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  چكيده 

 ـ. اسـت  ه شـده هاي مختلف بازاررساني انار در استان لرستان، به ارزيابي اقتصادي اين مسيرها پرداختدر اين مقاله ضمن شناسايي مسير   دين منظـور،  ب
يي بازاريـابي در هـر يـك از مـسيرهاي           ضـريب هزينـه بازاريـابي و كـارآ        ،  ي مختلف بازاريابي، سهم عوامل بازاررساني از قيمت نهايي محصول         هاحاشيه

ايـن  . باشـد  مـي  1388زراعـي   ها و اطلاعات مورد استفاده در اين تحقيق به صورت مقطعي و مربـوط بـه سـال                   داده. محاسبه گرديد  بازاررساني محصول 
آوري جمـع ساده  گيري تصادفي   به روش نمونه  از عاملين مسيرهاي بازاررساني انار لرستان       پرسشنامه   100براساس  اطلاعات از طريق مصاحبه حضوري و       

توليدكننـده،  بـه مـسير     مربـوط   )  ريـال  139740(حاشيه بازاريـابي    و  ) 81/99(بازاريابي  هزينه  ضريب  با توجه به نتايج اين تحقيق بيشترين ميزان         . گرديد
بـر اسـاس نتـايج      . است )85/1 (داراي كمترين ميزان  اين مسير   ، سهم توليدكننده از قيمت نهايي محصول در         بعلاوه. باشد كننده مي ده و مصرف  كننتبديل
  .  بهترين مسير بازاررساني انار لرستان شناسايي شدبه عنوان) 69/0(يي قيمتي و كارآ) 68/0(ير صادرات با بالاترين ميزان كارآيي كل آمده، مسبدست
  

  ، انار، لرستان بازاريابي، مسيرهاي بازاررساني:كليديهاي واژه
  

  1مقدمه 
مـي كـه باعـث عـدم تحقـق اهـداف توسـعه              عوامـل مه  يكي از   
 در كـشورهاي در حـال       فزايش توليد و درآمد كـشاورزان     اكشاورزي و   

محـصولات كـشاورزي     اررسـاني شود، نارسـايي سيـستم باز     توسعه مي 
 كشورهاي پيـشرفته، بازاررسـاني محـصولات        امروزه در اكثر   .باشد مي

. آيـد شمار مـي   اقتصاد به هاي عمده    يكي از بخش    به عنوان  كشاورزي
، توليد از شـكل سـنتي خـارج شـده و            جهانبا توجه به شرايط كنوني      

. ان است هاي اصلي توليدكنندگ   ازهدفتوليد براي فروش در بازار يكي       
  بلكـه  شود،عمليات بازاررساني تنها از زمان برداشت محصول آغاز نمي        

درايـن راسـتا،   . دهـد توليد خود را نشان مي   گيري براي   از زمان تصميم  
 خـاص ايـن     هـاي  بازاررساني محصولات كشاورزي بـه دليـل ويژگـي        

و شـرايط تقاضـا وضـعيت       ودن  محصولات مانند فسادپذيري، فصلي ب    
با اين حـال، موضـوع بازاريـابي و بازاررسـاني           . )8( ندكخاصي پيدا مي  

                                                            
گـروه اقتـصاد كـشاورزي، دانـشكده كـشاورزي،          كارشناسي ارشـد    آموخته     دانش -1

 نور كرجپيامدانشگاه 

  )Email: Beyranvand_1386@yahoo.com   : نويسنده مسئول- (*
 اقتصاد كشاورزي و  ريزي،هاي برنامه پژوهش مؤسسه   ، استاديار اقتصاد كشاورزي   -2

   تهرانتوسعه روستايي
   دانشگاه پيام نور تهران دانشيار گروه اقتصاد كشاورزي،-3

از محصولات كشاورزي در كشورهاي در حال توسـعه از جملـه ايـران       
 توسعه اقتصادي بخش كشاورزي موضوعات مهمي است كه در جريان

 كـشورهاي توسـعه   درحـالي كـه در  . كمتر مورد توجه قرار گرفته است    
ال  اقتصادي فعهايز بخش كشاورزي يكي ا  يافته بازاريابي محصولات  

مطالعات و تحقيقـات انجـام شـده در         . )2 (رودميرو اشتغال زا به شما    
ج از كشور از سابقه بالايي      زمينه بازاريابي محصولات كشاورزي در خار     

