
 

 1 

در شهرستان خرمدرهبازاررسانی انگور  کانالهای وحاشیه بازاریابی   

 سیدهشیرین گلباز،  اسماعیل کرمیدهکردی، کبری کریمی 

 

 sh.golbaz@znu.ac.irدانشجوی دکترای ترویج و آموزش کشاورزی، دانشگاه زنجان، نویسنده مسئول: 

 e.karami@znu.ac.irار گروه ترویج، ارتباطات و توسعه روستایی، دانشگاه زنجان، یدانش

 kkarimi2004@gmail.com دانشجوی دکترای توسعه کشاورزی، دانشگاه زنجان،

 

 کیدهچ

حاشیه بازاریابی که در حقیقت تفاوت  روند.افزایش تولید و بازاررسانی مناسب آن از اهداف مهم بخش کشاورزی بشمار می

باشد که تولیدکنندگان بخش کنندگان است یکی از مسایل مهمی میقیمت دریافتی تولیدکنندگان و قیمت پرداختی مصرف

و نحوه ی  حاشیه بازاریابی انگوربه دنبال تحلیل پژوهش حاضر  .شوداند و موجب آسیب پذیری آنها میکشاورزی با آن مواجه

طی شهرستان خرمدره جهاد کشاورزی  سازمانهای مربوط به قیمت از آمارنامه . دادهاست شهرستان خرمدرهدر رسانی آن بازار

توصیفی با استفاده از روش نیز از طریق یک پژوهش  مربوط به بازاررسانیهای داده بدست آمده است. 1387 – 1391سالهای 

کشاورز انگورکار شهرستان خرمدره که از  260مصاحبه ساختارمند و با کمک پرسشنامه )پس از تایید روایی و پایایی آن( از 

با استفاده از الگوی حاشیه بازاریابی والن و ترنر، ای انتخاب گردیدند، گردآوری شدند. گیری چند مرحلهطریق روش نمونه

ریال بدست 44/10687و  55/2133،   90/8553حاشیه بازاریابی عمده فروشی، خرده فروشی و کل به ترتیب که مشخص شد 

درصد محاسبه شد، که این  04/17و  12/66، 55/19سهم تولید کننده، عمده فروش و خرده فروش نیز به ترتیب همچنین آمد. 

بازاررسانی محصول انگور همچنین نتایج نشان داد که،  ارقام حاکی از سود کمتر تولید کننده و سود بیشتر عمده فروشی است.

ولی از لحاظ  است.تازه در بین اکثر انگورکاران به صورت فروش مستقیم به عمده فروشان و کمتر به تعاونی ها و خرده فروشان 

گران و دلالان و کمترین آن به صورت های انگور بیشترین فروش انگورکاران از طریق فروش به واسطهوردهرآرسانی فبازار 

 باشد.کنندگان مییم به مصرففروش مستق
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Abstract 

Production increase and marketing are both considered as the important goals of agriculture. Marketing 

margin, the difference between the prices paid to producers and the price paid by consumers, is a crucial 

issue that agricultural producers are faced, causing their vulnerability. This study is to analyze the 

marketing margin of grape production in the Khoramdareh Township. The data related to the prices 

were obtained from the Khoramdareh Township Jihad Agriculture Organization between 1387 and 

1391. The data for grape farmers' marketing channels were also collected from a sample 260 randomly 

selected farmers through a descriptive survey and using a structured interview technique with a 

questionnaire. Using the Wallen and Turner marketing margin technique, the marketing margins for 

wholesale, retail and total prices were identified to be 8553.90, 2133.55, 10687.44 rials. The grape price 

share of final price (retail price) for producer, wholesaler and retailer were calculated respectively to be 

19.55, 66.12 and 17.04 percent. This  shows most of the profits goes to the wholesalers or dealers. 

Moreover, the marketing channel for grape is mostly through direct sale to wholesalers rather than to 

cooperatives of retailers. This channel for processed grape is mostly through the sale to dealers and then 

to wholesalers. Local rural markets and cooperatives have made only a small contribution to grape 

marketing. 

