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 چكيده

با اين نگاه مصرف تخم مرغ . باشدميكالايي مصرف كنندگان  تامين پروتئين در سبدتوان گفت تخم مرغ يكي از منابع مهم مي
تخم مرغ شناسنامه دار به عنوان كالايي كه داراي هويت و . نمايدبراي جامعه بيشتر اهميت پيدا مي بهداشتي و داراي كيفيت

بوده و از  . . .كننده، محل توليد، تاريخ توليد، تاريخ مصرف، اطلاعات تركيبات غذايي و  نشان يا برچسب حاوي اطلاعات توليد
 ها از نوع سري زمانيعه سعي دارد تا با جمع آوري دادهاين مطال. شودبهداشتي و داراي كيفيت محسوب مي دسته محصولات

ا و نشريات معتبر هعه به نهادهاي ذيربط و سايتاي، پيمايشي و مصاحبه حضوري و مراجمقطعي و انجام مطالعات كتابخانه
هاي بازار ه عمل آمده كانالپس از مطالعات و بررسي ب. نسبت به بكارگيري در مدل مورد نظر اقدام نمايد اقتصاد كشاورزي

اضافه سپس از طريق الگوي . مسير غالب بازاريابي مشخص گرديد براي محصول تخم مرغ شناسنامه دار بررسي شده و رساني
نتايج حاصله حاكي از پذيرش يكي از فروض تحقيق . نوبت صورت گرفت بهاء حاشيه بازاريابي مبادرت به برآورد متغيرها در دو

  ضمنا به دليل معني دار. ر بودمحصول تخم مرغ شناسنامه دا رده فروشي بر حاشيه كل بازاريابيثر بودن قيمت خوو م
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 پيشنهاد اعطاء يارانه به توليد كنندگان. شدن متغير هزينه حمل و نقل، اين متغير نيز موثر بر حاشيه بازاريابي تشخيص داده شد

  منظور تشويق مصرف كنندگان به تهيه ه يغات عمومي باين كالا جهت ترغيب به افزايش توليد و تعديل قيمت، افزايش تبل
هاي نوين ه كارگيري شيوهب تخم مرغ بهداشتي و داراي كيفيت، اطلاع رساني و آگاهي بخشي صحيح و وسيع ، فراهم سازي و

ذيربط و هاي خريد و فروش در جهت منطقي سازي حاشيه بازاريابي با رويكرد تجارت الكترونيك از سوي نهادها و دستگاه
ذيصلاح با نگاه بخش خصوصي و همچنين مهيا نمودن شرايط خريدهاي مدت دار و اعتباري از طريق ارائه تسهيلات و اعتبار به 

تر و جهت فروش مناسب منظور صرف اين نوع اعتبارات دره كنندگان شناسايي شده ب خريداران و خرده فروشان و يا توليد
  . كننده حاصل از اعتبارسنجي دقيق در اين پژوهش مطرح گرديده است يدتضمين برگشت سرمايه تول متعاقبا

 
  

 :واژگان كليدي
 قيمت خرده فروشي، مسير بازاريابيبازاريابي، تخم مرغ شناسنامه دار، الگوي اضافه بهاء، 
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مقدمه
پايه تعريف شفرد مكاني خاص نيست، بلكه  بازار بر
اي از زنان و مردان و يا گروهي از خريداران و  مجموعه

فروشندگان با تسهيلات خاص مبادله محصولات با يكديگر 
شود  چه از اين تعريف استنباط مي بنابراين آن. است

مسئله كيفيت ارتباطي است كه ميان عاملان بازار وجود 
به صورت مختلفي  1ابع اقتصادي كلمه بازاريابيدر من. دارد

ها بازاريابي را شامل كليه تعريف شده است كه اكثر آن
تر كالا را مراحل فروش و هر عملي كه بتواند زودتر و سريع

دانند در حالي كه بازاريابي داراي  به فروش رساند مي
تري نيز هست و شامل عمليات مختلف مفهوم وسيع
 و فروش و نيز مراحلي از فرايند توزيعود كه ش ديگري نيز مي

هايي در دهند همچنين وجود نوسان بازاريابي را تشكيل مي
قيمت محصولات كشاورزي حكايت از آن دارد كه از يك 

 هاي مناسب قيمت گذاري و توزيع براي محصولاتسو نظام
كشاورزي در داخل كشور وجود نداشته و از طرف ديگر 

در (ها در بازار محصولات كشاورزي ناكارايي و نارسايي
حاكم بوده است ) كننده  كننده و مصرف فاصله بين توليد

دهد  هاي مختلف نشان ميبه طوري كه در اين باره بررسي
كننده   كه سهم ناچيزي از قيمت پرداختي توسط مصرف

  شود و نرخي هم كه توسط كننده مي يدعايد تول
 ).1381شجري، ( بالاست غالباشود  مي پرداختمصرف كننده 

كنندگان داخلي و خارجي،  امروزه با افزايش تعداد توليد
كنندگان يكي از اهداف   رقابت براي جلب رضايت مصرف

بندي،  بندي، درجه  بهبود بسته. مهم هر بازاري است
قع محصول، كاهش قيمت فروش انبارداري و عرضه به مو

ها و كاهش  ها، كاهش حاشيه كه از طريق كاهش هزينه
شود، از جمله عواملي هستند كه در  گري ميسر مي واسطه

كنندگان نقش   كنندگان و مصرف جلب رضايت توليد
مهمي داشته و باعث افزايش بازاررساني محصول و رونق 

). 1390، رجايي و نصيري( شود بازار داخلي و خارجي مي
  هر چند از ديرباز امر بازاريابي به عنوان رويكردي

گرا با هدف ارايه خدماتي بهتر از رقبا در   كننده  مصرف
، ولي با  كنندگان مطرح بوده  جهت جلب رضايت مصرف

اي از دانش اقتصادي با  وجود اين بازاريابي به عنوان شاخه

                                                            
1  - marketing 

ن افزايش ، تنوع در ارايه كالاها و همچني گسترش مبادلات
هاي اخير اهميت بيشتري يافته  كنندگان در دهه  عرضه
در اين راستا بازاريابي انواع محصولات كشاورزي نيز . است

به موازات توسعه شهرنشيني و دورشدن مراكز مصرف از 
طوري كه در . نواحي توليد بيش از پيش اهميت يافته است

محصولات ، بازاريابي  ، سازمان ملل متحد 1950دهه 
كشاورزي را همراه با عوامل ديگر مانند تحقيقات و ترويج 

ثر در توسعه دانست و متعاقب آن خواستار واز عوامل م
ها به اين مقوله مهم در عرصه اقتصاد  توجه بيشتر دولت
در ايران نيز با توجه به گسترش . كشاورزي گرديد

هاي اخير و گذار كشاورزي از حالت  شهرنشيني در دهه
تي به مرحله نوين و در نتيجه با افزايش سهم سن

محصولات عرضه شده به بازار مصرف از كل محصولات 
حال  در. اي يافته است ، اين موضوع اهميت فزاينده توليدي

حاضر شكوه اصلي كشاورزان در نحوه عرضه محصولات 
، پايين بودن سهم دريافتي  توليدي آنان در بازار مصرف

. شودكه به مصرف كننده ارايه ميي است ها از قيمتآن
بيشتر كشاورزان و كارشناسان اين امر را ناشي از نقايص 

 دانندساختار بازار محصولات كشاورزي ميموجود در 
 سر  وجود اختلاف قيمت). 1383كاظم نژاد و نجفي، (

مزرعه و قيمت خرده فروشي يك امر طبيعي است و در 
اما در كشورهاي  كشورهاي توسعه يافته نيز وجود دارد

، بيشتر مربوط به خدمات  توسعه يافته اختلاف قيمت
، تبديل و  بندي  ، درجه بندي  بازاريابي همچون بسته

، در حالي كه در كشورهاي  است . . .تحويلي در منزل و 
خدمات بازاريابي اندكي در )  مانند ايران (درحال توسعه 

بالا بودن  از عوامل مهم.  گيرد مورد محصول انجام مي
هاي بازار  ، وجود ضايعات بالا و واسطه حاشيه بازار در ايران

). 1386،  بيك زاده و چيذري(  است)  خران دلالان و سلف(
ثر واما آيا شناسنامه دار بودن بر ترفيع فروش محصولات م

  است؟ در ابتدا ضروري است تا با اين محصول از نوع 
بيش از پيش آشنا ) رشناسنامه دا(بسته بندي و نشان دار 

دار به  در اين پژوهش اصطلاح محصول شناسنامه .شويم
  گردد كه داراي برچسب حاوي محصولاتي اطلاق مي
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، نوع  ، تاريخ توليد و تاريخ انقضاء اطلاعاتي چون مبدأ
ها در باشند و قابليت رهگيري آن محصول و مقدار آن مي

 قانون .طول زنجيره توليد تا مصرف وجود خواهد داشت
 فيتعر نيچن راي ريرهگ ستميس 1اروپا ييغذا موادي عموم