) 12(در تحقيقـي، پـول      . شوده به برخي از آنها اشاره مي      رند ك برخوردا
 يـك   ليد را بـا بكـارگيري      بازاريابي و تو   عوامل تاثيرگذار بر راهبردهاي   

وي . اي مورد بررسي و آزمون قرار داد      مدل چند متغيره و تحليل خوشه     
. ارنگي و پرتقال اسـتفاده كـرد      كننده ن توليد 300از اطلاعات مربوط به     

هـاي بازاريـابي ذرت      اثر اختلالات قيمت بر حاشيه    ) 17( تروب و جين  
دنـد و نتيجـه     ي كر بررس ـ2004تا1976فريقاي جنوبي را طي دوره      در آ 

 در آفريقاي جنوبي    آرد ذرت  فروشيهاي واقعي خرده  گرفتند كه حاشيه  
درصـد افـزايش    20حداقل   فروشي،هاي خرده يل اختلالات قيمت  به دل 

 عـلاوه بـر ايـن، مطالعـات زيـادي در حـوزه بازاررسـاني                .يافته اسـت  
 و 15، 13، 11، 10(محصولات كشاورزي و بـاغي انجـام شـده اسـت           

16.(  
ت و تحقيقات انجام شده در ايران در خـصوص بازاريـابي و            مطالعا

 شجريمثال  عنوان  به. بازاررساني محصولات كشاورزي متعدد هستند    
تان  با مطالعه مسائل بازاريابي و صادرات خرمـاي شـاهاني شهرس ـ           )5(

  )علوم و صنايع كشاورزي(  علوم باغبانينشريه
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 بيـشترين كـارايي بازاريـابي مربـوط بـه           جهرم به اين نتيجه رسيد كه     
عـلاوه بـر ايـن،      . ازاررسـاني را دارد   مسيري است كه حداقل عوامـل ب      

بررسـي بازاريـابي محـصول      با  ) 8 (صدرالاشرافي وكرباسي ،  پورمهدي
 ايـن نتيجـه رسـيدند كـه         در ايران به  1380تا1365زميني از سال  سيب

-فروشي بوده و قيمت خـرده     فروشي بيش از حاشيه عمده    حاشيه خرده 
-ه بازاريابي به  ل موثر بر حاشي   فروشي از مهمترين عوام   فروشي و عمده  

هـاي  عملكـرد تعـاوني   ) 9(در تحقيق ديگري، نجفـي      . آيندحساب مي 
روستايي در زمينه بازاريابي محصولات كـشاورزي در ايـران و امكـان             

ها را بررسي كرد و پيشنهادهايي      گسترش خدمات بازاريابي اين شركت    
هـاي  هـاي بازاريـابي محـصولات از راه شـركت         جهت توسعه فعاليـت   

  .رائه دادتعاوني ا
هاي اخير مطالعاتي در زمينـه بازاريـابي صـورت          همچنين در سال  
 با تحليـل اقتـصادي بازاريـابي        )1( و اسماعيلي    گرفته از جمله، استخر   

يي ر شهرسـتان كـازرون نـشان دادنـد كـارآ     داخلي خرمـاي كبكـاب د   
 را داشـتند از     بازاريابي در مسيري كه عوامل بازاريابي بيشترين دخالت       

در پژوهـشي بـه بررسـي       ) 4(سالم و زارع    . تر است رها پايين ساير مسي 
بازاريابي و مزيت نسبي بادام در استان يزد پرداختند و در اين پژوهش             

باشد و  ر استان يزد، داراي مزيت نسبي مي      نشان دادند كه توليد بادام د     
اررســاني ايــن محــصول را بررســي مــسائل و مــشكلات گونــاگون باز

بـا بررسـي اثـر    ) 6(اووسي كلاشمـسي و پيكـاني   شهبازي، ك . اند كرده
ريسك قيمتي بر حاشيه بازاريابي گوشت قرمز در ايران، كشش متغيـر            

  .ريسك قيمتي را براي گوشت گاو و گوسفند محاسبه كردند
باشـد و   نار در ايران داراي مزيت نسبي مي      با توجه به اينكه توليد ا     

