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 /بازاریابی ضریب هزینه / حاشیه بازاریابی / بازاریابی / پسته 
  کارایی بازار

  چکیده 
نقش یک سیستم فعـال و کارآمـد در بازاریـابی محصـولات     
کشاورزي موجب سرعت بخشیدن به امر تولید و افـزایش تولیـد   

کارایی اقتصادي در بازاریابی کشـاورزي بـا مشـخص    .خواهد شد
 سنجیده کننده نمودن سهم تولیدکنندگان از مبلغ پرداختی مصرف

صورت کاراتر نقـش خـود را ایفـا    ه این سیستم ب هر چه. شود می
تر و با کیفیت بهتر و هزینه کمتر به دسـت   نماید، محصول، سریع

خواهد رسـید و از طرفـی سـهم تولیدکننـده نیـز از       کننده مصرف
  .افزایش خواهد یافت کننده قیمت پرداختی مصرف

و از جملـه  پسته یکی از اقلام عمده صادرات غیرنفتی ایران  
مهمترین محصولات باغی کشور است که کشـت آن در منـاطق   

هاي گذشته به  این محصول طی سال. مختلف توسعه یافته است
کشورهاي مختلف جهان صادر شده و سـالانه بـه طـور متوسـط     

صـادرات  . میلیون دلار در بر داشته اسـت  500درآمد ارزي بالاي 
پسـته  پسته به طور عمده توسط شـرکت تعـاونی تولیدکننـدگان    

  .گیرد رفسنجان و صادرکنندگان بخش خصوصی صورت می
شود  کاشت پسته در مناطق کویري و خشک کشور انجام می

بسیار ناچیز و به طور متوسط کمتر از ها  آن که میزان بارندگی در
شوري بالاي منابع آب کشاورزي و . میلی متر در سال است 100

هـاي عمـده    ودیتمقدار ناکافی آب در این مناطق از جمله محـد 
در . آینـد  هاي اخیر براي تولید این محصـول بـه شـمار مـی     سال
وري باغـات   هاي موجود، بهـره  به دلیل محدودیتهاي اخیر  سال

پسته کاهش یافته و سهم ایران از بازار جهانی محصـول کـاهش   
با توجه به شرایط موجود در اغلب مناطق پسته کاري . یافته است

پذیر نبـوده و تولیـد    ایر محصولات امکانکشور، تولید اقتصادي س
  .پسته به عنوان تنها فرصت فرا روي تولیدکنندگان بوده است

بنابراین این محصول به لحاظ کشت و پرورش آن در منـاطقی  
باشـد،   از کشور که مستعد پرورش دیگر محصولات کشاورزي نمـی 

همچنین ایجاد اشـتغال در صـنایع سـبک جـانبی و ارزآوري حـائز      
ها در فهرست اقلام صادرات غیرنفتـی   تواند سال ت بوده و میاهمی

آنچه مسلم است، روند افزایشی کاشـت پسـته در   . کشور باقی بماند
کشور و ادامه آن بدون توجه به مسـائل بازاررسـانی، مشـکلاتی در    

مطالعـات موجـود نیـز    . سطوح تولیدکننده و ملی ایجاد نموده است
این محصول دچار ضعف بازاریـابی   دهد که ایران در مورد نشان می

ها و علـل   است و این موضوع خود شناسایی نقاط ضعف و نارسایی
  ]1[     .نماید را بارز میها  آن وجودآورندهه ب
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در این راستا در مقاله حاضر از طریق اسـنادي و بـا اسـتفاده از    
، بـازار پسـته کرمـان از طریـق     1380- 86هاي  آمار مربوط به سال

نتـایج  . هاي بازاریابی بررسی شده است ها و نسبت خصمحاسبه شا
حاصل از مطالعه بازاریابی داخلی محصول طی دوره، حاکی از بـالا  
بودن حاشیه بازاریابی و روند صعودي آن، کـاهش سـهم باغـدار از    

فروشـان، بـالا    خـرده فروشـان و   عمدهقیمت نهایی و افزایش سهم 
بودن ضریب هزینـه بازاریـابی، بـالا بـودن سـهم و رشـد حاشـیه        

فروش و  عمدهفروشی، بالابودن سود خالص عملیات بازاریابی  عمده
. فروشان در میزان ناکارایی بازار این محصول اسـت  عمدهنقش بارز 

نیـز بـه    1386در مطالعه بازاریابی خارجی محصول در مقطع زمانی 
شود که سـود   هاي صادراتی پسته، مشخص می زینهدنبال بررسی ه

خالص بازاریابی صادرکننده نزدیک به یـک سـوم متوسـط قیمـت     
از ایـن رو، بـر   . باشـد  دریافتی او از فروش هر کیلوگرم محصول می

ایجاد تحول در نظام بازاریابی پسته با حمایت و مشارکت باغـداران  
  .ئه گردیده استتاکید شده و پیشنهادات لازم در این خصوص ارا

  مقدمه
پسـته در  تولیـد  ، مـیلادي  2007در سـال   بر اساس آمار فائو

در محصـول  علیـرغم تولیـد    کـه  بودههزارتن  501 معادلجهان 
، ترکیه، چـین و  ایران،آمریکاکشور  پنجکشورهاي مختلف جهان، 

درصد تولید پسته جهان را به خـود   95در مجموع بیش از  سوریه
  .اند داده اختصاص

 45پسته در جهان است و بیش از  کننده ران بزرگترین تولیدای
، پس از فـرش  ،را در اختیار دارد این محصول جهانی درصد تولید

پسته مهمترین کالاي صادراتی غیرنفتی ایران اسـت کـه درآمـد    
در سـطح کشـور نیـز اسـتان کرمـان بـا        .قابل توجهی دارد ارزي

درصد تولید این  5/64درصد سطح بارور پسته و  5/76اختصاص 
  ]2[      .ستا محصول به خود مقام نخست سطح و تولید را دارا

پسته ایران به لحاظ طعم و مزه در بازارهاي جهانی بی نظیـر  
تـاثیر   هـاي اخیـر تحـت    دارد؛ اما در سال بسیاريبوده و مشتریان 

عوامل گوناگون، سهم ایـران در تولیـد و تجـارت جهـانی پسـته      
ر چند که هنـوز ایـران اولـین تولیدکننـده و     ه. کاهش یافته است

افت سهم ایران در تجارت . صادرکننده معتبر پسته در جهان است
و نیز ) آمریکا، ترکیه و چین( جهانی پسته به پیدایش رقباي جدید

