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Extended abstract : 

Introduction 

One of the major goals of the country's development programs since the revolution so far, has been the 

development of production and export of non-oil products. In this regard, it is necessary to know the 

country's products and activities that have a comparative advantage and the potential to influence the global 

market. Nevertheless, despite the great impact of agricultural products in creating employment and income 

for farmers and the economic growth of countries, nowadays the issue of marketing and marketing of 

agricultural products in developing countries, including Iran, is one of the important issues that is given 

less attention in the course of the economic development of the agricultural sector. It has been taken and 

accepted that in the conditions of not identifying the market and ensuring the existence of demand for the 

goods, production has no meaning and before the production of the desired product, factors such as market 

efficiency and marketing of agricultural products should be examined and paid attention to. Therefore, 

examining the price situation of agricultural products at different levels of the market is considered as one 

of the most important topics in the field of market efficiency and marketing system. Among the agricultural 

products of the world, cherry is of great importance, so that this product has become one of the most 

important sources for generating income, commercial exchanges and employment for the residents of about 

80 cherry-growing countries in the world. 

Materials and Methods  

Tucker believes that efficiency has maximum importance in marketing analysis and profit in the marketing 

of a manufactured product is directly related to its efficiency. According to him, the ineffective marketing 

system causes high costs, large losses, destruction of products and unreasonable prices. But on the other 

hand, the high efficiency of marketing causes the income of producers to increase by selling at a higher 

price or the satisfaction of consumers by reducing the purchase price. In this article, in order to investigate 

the efficiency of the cherry product market in Urmia city, first, by using visual marketing attraction 

indicators, the market situation was presented in each of the channels facing the manufacturer and in the 

following, by using the indicators of the share of market factors from the final price of the product, the 
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market margin, the coefficient of marketing costs and the benefit-cost ratio, the Market Efficiency of the 

cherry product in Urmia County was analyzed. 

Results and Discussion 

Examining the share of production factors in the final price of the product in the market showed that, on 

average, in the total of four analyzed channels, the share of the producer, wholesaler, retailer and exporter 

in the final price of the product is 50.55, 22.62, 5.79 and 21.04, respectively. Meanwhile, special processing 

or high marketing cost is not done by exporters, wholesalers and retailers in the market. Therefore, the 

producer's low share of the cherry market in Urmia can ultimately lead to a decrease in the motivation to 

produce this product. In the case of Khoshei cherry, in the two main investigated channels, the average 

share of the producer, wholesaler and retailer in the final price of cherries is equal to 57.33, 28.29 and 28.76, 

respectively. So that the high price share of wholesalers and retailers, despite their low marketing costs, has 

caused dissatisfaction among the producers of this product. Based on the results obtained, the highest 

wholesale marketing margin in Takdaneh and Khoshei cherry cultivars is related to the producer-

wholesaler-consumer channel. The highest Marketing Expenditure Coefficient in Takdaneh cherry with 

28.85% is related to marketing channel 2, and in the case of Khoshei cherries, marketing channel 1 has the 

highest Marketing Expenditure Coefficient with 31.86%. For Takdaneh cherries, the highest benefit-cost 

ratio with 4.26 Related to the wholesale and for producer, retailer and exporter levels, on average was 2.60, 

2.81 and 1.97. For Khoshei cherries, the benefit-cost ratio for producer, wholesaler and retailer has been 

calculated to be 1.8, 1.8 and 1.74, respectively. 

Conclusions  

According to the results of the study, the producer's economic benefits in Takdaneh cherries are more than 

Khoshei cherries. Therefore, it is suggested that in the long-term plan to transform worn-out Khoshei cherry 

orchards, taking into account government incentives such as ease of access to facilities, these lands should 

be converted into Takdaneh cherry orchards. Also, due to the good yield rate in Takdaneh cherry orchards, 

there is less concern about the repayment of facilities in this type of cherry. Also, due to the existence of 

significant benefits in the export channels of Takdaneh cherry products, it is suggested to create the basis 

for empowering production cooperatives in the region so that these cooperatives can form the core of 

Takdaneh cherry exports with the aim of obtaining more benefits for the producer. 
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 چکیده 

شناخت محصولات   ،راستا این بوده است. در  یرنفتیو صادرات محصولات غ  دیتوسعه کشور از قبل از انقلاب تاکنون، توسعه تول یهااز اهداف مهم برنامه  یکی
 واسطهبه   هیاروم ستان. شهررسدیبه نظر م  یضرور  ی هستند، امر  یلازم جهت نفوذ در بازار جهان  طیو شرا  ینسب  تیمز   ی کشور که دارا  یدیتول  یهاتیو فعال

  ی مناسب  تیاز وضع  ه یشهرستان اروم  دکنندگانیتول  ،باوجوداینبرخوردار است.    لاس یو صادرات گ  دیدر تول  ییبالا  لیو خاک مناسب از پتانس  یمیاقل  طیداشتن شرا
در    لاسیگ  بازار محصول  کارایی  یبررس ه  ب  مطالعه حاضر  ،رو نیازا.  ستندین  خوردارمحصول در بازار بر  یینها  متیو سهم از ق  نهینسبت منفعت به هز  نةیدر زم

 یرو شیپ  یهااز کانال   کیبازار در هر    تیاز وضع  یریتصو  یابیبازار  ةجاذب   ی منتخبهامنظور، ابتدا با استفاده از شاخص   نیپرداخته است. به هم  هیشهرستان اروم
نسبت منفعت به  و  های بازاریابیضریب هزینه ،بازار هیحاش های سهم عوامل بازار از قیمت نهایی محصول،و در ادامه با استفاده از شاخص  شد ارائه  دکنندهیتول

  دکننده یسهم تول  نی انگی، مشدهبررسی  یهادر مجموعه کانال ایج نشان داد که  ه شد. نتپرداخت  شهرستان ارومیهدر    بازار محصول گیلاس  کاراییهزینه به بررسی  
  گیلاس   ارقام   در   فروشیعمده بالاترین میزان حاشیه بازار    درصد بوده است.  33/57و    55/50  بیبه ترت  یاو خوشه   دانه ک ت   لاسیمحصول گ  یی نها  متیاز ق
  ای ه و خوشه دانبازاریابی در گیلاس تک   هزینه بالاترین میزان ضریب    باشد.کننده میمصرف  -  فروشعمده   -  مربوط به کانال تولیدکننده  ایخوشه   و   دانهتک 
 . فروش بوده استخرده_ فروشعمده _ تولیدکننده کانالو  صادرکننده_ فروشعمده _ تولیدکنندهمربوط به کانال بازار رسانی به ترتیب  درصد  86/31و  85/28با 
برابر    نیانگیم  طور به فروش و صادرکننده  خرده   دکننده،یسطوح تول  یفروش و برامربوط به عمده   26/4با    دانهگیلاس تک   نهینسبت منفعت به هز  نیبالاتر
و   8/1،  8/1برابر    بیفروش به ترتفروش و خردهعمده   کننده،د یتول  یبرا  نهینسبت منفعت به هز  ز،ین  یاخوشه   لاسیگ در مورد بوده است.    97/1و    81/2، 60/2
با   لاسیمحصول گ  یتمرکز بر بازار صادرات،  محصول  یینها  متیاز ق  دکنندگانیجهت مقابله با کاهش سهم تولشود  لذا پیشنهاد می  محاسبه شده است.  74/1
 .مورد توجه قرار گیرد دکنندگانیتول یابیبازار یاستفاده از تعاون کردیرو 
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 مقدمه
 بوده   ارز تحصیل و خودکفایی  نیل به جهت در ایران اقتصادی  نظام اهداف ترینمهم  از همواره به عنوان یکی غیرنفتی توسعه صادرات

خام و    نفت   حاصل از صادرات  یبه درآمدها  صرفا  کشور    یدولت به صورت عدم اتکا  یاقتصاد  یهااست یس  یریگجهت  رونیازا  .است
 ,.Mohammadbeigi et al)  بوده است  یع یو منابع طب  یاز جمله بخش کشاورز   یرنفتیبه سمت توسعه و گسترش صادرات غ  شیگرا

، در مقایسه  از اشتغال  ییبالا   زانیم  دارا بودن  کشور، علیرغم  یهابخش  ریزترین  به عنوان یکی از اصلی  یکشاورز  بخش  چراکه  (.2019
  از   یکی  عنوانبه   بخش،  این  (.Babapour et al., 2021)  تری برخوردار بوده استپایین  یگذارهیسطح سرما   از  هابخش  ریزبا دیگر  
  اقتصادی   رشد  محرکه  نیروی  عنوان  به  آن  از  و  بوده  مطرح  فقیر  یتوسعه  حال  در  کشورهای  در  ژهیوبه  اقتصادی،  رشد  اصلی  هایمحرک
  کشورها   اقتصادی  رشد و توسعه  شرط  پیش  شرایطی  هر  در  توسعه این بخش  لذا(.  Todaro, 1942)  اندکرده  یاد  توسعه  اولیه  مراحل  در
 . پذیر نخواهد بودامکان هابخش یرزسایر  توسعه و رشد شکوفایی، نشود، برطرف بخش این توسعه موانع  که زمانی تا و بوده

اقتصاد    ی هااستیدر س  که  است  یاز موارد  یکی  یرنفتیو تمرکز بر صادرات غ   یاز صادرات نفت  ییتمرکز زدا  ،طرف دیگراز  
هدفمند   همه جانبه  تیحمابه    های کلی اقتصاد مقاومتی صراحتا در بند دهم سیاست  کهیطوربه  .شده استبدان پرداخته    ی نیزمقاومت
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عبارتی نظر به   بهاشاره شده است.    دیجد  یبازارها   یدهشکلی و  صادرات   یازها یمتناسب با ن  یمل  دی تول  یزیربرنامه،  از صادرات کالاها
های با ریسک کم مانند بخش کشاورزی با جایگزین کردن بخشدرآمدهای ارزی این محصولات،    محدودیت منابع نفتی و ناپایداری

به واسطه دارا بودن شرایط جغرافیایی و آب و هوایی   رانیا  کشور  چرا که  بخش پر ریسک نفت یکی از اصول اقتصاد مقاومتی است.
 Sharafzadeh)  داشته است  محصولات باغیاز جمله  ل بالایی در زمینه تولید و تجارت محصولات مختلف کشاورزی  مناسب پتانسی

and Alizadeh, 2012 .)   
،  کشورها   یکشاورزان و رشد اقتصاد   یاشتغال و درآمد برا  جادیدر ا  یمحصولات کشاورز   یبسزا   تأثیر  رغمیو عل  ،وجود  نیبا ا
از جمله ایران از موضوعات مهمی است که    توسعه  حال  در  محصولات کشاورزی در کشورهای  رسانی  بازارموضوع بازاریابی و    امروزه

پذیرفته شده است که در شرایط   و  (Khaledi et al., 2010)  اقتصادی بخش کشاورزی کمتر مورد توجه قرار گرفته  توسعه  در جریان
عدم شناسایی بازار و اطمینان از وجود تقاضا برای کالاها، تولید مفهومی نداشته و قبل از تولید محصول مورد نظر بایستی عواملی نظیر  

(. بررسی وضعیت  Moazeni, 2012 Ardestani andبازار و بازاریابی محصولات کشاورزی مورد بررسی و توجه قرار گیرند )  کارایی
وضعیت بازار و نظام   کارآمدیبه عنوان یکی از مباحث بسیار با اهمیت در حوزه    بازار  مختلف  حقیمتی محصولات کشاورزی در سطو

سیستمی است که در آن سهم عوامل بازاری از   نظام بازاریابی کارا  ،بر همین اساس (.  Shirvanian, 2017آید )بازاریابی به شمار می
محصول دارند. پایین    بازار رسانیها و خدماتی است که هر یک از عوامل بازاری در فرایند  قیمت نهایی محصول متناسب با میزان هزینه 
منجر به    تیدرنهاولیدکنندگان آن محصول،  انگیزه ت  و کاهشمنجر به سلب تمایل    ،بودن سهم تولیدکننده از قیمت نهایی محصول