دارد براي حفظ بازارهـاي     كشور ما سابقه ديرينه در زمينه صادرات انار         
هدف خارجي و رقابت با رقباي جديد، ايران بايد ضمن افـزايش توليـد          
سالانه، پايداري خود را در بازار صادرات انار حفظ كند و نيز با توجه به               
اينكه حوادث طبيعي نظيـر سـرمازدگي، خشكـسالي و آفـات همـواره              

رسـتان بـا دارا بـودن    باغات انار ايران را تهديد مي كند اخيراً، اسـتان ل     
هاي لازم براي افزايش توليـد ايـن محـصول در ايـران مـورد       پتانسيل

 تـن انـار در      27000لرستان با توليـد     . توجه مسئولان قرار گرفته است    
باشـد كـه ايـن      مينه توليد انار در كشور دارا مي      سال مقام هفتم را در ز     

وليدات باغي  درصد ت20 درصد توليد انار كشور و محصول انار  7استان  
هـاي لرسـتان    از ظرفيت . استان لرستان را به خود اختصاص داده است       

هـاي بـزرگ دائمـي، كيفيـت و         ار مي توان بـه رودخانـه      براي توليد ان  
 سـاله در توليـد انـار،        400عملكرد بالاي انار توليدي لرستان با سابقه        

. شرايط اقليمي بسيار مناسب مناطق جنـوبي ايـن اسـتان اشـاره كـرد              
ود اراضي مناسب براي توسعه باغات انـار در لرسـتان لـزوم توجـه               وج

علاوه بـر ايـن،   . نماييدن منطقه ضروري ميبيشتر را به توليد انار در اي  
اريـابي و   از مهمترين مشكلات توليـد انـار اسـتان ضـعف سيـستم باز             

بـا وجـود مطالعـات زيـادي كـه در           . باشـد بازارساني اين محصول مي   
اي در ازاررساني محصولات انجـام شـده مطالعـه      خصوص بازاريابي و ب   

نجام نشده است، با توجه بـه اينكـه         در لرستان ا  خصوص بازاريابي انار    
 و مـستعد    باشـد مـي كـشاورزي   اليت عمده اقتصادي استان لرستان      فع

 محصول انار و لـزوم توجـه        اين استان براي توليد   بودن شرايط اقليمي    
پـژوهش  در  ايـن محـصول،     اني  يل و مشكلات توليد و بازاررس     به مسا 

ايــن و ارزيــابي اقتــصادي بازاررســانيانار حاضــر بــه بررســي مــسايل 
بنابراين هـدف اصـلي     .  در استان لرستان پرداخته شده است      مسيرهاي

-عمـده تعيـين حاشـيه     مقاله بررسي سـاختار و عمليـات  بازاررسـاني،           
يي رآ تعيين مسيرها و كـا     فروشي و حاشيه كل بازار يابي،     فروشي، خرده 

) بهترين مسير بـازار يـابي      (تعيين بهترين روش عرضه   بازار يابي انار و     
  .باشدانار در استان لرستان مي

  
 هامواد و روش

 پــژوهش از طريــقايــن و اطلاعــات مــورد اســتفاده در داده هــا 
 پرسـشنامه مربـوط بـه    50كـه  ( پرسـشنامه  100مصاحبه حـضوري و    

 پرسشنامه مربوط   15فروش،  ه پرسشنامه مربوط به خرد    30ننده،  توليدك
 بـه  )باشـد رسشنامه مربوط به تبـديل كننـده مـي         پ 5فروش و   به عمده 

و به روش نمونه گيري تـصادفي سـاده         1388صورت مقطعي در سال     
سطوح بـازار سـر     در به دليل وجود نوسان درقيمت انار،     . آوري شد جمع

يمـت در   نگين وزنـي ق   فروشي و غيره از ميا    خرده  فروشي،  عمده  مزرعه،  
  :)3( استفاده شد از رابطه زيرشده يادهر يك از سطوح
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ام iفـرد   ) فروختـه شـده   (قيمـت انارخريـداري شـده       itPدراين رابطه   
 ام در   iفـرد   ) شـده ه  فروخت ـ(خريداري شـده    مقدار انار itQام،  tدردوره

wrPام و tدوره ف  در سطوح   )ميانگين وزني قيمت  ( متوسط    نيز قيمت  ,
  . مختلف بازار است

