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  ايبررسي عوامل موثر بر حاشيه بازاريابي قارچ دكمه
  )مطالعه موردي شهرستان كرمان(

  
 1 محمدجواد مهدي زاده ومحمدرضا مومني تيكدري، محمدرضا زارع مهرجردي

 
  چكيده

 
اي در استان كرمان مورد قارچ دكمه محصول بازاريابي محصول، اين قيمت هاي توليد قارچ در استان كرمان و نوساناتبا توجه به گسترش روز افزون سالن

اي در سطح بازاريابي، اطلاعات مورد نياز اين تحقيق از طريق مراجعه حضوري به تمامي توليدكنندگان قارچ دكمه حاشيه بررسي جهت .مطالعه قرار گرفت
 سالانه اطلاعات از بازاريابي هايحاشيه و بازاريابي هزينه براي تعيين ضريب. آوري گرديدشهرستان كرمان، سايت مركز آمار ايران و تراز نامه انرژي، جمع

 حاشيه از بيش فروشيخرده حاشيه بررسي، مورد هايسال اغلب در كه  نتايج مطالعه نشان داد.است شده استفاده 1390 تا 1375 هايسال به مربوط

 هزينه سهم منظور كاهش به.  درصد محاسبه گرديد29.72) نه بازاريابيضريب هزي( سهم هزينه بازاريابي در قيمت نهايي محصول.بوده است فروشيعمده

اي از براي بررسي عوامل موثر بر حاشيه بازاريابي قارچ دكمه. است شده توصيه بازاريابي امر در كشاورزان بيشتر دخالت محصول نهايي قيمت در بازاريابي
هاي شاخص هزينه" و "ارزش افزوده بخش كشاورزي" ، "ي مصرفي در بخش حمل و نقلكل انرژ" ، "كل انرژي مصرفي در بخش كشاورزي"چهار متغير 

نتايج حاصله بيانگر اين .  تابع حاشيه بازاريابي تخمين زده شدOLSآپ و روش -با استفاده از الگوي مارك.  استفاده شده است"نگهداري و حمل و نقل
 روي حاشيه بازاريابي به طور معني داري اثر "هاي نگهداري و حمل و نقلشاخص هزينه"  و"كل انرژي مصرفي در بخش كشاورزي"است كه،  متغيرهاي

  .گذاراند
 توصيه منظور اين براي نموده زياد را بازار رقيبان و عاملان بايد بازاريابي، حاشيه نتيجه كاهش در و فروشيعمده و فروشيخرده قيمت كاهش منظور به

  .نمايد كنندگانتوليد مشاركت با رساني هاي بازارتعاوني ايجاد به اقدام دولت كه شودمي
 

  JEL : M31 ، Q13طبقه بندي 
  

  كرمان اي،قارچ دكمه بازاريابي، :واژگان كليدي
  

  مقدمه
ها مربوط ، در مورد طبيعت و منشا قارچدات ثبت شدهبرخي از اولين مشاه. ها در طبيعت همواره مايه شگفتي بوده استظهور قارچ

در .  ميلادي چينيان نخستين كساني بودند كه اقدام به پرورش قارچ نمودند600حدود سال . سندگان يوناني و رومي استبه نوي
اي توسط آقاي احيايي در داخل براي نخستين بار قارچ دكمه. اي در سوئد ابداع شداي قارچ دكمه كشت گلخانه1754سال 

 محصول قارچ به بازار عرضه 1335هاي آقاي اسميت انجام گرفت و در سال ييغارهاي موجود در كن در شمال تهران با راهنما
شد كه فقط مخصوص درباريان بود، اما امروزه واحد اي يك محصول لوكس كشاورزي محسوب ميدر اين سالها قارچ دكمه. شد

يران و باعث كاهش قيمت آن شده اي در ااند و اين امر سبب افزايش توليد قارچ دكمههاي توليد قارچ رشد چشمگيري داشته
  .است

 
دانشجوي كارشناسي   ارشد اقتصاد كشاورزي، دانشگاه شهيد باهنر كرمان ، استاديار اقتصاد كشاورزي ، دانشگاه شهيد باهنر كرمان، دانشجوي كارشناسيبه ترتيب 1

  ارشد اقتصاد كشاورزي، دانشگاه زابل
Email: Momenivip@gmail.com 



 