در   شود. لذا بررسی سهم عوامل بازار از قیمت نهایی محصولپایین آمدن درآمد و سود تولیدکنندگان و ناکارایی بازار آن محصول می
ترین  یکی از مهم  کشاورزی،  محصولاتبازار    کاراییهای مهم در  به عنوان یکی از شاخص  بازار  کاراییکنار سایر معیارهای بررسی  

منافع تولیدکنندگان   تأمینایجاد تسهیل در روند تولید محصولات کشاورزی و  بر ادامه فعالیت تولیدی به شمار آمده و با    تأثیرگذارعوامل  
   (.  Mohammadi, 2015شود )منافع جامعه می  تأمینعیت بازاری و منجر به بهبود وض نهایتا  کنندگان این کالاهاُو مصرف

به عنوان امری بدیهی و پذیرفته شوده   از سوویی دیگر، امروزه اختلاف قیمت بین سوطوح مختلف بازاری محصوولات کشواورزی
اختلاف قیمت در سوطوح   در شورایط بازاری مطلوبُ کهطوریبهمطرح اسوت.    یافتهتوسوعه  یو حت حال توسوعه در  یکشوورهاسوطح در 

ها و خدمات بازاریابی صووورت گرفته در بازه زمانی تولید محصووول مورد نظر تا رسوویدن آن به دسووت مختلف بازار بر اسوواس هزینه
هر یک از عوامل بازار و سهم های صورت گرفته توسط  باشد. اما در  شرایطی که یک ارتباط منطقی بین هزینهکننده نهایی میمصرف
و اختلاف قیمت در سوطوح مختلف عدم تقارن وجود داشوته باشود،  شودهارائهها از قیمت نهایی محصوول وجود نداشوته و بین خدمات آن

اختلاف نامتعارف قیمت در سووطوح مختلف  ،روازاین بازار و نظام بازاریابی خواهد بود. ناکارآمدیی دهندهاختلاف قیمت موجود نشووان
آمدن ناکارایی بازاری در سوطح عوامل بازاری منجر شوده اسوت که  وجود بهو در نتیجه آن    حال توسوعه دردر کشوورهای    ویژهبهبازاری  

اری محصوولات  آمده در سوطح عوامل باز وجود  بههای اخیر در مطالعات مختلفی به بررسوی حاشویه بازار و اختلاف قیمت  در طول سوال
 (. Beykzadeh and Chizari, 2007کشاورزی پرداخته شود )

  ار یاز منابع بس  یکیمحصول    نیا  کهطوریبهبرخوردار است    بسزایی  تی از اهم  لاس یگ  ،جهان  یمحصولات کشاورز   انیدر م
در سال    (.  FAO, 2021) در جهان  است  زیخ  لاس یگکشور    80حدود    نیو اشتغال ساکن  یدرآمد، مبادلات تجار   جادیمهم جهت ا

درصد    64/5)    هزار تن  156  دیبا تول  رانیکشور ادر این بین  که    است هزار تن بوده    2768در جهان حدود    لاس یگ  دیتول  زانیم  1400
محصول در جهان قرار دارد    نیا  تولیدکنندهبرتر    یکشورها  پنجم  ی در رده   ازبکستان، شیلی و  کایآمر،  هیترک  ی( بعد از کشورهاایدن  دیتول
(FAO, 2021  .)(  1در نمودار )  (2138- 1400)  2021تا    2003های  اطلاعات مربوط به تولید محصول گیلاس کشور در فاصله سال

 ارائه شده است. 



 2021تا  2003های ایران در خلال سال  کشورتولید گیلاس  -1نمودار 
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را  یمناسب گاهیدار جاهسته یهاوهیم  ریو سا لاس یگ  دیتول  زانیکشوت، م ریاز لحاظ سوطح ز یغرب  جانیاسوتان آذربا  ،بین این در

 جانیاسوتان آذربا  یهاشوهرسوتان  انی. از م(درصود از گیلاس کل کشوور  5/9تولید )  کشوور به خود اختصواد داده اسوت  یهااسوتان  نیدر ب
 نهیمهم کشوور در زم  یهااز قطب یکی زیمسواعد و وجود خاک حاصولخ ییآب و هوا طیبه لحاظ داشوتن شورا هیشوهرسوتان اروم ،یغرب
 هیاروم زیدانه، دشوت کهرتک  لاس یصوادرات گ ثیاز ح  کهطوریبه. دیآی( به شومار مدانهکت لاس یگ خصووصوا )  لاس یو صوادرات گ دیتول
( را دارد 2021جهان در سووال   لاس یگ  دیدرصوود از کل تول  8/1)  یصووادرات لاس یهزار تن گ  50 دیتول تیهکتار وسووعت، قابل  2500با  
(Agricultural Jihad of West Azarbaijan Province, 2021  .)  تولیدکنندگان گیلاس این شهرستان در حال حاضر   ،حال  نیابا

تن در سوال تولید داشوته اسوت.    2500ظرفیت تولید خود اسوتفاده کرده و به میزان    درصود 5کمتر از ی  سونت  یکشواورز گیری ازبا بهره
گیلاس در  شدهکشتهای غالب  تر به عنوان رقمداشتن شرایط بازار رسانی و قیمت مناسب واسطهبهای دانه و خوشهارقام گیلاس تک

عدم  لیبه دل هیشوده کشواورزان شوهرسوتان ارومدیتول  لاس یبخش اعظم گ  ،گذشوته آیند. در طول سوالیاناین شوهرسوتان به شومار می
 یارتباط با صادرکنندگان داخل یکشاورزان در برقرار ییعدم توانا نیمحصول و همچن  نیبالقوه و بالفعل ا  یکشاورزان از بازارها یآگاه
کشواورزان   ینامناسوب و عدم آگاه یمال  تیوضوع  لیآن به دل تو صوادرا شودیارسوال م یداخل  یهابه بازار  نییپا  یهامتیبا ق  یو خارج
  .کم بوده است ،در خارج از کشور  لاس یگ وضعیت بازاراز 

و همکاران     یامیه  توان به مطالعهبازار محصووولات کشوواورزی می  کاراییمطالعات صووورت گرفته در زمینه بررسووی   از جمله 
(Hayami et al., 1999)    به این محصوول  یابیبازار  مسویرهای  یدر تمام بازار محصوول برنج فیلییین  کاراییاشواره کرد که با بررسوی ،
برنج از  دیفروشوان در خرها و عمدهواسوطه بسویار زیادی ازاسوت و تعداد    یسوطوح آن رقابت  یبازار در تمام  نیکه ا  دندیرسو  جهینت  نیا
در  فروشووانعمدهبرنج از  دیدر خر زیگروه ن  نی، افروشووانخردهتعدد  لیبه دل تیدر نها نیبوده و همچن  رقابتبا هم در   دکنندگانیتول

 ویژهبهو   یابیو قدرت بازار شیبرنج را افزا  دکننودگانیو تول یروشووو یراهکوار پ  نیبهتر  یا( در مطوالعوهWolter, 2000. والتر )اندبودهرقابت  
خود نشووان داد که بالا بودن سووود خالص   ی( در مطالعهCotterill, 2001) لیتوسووط آنان عنوان نموده اسووت. کاتر یقدرت انباردار
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خواهد داد. جتنت  و همکاران  شیپنج درصود افزا زانیآن را به م فروشویخرده  متیق ر،یمختلف شو   یهاعوامل مختلف بازار در فرآورده
(Getnet et al., 2005 در )در بازار حبوبات، به هم وابسوته  یفروشو و عمده یدیتول هایقیمتکه  دندیرسو  جهینت نیخود به ا مطالعه

خواهد بود. مارتین   مؤثربازار   هیو کنترل حاشو   دکنندهیتول یدیعا شیبا هدف افزا  ،فروشویعمدهبوده، لذا مداخله هدفمند دولت در بازار 
 ،گینه نو و با اسوتفاده از مدل زنجیره عرضوهای در مورد محصوولات تازه در ( در مطالعهMartin and Jagadish, 2006و جاگادیش )
بازاریابی و کارایی سویسوتم بازاریابی پرداختند. نتایج حاصول، پویایی سویسوتم بازاریابی را تأیید نموده که خود به مفهوم    امنهبه بررسوی د

را بر اساس  یدرآمد در بخش کشاورز عی( توزpa, 2007Pokhrel and Thaتوسعه بازار گینه نو در شرایط فعلی است. پوخرل و تاپا  )
سووهم عادلانه از منافع   افتیکشوواورزان در منطقه مورد مطالعه در حال در که افتندیکردند و در یبررسوو   یابیبازار هیبازار و حاشوو   متیق

بازاریابی ذرت در   هایحاشوویه( اثر تغییرات قیمتی بر  ,2008Traub and Jaynهسووتند. تروب و جین ) ینارنگ  یابیحاصوول از بازار
آرد ذرت در آفریقای   فروشوویخرده  اقعیو  هایحاشوویهبررسووی کردند و نتیجه گرفتند که   2004  -1976آفریقای جنوبی را طی دوره 

درصود افزایش یافته اسوت. همچنین تغییرات قیمتی آرد  20حداقل   1991در سوال   یفروشو خردههای  جنوبی به دلیل اختلالات قیمت
و   ومدر نظام بازاریابی شووده اسووت. آگ هاواسووطهبه  کنندگانمصوورفمیلیون دلار آمریکا در سووال، از   179ذرت باعث انتقال حداقل 

نشووان دادند که سوواختار بازار   هیجریمنجمد کشووور ن  یماه فروشوویعمدهبازار  تحلیل و تجزیه( با Agom  et al, 2012همکاران )
 Hussain) همکارانو   نیبوده اسوت. حسو   یکاملا  رقابت  1379-89 هایسوال  یط   هیجریمنجمد در کشوور ن یماه یبرا  فروشویعمده

et al, 2013جهینت نیقرار دادند و به ا  یرا مورد بررسوو  یابیبازار هیبازار و حاشوو   متیاسوواس ق بر  یکشوواورزدرآمد در بخش   عی( توز 
 رهیدر زنج یابیعملکرد بازار لیو تسوه میبه منظور تنظ  دیو دولت با بوده    شوتریموجود در بازار از حد مطلوب آن ب  هیکه حاشو   دندیرسو 
 یبازار پنبه دانه پاکسوتان را بررسو   هی( حاشو Aslam et al, 2013موجود در بازار را کاهش دهد. اسولم  و همکاران )  هیحاشو  وتنباک  تأمین

 د. نبازار دار هیدر مقدار حاش یبازار نقش اساس نیدر ا هاکه واسطه دندیرس جهینت نیکردند و به ا
  ی محصوولات کشواورز   یسونت  یابیبازار یهاکانال  یابیو ارز  ی( با بررسو Rinalini and Banerjee, 2017)  یو بانرج  ینیالیرن

سوهم کشواورز   نی( بالاترفروشوانخردهو   فروشوانعمده_ یسوه کانال ) عوامل محل  انیکه از م  دندیرسو   جهینت نینشوده( به ا ابی)برنج آسو 
رقابت  یابی( با ارزMasarah et al, 2018ماسوارا  و همکاران )  .فروشوان اسوتعمده  نالمربوط به کا کنندهمصورف یپرداخت  متیاز ق

  ی رقابت  یلیخ طیمح کیدادند   نشوان نیآنلا  یشوده از بازار تجار  یآورجمع هایدادهبازار، اندازه و دامنه فروشوندگان دارو با اسوتفاده از 
 اسوتفاده  با خود مطالعه در(   ,2022Singh et al)   همکاران و  سوین  .کامل اسوت در بازار دارو برقرار اسوت یکه متناسوب با بازار رقابت

 را  هند کشوور   کارناتاکا  کولار  منطقه در فرنگیگوجه  محصوول  بازار کارایی  بازار،  هایواسوطه  و  کشواورزان از شوده  آوریجمع هایداده از
  بازار،  حاشویه  بازاریابی، هایکانال فرنگی،گوجه  محصوول  بازار کارایی  بررسوی  منظور  به خود پژوهش در هاآن. دادند قرار بررسوی  مورد
  و   تجزیه  و ارزیابی  مورد را کنندگانمصورف توسوط  شودهپرداخت نهایی  قیمت از  تولیدکنندگان  سوهم و  بازاریابی  کارایی بازاریابی، هزینه
 به تولیدکننده از فرنگیگوجه جابجایی برای غالب بازاریابی کانال چهار ،مطالعه مورد منطقه در که داد  نشوووان نتایج. دادند قرار تحلیول
 .دارد وجود کنندهمصرف