يي غذا مواد نمودن دنبال وي ريرهگ به بودن قادر دينمايم
 از استفاده و واناتيح هيتغذ د،يتول بخش در استفاده مورد
  .دباشيم عيوتوز ديتول مراحل دركل هاآن

كنندگان   هنگامي كه براي اولين بار مصرف 2001در سال 
هاي شفاف با  بندي شده در بسته  مرغ بسته  ايراني از تخم

كننده، تاريخ  كيفيت عالي و داراي برچسب شامل نام توليد
اي برخوردار شدند اين واقعه  مصرف و اطلاعات تغذيه

اگر . مرغ ايران بود  گر تحولي عظيم در صنعت تخم نشان
كنندگان را ملزم به  توليد قانونچه در آن زمان هيچ 

اين نوآوري . نمود مرغ نمي  هبود و ارتقاء كيفيت تخمب
برنده جايزه كريستال از كميسيون (توسط شركت تلاونگ 

تاثير بسزايي بر ديگر ) 2001مرغ در سال  المللي تخم بين
كنندگان داشت و آنان را تشويق به پيروي از اين  توليد

ساله پس از ظهور اولين  3در طي يك دوره . روند نمود
نوع مختلف  30بندي شده، عرضه بيش از   مرغ بسته  تخم

هاي متنوع از نظر اندازه و شكل  بندي مرغ، در بسته  از تخم
ظاهري در سراسر ايران گسترش يافت و بدين ترتيب 

صورت وزني و بدون ه عددي كه ب 30هاي  علاوه بر شانه
كنندگان   رسيد مصرف هاي يكنواخت به فروش مي اندازه

بيشتري براي محصول مورد نظر پيدا  قدرت انتخاب
هاي  همچنين اقدامات مهمي در رابطه با برنامه. نمودند

سازي با تكيه بر سمينارهاي علمي، تبليغاتي و فرهنگ
ها براي ارتقاء سطح آگاهي عمومي ها و كنفرانسنمايشگاه

ه مرغ و منافع آن براي سلامتي و تغذيه ب  در رابط با تخم
ها در نتيجه اين نوآوري. م صورت گرفتصورت فعال و مداو

  عنوان يك ماده غذايي طبيعي مهم بهه مرغ ب  تخم
 هاي كنندگان دوباره معرفي شد و مسئولان وزارتخانه  مصرف

بهداشتي و جهاد كشاورزي و سازمان دامپزشكي به سوي 
بندي و   تعريف و اعمال قوانين و مقررات جديد براي بسته

دفتر ( مرغ سوق داده شدند  برچسب مناسب براي تخم

                                                            
1  - EGFL 

 دار شناسنامهكنندگان تخم مرغ  انجمن صنفي توليد مطالعات
  ).1391ايران ، 
،  ، سنجش آن كنندگان  ، شناخت كردار مصرف بازاريابي

ريزي محصولات توليدي با  تبديل اين اطلاعات به برنامه
 . )1384مهدي پور و همكاران، ( باشد هدف رفع نيازها مي

به عبارتي بازاريابي تلاش آگاهانه است براي تخصيص 
ها بايد  سازمان. بهينه منابع و ايجاد نوعي تخصص در بازار

بازار هدف خود را بيابند تا بتوانند نيازهاي آن را بهتر 
ها را ، محصولات و خدمات مناسب با آن شناسايي كرده

ز اساس حركت بازاريابي جلوگيري ا.  مين كننداتهيه و ت
بازاريابي .  باشدفتن منابع و امكانات گوناگون ميهدر ر

بندي يا تنظيم بازارها و تعيين محصولات،   يعني بخش
  ). 1384مهدي پور و همكاران، ( ترين بازارها براي مناسب

در ادبيات بازاريابي، حاشيه بازاريابي به صورت اختلاف 
. است هاي زنجيره بازاريابي نيز بيان شده قيمت بين حلقه

هاي اصلي تعيين حاشيه كل بازاريابي گوشت قرمز،  لفهوم
  كنندگان با قيمت پرداختي مصرف قيمت دريافتي توليد
، به اعتقاد اودونل و همكاران. اشدب كنندگان نهايي مي

ثير عوامل گوناگوني است كه اثر احاشيه بازاريابي تحت ت
 به لحاظ. هر يك از اين عوامل، طي زمان نوسان دارد

هاي وثر بر توابع عرضه و تقاضا و كششنظري، عوامل م
شهبازي و ( دهد ها، حاشيه بازاريابي را تغيير ميقيمتي آن
دنبال برآورد اثر ه در اين پژوهش ب). 1388همكاران، 

، اثر قيمت بر  تبليغات بر بازاريابي محصولات شناسنامه دار
ه بازاريابي ثير كيفيت بر حاشيا، ت افزايش فروش يا بازاريابي

) بازاريابي(و همچنين شناسايي مسيرهاي بازاررساني 
توجه  همچنين با. محصول تخم مرغ شناسنامه دار هستيم

  يغذاي به اهميت محصول تخم مرغ كه در سبد مواد
اي برخوردار است، اين مصرفي شهروندان از جايگاه ويژه

. محصول به عنوان مطالعه موردي مد نظر قرار گرفت است
  ا در ابتدا ضروري است تا با اين محصول از نوعلذ

بيش از پيش آشنا ) شناسنامه دار(بسته بندي و نشان دار 
  اريابي بيشتر مربوط به سهمامروزه اهميت باز. شويم
  هاي بازاريابي در قيمت تمام شده محصول برايهزينه
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كننده است، به طوري كه طبق مطالعات صورت  مصرف
كنندگان براي   قيمت پرداختي مصرف% 50گرفته، حدود 

دهدشتي و (هاي بازاريابي است ربوط به هزينهخود كالا م
  ). 1385صيدزاده، 

، به تحليل اقتصادي  )1378(كاظم نژاد و صدرالاشرافي 
مطالعه (هاي اقتصادي  با استفاده از مدلحاشيه بازاريابي 

در اين مطالعه ضمن معرفي .  اندپرداخته)  موردي برنج
هاي حاشيه بازاريابي و همچنين شناسايي عوامل و  مدل

، اقدام به تخمين تابع  ثر بر حاشيه بازاريابيوسياست هاي م
ثر بر حاشيه بازاريابي برنج با وفاكتورهاي اقتصادي م

) هزينه بازاريابي(و   1)آپ  –مارك ( هاي  استفاده از مدل
ثر بر ومترين عوامل دهد كه مهم نتايج نشان مي.  شده است

هاي ناشي از تغيير  ، سياست حاشيه بازاريابي برنج در ايران
  . باشند هاي نفتي مي نرخ سوخت و فرآورده

در تحقيقي تحت عنوان بررسي ) 1390(رجايي و نصيري 
ستان اروميه با استفاده از بازاريابي محصول سيب در شهر

كارايي و سهم عوامل موثر بر حاشيه   مارك آپ الگوي
ها در  اند كه حاشيه اند و نتيجه گرفته يابي را نشان دادهبازار

مقدار بالايي بوده و  كننده  اين بازار نسبت به قيمت توليد
 ضمنا.  باشد ش از عمده فروشي ميفروشي بي  حاشيه خرده
همچنين .  كننده از قيمت نهايي پايين است  سهم توليد
ثيري اي تهاي بازارياب فروشي نسبت به هزينه  قيمت خرده

 .  دارتر برحاشيه بازار دارد تر و معنيبزرگ

  مسيرهاي بررسي به) 1388( بخشوده ، رفعتي و نيكوئي
  ساختار وضعيت در زينتي گياهان و گل بازاررساني مختلف

  و بازاريابي اقتصادي معيارهاي موجود بر اساس بازار
  داد است نشان نتايج . اندپرداخته  بازار ساختار هاي ويژگي

  كننده و  مصرف به فروش قيمت از كننده  توليد سهم كه
  اين مسير، در حال باشد در عينمي ينيپا بازاريابي راندمان

  كارائي  .است ينيپا فني كارائي بالا، ضايعات  وجود دليل به
  به نسبت فروشي  خرده قيمت بودن بالا دليل به قيمتي

  بالا نيز كل ييكارا نتيجه در و بالا مزرعه قيمت سر
  نسبت اين از بازاريابي عوامل ساير سهم باشد بنابراين، مي

  نشان بازار اين بررسي ساختار.  است كننده  توليد از بيشتر

                                                            
1  - Mark-up Model 

  ورود به شرايط و بوده غيرهمگن گل كالاي كه داده است
  . است حتميت عدم با ماتو و سخت بازار

  تدوين به منظور) 1388(رحمتي  نجفي و  اسماعيلي،
با تحقيقي  ماهي بازار يمشكلات توسعه حل براي رهيافتي

هرمزگان نتيجه  استان در ماهي يابي تحت عنوان بازار
  قيمت از صياد يا كننده  توليد سهماند كه عموما گرفته