608 

اي حاشيه ناخالص بازاريابي قارچ دكمه. يكي از راههاي شناخت بازار يك كالا، بررسي حاشيه بازاريابي و عوامل موثر بر آن است
، شامل عبارتست از تفاوت قيمت مصرف كننده و قيمت سر مزرعه كه معرف قيمتهاي پرداختي عوامل بازار، جهت خدمات بازاريابي

تعيين و شناسايي عوامل و ). Scarborough & kydd ,1992 (باشدنقل و انبارداري ميوبندي، حملخريد، فرآوري، بسته
اي و تجزيه و تحليل آن، يكي از عواملي است كه سبب تغيير در ميزان عرضه و هاي موثر بر حاشيه بازاريابي قارچ دكمهسياست

- اي و هزينهبندي و نگهداري قارچ دكمهرسد كه هزينه حمل و نقل، بستهبه نظر مي. گردد داخل مياي در بازاردكمه تقاضاي قارچ

اي بعلت فساد پذيري زياد ريسك زيادي براي عوامل بازاريابي فراهم قارچ دكمه. باشدهاي قارچ موثر ميهاي انرژي بر سطح قيمت
با افزايش هزينه بازاريابي در بازار، فعالان بازار . باشنداهان سود بيشتري ميفروشان به دليل پذيرفتن اين ريسك خوعمده .نمايدمي

  .يابدهاي سر مزرعه، حاشيه بازاريابي افزايش ميمحصول خود را با قيمت بيشتري عرضه خواهند نمود و با فرض ثبات قيمت
. پرداختند استفاده مورد اطلاعات نوع براساس شير، محصول بازاريابي حاشيه مختلف مدلهاي بررسي ، به)1993( تامسون و ليون

شريواستاوا و . ،بر نوع مدل انتخابي مؤثر بوده است) يا سالانه بودن  ماهانه،فصلي و(ها نتايج تخمين آنها نشان داد كه ماهيت داده
در اين مطالعه سه . انددهمسيرهاي بازاررساني و مسيرهاي بازاريابي ماهي را در شهر بوبانشوار هند بررسي كر ،)1965(راندهير

در مسير دوم . رسانندفروشي به فروش ميمسير اول توليدكنندگان، محصول را در بازار خرده. مسير عمده مشاهده شده است
   فروشند و در مسير سوم توليدكنندگان، محصول را به كمك فروشان ميتوليدكنندگان، محصول را به طور مستقيم به خرده

هاي ماهانه طي دوره حاشيه بازاريابي گوشت را با استفاده از داده) 1985(مايكل ولگاننت . فروشندالعملكاري ميهاي حقبنگاه
گيري كرده است كه حاشيه آپ و با توجه به انتظارات عقلايي برآورد نموده و نتيجه- با تغيير جزئي در الگوي مارك1983-1976

ريچارد و . هاي گذشته مهمترين عوامل مؤثر بر حاشيه بازاريابي گوشت هستنددورهبازاريابي يك دوره قبل و نرخ دستمزد در 
نتايج حاصله نشان داد كه نرخ دستمزد و بسته بندي . تابع حاشيه بازاريابي فرآوردهاي ليمو را تخمين زدند) 1996(همكارانش 

. ا مهمترين عوامل مؤثر بر حاشيه بازاريابي هستندهاي عرضه و تقاضنقل محصول به بازار و كششوهاي حملمواد غذايي، هزينه
     فروشي و حاشيهمزرعه به عمدهدر مطالعه خود به بررسي تاثير عدم حتميت قيمت بر حاشيه) 1985(برارسون و همكاران 

يش ها را افزانشان دادند كه افزايش در عدم حتميت قيمت محصول، حاشيه .اندفروشي براي گندم پرداختهفروشي به خردهعمده
كاظم نژاد و . برندسازي،سود ميهاي تثبيتكانال بازاريابي گندم ريسك گريز بوده و از سياستدهد لذا تصميم گيرندگان درمي

نشان دادند كه . اند به تحليل اقتصادي حاشيه بازاريابي برنج با استفاده از مدلهاي اقتصادي پرداخته،( 1378 )صدر الاشرافي
. باشندهاي نفتي ميهاي ناشي از تغيير نرخ سوخت و فرآوردهمل مؤثر بر حاشيه بازاريابي برنج در ايران، سياستمهمترين عوا