 یمرکبات را در شوهر بابل بررسو  یابیبازار ،یامطالعه( در Musa Nejad and Mozharian, 1996) انینژاد و مجاور یموسو 
موارد   نیشووتریحد ممکن اسووت و در ب نیدر مورد مرکبات شووهرسووتان بابل در کمتر یابیخدمات بازار  تیفیکردند و نشووان دادند که ک

را با اسوتفاده   رانیدر ا  زمینیسویب صوولمح یابی( بازارet al., 2005 Mahdipourو همکاران ) پوریخارج از حد اسوتاندارد اسوت. مهد
  ی فروشو عمده هیاز حاشو  یفروشو خرده  هیکه حاشو   دندیرسو  جهینت  نیمورد مطالعه قرار دادند و به ا  1380تا   1365 یهاسوال یهااز داده
 هیکه حاشو  دهدینشوان م  یابیبازار  نهیو هز اضوافه بهابا اسوتفاده از توابع  یابیبازار هیبر حاشو   مؤثرعوامل   یبررسو   نیاسوت. همچن  شوتریب

و نرخ  دیتول  زانیصوادرات، م  زانیم  ،یفروشو و عمده  یفروشو خرده  متیهمچون ق یمتأثر از عوامل متعدد  رانیدر ا  زمینیسویب  یابیبازار
نشوان دادند که در صونعت گوشوت  ایمطالعه(، در and Nikoukar, 2006 iniHosse)  کوکاریو ن ینیارز در بازار آزاد بوده اسوت. حسو 

و   ینیاز حد معمول داشوته باشوند. حسو  شیسوود ب  هاواسوطهتا  شوودمیسوبب   مدتکوتاهو  بلندمدت  یمتیق  ارنانتقال نامتق ران،یمرغ ا



به   رانیا یپسووتهدر بازار   متیخود با اثبات وجود انتقال نامتقارن ق  یمطالعه( در 2006ni and Dor Andish, iHosse) شیدوراند
 .Hosseini, S, S)  یعیو رف ینیوجود دارد. حسو   هاقیمت شیدر هنگام افزا  دکنندهیکه کسوب منفعت توسوط تول دندیرسو  جهینت  نیا

and Rafiee, 2008 و سووهم  هاهیحاشوو  نییتع یرفتار بازار مرکبات در اسووتان مازندران پرداختند. روش پژوهش بر مبنا ی( به بررسوو
 54 منظور  نیا به.  اسووت  بوده آپ –مارک   یبا اسووتفاده از الگو یابیبازار  حاشوویهبر    مؤثرعوامل    نییبازار و تع  کارایی  ،یابیعوامل بازار

بازار    نیدر ا  هاهینشوان داد که حاشو  جیقرار گرفتند. نتا  یمورد بررسو   1385-86در سوال   فروش خرده 46فروش و  عمده 46  دکننده،یتول
  مت یاز ق  تولیدکنندهاسوت و سوهم   یفروشو عمده  حاشویهاز   شوتریب  یفروشو خرده حاشویهبوده و   ییرقم بالا   دکنندهیتول  متینسوبت به ق

 جهینت نیکردند و به ا یرا بررسو   رانی( بازار گوشوت قرمز اHosseini et al., 2008و همکاران ) ینیسو درصود اسوت. ح  59/48 یینها
کشووتار گوشووت رابطه مسووتقیم و    هزینهو   یفروشوو گوشووت در سووطح خرده  متیبازار با ق نیموجود در ا  یابیبازار هیکه حاشوو   دندیرسوو 
 .داری داردمعنی

 نیکردند و به ا  یبازار مرکبات اسوتان فارس را بررسو  کاراییو  حاشویه( Mohammadi et al., 2008و همکاران )  یمحمد
 -دکنندهیمربوط به تول  زین  ریمسوو  نیکننده و کاراترمصوورف  -فروش عمده  -دکنندهیتول  ریمسوو   ر،یمسوو  نیکه ناکاراتر دندیرسوو  جهینت

 . باشدیکننده ممصرف
که سوود خالص  افتندیکردند و در یمرکبات شوهرسوتان دزفول را بررسو  یابی( بازارEhsan et al., 2010و همکاران )  احسوان

  ه یحاشو   ی( به بررسو Amirnejhad and Rafiee, 2010)یعیو رف  رنژادیاسوت. ام  دکنندهیاز تول  شوتریب اریبسو   فروشویعمدهو   فروشویخرده
 پر محصوولو   یارقام محل یینها متیاز ق  تولیدکنندهکه سوهم   دندیرسو   جهینت نیبازار برنج در اسوتان مازندران پرداختند و به ا  کاراییو 
 .ستا  کنندهمصرف – دکنندهیتول ریمس ر،یمس نیدرصد بوده  و کاراتر  564/52و   214/58 بیتبه تر

بوازار گوشوووت مرغ در شوووهر کرج انجوام داد. نتوایج   کواراییبوا عنوان   یا( مطوالعوهKhaledi ea al, 2010)  و همکواران  یخوالود
اند. این نتیجه، درصوود از حاشوویه  و سووود بازاریابی را به خود اختصوواد داده 50ها بیش از نشووان داد که کشووتارگاهایشووان  مطالعات  
  10سوهم تولیدکنندگان از سوود بازاریابی کمتر از   کهدرحالیو  باشودیم  غها در صونعت گوشوت مردهنده قدرت انحصواری کشوتارگاهنشوان

بر اساس    نیدرصود محاسوبه شوده اسوت و همچن 68 کنندگانمصورفدرصود اسوت، نسوبت قیمت دریافتی تولیدکنندگان به قیمت پرداختی 
( در Tahmasbi and Moghaddasi, 2010) یو مقدسو   یطهماسوب .سوتیلازم برخوردار ن  کاراییبازار گوشوت مرغ در کرج از  جُینتا

دهد که قیمت گوشوت مرغ در سوطح قرار دادند. نتایج این پژوهش نشوان می  یرا مورد بررسو   رانیگوشوت مرغ در ا یابیخود بازار مطالعه
محصوول   نیا بازاریابی حاشویهدار با دار و درآمد تولیدکننده رابطه معکوس و معنیمسوتقیم و معنی رابط  ونقلحمل  هزینهفروشوی و خرده

دارند. همچنین اثر فصوول مختلف سوال نیز بر حاشویه بازاریابی بررسوی شوده که نشوان داده اسوت حاشویه بازاریابی این محصوول در فصول 
( با Moghaddasi et al, 2011و همکاران ) یرسود. مقدسو یزان خود مییابد و در فصول تابسوتان به کمترین مزمسوتان افزایش می

مارک آپ و    هایمدلکه حاشوویه بازاریابی در    دندیرسوو  جهینت  نیدر اسووتان خوزسووتان به ا فرنگیگوجهحاشوویه بازاریابی   یمطالعه رو
  مسووائل( با بررسووی Karimifard et al, 2011فرد و همکاران )  یمیرابطه مسووتقیم دارد. کر  فروشوویخردهحاشوویه نسووبی با قیمت  

 .است نییمحصول پا یینها متیاز ق تولیدکنندهکه سهم  دندیرس جهینت نیبازاریابی و صادرات خرما در استان خوزستان به ا
گوشووت مرغ را با   یابیبازار هی( حاشوو Heidari Kamalabadi and Shahnoshi, 2012)  یو شوواهنوشوو   آبادیکمال  یدریح 

 یابیبازار هیحاشوو  یفروش رو زانیانبار به م یموجود رییگرفتند که نرخ تغ جهیکردند و نت یبررسوو  ییاسووتفاده از مدل انتظارات عقلا
مناسوب و اسوتاندارد نمود.  انبارهای جادیاقدام به ا دیبا ییمواد غذا  یابیبازار هیکاهش نوسوانات حاشو   یاسوت و برا  تأثیرگذارگوشوت مرغ  

که  دندیرسو  جهینت نیا به  بوشوهردر اسوتان   گویبازار م  کاراییو   هیحاشو  بررسوی با(  Balali and Ebrahimi, 2015)  یمیو ابراه  یبلال
  .بوده اسوت  فروشویخردهدر سوطح    یفن کاراییسوطح   نیشوتریب نیدرصود برآورد شوده و همچن  72/43 یینها  متیاز ق  دکنندهیسوهم تول

 نیبر سوهم عوامل مختلف از منافع بازار به ا  تأکید( با بررسوی بازار محصوولات کشواورزی با  Amiri et al., 2017و همکاران ) یریام
سواختار  دربارهبر سوهم بازار داشوته اسوت. در ایران مطالعات کاربردی درخور توجهی  دارمعنیکه هزینه بازار اثر مثبت و  دندیرسو  جهینت



 با(  Dadmand and Naji Azimi, 2018)  عظیمی  ناجی و  دادمند صووورت گرفته اسووت. حصوواربازارها، سوونجش درجه رقابت و ان
 برای که  دادند نشوان و پرداختند حیدریه تربت شوهرسوتان در گندم تولید  کارایی  ارزیابی  به  فازی  داده  پوشوشوی تحلیل  رهیافت از  اسوتفاده
 ییاکار تواندمی مصووورف مقدار در کاهش ورودی، مصووورفی انرژی معادل به توجه با و کاهش را هانهاده مصووورف  باید  کارایی  بهبود

  بر  آبیاری مدرن  هایروش  و  آلاتماشووین  از اسووتفاده  ،شوویمیایی  کودهای  مصوورف در کاهش  همچنین. دهد افزایش را  کشوواورزان
 .است بوده مؤثر کارایی افزایش

  خرد  هاینظام  اقتصوادی و  تخصویصوی فنی،  کارایی  بررسوی  به خود مطالعه در(  Eisapour et al, 2018)  همکاران  و  پور عیسوی
 از اسوتفاده عدم و  مزارع مدیریت  موجود، فنی دانش در ضوعف  دهندهنشوان هاآن مطالعه نتایج. پرداختند  میانه شوهرسوتان در دهقانی و

  روسووتاهای   اقتصووادی و  تخصوویصووی فنی،  کارایی  میانگین توانمی  مناسووب  هایروش  از  اسووتفاده با  کهطوریبه.  بود  بهینه مقیاس 
  تخصویص   منظور به  شوهرسوتان این در فنی  دانش افزایش لذا. داد افزایش درصود  8/65 و  4/39  ،7/39  ترتیب  به را  میانه شوهرسوتان

 Mohaddes Hosseini and)  منصووریان  و حسوینی محدث  .اسوت ضوروری امری  هانهاده  مطلوب کارگیریبه  همچنین و منابع  بهینه

Mansorian, 2020  )در. دادند قرار بررسوی مورد را  تایباد شوهرسوتان در  خربزه محصوول بازار حاشویه بر  مؤثر  عوامل  خود مطالعه در 
 پرداختی قیمت از تولیدکننده سووهم آن، بر مؤثر  عوامل و  خربزه  بازار  هایحاشوویه  بر  مؤثر  عوامل  به دسووتیابی منظور  به  ،راسووتا همین
  12  میانگین طور  به که  داد نشوان نتایج.  دادند قرار  بررسوی  مورد را بازار در  فروشوانخرده و  فروشوانعمده بازار  حاشویه کنندگان،مصورف
 4715 خربزه بازاریابی کل حاشوویه هزینه میانگین و  بوده بازاریابی  هایهزینه  به  مربوط  پردازد،می کنندهمصوورف که  قیمتی از درصوود

 در  خربزه محصووول فروشووانخرده و  فروشووانعمده تولیدکنندگان، سووهم که  داد  نشووان محاسووبات نتایج  همچنین. اسووت  بوده( ریال)
Amini and Zare,  Mohaddes) زارع و امینی محدث .اسوت  بوده  درصود  87/28 و 8/9  ،26/61  با  برابر  ترتیب  به تایباد  شوهرسوتان

