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 تایباد درشهرستان خربزه بازاریابی برحاشیه مؤثر عوامل بررسی

 1و نجم الدین منصوریان *1سید احمد محدث حسینی

 52/25/1177تاریخ پذیرش:    11/1/79 دریافت:تاریخ 

 

 چکیده
زیادي به وجود سازمان بازاررسانی و بازاریابی محصولات  مقدارموفقیت در افزایش تولید به     

اصلاح و  برايكارایی آن  مقداربستگی داشته و شناخت مسیر بازاررسانی محصولات كشاورزي و 

ناپذیر است. در ادبیات بازاریابی محصولات كشاورزي، بازاریابی دگرگون ساختن آن ضرورتی اجتناب

بررسی شود. هدف از این مطالعه بر آن تاكید می تربیشو  بشمار آمدهتر از تولید فعالیتی مهم

بوده است. در راستاي نیل به اهداف مطالعه، به  بازاریابی خربزه شهرستان تایباد و عوامل موثر بر آن

فروشان ن و خردهفروشاهاي بازار خربزه، عوامل موثر بر آن و سهم تولیدكننده، عمدهبررسی حاشیه

درصد از قیمتی كه  15د به طور میانگین ندهدر بازار پرداخته شده است. نتایج نشان می

هاي بازاریابی است. میانگین هزینه حاشیه كل بازاریابی پردازد مربوط به هزینهكننده میمصرف

یه بازاریابی حاشفروشی ریال محاسبه شده است. تابع حاشیه بازاریابی براي عمده 5912 خربزه

نتایج محاسبات نشان داده است كه سهم تولیدكننده از حاشیه كل برابر با  چنین،هم. شدبرآورد 

درصد  99/59فروشی درصد و سهم خرده 7.9باشد. سهم عمده فروش برابر با درصد می 61.56

 باشد.می

 

 JEL Q13, M31:بندي طبقه

 .بازاریابی، عوامل بازارهاي سودآوري،كانال :هاي كليديواژه
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 گفتارپیش

 برايریزي باشد كه نیاز به گسترش، حمایت و برنامهخربزه یکی از محصولات مهم جالیزي می    

صادرات؛ فرآوري و تولید سالم دارد. خربزه یکی از محصولات مهم جالیزي در جهان بوده كه میوه 

مهم در تغذیه و سلامتی مردم ایفا  یپر آب و شیرین آن در مناطق خشک و حاشیه كویر نقش

 تربیشباشد. این گیاه در ترین امتیازات خربزه كوتاه بودن دوره رویشی آن می؛ یکی از مهمكندمی

شود كه این مسئله مناطق معتدله و گرمسیري ایران پس از برداشت محصول زمستانه كاشته می

اهمیت است  دارايدر تقویت زمین هم  كند،را نصیب كشاورزان می ايتازهبر این كه سود  افزون

Torabi et al., 2011).) 

در استان خراسان رضوي بوده  بویژهخربزه از دیرباز تاكنون یکی از محصولات زراعی كشور     

ترین منطقه كشت آن تا به اما مهم ،شوداست. این محصول جالیزي در سایر نقاط هم كشت می

جام، تایباد، هاي تربتامروز استان خراسان رضوي و شهرهاي عمده تولید این محصول شهرستان

ند تجاري بین المللی عنوان یک بره باشد. خربزه تایباد بسرخس، خواف، رشتخوار و مشهد می

هاي جهانگردان معروف از خربزه این منطقه به نیکی یاد شده كه در سفرنامه ايه گونهمطرح است ب

 .Zarabi Darban and Heshmat (2000)شود است. تایباد به عنوان شهر خربزه شناخته می

سطح زیركشت خربزه در كشور  72-76بر اساس آمارنامه وزرات جهادكشاورزي در سال زراعی     

درصد به  1/5درصد اراضی به صورت آبی و مابقی یعنی  7/79هزار هکتار بوده كه  122حدود 

درصد از  59خراسان رضوي با در اختیار داشتن  یاد شدهصورت دیم كشت شده است. در سال 

 Agricultural Jihadرا به خود اختصاص داده است نخستجایگاه  سطح كل خربزه كشور

Ministry. (2016 a). 
درصد این  5/17میلیون تن بوده كه  1.2حدود  1172تولید خربزه در كشور در سال  مقدار

 12تولید در استان خراسان رضوي انجام گرفته است. در استان خراسان رضوي از مجموع حدود 

درصد( در شهرستان تایباد انجام  55هکتار آن ) 9722اشت این محصول هزار هکتار سطح برد

هزار تن انواع خربزه آبی تولید شده  291در استان خراسان رضوي حدود  چنین،همگرفته است. 

ترین تولید پس از درصد( بوده است كه بیش 51هزار تن ) 119است كه سهم شهرستان تایباد 

 Khorasan Razavi Agricultural Jihad Organizationشهرستان تربت جام در استان بوده است 

(2016). 

باشد كه داراي بازار مبادلاتی آزاد بوده و از سوي دولت دخالتی خربزه جزء گروه محصولاتی می

 ،قیمت آن است با این وجودكننده گیرد و عرضه و تقاضا و بازار تعییندر بازار آن صورت نمی

آورند. كشاروزان خربزه كار شهرستان سود لازم را بدست نمی كه ندبر این باوركشاورزان خربزه كار 
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در صورت حل این كه هستند  بر این باوردانند و ترین عامل این مشکلات را بازاریابی خربزه میمهم

مند ها از سود مورد انتظار بهرهشد و آن مساله منافع تولیدكنندگان خربزه تایباد رعایت خواهد

 هاي مطالعه(.خواهند شد )یافته

ریزي به برنامه هادادهكنندگان، سنجش آن، تبدیل این بازاریابی، شناخت كردار مصرف

بازاریابی  بیان دیگر،. به (1192باشد )كاتلر و آرمسترانگ، محصولات تولیدي با هدف رفع نیازها می

ها باید بازار سازمان تلاش آگاهانه براي تخصیص بهینه منابع و ایجاد نوعی تخصص در بازار است.

را بهتر شناسایی كرده، محصولات و خدمات مناسب با هدف خود را بیابند تا بتوانند نیازهاي آن

نابع و امکانات گوناگون ها را تهیه و تأمین كنند. اساس حركت بازاریابی جلوگیري از هدر رفتن مآن

ترین بازارها بندي یا تنظیم بازارها و تعیین محصولات، براي مناسببازاریابی شامل بخش .باشدمی

 .باشدمی

     Kazemnejad et al. (2004) زمینی، پیاز و ه بررسی بازاریابی سبزیجات شامل سیبب

مسیر بازاریابی  1زمینی براي محصول سیباند. با توجه به نتایج بدست آمده فرنگی پرداختهگوجه

 مشخص شده است.