     نتايج اين مطالعه نشان داد كه حاشيه .  توليد و بازاريابي زعفران ايران را مورد تحليل و بررسي قرار داد،)1379( تركماني
ضريب .  هزار ريال است893 و 483 ، 410شيه بازاريابي يك كيلوگرم زعفران به ترتيب فروشي و حافروشي، حاشيه خردهعمده

كارايي اين محصول نيز .باشدمي  درصد4/20 درصد و ضريب هزينه بازاريابي زعفران سرگل 2/30هزينه بازاريابي زعفران دسته 
 100ان خراسان در شرايط كنوني قادر است به ازاي دهد كه نظام بازاريابي زعفران در استباشد كه اين نشان مي درصد مي155

اي به بررسي بازاريابي گردو در ايران  در مطالعه،)1382( طاهري. افزوده ايجاد كند ريال ارزش155ريال هزينه خدمات بازاريابي 
ه بازاريابي و انتظارات منطقي  حاشيه نسبي، هزين،بهاءنتايج تخمين حاشيه بازاريابي با استفاده از الگوهاي اضافه. پرداخته است

دار شده است و داراي رابطه مثبتي بيانگر آن است كه متغير هزينه بازاريابي در دو الگوي انتظارات منطقي و هزينه بازاريابي معني
- مارك(هاء بدار شده و در مدل اضافهكننده در الگوي حاشيه نسبي معنيفروشي و مصرفقيمت خرده .باشدبا حاشيه بازاريابي مي

در الگوي حاشيه نسبي اين قيمت داراي رابطه مثبتي با حاشيه بازاريابي است و يك واحد تغيير در . دار نشده استمعني) آپ
  .شود واحد در حاشيه بازاريابي مي11/0قيمت خرده فروشي باعث افزايش 
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كشور را تعيين و تابع حاشيه كل بازاريابي اين  لاي دركقارچ دكمه بازاريابي حاشيه و هزينه در اين مطالعه قصد داريم ضريب
  .محصول را تخمين بزنيم

  
  وش تحقيقر

اي در شهرستان كرمان  توليدكننده قارچ دكمه27جامعه آماري تمامي .  است1روش تحقيق در اين مطالعه از نوع تحقيق پيمايشي
    هاي سري زماني مربوط به سالهايلاعات از دادهبه منظور تكميل اط. هستند كه از آنها مصاحبه حضوري به عمل آمده است

فروشان قارچ در شهرستان برگرفته از سايت مركز آمار ايران، تراز نامه انرژي، جهاد كشاورزي و دفاتر حسابداري عمده (90-1375
ينه بازاريابي و تخمين اي، تعيين ضريب هزقارچ دكمه هاي بازاريابيتعيين حاشيه جهت اين مطالعه .استفاده شده است) كرمان

   تابع حاشيه كل بازاريابي انجام شده است
  حاشيه بازاريابي

كننده و قيمت دريافتي توليدكننده تعريف شده در يك بازار رقابتي، حاشيه كل بازاريابي به صورت اختلاف قيمت پرداختي مصرف
        از زمان برداشت محصول تا قبل از اين كه به دستهايي كه در جريان مسير بازاريابي محصول ايجاد شده،  تمام هزينه.است

       بازاريابي را به دو جزء حاشيه براي سادگي در تجزيه و تحليل، حاشيه ).2والن و ترنر( كننده برسد حاشيه بازاريابي استمصرف
فروشي و قيمت توليدكننده عمدهفروشي شامل اختلاف قيمت  حاشيه عمده .كنيم تقسيم مي4فروشيو حاشيه خرده3فروشيعمده

فروشي و همچنين حاشيه كل بازاريابي شامل فروشي و عمدهفروشي، در بر گيرنده اختلاف قيمت خردهاست و حاشيه خرده
 .باشدكننده ميكننده و توليداختلاف قيمت مصرف

 :روابط مربوط به هزينه از اين سه نوع حاشيه به صورت زير است

Mr = Pr – Pw                                                                                         (1) 
Mw = Pw – Pf                                                                                                 (2) 
Mm = Mr + Mw = Pr – Pf                                                                                      (3) 
 