  كم بسيار نهايي ي كننده مصرف  به وسيله شده پرداخت
  انواع بازاررساني بالاي ي حاشيه و صيادان پايين سهم .است
  نيز بندرعباس با مقايسه در لنگه بندر شهرستان در ماهي
  از ناآگاهي كه دهد مي نشان ارزيابي همچنين. است بيشتر
  امكانات و تسهيلات، مجوزهاي صيادي نبود بازار، شرايط

 .است صيادان مشكلات ترين مهم از زيربنايي
  محصول اهميت به توجه با) 1384(پور و همكاران مهدي
  خانوارهاي ايراني  به بررسي غذايي الگوي در زميني سيب

  با.  اند ايران پرداخته در زميني سيب محصول بازاريابي
  اندداده  نشان بازاريابي هزينه و بها اضافه توابع از استفاده

  اين قيمتي نوسانات در آنان نقش و ها واسطه كه وجود
  بررسي مورد هاي سال در اغلب ثيرگذار بوده وامحصول ت

بوده  فروشي  عمده حاشيه از بيش فروشي  خردهحاشيه 
  ميزان فروشي،  عمده و فروشي  خرده قيمت ضمنا. است

ترين توليد و نرخ ارز در بازار آزاد مهم ميزان صادرات،
  بين در اين. اندحاشيه بازاريابي تعيين شده ثر بروعوامل م
  كل حاشيه بر ثروم عامل ترينمهم فروشي  خرده قيمت

  نيز فروشي  فروشي  و قيمت عمده  خرده حاشيه و بازاريابي
  به .است بوده فروشي  عمده حاشيه بر ثروم عامل ترينمهم

  در و فروشي  عمده و فروشي  خرده قيمت كاهش منظور
  اند كهبازاريابي محققين توصيه نموده حاشيه نتيجه كاهش

  ايجاد به اقدام و دولت  بازار زياد رقيبان و عاملان بايد
  .نمايد كنندگان توليد مشاركت با هاي بازاررساني تعاوني

، حاشيه بازاريابي انگور )1384(سيد مهريار صدرالاشراقي 
و بيان نمود،   و كشمش در ايران را مورد مطالعه قرار داده

بررسي عوامل موثر بر حاشيه بازاريابي با استفاده از توابع 
ز تاثير عواملي اضافه بها و هزينه بازاريابي كشمش حاكي ا

  همچون ميزان صادرات، ميزان توليد محصول، قيمت افزون
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هاي بازاريابي انگور، ترين عوامل موثر بر حاشيهبر اين، مهم
نقل، ميزان توليد انگور، قيمت  هاي حمل وشاخص هزينه

همچنين . باشدخرده فروشي و قيمت عمده فروشي مي
فروش از قيمت كننده، عمده فروش و خرده  سهم توليد
ها محاسبه گرديد كه نتايج حاكي از افزايش سهم نهايي آن

كننده و عمده فروش از  خرده فروش و كاهش سهم توليد
قيمت نهايي انگور و كشمش طي دوره مورد مطالعه بوده 

  .است
اي تحت عنوان  ، مطالعه)1389(صفدر حسيني و همكاران 

 حاشيه بازاريابي تحليل ساختار بازار و اثر انتقال قيمت بر
انتقال نامتقارن . انددر صنعت گوشت گاو را بيان نموده

سود عوامل بازاريابي را   بازار، هثير بر حاشياقيمت با ت
كنندگان را كاهش   كنندگان و مصرف افزايش و رفاه توليد

بازار يك  هيكي از عواملي كه سبب افزايش حاشي. دهد مي
هاست كه ممكن است  قيمتانتقال نامتقارن   شود، كالا مي

 دادنتايج نشان . ناشي از ساختار غيررقابتي بازار باشد
ها در  ها و تعداد زياد واسطه پراكنش نامناسب كشتارگاه

حاشيه   ساختار بازار را غيررقابتي كرده،  زنجيره بازاريابي،
كنندگان را   كنندگان و مصرف بازار را افزايش و رفاه توليد

تايج برآورد الگوي حاشيه بازار نشان ن. كاهش داده است
ها و هزينه  انتقال قيمت  كه در بازار گوشت گاو ايران، داد

بازاريابي نامتقارن است و موجب افزايش حاشيه بازار شده 
  . است

يك تحليل اقتصادي از طريق مطالعه در ) 2011(باجانتري 
اريابي محصول سيب زميني در زمينه توليد ، فرآوري و باز

رده كه نتايج حاصل از عمل آوه اي از هندوستان بقهمنط
دهد اكثريت قريب به اتفاق كشاورزان آن آن نشان مي

طور ه در حال فروش محصول خود ب) درصد 64(منطقه 
مستقيم به عمده فروشان و حق العمل كاران بازارهاي 

توليد كنندگاني كه محصول . تحت نظارت ايشان هستند
عمده  –كننده  طول مسير توليدسيب زميني خود را در 

 اندوش رساندهبه فر ،مصرف كننده  –خرده فروش  –فروش 
را از اين كانال ) روپيه(پولي ) درصدي 65(بالاترين سهم 

اند و مسيرهاي بازاررساني دريافت داشتهدر مقايسه با ساير 
  .باشدنشان دهنده كارايي مسير مزبور مياين 

داشتند كه مصرف كنندگان بيان  )2005(هابز وهمكاران 
 عنوان يك سيستم تضمين كنندهه سيستم رهگيري را ب

ويژه زماني كه با ه نمايند بايمني مواد غذايي فرض مي
اما . اطلاعات اطمينان بخش مربوط به كيفيت همراه باشند

دهد كه قابليت رهگيري تقارن اطلاعات نتيجه نشان مي
  .دهدكاهش نمي توليد كنندگان را بين مصرف كنندگان و

  اطلاعات گنجانده شده در روي برچسب )2004(بردال 
 عنوان ابزاري جهت آگاهي دادن به مصرف كنندهه تواند بمي

 تصميم گيري را در درخصوص كيفيت گوشت بوده و
تر اساس ترجيحات مصرف كننده آسان انتخاب گوشت بر

  . نمايد
تجاري هاي  در تحقيقي بيان نمود، آگهي) 2001(كاتلر 

ترين ابزار بازاريابي براي انتقال اطلاعات يكي از معمول
مديران . كننده تقاضا به بازار مورد نظر است  تحريك

بازاريابي به منظور تهيه يك آگهي تجاري هميشه بايد از 
ريزي  راه شناخت بازار مورد نظر و انگيزه خريداران، برنامه

ا، پيام، رسانه، هتصميم گيري در زمينه هدف. را آغاز كنند
 هايبودجه ترويج، تركيب آميخته ترويج و ارزيابي نتايج، گام

بعدي بازار نسبت به محصول و شركت ما و همچنين 
محصول مشابه چه استنباطي دارد و تا چه اندازه به 

  .محصول ما آشناست
ي بازاريابي گوشت را با تغيير  حاشيه) 1985(ولگننت 

با توجه به انتظارات قيمتي جزيي در الگوي اضافه بها و 
برآورده نموده و دريافت كه ) انتظارات علايي(آينده 
ي قبل و نرخ دستمزد در  ي بازاريابي يك دوره حاشيه
ي  ثر بر حاشيهوهاي م ترين عامل هاي گذشته مهم دوره

  . بازاريابي گوشت هستند
ي  هاي سالانه طي دوره با استفاده از داده) 1991(هالووي 

در مورد هشت صنعت مواد غذايي از قبيل  1963 تا 1955
مرغ، لبنيات، ميوه، سبزيجات   گوشت خوك، گوساله، تخم

ي بازاريابي نمود و  و غيره اقدام به برآورد تابع حاشيه
ي بازاريابي را قيمت  ثر بر حاشيهوهاي م ترين عامل مهم

ي بازار، قيمت محصول در سر مزرعه،  محصول تقاضا شده
ا درصد تغيير مقدار كالاي عرضه شده سر مزرعه ها ي نوسان

  .ي بازاريابي معرفي كرد و هزينه



 53 )تخم مرغ نشان دار شهر تهران:مطالعه موردي(تعيين عوامل موثر بر بازاريابي محصولات شناسنامه دار
   

اي به بررسي  ، در مطالعه)2004(گيلسپي وهمكاران 
ها نشان دادند كه افزون بر آن. بازاريابي گوشت پرداختند

هاي بازاريابي  روش حراج متعارف بازاريابي گله گاو، روش
رسمي و ي پيمان غير نظير فروش به وسيله نامتعارفي

نتايج . گيرد حراج تلويزيوني نيز مورد استفاده قرار مي
ها همچنين نشان داد كه در انجام بازاريابي ي آن مطالعه

هاي نامتعارف استفاده  درصد از روش 39توليدات دامي، 
  .اند كرده

 توجه به اهميت محصول تخم مرغ كه در سبد مواد با
اي برخوردار است، جايگاه ويژهي مصرفي شهروندان از غذاي

اين پژوهش در نظر دارد تا اثر تبليغات بر بازاريابي 
، اثر قيمت بر افزايش فروش يا  محصولات شناسنامه دار