زمینی در ایران حاكی از این است كه حاشیه نتایج محاسبه حاشیه بازاریابی محصول سیب    

( به 1199كننده، عمده فروش، خرده فروش و حاشیه كل در سال مورد بررسی )بازاریابی تولید

فروشی، زمینی بوده است. حاشیه عمدهیلوگرم سیبریال براي هر ك 222، 129، 61، 111ترتیب 

 722،1271،1271،  1و در مسیر  2. 516،1252،1565، 5فروشی و حاشیه كل براي مسیر خرده

د كه تولیدكنندگان بر قیمت بازار اثري نداشته و ندهاشد. مطالعات انجام شد نشان میبمی

كه تعداد فروشان كه با توجه به آنرابطه با عمدهگذارند، اما در فروشان نیز بر بازار اثر نمیخرده

عوامل دارند داراي قدرت انحصاري بوده و  دیگرها كم بوده و تشکل صنفی بهتري نسبت به آن

شود كه عمل دیده میدر رو  تري روي قیمت خرید داشته باشند. از اینتوانند اثر بیشمی ،بنابراین

فروشان بیش از سایر باشند و قدرت انحصار عمدهمت میفروشان، گیرنده قیتولیدكننده و خرده

 عوامل است.

 نوع مسیر بازاریابی در نظر گرفته است:  1براي محصول پیاز نیز به صورت زیر     

( به 1فروش و حاشیه كل براي محصول پیاز مسیر )فروش، خردهحاشیه بازاریابی براي عمده    

 722( 1و براي مسیر ) 1562.2، 1252،  516( 5ي مسیر )و برا 1572.62،  1256.2، 599ترتیب 

 ریال در هر كیلوگرم است. 1271، 1271، 
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فرنگی در ایران حاكی از این است كه حاشیه بازاریابی نتایج محاسبه حاشیه بازاریابی محصول گوجه

، 112.2، 69( به ترتیب 1199فروش و كل در سال مورد بررسی )فروش، خردهتولیدكننده، عمده

 فرنگی بوده است.ریال براي هر كیلوگرم گوجه 696، 579.2

    Mehdipour et al. (2005) هايدادهزمینی در ایران پرداختند. به بررسی بازاریابی محصول سیب 

بررسی حاشیه  برايبدست آمده است.  FAO مطالعات اسنادي و سایت راهمورد نیاز این مطالعه از 

سالانه مربوط به  هايدادهبازاریابی، ضریب هزینه بازاریابی و عوامل مؤثر بر حاشیه بازاریابی از 

فروشی، حاشیه نتایج بدست آمده حاشیه خرده بر اساس .انداستفاده كرده 1192تا 1162هاي سال

، 521.51، 592به ترتیب  1192زمینی در سال فروشی و حاشیه كل یک كیلوگرم سیبعمده

دهد كه حاشیه بازاریابی بوده است. بررسی عوامل مؤثر بر حاشیه بازاریابی نشان می 251.51

 مقدارفروشی، فروشی و عمدهزمینی در ایران متأثر از عوامل متعددي همچون قیمت خردهسیب

ترین فروشی مهمتولید و نرخ ارز در بازار آزاد بوده است، كه در این بین قیمت خرده مقدارصادرات، 

فروشی نیز قیمت عمده چنین،همباشد. فروشی میعامل مؤثر بر حاشیه كل بازاریابی و حاشیه خرده

فروشی و فروشی بوده است. بمنظور كاهش قیمت خردهترین عامل مؤثر بر حاشیه عمدهمهم

ا زیاد نموده براي این فروشی و در نتیجه كاهش حاشیه بازاریابی، باید عاملان و رقیبان بازار رعمده

هاي بازاررسانی با مشاركت تولیدكنندگان شود كه دولت اقدام به ایجاد تعاونیمنظور توصیه می

 .نماید

    Ashrafi et al. (2005)  بررسی حاشیه بازاریابی انگور و كشمش در ایران پرداختند. در ایـن به

كشـمش در ایران از آمـار سـري زمانی مربوط هاي بازاریـابی انگـور و بررسی حاشیه براي پژوهش

پیمایشی  هايدادهو جهت شناسایی مسیرهاي بازاررسانی دو محصول از  1162-92هاي به سال

دوره مـورد مطالعـه  درنتایج مطالعه حاكی از آنسـت كـه  .استان خراسان استفاده شده است

 میانگینبـوده و  تربیشهـا فروشـی آنفروشی دو محصول از حاشـیه عمـدهحاشـیه خرده میانگین

فروشی، حاشیه خرده باشد.درصد می 52/27و  57/9ضریب هزینه بازاریابی انگور و كشمش بترتیب 

و براي انگور  2.76و  2.99، 2.91فروشی و حاشیه كل بازاریابی براي كشمش به ترتیب عمده

محاسبه شده است. بررسی عوامل مؤثر بر حاشیه بازاریابی با اسـتفاده از توابـع  2.76، 2.75، 2.76

ـد تولی مقدارصادرات،  مقداراضـافه بهـاء و هزینـه بازاریابی كشمش حاكی از تأثیر عواملی همچون 

فروشی بوده است. افـزون بـر ایـن، مهمترین عوامل فروشی و قیمت عمدهمحصول، قیمت خرده

تولید انگور، قیمت  مقدارهاي حمل و نقل، هاي بازاریابی انگور، شاخص هزینهمؤثر بر حاشیه

ـه در این مطالعـه بـمنظـور پـی بـردن ب ،چنینهم .باشـدفروشـی مـیفروشی و قیمت عمـدهخرده

فـروش از فـروش و خـردهمسـائل و تنگناهـاي بازاریـابی محصولات مذكور، سهم تولیدكننده، عمده
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فـروش و كاهش سهم قیمـت نهایی آنها محاسبه گردید كـه نتـایج حـاكی از افـزایش سـهم خـرده

 .است فروش از قیمت نهـایی انگـور و كشـمش طـی دوره مورد مطالعه بودهتولیدكننده و عمده

    Ehsan et al. (2008) هاي مورد استفاده در دادهاند. به بررسی بازاریابی مركبات دزفول پرداخته

اي دو گیري خوشهبا استفاده از پرسشنامه و با مراجعه حضوري و به روش نمونه پژوهشاین 

 15 فروش، عمده 12 نفر از باغداران شهرستان دزفول و 16 از 1199 اي تصادفی در سالمرحله

د كه در شهرستان دزفول ندهنشان می پژوهشنتایج  .آوري شدگردكننده مصرف 12 فروش وخرده

بندي و حمل و نقل به صورت دستی و سنتی بندي، بستهبازاریابی از قبیل درجه گوناگونعملیات 

از سود  تربیشفروشی بسیار فروشی و خردهسود خالص عمده مقدار ،چنینهمگیرد. انجام می

نتایج تخمین تابع حاشیه بازاریابی بر اساس الگوي مارك آپ نیز نشان . خالص تولیدكننده است

فروشی رابطه هاي بازاریابی رابطه معکوس و با قیمت خردهدهد كه حاشیه بازاریابی با هزینهمی

پرتقال به  فروش و حاشیه كل برايفروش، خردهمقدار حاشیه بازاریابی براي عمده .مستقیم دارد

بوده است. سهم عوامل  1922،1922،1722ریال و براي نارنگی  5122،1922،5522ترتیب

و  52فروش ، عمده29فروشی براي محصول پرتقال براي تولیدكننده بازاریابی از قیمت خرده

بوده است. با  52فروش ، خرده56فروش ، عمده57و براي نارنگی براي تولیدكننده  12فروش خرده

واحد حاشیه بازاریابی كم  2.26هاي بازاریابی، تناد به نتایج، با افزایش یک واحد در هزینهاس

واحد حاشیه بازاریابی  5.67فروشی، با افزایش یک واحد در قیمت خرده چنین،همشود و می

 یابد.افزایش می

    Fallahi and Khalilian (2008)  بار ایران پرداختند. به بررسی بازاریابی و صادرات میوه و تره

فرنگی، پیاز خشک، سیب درختی، مركبات، انگور و زمینی، گوجهمحصولات مورد بررسی سیب

زمینی و مربوط به سیب 1195 تولید در كشور در سال مقدارین تربیش پسته بوده است.