   

Keywords: marketing margins, grape, farmer, Khoramdareh Township. 
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 مقدمه

قیمت نفت قرار گیرد،  یهانوسانمشکلات ناشی از اقتصاد تکمحصولی )نفت( سبب شده است که اقتصاد کشور تحت تأثیر 

مقابله با این معضل، توسعه صادرات غیرنفتی است، که از مهمترین محصولات غیرنفتی، محصولات  یلذا مهمترین روش برا

شود و همچنین، در حال توسعه در نظر گرفته می یبه عنوان ستون فقرات کشورها یاست. بخش محصولات کشاورز یکشاورز

 & Jarrett؛ 1396)صالحی و نداف،  روستایی است یهااشتغالزایی و ایجاد درآمد بویژه در بخش یمهم برابه عنوان منبعی 

Anderson, 2017) .زیرکشت سطح لحاظ به هم که است در بخش کشاورزی باغی پرارزش محصولات ترینمهم از یکی انگور 

براساس آمار سازمان خوار و  (.1390موسوی و آجیلی، )شود می واقع کار و کشت مورد بالا ای تغذیه و اقتصادی ارزش هم و

تن بوده   77181122مجموعاً  2013( مقدار تولید انگور دنیا در سال Food and Agriculture Organizationبار جهانی )

سطح زیر کشت تن در رتبه دهم جهان قرار داشت، این در حالی است که با  2046420است که ایران در آن سال با تولید 

، 1فائوام قرار دارد ) 36کیلوگرم در هکتار در رتبه ی  98605هکتار در رتبه نهم قرار داشته و از لحاظ عملکرد با تولید  207537

هکتار سطح  595هکتار سطح زیر کشت یکی از مناطق انگورخیز کشور بوده و دارای  16401استان زنجان با حدود (. 2014

هکتار  312هکتار آبی و  15494هکتار سطح بارور ) 15806هکتار دیم( و  72هکتار آبی و  523زیر کشت انگور غیر بارور )

هکتار رتبه دوم تولید استان را داراست )آمارنامه کشاورزی،  4238 همچنین شهرستان خرمدره با سطح زیر کشتدیم( می باشد. 

سزایی در اقتصاد این (. انگور یکی از مهمترین محصولات پر ارزش باغی در شهرستان خرمدره به شمار می رود و نقش ب1389

ای از قیمت پرداختی عمدهامروزه با توجه به توسعه شهرنشینی و دور شدن مراکز تولید از نواحی مصرف بخش  منطقه دارد،

باشد. این به معنای به وجود آمدن شکاف قیمتی در سطوح ده هزینه های بازاریابی محصول میتوسط مصرف کننده در برگیرن

(. با توجه به اهمیت تولید انگور در 1386باشد )حسینی و همکاران، کننده و بالا بودن حاشیه بازاریابی محصولات میمصرف

 در شهرستان خرمدره ی بازاررسانی آن و نحوهاین پژوهش با هدف بررسی حاشیه بازاریابی محصول انگور  خرمدرهشهرستان 

 تنظیم گردیده است تا بتوان یکی از علل ناکارآمدی بازار این محصول را تایید کند.

نتایج اگونی صورت گرفته است. محصولات کشاورزی، مطالعات گون ی بازاررسانیو نحوه در زمینه بررسی حاشیه بازاریابی

حاشیه بازاریابی محصول گل رز بالا و غیرمتناسب است و مسیر ( نشان داد که 1396کیش و یوسفی متقاعد)زراعتپژوهش 

آپ نشان داد  –بازاریابی گل رز در استان کارا و شفاف نیست. نتایج تخمین توابع حاشیه بازاریابی با استفاده از الگوی مارک 

های بازاریابی و هزینه حمل ونقل با حاشیه بازاریابی درسطح خرده فروشی رابطه مستقیم دارد. همچنین نتایج ، هزینهکه قیمت

واحد ارزش افزوده  77/3ریال خدمات بازاریابی  1محاسبه کارایی بازاریابی گل رز با استفاده از روش شفرد نشان داد که به ازای 

از شرایط بازار، سیستم حمل و نقل نامناسب و دوری بازار فروش از محل تولید و نیز کمبود  شود. نبود اطلاعات دقیقایجاد می