 :كه در روابط فوق

= Mrفروشي حاشيه خرده 

= Mwفروشي حاشيه عمده 

= Mmحاشيه كل بازاريابي   
Pr =فروشي قيمت خرده 

= Pwفروشي قيمت عمده 

= Pfقيمت سرمزرعه محصول   
 مدلهاي حاشيه بازاريابي

هدف آنها از ارائه تابع . ته استبه منظور ارائه مدل مناسب تابع حاشيه بازاريابي، تلاشهاي مستمري توسط محققين صورت گرف
نتيجه اين تلاشها، ارائه چهار مدل حاشيه بازاريابي است . حاشيه بازاريابي، تعيين عوامل تعيين كننده مقدار حاشيه بازار بوده است

  : كه عبارتند از 
 

1Survey Research 
2Wollen and Turner 1970 
3Wholesale Margin 
4Retail Margin 
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 1الگوي اضافه بها-الف

كننده در ارتباط با كند كه تقاضاي مصرفين بيان ميآپ چن–وي در مورد مدل مارك .  ارائه شد2اين مدل اولين بار توسط واگ
       به طوريكه قيمت محصولات كشاورزي در سر مزرعه حاصل اختلاف قيمتهاي. فروشي و سر مزرعه استهاي خردهقيمت
هاي  هزينهفروشي وبر اين اساس مدل حاشيه بازاريابي، به صورت تابعي از قيمت خرده. فروشي از هزينه بازاريابي استخرده

 .شودبازاريابي در نظر گرفته مي

mm = f (RP,Z)                                                                                                                       (4) 
 : كه در آن

 = mmحاشيه بازاريابي  

 = RPفروشي قيمت خرده  
= Z و ساير موارد مثل روند زماني، متغيرهاي موهومي و غيرههاي بازاريابيهزينه . 

 . آپ يا تركيبي از ايندو باشد–تواند به صورت قدر مطلق يا درصدي از ماركدر اين مدل حاشيه بازاريابي مي

 3الگوي حاشيه نسبي-ب
 .باشدمي هاي بازاريابيفروشي و هزينهدر اين مدل حاشيه بازار تابعي از درآمد كل، قيمت خرده.  ارائه شد4اين مدل توسط گاردنر

mm = f(RP,TR,Z)                                                                                                                    (5) 
 :كه درآن

  = RPفروشي قيمت خرده 

  = TRارزش كالاي فروخته شده   
= Zهاي بازاريابي هزينه 

 5الگوي هزينه بازاريابي-ج
شود كه شرايط رقابتي بوده و بنگاه اقتصادي تا جايي خدمات در اين مدل فرض مي.  پيشنهاد شد6اين مدل توسط ولگنت و مولن

ار هزينه خدمات بازاريابي منحصراً به وسيله مقد. نمايد كه هزينه نهايي خدمت، برابر درآمد نهايي آن باشدبازاريابي را ارائه مي
 :گرددبه طور مشخص در اين مدل حاشيه بازاريابي به صورت زير بيان مي. شوندهاي بنگاه تعيين ميمحصول مزرعه و هزينه

Mm = f(Q,Z)                                                                                                                          (8) 
 :نكه درآ

= Qميزان محصول عرضه شده  

= Zبردار هزينه بازاريابي  

 7الگوي انتظارات عقلايي-د
 با توجه به هزينه نگهداري محصول و 8اولين بار ولگنت. كندمدل انتظارات عقلايي حاشيه بازاريابي را به صورت پويا برآورد مي

در اين مدل به منظور برآورد حاشيه بازار، .  مدل را ارائه دادفروشي و سر مزرعه، اينوقفه بين زمان توليد و فروش و قيمت خرده
 

1Mark-up Model 
2Waugh 1964 
3Relative Model 
4Gardner 1975 
5Marketing cost Model 
6Wohlgenant and mullen 1987 
7Rational Expectation Model 
8wohlgeant 1980 
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 :د بوداه

علاوه بر قيمت سر مزرعه محصول و هزينه بازاريابي، از قيمت مورد انتظار محصول، نرخ بهره و نسبت موجودي انبار به ميزان 
در اين حالت تابع حاشيه بازاريابي به صورت زير خو. فروش در دوره نيز استفاده خواهد شد

mm = f (PFt,Et (PFt+1), Zt, rt, gt)                                                                                             (7) 
 :كه درآن