 شهرستان  در  هاداده پوششی تحلیل  روش  از اسوتفاده با  خربزه کشوت  اقتصوادی وریبهره و  کارایی  بررسوی  به  دیگر  ایمطالعه در(  2021
 و کرده استفاده 1393-1394 زراعی سال به مربوط اینامهپرسش اطلاعات از هاآن ،منظور  این برای.   پرداختند رضوی خراسوان تایباد
 هزینه نسوبت و  هکتار  در  تولید  ارزش   هکتار،  در عملکرد  سوودآوری،) اقتصوادی  هایشواخص محاسوبه  نظیر  گوناگونی  هایروش   قالب در
 در  خربزه محصووول   کشووت که داد  نشووان مطالعه نتایج.  دادند قرار  ارزیابی  مورد را  بررسووی  مورد  واحدهای اقتصووادی  کارایی( فایده  به

 .است درصد 50از بیش  واحدها از درصد 30 کارایی و بوده اقتصادی تایباد شهرستان
  اهمیت   به  کشوواورزی و از طرفی نظر  بازار محصووولات  کاراییبندی مطالعات صووورت گرفته در زمینه بررسووی  جمعبر اسوواس  

 تعداد کار به اشوتغال جهانی، تولید زمینه در کشوور  برتر جایگاه آن،  تولیدکنندگان برای سوودآوری  دیدگاه از  گیلاس   محصوول اقتصوادی
  تولیدکننده   هایشوهرسوتان تریناصولی از یکی  عنوان به ارومیه شوهرسوتان  جایگاه  همچنین و  فعالیت رشوته  این در کار  نیروی زیادی
.  رسوود می  نظر  به  ضووروری امری ارومیه شووهرسووتان در  گیلاس  بازاریابی و  رسووانی  بازار  نحوه بررسووی  صووادراتی، و باکیفیت  گیلاس 
  همچنین  و سوودجو  عوامل  فراوان،  هایواسوطه وجود  بازاریابی، مدیریت در  ریزیبرنامه  نبود و  موجود  هاینارسوایی وجود  با  کهطوریبه

مطالعه حاضور   روُایناز .باشود مشوکلات از بسویاری راهگشوای تواندمی  گیلاس   بازاریابی  هزمین در مطالعه  جامع، اقتصوادی  مطالعات فقدان
فروشوان و  تولیدکنندگان، عمده  دگاهیاز د هیشوهرسوتان اروم  لاس یمحصوول گ اصولی بازارمشوکلات   ضومن شوناسوایی تا  بر آن اسوت

به  یُادانه و خوشووهتک کیتفک  محصووول گیلاس در این شووهرسووتان به  یابیمتعدد بازار  یرهایمسوو تعیین   و همچنین فروشووانخرده
 زیر پاسخ مناسب دهد: سؤالات
 کارا   یابیبازار  یهااز لحاظ شواخص ای( در شوهرسوتان ارومیهو خوشوه دانهتک)ارقام   رسوانی محصوول گیلاس  بازار یرهایمسو   ایآ
 هستند؟   یکاف تیشفاف یو دارابوده 

 یینها  متیقمیزان بوده و سووهم هر یک از عوامل در به چه   یبازار  یک از عوامل انجام شووده توسووط هر  یهانهیهز  زانیم
 بوده است؟  به چه صورتمحصول 

  ؟ استبه چه صورت  بازار رسانی یهااز کانال کیدر هرکدام  یعناصر بازار نهینسبت منفعت به هز



 ها مواد و روش

 یما مستق دی،یمحصول تول یابیدارد و سود در بازار  یابیبازار  لیرا در تحل  تیحداکثر اهم  ،کارایی( معتقد است که  Takur, 1992تاکر  )
  های متینابودی محصولات و ق  ع،یوس انیز ها،نهیموجب بالا رفتن هز ناکارا  یابینظام بازار یو دهیآن در ارتباط است. به عق  کاراییبا  

  ت یرضوووا ایبالاتر   متیبا فروش در ق  دکنندگانیکه درآمد تول شوووودیموجب م  یابیبازار  کارایی  بالا بودن  ،. در مقابلگرددینامعقول م
را برای  ی( روشوو Shrivastave and Randhir, 1995)  ریو راناده رواسووتاوای. شوو ابدی شیافزا دیخر متیکنندگان با کاهش قمصوورف
رقابت  عتیوابسته به طب  صرفا  یابیبازار  کارایی ،اقتصادی هایئوریت یاند که در آن براساس برخکرده  ارائه  یابیبازار کاراییی محاسبه

 خواطر  تیو رضوووا،  طرف یوک  ازامر   نیخواهود بود. ا شوووتریب  کوارایی  ،بر بوازار حکم فرموا بواشووود شوووترییدر بوازار بوده و هرچوه رقوابوت ب
 Shepherd andو فوترل  )  ردخواهد داشووت. شووف یرا در پ یابیبازار  عاتیو ضووا هانهیکاهش هز گر،یکنندگان و از طرف دمصوورف

Futrell, 1969 بازاری کارا  ،. در دیدگاه ایشوانکنندیم( کارایی بازاریابی را به صوورت نسوبت سوتانده به نهاده بازاریابی معرفی و بیان
و از طرف دیگر،  اسوت  کنندهمصورف  خاطر تیرضوابر این باورند که سوتانده نهایی بازاریابی،  هاآناسوت که این نسوبت را حداکثر نماید. 

اسووت. لذا نسووبت ارزش افزوده به هزینه  یرممکنغمشووکل یا   کنندهمصوورفو مطلوبیت    خاطر تیرضووا یریگاندازهدارند که   هعقید
( ضوومن بیان مطالب Hassanpour, 1997. حسوون پور )اندگرفتهمعیار تعیین کارایی بازاریابی در نظر    عنوانبههای بازاریابی را نهاده
و فوترل برای تعیین کارایی نظام بازاریابی اسوتفاده نموده اسوت. دقت در مطالب فو   فردتوسوط شو  شودهارائهآن از رابطه  یدتائمعیار و 

شود های تولید ارائه میعوامل و نهاده  یوربهرهسازد که تعریف فو  همان تعریفی است که در بحث تولید برای  این نکته را روشن می
بوازاریوابی پرداختوه و بوا معیوار و مفهوم کوارایی متفواوت اسوووت. این  هوایهوادهن وریبهرهمطوالوب فو  بوه تبیین و تعیین   ،عبوارت دیگر و بوه

اما ایشووان نیز از این معیار برای تعیین کارایی  .اسووت( مورد توجه قرار گرفته و به آن اشوواره شووده Zare, 1997مطلب توسووط زارع )
 .اندنمودهبازاریابی استفاده 

های مختلف ای شوهرسوتان ارومیه بر اساس شاخصو خوشوه دانهتکبازار ارقام گیلاس   کاراییهدف اصولی مقاله حاضور بررسوی 
  کارایی در تعیین ی مورد استفاده  ابیبازار  یهاشاخص محاسبههای  روش   ، ینظر  یمبانبیان  ضمن قسمت  نیدر ا ،رونیازا. استبازاری  

ارائه های بازاریابی، سوهم عوامل بازاری و نسوبت منفعت به هزینه شوامل حاشویه بازار، هزینه بازار محصوول گیلاس در شوهرسوتان ارومیه
 .گرددیم
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سووطح    هعرضوو  ،فروشووی مفروا اسووت. در این الگویعنی سووطوح مزرعه و خردهجهت بررسووی حاشوویه ابتدا بررسووی دو سووطح بازار 
 ,Hosseini)  کهیطوربهسوطح مزرعه برابر تقاضوای سوطح مزرعه اسوت،   عرضوهفروشوی و فروشوی مسواوی تقاضوای سوطح خردهخرده

2006): 

(1) S D

r r rQ = Q = Q 
 

(2) S D

f f fQ = Q = Q 
 

(3) *

f rQ = Q = Q 

 

S در معادلات بالا 

rQ فروشی، خرده عرضهD

rQ فروشی،  تقاضای خرده S

 fQ مزرعه و  عرضهD

fQ .تقاضای مزرعه است 
هایی اسوت که در جریان بازاریابی محصوول از برداشوت تا پیش از رسویدن محصوول  ی بازاریابی تمام هزینه، حاشویهیطورکلبه 
 Amirnejhadشوود )کننده ایجاد شوده اسوت. و در واقع این حاشویه بازاری، درآمدی اسوت که نصویب تولیدکننده نمیمصورف  به دسوت



and Rafiee, 2010ها در سووطوح مختلف بازار یک کالا، مانند (. در تعریفی مشووابه، حاشوویه بازار عبارت اسووت از تفاوت بین قیمت
 فروشی و سطح مزرعه.سطوح خرده

فروشی و مزرعه است که تفاوت قیمت در این دو سطح را ها در دو سطح خردهاصلی تفاوت قیمت  سؤالدر الگوی حاشویه بازار 
بازار شووامل   حاشوویهشووود.  بازار ایجاد می  دو سووطحای اسووت که بین این  ارزش افزوده  ،نامند. علت اصوولی این تفاوتبازار می حاشوویه
های نیروی کار،  های مزرعه عبارت اسووت از هزینهشووود. هزینهیاضووافه م فروشوویخردههایی اسووت که بعد از مزرعه تا سووطح هزینه

تعامل عرضووه و تقاضووای   از و  بوده  یبازار رسووانخدمات   همهبازار، قیمت   حاشوویه  به عبارتیآلات و مدیریت. سوورمایه، زمین، ماشووین
 (. Hosseini, 2006آید )به دست می  یبازار رسانخدمات 

(  Wohlgenant, 1985و حاشیه کل بازار تعریف شده است)  2فروشیخرده،  1فروشیعمدهسه نوع حاشیه بازار  ،طور کلیاما به 
: 

                                            

                                       wr rM = P - P (4) 

                                                    

                                       w w fM = P - P (5) 

                 

                     T R W R FM = M + M = P - P (6) 

 
،  فروشوی عمدهقیمت   wP،  سور مزرعهقیمت   fPحاشویه کل بازار،    TM،  فروشویعمدهحاشویه   wM،  فروشویخردهحاشویه    ، rMدر این روابط  

rP   است.  فروشیخردهقیمت 
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دهد. در ه میئرفتار بازار ارا  در مورداطلاعات مناسووبی   ،فروش(فروش و خردهسووهم هریک از عوامل بازار )تولیدکننده، عمدهاز  آگاهی
شوود و تنگناهای بازاریابی گیلاس سوهم هریک از عوامل بازار به صوورت زیر محاسوبه می  مسوائلبه منظور پی بردن به    ،این راسوتا

(Shajari, 2002: ) 
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1Wholesale Margin 
2Retail Margin 
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 از قیمت نهایی محصول در بازار است.  3فروش و خرده 2فروش ،  عمده1به ترتیب سهم تولیدکننده  Srو   Sp  ،Swدر معادلات فو  

 4ضریب هزینه بازاریابی  3-3

 ضریب هزینه بازاریابی یدهد، بررسیم  لیتشک یابیهای بازارنهیکننده را هزمصرف یپرداخت متیاز ق یابخش قابل ملاحظه کهییازآنجا
کننده شوده به مصورف  هئمحصوول ارا  متیاز قتولیدکننده  سوهم    رییآن ممکن اسوت موجب تغ راتییتغ چراکه .شوودیامری مهم محسووب م

ی نوهیبوه مجموع هز  ،یبوه طور کل  .دارد  میمسوووتق توأثیرکنود  یم  افوتیو در   تولیودکننودهکوه    یمتیق  بر  یابیو بوازار  یهوانوهیهز  رییتغ  رایز  .شوووود
، شوده  ارائهمحصوول    متیتا مصورف، که به صوورت درصودی از ق دیتول  انیی مروی محصوول در فاصوله شودهانجامها و خدمات تیفعال

 (:Wohlgenant, 1985) محاسبه نمود ریز صورتتوان به یرا م( r) بیضر نیا .شودیگفته م ضریب هزینه بازاریابی

                           
MC

r 100    = 
rP

 
(10) 