( در پژوهش خود نشان دادند 1396صالحی و نداف ) .های تولیدکنندگان بودندترین مشکلات و چالشتسهیلات حمایتی از مهم

چنین، سهم گرم بوده است. همتومان به ازای هر کیلو 5213که حاشیه کل بازاریابی برای محصول گردو با پوست خشک برابر 

درصد بدست آمد. در این پژوهش ناکارایی  72و  10.7، 17.3خرده فروش، عمده فروش و تولید کننده از قیمت نهایی به ترتیب 

به شده است. درصد محاس 36.9فنی از ناکارایی قیمت مقدار بالاتری بدست آمد و در مجموع ناکارایی کل برای این محصول 

. وجود دارددهد بین قیمت خرده فروشی و قیمت عمده فروشی تاثیری مثبت و معنادار بر حاشیه بازاریابی نتایج نشان می

                                                            
1Food and Agriculture Organization (FAO) 
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تـرتیـب  خوری و خشکبار آن بهمسیر عمده بازاررسانی انگور تازه ( در پژوهش خود نشان دادند که1393لطفعلیان و همکاران )

است. همچنین سود « فروشخرده -فروشعمده -تـولیدکننده»و « فـروشخـرده -خـریـدارمحلـی -هتـولیـدکننـد»متشـکل از 

خالص کشاورز به ازای هر کیلوگرم خشکبار بیشتر از هر کیلوگرم انگور است. از طرفی، حاشیه بازاریابی در منطقه مورد بررسی 

. نتایج محاسبه کارایی نیز نشان داد که مسیرهای عمده باشدفروشی میفروشی بیش از حاشیه عمدهبالاست و حاشیه خرده

 در زمینه بازاریابی محصولات کشاورزی مطالعات مختلفی انجام شده است. .بازاررسانی کارایی مناسبی ندارند

 ( در استان گهکیلویه و بویر احمد نشان دادند که متوسط حاشیه عمده فروشی1390نتایج پژوهش کریمی نژاد و همکاران ) 

انگور از حاشیه خرده فروشی بیشتر بوده و سود خالص عملیات بازاریابی عمده فروشی بالا است. همچنین متوسط هزینه 

 21و  45درصد، و سهم عمده فروشان و خرده فروشان به ترتیب  34درصد، سهم تولیدکنندگان نهایی انگور  66بازاریابی انگور 

ه ای در مورد حاشیه بازاریابی محصولات انار و پرتقال در استان فارس نشان دادند ( در مطالع1390درصد بود. تقوی و اکبری )

( در پژوهش 1389که حاشیه کل این محصولات بیشتر از حاشیه عمده فروشی و خرده فروشی می باشد.اکبری و همکاران )

ن دادند که ضریب هزینه بازار برای خود که به تحلیل حاشیه بازاریابی میوه های خشک در استان فارس پرداخته بودند، نشا

بدست آمد. افروزه و همکاران  061/17و 794/16،  340/30، 167/21محصولات پسته، بادام، گردو و مغز گردو به ترتیب برابر 

( در مطالعه ای تحت عنوان بررسی اقتصادی تولید و بازاریابی انگور یاقوتی در منطقه سیستان نشان دادند که حاشیه 1388)

ریال است. نتایج پژوهش مهدی پیری و  6170، 3330، 9500ازاریابی، حاشیه عمده فروشی و حاشیه خرده فروشی به ترتیب ب

( نشان داد که حاشیه خرده فروشی زردآلو بیشتر از حاشیه عمده فروشی آن بوده است. تخمین توابع حاشیه 1388همکاران )

خود توضیح با بهره وقفه های توضیحی نیز حاکی از آن است که شاخص هزینه بازاریابی و اضافه بهاء و با بهره گیری مدل 

 های بازاریابی، مقدار تولید داخلی، قیمت تولیدکننده و قیمت خرده فروشی از عوامل موثر بر حاشیه کل بازاریابی می باشند. 