کاهش میانگین تولید در هکتـار و افـزایش قیمـت    (عوامل درونی
قابت در بازار از آنجا که ر. شود نسبت داده می) تمام شده محصول

حفـظ و تقویـت   در حال افـزایش اسـت،   جهانی پسته روز به روز 
هاي  در سال .رسد به نظر میامري ضروري  هاي هدف ایرانبازار

 از جمله استان کرمانکشور گذشته کشت پسته در مناطق مختلف
در حال افزایش بوده در حالی کـه بسـتر لازم بـراي بازاررسـانی     

ش تولید ایـن محصـول فـراهم نیامـده     مناسب و متناسب با افزای
در  صورتی که بازنگري اساسی و منطقی ادامه این روند، در. است

کننده و هـم در سـطح    انجام نپذیرد، هم در سطح تولید این زمینه
واضح است که پـس از   .ملی، مشکلاتی را به همراه خواهد داشت

ه تولید هر محصول، مهمترین مساله، رساندن آن به بهترین شـیو 
کننده است و این مهم بـر عهـده یـک سیسـتم      به دست مصرف

تـوان بـه نقـش     رو مـی  باشد؛ از ایـن  بازاریابی منسجم و کارا می
از طرفی با توجه بـه اینکـه محصـول    . پراهمیت بازاریابی پی برد

پسته یکی از اقلام مهم صادراتی کشور را تشکیل داده و از منابع 
توان اهمیت این مساله  اشد میب مهم غیرنفتی تامین ارز کشور می

  .را بیشتر درك نمود
دچار ضعف پسته ایران دهد که  می مطالعات موجود نیز نشان

 ـ  محصـول بازاریابی اسـت و در امـر خـدمات بازاریـابی      ژه بـه وی
، انبـارداري و توزیـع، مشـکلاتی وجـود دارد کـه ایـن       بندي بسته

ــایی   ــاط ضــعف و نارس ــایی نق ــود شناس ــل  موضــوع خ ــا و عل   ه
حاضر  مقالهدر این راستا در . نماید می را بارزها  آن وجودآورندهه ب

به بررسی وضعیت موجود خدمات بازاریابی، شناسـایی مشـکلات   
توزیـع موجـود و محاسـبه    هاي  موجود در سیستم بازاریابی، شبکه

حاشیه و کارایی بازاریابی در قطب تولید این محصـول در کشـور   
  .اختیعنی استان کرمان خواهیم پرد

  مروري بر مطالعات انجام شده
ــابی    ــه بازاری ــددي در زمین ــی متع ــارجی و داخل ــات خ مطالع

توان به موارد  محصولات کشاورزي انجام شده که از آن جمله می
  :زیر اشاره نمود
در به سهم بالاي محصـول مـوز    با توجه) 2003(] 3[زرساس

ز در مدیریت بازار مـو "اي تحت عنوان  تجارت جهانی، در مطالعه
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، به بررسی مسائل و مشکلات چرخه تولید تا صادرات این "اریتره
محصول پرداخت و در نهایت اجراي موارد زیر را بـراي موفقیـت   

ارتبـاط   -1: این کشور در صـادرات محصـول ضـروري دانسـت     
هـاي بازاریـابی و    کننـده، گـروه   کننده، مصـرف  منسجم بین تولید

زایش توان تولیـدي در  اف -2کشورهاي هدف براي صادرات موز 
  .رقابت با تولیدکنندگان دیگر دنیا

ــرانکن و پنــین ــر  تحقیقــی) 2005] (4[ف ــا موضــوع تغیی را ب
ساختارهاي بازاریابی براي صـنعت جوجـه گوشـتی و دان مرغـی     

بـراي  (در این مطالعه به وسیله یک مـدل توصـیفی   . انجام دادند
ار از سه جنبه ، ساختار باز)تبیین ریسک درآمدي و هزینه مبادلات

سـود، مـورد    -3گیـري صـحیح و    تصـمیم  -2عدم اطمینان  -1
نتایج مطالعه نشان داد که ریسک درآمـدي و  . بررسی قرار گرفت

هاي بازاریابی و یا بـه عبـارتی بـه     هزینه مبادلات، به انواع کانال
  .ساختار بازارهاي مختلف بستگی خواهد داشت

بازاریابی پسته در استان یـزد را مـورد بررسـی     )1380(سالم 
نتایج این مطالعه نشان داد که سیسـتم بازاریـابی پسـته    . قرار داد

همچنــین خـدمات انجــام شــده روي ایــن  . کارآمـد نبــوده اســت 
کننــدگان انجــام شــده و کمتــرین تولیدمحصــول عمــدتا توســط 

  .فروشان صورت گرفته است خردهفروشان و  عمدهخدمات توسط 
اي با عنوان بررسی اقتصادي حاشـیه   مطالعه) 1386(قت صدا

هـاي   در ایـن مطالعـه از داده  . بازار و کارایی پسته ایران انجام داد
و همچنین مدل شفرد و مدل مرکب جهـت   1383و  1382سال 

نتـایج مربـوط بـه کـارایی     . بررسی کارایی محصول استفاده شـد 
ازاررسـانی پسـته   هـاي ب  بازاریابی نشان داد که هیچ یک از مسیر

  .باشد کشور از کارایی لازم برخوردار نمی

  ها مواد و روش
مطالعه حاضر به شیوه اسنادي بوده و به دلیل انتخاب اسـتان  
کرمان به عنوان جامعه آماري، بخشی از اطلاعات مـورد نیـاز بـا    
طراحی جداول مربوطه ازکارشناسـان سـازمان جهـاد کشـاورزي     

ات پسته واقع در ایـن اسـتان اخـذ    استان کرمان و موسسه تحقیق
هاي توزیع،  پس از بررسی خدمات بازاریابی و کانال. گردیده است

با استفاده از آمارهاي سري زمانی قیمت در سطوح مختلـف طـی   

هاي  و روابط مربوط به تحلیل بازار، شاخص 1380-86هاي  سال
ی، بازاریابی شامل حاشیه بازار، سهم عوامل، ضریب هزینه بازاریاب

سود خالص بازاریابی و کارایی بازار مـورد بحـث و بررسـی قـرار     
گرفته و در پایان با ارائه نتایج، پیشـنهادات سیاسـتی لازم جهـت    

  .بهبود بازار پسته و رفع مشکلات فرارو تدوین گردیده است

  ]5[هاي بازاریابی  شاخص
  حاشیه بازار  -الف
و ) سـرمزرعه (بنا به تعریف، اختلاف بین قیمـت تولیدکننـده   
فروشـی، میـزان حاشـیه بـازار در      خردهفروشی و  عمدههاي  قیمت