 تعريـف   يهـاي  حاشـيه بازاريـابي را تمـام هزينـه         )18 (والن و ترنر  
ن تـا  بازاريابي محصول از زمان برداشـت آ اند كه در جريان مسير   كرده

اما براي تجزيه   . كننده ايجاد شده است   بل از رسيدن به دست مصرف     ق
توان حاشيه بازاريابي مربوط به هر عامل بازاريابي را         و تحليل بهتر مي   

به اين منظور اگر قيمت فروش عامل بازاريابي مورد نظر          . محاسبه كرد 
 نـشان  BPرا بـا   و قيمت فروش عامل بازاريابي قبـل از آن  APرا با  

  :  دهيم نگاه خواهيم داشت
ABA PPMM   

حاشـيه  . حاشيه مربوط به عامل بازاريـابي اسـت       AMMكه در اينجا    
بازاريابي كل نيز كه به صورت اختلاف قيمـت توليدكننـده و مـصرف              

 به هر يـك     يابي مربوط كننده تعريف مي شود و از مجموع حاشيه بازار        
  :دست مي آيداز عوامل بازاريابي به
.... BApr MMMMPPMM  

 قيمـت خـرده فروشـي،    rP، حاشيه كل بـازار  MMكه در رابطه بالا   
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pP    قيمت توليدكننده وBMM     ـ  ه عامـل   حاشيه بازاريـابي مربـوط ب
همچنين سهم هر يك از عوامل بازاريابي از قيمت         .  است Bبازاريابي

  :نهايي محصول نيز با استفاده از رابطه زير قابل محاسبه است
100]./)[( rBA PPP =  سهم عامل بازار يابيAاز قيمت نهايي محصول   

 ـ       ي ه صـورت درصـدي از قيمـت نهـاي         هر گاه حاشـيه بازاريـابي ب
مـده را ضـريب هزينـه بازاريـابي         محصول بيان شود ضريب بدسـت آ      

دهنــده مجمــوع ســهم تمــامي ايــن ضــريب كــه نــشان . گوينــد مــي
 نمايش داده   rباشد با هاي بازاريابي از قيمت نهايي محصول مي       واسطه

  :)7( شود مي
100]./)[( rpr PPPr   

ــادهيرشريواســتاوا ــراي محار) 14(  و ران ــارايي وشــي را ب ســبه ك
شـود كـه    بودن كارايي بازار يابي موجب مي     بالا. اندبازاريابي ارائه كرده  

-وش بـا قيمـت بـالاتر يـا رضـايت مـصرف            درآمد توليدكنندگان با فر   
كنندگان با كاهش قيمت خريد يا هر دو با كاهش تفاوت قيمـت بـين               

قـق بـا تقـسيم      ايـن دو مح    .دو فروش نهايي در بازار منتفع گرد      خريد  
 و  1ناكارايي كلي يـك نظـام بازاريـابي بـه دو جـزء ناكـارايي قيمتـي                  

 با استفاده از روابط فـوق، ناكـارايي را بـه صـورت زيـر                2ناكارايي فني 
 :تعريف كردند

PIPE   كارايي قيمتي:1
MMMCPI /: يناكارايي قيمت  

TITE   ي كارايي فن:1
MMCWTI /:ناكارايي فني  

OIOE    كل كارايي:1
MMCWMCOI /)(  :يي كلناكارا   

مجمـوع هزينـه بازاريـابي و       اگـر   . هزينه ضايعات است  CWكه در آن  
 يي صفر خواهد بود و اين نـشانه       آنه ضايعات برابر صفر باشد، ناكار     هزي
. كامل نظام بازاريابي و در واقع نشانه بازار رقابت كامـل اسـت            يي  آكار

يي آناكـار ها برابر با حاشـيه بـازار باشـد،       مقدار اين هزينه  اگر  برعكس،  
 ايـن نظـام      كه نشانه ناكارا بـودن     ،نظام بازاريابي برابر يك خواهد بود     

يي نظام بازاريـابي كمتـر باشـد مـسير ونظـام          آهرچه مقدار ناكار  . است
  .ابي بهتر است و بايد بيشتر مورد توجه قرار گيردبازاري

  
   و بحثنتايج

 مـسير   9ررسـي صـورت گرفتـه در پـژوهش حاضـر            با توجه به ب   
ه كتشخيص داده شد،      لرستان ناستا براي انار توليد شده در     بازاررساني