ثير كيفيت بر حاشيه بازاريابي و همچنين ا، ت بازاريابي
 محصول تخم مرغ) بازاريابي(شناسايي مسيرهاي بازاررساني 

تحقيق پيمايشي به شيوه مقطعي  شناسنامه دار را با روش
كنندگان محصول تخم مرغ  و تكميل پرسشنامه از توليد

و اطلاعات سري زماني بررسي  تهران شناسنامه دار شهر
  .نمايد

  
  ها فرضيه
 ثر وافزايش كيفيت محصولات بر حاشيه بازاريابي م

  .باشد مي
 ثير دارداتبليغات بر بازاريابي محصولات ت.  
 دار  بازاريابي محصولات شناسنامه قيمت خرده فروشي در 

  .ثر استوم
  

  روش تحقيق
  ها شيوه جمع آوري داده

از روش تحقيق پيمايشي به شيوه مقطعي و تكميل 
 پرسشنامه از توليد كنندگان محصول تخم مرغ شناسنامه دار

. آوري شده است و اطلاعات سري زماني جمع شهر تهران
و صورت گردآوري اطلاعات مورد نياز در اين پژوهش به د

اي از اطلاعات لازم از منابع رسمي،  بخش عمده. شده است
ها و مراكز دولتي و عمومي مثل سازمان صنعت،  كتابخانه

معدن و تجارت استان تهران، سازمان جهاد كشاورزي 
تره بار شهرداري  استان تهران، سازمان ميادين ميوه و

و بانك تهران، سامانه بازار محصولات كشاورزي تهران 

مركزي جمهوري اسلامي ايران به دست آمده در حالي كه 
برخي از آمار و اطلاعات مورد نياز با استفاده از روش 
پيمايشي، تهيه و تكميل پرسشنامه و مصاحبه حضوري با 

كنندگان و متعاملين بازار محصول تخم مرغ  توليد
بعد از  در اين مطالعه. ار فراهم شده استشناسنامه د

  با نظام بازاريابي و چگونگي مطالعات گذشته و آشنايي
جمع آوري اطلاعات مورد نياز آن سعي گرديده تا به 
  برآورد اثر هزينه تبليغات بر بازاريابي محصولات

  ثيرا، ت ، اثر قيمت بر افزايش فروش يا بازاريابي دار شناسنامه
  از طريق الگوي - بر حاشيه بازاريابي ) بسته بندي(كيفيت 

و همچنين شناسايي مسيرهاي بازاررساني  - اضافه بهاء
  درمحصول تخم مرغ شناسنامه دار بپردازيم و ) بازاريابي(

ها دن آننموانتها جهت استفاده از نتايج و كاربردي 
  ميداني  ابتدا با انجام مطالعات .گرددپيشنهاداتي ارائه مي

م اي با مفاهي و سپس مطالعات كتابخانهنشريات جمله  از
كلي آشنايي پيدا كرده و سپس با مطالعه مقالات مرتبط با 

سمينارهاي آشنايي با مطالب منتشره موضوع و بررسي 
ده و اطلاعات نموديد كلي نسبت به موضوع پيدا  بازاريابي

سامانه بازار هاي زماني را با مراجعه به  مورد نياز سري
 يوههاي كشاورزي در سازمان ميادين م محصولات و فرآورده

كنندگان  توليدانجمن صنفي بار شهرداري تهران و   و تره
، بانك مركزي و ساير ايران دار  تخم مرغ شناسنامه

 .دش آوري جمع هاي مرتبط ها و نهادها و تشكل دستگاه
ها در حدود ان اشاره شده براي جمع آوري دادهمدت زم

هاي سري ه طول انجاميد كه پس از اخذ دادهروز ب 50
لغايت   1387سال از فروردين سال  4راي مدت زماني ب

 208صورت هفتگي و به تعداد ه ب 1391فروردين سال 
  كنندگان مورد، نسبت به تكميل پرسشنامه بين توليد

تخم مرغ نشاندار و اعضاء انجمن صنفي تخم مرغ 
آماري  هجامع. مورد اقدام گرديد 30شناسنامه دار به تعداد 

قيمت خرده : استفاده در اين مطالعه شامل اطلاعات مورد
سطح شهر تهران در  دار در  مرغ شناسنامه  فروشي تخم

خم مرغ درب عمده فروشي ت، قيمت چهار سال اخير
هاي  در طي سال) شناسنامه دارتخم مرغ غير(مرغداري 

   .باشد ميهاي بازاريابي محصول مذكور  مشابه و هزينه
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  الگوي مورد استفاده
، حاشيه كل بازاريابي به صورت اختلاف  در يك بازار رقابتي

  كننده و قيمت دريافتي توليد  قيمت پرداختي مصرف
هايي كه تمام هزينه) والن وترنر. (است كننده تعريف شده

، از زمان  در جريان مسير بازاريابي محصول ايجاد شده
كننده   كه به دست مصرف برداشت محصول تا قبل از اين

براي سادگي در . تعريف كردند 1سد را حاشيه بازاريابيبر
ها حاشيه بازاريابي را به دو جزء حاشيه تجزيه و تحليل، آن

. تقسيم نمودند 3فروشي  و حاشيه خرده 2فروشي  عمده
فروشي و   فروشي شامل اختلاف قيمت عمده  حاشيه عمده
، در  فروشي  كننده است و حاشيه خرده  قيمت توليد

فروشي و   فروشي و عمده  برگيرنده اختلاف قيمت خرده
 همچنين حاشيه كل بازاريابي شامل اختلاف قيمت مصرف

روابط مربوط به هزينه از .  باشد كننده مي  كننده و توليد 
مهدي پور و (زير است  اين سه نوع حاشيه به صورت 

  : )1384همكاران، 
  

    )1( Mr = Pr – Pw 

   )2( Mw = Pw – Pf    

    )3( Mm = Mr + Mw – Pr – Pr 

  :كه در رابطه فوق 
Mr =  حاشيه خرده فروشي 

Mw =  حاشيه عمده فروشي  
Mm =  حاشيه كل بازاريابي 

Pr = قيمت خرده فروشي  
Pw =  قيمت عمده فروشي 

Pf =  قيمت سر مزرعه محصول  
هاي مختلف حاشيه بازاريابي  قبل از پرداختن به مدل

ثر بر بازاريابي وم متغيرهايي كه احتمالاتوان با  مي
گذار بر  ثيرابه لحاظ نظري هر عامل ت. باشند اشاره نمود مي

ثر وتوان در حاشيه بازاريابي نيز م توابع عرضه و تقاضا را مي
دانست و بر طبق قانون تقاضا هر چه قيمت كالايي بالاتر 

 تريناز مهم. باشد تقاضا براي آن كالا كمتر خواهد بود
ثيرگذار بر تقاضا، جمعيت و خصوصيات اقيمتي ت عوامل غير

                                                            
1  - Marginal Marketing 
2   - Wholesale Margin 
3  - Retail Margin 

  ، سليقه و ترجيحات ، تبليغات دموگرافيك جامعه
  ، توقع و انتظارات قيمتي و درآمد كننده  مصرف
كننده در آينده و حال و همچنين قيمت ساير   مصرف

  ).1386بيك زاده و چيذري، (باشد  محصولات مي
بيك زاده و (گذار بر عرضه يك كالا عبارتند از  ثيراعوامل ت

  ): 1386چيذري، 
  قيمت محصول
 فن آوري توليد

 قيمت نهاده ها

 قيمت محصولات جانشين

 انتظارت قيمتي فروش محصول

 تعداد فروشندگان

 ماليات و يارانه

هاي دولت در مورد قيمت محصول و ساير  سياست
 محصولات

  آب و هوا 
،  مناسب تابع حاشيه بازاريابي به منظور ارائه مدل

.  هاي مستمري توسط محققين صورت گرفته است تلاش
، تعيين عوامل  ها از ارائه تابع حاشيه بازاريابيهدف آن

مهدي پور و . ( كننده مقدار حاشيه بازار بوده است تعيين
  . )1384همكاران، 

اين تحقيق از الگوي مارك آپ يا اضافه بها جهت  در
اثر قيمت بر حاشيه بازاريابي استفاده شده  آزمون فروض

  است 
    )4( MM = f(PR,Z)  

  :كه در آن 
MM = حاشيه بازاريابي   

PR = فروشي  قيمت خرده 

Z = هاي خدمات بازاريابي و غيره  هزينه  
تواند به صورت قدر مطلق  در اين مدل حاشيه بازاريابي مي

  .   آپ يا تركيبي از اين دو باشد – يا درصدي از مارك
  

  برآورد الگوي حاشيه بازاريابي
اين تحقيق حاشيه كل بازاريابي را كه از اختلاف قيمت  در

خرده فروشي سطح شهر تخم مرغ شناسنامه دار و قيمت 
  حاصل) كننده در محل مرغداري توليد(عمده فروشي 
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 سپس با بهره گيري از الگوي اضافه بهاء و قرار. گرددمي
هاي خدمات بازاريابي تخم مرغ دادن ابتدا بردار هزينه

