده فروش دست شركت هاي تعاوني،هب محصول مستقيماً

 ،وجود بين عمده فروش و بازار مصرفبا حذف دلالان م محصول نيز از اين بخش مجدداً

  د. يرسخواهد كنندگان دست خرده فروشان و مصرفهب
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