رهاي كليـه مـسي  . باشـد  نمـي اهميـت همـه مـسيرها بـه يـك انـدازه      
ترسـيم   قابـل    1ستان به صورت نمـودار      ر لر انار توليدشده د  بازاررساني  

                                                            
1- Price  
2-Technical  inefficiency 

 ـ   براي ترسيم مـسير   . است  ب آن مـسيرهايي كـه     هاي بازاررسـاني، اغل
گيرد، بـه    موجود در برمي   هايده جابجايي محصول را در بين مسير      عم

شـده و آنهـايي كـه بـا         هاي اصلي در مركز نمودار ترسيم       عنوان مسير 
 اصـلي قـرار     حجم كمتر انتقال را به عهده دارنـد، در دو سـوي مـسير             

  . گرفته است
عيـين كـردن حاشـيه بازاريـابي،        با توجه به نمودار قبلي و بـراي ت        

هاي زينـه بازاريـابي، بـه تفكيـك، مـسير         ي بازاريابي و ضريب ه    كارآي
  :گانه زير مورد مطالعه قرار گرفته است بازاررساني نه

 توليدكننده : 1مسيركننده مصرف  
 توليدكننده : 2مسير دلالان داران  دانمياستانفروشان داخل  خرده  

  كننده مصرف
 توليدكننده : 3مسيرفروشان داخل استان  عمدهفروشان داخل استان  خرده
كننده مصرف  
 توليدكننده : 4مسيرفروشان داخل استان  عمدهفروشان خارج استان  عمده
فروشان خارج استان  خردهكننده مصرف  
 توليدكننده : 5مسيرفروشان خارج استان  مدهعصادرات  
 توليدكننده : 6مسيرفروشان خارج استان  عمدهفروشان خارج استان  خرده
كننده مصرف  
 توليدكننده : 7مسيرفروشان داخل استان  عمدهصادرات  
 توليدكننده : 8مسيركنندگان  تبديلفروشان  عمدهفروشان  خرده
رب انار ( كننده مصرف(  
 توليدكننده : 9مسيركنندگان  تبديلكنسانتره ( كننده مصرف(  

در  ، 1 جـدول  با توجه به اطلاعات بدست آمده از تحقيـق و نتـايج   
دارا  مـسير بـازار يـابي        9 كه كوتاهترين مـسير را در بـين          -مسير اول 

 بـه   رسـد كننده مي ه به دست مصرف   محصول انار بدون واسط     باشد   مي
 درصـد   100 از قيمـت نهـايي محـصول         همين دليل سهم توليدكننده   

سـهم را از  سير دوم، توليدكننـدگان بيـشترين       درم ـ. بدست آمده اسـت   
ايـن مـسير    . دهندبه خود اختصاص مي   ) 5/47(ي محصول   قيمت نهاي 

 بـين مـسيرهاي      را در  )6300 (يـابي كـل بازار   حاشـيه    كمترين ميـزان  
-ردهبرعكس، در مسير سوم خ    . ده است به خود اختصاص دا   بازاررساني  

دهنـد و  را بـه خـود اختـصاص مـي       ) 5000(فروشان بيشترين حاشـيه     
  بيـشترين سـهم از قيمـت نهـايي محـصول           ليدكنندگان نيـز داراي   تو
بنـدي  بندي و دسـته   هاي اين مسير درجه   ژگي  از وي . باشندمي) 21/41(

 لرسـتان صـورت     رت مكانيزه دراسـتان و بـا نـام انـا          محصول به صور  
- عمـده  كنندگان محـصول خـود را بـه       مسير چهارم، توليد  در. گيرد مي

بنـدي  فروشان استان بعد از درجه    فروشان داخل استان فروخته و عمده     
فروشـند و   فروشان خارج اسـتان مـي     ده محصول را به عم    بنديهو بست 

سـهم را از    بـالاترين   و  فروشان  را خرده ) 6000(بيشترين ميزان حاشيه    
. دهنـد دكنندگان به خود اختصاص مي    تولي) 34(قيمت نهايي محصول    

بندي محصول به   و بسته بندي  ميت اين مسير در اين است كه درجه       اه
 استان و با نام انار لرسـتان بـراي عرضـه بـه             ر د مكانيزه صورت كاملاً 
  .گيردها صورت ميساير استان
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  در لرستانهاي بازاررساني انار توليد شده مسير نمودار -1 شكل
  