شناسنامه دار و قيمت خرده فروشي سطح شهر، نسبت به 
  .برآورد مدل و ضرايب مربوطه اقدام گرديد

از جمله بسته  هاي مختلفسپس بار ديگر با تفكيك هزينه
ها ، متغيرهاي حمل و نقل، تبليغات و ساير هزينهبندي، 

  .جديد را وارد مدل نموده و برآورد صورت پذيرفت
كارگيري شده جهت برآورد مدل، نرم افزار ه نرم افزار ب

Eviews توجه به دفعات و مراحل برآورد كليه  بوده و با  

  

  ها بهورود آنها و رآيندهاي مزبور پس از تجميع دادهف
  .انجام پذيرفت Eviewsنرم افزار در محيط 

  
  توصيف متغيرها

طور كه در قسمت قبل نيز به آن اشاره گرديد در  همان
، )MM(الگوي اضافه بهاء متغير وابسته حاشيه بازاريابي 
و  )PR(متغيرهاي مستقل شامل قيمت خرده فروشي 

توصيف جدول ذيل به . باشندمي )Z(هزينه بازاريابي 
  .پردازدتفاده در مدل ميمتغيرهاي مورد اس

  

  توصيف متغيرهاي مورد استفاده در مدل: 1جدول 

  توصيف  متغير

PR قيمت عرضه به مصرف كننده در سطح شهر تهران به ازاء يك كيلوگرم  قيمت خرده فروشي  

ZE ساير هزينه هاي خدمات بازاريابي 

ZE1 ، قيمت يك كيلوگرم تخم مرغ زرده زعفراني درب مرغداري  

  ZE2 ،هزينه استهلاك ZE3حداقل سود مغازه دار و  

 ZE4 هزينه عودت تخم مرغ تاريخ گذشته  

ZT هزينه حمل و نقل 
ZT1 ،كرايه حمل به ازاي هر كارتن از مرغداري به كارگاه بسته بندي  

 ZT2  كرايه حمل از واحد بسته بندي و ZT3 هزينه پخش  

ZP هزينه بسته بندي 

ZP1  ،بهاي يك كارتن و هفت شانه حذفيZP2  ،هزينه عمليات سورت و پرينت و بسته بندي  

ZP3  نوك زده و ضايعات و شكسته، كودي،(هزينه پس از سورت(... ،ZP4  ،ظروف پلي استيرن كريستال

ZP5  هزينه ليبل به طور ميانگين وZP6 سود كارگاه بسته بندي  

ZA درصد از فروش 4الي  3معادل  هزينه تبليغات  

ZTOT  هابردار هزينه  مجموع هزينه هاي خدمات بازاريابي  

 
  

  نتايج 
   )نشاندار(مسيرهاي بازاريابي تخم مرغ شناسنامه دار 

ثري در جهت شناخت وبررسي مسيرهاي بازاريابي كمك م
  .كشاورزي خواهد بود بهتر بازار محصولات

  واحد بسته بندي تخم   - )  مرغداري(توليد كننده
سنتي يا شركت (پخش كننده   - مرغ شناسنامه دار  

مغازه دار يا غرفه دار ميادين (خرده فروش   - ) پخش
  مصرف كننده –) هاي سطح شهرو بازارها و فروشگاه

 

 
  بنكدار(عمده فروش   -)  مرغداري(توليد كننده  ( -  

پخش   - واحد بسته بندي تخم مرغ شناسنامه دار  
خرده فروش   - ) سنتي يا شركت پخش(كننده 

مغازه دار يا غرفه دار ميادين و بازارها و فروشگاههاي (
 مصرف كننده –) سطح شهر

  واحد بسته بندي تخم مرغ  -)  مرغداري(توليد كننده 
واحد بسته بندي قادر به انجام عمليات (ناسنامه دار ش

  مغازه دار يا غرفه دار ميادين(خرده فروش   - ) پخش
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 مصرف كننده –) هاي سطح شهرو بازارها و فروشگاه

  واحد (واحد بسته بندي تخم مرغ شناسنامه دار  
م توليد كننده بوده و اصورت توه بسته بندي ب

خرده   - ) پخش همچنين قادر به انجام عمليات
مغازه دار يا غرفه دار ميادين و بازارها و (فروش 
 مصرف كننده –) هاي سطح شهرفروشگاه

 

  

  

  

  

  

  

  

  

  هاي پژوهشيافته: خذام
  

  
فوق الاشاره ) بازار رساني(بي هاي بازاريادر خصوص كانال

ه هاي بتوجه به بررسي توان اين نكته را اضافه نمود بامي
بوده  3، مسير شماره مل آمده در شهر تهران كانال غالبع

 .پذيردقدار توزيع از اين كانال صورت ميچرا كه بيشترين م
، كانال  1ترتيب كانال شماره ه بعد از مسير اشاره شده، ب

داراي بيشترين حجم  4سپس كانال شماره  و 2شماره 
  .باشدع محصول تخم مرغ شناسنامه دار ميتوزي
 3اين تحقيق حاشيه كل بازاريابي را براي مسير شماره  در
آورده كه از اختلاف قيمت خرده فروشي سطح  دسته ب

شهر محصول تخم مرغ شناسنامه دار و قيمت عمده 
. گرددحاصل مي) كننده در محل مرغداري توليد(فروشي 

دادن ابتدا  سپس با بهره گيري از الگوي اضافه بهاء و قرار
هاي خدمات بازاريابي تخم مرغ شناسنامه دار و بردار هزينه

ي سطح شهر، نسبت به برآورد مدل و قيمت خرده فروش
  .ضرايب مربوطه اقدام گرديد

  هاي مختلف از جملهسپس بار ديگر با تفكيك هزينه
، هاحمل و نقل، تبليغات و ساير هزينهبسته بندي، 

  .و برآورد صورت پذيرفت نمودهجديد را وارد مدل  متغيرهاي
هاي هر يك از عوامل خدمات بازاريابي محصول تخم  هزينه

  مرغ شناسنامه دار
كننده تخم مرغ  هاي توليد در اين قسمت تحليل هزينه

فروش، به ازاي هر   شناسنامه دار و همچنين سود خرده
براي . شود ارائه مي )2(كيلوگرم تخم مرغ در جدول 

  بندي و  هزينه بسته: كننده هاي توليد محاسبه هزينه
ها در نظر نقل و ساير هزينه بندي، هزينه حمل و  درجه

  . گرفته شده است
  
  

 توليد كننده 

 )مرغداري(

 توليد كننده 

 )مرغداري(

 ننده توليد ك

 ) مرغداري(

 واحد بسته بندي

 تخم مرغ شناسنامه دار 

 واحد بسته بندي تخم مرغ شناسنامه دار 

 )واحد بسته بندي قادر به انجام عمليات پخش(

 واحد بسته بندي 

 تخم مرغ شناسنامه دار

واحد (واحد بسته بندي تخم مرغ شناسنامه دار 
  صورت توأم توليد كننده بودهه بسته بندي ب

 )و همچنين قادر به انجام عمليات پخش 

 پخش كننده

 )سنتي يا شركت پخش( 

 پخش كننده

 )سنتي يا شركت پخش( 

 خرده فروش 

مغازه دار يا غرفه دار ميادين و بازارها و (
 )هاي سطح شهرفروشگاه

 خرده فروش 

مغازه دار يا غرفه دار ميادين و (
 )هاي سطح شهربازارها و فروشگاه

 خرده فروش 

مغازه دار يا غرفه دار ميادين و (
 )هاي سطح شهربازارها و فروشگاه

مغازه دار يا غرفه دار ميادين و (خرده فروش 
 )هاي سطح شهربازارها و فروشگاه

 مصرف كننده

 مصرف كننده

 مصرف كننده

 مصرف كننده

عمده فروش 
 )بنكدار(
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  *) به غير از هزينه تبليغات(هاي خدمات بازاريابي تخم مرغ شناسنامه دار رئوس هزينه: 2جدول 

 )ريال( هزينه هر عدد تخم مرغ  عناوين   رديف

 تخم مرغ زرده زعفراني درب مرغداري  1626 1 
5/18   هر كارتن از مرغداري به كارگاه بسته بندي كرايه حمل به ازاي 2 
8/142   هاي مربوطهبهاي يك كارتن و شانه 3 
9/88   عمليات سورت و پرينت و بسته بندي 4 

146   ) . . . نوك زده و ضايعات و شكسته، كودي،(عمليات پس سورت  5 
5/18   كرايه حمل از واحد بسته بندي 6 

300   ظروف پلي استيرن كريستال 7 
30   ليبل به طور ميانگين 8 

6/108   استهلاك 9 
229   سود كارگاه بسته بندي 10 

194   پخش مويرگي 11 

356   حداقل سود مغازه دار 12 

50   عودت تخم مرغ تاريخ گذشته 13 

  جمع        ريال 3/3308
  ريال براي هركيلو24000بر مبناي تخم مرغ به قيمت *   
  توليدكنندگان تخم مرغ شناسنامه دار ايران دفتر مطالعات انجمن صنفي: ماخذ  
  