( خریداران محلی را از اصلی ترین عوامل در مسیر بازاررسانی محصول انگور دانسته و سهم تولید کننده را از 1388محمدی )

( 1386درصد ارزیابی کرده است. حسینی و آهو قلندری ) 64و  61، 63، 74قیمت نهایی غوره، انگور، مویز و شیره به ترتیب، 

بازاریابی زعفران ایران نشان دادند که حاشیه بازاریابی زعفران با قیمت آن در سطح  ای تحت عنوان تحلیل حاشیهدر مطالعه

خرده فروشی رابطه مستقیم و با هزینه های بازاریابی مانند هزینه دستمزد و هزینه حمل و نقل نیز، رابطه مستقیم و معنی دار ی 

درصد افزایش حاشیه بازاریابی  5/1روشی منجر به دارد. به طوری که یک درصد افزایش در قیمت زعفران در سطح خرده ف

درصد افزایش در حاشیه بازاریابی را در پی خواهد داشت  82/0زعفران می گردد. یک درصد افزایش در هزینه دستمزد، حدود 

( 1384)درصد در حاشیه بازاریابی می گردد. اشرفی و همکاران  68/0و یک درصد افزایش در هزینه حمل و نقل باعث افزایش 

در پژوهش خود به بررسی حاشیه بازاریابی انگور و کشمش در ایران پرداختند، نتایج نشان دادند که متوسط حاشیه خرده فروشی 

درصد می باشد.  59/25و  7/49از حاشیه عمده فروشی بیشتر است، و متوسط ضریب هزینه بازاریابی انگور و کشمش به ترتیب 

( در پژوهش خود 1389( و خالدی و همکاران )1386(؛ بیک زاده و چیذری )1384همکاران)پژوهشگرانی همچون کلانتری و 

 دهند. نشان دادند که کانال اصلی بازاریابی در ایران را تولید کننده، عمده فروش، خرده فروش و مصرف کننده تشکیل می

ل سیب زمینی خود را به عمده فروشان درصد کشاورزان منطقه محصو 64که ر پژوهش خود نشان داد ( د2011) 1زنواشیری

( در پژوهش خود که به بررسی حاشیه 2006) 2ایلوگاند. درپ فروشند و بالاترین سهم پولی را از این کانال دریافت داشتهمی
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بوده بازاریابی محصولات غیر چوبی در نیجریه پرداخته است. به این نتیجه رسید که، سهم تولیدکنندگان از قیمت نهایی ناچیز 

( در پژوهشی 2004) 1و هزینه حمل و نقل از عوامل اصلی افزایش قیمت این محصول در بازار مصرف برآورد شده است. چاریا

اشاره کرد که  کمبود اطلاع رسانی، تراکم و تاخیر در بازاررسانی محصولات و عدم زیر ساخت های مناسب باعث افزایش 

( در پژوهش خود نشان دادند که سهم تولید کننده از قیمت نهایی برای 2002) 2اران و همکخیرهزینه های بازار یابی می شود. 

 درصد می باشد.  31درصد و برای سیب کاجا  24سیب شین کولو 

 

 شناسی تحقیقروش

(. 1389استان زنجان را داراست )آمارنامه کشاورزی، انگور هکتار رتبه دوم تولید  4238شهرستان خرمدره با سطح زیر کشت 

انگور یکی از مهمترین محصولات پر ارزش باغی در شهرستان خرمدره به شمار می رود و نقش بسزایی در اقتصاد این منطقه 

ی ثانویه و پژوهش هاترکیبی از نوع تحلیل دادهدارد. به منظور دستیابی به اهداف پژوهش در این منطقه، از یک مطالعه کاربردی 

پیمایشی مقطعی استفاده شد که داده ها عمدتاً با کاربرد شناسی روش از  توصیفی تحلیلی استفاده شد. در پژوهش  -توصیفی

همچنین روش مصاحبه ساختارمند با کشاورزان با استفاده از ابزار پرسشنامه ی تولید شده توسط پژوهشگران گرداوری گردیدند. 

، مصاحبه های اولیه ی نیمه ساختارمندی با کارشناسان جهاد 1387 – 1391های ول انگور طی سالصدر شناخت قیمت مح

 کشاورزی صورت گرفت و اسناد مرتبط با قیمت سالانه محصول انگور مطالعه شد.