  :دهد فروشی و کل را نشان می خردهفروشی،  عمدهسطوح 

  

شـده بـر روي    به طـور معمـول، هـر چقـدر عملیـات انجـام      
تولیدکننـده از  بیشتر و سهم آن  محصول بیشتر باشد، حاشیه بازار

  .قیمت نهایی کمتر خواهد شد

  سهم عوامل بازاریابی -ب
فروش از قیمت  خردهفروش و  عمدهمحاسبه سهم تولیدکننده، 

  :شود می فروشی از طریق روابط زیر انجام خرده

  

  بازاریابیضریب هزینه  -ج
 ـهاي  هزینهضریب هزینه بازاریابی، بیان  صـورت  ه بازاریابی ب
محاسـبه  . اسـت  )فروشـی  خرده(درصدي از قیمت محصول نهایی

  :پذیرد انجام می زیر این ضریب به طریق

  
)/ قیمـت تولیدکننـده   - فروشـی  قیمـت خـرده  = [( ضریب هزینـه بازاریـابی  ) 7

 100 ×] فروشی خردهقیمت 

  100 × )فروشی متوسط قیمت خرده /متوسط قیمت سرمزرعه= ( سهم تولیدکننده) 4
)/ متوسـط قیمـت سـرمزرعه    -  فروشی متوسط قیمت عمده= [( فروشی سهم عمده) 5

  100 ×)] فروشی متوسط قیمت خرده(
ــرده ) 6 ــهم خ ــی س ــرده = [( فروش ــت خ ــط قیم ــی متوس ــت   -  فروش ــط قیم متوس

  100 ×)] فروشی متوسط قیمت خرده)/(فروشی عمده

  متوسط قیمت تولیدکننده -  فروشی متوسط قیمت عمده=  فروشی حاشیه عمده) 1
  فروشی متوسط قیمت عمده -  فروشی قیمت خردهمتوسط =  فروشی حاشیه خرده) 2
  متوسط قیمت تولیدکننده -  فروشی متوسط قیمت خرده=  حاشیه کل) 3
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  سود خالص بازاریابی - د
خــالص عملیــات بازاریــابی در ســطوح بــراي محاســبه ســود 

 فـروش از روابـط زیـر اسـتفاده     خـرده فـروش و   عمدهتولیدکننده، 
   :شود می

  

  کارایی بازار-ه
در تحلیــل  زیــاديکــارایی، اهمیــت نا هــاي کــارایی ومعیار 

چراکه سیستم بازاریابی ناکارا منجر بـه بـالارفتن   . ندبازاریابی دار
 هـاي نـامعقول   ، زیان وسیع، نابودي محصولات و قیمـت ها هزینه
شود که درآمـد   می موجبنیز بالا بودن کارایی بازاریابی . گردد می

ــایت        ــا رض ــالاتر ی ــت ب ــروش در قیم ــا ف ــدگان ب ــد کنن تولی
برخـی  . کنندگان بـا کـاهش قیمـت خریـد افـزایش یابـد       مصرف

اقتصاددانان بازار، کارایی نظام بازاریابی را در رابطـه بـین قیمـت    
هر چقـدر  ها  آن از نظر. اند هاي بازاریابی دانسته محصول و هزینه
خدمات در مسـیر  هاي  تري با هزینه بطه منطقیقیمت محصول را

بازاریابی داشته باشد، نظام بازاریابی از کارایی بـالاتري برخـوردار   
 ].6[بـود این تحلیـل در مـورد ناکـارایی، بـرعکس خواهـد       .است

   :توان از طریق رابطه زیر محاسبه کرد را می کارایی بازارنا

  

از هزینـه خـدمات بازاریـابی     همواره حاشیه کل از آنجایی که
کـارایی  نازمانی . بیشتر است، این نسبت بزرگتر از یک خواهد بود

بازاریابی برابر یک خواهد بود که هزینه خدمات بازاریابی برابر بـا  
قدار نسبت به در این رابطه هر قدر م. ارزش افزوده محصول شود

 تر و هر قدر مقدار آن از یـک کم کارایینانزدیکتر باشد،  عدد یک
  .تر استبیشکارایی نابزرگتر باشد، مبین 

  حاشیه بازاریابی و سود خالص صادرکننده  -و
بر مبناي تعریف، در بازار صادراتی، حاشیه بازاریابی کل برابـر  

انچــه لاف قیمــت تولیدکننــده و صــادرکننده و چناســت بــا اخــت
هاي بازاریابی پسته صـادراتی از آن کسـر گـردد، حاصـل،      هزینه

   :معادل سود خالص صادرکننده خواهد بود

  

  نتایج و بحث
  خدمات بازاریابی پسته

ر معمول خدمات متداول بازاریابی پسته در سطح استان به طو
  :عبارت است

 ـ  :محصـول  آوري برداشت و جمع -الف وسـیله نیـروي    هکـه ب
محصول هر درخـت پـس از    .شود می کارگر و با دست انجام

 ریختـه  هاییدرون سـبد  شـده،  آوري برداشت در محلی جمـع 
در  .یابـد  مـی  و به محل پایانه فرآوري پسـته انتقـال   شود می

  مرحلــه برداشــت، کمبــود کــارگر و نیــروي انســانی کــافی و 
طـولانی شـدن    -1 موقع منجر به بروز مشکلاتی از قبیله ب

ان بـروز بارنـدگی و   امک ـ -2مـاه   سـه دوره برداشت گاها تـا  
کان ابتلاي محصول بـه آفلاتوکسـین   متعاقب آن افزایش ام

افت میزان برداشت محصول در اثـر باقیمانـدن بـر روي     -3
گردد؛ همچنین بالا بودن هزینه دستمزد کارگري و  می درخت

عدم مهارت کـافی کـارگران از دیگـر مشـکلات موجـود در      
  .باشد می برداشت محصول

 انتقـال محصـول   :ول تا محل فرآوريحمل و نقل محص -ب
له که  شود می به صورت توده در کامیون یا وانت انجام عمدتا

؛ همچنین باشد حمل می اینگونه شدگی و شکستگی از تبعات
موقع محصول منجر به سیاه شدگی و کـاهش  ه عدم تخلیه ب
به علاوه زمینه ابتلا بـه آفلاتوکسـین را    ؛گردد می کیفیت آن

  .دنمای می فراهم
پسته برداشت شده آبـدار و داراي پوسـته خـارجی     :فرآوري -ج

 است که در صورت خشک نشدن ظرف مدت کوتاهی فاسـد 
ي، شستشـو،  گیـر  لیه عملیاتی که منجر به پوسـت ک .شود می