فروشـان  توسـط عمـده   مسير پنجم كه محصول انـار لرسـتان         در  
 انـار   معمولاً  شود،  و صادر مي  خارج از استان خريداري     ) كنندگان  صادر(

 در كـشور    رها كـه از نظـر ميـزان توليـد انـا           ن ساير استا  مخلوط با انار  
 اًتدر اين مسير انار با قيمـت نـسب        . شودي دارند صادر مي   هاي بالاي  رتبه
 ولـي  شـود ي نسبت به مسيرهاي قبلي از توليدكننده خريداري مي       بالاي

تر از مسيرهاي قبلـي     پايين درصد است كه     71/28توليدكنندگان  سهم    
حاشـيه كـل    و اين به دليل قيمـت بـالاي صـادرات اسـت و               باشدمي

ساختار مـسير شـشم بـه       . هاي قبلي بيشتر است   ز از مسير  ني) 17375(
يـن تفـاوت كـه طـول مـسير كوتـاهتر            رد بـا ا   ا شباهت د  مسير چهارم 

بـه  سـهم از قيمـت نهـايي محـصول          بيشترين  در اين مسير    . باشد مي
ازار يابي كمتـر از     اختصاص دارد و حاشيه كل ب     ) 75/43(يدكنندگان  تول

  .باشدمسير چهارم مي
دو منجـر بـه صـادرات       ساختار مسير هفتم به مسير پنجم كه هـر        

محصول ا اين تفاوت كه در اين مسير        شباهت دارد ب    د،  شومحصول مي 
-فروشان داخل استان از توليدكننده پـيش      عمده) صادركنندگان(توسط  

ر داخل استان بـه نـام       محصول د بندي  و بسته بندي  و درجه   خريد شده   

صـادر   هلند  به كشورهاي آلمان و صورت گرفته و مستقيماً    انار لرستان 
فروشـان  صـادرات عمـده    به دليل قيمت بـالاي        در اين مسير   .شودمي

به خود اختـصاص    ) 10/72( محصول   بالاترين سهم را از قيمت نهايي     
 مـسير تبـديلي توليـد رب انـار         درمسير هشتم، محـصول وارد    . دهدمي
) 36400(كنندگان بيشترين ميزان حاشـيه      يلدراين مسير تبد  . شود مي

انـد   خـود اختـصاص داده  بـه ) 56(و سهم را از قيمت نهايي محـصول       
زقيمـت  كننـدگان ا كنندگان چند برابر سـهم توليد     ريكه سهم تبديل  بطو

) 4(محصول   قيمت نهايي    زكنندگان ا  سهم توليد   .محصول است نهايي  
فتـه  ب هزينه اين مسير افزايش يا      ضري لي كمتر است و   هاي قب از مسير 

. باشـد  محصول ميها از قيمت نهاييكه حاكي از افزايش سهم واسطه   
كننده وارد مسير تبديلي توليد     يداري شده از توليد   در مسير نهم، انار خر    

شود و مانند مسير هشتم بيـشترين حاشـيه و سـهم را از              كنسانتره مي 
. ن بـه خـود اختـصاص داده اسـت         كنندگاقيمت نهايي محصول تبديل   

تـرين سـهم از قيمـت نهـايي         ي پايين كنندگان در اين مسير دارا    توليد
  . باشند ميگانه  ههاي ندر بين تمام مسير) 85/1(محصول 
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  يابي نهايي محصول و ضريب هزينه بازارهاي مختلف بازاريابي، سهم عوامل بازاريابي از قيمتحاشيه– 1جدول 

  مسيرهاي بازاريابي
_______________ 

  شرح
  9مسير   8مسير  7مسير   6مسير   5مسير   4مسير  3مسير   2مسير  1مسير 

  45711  20711  5/5335  3311  5/5835  5/5283  5/3753  2311  453  )ينه ضايعاتبه استثناي هز(هاي بازاريابي كل هزينه
  1300  1000  250  600  400  350  350  600  100  هزينه ضايعات

  139740  36400  -  -  -  -  -  -  -  )ريال(كننده حاشيه مربوط به تبديل
  -  11000  17575  -  -  5000  4700  -  -  )ريال(فروشي داخل استان حاشيه عمده