 = PFt  قيمت سرمزرعه در زمانt 

= Et (PFt+1) قيمت مورد انتظار سر مزرعه محصول در سال بعد (t+ 1) 

= Zt  هزينه بازاريابي در زمانt 

= g t نسبت موجودي انبار به ميزان فروش 

=rt نرخ بهره 

 ضريب هزينه بازاريابي
اين ضريب به . گيردهاي بازاريابي به صورت درصدي از قيمت محصول نهايي بيان شود، ضريب هزينه بازاريابي نام ميهرگاه هزينه

:شود صورت زير محاسبه مي
 

 

r

fr

p
pp

r


                                                                                                                             (8) 

  :كه درآن
=Pr فروشيقيمت خرده 

=Pf قيمت سر مزرعه 
  

  نتايج و بحث 
براي به دست آوردن ضريب هزينه بازاريابي و . يابي استفاده شده استآپ و ضريب هزينه بازار-در اين مطالعه از الگوي مارك

 اين قيمتها به صورت دقيق از دفاتر .باشدفروشي و سر مزرعه ميفروشي، خردههاي عمدهنياز به داشتن قيمت حاشيه بازاريابي
 به 75-90اي ذكر شده براي سالهايه قيمت)1(در جدول . فروشان قارچ در شهرستان كرمان استخراج شده استحسابداري عمده

  .تفكيك نشان داده شده است
  : صورت زير محاسبه شده استبه 1390 ضريب هزينه بازاريابي براي سال
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هاي بازاريابي اين محصول اي مربوط به هزينهفروشي قارچ دكمهدرصد قيمت خرده30.77 اين ضريب نشان دهنده اين است كه

فروشي، حاشيه  خردهحاشيه.  درصد بوده است30.77  به عبارت ديگر سهم عوامل بازاريابي در قيمت نهايي محصول. استبوده
 . به صورت زير محاسبه شده است1390اي در سال فروشي و حاشيه بازاريابي يك كيلوگرم قارچ دكمهعمده

  
  فروشيحاشيه خرده = فروشيقيمت خرده – فروشيقيمت عمده= 3900 - 3000 =900تومان

  فروشيحاشيه عمده = فروشيقيمت عمده – قيمت سر مزرعه= 3000 - 2700 =300تومان
  فروشيحاشيه خرده = فروشيقيمت خرده – قيمت سر مزرعه= 3900 - 2700 =1200تومان
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  اي فلهفروشي و سر مزرعه براي يك كيلوگرم قارچ دكمهفروشي، عمدهقيمتهاي خرده )1( جدول
 )تومان(قيمت سر مزرعه سال )تومان(فروشيقيمت خرده )تومان(فروشي قيمت عمده

450 600 1375 300 

  فروشان شهرستان كرماندفاتر حسابداري عمده:ماخذ

1376 650 460 320 

1377 700 520 440 

1378 800 600 500 

1379 850 680 550 

1380 950 750 600 

1381 1250 1150 950 

1382 1300 1200 1100 

1383 1700 1550 1350 

1384 1800 1650 1500 

1385 2200 1900 1700 

1386 2500 2150 2000 

1387 3000 2500 2250 

1388 3200 2700 2400 

1389 3600 2800 2600 

1390 3900 3000 2700 

  
 نشان 90 تا 75 ازاريابي براي سالهايفروشي و حاشيه بفروشي و حاشيه عمدهضريب هزينه بازاريابي، حاشيه خرده) 2(درجدول 

  .داده شده است
  ايفروشي، حاشيه بازاريابي قارچ دكمهفروشي، حاشيه عمدهضريب هزينه بازاريابي، حاشيه خرده )2(جدول

 )تومان(حاشيه بازاريابي سال ضريب هزينه بازاريابي )تومان(فروشيحاشيه خرده )تومان(فروشيحاشيه عمده