باشود. این ضوریب نشوان دهنده سوهم نیز ضوریب هزینه بازاریابی می  rهزینه بازاریابی و   MC،  فروشویخردهقیمت    Prکه در آن  
 (. Ashrafi et al., 2005هزینه بازاریابی در قیمت نهایی محصول است )

 نسبت منفعت به هزینه  4-3

  ی ملزومات کارکرد ای  هاتیاسوت که معاملات، فعال  ییوهاینقاط قوت و ضوعف آلترنات   برآورد یمند برانظام  یروشو هزینه -تحلیل منفعت
در کار،    ییجوصوورفهکه از لحاظ  رودیبه کار م ییهانهیگز نییتع یاسووت که برا  یکیروش تکن نی. اکنندیرا برآورده م  وکارکسووب کی

 کی یهانهیو هز  ایمزا  سهیمحاسبه و مقا یبرا  مندنظام یندیبه عنوان فرا نیهمچن ل،یتحل  نیدهند. ا هرا ارائ  ایمزا  نیبهتر  نهیزمان و هز
، تحلیل رسومی هزینه فایده تلاشوی اسوت جهت تعیین و بیان همه در تعریفی دیگر .شوده اسوت فیتعر  یدولت  اسوتیسو   ای  میپروژه، تصوم
منفعت اسوت که هزینه نهایی و -رویه یک نرخ هزینههای در دسوت اقدام، بر حسوب دلار. محصوول نهایی این  ها یا پروژهاثرات سویاسوت

چرا که تعداد فرضوویات را در مورد حدود   ،بسوویار پیچیده اسووت "منفعت-تحلیل هزینه"در عمل   گذارد.منفعت نهایی را به مقایسووه می
دهد. قبل از شوروع هزینه و منفعت افزایش می یریگاندازهزمان پیش بینی شوده و همچنین مسوائل فنی مرتبط با   ها،وظائف این تحلیل
  این ارزیابی اسوت. لذا این افتا کلیات مناسوبی برای آن تعریف شوود. یکی از مسوائل مهم، تعیین اهد اسوت یضورور  ،هر گونه تحلیلی

اى با  ر برنامهفواید اقتصووادى ه.  جلب کرده اسووت  به خودهاى مختلف توجه بسوویارى را یک روش مدیریتى اسووت که در زمینه تحلیل
و   بودهها از نظر اقتصوادى مفید  شووند تا معین شوود آیا این برنامهها در قالب پول بیان مىشووند. سوود این برنامههاى آن مقایسوه مىهزینه

باشد، اما   گیرییمتصمتواند تنها مبنای شوایان ذکر اسوت که تحلیل هزینه فایده نمی. را انتخاب کرد هاآنبتوان از بین چند برنامه بهترین  
سال پیش توسط  150ها استفاده کرد. اگرچه مفهوم هزینه فایده بیش از گذاریاز آن به عنوان ابزار کمکی ارزشومندی در سویاست توانیم

آمریکا   متحدهیالاتاب فدرال در های آارائه شود، اما اولین اسوتفاده گسوترده از آن، به ارزیابی پروژه 2مهندس فرانسووی به نام ژول  دوپوا
، بهداشوت عمومی، دادرسوی  ونقلحملبر   مؤثرهای  گردد. از آن زمان به بعد، این روش برای تحلیل سویاسوتباز می  1930در اواخر دهه 

 . ( Kazempour, 2019)نیز مورد استفاده قرار گرفته است زیستیطمحدفاع، آموزش و   ،جنایی

 
1Producer Share 
2Wholesale Share 
3Retail Share 
4Coefficient of Marketing Cost 
2 Jules Dupuit 



. مفهوم نسوبت منفعت  باشودمی مطرحبازار   کارایی  یهاشواخصاز  یکی  به عنوان  نهیمنفعت به هزدر بخش کشواورزی نیز نسوبت 
 آوردن نسوبت  به دسوت یبرا.  یابیبازار هایهزینهبر    میتقسو  شوودیم  جادیدر بازار ا  دیکه بعد از تول  یمتیاختلاف ق  یعنیدر بازار  نهیبه هز
 شود.یاستفاده م  (11) رابطهاز  ایخوشه و دانهتک لاس یارقام گ یبرا نهیهز همنفعت ب

 
(11)  

 

                     
 

 
به   tو   jای اسوت. همچنین در معادله بالا دانه و خوشوهباشود که شوامل گیلاس تکدهنده رقم گیلاس مینشوان  i فو در معادله 

 دهند. گیلاس و زمان را نشان می تولیدکنندگانترتیب  
 خود  نکهیضوومن ا  .اسووت یابیبازار  یهانهیبرابر هز  MCبازار و  هیحاشوو   MM،   نهینسووبت منفعت به هز BC (،11رابطه ) در

MMijt  آیدیمبه دست  ریاز رابطه ز زین: 

(12 ) 
 

 
  

در زمان   j تولیدکننده یبرا  iتمام شووده رقم    نهیهز  ACijtو   tدر زمان    j  تولیدکننده یبرا  iفروش رقم   متیق  Pijtرابطه بالا  در
t .است 

ه، صووادرکننده،  تولیدکنندسووطوح   یبرا ییحجم نمونه نهاگیری تصووادفی سوواده،  نمونه  در مطالعه حاضوور، با اسووتفاده از روش 
بسووته   ها ازداده وتحلیلیهتجز یبرا  نی. همچنمحاسووبه شوود  22و  5، 3، 40  فروشووی شووهرسووتان ارومیه به ترتیبو خرده  فروش عمده
 است. دهیاستفاده گرد excel2013 یافزارنرم

 

 نتایج
به  هیدر شوهرسوتان اروم لاس یمحصوول گ  یرسوان بازار یرهایمسو   هیکل  ،شوده  یآوراطلاعات جمع یقسومت ابتدا بر اسواس بررسو   نیدر ا

  ی ابیبازار یرهایمسو  بی( به ترت2( و )1)  یها. شوکلدیآن مشوخص گرد  دکنندگانیتول یبه خارج از کشوور برا  یخروج یرهایهمراه مسو 
 .دهندیرا نشان م هیاروم تانشهرس یادانه و خوشهتک  لاس یگ

ijt

ijt

ijt
MC

MM
BC =

ijtijtijt ACPMM −=



 

دانه شهرستان ارومیهمسیرهای بازاریابی گیلاس تک -1شکل   

 از:  اندعبارتدانه شهرستان ارومیه مسیر شناسایی و مشخص شده جهت بازاریابی گیلاس تک 10(، 1مطابق شکل )
 کنندهمصرف -فروش خرده -فروش  عمده -(: تولیدکننده 1مسیر )
 کننده مصرف -فروش عمده -(: تولیدکننده 2مسیر )

 کنندهمصرف -هااستان ریسا - فروش عمده - دکنندهی(: تول3) ریمس
 خارجی  کنندهمصرف -صادرکننده -فروش عمده – دکنندهی(: تول4) ریمس

 ی فرآور هایشرکت –فروش عمده - دکنندهی(: تول5) ریمس
 خارجی  کنندهمصرف  –صادرکننده  - دکنندهی(: تول6) ریمس
 کنندهمصرف -فروش خرده  - دکنندهی(: تول7) ریمس
  کنندهمصرف  - دکنندهی(: تول8) ریمس

 فرآوری  کارخانجات – کنندهدی(: تول9) ریمس
 خودمصرفی  – دکنندهی(: تول10) ریمس

  ی دیتول  لاس یسوووهم گ نیکه بالاتر دکنندهیتول  یرو شیپ  یدانه، چهار کانال بازار رسوووانتک  لاس یلازم به ذکر اسوووت که در مورد گ
 :باشدیم ریبه بازار عرضه شده است به صورت ز رهایمس نیدر ا هیشهرستان اروم

 کنندهمصرف -فروش  خرده -فروش عمده - دکنندهی( تول1     



 یکننده خارجمصرف -صادرکننده  -فروش  عمده - دکنندهی( تول2      
  خارجی کنندهمصرف - صادرکننده – دکنندهی( تول3      

کننده مصرف  -فروش عمده  - دکنندهی( تول4        

 

 ای شهرستان ارومیهمسیرهای بازاریابی گیلاس خوشه  -2شکل 

باغداران شهرستان   ی اخوشه لاس یفروش گ یشده برا ییشناسا یرهای( نشان داده شده است مس2همانگونه که در شکل )
  د:باشی م ریبه صورت ز هیاروم

 کننده مصرف -فروش خرده -فروش عمده - دکنندهی(: تول1) ریمس
  کنندهمصرف -فروش عمده - دکنندهی(: تول2) ریمس
 کنندهمصرف -هااستان ریسا - فروش عمده - دکنندهی(: تول3) ریمس
 ی فرآور هایشرکت –فروش عمده - دکنندهی(: تول4) ریمس
 کنندهمصرف -فروش خرده  - دکنندهی(: تول5) ریمس
 کنندهمصرف  - دکنندهی(: تول6) ریمس
 فرآوری  کارخانجات – کنندهدی(: تول7) ریمس

 خودمصرفی – دکنندهی(: تول8) ریمس
 ق یخود را از طر  یاخوشه  لاس یگ هیشهرستان اروم  دکنندگانیکه اکثر تول یاصل کانال دوتنها    نیزی  اخوشوه  لاس یدر مورد گ

 :از اندعبارتها کانال نیشده است. ا ییشناسا کنندیبه بازار عرضه م رهایآن مس
 کنندهمصرف – فروش خرده –  فروش عمده –  دکنندهی( تولالف
 هکنندمصرف –  فروش عمده –  دکنندهی( تولب



ای از قیمت نهایی این محصووول به ترتیب در دانه و خوشووهگیلاس تک عوامل بازاردر ادامه نتایج مربوط به بررسووی سووهم 
 ( ارائه شده است. 2(  و )1ول )اجد

 (درصد) دانهگیلاس تک محصول فروش متیق  از عوامل بازار سهم -1جدول 

 میانگین 4کانال  3کانال 2کانال 1کانال  بازار سهم عوامل 

 55/50 20/61 24/48 89/43 85/48 تولیدکننده 
 16/30 80/38 - 68/23 01/28 فروشعمده
 14/23 - - - 14/23 فروشخرده

 01/42 - 76/51 43/32 - صادرکننده 
 های مطالعهمأخذ: یافته

 

 
 ( درصد) ای گیلاس خوشه  فروش متیق  از عوامل بازار سهم -2جدول 

 میانگین 2کانال 1کانال  بازار سهم عوامل 

 33/57 32/65 33/49 تولیدکننده 
 29/28 68/34 91/21 فروشعمده
 76/28 - 76/28 فروشخرده

های مطالعه مأخذ: یافته   

به   از قیمت نهایی محصوول مربوط سوهم نیبالاترای  دانه و خوشوهمطابق نتایج ارائه شوده، در مورد هر دو رقم گیلاس تک
 4دانوه بوالاترین سوووهم تولیودکننوده از قیموت نهوایی محصوووول مربوط بوه کوانوال در گیلاس توک  کوهطوریبوهتولیودکننودگوان بوده اسوووت.  