و  باشدفرنگی میعملکرد در هکتار نیز مربوط به گوجه مقدارین تربیشفرنگی بوده و گوجه

 1192 هايزمینی و در سال، مربوط به سیب1197 تا1195 هايصادرات در سال مقدارین تربیش

صادرات به  مقدارین تربیشدر ایران،  1191 در سال .باشد، مربوط به محصول پسته می1191 تا

واردات محصولات منتخب،  چنینهم باشد.ترتیب مربوط به پسته، سیب درختی و مركبات می

داشتن مزیت نسبی در تولید  با وجودایران دهد كه نشان می پژوهشنتایج  .بسیار ناچیز است

بسیاري از محصولات كشاورزي، متأسفانه در مرحله صدور و در صحنه بین المللی به دلیل ناكارایی 

ت داده و با وجود افزایش وزنی عملیات بازاریابی، در مقایسه با كشورهاي رقیب، این مزیت را از دس

براي كسب این  ،لذا ت.صادرات، با كاهش درآمد ریالی یا ارزي در صدور این محصولات مواجه اس

ارز از دست رفته، وجود یک نظام بازاریابی كارا و هماهنگ به عنوان كلیدي در حل این معضل، 
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نی این محصولات، غیر قابل یري اصول تکنولوژي پیشرفته در بازاررساگضروري بوده و به كار

 .اجتناب خواهد بود

     Asadzadeh et al. (2011) فرنگی در به مطالعه عوامل موثر بر كارآیی و حاشیه بازاریابی گوجه

استان خوزستان پرداختند. آمار و اطلاعات مورد نیاز براي این مطالعه به دو صورت اسنادي با 

 22نامه براي گیري تصادفی و تکمیل پرسشنمونه راهمطالعه منابع آماري و پیمایشی از 

 ندآوري و تجزیه و تحلیل شد. نتایج نشان دادگردفروش خرده 16فروش و عمده 52تولیدكننده، 

ریـال و میـانگین  5152فـروش ریال، میانگین قیمـت عمـده 992كه میانگین قیمت تولیدكننده 

 16.67میان سهم تولیدكننده از قیمت نهایی  ریال است كه در این 2512فروش، قیمـت خرده

باشد. در سطح درصد می 27.12فروش درصد و سهم خرده 55فروش درصد، سهم عمده

را داشته و پس از آن به ترتیب كارایی  مقداردرصد بالاترین  72.9فروشی كارایی قیمتی با خرده

تخمین تـابع حاشـیه بازاریـابی درصد قرار دارند. نتایج  99.62درصد و كارایی كل  99.99فنی 

فروشی هاي مارك آپ و حاشیه نسبی با قیمت خردهدهد كه حاشیه بازاریابی در مدلنـشان می

 .رابطه مستقیم دارد

    Khvbfkr (2012)  هاي بررسی بازاررسانی و بازاریابی میگو و ماهی و در زمینه پژوهشیدر

گوشت در سیستان و بلوچستان حاشیه بازار هر یک از محصولات را با استفاده از  چنین،هم

 پرسشنامه و مصاحبه تعیین و تبیین كرده است.  

    Mansoorian (2014) اي مسائل و مشکلات با استفاده از مطالعات میدانی و مطالعات كتابخانه

د خدمات بازاریابی نظیر ندهنشان می. نتایج كردبازاررسانی داخلی زعفران بررسی  گوناگون

در  چنین،همشود و ها انجام میفروشی و صادركنندهبندي عمدتا در بازار عمدهبندي و بستهدرجه

گیرد. بندي انجام میكنندگان بستهفروشی نیز با توجه به سلیقه و سطح خرید مصرفسطح خرده

كنندگان، ها، مصرفها، واسطهوش، تعاونیفرفروش، عمدهدر این بازار انواع خریداران )خرده

صورت ه دهند. اغلب زعفران بصادركنندگان، خریداران محلی( نقش عوامل بازار را تشکیل می

درصد است.  62شود. سهم تولیدكننده از قیمت نهایی زعفران حدود نقدي خرید و فروش می

ه محل كسب وكار است. كارایی كل ین هزینه بازاررسانی مربوط به سرمایه در گردش و هزینتربیش

ترتیب نوع و كیفیت ه ترین حاشیه كل بازار زعفران بدرصد محاسبه شده است. بیش 92بازار حدود 

میلیون ریال،  15.1میلیون ریال، سرگل  11میلیون ریال، نگین  11.1آن مربوط به زعفران ممتاز 

ل برآورد شده است. بر اساس نتایج میلیون ریا 7.1میلیون ریال و دسته حدود  11.5پوشال با 

ترین مشکلات تولیدكنندگان در شفاف نبودن بازار مهم چنین،همها و بدست آمده نوسان قیمت

 نوسانات ارز باعث افزایش ریسک ورود به این بازار شده است.  چنین،همزمینه بازار زعفران است و 
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     Ghanbari Nikdel( 2014) بررسی و تحلیل مسیرهاي بازاریابی خربزه در شهرستان  در

مسیر مهم مشخص گردید، كه در تمام مسیرها )به جز مسیر صادرات( حاشیه  6ه گرمسار

ایی محصول فروشی است. در مورد سهم تولیدكننده از قیمت نهتر از حاشیه عمدهفروشی بیشخرده

عوامل  به وسیلهكننده در تمام مسیرها بخش قابل توجهی از قیمت پرداختی مصرف 1بجز مسیر 

كند. تمام مسیرها از نظر تر از یک سوم آن را تولیدكننده دریافت مید و كمشوواسطه دریافت می

لوبی )بالاي /.( و از نظر كارایی فنی در سطح مط99/. تا 67)از میانگینكارایی قیمتی در سطح 

باشد. با توجه به به نتایج مطالعه، مسیر ششم بازاررسانی )مسیر صادرات خربزه( كه داراي /.( می72

باشد، به عنوان بهترین مسیر بالاترین كارایی قیمتی و فنی می چنین،همبالاترین كارایی كل و 

 شود.بازاررسانی خربزه گرمسار معرفی می

    Ahmadi (2014) و بررسی اثرات قدرت بازار و ریسک قیمتی بر حاشیه بازاریابی  به تخمین

. شدگیري تصادفی ساده مشخص كشاورز به روش نمونه 122محصول هندوانه پرداخته است. تعداد 

هاي نا هزینه نهایی كشت این محصول از طریق تخمین تابع هزینه ترانسلوگ به روش رگرسیون

ینه نهایی برآورد شده قدرت بازار در سه سطح تولیدكننده، فاده از هزتبا اس. شدمرتبط برآورد 

و  2.15كه مشخص شد كشاورز با قدرت بازاري  شدی محاسبه فروشفروش و خردهعمده

گیري قیمت این ین تاثیر بر شکلتربیشترین و كمبه ترتیب  2.91فروش با قدرت بازاري خرده

فروشی براي هر كیلوگرم هندوانه به فروش و خردهمحصول را دارند. حاشیه بازاریابی كل، عمده