متوسـط قیمـت    - متوسـط قیمـت صـادراتی   =   حاشیه بازاریابی صـادرکننده ) 11
  تولیدکننده

 هاي بازاریابی صادراتی هزینه - حاشیه بازاریابی=  سود خالص صادرکننده  )12

 )ینه خدمات بازاریابیهز/ حاشیه کل = (ناکارایی بازاریابی ) 9

  هزینه خدمات بازاریابی –سود ناخالص = سود خالص ) 8
قیمت فروش  - دریافتی توسط عامل بازاریابی موردنظرقیمت = سود ناخالص ) 9

 عامل بازاریابی قبلی
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هـاي   پسـته  جدا کردن( بندي جداسازي، خشک کردن و درجه
نام دارد کـه در  گردد، فرآوري  محصول می) خندان از ناخندان

. شـود  استان انجام مـی ) واحدهاي ضبط(هاي فرآوري ترمینال
علاوه بر خدمات فرآوري فوق، گاهی پسته را سرخ کرده و با 

کننــد تــا  مــی ژه نمــک آغشــتهبــه ویــمختلــف هــاي  ادویــه
فصلی بودن وکوتاه  .بازارپسندي و ماندگاري بیشتري پیدا کند

ی بودن فعالیت صنایع مرتبط، وجود واحدهاي فـرآوري خـانگ  
غیر رسمی، پـراکنش نـامنظم واحـدهاي صـنعتی، تـاخیر در      

که منجر به (عملیات فرآوري و عدم رعایت مسایل بهداشتی 
، از عمـده  )گردد آن میها و افت کیفیت  آلودگی پسته به قارچ

  .آیند می مشکلات موجود در مرحله فرآوري محصول به شمار
کشـاورزي   پسته از جمله محصولات :و استاندارد بندي درجه - د

. باشـد  آن به شدت مـورد توجـه بـازار مـی     بندي است که درجه
ایـن محصـول شـامل معیارهـاي قابـل       بنـدي  معیارهاي درجه

، )زردو(هاي پـوك  مشاهده مانند اندازه، خندان بودن، تعداد پسته
، بسته و پوست نشده و معیارهاي غیر قابل مشاهده )نخودو(ریز

با ایـن وجـود   . باشد می... ونظیر میزان آلودگی به آفلاتوکسین 
مهمترین معیار قابـل مشـاهده داراي اهمیـت در بـازار داخلـی      

بر ایـن اسـاس در   . باشد علاوه بر خندان بودن، اندازه پسته می
ثابتی تحت عنوان اونس مطـرح اسـت و    بندي بازار پسته درجه

 بندي هاي موجود در هر اونس پسته، درجه بر اساس تعداد پسته
گیرد که به این ترتیب پسـته اسـتان از درجـات     آن صورت می

از نظـر  . شـود  مـی  بندي به بالا درجه 30و  30الی 18گوناگون 
ها مربوط به ارقام درشـت   قیمت، مطابق انتظار، گرانترین پسته

  .یابد بوده و کاهش قیمت در انواع متوسط و ریز ادامه می
پسـته در   بندي بستهدر حال حاضر  :و انبارداري بندي بسته -ه

اي  صورت گـونی و عرضـه آن فلـه   ه بازارهاي داخلی بیشتر ب
بایسـت در انبارهـاي    شـده مـی   بندي محصول بسته. باشد می

و ) درجـه سـانتیگراد   5 -15حدود (مخصوص با دماي مناسب
هاي غیر قابل نفـوذ بـه حشـرات     رطوبت کم با کف و دیواره

ه آفلاتوکسین در امان نگهداري شود تا به ویژه از خطر ابتلا ب
باشد که در بسیاري موارد این شرایط جهت نگهـداري پسـته   

  .شود در انبار رعایت نمی

  توزیع پستههاي  کانال
هاي فروش پسته توسـط پسـته کـاران اسـتان      شیوه) 1(جدول

هاي فروش پسته، فروش بـه   از میان شیوه. دهد کرمان را نشان می
. وسط باغداران بـوده اسـت  شرکت تعاونی رایجترین شیوه فروش ت

درصـد از باغـداران از ایـن شـیوه فـروش اسـتفاده        60در مجموع 
درصـد   70کنند و میزان محصول فروخته شده به ایـن طریـق    می

بوده است؛ به عبارتی این شـیوه از نظـر میـزان محصـول فروختـه      
بعد از . رود شده، بزرگترین کانال فروش پسته در استان به شمار می

فروشـان دومـین کانـال     عمـده رکت تعاونی، فروش به فروش به ش
درصـد   20اي کـه   دهـد؛ بـه گونـه    فروش باغداران را تشکیل مـی 
فروشـند و میـزان    فروشان مـی  عمدهتولیدکنندگان، پسته خود را به 

فروشـان   عمده. باشد درصد می 17پسته فروخته شده به این طریق 
سـومین کانـال   . ندباش ـ مـی ... شامل حق العملکاران، میدان داران و

درصد  16فروش باغداران استان، فروش به صادرکنندگان است که 
درصد از کل پسته تولید شده در اسـتان را بـه ایـن     9پسته کاران، 

درصـد از تولیدکننـدگان    یـک حـدود  . رسـانند  شیوه به فروش مـی 
کننـد و میـزان    فروشـی منتقـل مـی    خـرده محصول خود را به بازار 

درصد از کل محصول بوده  یکبه این شیوه محصول فروخته شده 
درصـد   سهدرصد از باغداران استان که مالک  سهاست و در نهایت 

  .نمایند باشند، پسته خود را پیش فروش می از کل محصول می

شیوه فروش پسته توسط تولیدکنندگان  -1جدول 
  1386در سال  استان

  درصد فروش پسته  درصد تولیدکنندگان  :فروش به

  3  3  خرانسلف 

  70  60  شرکت تعاونی پسته

  17  20  فروش عمده

  9  16  صادرکننده

  1  1  فروش خرده

  سازمان جهاد کشاورزي استان کرمان: ماخذ

هاي توزیع توسط فعالان بازار پسته آورده  کانال )2( در جدول
مختلف توزیـع قـرار   هاي  فعالان انتخاب شده در لایه. شده است
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مقاصد فروش فعـالان مـورد بررسـی بـه ترتیـب اهمیـت،       . دارند
بر . فروش بوده است خردهو  کننده فروش،مصرف عمدهصادرکننده، 

 15فروشـان   عمـده اساس نتایج پرسشگري، فروش محصول بـه  
درصد از فعـالان در ایـن گـروه     30رکلی به طوباشد و  می درصد