) 1سري زماني(ها ه دليل نوع دادهپيش از برآورد مدل ب
هاي ورودي به نرم افزار نسبت به ايستا نمودن كليه داده

Eviews 2از طريق آزمون ديكي فولر تعميم يافته  
  ها با يك مرتبه توجه به ايستا شدن داده با. اقدام گرديد

  
  

  
  
  
  
  
  
  
  
  

                                                            
1  - Time Series 
2  - Augmented Dickey-Fuller Test (ADFT) 

 

تفاضل گيري و مشاهده قدر مطلق عدد آماره آزمون اشاره 
شده كه از سه سطح اطمينان شامل يك درصد، پنج درصد 

مرحله باشند طبق جداول ذيل تر ميو ده درصد بزرگ
  .اوليه به پايان رسيد

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  تفاضل گيري دوره وقفه و يك مرتبه 4با ) MM(آزمون ديكي فولر تعميم يافته براي داده حاشيه كل بازاريابي  :3جدول 

 مقادير بحراني آماره محاسباتي آزمون  ديكي فولر تعميم يافته

31839/9- 

 -4640/3درصد  1سطح اطمينان 

 -8759/2درصد  5سطح اطمينان 

 -5743/2درصد 10سطح اطمينان 

 
 هاي پژوهش  يافته: خذام                                
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  دوره وقفه و يك مرتبه تفاضل گيري 4با ) PR(آزمون ديكي فولر تعميم يافته براي داده قيمت خرده فروشي : 4جدول 

  هاي پژوهش يافته: خذام      
 
 

  دوره وقفه و يك مرتبه تفاضل گيري  4با ) ZA(آزمون ديكي فولر تعميم يافته براي داده هزينه تبليغات  :5جدول 

  هاي پژوهش يافته: خذام      
 

  
  تفاضل گيري دوره وقفه و يك مرتبه 4با ) ZE(هاي خدمات بازاريابي آزمون ديكي فولر تعميم يافته براي داده ساير هزينه: 6جدول 

  هاي پژوهش يافته: خذام     

  
  دوره وقفه و يك مرتبه تفاضل گيري 4با ) ZP(آزمون ديكي فولر تعميم يافته براي داده هزينه بسته بندي  :7جدول 

  

  هاي پژوهش يافته: خذام      

 مقادير بحراني آماره محاسباتي آزمون  ديكي فولر تعميم يافته

351029/7- 

 -4640/3درصد  1اطمينان سطح 

 -8759/2درصد  5سطح اطمينان 

 -5743/2درصد 10سطح اطمينان 

 مقادير بحراني آماره محاسباتي آزمون  ديكي فولر تعميم يافته

513047/7- 

 -4640/3درصد  1سطح اطمينان 

 -8759/2درصد  5سطح اطمينان 

 -5743/2درصد 10سطح اطمينان 

 مقادير بحراني آماره محاسباتي آزمون  ديكي فولر تعميم يافته

646897/7- 

 -4640/3درصد  1سطح اطمينان 

 -8759/2درصد  5سطح اطمينان 

 -5743/2درصد 10سطح اطمينان 

 مقادير بحراني آماره محاسباتي آزمون  ديكي فولر تعميم يافته

531739/7- 

 -4640/3درصد  1سطح اطمينان 

 -8759/2درصد  5سطح اطمينان 

 -5743/2درصد 10سطح اطمينان 
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  دوره وقفه و يك مرتبه تفاضل گيري 4با ) ZT(آزمون ديكي فولر تعميم يافته براي داده هزينه حمل و نقل  :8جدول 

  

  هاي پژوهش يافته: خذام     
  
  

  با) ZTOT(هاي خدمات بازاريابي آزمون ديكي فولر تعميم يافته براي داده مجموع هزينه: 9جدول 
  گيريدوره وقفه و يك مرتبه تفاضل 4

  

  هاي پژوهش يافته: خذام     
  

در برآورد اوليه از مدل حاشيه بازاريابي اضافه بهاء با متغير 
  حاشيه كل بازاريابي و قيمت خرده فروشي سطح شهر

  تخم مرغ شناسنامه دار به ازاء هر كيلوگرم و مجموع 
را  توان آنخدمات بازاريابي محصول كه مي هايزينهه

هزينه كيفي سازي تخم مرغ نيز قلمداد نمود و به استناد 

افزايش كيفيت محصولات بر حاشيه "تحقيق  )1(فرض 
قيمت " )3( و همچنين فرض "باشد ثر ميوبازاريابي م

دار مؤثر  بازاريابي محصولات شناسنامه خرده فروشي در
موارد به شرح جدول ذيل و مراتب اشاره شده انجام  "است
  .گرفت

  
  

  برآورد مدل با روش حداقل مربعات معمولي: 10جدول 

 سطح احتمال t خطاي استاندارد   ضريب  متغير

2394/0  180029/1  45252/32  29491/38  C عرض ازمبدأ 

0000/0  10011/97  010182/0  988695/0  PR قيمت خرده فروشي 

0000/0  10711/70  102210/0  165677/7  ZTOT  بردار هزينه ها 

R2 992040/1= آماره دوربين واتسون      8433/207 =خطاي استاندارد  رگرسيون      990122/0 =خوبي برازش 
  F = 000000/0سطح احتمال آماره       F=82/10273آماره 
  شهاي پژوه يافته: ماخذ

  

 مقادير بحراني آماره محاسباتي آزمون  ديكي فولر تعميم يافته

502059/7- 

 -4640/3درصد  1سطح اطمينان 

 -8759/2درصد  5سطح اطمينان 

 -5743/2درصد 10سطح اطمينان 

 مقادير بحراني آماره محاسباتي آزمون  ديكي فولر تعميم يافته

579088/7- 

 -4640/3درصد  1سطح اطمينان 

 -8759/2درصد  5سطح اطمينان 

 -5743/2درصد 10سطح اطمينان 
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براي رفع ناهمساني واريانس متغيرها از آزمون وايت و 
جهت آزمايش عدم وجود خودهمبستگي سريالي بين 

 در. گادفري بهره گرفته شد –متغيرها از آزمون بروش 
 ،باشدنميكه معني دار  Fعين حال نظر به سطح احتمال آماره 

از عدم وجود همبستگي سريالي بين متغيرهاي مدل 
خصوص رفع ناهمساني  البته در. اطمينان حاصل گرديد

واريانس نيز به همين صورت پس از استفاده از آزمون 
  . وايت، نتايج نشان از رفع ناهمساني واريانس دارد

انضمام خروجي نرم افزار ه برآورد مدل ب نتايج حاصل از
هاي است كه هم قيمت و هم بردار هزينه حاكي از آن

سطح احتمال متغيرهاي توجه به  خدمات بازاريابي با
  متغيرها در سطح(رابطه معني داري  موصوف كاملا

با حاشيه كل بازاريابي داشته و ) دار هستند درصد معني 1
دهنده توضيح مناسب مقدار عددي خوبي برازش نشان 

  .باشدمتغيرهاي مدل مي
تر عوامل در هزينه خدمات بازاريابي براي بررسي دقيق

 نسبت به وارد نمودن متغيرهاي هزينه تبليغات، بسته بندي،
مراتب . ها در مدل اقدام گرديدحمل و نقل و ساير هزينه

  .باشدول ذيل ميشرح جده ب
  

  
  برآورد مدل با روش حداقل مربعات معمولي :11جدول 

 سطح احتمال t   خطاي استاندارد ضريب  متغير

1215/0  555123/1  28299/10 99131/15 C عرض ازمبدأ

0000/0  769/1176  000851/0 000993/1 PR قيمت خرده فروشي

4075/0  829998/0  178394/0 148067/0 ZE ساير هزينه هاي خدمات بازاريابي

0494/0  976801/1  94330/30 16875/61 ZT هزينه حمل و نقل

2737/0  097663/1  930620/6 607485/7 ZP هزينه بسته بندي

1145/0  584964/1  69718/18 63436/29 ZA هزينه تبليغات

  )5( MM = 29491/38  + 988695/0  *PR + 165677/7  * ZTOT 

 
R2959738/1= آماره دوربين واتسون                   59347/39= خطاي استاندارد رگرسيون                   999647/0 = خوبي برازش  

  F = 000000/0 سطح احتمال آماره   F =  8/114333 آماره
  هاي پژوهش يافته: مأخذ

  
جداول مربوطه نشان ل و مشاهده نتايج حاصل از برآورد مد

 و هزينه حمل و PRدهد متغير قيمت خرده فروشي مي
باعنايت به سطح احتمال متغيرهاي موصوف رابطه  ZTنقل 

در حقيقت (معني داري با حاشيه كل بازاريابي داشته 
و  )دار هستند درصد معني 5و  1متغيرها در سطح 

و  ZA، هزينه تبليغات ZPمتغيرهاي هزينه بسته بندي 
رابطه معني داري با  ZEهاي خدمات بازاريابي ساير هزينه