  -  11000  -  4000  17375  2200  -  -  -  )ريال(فروشي خارج استان مدهحاشيه ع
  -  15000  -  5000  -  6000  5000  3500  -  )ريال(فروشي حاشيه خرده

  139740  62400  17575  9000  17375  13200  9700  6300  0  )ريال(حاشيه كل بازاريابي 
  85/1  4  89/28  75/43  71/28  34  21/41  5/47  100  )درصد(كننده از قيمت نهايي محصول سهم توليد

  -  -  -  -  -  -  -  66/6  -  )درصد(سهم دلالان از قيمت نهايي محصول 
  -  -  -  -  -  -  -  6/16  -  )درصد(داران از قيمت نهايي محصول سهم ميدان
  81/99  56  -  -  -  -  -  -  -  )درصد(كننده از قيمت نهايي محصول سهم تبديل
محصول  از قيمت نهايي فروش داخل استانسهم عمده

  -  92/16  10/72  -  -  25  48/28  -  -  )درصد(
استان از قيمت نهايي محصول فروش خارج سهم عمده

  -  92/16  -  25  28/71  11  -  -  -  )درصد(
  -  07/23  -  25/31  -  30  3/30  1/29  -  )درصد(فروش از قيمت نهايي محصول سهم خرده

  81/99  96  10/72  25/56  28/71  66  78/58  5/52  0  )درصد(يابي ضريب هزينه بازار
  هاي پژوهشيافته: مأخذ

  
  هاي بازاريابييي كل در مسيركارآيي فني و كارآ يي قيمتي، كارآ-2جدول 

  9  8  7  6  5  4  3  2  1  شرح  مسير
  68/0  67/0  69/0  63/0  67/0  60/0  61/0  63/0  -  يي قيمتيكارآ
  991/0  984/0  98/0  93/0  97/0  974/0  96/0  90/0  -  يي فنيكارآ
  67/0  66/0  68/0  56/0  64/0  58/0  57/0  53/0  -  كليي كارآ
  هاي پژوهشيافته: مأخذ

  
اكثر اين امر ناشي از وجود حداقل قيمت خريد اوليه محصول و حد           

بـه همـين    . باشـد گانه مي  هاي نه  مسير در بين هزينه خدمات بازاريابي    
ضـريب    ،  )139740(  داراي بيشترين حاشـيه بازاريـابي      اين مسير دليل  

  .باشددر بين مسيرها مي) 81/99(بازاريابي هزينه 
يي مــسيرهاي مختلــف ، كــارآ1اطلاعــات جــدول بــا اســتفاده از 

  . ارائه شده است2بازاريابي محاسبه و در جدول 
 قيمتـي   ييلاترين ميـزان كـارآ    ، در مجمـوع بـا     2 جدول   بر اساس 

توسـط  انـار   درات  كه مربوط به مسير هفتم يعني مسير صا        است،69/0
متي اين  ييي ق دليل بالا بودن كارآ   . باشد داخل استان مي   انصادركنندگ
 دراين  هاي بازاريابي محصول به حاشيه بازاريابي     نسبت هزينه است كه   

چند در  ترين ميزان را دارد و هر     در مقايسه با ساير مسيرها، پايين     مسير  
ت اما بـه    اس يابي از مسيرهفتم بالاتر   مسيرهاي تبديلي حاشيه كل بازار    

باشـند بـه   نيز متعلق به مسيرهاي تبـديلي مـي  ها  اكثر هزينه نسبت حد 
 اختـصاص يافتـه     يي قيمتي به مسير هفـتم     رين كارآ همين دلايل بالات  

هاي دوم و   در رتبه ) مسيرهاي تبديلي (و هشتم   هاي نهم   است و مسير  
ط قيمتي مربو يي  ترين كارآ يينپا. يي قيمتي قرار دارند   سوم از نظر كارآ   

اين امـر ناشـي از وجـود     باشد، كه   مي60/0ه ميزان   و ب چهارم   مسير   به
 مـسير    در ايـن   يـابي ي بازاريابي نسبت به حاشـيه بازار      هاي بالا هزينه
 هزينـه ضـايعات     يي فني، با توجه به كـم بـودن        در مورد كارآ  . باشدمي