ویت در اجتماعی مانند عض -در سنجش نحوه ی بازاررسانی انگور از طیف های چند قسمتی استفاده شد. ویژگیهای اقتصادی

، مددکار ترویجی بودن، تعداد اعضای خانواده، تحصیلات باغدار، شغل خارج از باغ، سطح زیر بودن تعاونی، انگورکار نمونه

کشت انگور و مداخله گری دولت در قالب عضویت نیز با مقیاس های مختلف فاصله ای، ترتیبی و اسمی بدست آمدند. روایی 

دانشگاهی و اجرایی مورد بررسی قرار گرفت و پس از اصلاح محتوا  نیاز متخصص یپانل قیپرسشنامه از طر یی و ظاهریمحتوا

کشاورز و  30. همچنین پایایی پرسشنامه از طریق مطالعه ی اولیه با حدود قرار گرفت دییمورد تاو ظاهر سوالات پرسشنامه 

براساس فرمول محاسبه گردید. 74/0  مقدار آنتحلیل آزمون کرونباخ آلفا برای داده های ترتیبی چند قسمتی تایید گردید که 

نفر جامعه ی انگورکار، نمونه  3942( از بین 252؛ ص1391نمونه گیری کرجیسی و مورگان )پزشکی راد و کرمی دهکردی، 

گیری، تعیین گردید. ولی به دلیل عدم درصد خطای نمونه 5/5(  و با 25/0نفری با در نظر گرفتن حداکثر واریانس ) 294ای 

پرسشنامه جمع آوری  260دسترسی به همه ی نمونه ها و محدودیت مالی، انسانی و زمانی، در مراحل گردآوری داده ها، تنها 

باشد ، این نمونه نیز قابل قبول می3درصد افزایش یافت. بر اساس نظر اسحاق و مایکل 9/5بنابراین خطای نمونه گیری به  گردید.

(. داده های پرسشنامه ها با استفاده از تحلیل های توصیفی و استنباطی و با کمک 254؛ ص1391)پزشکی راد و کرمی دهکردی، 

حاشیه ( برای انجام محاسبات 1970) 4از الگوی حاشیه بازاریابی والن و ترنرقرار گرفتند. مورد تجزیه و تحلیل   SPSSنرم افزار

(، 1386(، بیک زاده و چیذری )1390استفاده شد، پیش از این هم در مطالعاتی چون انارکی و کرمی دهکردی )ی بازاریابی 

 شده بود.( از این فرمول استفاده 1379( و ترکمانی )1384مهدی پور و همکاران )

 

                                                            
1 Acharya 

2 Khair et al 

3 Issac and  Michael 
4 Wollen and Turner 



 

 6 

 نتایج و بحث

 ویژگی های فردی و مزرعه ای انگورکاران

سال سن داشتند که حاکی از بالا بودن سن انگورکاران  64درصد آنان بیشتر از  29سال بود و حدود  58میانگین سن انگورکاران 

 4/65محاسبه شد. از لحاظ تحصیلات، سطح سواد بیش از  سال  31است. میانگین سابقه باغداری در بین کل انگورکاران نیز 

درصد بی سواد( از آن گزارش شد. اکثر انگورکاران اظهار داشتند  41درصد کل انگورکاران در حد خواندن و نوشتن و پایین تر )

ای شغلی غیر از درصد از کل انگورکاران دار 45که در کنار شغل باغداری به فعالیت دیگری نیز مشغول هستند، طوری که 

درصد به عنوان مددکار ترویجی انتخاب شده بودند و  15درصد از افراد به عنوان انگورکار نمونه و  21باغداری بودند. حدود 

. هکتار محاسبه شد 88/1کشت انگور در بین کل انگورکاران میانگین سطح زیر درصد از آنها در تعاونی عضویت داشتند. 5/53

هکتار  3هکتار می باشد و اکثریت انگور کاران کمتر از  96/2ت اراضی زراعی آبی در بین کل انگورکاران  میانگین سطح زیر کش