هایی از آن كشاورز یا ین سهم از قیمتتربیشتومان بدست آمد.  571،  559،  252ترتیب برابر 

هاي انجام شده با استفاده از فروش بدست آمد. بررسیترین سهم براي عمدهتولیدكننده و كم

نشان داد كه ریسک قیمتی در  1171 -1192اي ههاي ناهمسانی واریانس شرطی در طی سالمدل

فروش هیچ تاثیر معناداري بر حاشیه بازاریابی این محصول فروش و خردهسه سطح مزرعه، عمده

فروش هیچ تاثیر معناداري بر حاشیه فروشی و خردهاثر قدرت بازار در سطح عمده چنین،هم ندارد

فروش بر حاشیه بازاریابی مثبت و ر در سطح خردهبازاریابی این محصول ندارد، اما اثر قدرت بازا

 باشد.معنی دار می

    Biravand et al. (2014)  بازاررسانی انار در استان لرستان،  گوناگونضمن شناسایی مسیرهاي

 1199مقطعی و مربـوط بـه سـال زراعـی ي هابه ارزیابی اقتصادي این مسیرها پرداختند. از داده

ن نامه از عاملاپرسش 122مصاحبه حضوري و بر اساس  راهاز  هادادهاستفاده كرده است. ایـن 

. با توجه به نتایج شدآوري گردگیري تصادفی ساده مسیرهاي بازاررسانی انار لرستان به روش نمونه

ریـال(  117952( و حاشیه بازاریـابی )77/91ی )ضریب هزینه بازاریاب مقدارین تربیش پژوهشاین 

، سهم افزون بر اینباشد. كننده میكننده و مصرفمربـوط بـه مـسیر تولیدكننـده، تبدیل

http://ganj.irandoc.ac.ir/articles/786995
http://ganj.irandoc.ac.ir/articles/786995
http://ganj.irandoc.ac.ir/articles/786995
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( است. بـر اسـاس 1/92) مقدارترین تولیدكننده از قیمت نهایی محصول در این مسیر داراي كم

( به 2/67( و كارآیی قیمتی )2/69كارآیی كل ) مقدارنتـایج بدست آمده، مسیر صادرات با بالاترین 

 .عنوان بهترین مسیر بازاررسانی انار لرستان شناسایی شد

    Toor and Kaul, Mondal. (1992)  بررسـی اقتـصادي تولیـد و بازاریابی "در پژوهشی با عنوان

 ه گونهكـشاورز تولیدكننـده آنانـاس كـه ب 122 هايدادهبـا اسـتفاده از  "آناناس در ایالت مقالایا 

تخمـین  راهفـروش از خرده 1فروش و عمده 5هاي داده چنین،همتصادفی انتخاب شده بودند و 

تـابع تولید آناناس، بازده نسبت به مقیاس عوامل تولید را محاسبه كرده و بـا بررسـی وضـعیت 

زاررسانی آن، مشکلات بازاررسانی این محصول را مورد فعلـی بازاریـابی آناناس و تعیین مسیر با

 بررسی قرار دادند.

    Raha, S.K. and Sultan, N. (1995) ) آوري گردبه بازاریابی گل در شهر داكا پرداختند براي

درصد( در شهرستان داكا انتخاب  65مغازه دائمی ) 59مغازه گل از  12تصادفی  گونهبه  هاداده

گران موجود براي معامله هايسیستم بازاریابی، هزینه، حاشیه، مشکلات و پیشنهاد شده و به بررسی

د كه سیستم بازاریابی در این بخش سیستم ندهها پرداخته شده است. نتایج نشان میتوسعه آن

 میانگینتوابع گوناگون بازاریابی ضعیف هستند. هزینه بازاریابی به طور  اي نیست وسازمان یافته

كنندگان است كه درصد از قیمت مصرف 25بازاریابی حدود  هايرصد است. حاشیهد 19.69

 سود تاجران است. درصد 76/16هاي بازاریابی و درصد آن هزینه 59.25

    (2003) Kaufman and Tegene, Dimitri.  بـازار محصولات تازه "در مطالعـه خـود بـا عنـوان

كـه تركیب یک  "فروشـی گـذاري خـردهاقدامات تجـاري و قیمـتهاي بازاریابی، در آمریکا: كانال

در تولیـد و  فناوريفروشـی، تغییرات اند كه یکپـارچگی خـردهپروژه چند فازي است نشان داده

كننـدگان محـصول، روابـط بازارهـاي سـنتی بـین بازاریـابی و نیـز رشـد تقاضـاي مـصرف

 ايگونهفروشـان را تغییـر داده كـه ایـن موضـوع بـه و خـردهفروشـان تولیدكننـدگان، عمـده

كنندگان و خریداران به انجام خدمات بازاریابی كنندگان محصول را از سوي مصرفچـشمگیر عرضه

 و حجم خرید و... ملزم گردانیده است. مقدارها با توجه به و درنظـر گرفتن تشویق

    Jagadish and Martin (2006)  مـسائل بازاریـابی كشاورزي و زنجیره  "عنـوان بادر مطالعـه اي

هاي كشاورزي در اقتـصادهاي در حـال توسـعه: مطالعـه مـوردي تولیـد محصولات عرضه فعالیت

با مدل زنجیره عرضـه بـه بررسـی دامنـه بازاریـابی و كـارایی سیـستم  "تازه در پاپوا )گینه نو(

. نتایج، پویایی سیستم بازاریابی را تایید نموده كه خود به مفهوم توسـعه بـازار بازاریابی پرداخته اند

بخش خصوصی انجام شده و فعالان  به وسیلهاست. خدمات بازاریابی  كنونیگینـه نو در شرایط 
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بازار بـه صـورت رقابتی به نوآوري در توسعه ایـن خـدمات روي آورده و نیازهـاي مـشتریان را مـد 

 . دهنـدـرار مـینظـرق

    Traub, L. N. and T. S. Jayne (2008) هاي بازاریابی ذرت در اختلالات قیمت بر حاشیه

نشان داده  پژوهشهاي مورد بررسی قرار گرفته و یافته 1796-5225آفریقاي جنوبی طی دوره 

هاي فروشی آرد ذرت در آفریقاي جنوبی به دلیل اختلالات قیمتهاي واقعی خردهحاشیه

اختلالات قیمت آرد ذرت  چنین،همافزایش یافته است.  %52، حداقل 1771فروشی در سال خرده

ها در نظام كنندگان به واسطهمیلیون دلار امریکا در سال از مصرف 197 كمدستسبب انتقال 

 بازاریابی شده است.