مام مـسيرها در كـل بـالا        تفني  يي  حاشيه كل بازاريابي كارآ   نسبت به   
تبـديل  ( مسير نهـم    به مربوط) 991/0(ني  بالاترين كاراريي ف  . باشدمي

 ر وجود كمترين ميزان نسبت ضـايعات      كه علت اين ام   است  ) كنسانتره
 .باشـد مـي  نظرهاي مـورد   بين مـسير   يابي بالا در  به ميزان حاشيه بازار   

 اسـت،   ازاريـابي  به مسير دوم ب    نيز مربوط ) 90/0(يي فني   كمترين كارآ 
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 ـ          رفـتن ميـزان ضـايعات      الا  كه به علت طولاني بودن مسير و به تبع ب
  . باشدمي

مـسير  (  بـه مـسير هفـتم      )68/0(بازاريـابي   كـل   يي  بالاترين كارآ 
اختـصاص دارد ايـن امـر       ) انداخل اسـت  فروشان  صادرات توسط عمده  

. باشد، مي هاي كم به نسبت حاشيه بازار يابي بالا       د هزينه وجوناشي از   
اشـداين امـر   بدوم مـي و مربوط بـه مـسير     ) 53/0(يي كل   كارآكمترين  

 و هزينه ضـايعات محـصول بـه         ناشي از اين است كه هزينه بازاريابي      
  . ها بالاترين ميزان را دارديابي اين مسير در بين مسيربازار حاشيه
 
  گيرينتيجه

ي ي كه ميـزان كـارآ     مهمترين نتايج اين پژوهش حاكي از آن است       
يي فنـي    كـارآ  ازاررساني انار لرستان از ميـزان     هاي ب قيمتي براي مسير  

 هاي مورد نظر در حد بالايي     يي كل بازاريابي مسير   ترو سطح كارا  پايين
 با  ، مسير هفتم  ، بهترين مسير بازار يابي    ،هاييبا توجه به كارآ   . باشدنمي

تمـام  بـين   در  ) 69/0( يي قيمتـي  و كـارآ  ) 68/0(بالاترين كارآيي كل    
نيـز  ) 98/0(يي فني مطلوبي    ارآكاًنسبتباشد كه   ميهاي مورد نظر    مسير
ها بـا    به ترتيب بهترين مسير    هاي نهم و هشتم   و بعد از آن مسير     ،دارد

ي بازاررسـاني   ها مـسير  در بـين   ،قيمتييي  كارآيي كل و    بالاترين كارآ 

يي فني در بين تمام مسيرها متعلق بـه         بالاترين ميزان كارآ   ( باشندمي
وري انـار نيـز بـه       خ ـهاي تـازه   در مسير  .)مسيرهاي نهم و هشتم است    

يي كل، بهتـرين    بالاترين ميزان كارآ  و سوم با    هاي چهارم   رتيب مسير ت
 با توجه به نتايج تحقيق      .باشندميمسيرهاي عرضه انار استان لرستان      

هاي سياستي ذيل را براي بهبود سيستم بازاررساني انار         توان توصيه  مي
  :لرستان ارائه كرد

يل بـالاي   يي بـالايي مـسير صـادراتي، و پتانـس          با توجه به كارآ    -
ريزان و  محور در دستور كار برنامه    استان در توليد انار، رويكرد صادرات       

در ايـن راسـتا، ارائـه تـسهيلات بـه           . گزاران بخش قرار گيـرد    سياست
  .هاي صادراتي ضروري استصادركنندگان و فراهم نمودن زيرساخت

اررسـاني انـار لرسـتان،      يي قيمتي مسيرهاي باز    براي بهبود كارآ   -
هاي بازاررساني و توجه بيشتر به مسئله بازاررساني انار و           هزينه كاهش

  .شودهاي حمايتي بازاررساني توصيه ميتقويت سياست
كارهاي افزايش سهم توليدكننده از قيمـت        يكي از مهمترين راه    -

ــصوص     ــدگان در خ ــه توليدكنن ــاني ب ــلاع رس ــصول، اط ــايي مح نه
ها از سـوي دولـت      هادههاي محصول و ن   هاي بازار مانند قيمت    شاخص

هـاي اطلاعـاتي بـراي بـازار محـصولات          لذا، تقويت پايگـاه   . باشدمي
  .كشاورزي نقش بالايي در حمايت از توليدكنندگان انار خواهد داشت
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