زمین زراعی آبی داشتند. از لحاظ سطح زیر کشت اراضی زراعی دیم نتایج نشان داد که میانگین این اراضی در بین کل انگورکاران 

هکتار اراضی زراعی دیم دارند. میانگین  3که اکثر انگور کاران کمتر از  هکتار است و همچنین نتایج حاکی از آن است 17/2

 .تن در هکتار محاسبه گردید 74/9عملکرد تولید در هکتار در بین کل انگورکاران نیز 

 

 حاشیه بازاریابی انگور

اند، که حاشیه عمده فروشی  والن و ترنر حاشیه بازاریابی را به دو جزء حاشیه عمده فروشی و حاشیه خرده فروشی تقسیم کرده

اختلاف قیمت انگور در سطح عمده فروشی و قیمت انگور در سرمزرعه می باشد و حاشیه خرده فروشی در تازه خوری انگور 

بر گیرنده اختلاف قیمت خرده فروشی و عمده فروشی انگور است و حاشیه کل بازاریابی اختلاف قیمت مصرف کننده و تولید 

جمع حاشیه خرده فروشی و حاشیه عمده فروشی می باشد. روابط هر یک از این سه نوع حاشیه در زیر آمده کننده و یا حاصل 

 است:

 
Mr = Pr – Pw  (1)  

Mw = Pw – Pf (2)  

Mm = Mr + Mw  = Pr – Pf (3)  

 

 Pr ، 3کل بازارحاشیه   Mm، 2حاشیه عمده فروشی  Mw،  1حاشیه خرده فروشی  Mrدر روابط فوق متغیرها عبارت اند از،  

در روابط فوق قیمت خرده فروشی قیمتی  می باشد. 6قیمت سرمزرعه  Pf، 5قیمت عمده فروشی  Pw، 4قیمت خرده فروشی

فرض شده که خرده فروش بابت خرید محصول از عمده فروش به وی می پردازد و قیمت عمده فروشی نیز قیمتی که عمده 

قیمت عمده فروشی، خرده فروشی و  1در جدول  ز وی دریافت می نماید.فروش بابت فروش محصول به مصرف کننده، ا

 سرمزرعه در طی پنج سال آورده شده است.

                                                            
1 retail margin (Mr) 

2 wholesale margin (Mw) 

3 margin total market (mw) 

4 retail price (Pr) 

5 wholesale prices (Pw) 

6 farm prices (Pf) 



 

 7 

 در شهرستان خرمدره به ریال 1387 – 1391میانگین قیمت انگور در طی سال های  -1جدول 

 قیمت سرمزرعه قیمت خرده فروشی قیمت عمده فروشی سال

1387 86/10892  12637 1700 

1388 7515 9380 2000 

1389 33/6935 17/9004 2400 

1390 14/14863 29/16767 2900 

1391 8/16666 4/19752 3300 

 2952 17/13108 63/11374 میانگین

 آورده شده است. 2از طریق داده های بدست آمده حاشیه بازار براساس فرمول والن و ترنر به صورت زیر محاسبه و در جدول 

 
 حاشیه بازار عمده فروشی، حاشیه خرده فروشی و حاشیه کل بازار در طی پنج سال به ریال -2  جدول

 حاشیه کل بازار حاشیه خرده فروشی حاشیه عمده فروشی سال

1387 85/9192 14/1744 10937 

1388 5515 1865 7380 

1389 33/4535 83/2068 17/6604 

1390 14/11963 15/1904 29/13867 

1391 14/11563 6/3085 74/14648 

 44/10687 55/2133 90/8553 میانگین

 

، جمع آوری  قیمت های سر مزرعه کشاورزان از طریق شهرستان خرمدرهبا توجه به قیمت های ثبت شده در جهاد کشاورزی 

ریال، حاشیه   90/8553مصاحبه و آمارنامه های کشاورزی در طی پنج سال مشخص شد که حاشیه بازار عمده فروشی انگور 

 ریال بدست آمد. 44/10687ریال و حاشیه کل بازار   55/2133فروشی  بازار خرده

همچنین در این تحقیق به منظور پی بردن به مسایل و مشکلات بازاریابی انگور و ارئه راهکارهایی در جهت کاهش حاشیه 