. باشـند  مـی  روشـی ف عمدهاین افراد دومین لایه سطح . قرار دارند
درصد پسـته بـه    70اولین لایه مربوط به صادرکنندگان است که 

درصد فعالان بـازار   50این گروه فروخته شده و فعالان این گروه 
فروش بوده و  خردهدرصد فعالان بازار،  5.دهند می پسته را تشکیل

مصرف کنندگان . درصد بوده است 5ها  آن درصد فروش پسته به
درصـد محصـول را   10کـه   انـد  درصـد بـوده   15ز بازار پسـته نی ـ 
ترین کانال فروش بـازار   ین ترتیب کوچکبه ا. اند خریداري نموده

   .باشد می فروشان خردهمربوط به 

شیوه فروش پسته توسط فعالان بازار  -2جدول
  1386در سال  استان

  درصد فروش پسته  درصد فعالان بازار  شیوه فروش

  15  30  فروش عمده
  70  50  صادرکننده

  5  5  فروش خرده
  10  15  کننده مصرف

  سازمان جهاد کشاورزي استان کرمان: ماخذ

فروش تولیدکننـدگان و  هاي  ین ترتیب و با توجه به شیوهبه ا
توان شبکه زیـر را بـه عنـوان مسـیرهاي بازاررسـانی       می فعالان،

  .پسته در کرمان رسم نمود

  مسیرهاي بازاررسانی پسته کرمان

  
  

 تر فروش را نشان هاي رایج مسیرهاي پررنگ به ترتیب کانال
  .دهد می

  ها قیمت
قیمت : موجود در بازار داخلی پسته عبارتند ازهاي  انواع قیمت

قیمـت   ،)قیمـت تولیدکننـدگان پسـته   ( دریافتی توسـط باغـداران  

از آنجا که ارقـام پسـته داراي   . فروشی خردهفروشی و قیمت  عمده
هاي متفاوتی است میانگین آن به عنـوان قیمـت پسـته در     قیمت

) 3(جـدول . سطوح مختلف بازاریابی در نظـر گرفتـه شـده اسـت    
فروشــان و  عمــدهمتوســط قیمــت دریــافتی تولیدکننــدگان،    

هـاي   الرا طی س ـ) برشته نشده(فروشان پسته خشک و خام خرده
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متوسط قیمت دریافتی باغـداران پسـته   . دهد می نشان 86-1380
در مـورد   وکرمان از گزارشات مرکز آمـار ایـران اسـتخراج شـده     

فروشـی محصـول، بـا توجـه بـه       خردهفروشی و  عمدههاي  قیمت
اینکه عمده توزیع مکانی داخلی فـروش فعـالان کرمـان، اسـتان     

 پسته استان روانـه تهـران   بعد از صادرات، بیشتر(باشد  می تهران
فروشـی و   عمـده  ، متوسط قیمت بازار تهـران در سـطوح  )شود می

 همانطور کـه مشـاهده  ] 7. [فروشی در نظر گرفته شده است خرده
هـاي مـورد بررسـی، رونـد      هاي محصول طی سال شود قیمت می

افزایشی داشته و میانگین رشد قیمت تولیدکننده از میانگین رشـد  
  .فروشی کمتر بوده است عمدهو قیمت  فروشی خردهقیمت 

ط قیمت دریافتی تولیدکننده، متوس -3جدول
  فروش پسته خشک  فروش و خرده عمده

  )ریال/کیلوگرم( 1380-86هاي  طی سال

  سال
  فروش خرده  فروش عمده  تولیدکننده

  رشد  میزان  رشد  میزان  رشد  میزان

1380  22655  -  32754  -  35449  -  

1381  17225  24- 33000  0.8 37000  4 

1382  18492  7 30609  7 - 35067  5 - 

1383  31854  72 46540  52 51206  46 

1384  32443  2 61509  32 62176  21 

1385  30182  7 - 72300  18 75000  21 

1386  33563  11 72703  0.6 80000  7 

 15  53700  14  49916  7  26631  میانگین دوره

  مرکز آمار ایران، بازار تهران و نتایج محاسبات : ماخذ

  هاي بازاریابی شاخص
  حاشیه بازار -الف

اکثر باغداران پسته کرمان بعد از برداشـت محصـول اقـدام بـه     
هـاي ضـبط بـا پرداخـت هزینـه مشـخص        فرآوري آن در ترمینال

کردن، پـاك کـردن    کنی، شستشو، خشک عملیات پوست. نمایند می
و جـدا کـردن   ) پوست و مغـز شکسـته و آشـغال    آوري شامل جمع(

در فـرآوري  ) توسـط برخـی باغـداران   (پسته دهن باز از دهن بسـته 
گیرد؛ به این ترتیب مهمترین عملیات در سطح  محصول صورت می

و برداشت محصـول، حمـل تـا محـل      آوري تولیدکننده شامل جمع
پـس از آن، همـانطور کـه در    . باشد فرآوري و فرآوري محصول می

تـرین شـیوه فـروش     یوه فروش باغداران استان ذکر شـد، غالـب  ش
آن بخـش از پسـته کـه بـه     . پسته، فروش به شرکت تعاونی اسـت 

، روانـه بازارهـاي   بندي شود، پس از بسته شرکت تعاونی فروخته می
هـاي بازاریـابی    شود که در مبحث مربـوط بـه شـاخص    خارجی می

به شرکت تعاونی،  پس از فروش. گیرد خارجی مورد بررسی قرار می
فروشان، شـیوه رایـج فـروش محصـول در اسـتان       عمدهفروش به 

فروشـی شـامل حمـل، انبـارداري و      عمـده عملیات در سطح . است
پس از آن و در ادامه مسیر بـازار،  . باشد می) تعیین اونس(بندي درجه
نماینـد و در   فروشان مـی  عمدهفروشان اقدام به خرید پسته از  خرده

شی، حمل محصول مهمترین عملیات صورت گرفته فرو خردهسطح 
با توجه بـه خـدمات ارائـه شـده در سـطح      . باشد روي محصول می

رود که حاشیه بـازار نسـبت    فروشی، انتظار می خردهفروشی و  عمده
به قیمت تولیدکننده زیاد نبوده و سهم باغدار از قیمـت نهـایی بـالا    

هاي  شود طی سال یمشاهده م) 4(اما همانگونه که در جدول . باشد
حاشیه کل بیش از دو برابر افزایش یافته و متوسـط آن   1380- 86