    Martin and. Jagadish.(2006) ي هاعرضه فعالیته نجیرورزي و زیابی كشازارمسائل با

)گینه نو( با ا پاپوزه در تات تولید محصولاردي مطالعه موبا توسعه ل حاي در هادقتصاورزي در اكشا

ه شده و نتایج نشان ختدایابی پرزاریی سیستم باراكاویابی زارمنه باداسی رعرضه به بره نجیرل زمد

شده است. مربوطه ي هایش هزینهافزت و ایت خدماودباعث محدي ضعیف هایرساختداده ز

یی سیستم راكاي از فهم قودرك و یک ان توعرضه میه نجیرب زچورچاده از ستفابا ا شدهپیشنهاد 

 . كردد یجااتوسعه ل حاي در هادقتصاورزي در ایابی كشازاربا

    Door & Grote,(2011)  با هدف توصیف زنجیره خربزه براي درك و شناسایی زنجیره بازاریابی و

اي را انجام دادند. نتایج نشان تیبات و شرایط قرارداد بین خریداران و كشاورزان مطالعهارزیابی تر

هاي بین شركت چنین،همد كه ترتیبات قراردادي بین خریداران و كشاورزان بین المللی و ندهمی

 تجاري و كشاورزان به خوبی توسعه یافته و برقرار شده است. با این حال، ترتیبات با خریداران

هاي باز دارد براي بهبود حاشیه بازار به این نتیجه رسیدند كه نیاز به داخلی هنوز هم حاشیه

ادغام  راهوري در امتداد زنجیره دارد. این پشتیبانی از پشتیبانی دولتی براي ارتقاء و افزایش بهره

باشد تا بتواند در هاي حمایتی میكننده، همکاري و هماهنگی بین بخشهاي حمایتاز بخش برخی

مسیر حركت به سمت استانداردهاي كیفیت، افزایش دسترسی بین المللی، و ترتیبات قراردادي 

 .كندبهتر كمک 

    (2015) Kasali, et al. اي با عنوان بررسی اقتصادي بازاررسانی هندوانه در كشور نیجر مطالعهم

 از چنین،همآوري شده و گردنمونه از كشاورزان  97اولیه از یک نمونه از  هايدادهانجام شده است. 

 21.5كه  ندراي تجزیه و تحلیل استفاده شد. نتایج نشان دادب توصیفی، بودجه و استنباطیهاي داده

جوانتر بودند. مردان  ٪55.1سال سن داشتند در حالی كه  52 -11دهندگان بین درصد از پاسخ

دهندگان، ازدواج كرده از پاسخ ٪92( نسبت به زنان در كسب و كار حضور داشتند. ٪27.2تر )بیش

درصد( هیچ آموزش رسمی ندیده بودند و از این  25.5دهندگان )بودند در حالی كه اكثریت پاسخ
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بود در كسب و كار آموزش دیده و مهارت داشتند. این مطالعه  1/2دهندگان تنها بین پاسخ

مشخص شد كه تبعیض  چنین،همنشان داد كه بازار هندوانه سودآور و كارآمد است.  چنین،هم

 مقدارهاي رگرسیون نشان داد كه قیمت در محصول بر اساس اندازه و كیفیت وجود دارد. مدل

 باشد.كننده در سود ناخالص در بازار هندوانه میسرمایه اولیه خانواده یکی از عوامل مهم و تعیین

زیادي به وجود  مقدارنشان داده است كه  موفقیت در افزایش تولید به  گوناگونعات مطال    

سازمان بازاررسانی و بازاریابی محصولات بستگی داشته و شناخت مسیر بازاررسانی محصولات 

كارایی آن، به منظور اصلاح و دگرگون ساختن آن ضرورت دارد. به همین دلیل  مقداركشاورزي و 

و  رودبشمار میتر از تولید یات بازاریابی محصولات كشاورزي، بازاریابی فعالیتی مهماست كه در ادب

 شود.بر آن تاكید می تربیش

 

 پژوهشروش 

 جامعه و نمونه آماري

فروشان و نفر(، عمده 1222كاران تایباد )تمام كشاورزان خربزه جامعه آماري در این پژوهش    

 یکی باشند.می -باشدتعداد آنها به علت پراكندگی زیاد مشخص نمیكه -فروشان خربزه تایباد خرده

 بین كه واریانس هاییزمان در كه است ساده تصادفی گیرينمونه احتمالی؛ گیرينمونه انواع از

 كه شانس باشد ايبه گونه نمونه انتخاب جریان گیرد. اگرمی قرار استفاده مورد باشد، كم هاداده

تصادفی  نمونه را آن باشد، مساوي جامعه( همان از ثابت حجم با ممکن ) نمونه هر براي انتخاب

 تربیش اساس كه ساده تصادفی گیرينمونه. (Stuart, 1974; Amidi, 1999)نامند می ساده

 Schaefer et هددمی تشکیل را علمی هايپژوهش تربیش پایه و بنیان است، گیريهاي( نمونهطرح

al., (2003) 

براساس  باشد.هدف كلی این پژوهش، برآورد هزینه بازاریابی خربزه در شهرستان تایباد می    

 ،ها كم بوده است، بنابرایندر جامعه آماري مورد مطالعه، واریانس بین داده پیشین هايداده

با توجه به كم بودن واریانس  سوي دیگر،گیري تصادفی ساده مورد استفاده قرار گرفت و از نمونه

در قسمت پیمایشی بر  .(1199 باید )فلاحی. اسماعیل؛ مرتضوي،ها تعداد نمونه نیز كاهش میداده

 غیر پارامتریک گلوله برفی گیرياساس این كه فهرست افراد جامعه در اختیار نبود از روش نمونه

ها هزینه. با توجه به یکنواختی شدها تکمیل نامه از آنتعدادي از مزارع خربزه انتخاب و پرسش

كه تعداد  شدنامه تکمیل پرسش 92تولید در یک شهرستان و واریانس كم در سوالات در مجموع 

 عدد آن قابل استخراج بود. 91
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فروشان به علت پراكندگی زیاد فروشان و خردهبه علت عدم شناخت تعداد عمده سوي دیگر،از     

استفاده شد و به علت    (Convenient Sampling )گیري آسانتعدادي از هر كدام از جامعه نمونه

گان و هزینه پرسشگري اینکه واریانس جامعه بسیار كم بود بحث یکنواختی با تعداد تولیدكننده

فروش در سطح شهرستان تایباد استان پرسشنامه خرده 91فروش و نامه عمدهپرسش 91تعداد 

 ( گردآوري شد.75-72خراسان رضوي )در سال زراعی 
 

 بازاریابی حاشيه

كننده و در یک بازار رقابتی، حاشیه كل بازاریابی به صورت اختلاف قیمت پرداختی مصرف    

 .قیمت دریافتی تولیدكننده تعریف شده است

    (1970) Wollen and Turner هایی كه در جریان مسیر بازاریابی محصول ایجاد شده، تمام هزینه

حاشیه بازاریابی تعریف  ،كننده برسدكه به دست مصرفاز این پیشاز زمان برداشت محصول تا 

فروشی و ها حاشیه بازاریابی را به دو جزء حاشیه عمدهكردند. براي سادگی در تجزیه و تحلیل، آن

فروشی و قیمت فروشی شامل اختلاف قیمت عمدهحاشیه عمده. فروشی تقسیم كردندحاشیه خرده

فروشی و فروشی و عمدهفروشی، در برگیرنده اختلاف قیمت خردهتولیدكننده است و حاشیه خرده

 Cutler باشدحاشیه كل بازاریابی شامل اختلاف قیمت مصرف كننده و تولیدكننده می چنین،هم

and Armstrong, (2006) 

 :روابط مربوط به هزینه از این سه نوع حاشیه به صورت زیراست    

Mr = Pr – Pw           (1)  

Mw = Pw – Pf        (5)  

Mm = Mr + Mw = Pr - Pf         (1)  

 :بالاكه در روابط     

 Mw  فروشی=حاشیه عمده Mrفروشی=حاشیه خرده    

 Pr  فروشی=قیمت خردهMm حاشیه كل بازاریابی=    

 