قیمت نهایی محصول انگور با استفاده از فرمول های زیر محاسبه بازاریابی، سهم تولید کننده، عمده فروش و خرده فروش از 

 گردید:

 
ShP = Pf/Pr*100              )4( 

Shw = (Pw-Pf)/Pr * 100   )5( 

Shr = (Pr-Pw)/Pr * 100  )6( 
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  .باشندقیمت سرمزرعه می  قیمت عمده فروشی و  به ترتیب قیمت خرده فروشی،   Pfو  Pr   ،Pwکه در این فرمول ها، 

ShP ،Shw  وShr  باشند.می 3و سهم خرده فروشی 2، سهم عمده فروشی1سهم تولید کنندهنیز به ترتیب 

 
 1387 - 1391سهم تولید کننده، سهم خرده فروش و سهم عمده فروشی از قیمت نهایی انگور طی سال های   -3جدول 

 سهم خرده فروش سهم عمده فروش سهم تولید کننده سال

1387 45/13 75/72 80/13 

1388 32/21 80/58 88/19 

1389 65/26 37/50 98/22 

1390 64/19 01/81 89/12 

1391 71/16 67/67 62/15 

 04/17 12/66 55/19 میانگین

 

درصد سهم  55/19اختصاص می دهد، تنها  تازه خورینشان می دهد مبلغی که مصرف کننده برای خرید انگور 3نتایج جدول 

درصد مبلغ کل توسط عوامل بازاریابی ) بدون انجام عملیات بازار یابی روی محصول  04/17و  12/66تولید کننده می شود و  

 انگور( سهم عمده فروشان و خرده فروشان می شود.

 

 های آنوردهآبازاررسانی انگور و فر

رود که واسطه ها بیشترین نوع بازار رسانی انگور بشمار می فروش مستقیم به عمده فروش یاکه  می دهدنشان  4تایج جدول ن

دهد که کشاورزان می ورده بیشتر بوده است. این نشانآهای آن عرضه شده اند، هرچند عرضه به صورت فروردهآتازه یا فریا انگور

تر از عمده ها پررنگفرآوردهها در خرید واسطهاند. در این زمینه نقش داشتهوری آن توجه افزوده انگور از طریق فربه ارزش

تعداد کمی از کشاورزان عرضه آنها از طریق فروشان است، در حالی که در خرید انگور تازه عمده فروشان فعالتر بوده اند. 

جاده گرفت. در بازار محلی کنار میها صورت تعاونیکنندگان، فروش مستقیم به خرده فروشان و به مصرفبازارهای محلی به 

ها تعاونیبه  عرضه وبه مصرف کنندگان عرضه شده بود درصد(  8/15)خوری تازهها یا سر مزرعه، انگور بیشتر به صورت 

 درصد( بیشتر به صورت انگور فرآوری شده گزارش شد. 8/8)و خرده فروشان درصد(  6/14)

 
 

 

 

 

 

 

                                                            
1 producers share (Shp) 

2 wholesale share (Shw) 

3retail share (Shr) 
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 توزیع فراونی بازاررسانی انگور و فرآورده های آن  -4 دولج

 هیچ کدام هر دو مورد فراورده های آن انگور تازه متغیر ها

 8/35 5/11 1/33 6/19 عرضه مستقیم به عمده فروش

 7/87 2/1 8/8 3/2 عرضه مستقیم به خرده فروش

 1/82 5/1 6/0 8/15 فروش مستقیم به مصرف کننده از طرق بازار محلی/ کنار جاده و غیره

 2/39 4/10 1/43 3/7 چرچیفروش به واسطه گران/ دلالان/ 

 2/84 8/0 6/14 4/0 فروش به تعاونی

 

 گیری نتیجه

نتایج . استهدف این پژوهش بررسی حاشیه بازاریابی انگور و نحوه ی بازاررسانی آن در بین انگورکاران شهرستان خرمدره 