در ایـن دوره، متوسـط   . ریال بـوده اسـت   27069طی دوره مذکور 
 3783و  23286فروشی نیز به ترتیـب   فروشی و خرده حاشیه عمده

ــوده اســت  ــال ب ــیه . ری ــدهحاش ــیه  86فروشــی عم درصــد و حاش
. ل را به خود اختصـاص داده اسـت  درصد حاشیه ک14فروشی  خرده

بیشـتر از حاشـیه   ) درصد 25(فروشی عمدهدر این دوره رشد حاشیه 
شایان ذکر است مسیر ذکر شده، . بوده است) درصد18(فروشی خرده

شیوه رایج فروش پسته توسط باغداران کرمان اسـت و فـروش بـه    
فروشان و پیش فروش محصول از طرق دیگر  خردهصادرکنندگان، 

  . باشد پسته در استان میفروش 
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فروشی و کل  فروشی، خرده حاشیه عمده -4 جدول
   1380-86هاي  پسته طی سال

  )ریال، درصد/کیلوگرم(

  سال

 حاشیه کل  فروشی حاشیه خرده  فروشی حاشیه عمده

  رشد  میزان
سهم از 
حاشیه 
  کل

  رشد  میزان
سهم از 
حاشیه 
  کل

  رشد  میزان

1380  10099 - 79 2695 -  21 12794 -  
1381  15775 56 80 4000 48 20 19775 55 
1382  12117 23- 73 4458 11 27 16575 16- 
1383  14686 21 76 4666 5 24 19352 17 
1384  29066 98 98 667 86-  2 29733 54 
1385  42118 45 94 2700 305 6 44818 51 
1386  39140 7 - 84 7297 170 16 46437 4 

میانگین 
 24  27069 14 18  3783 86 25 23286  دوره

  نتایج محاسبات: ماخذ

  سهم عوامل بازاریابی -ب
و روابــط موجــود، ســهم ) 5(در طــول دوره، مطــابق جــدول

درصـد   7/6ر متوسـط  بـه طـو  تولیدکننده از قیمت نهایی سالانه 
ــهم     ــالانه س ــزایش س ــط اف ــل متوس ــته و در مقاب ــاهش داش ک

 3و  4/9ترتیـب  فروش از قیمـت نهـایی بـه     خردهفروش و  عمده
فروشـی و   عمـده متوسـط سـهم تولیدکننـده،    . درصد بـوده اسـت  

، 6/49فروشی پسته طی سالهاي مـورد بررسـی بـه ترتیـب      خرده
بالا بودن حاشیه بازار و روند صعودي . درصد بوده است 7و  4/43

ــهم     ــزایش س ــایی و اف ــت نه ــدار از قیم ــهم باغ ــاهش س آن،ک
ي مـورد نظـر، بیـانگر    هـا  فروشان طی سال خردهفروشان و  عمده

ــن محصــول   ــازار ای ــدي ب ــی و ناکارآم ــیه غیرمنطق ــود حاش  وج
و دلالان غیـر  هـا   این حالت را عموما به حضـور واسـطه  .باشد می

  .دهند می ضروري در مسیر بازاریابی محصول نسبت

سهم عوامل بازاریابی در قیمت  - 5جدول 
  )درصد( 1380- 86هاي فروشی پسته طی سال خرده

  سال
سهم 

  دکنندهتولی
سهم 

  فروشی عمده
  فروشی خردهسهم 

1380  9/63 5/28 6/7 

1381  6/46 6/42 8/10 

1382  7/52 6/34 7/12 

1383  2/62 7/28 1/9 

1384  2/52 7/46 1/1 

1385  2/40 2/56 6/3 

1386  42 9/48 1/9 

 7 4/43 6/49  متوسط دوره

  محاسبات نتایج : ماخذ

  ضریب هزینه بازاریابی -ج
ر بــه طــوهــاي مــذکور  هزینــه بازاریــابی طــی ســالضـریب  

بازاریابی هاي  ین معنی که هزینهبه ا .درصد بوده است 50متوسط
 فروشــی محصــول را تشــکیل داده اســت خــردهنیمــی از قیمــت 

با توجه به خدمات محدود صورت گرفته روي محصول ). 6جدول(
فروشـان و   عمـده توسـط   کننـده  تا رسیدن آن به دسـت مصـرف  

تواند دلیـل دیگـري بـر     میاین ضریب بالا بوده و  ،فروشان خرده
غیر ضـروري در مسـیر بازاریـابی محصـول و     هاي  حضور واسطه

به عبارتی دیگر، اگرچه با توجه به . باشدها  آن سودهاي نامتعارف
مجمـوع  (رابطه محاسباتی، این ضریب بیانگر نسبت حاشـیه کـل  

بـه  ) فروشـان  خردهو فروشان  عمدههزینه خدمات بازاریابی  سود و
فروشی است، اما با توجه به ناچیز و کم هزینه بـودن   خردهقیمت 

خدمات بازاریابی، سهم سود غیر متعارف این دو عامل بـازار بـالا   
هـاي   تفکیک مقدار ضریب هزینه بازاریابی به نسـبت  .خواهد بود

فروشی به شـفافیت موضـوع    خردهسود و هزینه خدمات به قیمت 
بازاریابی تنها براي سال هاي  از آنجا که هزینه. دکمک خواهد کر

باشد، این تفکیک فقط در مـورد سـال مزبـور     می در اختیار 1386
میسر بوده که نتیجه محاسبه نسبتهاي سود و هزینه خـدمات بـه   

مویـد  ) درصد 2و  56به ترتیب (فروشی در سال مزبور خردهقیمت 
  .باشد می تحلیل فوق الذکر
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  ه بازاریابی پسته ضریب هزین -6جدول
  )درصد( 1380 -86هاي  طی سال

1380138113821383138413851386  سال
میانگین 
  دوره

ضریب هزینه 
  50  58  60  48  38  47  53  36  بازاریابی

  محاسباتنتایج : ماخذ

  سود خالص بازاریابی - د
سود خالص عملیات بازاریـابی باغـدار بـراي یـک     ) 7(جدول 

. ریال بـوده اسـت   2131دهد که برابر  می کیلوگرم پسته را نشان
از کـل هزینـه   ) درصـد  56(براساس این جدول، بیشترین سـهم  

. خـدمات بازاریـابی باغـدار مربـوط بـه فـرآوري محصـول اســت       
 شـش همچنین سود خالص عملیات بازاریابی باغدار نزدیـک بـه   

درصد متوسط قیمت دریافتی او از فروش هر کیلوگرم پسته است 
هـاي   درصد از قیمت دریافتی باغدار صـرف هزینـه   چهارو حدود 