 الگوهاي حاشيه بازاریابی

اثر هر یک از فاكتورها در  مقدارحاشیه بازاریابی تحت تأثیر عوامل متعددي بوده كه با توجه به     

باشد. به طور كلی از لحاظ تئوري هر عاملی كه بتواند توابع عرضه و طی زمان داراي نوساناتی می

ین لازم است عواملی بنابرا .بر حاشیه بازاریابی مؤثر است ايگونهتقاضا را تحت تأثیر قرار دهد به 

كه  شودها بر حاشیه بازاریابی تعیین گردند و مقادیر كمی اثرات آنكه سبب تغییر این توابع می

كننده قابل دستیابی است. لذا به منظور تعیین عوامل مؤثر و تعیین گوناگونالگوهاي  راهاین مهم از 
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ذیل به چهار مدل مشهور شامل  د كه درشوحاشیه بازاریابی از الگوهاي متعددي استفاده، می

هاي مارك آپ، الگوي حاشیه نسبی، الگوي هزینه بازاریابی و الگوي انتظارات عقلایی، كه مدل

 .Ashrafi et al.,  (2005)دشوشود، اشاره میها استفاده میكاربردي از آن هايپژوهشعموماً در 

صورت  پژوهشگران به وسیلههاي مستمري منظور ارائه مدل مناسب تابع حاشیه بازاریابی، تلاشب

كننده مقدار حاشیه بازار ها از ارائه تابع حاشیه بازاریابی، تعیین عوامل تعیینهدف آن. گرفته است

 بوده است. 
 

 ضریب هزینه بازاریابی

هاي بازاریابی به صورت درصدي از قیمت محصول نهایی بیان شود، ضریب هزینه هرگاه هزینه    

ها و خدمات انجام شده روي محصول در طور كلی به مجموع هزینه فعالیته گیرد بنام می بازاریابی

كننده است، فاصله بین تولید تا مصرف، كه بصورت درصدي از قیمت محصول ارائه شده به مصرف

 :شودشود. این ضریب از رابطه زیر محاسبه میضریب هزینه بازاریابی گفته می

r= (CM / Pr) ×100)        (5)   

باشد. ضریب هزینه بازاریابی می r هزینه بازاریابی و CM فروشی،قیمت خرده  Prكه در آن     

باشد )كاظم نژاد و دهنده سهم هزینه بازاریابی در قیمت نهایی محصول میاین ضریب نشان

 (.1191همکاران 

هاي خاصی بوده كه در برخی از مطالعات و هاي فوق الذكر داراي ویژگیهر یک از مدل    

ها استفاده شده اند. انتخاب مناسب نوع مدل اصولا به قابلیت دسترسی به از آن برخی هاپژوهش

هاي بازار محصول مورد مورد استفاده، ساختار و ویژگی هايدادهها و نرم افزار مورد نظر، نوع داده

 .Ismaili et al., (2009)نظر و غیر بستگی دارد 

بمنظور پی بردن به مسایل و تنگناهاي بازاریابی خربزه، سهم تولیدكننده،  پژوهشدر این     

 .شدهاي زیر محاسبه فروش از قیمت نهایی این دو محصول با استفاده از فرمولفروش و خردهعمده

100 (8)     (2 )*(Pf/Pr ) =سهم تولیدكننده  

100       (6){Pr/(Pw-Pf)}=سهم عمده فروشی    

100     (9)*{Pr/(Pr-Pw)}=سهم خرده فروشی   

 

 نتایج و بحث
و حاشیه كل  Mwفروشی ، حاشیه عمدهMrفروشی نتایج مربوط به حاشیه خرده 1در جدول     

 15گزارش شده است. نتایج نشان داده است كه میانگین ضریب هزینه بازاریابی برابر با Mmبازار 
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كننده درصد از قیمتی كه مصرف 15است كه به طور میانگین درصد است. این بدان معنا 

سهم عوامل بازاریابی در قیمت نهایی  ،دیگر به بیانهاي بازاریابی است. پردازد، مربوط به هزینهمی

درصد و  52.9این معیار برابر با  ترینبیشباشد. این در حالی است كه درصد می 15محصول

هاي بازاریابی خربزه مربوط به هزینه حمل و ترین هزینهاست. عمدهاز قیمت نهایی  2.9آن  ترینكم

گونه كه از گیرد و محصول خربزه هماننقل است و معمولا كاري دیگري روي خربزه صورت نمی

اي مانند انبارداري؛ تبلیغات؛ گونه هزینهرسد و هیچكننده میشود بدست مصرفمزرعه برداشت می

ریال و  1591فروشی برابر باشود. میانگین حاشیه خردهخربزه انجام نمیبندي و... بر روي بسته

ریال است. با مجموع این دو مقدار، میانگین هزینه 1551فروشی برابر با میانگین حاشیه عمده

فروشی ( است. مقدار حاشیه عمده72-75)ریال( )در سال زراعی  5912حاشیه كل بازاریابی خربزه 

فروشی دهد كه در مورد خربزه كه به مقدار تناژ زیاد در عمدهرا تشکیل می درصد از حاشیه كل 56

 فروشی این محصول داراي سود زیادي است. دهد عمدهرود مقدار زیادي است و نشان میفروش می
 

فروشی و حاشيه بازاریابی فروشی، حاشيه عمدهضریب هزینه بازاریابی،حاشيه خرده -2جدول

 .خربزه )ریال(
Table1 - Marketing cost coefficient, retail margin, wholesale margin and 

melon marketing margin (Rials) 

 متغیر
Variable 

 فروشیحاشیه عمده
Wholesale 

margin 

حاشیه 

 فروشیخرده
Retail margin 

 حاشیه كل
Total 

margin 

 ضریب هزینه بازاریابی
Marketing cost 

coefficient 

 ID MW MR MM RCM شناسه

 میانگین
Average 

1.241 3.474 4.715 12.02 

 حداكثر
Max 

2.830 4.215 6.225 20.83 

 حداقل

Min 

500 1.415 2.225 5.80 

 انحراف معیار

Standard 

deviation 

 

603 548 931 2.81 

 كشیدگی

Kurtosis 

0.460499 -1.246393 -0.506133 4.880991 

 28.01442 2.480688 5.134793 2.291579 چولگی
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Skewness 

Jarque-Bera 3.994044 31.86516 3.829177 2133.010 

 احتمال

probability 

0.135739 0.000000 0.147402 0.000000 

 مشاهدات

observations 

71 71 71 71 

 پژوهشهاي ماخذ: یافته

 

 برآورد توابع حاشيه بازاریابی

مربعات معمولی برآورد گردید. در این برآورد، ابتدا  ترینكمتوابع حاشیه بازاریابی خربزه با روش     

سایر عوامل  هاي تولید و، با در نظر گرفتن متغیرهاي مستقلی همچون، تولید، هزینهیاد شدهتوابع 

حذف و  تخمین زده شد و سپس مرحله به مرحله متغیرهاي مستقلی كه معنی دار نبودند تولید

كه نتایج آن در جداول زیر آمده  شدبا وجود متغیرهاي مستقل معنی دار برآورد  بالاتوابع  دوباره

 .است

فروشی با متغیرهاي كه در جدول زیر نشان داده شد، تابع حاشیه بازاریابی براي عمده گونههمان    