باشد. می ریال 44/10687و  55/2133،   90/8553حاشیه بازاریابی عمده فروشی، خرده فروشی و کل به ترتیب دهد که مینشان 

(، 1384های اشرفی و همکاران)ی بیشتر بودن حاشیه عمده فروشی از حاشیه خرده فروشی است که با یافتهدهندهنشان  این

های کریمی نژاد و یافتهباشد. ولی نتایج نمی(  در یک راستا 1384( و مهدی پیری و همکاران)1388افروزه و همکاران )

صالحی  هاینتایج یافته کند. بالا بودن حاشیه کل نسبت به حاشیه عمده فروشی و خرده فروشی، بامی( را تایید  1390همکاران)

باشد. براساس نتایج پژوهش سهم تولید کننده، عمده فروش و خرده می( در یک راستا 1390تقوی و اکبری ) (؛ 1396و نداف )

درصد محاسبه شد که این ارقام حاکی از سود کمتر تولید کننده و سود بیشتر  04/17و  12/66، 55/19تیب فروش نیز به تر

وابستگی  نتایج نشان داد که همچنینباشد. ( در یک راستا می1390عمده فروشی است.که با یافته های کریمی نژاد و همکاران)

؛ لطفعلیان و همکاران (2011های شیرینواز )که با نتایج یافته باشدمی فروشانگران و عمدهبازار انگورکاران بیشتر به واسطه

ها و تعاونیی خود را به صورت مستقیم به عمده فروشان و کمتر به ن انگور تازهاکثرانگورکارا. باشد،در یک راستا می ( 1393)

گران فروش انگورکاران از طریق فروش به واسطهانگور نیز بیشترین های فرآوردهرسانی فروشند. از لحاظ بازارمیفروشان خرده

هایی در خصوص بهبود برنامهلازم است بنابراین باشد. میو دلالان و کمترین آن به صورت فروش مستقیم به مصرف کنندگان 

گردد تا کشاورزان های ترویجی تدوین رسانی از طریق برنامهآوری، صنایع تبدیلی و بازاردانش فر منطقهساختار بازاریابی در هر 

های کشاورزان کمک نموده تا بتوانند بتوانند ارزش افزوده بالاتری را بدست آورند. همچنین ترویج به تشکیل و تقویت تشکل

های فروشان ایفا نمایند. بهبود زیرساختفروشان و خردهها، عمدهتری را در بازار و کاهش حاشیه بازار از طریق واسطهنقش فعال

تواند به های کشاورزان در این راستا میهای اعتباری حمایتی در تقویت تشکلو تنظیم سیاست ل و صنایع تبدیلیحمل و نق

 .نماید ش آفرینی هرچه بیشتر کشاورزان کمکنق
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(. ارزیابی و ضعیت بازاریابی تعاونی های تولید دام و طیور )مطالعه موردی 1384زاده، م. و اسدی، ع. )ری، خ.، قهرمانکلانت

 .134-107: 52های منتخب(. اقتصاد و توسعه کشاورزی، استان

خوری و خشکبار مطالعه (. ارزیابی شبکه بازاریابی محصول انگور در دو مسیر تازه1396) ا. ،امینی، ع. و یوسفی ، ز.،لطفعلیان

 . 97-75(:86) 22. اقتصاد کشاورزی و توسعه .موردی شهرستان ملایر

(. بررسی مسایل بازاررسانی انگور دیم در شهرستان ممسنی. موسسه پژوهش های برنامه ریزی، اقنصاد 1388محمدی، د. )

 .1163توسعه روستایی. مرکز تحقیقات کشاورزی و منابع طبیعی.  کشاورزی و

 اولین. کشاورزی محصولات ضایعات میزان کاهش در کشاورزی آموزش و ترویج نقش (.1390) ع. آجیلی، و ،.م موسوی،

 .خوزستان استان نور پیام دانشگاه پایدار، کشاورزی به دستیابی راهبردهای ملی همایش

پژوهشی  -(. بررسی بازاریابی محصول سیب زمینی در ایران. مجله علمی1384صدراشرفی، م. و کرباسی، ع. )مهدی پور، ا.، 

 .121 -131: 11علوم کشاورزی. 
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