ای نیز بالاترین سوهم تولیدکننده از قیمت نهایی محصوول مربوط  ( و در مورد گیلاس خوشوهکنندهمصورف  -فروش  عمده -  دکنندهیتول)
 ( بوده است. هکنندمصرف –  فروش عمده – دکنندهیتول) 2به کانال 

با توجه به منبع خرید و مقصود بازار این محصوول،    کاراییاهمیت حاشویه بازار سوطوح مختلف گیلاس در   واسوطهبهادامه  در 
ای مورد بررسوی قرار گرفت. دانه و خوشوهفروش هر عامل، میزان حاشویه هریک از عوامل بازار  محصوول گیلاس به تفکیک رقم تک

ای محاسوبه شوده اسوت. نتایج بررسوی حاشویه  دانه و خوشوهفروش و صوادرکننده  گیلاس تکفروش، خردهعمدهها برای این حاشویه
 ( ارائه شده است. 3دانه در چهار کانال مورد بررسی در جدول )فروشی گیلاس تکعمده

 ( ریال 10) دانه شهرستان ارومیهگیلاس تک یفروشعمده  حاشیه -3جدول 

 موارد
     مقصد فروش                
 خرید  مبدأ

فروش خرده
 ( 1)کانال

کننده  مصرف
 ( 4)کانال

صادرکننده  
 ( 2)کانال

 میانگین
هزینه 
 بازاریابی

 38/8688 87/8049 49/9458 80/8556 تولیدکننده  فروشی حاشیه عمده
2037 

 6651 87/6012 49/7421 80/6519 تولیدکننده  فروشی حاشیه خالص عمده

 های مطالعه مأخذ: یافته



دانه مربوط به زمانی اسووت که فروشووی گیلاس تک(، بالاترین حاشوویه عمده3با توجه به نتایج نشووان داده شووده در جدول )
ریال   94585فروشوی برابر  در این حالت حاشویه عمده.  فروشودکنندگان میفروش محصوول را از تولیدکننده خریده و به مصورفعمده
فروش و صووادرکننده  دانه زمانی که محصووول را از تولیدکننده خریده و به خردهفروشووی گیلاس تکباشوود. همچنین حاشوویه عمدهمی
های  ر مجموع کانالدانه دفروشوی گیلاس تکمیانگین حاشویه عمده  نهایتا ریال بوده اسوت. و   80499و   85568فروشود به ترتیب  می

فروشوی آن، حاشویه خالص  های بازاریابی گیلاس از حاشویه عمدهریال محاسوبه شوده اسوت. پ  از کسور هزینه  86883بررسوی شوده برابر  
آید. حاشویه خالص  به دسوت می ،دهددانه را نشوان میگیلاس تک کیلوگرم هرفروش به ازای فرش فروشوی که خالص سوود عمدهعمده
فروشود به کننده و صوادرکننده میفروش، مصورففروش گیلاس را از تولیدکننده خریده و به خردهفروشوی گیلاس زمانی که عمدهعمده
ای  فروشوی گیلاس خوشوهگیلاس بوده اسوت.  نتایج بررسوی حاشویه عمده  کیلوگرم هرریال به ازای   60129و   74215،  65198ترتیب  
 ( ارائه شده است.4جدول ) در
 

 (ریال 10) شهرستان ارومیه ایگیلاس خوشه یفروشعمده  حاشیه -4جدول 

 مقصد فروش                موارد
 خرید  مبدأ

فروش خرده
 ( 1)کانال

کننده  مصرف
 ( 2)کانال

 میانگین
هزینه 
 بازاریابی

 79/3667 01/3995 56/3340 تولیدکننده  فروشی حاشیه عمده
80/2036 

 99/1630 21/1958 76/1303 تولیدکننده  فروشی حاشیه خالص عمده
 های مطالعه مأخذ: یافته 

تومان به ازای هر کیلوگرم، مربوط به   01/3995ای با  فروشوی گیلاس خوشوهبالاترین حاشویه عمده   ،(4جدول ) با توجه به  
فروشوی گیلاس در حالتی که فروشود. حاشویه عمدهکننده میفروش گیلاس را از تولیدکننده خریده و به مصورفزمانی اسوت که عمده

فروشوی خالص گیلاس  باشود. حاشویه عمدهریال می  33401کند برابر  یفروشوی عرضوه ممحصوول خود را از تولیدکننده خریده و به خرده
  13031فروشود به ترتیب برابر  کننده میفروش و مصورففروش محصوول را از تولیدکننده خریده و به خردهای نیز زمانی که عمدهخوشوه
 بوده است. کیلوگرم هرریال به ازای   19582و 

  فروش  و خریدتمامی مسویرهای   حاشویهفروش نیز  فروش، برای عامل خردهعمده در ادامه مشوابه مراحل انجام شوده برای 
ای توسوط  دانه و خوشوهای مورد بررسوی قرار گرفت. لازم به ذکر اسوت فروش گیلاس تکدانه و خوشوهگیلاس به تفکیک ارقام تک

دانه در جدول  تک  فروشوی گیلاس حاشویه خردهفروش بوده اسوت. مقادیر  کننده و خرید آن نیز تنها از عمدهفروش فقط به مصورفخرده
 ( داده شده است. 5)

 (ریال 10) شهرستان ارومیه ایگیلاس خوشه فروشیخرده  حاشیه -5جدول 

 موارد
 مقصد فروش                

 خرید  مبدأ
 هزینه بازاریابی  ( 1کننده )کانالمصرف

 18/7068 فروشعمده فروشی حاشیه خرده
49/2515 

 69/4552 فروشعمده فروشیخالص خردهحاشیه 
 های مطالعه مأخذ: یافته 

فروش محصوول خود را از دانه وقتی که خردهگیلاس تک  فروشویخرده(، میانگین حاشویه 5مطابق نتایج ارائه شوده در جدول )
فروشوی گیلاس  بوده اسوت. حاشویه خالص خرده  کیلوگرم هرریال به ازای    70681فروشود  کننده میفروشوی خریده و به مصورفعمده
 باشد.ه ازای هر کیلوگرم میریال ب 45527آید برابر می دست بهفروش از حاشیه آن های بازاریابی خردهدانه نیز که از کسر هزینهتک



فروشوی، حاشویه بازار صوادرکننده نیز در فروشوی و عمدههای حاشویه بازار خردهدر  ادامه محاسوبات حاشویه بازار، همانند بررسوی
ای به دلیل سوهم بسویار پایین آن در صوادرات  دانه مورد بررسوی قرار گرفت. در مورد گیلاس خوشوهگیلاس تک  فروش  و خریدمسویر  
دانه شوهرسوتان ارومیه در آن مورد بررسوی قرار نگرفته اسوت. نتایج بررسوی حاشویه بازار صوادرات گیلاس تک صوادرکننده  بازار یهحاشو 

 ( ارائه شده است. 6جدول )
 

 ( ریال 10) شهرستان ارومیه دانهگیلاس تک صادرکننده  یهحاش -6جدول 

 مقصد فروش        موارد
 خرید  مبدأ

 هزینه بازاریابی  ( 1کننده )کانالمصرف

 66/11028 تولیدکننده  حاشیه صادرکننده 
95/7250 

 71/3777 تولیدکننده  حاشیه خالص صادرکننده 

 های مطالعه مأخذ: یافته 

تومان بوده    66/11028دانه  گیلاس تک کیلوگرم  هر(، حاشویه بازار صوادرکننده به ازای  6مطابق نتایج ارائه شوده در جدول )
دانه، حاشویه خالص صوادرکننده گیلاس تک کیلوگرم هرریال به ازای   72510بازاریابی صوادرکننده برابر با  اسوت. و با توجه به هزینه
 محصول به دست آمده است.  کیلوگرم هرریال به ازای   37777دانه برای محصول گیلاس تک

های بازاریابی بر سوهم کشواورزان از قیمت نهایی محصوول و به تبع آن دریافتی  مسوتقیم هزینه  ریتأثدر این قسومت نظر به 
وی محصووول در فاصووله تولید از قیمت نهایی محصووول ارائه شووده به رها و خدمات انجام شووده  فعالیت سووهم مجموع هزینه ،هاآن

دانه شوهرسوتان ارومیه در چهار کانال های بازاریابی گیلاس تکهزینهکننده مورد بررسوی قرار گرفته اسوت. نتایج بررسوی ضوریب مصورف
 ( ارائه شده است.7بررسی شده در جدول )

 (درصد)دانههای بازاریابی گیلاس تکضریب هزینه  -7جدول 

 4کانال 3کانال  2کانال  1کانال  موارد

 522 380 522 522 ریال(  10هزینه بازاریابی تولیدکننده )
 2037 - 2037 2037 ریال( 10فروش )بازاریابی عمده هزینه 

 - - - 2515 ریال( 10فروش )هزینه بازاریابی خرده
 - 7251 7251 - ریال(  10هزینه بازاریابی صادرکننده )

 2559 7631 9810 5074 ریال(  10بازاریابی کانال ) هایهزینهجمع 
 24380 34000 34000 30545 ریال(  10دانه ) کننده گیلاس تکقیمت مصرف

 50/10 44/22 85/28 61/16 ضریب هزینه بازاریابی )درصد(
 های مطالعه مأخذ: یافته 

 در مجموعفروش  فروش و خردههوای بوازاریوابی تولیودکننوده، عمودهمجموع هزینوه  ،(، در کوانوال اول7مطوابق نتوایج جودول )
هوای گیلاس در این کوانوال، ضوووریوب هزینوه  ش  بواشووود کوه بوا توجوه بوه قیموت نهوایی فروگیلاس می هر کیلوگرمریوال بوه ازای    50740

درصد از قیمت نهایی محصول گیلاس    61/16دهد که  درصد محاسبه شده است. این عدد نشان می  61/16دانه   بازاریابی گیلاس تک
و  های بازاریابی عوامل بازاریمجموع هزینه ،های بازاریابی بوده اسووت. در کانال دومکننده مربوط به هزینهفروخته شووده به مصوورف

محاسوبه   ددرصو   85/28و   ریال به ازای هر کیلوگرم گیلاس   98100 به ترتیب  دانهگیلاس تک محصوول یابیبازار  یهانهیهز بیضور
بازاریابی در مجموع چهار کانال بررسووی شووده بوده اسووت که این موضوووع با توجه به شووده اسووت. این مقدار بالاترین ضووریب هزینه  



کننده بیشوتر در این کانال قابل توضویح اسوت. در کانال سووم مجموع های بازاریابی بالای صوادرکنندگان گیلاس و قیمت مصورفهزینه
ضوریب   و به تبع آنریال   76310دانه گیلاس تک  هر کیلوگرمشوده توسوط تولیدکننده و صوادرکننده به ازای ی انجامهای بازاریابهزینه
دانه به دسووت آمده اسووت. در مورد کانال چهارم نیز گیلاس تک  هر کیلوگرمدرصوود به ازای    44/22های بازاریابی در این کانال هزینه
ترین ضوریب هزینه دانه محاسوبه شوده اسوت. این مقدار پایینگیلاس تک  هر کیلوگرمدرصود به ازای    50/10  بازاریابی  هزینهضوریب 

 باشد. دانه میبازاریابی در مجموع چهار کانال بررسی شده برای گیلاس تک
اصولی مربوط به آن مورد بررسوی  کانال  دوای نیز در بازاریابی گیلاس خوشوهدانه، ضوریب هزینه س تکدر ادامه مشوابه گیلا

 نشان داده شده است.( 8)  جدولای در های بازاریابی گیلاس خوشهقرار گرفته است. نتایج بررسی ضریب هزینه
 (درصد)ایهای بازاریابی گیلاس خوشه ضریب هزینه  -8جدول 

 2کانال 1کانال  موارد

 306 306 ریال( 10هزینه بازاریابی تولیدکننده )
 2037 2037 ریال( 10فروش )هزینه بازاریابی عمده 
 0 2515 ریال( 10فروش )هزینه بازاریابی خرده

 2343 4858 ریال( 10بازاریابی کانال ) هایهزینهجمع 
 11518 15250 ریال( 10ای )کننده گیلاس خوشه قیمت مصرف

 34/20 86/31 ضریب هزینه بازاریابی )درصد(
 های مطالعه مأخذ: یافته 

و    20370،  3060در کوانوال اول بوه ترتیوب    فروش خردهفروش و  هوای بوازاریوابی تولیودکننوده، عموده(، هزینوه8مطوابق جودول )
به ریال    48580های بازاریابی در کانال  ای بوده اسوت که در مجموع مقدار کل هزینهریال به ازای هر کیلوگرم گیلاس خوشوه  25150
بازاریابی  ، ضوریب هزینه   152500ای در این کانال  گیلاس خوشوه  ریالی152500 کنندهقیمت مصورف  که با توجه به آمده اسوت دسوت
ای مقادیر هزینه درصد محاسبه شده است. در کانال دوم مربوط به گیلاس خوشه  86/31ای معادل  گیلاس خوشه  هر کیلوگرمبه ازای 

بازاریابی   ریال بوده اسوووت. در این کانال ضوووریب هزینه  115180و   23430بازاریابی کل کانال و قیمت فروش محصوووول به ترتیب  
 تر بوده است.  محاسبه شده است که مقدار آن در مقایسه با ضریب هزینه بازاریابی کانال اول پایین 34/20با ای برابر گیلاس خوشه