  .بازاریابی شده است

سود خالص باغدار براي هر کیلوگرم  - 7جدول 
  1386پسته در سال

  )ریال( مبلغ  عنوان
 33563  متوسط قیمت دریافتی تولیدکننده

  30182  *قیمت پسته قبل از انجام عملیات بازاریابی
  3381  سود ناخالص
  :بازاریابیکل هزینه خدمات 

  هزینه برداشت -
  هزینه فرآوري در ترمینال -

  هزینه حمل و نقل -

1250  
500)40(** 
700)56 (** 
50 )4 (**  

  2131  سود خالص عملیات بازاریابی باغدار
   محاسباتو نتایج  هاي تحقیق یافته :ماخذ

 پسته استان قبل از انجام خدمات بازاریابی یا به عبارتی در مرحله سلف، به *
  .رسد می قیمت تولیدکننده سال قبل به فروش

  . کل هزینه خدمات بازاریابی استردها سهم هزینهاعداد داخل پرانتز، بیانگر**

فـروش   عمدهسودخالص عملیات بازاریابی ) 8(بر اساس جدول 
درصد متوسط قیمت دریـافتی   52ریال بوده که حدود  38030برابر 

درصـد از قیمـت    5/1او از فروش هر کیلـوگرم محصـول اسـت و    
  .هاي خدمات بازاریابی شده است فروش صرف هزینه عمدهدریافتی 

فروشی براي هر  عمدهسود خالص  - 8جدول 
  1386کیلوگرم پسته در سال 

  )ریال(مبلغ  عنوان
 72703  فروش عمدهمتوسط قیمت دریافتی 
  33563  کننده قیمت خرید از تولید

  39140  فروشی عمدهسود ناخالص 
  :کل هزینه خدمات بازاریابی

  هزینه حمل به تهران -
  هزینه انبارداري -

  )تعیین اونس(بندي هزینه درجه -
  هزینه کارگري -
  هزینه حسابداري -

1110 
300)27( * 
300)27 (*  
200)18 (*  
300)27 (*  
10)1 (* 

 38030  فروش عمدهسود خالص عملیات بازاریابی 

  محاسبات نتایج  و هاي تحقیق یافته :ماخذ
  .کل هزینه خدمات بازاریابی استدرها  اعداد داخل پرانتز، بیانگر سهم هزینه*

ــدول  ــابق ج ــابی   ) 9(مط ــات بازاری ــالص عملی ــود خ ــز س نی
درصد قیمت دریافتی او  5/8به نزدیک ) ریال 6797(فروش  خرده

خدمات بازاریـابی کمتـر از یـک    هاي  از فروش محصول و هزینه
  .فروشی است خردهقیمت  )درصد 6/0(درصد 

فروشی براي هر  خردهسود خالص  -9جدول 
  1386کیلوگرم پسته در سال 

  )ریال(مبلغ  عنوان
  80000  فروش خردهمتوسط قیمت دریافتی 

  72703  فروش عمدهقیمت خرید از 
  7297  فروشی خردهسود ناخالص 

  :کل هزینه خدمات بازاریابی
  هزینه حمل -

  هزینه مکان کسب -

500  
200)40(*  
300)60(*  

  6797  فروش خردهسود خالص عملیات بازاریابی 
  محاسبات و نتایج  هاي تحقیق یافته: ماخذ

بازاریـابی  در کـل هزینـه خـدمات    ها  داخل پرانتز، بیانگر سهم هزینهاعداد * 
  .است

سـود   1386شود که در مورد بازار پسته در سـال   می ملاحظه
ــالص  ــدهخ ــروش  عم ــال 38130(ف ــتر از ) ری ــیار بیش ــود بس س

  .بوده است) ریال 2131(و تولیدکننده) ریال 6797(فروش خرده

  کارایی بازار -ـه
خدمات بازاریابی یک کیلوگرم پسـته از سـر   هاي  کلیه هزینه



   52  1391خرداد و تیر ـ  53شماره   هاي بازرگانی بررسی

ان تـا رسـیدن بـه دسـت     هـاي اسـتان کرم ـ   مزرعه در شهرستان
، )1386سـال (کنندگان در تهران در مقطع مـورد مطالعـه    مصرف

مطابق این جداول، . آورده شده است) 9(الی ) 7(پیشتر در جداول 
 2860مجموع هزینه خدمات بازاریابی براي یک کیلـوگرم پسـته   

چون متوسط قیمت دریافتی تولیدکننـده در اسـتان   . باشد می ریال
ریـال و متوسـط قیمـت یـک کیلـوگرم پسـته در        33563عادل م

ریال بوده اسـت، حاشـیه کـل     80000خشکبار تهران هاي  مغازه
بنـابراین میـزان    ؛ریال خواهد شد 46437براي هر کیلوگرم پسته 

 .بوده است 2/16نسبت ناکارایی بازار پسته در سال مزبور برابر 
هد که نظام بازاریـابی  د مقدار این نسبت ناکارایی بازار نشان می

قادر بـوده اسـت بـه ازاي یـک ریـال هزینـه        1386پسته در سال 
به این ترتیب . ریال حاشیه کل ایجاد نماید 2/16خدمات بازاریابی، 

درصد حاشیه کلی کـه در بـازار روي پسـته ایجـاد شـده       94حدود 
حضور عوامل غیر ضروري در مسـیر بازاررسـانی   (بدون ضوابط بوده

درصد آن صـرف هزینـه خـدمات بازاریـابی      ششنها و ت) محصول
این امر نشان دهنده ضـعف نظـام بازاررسـانی    . محصول شده است

  .باشد پسته از تولید تا مصرف و در نتیجه ناکارایی بازار آن می

  حاشیه بازاریابی و سود خالص صادرکننده -و
حاشیه بازاریابی و سود خـالص صـادرکننده پسـته    ) 10(جدول 
در سال مذکور، بـر مبنـاي   . دهد نشان می 1386در سال کرمان را 

ســالنامه آمــار بازرگــانی خــارجی گمــرك ایــران، میــانگین قیمــت 
ریال بر مبناي  56142(دلار به ازاي هر کیلو شش صادراتی پسته، 

ــازار آزاد ارز 9357 ــرخ ب ــوده اســت؛ همچنــین ) ریــال متوســط ن ب
عـات واصـله از   بـر اطلا هاي بازاریابی یـک کیلـو پسـته بنـا      هزینه