( برآورد Pf) سر مزرعه( و قیمت PWفروشی )عمده(، قیمت CMمستقل ضریب هزینه بازاریابی )

فروشی ، حاشیه بازاریابی عمده(CMد كه با افزایش ضریب هزینه بازاریابی )نده. نتایج نشان میشد

هاي بازاریابی به قیمت جا كه این ضریب از تقسیم هزینهیابد. از آندرصد كاهش می 9/55به اندازه 

هاي بازاریابی و ابطه منفی بین هزینهتوان نتیجه گرفت كه با یک رآید، میفروشی بدست میخرده

فروشی، مقدار حاشیه فروشی وجود دارد. هر درصد افزایش در قیمت عمدهحاشیه عمده

در صورت افزایش صد درصد  چنین،همدهد. درصد افزایش می 21/19فروشی را به اندازهعمده

دهد درصد افزایش می 21/19فروشی به اندازهفروشی، مقدار حاشیه عمدهافزایش در قیمت خرده

در صد بوده و نشان از خوبی برازش دارد.  92در حدود  R2نتایج مربوط به ضریب خوبی برازش 

كه مقدار آماره  ندآزمون نرمال بودن جملات اخلال نیز مورد بررسی قرار گرفت. نتایج نشان داد

بدست آمد در نتیجه فرض صفر مبنی بر نرمال بودن  2.11و احتمال  5.11جارك برا برابر با 

 د. شوپذیرفته می
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 .فروشیبرآورد تابع حاشيه بازاریابی براي عمده -1جدول 

Table 2 - Estimation of marketing margin function for wholesale 

 LMW متغیر وابسته

 متغیر

Variable 

 

 ضریب

coefficient 

 

 

 انحراف استاندارد

standard deviation 

 
t-Statistic 

 احتمال

probability 

 

LCM -24.74192 11.69199 -2.116142 0.0381 

LPW 18.01875 6.545648 2.752783 0.0076 

LPF*LPW -2.060100 0.746449 -2.759867 0.0075 

LPF 14.39344 6.347346 2.267631 0.0266 

LCM^2 1.290102 0.614384 2.099830 0.0396 

R-squared 0.716934 Adjusted R-squared 0.699778 

Durbin-Watson stat 1.916021 Sum squared resid 5.369202 

S.E. of regression 0.285222 Log likelihood -9.083613 

 پژوهشماخذ: یافته هاي 

 

 
 .آزمون نرمال بودن جملات اخلال مدل برازش شده -2 شکل

Fig 1- Testing the normality of the sentences of the fused model 
 

احتمال وجود ناهمسانی واریانس  ،بنابراین؛ هاي مطالعه به صورت مقطعی استجا كه دادهاز آن    

پاگان و  –، آزمون بروچ 1بایستی مورد بررسی قرار گیرد. در جدول  ،رود. بنابرایندر مدل می

گادفري براي بررسی ناهمسانی واریانس گزارش شده است. بر اساس نتایج آماره كاي دو و آزمون 

Fگیرد. چرا كه مقدار ، فرض صفر مبنی بر عدم وجود ناهمسانی واریانس مورد پذیرش قرار می

نتیجه فرض صفر مبنی بر عدم وجود ناهمسانی واریانس پذیرش و در  2.11احتمال برابر با 

0

2

4

6

8

10

12

-0.6 -0.4 -0.2 0.0 0.2 0.4

Series: Residuals
Sample 1 71
Observations 71

Mean      -8.38e-06
Median   0.053077
Maximum  0.548056
Minimum -0.706485
Std. Dev.   0.276953
Skewness  -0.604794
Kurtosis   3.055391

Jarque-Bera  4.337430
Probability  0.114324
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توان به نتایج مطالعه اعتماد توزیع جملات اخلال داراي توزیع همسان بوده و می ،د. بنابراینشومی

 . كرد

 پاگان و گادفري براي بررسی ناهمسانی واریانس –آزمون بروچ  -3جدول 

Table 3- Brouch-Pagan and Godfrey test for Heteroscedasticity  

F-statistic 1.842888     Prob. F(4,66) 0.1168 

 پژوهشهاي ماخذ: یافته
 

فروشی، داراي توزیع نرمال نیست، بنابراین ، حاشیه بازاریابی خردهMRبا توجه به اینکه متغیر     

هاي استفاده از روش تبدیلی جوهانسون انجام شده و داده. این عمل با شودسازي بایستی نرمال

حاشیه  mrنرمال سازي سازي شده براي برآورد معادله مورد استفاده قرار گرفته است. نرمال

 نشان داده شده است.  5فروشی با روش تبدیلی جوهانسون در نمودار خرده

قیمت  ،cmستقل ضریب هزینه بازاریابی فروشی با متغیرهاي متابع حاشیه بازاریابی براي خرده    

و در  شده( برآورد PRفروشی )( و قیمت خردهPWفروشی )(، قیمت عمدهPRPمورد پیش بینی )

كه معادله بایستی تصریح مناسبی داشته باشد، در نتیجه ادامه گزارش شده است. با توجه به این

معادله وارد شده است. نتایج نشان متغیرهاي توان دار و اینتراكشن هاي متغیرهاي مستقل در 

 219/2فروشی به اندازه فروشی، مقدار حاشیه خردهد كه با افزایش هر واحد در قیمت خردهندهمی

دهد. با افزایش هر یک واحد در ضریب هزینه بازاریابی، مقدار حاشیه بازاریابی واحد افزایش می

ارتباط بین حاشیه  ،دیگربیان به یابد. واحد كاهش می -/222151فروشی به اندازهخرده

در صورت افزایش یک واحد قیمت  چنین،همفروشی و هزینه بازاریابی منفی است. خرده

یابد و در صورت افزایش واحد كاهش می 2.2271فروشی به مقدار حاشیه بازار خرده ،فروشیعمده

 باید. افزایش می واحد 2.2215فروشی یک واحد در قیمت پیش بینی شده حاشیه بازار خرده
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 .فروشی با روش تبدیلی جوهانسونحاشيه خرده mrنرمال سازي  -1 شکل

Fig 2- Normalization of mr margin of retail margin by Johanson 

conversion method 
 

 .فروشیبرآورد تابع حاشيه بازاریابی براي خرده -1جدول 
Table 4- Estimation of retail marketing margin function 

 MRN :متغیر وابسته

 متغیر

Variable 

 

 ضریب

coefficient 

 

 

 انحراف استاندارد

standard deviation 

 
t-Statistic 

 احتمال

probability 

 

CM -0.000123 6.26E-05 -1.963111 0.0548 

PR 0.018629 0.001358 13.71720 0.0000 

PW -0.009106 0.000996 -9.140565 0.0000 

PW^2 4.14E-07 7.71E-08 5.369551 0.0000 

PRP 0.001261 0.000483 2.611386 0.0117 

PR^2 -2.59E-06 1.97E-07 -13.16023 0.0000 

PRP^2 -1.04E-07 3.71E-08 -2.806494 0.0070 

PF*CM 1.71E-08 8.98E-09 1.906536 0.0619 

PF*PRP 1.60E-07 5.65E-08 2.829772 0.0065 

PR^3 1.56E-10 1.22E-11 12.75399 0.0000 
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PR^4 -3.47E-15 2.81E-16 -12.34096 0.0000 