بازار محصووول گیلاس، به بررسووی این  کاراییبازاریابی به هزینه کل تولید بر  نسووبت شوواخص هزینه  تأثیردر ادامه نظر به 
به هزینه کل گیلاس   بازاریابیاخته شوده اسوت. نتایج بررسوی شواخص هزینه ای پردو خوشوه  دانهتکشواخص در سوطوح ارقام گیلاس  

 ( ارائه شده است.10( و )9ای به ترتیب در جداول )دانه و خوشهتک
 

 (درصد)دانههای بازاریابی به هزینه کل محصول گیلاس تکشاخص هزینه  -9جدول 

 4کانال 3کانال  2کانال  1کانال  موارد

 2559 7631 9810 5074 ریال( 10های بازاریابی )هزینهمجموع 
 8090 13067 15246 10605 ریال( 10مجموع هزینه تولید و بازاریابی محصول ) 

 63/31 40/58 34/64 85/47 شاخص نسبت هزینه بازاریابی به هزینه کل )درصد( 
 های مطالعه مأخذ: یافته 



هوای بوازاریوابی، هزینوه هزینوه دانوه، مجموعدر کوانوال اول مربوط بوه گیلاس توک ،اسوووت  آموده ( نیز 9کوه در جودول ) گونوههموان
درصوود بوده اسووت. این شوواخص نشووان   85/47ریال و   106050ریال،   50740به هزینه کل به ترتیب   بازاریابی هزینهکل  و نسووبت 

درصود بوده   48هزینه بازار رسوانی محصوول( معادل   هعلاوبههای بازاریابی از کل هزینه تولید ) شوامل هزینه تولید دهد سوهم هزینهمی
،  34/64شوواخص هزینه بازاریابی به هزینه کل در کانال دوم، سوووم و چهارم به ترتیب    به دسووت آمده،نتایج  مطابقاسووت. همچنین  

 درصد محاسبه شده است.  63/31و    40/58
اصولی مربوط به بازار رسوانی   کانال دوهزینه کل در ای نیز، نتایج بررسوی شواخص هزینه بازاریابی به در مورد گیلاس خوشوه

های بازاریابی انجام شوده ( قابل مشواهده اسوت. لازم به ذکر اسوت که هزینه کل محصوول، مجموع هزینه10این محصوول در جدول )
 دهد. را نشان می تولیدکنندهمحصول برای  هر کیلوگرمتوسط عوامل بازار و قیمت تمام شده 

 

 (درصد)ایهای بازاریابی به هزینه کل محصول گیلاس خوشه شاخص هزینه  -10جدول 

 2کانال  1کانال  موارد

 2343 4858 ریال( 10های بازاریابی )مجموع هزینه
 6225 8740 ریال( 10کل هزینه محصول ) 

 64/37 58/55 شاخص نسبت هزینه بازاریابی به هزینه کل )درصد( 
 های مطالعه مأخذ: یافته 

های بازاریابی به هزینه کل محصوول در کانال اول مربوط به گیلاس  (، نسوبت هزینه23-4مطابق نتایج ارائه شوده در جدول )
و    48580های بازاریابی و هزینه کل نیز در این کانال به ترتیب درصوود محاسووبه شووده اسووت. مجموع هزینه  58/55ای برابر  خوشووه
درصوود به دسووت آمده    64/37های بازاریابی به هزینه کل برابر  ل دوم مقدار شوواخص هزینهریال بوده اسووت. همچنین در کانا  87400

 به هزینه کل کانال اول مقدار کمتری را داشته است.  هزینه بازاریابیاست که در مقایسه با شاخص 
های اصوولی به بازار، در هر یک از کانال کاراییبر   تأثیرگذاردر ادامه نسووبت منفعت به هزینه به عنوان یکی دیگر از عوامل  

دانه در چهار  ای مورد بررسوی قرار گرفته اسوت. نتایج بررسوی نسوبت منفعت به هزینه گیلاس تکدانه و خوشوهتفکیک گیلاس رقم تک
 قابل مشاهده است.  (11کانال بررسی شده در جدول )

 دانهنسبت منفعت به هزینه عوامل بازار گیلاس تک -11جدول 

 میانگین 4کانال 3کانال 2کانال 1کانال  نسبت منفعت به هزینه عوامل بازار 

 60/2 47/2 02/3 47/2 47/2 نسبت منفعت به هزینه تولیدکننده  
 26/4 64/4 0 95/3 20/4 فروش نسبت منفعت به هزینه عمده 
 81/2 0 0 0 81/2 فروش نسبت منفعت به هزینه خرده 

 97/1 0 43/2 52/1 0 نسبت منفعت به هزینه صادرکننده 
 75/2 70/3 31/2 94/1 08/3 نسبت منفعت به هزینه درکل کانال

 های مطالعه مأخذ: یافته 

بوده    47/2دانه در کانال اول برابر  گیلاس تک تولیدکنندهنسوبت منفعت به هزینه   ،اسوت  آمده ( 11که در جدول ) گونههمان
های انجام شوده تولیدکننده بر روی محصوول  برابر کل هزینه  5/2دهد که نسوبت قیمت تولیدکننده گیلاس اسوت. این عدد نشوان می



ه اسوت. مطابق نتایج بود  81/2و  20/4فروش نیز در  این کانال به ترتیب برابر فروش و خردهبوده اسوت. نسوبت منفعت به هزینه عمده
نسوبت منفعت به هزینه   نهایتا فروش بوده اسوت. بررسوی شوده در جدول بالاترین نسوبت منفعت به هزینه در این کانال مربوط به عمده

دوم    کانال درمحاسوبه شوده اسوت.    08/3آید برابر  می  به دسوتهای محصوول کل کانال اول که از تقسویم حاشویه کل بازار بر کل هزینه
کانال همچنین نسوبت منفعت به هزینه تولیدکننده،  این  درفروش بوده اسوت.  مربوط به عمده  95/3ترین نسوبت منفعت به هزینه با  بالا 

. بالاترین نسووبت منفعت به هزینه در کانال سوووم نیز اندآمده دسووت به  94/1و   52/1،  47/2صووادرکننده و کل کانال به ترتیب برابر  
اند. ضومن اینکه نسوبت های کل تولیدکننده بودهها به طور متوسوط سوه برابر هزینهه اسوت که در آن قیمتبود  تولیدکنندهمربوط به 
دانه، . در مورد کانال چهارم گیلاس تکاندشوودهمحاسووبه    31/2و   43/2هزینه صووادرکننده و کل کانال سوووم به ترتیب  –منفعت 
داده اسوت در این کانال همچنین نسوبت منفعت به هزینه   اختصواد  خوده بالاترین نسوبت منفعت به هزینه را ب  64/4فروش با عمده

 بوده است. 70/3و  47/2تولیدکننده و کل نیز برابر با 
ای نیز مورد بررسوی قرار گرفته و نتایج آن در دانه، این نسوبت برای گیلاس خوشوهدر ادامه مشوابه نسوبت منفعت به هزینه گیلاس تک

 ( ارائه شده است.  25-4جدول )

 ای نسبت منفعت به هزینه عوامل بازار گیلاس خوشه  -12جدول 

 میانگین 2کانال 1کانال  نسبت منفعت به هزینه عوامل بازار 

 80/1 80/1 80/1 نسبت منفعت به هزینه تولیدکننده 
 80/1 96/1 64/1 فروشنسبت منفعت به هزینه عمده 
 74/1 - 74/1 فروشنسبت منفعت به هزینه خرده 

 80/1 88/1 72/1 نسبت منفعت به هزینه درکل کانال
 های مطالعه مأخذ: یافته 

بالاترین   80/1ای، تولیدکننده با  ( نشوان داده شوده اسوت در کانال اول مربوط به گیلاس خوشوه12مطابق آنچه در جدول )
فروش و کل به ترتیب فروش، خردهنسوبت منفعت به هزینه را به خود اختصواد داده اسوت. در این کانال نسوبت منفعت به هزینه عمده

فروش  مربوط به عمده  96/1نیز، بالاترین نسوبت منفعت به هزینه با محاسوبه شوده اسوت. در کانال دوم   72/1و   74/1،  64/1برابر با 
 آمده است. به دست 88/1و  80/1کانال نسبت منفعت به هزینه تولیدکننده و کل برابر  این دربوده است. همچنین 

ای، به شووهدانه و خوبازار محصووول گیلاس در سووطح ارقام تک  کاراییبر   تأثیرگذارهای  نهایت پ  از  بررسووی شوواخص در
در قالب مصواحبه حوووری و تکمیل   هیدانه شوهرسوتان ارومتک  لاس یموجود در بازار صوادرات گهای اصولی منظور شوناسوایی چالش

 نیاز ب انیشود و پاسوخگو دهیپرسو   لاس یگ  صواحب نظر فروشوان و صوادرکنندگانفروشوان، خردهاز عمده  سوؤالاتی  های مربوطهپرسوشونامه
فروشوان و فروشوان، خردهعمده ررا انتخاب کردند و سوی  از نظ نهیگز کیموافق بودن با مشوکل و مخالف بودن مشوکل   یهانهیگز

 یبندمشوکل رتبه نیترتیمشوکل تا کم اهم نیتری، از اصول 8تا  1و  9تا  1، 9تا  1از  بیبه ترت لاس یصوادرکنندگان مشوکلات بازار گ
و   فروشوانفروشوان، خردهعمده  دیمشوکل از د نیتریگرفته شود تا اصول  نیانگیدهندگان مپاسوخ ها از نظراتپاسوخ  یشودند. پ  از بررسو 

در    بیفروشان و صادرکنندگان به ترتفروشان، خردهعمده  دگاهیاز د  لاس یمشکلات بازار گ یبررس جیصوادرکنندگان مشخص گردند. نتا
 ( ارائه شده است.  4( و )3(، )2نمودار )



 

 فروشان گیلاس )درصد( های بازار گیلاس شهرستان ارومیه از دیدگاه عمده فراوانی چالش  -2نمودار 

فروشوان گیلاس در شوهرسوتان ارومیه از میان مشوکلات موجود در بازار این محصوول به (، از دیدگاه عمده2مطابق نمودار )
آید. پ  از مشووکل موجود در این بازار به شوومار می ترینبزرگدرصوود نظر موافق به عنوان   85بندی نامناسووب با طور میانگین بسووته

درصد نظر موافق به عنوان دومین و سومین   5/42و  50ها به ترتیب با  بودن نهاده( و گران  زدگیکرم) آفت زدگیبندی نامناسب، بسته
  ونقل حملنامناسوب  وجود سویسوتم ،آیند. در این بینفروشوان به شومار میمشوکل اصولی بازار گیلاس شوهرسوتان ارومیه از نظر عمده

ترین سوهم را در میان مشوکلات معرفی شوده برای بازار گیلاس شوهرسوتان درصود نظر موافق، پایین 20محصوول به طور متوسوط تنها با  
 ارومیه داشته است. 

،  ارائه شودهاطلاعات ( نشوان داده شوده اسوت. مطابق 3نتایج بررسوی مشوکلات بازار گیلاس شوهرسوتان ارومیه در نمودار )
مشووکل بازار این  ترینمهم( را به عنوان  زدگیکرمدرصوود نظر موافق آفات موجود در گیلاس ) 91فروشووان به طور متوسووط با خرده

درصود نظر  73و   77با    به ترتیب های پر نوسوانبندی نامناسوب و قیمتاند و پ  از آن بسوتهمحصوول در شوهرسوتان ارومیه دانسوته
فروشووان مشووکلات . همچنین از دیدگاه خردهروندبه شوومار می  در شووهرسووتان ارومیه  مشووکلات بازار گیلاس  تریناصوولیاز  ،موافق
 ترین مشکل موجود در بازار محصول گیلاس بوده است.اهمیتدرصد نظر موافق کم 5با  ونقلحمل
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 فروشان گیلاس )درصد( خرده های بازار گیلاس شهرستان ارومیه از دیدگاه فروانی چالش  -3نمودار 

(  4فروشوان، مشوکلات بازار گیلاس شوهرسوتان ارومیه از دیدگان صوادرکنندگان نیز در نمودار )فروشوان و خردهمشوابه  عمده
 نشان داده شده است.