  . ریال برآورد شده است 5360کشاورزي کرمان، معادلسازمان جهاد

صادرکننده حاشیه بازاریابی و سود خالص  - 10جدول
   1386از فروش هر کیلو پسته استان کرمان در سال 
  ریال - کیلوگرم

متوسط قیمت 
  خرید از باغدار

میانگین قیمت 
  صادراتی

هزینه 
  بازاریابی

حاشیه 
  بازاریابی

سودخالص 
  صادرکننده

33563  56142  5360  22579  17219  
  هاي تحقیق و نتایج محاسبات یافته: ماخذ

شود، سودخالص بازاریابی صـادرکننده   همانطور که مشاهده می
درصد متوسط قیمت دریـافتی   31ریال بوده که حدود  17219برابر 

درصـد از قیمـت    5/9او از فروش هر کیلـوگرم محصـول اسـت و    
 . هاي خدمات بازاریابی شده است دریافتی صادرکننده صرف هزینه

فروشـی قیمتـی    عمدهشود با توجه به اینکه قیمت  ملاحظه می
فروشـان آن   خردهاست که کلیه عوامل واسطه بین تولیدکنندگان و 

هاي غیر ضروري در مسـیر   دلیل حضور واسطه دهند، به را شکل می
توزیع محصول که بدون انجام خدمات مفید، تنها محصول را دست 

  . کنند، این قیمت از قیمت صادراتی بیشتر است به دست می
بازاریابی خارجی محصـول نیـز رعایـت بـیش از حـد      در زمینه 

هاي بهداشتی از طرف کشورهاي خریدار و مشکلات بسیار  شاخص
زیاد براي عبور از موانع بهداشتی آنها، رقابت ناسالم تولیدکننـدگان،  

هاي تکنولـوژیکی کشـورهاي رقیـب و ضـعف      امکانات و پیشرفت
از یک طرف و تولید روابط دیپلماسی و بازرگانی متقابل بین المللی 

انبوه و عدم بازاریابی مناسب از طرف دیگـر کـه منجـر بـه سـوق      
بازارهاي هدف پسته کشور به سمت بازارهاي جدید در کشـورهاي  
حاشیه خلیج فارس و شرق آسیا شده اسـت، ضـرورت بـازنگري در    

  .نماید بازاررسانی خارجی محصول را بارزتر می

  پیشنهادات
 به منظورموارد فوق نتایج و بحث  نظر به مباحث مطروحه در

خـارجی محصـول در   داخلـی و   توسعه و رونق عملیات بازاریـابی 
  :گردد استان کرمان پیشنهاد می

بـا حمایـت دولـت و     پسـته تحول اساسی در نظام بازاررسانی  -1
هاي فعال در زمینه  تقویت تشکلمشارکت باغداران از طریق 

و دخالـت  هـا   آن بـه در جهت واگذاري امور اجرایی  محصول
. در تصــویب قــوانین و مقــررات و سیاســتگذاريهــا  آن دادن

زیـادي ماننـد شـرکت پسـته     هـاي   ، تشـکل شایان ذکر است
در سراسـر  ... ایرانیان، شرکت تعاونی پسـته، انجمـن پسـته و   

در زمینه پسته فعالیت دارندکه  و از جمله استان کرمان کشور
دهند و سـایر مـوارد    ها معاملات خرید و فروش را انجام میتن

شـوند؛   نمـی  را عهـده دار ... نظیر نمایندگی فنی، بهداشـتی و 
اهتمام مواردي همچون ها کارآمد نبوده و  بنابراین این تشکل
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هـاي   عدم مشارکت در فعالیتو تجاري هاي  صرف به فعالیت
عدم اتحاد ، عدم همکاري با بخش دولتی ،آموزشی و ترویجی

ــین  ــدان قــدرت اجرایــی و عــدم  آنهــا، و انســجام لازم ب فق
بـه  هـا   آن از نقاط ضـعف  تاثیرگذاري بر امور اجرایی و قوانین

در هـا   آن و تـوان بـالاي  هـا   وجود این تشـکل . رود شمار می
، ایجاد منابع مالی پیگیري ارتقاء اهداف کیفی محصول جهت

در  اعطاي تسـهیلات، ارائـه خـدمات ترویجـی و آموزشـی      و
فعالیت در امـور  و  خدمات بازاریابی مختلف تولید وهاي  زمینه

هـاي   از جملـه فرصـت   خرید، نگهـداري و فـروش محصـول   
در  هـا  تشـکل بایست با تقویت  می رود که می موجود به شمار

در  شـان و دخالـت دادن هـا   آن بـه  جهت واگذاري امور اجرایی
  .بهره جست آنتصویب قوانین و مقررات به بهترین نحو از 

 بنـدي  بسـته صـنعت  ي در گـذار  سـرمایه به  حمایت و تشویق -2
درآمد سـرانه  پایین بودن با توجه به اینکه . محصول در استان

مصرف کنندگان داخلی و بـا کشـش بـودن تقاضـاي پسـته      
 نسبت بـه قیمـت از مهمتـرین علـل عـدم پیشـرفت صـنایع       

حمایـت از صـنعت   بـوده اسـت،   پسـته در کشـور    بندي بسته
   .رسد می محصول ضروري به نظر بندي بسته

و  اسـتان ) رسـمی غیر( واحدهاي فـرآوري خـانگی   ساماندهی -3
توسعه واحدهاي فـرآوري  حمایت از دار نمودن آنها،  شناسنامه

در فرآوري پسته، تنوع تولید  R & D با پراکنش منظم، توسعه
آلات و  ماشین حاصل از پسته، نظارت بر تولیدهاي  در فرآورده

ــه    ــهیلات ب ــاي تس ــات و اعط ــرفا  قطع ــه ص ــدهایی ک واح
 .کنند آلات فرآوري استاندارد تولید می شینما

حمایت از احداث انبارهاي فنی و استاندارد در استان و نظارت  -4
  .بر انبارداري و نگهداري محصول

، حمـایتی تجـاري بـراي صـادرات    هـاي   تهیه و تدوین بسـته  -5
بازرگانی مشخص و متناسـب بـا شـرایط    هاي  تدوین سیاست

شناسایی و مطالعه دقیق بازارهاي جدیـد بـه    ،ي هدفبازارها
ت روابــط تقویــ ،منظــور متنــوع ســاختن بازارهــاي صــادراتی

المللی به منظور جلوگیري از اعمـال   دیپلماسی و بازرگانی بین
فشار کشورهاي رقیب و اجراي اصل رعایـت اسـتانداردها بـر    

   .اساس معیارهاي کشور واردکننده

  .صادراتی پسته در استانهاي  هحمایت از احداث پایان -6
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