PW*PRP -7.63E-08 5.67E-08 -1.345979 0.1839 

PF -0.002223 0.000573 -3.878447 0.0003 

PF*PW 1.01E-07 4.92E-08 2.046803 0.0456 

PF*PR 2.83E-09 9.09E-09 0.310927 0.7571 

AR(1) 0.002500 0.179358 0.013939 0.9889 

R-squared 0.995314 Mean dependent var 0.036899 

Adjusted R-squared 0.994013 S.D. dependent var 1.017386 

S.E. of regression 0.078722 Akaike info criterion -2.048148 

Sum squared resid 0.334649 Schwarz criterion -1.534207 

Log likelihood 87.68520 Hannan-Quinn criter. -1.844005 

 پژوهشماخذ: یافته هاي 
 

گادفري براي بررسی خود همبستگی انجام شده است. بر اساس  -براي این معادله، آزمون بروچ     

قرار ، فرض صفر مبنی بر عدم وجود خود همبستگی مورد پذیرش Fنتایج آماره كاي دو و آماره 

توان به نتایج مطالعه اعتماد توزیع جملات اخلال داراي توزیع همسان بوده و می ،گیرد. بنابراینمی

. آزمون آرچ ناهمسانی واریانس نیز نشان داد كه فرض صفر مبنی بر عدم وجود ناهمسانی كرد

 .كردتماد توان به نتایج معادله برآوردي اعگیرد. در نتیجه میواریانس مورد پذیرش قرار می

 
 .گادفري براي بررسی خودهمبستگی -آزمون بروچ  -1جدول 

Table 5 - Broch-Gadferi test for Autocorrelation 

F-statistic 0.371705 Prob. F(3,67) 0.6914 

Obs*R-squared 0.986573 Prob. Chi-Square(3) 0.6106 

 پژوهشهاي ماخذ: یافته

 

 .واریانسآزمون آرچ ناهمسانی  -1جدول 
Table 6- Heteroscedasticity RH test 

F-statistic 1.723575 Prob. F(1,67) 0.1937 

Obs*R-squared 1.730508 Prob. Chi-Square(1) 0.1883 

 پژوهشهاي ماخذ: یافته

 

 بررسی سهم توليدكننده، عمده فروش و خرده فروش

درصد  61.56از حاشیه كل برابر با نتایج محاسبات نشان داده است كه سهم تولیدكننده     

ترین باشد. بیشدرصد می 99/59فروشی درصد و سهم خرده 7.9فروش برابر با باشد. سهم عمدهمی
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چون خربزه  ،فروش است. با این وجودترین سهم مربوط به عمدهكننده و كمسهم مربوط به تولید

درصد مقدار  12گیرد مقدار حدود ر میها به مقدار زیاد مورد خرید و فروش قرافروشیدر عمده

 باشد.باشد مقدار خوبی میدرصد می 61سهم تولیدكننده كه حدود  چنین،همباشد. زیادي می

 

 نتیجه گیری
هاي بازاریابی و نتایج برآمده از مطالعه، اثر ضریب هزینه بر حاشیه پژوهشبا توجه به سوالات     

باشد. این نتیجه در هر دو معادله مربوط به رضوي منفی میخربزه شهرستان تایباد استان خراسان 

فروشی تکرار شده است. این ارتباط منفی حاكی از ارتباط منفی بین فروشی و خردهحاشیه عمده

حاشیه بازاریابی  مقدارهاي بازاریابی، هاي بازاریابی و حاشیه بازاریابی است. با افزایش هزینههزینه

هاي بازاریابی باعث كاهش یابد. از آنجا كه هزینهر سطح خرده كاهش میچه در سطح عمده و چه د

هاي باشد زیرا در صورت افزایش هزینهحاشیه بازاریابی خربزه شده است كه این امر منطقی می

تر نصیب كم يبازایابی و ثابت بودن قیمت محصول از حاشیه بازاز كاسته خواهد شد و سود

 شود.می فروشانفروشان و خردهعمده

فروشی مثبت است. به این معنا كه با افزایش قیمت اثر قیمت بر حاشیه بازاریابی عمده و خرده    

باشد زیرا هر یابد كه طبیعی میحاشیه بازاریابی افزایش می مقدارفروشی، فروشی و عمدهخرده

 تر خواهد شد.تر باشد حاشیه بازار آن هم بیشچقدر محصول گران

ترین مقدار است كه نشان به نتایج، سهم تولیدكننده در حاشیه بازاریابی خربزه بیش با توجه    

 گان این محصول سود نسبتاً خوبی را از كشت این محصول دارند.دهد تولیدكنندهمی

 

 هاپیشنهاد
كننده عملیات بازاریابی شامل فرآیندي است كه از تولید محصول تا خرید نهایی توسط مصرف -1

بندي و استاندار نمودن محصول، شود كه عملیاتی مانند حمل و نقل، انبارداري، بستهمی را شامل

فروشی و... است. اما در مورد خربزه تایباد فقط عملیات فروشی، خردهبرندسازي، تبلیغات، عمده

شود و به نوعی گونه كاري انجام نمیشود و در سایر عملیات هیچحمل و نقل و فروش انجام می

شود ارزش شود. بنابراین بازاررسانی ناقص باعث میگونه كار بازاریابی براي آن انجام نمیچهی

 موردمطالعات انجام شده در  تربیشاي كمی از تولید این محصول ایجاد شود كه در افزوده

 محصولات كشاورزي این امر صادق است.

بندي محصول استاندارسازي و بسته پژوهشهاي مورد دهد در نمونهنتایج پرسشگري نشان می -5

 وجود ندارد و این باعث افزایش ضایعات در محصول شده است.
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فروشان میدان بار است و صادرات هاي مورد بررسی فروش محصول به عمدهدر تمامی نمونه -1

( در شهرستان 1171در مطالعه قنبري نیکدل ) ،محصول خربزه جایگاهی ندارد. با این وجود

شود لذا این پتانسیل وجود دهد كه خریزه گرمسار به خارج از كشور نیز صادر میشان میگرمسار ن

تواند به برندسازي و تجار خارجی این دارد و با توجه به خربزه تایباد كه شهرت جهانی دارد می

 محصول نیز توجه نمود. 

ها سود لازم را بر این دارند كه آن باورگان محصول خربزه گونه كه بیان شد تولیدكنندههمان -5

كنند و برداشت می -فروشان و خرده فروشانعمده–كنند و اصل سود را قسمت بازار كسب نمی

هاي مشهد به دو برابر قیمت خرند در مغازهاي كه در تایباد از ما میزند كه خربزهمثال می

فروشند و اگر ما بتوانیم خود محصول را بفروش برسانیم سود مان دو برابر خواهد شد. این می

برند سود فروشان میفروشان و خردهاي بازار سودي كه عمدهنشان داد كه با توجه به هزینه پژوهش

ا باید این فرهنگ سازي انجام شود كه بازار رسانی هزینه و تخصص خود ر ،باشد. لذامعقولی می

دارد و حذف عوامل بازار هیچگاه به نفع كشاورز نخواهد بود و كشاورزان اگر سود لازم را بدست 

و اگر تخصص  كنندوري عوامل تولید بپردازند تا سود لازم را كسب تر باید به بهرهآورند بیشنمی

ول؛ سود شان را ها و افزایش كیفیت محصوري، كاهش هزینهخود را تولید بکار ببرند و با بهبود بهره

 افزایش خواهد یافت.
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