 

 بازار گیلاس شهرستان ارومیه از دیدگاه صادرکنندگان گیلاس )درصد( های فروانی چالش  -4نمودار 

بندی مناسوب  (، از دیدگاه صوادرکنندگان گیلاس در این شوهرسوتان، نبود واحد بسوته4)  نمودارمطابق نتایج مشوخص شوده در 
آید. از نظر ترین مشووکل در بازار این محصووول به شوومار میدرصوود نظر موافق به عنوان مهم 71بندی گیلاس با  و مشووکلات بسووته

ترین مشوکلات این بازار بندی به عنوان مهمبسوته  نامناسوب و نوسوانات نرخ ارز بعد از مشوکلات  ونقلحملهای صوادرکنندگان، سویسوتم
  13و  8های زیاد به ترتیب با  شووند. همچنین بر اسواس نظرات صوادرکنندگان، نامناسوب بودن مکان بازار و وجود واسوطهشوناخته می

 آیند.ترین مشکلات بازار گیلاس شهرستان ارومیه به شمار میاهمیتدرصد نظر موافق از کم
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 پیشنهادها بندی و جمع
ارومیه نشوان داد که تولیدکنندگان این  شوهرسوتان  دکنندگانیتوسوط تول  یادانه و خوشوهتک لاس یگ  ی بازار رسوانیرهایمسو   بررسوی

 -2کننده مصوورف  ش،فروفروش، خردهعمده  دکننده،یتول -1) 4ای خود را به ترتیب در دانه و خوشووهشووهرسووتان عمده گیلاس تک
ننده،  صووادرک  دکننده،یتول -4   یکننده خارجفروش، صووادرکننده، مصوورفعمده  دکننده،یتول -3کننده فروش، مصوورفعمده  دکننده،یتول

فروش،  عموده  دکننوده،یو تول  -2کننوده فروش، مصووورففروش، خردهعموده  دکننوده،یو تول  -1)کوانوال اصووولی     2و  (  یکننوده خوارجمصووورف
  .اندکننده( به بازار عرضه کردهمصرف

شده  یدر مجموع چهار کانال بررس  نیانگیمحصوول در بازار نشوان داد که به طور م یینها متیاز ق  دیسوهم عوامل تول  یبررسو 
  04/21و   79/5،  62/22،  55/50برابر    بیمحصووول به ترت  یینها  متیفروش و صووادرکننده از قفروش ، خردهعمده  دکننده،یسووهم تول

فروشوان فروشوان و خردهتوسوط صوادرکنندگان، عمده  ییبالا   یابیبازار  نهیهز ایخاد   یرآوراسوت که ف  یدر حال نیدرصود بوده اسوت.  ا
 یبرا  زهیمنجر به کاهش انگ تیدر نها تواندیم هیدر شوهرسوتان اروم لاس یاز بازار گ دکنندهیتول نیی. لذا سوهم پاردگییدر بازار انجام نم

فروش  عمده دکننده،یشده به طور متوسط سهم تول  یبررس یدر دو کانال اصل  زین یاخوشه لاس ی. در مورد گنجامدیمحصول ب  نیا  دیتول
  ی بوالا قیمتی  سوووهم    کوهیطورشوووده اسوووت. بوه  76/28و    29/28،  33/57برابر بوا    بیو بوه ترت  لاس یگ  یینهوا  موتیفروش از قو خرده
محصول   نیا  دکنندگانیتول  انیدر م یتیارضاآمدن ن به وجودباعث   یینشوان،پا  یابیبازار  یهانهیهز  علیرغمفروشوان و خرده  یفروشو عمده

 دتریو مف  شوتریارائه خدمات ب  یدر سوطح کشوور در راسوتا  یو کشواورز  ییروسوتا  یهایتوجه به تعاونشوود که لذا پیشونهاد می .شوده اسوت
ادارات   یبا همکار  دکنندگانیتول یبرا یآموزشوو   یهاها و کلاس دوره یبرگزار تر،نییپا  متیبا ق  یکشوواورز یهااز جمله فروش نهاده

به   یمصووب تعاون  یهامتیفروش محصوول با ق  ژهیو به و دیتول نةیکشواورزان در زم  انیم  یو همفکر  یهماهنگ  جادیا  ،یجهاد کشواورز
 یشوتریب  لیم  زیو کشواورزان ن مد نظر قرار گرفتهمحصوول   یینها  متیاز ق  دکنندهیسوهم تول شیافزا ای وکاهش عوامل واسوطه  منظور
بالای محصوول گیلاس به عنوان یکی از محصوولات  در همین راسوتا با توجه به پتانسویل نشوان دهند.  هایتعاون نیدر ا تیبه عووو

صوادراتی مناسوب به جهت ارزآوری بالا، تمرکز بر بازار صوادراتی محصوول گیلاس با رویکرد اسوتفاده از تعاونی بازاریابی تولیدکنندگان  
هش سوهم تولیدکنندگان از قیمت نهایی محصوول در صوورت ورود به بازارهای صوادراتی به یکی از اقدامات ضوروری جهت مقابله با کا

 رود.  شمار می
  ی ابیبازار  هیحاشو  نیشوده نشوان داد که بالاتر  یبررسو  یدانه در چهار کانال اصولتک لاس یگ  فروشویعمدهبازار   هیحاشو   یبررسو  
خالص   هی. به طور متوسووط حاشوو فروشوودیکننده مو به مصوورف  دهیخر  دکنندهیرا از تول  لاس یاسووت که گ یفروش مربوط به زمانعمده
 نیانگیبه طور م ج،یبر اسوواس نتا نیبوده اسووت. همچن  لاس یگ  لوگرمیهر ک  یبه ازا الیر  66510دانه  تک  لاس یگ یبرا  فروشوویعمده
محصول بوده   یلوگرمهر ک  یبه ازا  الیر  45520و   70680 بیبه ترتدانه تک  لاس یگ فروشیخردهخالص   هیو حاش  یفروشخرده هیحاش

  ی ابیبازار یهانهیوجود هز  یمحصوول بوده اسوت ول  لوگرمیهر ک یبه ازا  الیر  110290  زیدانه نتک لاس یصوادرکننده گ هیاسوت. حاشو 
  لاسیباشود. در خصوود گ  الیر  37780خالص صوادرکننده  هیحاشو   نهایتا محصوول باعث شوده اسوت  لویهر ک  یبه ازا الیر  72510

 الیر  70680و   36680برابر    بیمحصوول به ترت گرملویهر ک یبه ازا  یفروشو خرده هیو حاشو   فروشویعمده هیخوشوه، به طور متوسوط حاشو 
فروشوی در حاشویه بازار محصوولات کشواورزی دارند، بایسوتی  فروشوی و خردههای عمدهلذا با توجه به نقش بسوزایی که قیمت  .بوده اسوت

در زمان بعد از عرضه محصول، ایجاد فرصت سو استفاده  کارآمدبا عواملی نظیر کنترل قیمت در سطوح مختلف بازار و اعمال مدیریت 
 ها و دلالان این محصولات را به حداقل رساند.برای واسطه

 ها،نهیاز کل هز  یابیبازار یهانهیدانه به منظور مشوخص شودن سوهم هزتک لاس یگ  یابیبازار یهانهیهز بیضور  یبررسو 
 بیضوور یبا بررسوو  نیو صووادرکننده بوده اسووت.. همچن دکنندهیمربوط به تول یابیبازار نهیهز  ترینیینپاو   نینشووان داد که بالاتر

 نیمحصوول در ب  نیا  یابیبازار نهیهز نیو کمتر  نیشوتریمشوخص شود که ب یدر دو کانال اصول یاخوشوه  لاس یگ  یابیبازار یهانهیهز
 .استفروش بوده خردهو  دکنندهیتولآن مربوط به  یعوامل بازار



 نیشوده بالاتر یدانه نشوان داد که در مجموع چهار کانال بررسو تک  لاس یزار گاعوامل ب یبرا  نهینسوبت منفعت به هز  یبررسو 
فروش و خرده دکننده،یسووطوح تول یبرا نهیفروش بوده اسووت. نسووبت منفعت به هزعمده  بهمربوط    26/4با   نهینسووبت منفعت به هز

 ز،ین یاخوشوه  لاس یبوده اسوت. در مورد گ  97/1و   81/2،  60/2برابر    نیانگیشود به طور م  یبررسو  یهادر مجموع کانال  زیصوادرکننده ن
و   8/1،  8/1برابر   بیفروش به ترتفروش و خردهعمده کننده،دیتول یبرا نهیشده نسبت منفعت به هز یبررس یدر مجموع دو کانال اصل

با توجه  لذا  .بوده اسوت  80/1برابر   زیها نکل در مجموع کانال  هنینسوبت منفعت به هز  نیانگیم  نکهیآمده اسوت ضومن ا  به دسوت  74/1
در برنامه بلندمدت   شوودیم  شونهادیپ ،بوده اسوت یاخوشوه  لاس یاز گ  شوتریدانه برقم تک لاس یدر گ  دکنندهیتول یمنافع اقتصواد اینکهبه  
به باغات  هانیزم  نیا  لات،یبه تسوه  یسوهولت دسوترسو  رینظ یدولت یهابا در نظر گرفتن مشوو  یاخوشوه  لاس یباغات فرسووده گ لیتبد
نسووبت به  یکمتر ینگران توانیم ،دانهتک  لاس یمناسووب در باغات گ  یبا توجه به نرخ بازده  نیشوووند. همچن لیدانه تبدتک  لاس یگ

محصووول   یصووادرات یهابا توجه به وجود منافع قابل توجه در کانال نیرا داشووت. همچن  لاس یرقم از گ  نیدر ا  لاتیبازپرداخت تسووه
  ی بتوانند هسوته اصول  هایتعاون  نیشوود تا ا جادیدر منطقه ا دیتول  یهایتعاون  یسوازتوانمند یبرا  نهیزم شوودیم شونهادیدانه پتک  لاس یگ

 دهند. لیتشک دکنندهیتول یبرا شتریدانه را با هدف کسب منافع بتک  لاس یصادرات گ
فروشوان، محصوول از نظر عمده  نیمشوکلات موجود در بازار ا هیدر شوهرسوتان اروم  لاس یمنظور بهبود بازار محصوول گ  به

فروشوان ، خردهفروشوانعمده دگاهیکه از د  نشوان داد هاآن  تنظرا جینتابررسوی فروشوان و صوادرکنندگان مورد پرسوش قرار گرفته و خرده
از   ارزبندی و نوسووانات نرخ  ، آفت زدگی و نبود واحدهای بسووتهمناسووبنا  یبند، بسووتهدر شووهرسووتان ارومیه  لاس یگ و صووادرکنندگان

  .ندیآیبه شمار م لاس یمشکلات بازار گ نیترمهم
نامناسووب و وجود آفات و  یبندبسووته هیشووهرسووتان اروم لاس یفروشووان گفروشووان و خردهعمده دگاهیاز د نکهیبا توجه به ا

درصد نظر موافق از  91و   85با    بی( به ترتییایمیاز حد سوموم ش  شیو اسوتفاده ب  یزدگمحصوول )شوامل کرم  نیموجود در ا  یهایماریب
از لحاظ طمع، بو، مزه و   لاس یگ تیفیسووولامت و ک یبالا  تیاند، لذا با توجه به اهمبوده لاس یگمشوووکلات مربوط به بازار   نیترمهم

از جمله    یکننده اقدامات اسواسو و مصورف  دکنندهیتول  نیموجود ب  یهاو واسوطه  دکنندگانیتول  گرددیم  هیکنندگان توصو رن  نزد مصورف
  ن ، یو سوورت یبندبسوته  یواحدها جادیحد ممکن و ا نیدر کمتر ییایمیمناسوب، اسوتفاده از سوموم شو  یهایبنددر بسوته  لاس یعرضوه گ
  شود. نیتوم  زیمناسب، سلامت آن ن تیفیاز ک یبرخوردار نیکنندگان عرضه کنند که در عرا به مصرف یمحصول نهایتا 
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