، مقدار عددي خوبي برازش نداشتند و MMمتغير وابسته 
  . رسدظر مينه براي توضيح متغيرهاي مدل مطلوب ب

   )6( MM  =  99131/15   + 000993/1 *PR 

+ 148067/0 *ZE +  16875/61  *ZT+ 607485/7  *ZP 

+ 63436/29 *ZA  
  

  نتيجه گيري و بحث
ه منظور دست آمده از نمونه آماري و به طبق اطلاعات ب

هاي پژوهش، از الگوي حاشيه بازاريابي اضافه آزمون فرضيه
ثير اجهت برآورد ميزان ت Eviewsبهاء از طريق نرم افزار 

  متغيرهاي مستقل بر حاشيه كل بازاريابي محصول تخم مرغ
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به نظر . تهران، استفاده گرديدشناسنامه دار در سطح شهر 
حالت نخست  طور كه در نتايج آمد، در رسد همانمي

يعني قرارگيري بردار هزينه در مدل، متغيرهاي مستقل 
درصد  5و  1قيمت خرده فروشي و بردار هزينه در سطح 

به . باشندوثر ميمعني دار هستند، بر حاشيه كل بازاريابي م
ك ها اگر يكه با توجه به مقدار ضرايب و علامت آن طوري

هاي خدمات بازاريابي در مدل درصد افزايش در هزينه
درصد به حاشيه  165677/7دنبال آن ه صورت پذيرد، ب

قيمت خرده فروشي نيز . كل بازاريابي افزوده خواهد شد
واحد  988695/0اگر يك واحد افزايش يابد، در مدل 

يد نحوه وحاشيه كل بازاريابي افزايش خواهد يافت كه م
  .باشدمتغير بر متغير وابسته ميير اين ثات

ستقل با حاشيه از طرفي اين نوع ارتباط متغيرهاي م
  ثير كلي انجام عمليات ابيان گر ت بازاريابي احتمالا

در  . . .بسته بندي، سورت، بازار رساني، حمل و نقل و 
  بر مقدار كل حاشيه بازاريابي طول كانال بازاريابي مربوطه

انگيزه عوامل بازار رساني را در باشد كه خود موجبات مي
اما اين بدان معنا نخواهد بود . دنبال دارده زنجيره توزيع ب

كه در كانال غالب بازاريابي، تناسب بين خدمات بازاريابي 
امل بازاريابي وجود يك از عو ارائه شده با سهم دريافتي هر

هاي گذشته و همچنين مطالعات قبل اشاره در بخش. دارد
همواره در اغلب محصولات كشاورزي در مسير گرديد كه 

بازاريابي توازن بين عمليات انجام شده از حيث فرآوري، 
براي  . . . بسته بندي، حمل و نقل و بازار رساني و

. متعاملين آن به نسبت سهم دريافتي ايشان وجود ندارد
بنابراين اين نكته حائز اهميت است كه به جزئيات بيشتري 

ها و در  واقع عوامل مختلف در هزينهخصوص تفكيك  در
كه اگر بخواهيم  مضاف بر اين. مسير بازاريابي پرداخته شود

ي هارا معادل مجموع هزينه) كيفيت(زي هزينه كيفي سا
 1، در همين مرحله فرض خدمات بازاريابي قلمداد نمائيم

تحقيق يعني افزايش كيفيت محصولات بر حاشيه بازاريابي 
  . ذيرفته خواهد بودباشد، پ ثر ميوم

هاي خدمات بازاريابي به عبارت ديگر با افزايش هزينه
با توجه  ابي افزايش خواهد يافت و احتمالاحاشيه كل بازاري

به افزايش حاشيه بازاريابي منجر به كاهش انگيزه 
دليل دريافت سهم كمتر از اين زنجيره ه ب(توليدكنندگان 

) عايدات توليدكننده و عدم توازن در نسبت ارائه خدمات با
ي محصول تخم مرغ در راستاي بازار رساني و بازارياب

كه بنابر آمار ارائه شده  نتيجه اين. گرددشناسنامه دار مي
درصد از كل محصول تخم مرغ به صورت  5كمتر از 

  شناسنامه دار در سطح كشور توليد، توزيع و عرضه
 هزينه در بردارد به در اين خصوص كه كيفيت. گرددمي

بايست تعديل گردد، تبع آن قيمت متناسب با كيفيت مي
ورد شده مراجعه نمائيم حال اگر بار ديگر به الگوي برآ

كنيم افزايش قيمت خرده فروشي افزايش ملاحظه مي
حاشيه كل بازاريابي را موجب شده و شايد تاحدي اين 

فعالين منظور حفظ انگيزه ه تناسب، افزايش كيفيت را ب
 اما پرسش اين .ول مسير بازاريابي، متعادل سازدبازار در ط

جاست كه تا چه ميزان افزايش قيمت خرده فروشي در 
مقابل تقاضاي مصرف كننده ادامه يابد؟ البته اين موضوع 

ال وخارج از چارچوب اين پژوهش است لكن باتوجه به س
آيا شناسنامه دار بودن بر ترفيع فروش "اصلي تحقيق 

  اين مقوله ممكن است با پاسخي "ثر است؟ومحصولات م
هاي ين پژوهش و با در نظر گرفتن دادهمنفي در حيطه ا

از پژوهش ) 1390(رجائي و نصيري . تحقيق، مواجه گردد
خود در بررسي بازاريابي سيب در شهر اروميه به اين نتيجه 

د كنندگان از قيمت نهايي و رسيدند كه سهم كم تولي
بالاي بازاريابي موجب مي گردد متعاملين تمايل  هايهزينه

سيب  كمتري براي حضور در فرآيند بازار رساني محصول
درصدي توليد،  5رسد سهم لذا به نظر مي. داشته باشند

توزيع و عرضه محصول تخم مرغ شناسنامه دار در سطح 
  . كشور با توصيفات ارائه شده فراتر نرود

اين بار نسبت به وارد گونه كه توضيح داده شد  همان
 ، هزينه حمل وZPنمودن متغيرهاي هزينه بسته بندي 

هاي خدمات و ساير هزينه ZA، هزينه تبليغات ZTنقل 
ها كه در رابطه قبل آمد، به جاي بردار هزينه ZEبازاريابي 

يت خروجي نرم افزار و سطوح وپس از ر. اقدام گرديد
فروشي و  اطمينان مشخص گرديد متغيرهاي قيمت خرده

 درصد معني دار 5و  1ترتيب در سطح ه هزينه حمل و نقل ب
، هزينه تبليغات ZPبوده و متغيرهاي هزينه بسته بندي 

ZA هاي خدمات بازاريابي و ساير هزينهZE  معني دار
قيمت در بازاريابي محصولات " 3اگر به فرض . اندنشده
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برگرديم ملاحظه خواهيم كرد كه  "ثر استودار م شناسنامه
اين رابطه نيز قيمت بر بازاريابي محصول تخم مرغ  در

اساس توضيحات قبل با  و بر. باشدوثر ميشناسنامه دار م
افزايش يك واحد قيمت خرده فروشي، حاشيه كل 

 در. واحد افزايش خواهد يافت 000993/1بازاريابي نيز با 
ت بر حاشيه فزايش كيفيت محصولاا" 1خصوص فرض 

دست آمد كه اگر ه اين نكته ب "باشد ثر ميوبازاريابي م
ل كيفيت در نظر بگيريم هزينه بسته بندي را اين بار معاد

دليل عدم معني دار شدن متغير ه شود بملاحظه مي
 باشد،تحقيق مي 1كه برابر فرض  )پذيرفته شده H0(يادشده 
مطالعه و بررسي هاي مورد پس باتوجه به داده. شودرد مي

از طريق الگوي حاشيه بازاريابي اضافه بهاء كيفيت بر 
اين موضوع ما را بر آن . باشدوثر نميحاشيه بازار يابي م

بي اثر ) در چارچوب اين تحقيق(دارد كه اين عامل را مي
تبليغات بر بازاريابي " 2فرض . يميدر بازاريابي تلقي نما

مشاهدات صورت  با عنايت به "ثير داردامحصولات ت
  پذيرفته و معني دار نشدن متغير هزينه تبليغات، مبين

ي محصول تخم مرغ ثير بودن عامل تبليغات بر بازاريابابي ت
هاي مورد لذا با در نظر گرفتن داده. باشدشناسنامه دار مي

پژوهش و اطلاعات موجود، تبليغات صورت پذيرفته كه 
واحدهاي بسته بندي بيشترين سهم هزينه آن معطوف به 

  باشد، بر بازاريابيول ميو نشان دار كننده اين محص
ثر نبوده و عليرغم تخصيص وتخم مرغ شناسنامه دار م

درصد از فروش از ناحيه واحدهاي  5الي  3سهم هزينه 
ثير قرار ارا تحت ت بسته بندي براي تبليغات، بازاريابي آن

ي مسيرها در اين جمع بندي و با نگاه به. نداده است
رسد تنها دو عامل قيمت بازاريابي احصاء شده به نظر مي

خرده فروشي و همچنين هزينه تبليغات جملگي مواردي 
هستند كه دائما واحد بسته بندي به عنوان هزينه معمول 

علت اصلي طرح و  اساسا. ريق آن در حال فعاليت استاز ط
رفيع آيا شناسنامه دار بودن بر ت"پرسش اصلي تحقيق كه 

اين بود كه توجيه واحدهاي  "ثر است؟وفروش محصولات م
بسته بندي و يا سرمايه گذاران اين بخش با ماهيت بخش 
خصوصي در جهت تصاحب سهم بيشتر از فروش و بازار تا 

  يهاصادي و به صرفه است؟ حال با دادهچه ميزان اقت
  

شود عليرغم تبليغات، موجود در اين مطالعه مشاهده مي
  سازي محصول و پذيرش ساير هزينه هاي خدماتكيفي 

  بازاريابي از سوي متعاملين فعال در مسير بازار رساني
محصول تخم مرغ شناسنامه دار كه بيشتر آن متوجه واحد 
بسته بندي است و نه بنكدار يا شركت پخش و يا توليد 

 ، به غير از عامل قيمت و هزينه حمل و)مرغدار(كننده 
  .باشدوثر نميبر بازاريابي م ياد شدهنقل، عوامل ديگر 

  
  پيشنهادات
رسد تبليغات صورت پذيرفته در طول مسير به نظر مي

بازاريابي محصول تخم مرغ شناسنامه دار ناكافي بوده و 
و به صورت ) نام تجاري(علت اصلي آن تمركز بر برند 

باشد اين در حالي است كه اگر اين نوع پراكنده مي
تبليغات در سطح بالاتر و نزد حاكميت و از سوي دولت و 

بر كيفيت  تر انجام پذيرد و تمركز آنعموميبه شكل 
هاي بهداشتي آن قرار گيرد، محصول تخم مرغ و هزينه

بتواند ترجيحات  ه دنبال داشته و احتمالانتايج مثبتي را ب
مت تمايل بيشتر به خريد و مصرف مصرف كننده را به س

 در. محصول تخم مرغ با كيفيت و بهداشتي سوق دهد
 ايتبليغات به صورت جداگانه و جزيرهحقيقت افزايش ميزان 

تخم مرغ شناسنامه دار به  كنندگان يك از توليد نزد هر
  ثر نخواهد بود و اين موضوعبه تنهايي مو رسدنظر مي

م بيشتري در جهت ارتقاء طلبد دولت و حاكميت اهتمامي
سلامت جامعه و ترغيب به مصرف تخم مرغ باكيفيت و 

  . بهداشتي، لحاظ نمايد
اي نزد ساير كشورها در مورد ديگر راهكار تجربه شده
از  )دلالان(ضروري هاي غيرجهت كاستن از تعداد واسطه

باشد، بهره گيري از تجارت مسير بازاريابي اين محصول مي
  يهاه به كاستن از هزينهتوج با. هد بودالكترونيك خوا

توان به افزايش سهم مبادله در طول زنجيره توزيع مي
دريافتي واحدهاي بسته بندي و نشان دار كننده محصول 

، مساعدت ازاء خدمات بازاريابي ارائه شده تخم مرغ به
  سازمان ميادين ميوه و تره بار شهرداري تهران با . نمود

مجازي جهت خريد و فروش محصولات  راه اندازي بازاري
به نام  تئيني با رويكرد تجارت الكترونيككشاورزي و پرو
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در اين راستا گام  "1سامانه بازار محصولات كشاورزي"
گردد محققين، مسئولين و مهمي برداشته و پيشنهاد مي

ويژه دام و طيور ه ساير دست اندركاران بخش كشاورزي و ب
ساس شرايط و مقتضيات فعاليت ا با بررسي اين بازار بر

ه خود نسبت به الگو برداري و بهره برداري از اين مدل ب
در اين بازار . منظور دستيابي به اهداف مذكور اقدام نمايند

تن تخم مرغ شناسنامه دار از زمستان  20الي  19روزانه 
در سطح ميادين و بازارها  1391تا انتهاي بهار  1390سال 

سطح شهر تهران توزيع  مان ميادين درهاي سازو فروشگاه
 و عرضه گرديده كه به نسبت مصرف كل در شهر تهران،

نكته حائز اهميت آن است كه . باشدمقدار قابل توجهي مي
قيمت خرده فروشي در ايام يادشده قيمت رقابتي در سطح 

كننده تخم مرغ  توجه به اطمينان توليد شهر بوده و با
ريع سرمايه خود و كاهش شناسنامه دار از برگشت س

ريسك براي خريداران و فروشندگان و تعريف سود منطقي 
انگيزه لازم براي حضور در ) كارگزاران(براي بازار رسان 

هاي بازار بي اشاره شده نسبت به ساير كانالمسير بازاريا
ي از الگوهاي نهايتا. رساني احتمالا بيشتر مهيا گرديده است

مسيرهاي بود و افزايش كارايي تواند در بهاين دست مي
مين هدف ايجاد رغبت نزد مصرف بازاريابي و همچنين تا

  . ثر باشدوكننده م
رغ نشان دار از سوي كنندگان تخم م اعطاء يارانه به توليد

تواند محرك مناسبي جهت افزايش توليد دولت احتمالا مي
اين نوع محصول و افزايش عرضه و ايجاد تعادل در عرضه و 

 البته نحوه اعطاء اعتبار و اعتبار. تقاضا و قيمت آن باشد
سنجي صحيح و شناسايي گروه هدف در راستاي تخصيص 
بهينه منابع از اهميت بسزايي برخوردار بوده و مي بايست 

ديگر در جهت افزايش توليد و راهكار . مد نظر قرار گيرد
و رونق مسيرهاي بازاريابي محصول تخم مرغ  مصرف

ازار هاي سنتي بولفهتر شدن به مه دار، نزديكشناسنام
با سرمايه گذاري به عنوان  اين مهم احتمالا. خواهد بود

فروش اعتباري اين محصول به خرده فروشان اعم از مغازه 
داران، غرفه داران و ساير عرضه كنندگان خرد در سطح 

اين نوع از تعامل موجبات افزايش انگيزه . شهر خواهد بود
عاملين فعال در امر بازار رساني تخم مرغ نشان دار براي مت

                                                            
1  - http://mayadin.agri-bank.com 

را فراهم ساخته و به نحوي بر افزايش توليد، توزيع و عرضه 
اين امر احتمالاً نسبت سهم دريافتي . آن مؤثر است

) ويژه خرده فروشانه ب(متعاملين در طول مسير بازاريابي 
  .درا به ميزان خدمات بازاريابي ارائه شده تعديل خواهد نمو

ثير بسيار زياد هزينه خدمات بازاريابي بر اتوجه به ت با
ه منظور افزايش هاي پيشنهادي بحاشيه كل بازاريابي از راه

توان به بهره گيري از رويكردهاي جديد در تقاضا مي
تواند البته تبليغات مي. ها اشاره نمودكاهش اين نوع هزينه

ها ينهشش هزدر اطلاع رساني مصرف كنندگان براي پو
 نشدن متغير تبليغات، مهم باشد ليكن نظر به معني دار

هاي بازاريابي راه عملي براي افزايش تقاضا و كاهش هزينه
  .باشدميرغبت به مصرف اين محصول 
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Abstract 
 
We can contend that the most significant of people's nutrition is Protein which consuming the egg as a 
strategic product,especially,for Iranian people is one of the ways of providing.Given that,consuming 
healthy and high quality egg become more important.Identified egg has been as a identified good and 
also the label contains producer information,production area,date of production,date of 
expiration,ingredients information and so on and also has been as a healthy and high quality 
products.This study is attempting to proceed for using the above pattern by collecting data of time 
series,cross-sectional, conducting library study,field work and face to face interview and refering to 
relevant institutions and reputable sites and issues about agricultural economics.Marketing paths have 
been examined for identified egg after studying and evaluating and the marketing predominant path 
was specified.Then, venture to measure variables in two times was done via marginal marketing mark 
up model.The achieved consequences implied acceptance of one of the hypothesises of investigation 
and being effective of retail price in the whole marginal marketing about identified egg. Meanwhile, 
this variable was not denoted due to the variable significant level of freight. The suggestion of 
conferring the subcidy to suppliers of this good has been posed in this research due to the persuasion 
for increasing production and decreasing price. Rising public advertisement for encouragement 
consumer to produce healthy and high quality egg, correct and developped informing and 
consciousness,providing and using new ways of purchasement and sell for making sense of marginal 
marketing toward E-commerce approach from institutions and qualified and relevant organization and 
also providing the condition for credit buying via putting in facilities and credit to the recognized 
buyers,retailers and producers to spend this kind of credit toward more appropriate sell and also the 
guarantee for return on investment of producer. 
 
 
 
Keywords:  
Marketing, Identified egg, Mark-up model, Retail price, Marketing path 

 
 

* Corresponding Author: iman_radipour@hotmail.com 
 