150 150 50.00 1375 300 

1376 50.77 190 140 330 

1377 37.14 180 80 260 

1378 37.50 200 100 300 

1379 35.29 170 130 300 

1380 36.84 200 150 350 

1381 24.00 100 200 300 

1382 15.38 100 100 200 

1383 20.59 150 200 350 

1384 16.67 150 150 300 

1385 22.73 300 200 500 

1386 20.00 350 150 500 

1387 25.00 500 250 750 

1388 25.00 500 300 800 

1389 27.78 800 200 1000 

1390 30.77 900 300 1200 

 483.75 175.00 308.75 29.72 ميانگين

  يافته هاي تحقيق: ماخذ
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      درصد قيمت 29.72يعني .  درصد بوده است29.72ميانگين ضريب هزينه بازاريابي براي دوره مورد مطالعه ) 2(درجدول 
 به عبارت ديگر سهم عوامل بازاريابي در .هاي بازاريابي محصول بوده استاي مربوط به هزينهفروشي محصول قارچ دكمهخرده

  .درصد بوده است29.72قيمت نهايي محصول 
با .  اين محصول بيشتر بوده استفروشياي از متوسط حاشيه عمدهفروشي قارچ دكمهبا توجه به جدول فوق متوسط حاشيه خرده

  . توان نتيجه گرفت سهم توليدكنندگان از قيمت نهايي قارچ افزايش يافته استتوجه به روند نزولي ضريب هزينه بازاريابي مي
  

  برآورد تابع حاشيه بازاريابي كل
ارزش " ، "X2 نقلو حملكل انرژي مصرفي در بخش" ، "X1كل انرژي مصرفي در بخش كشاورزي "تاثير متغيرهاي مستقل 
) Y( را روي متغير وابسته حاشيه بازاريابي كل"X4 هاي نگهداري و حمل و نقلشاخص هزينه" و "X3 افزوده بخش كشاورزي

بدليل اينكه توليد قارچ در استان كرمان مصرف برق زيادي براي خنك كردن سالن كشت در تابستان و مصرف . كنيمبررسي مي
اين متغير . اواني در زمستان دارد به همين دليل متغير كل مصرف انرژي در بخش كشاورزي انتخاب شده استگاز يا گازوئيل فر

نقل و به اين دليل انتخاب شده است كه حملX2متغير . مجموع كل مواد نفتي ، گاز و برق مورد استفاده در بخش كشاورزي است
متغير سوم بدليل . گيرددار و با هزينه هنگفتي صورت مي كاميون يخچالبه كرمان با) عموما تهران(كمپوست قارچ از كارخانه 

نقل بدليل فساد پذيري زياد اين وهاي نگهداري و حملشاخص هزينه. ارزش افزوده زياد توليد قارچ در نظر گرفته شده است
  .محصول انتخاب شده است

 با ايقارچ دكمه بازاريابي كل حاشيه است تابع) 2(ده از جدول  همان سري زماني حاشيه بازاريابي كل محاسبه شYمتغير وابسته 

  .گرديد برآورد لگاريتمي صورت  بهOLSمعمولي مربعات حداقل روش
 متغيرهاي گرفتن نظر در با بازاريابي، كل حاشيه تابع ابتدا اين برآورد، در .براي تخمين از نرم افزار ميكروفيت استفاده شده است

شوند و تابع دار نيستند از معادله حذف ميشود و سپس مرحله به مرحله متغيرهاي مستقلي كه معنيمستقل تخمين زده مي
  .شودمجددا تخمين زده مي

 .نتيجه تخمين اوليه بصورت زير است. كنيم  را تعريف ميCافزار عرض از مبدا گيريم و در نرمابتدا از تمامي متغيرها لگاريتم مي
 LY=   -0.71    +    1.7LX1    -    0.41LX2     +    0.05LX3     +     0.62LX4 
t:         (0.22)    ,    (0.011)     ,     (0.67)       ,       (0.88)      ,        (0.04)  
R2=0.97 

نادار نبودن از بررسي معنادار بودن يا مع. انددار شده معني5%در سطح LX4 و LX1با توجه به تخمين فوق تنها متغيرهاي 
 بالا احتمال همخطي وجود R2با توجه به . گيرد صورت مي(Prob) با حداقل سطح معناداري 5%طريق مقايسه سطح خطاي 

 .داشت اما هيچكدام از آزمونهاي همخطي وجود همخطي را اثبات نكرد

 نيز نشان داد (Normality)نرماليتي آزمون .  ، تصريح غلط معادله اثبات نشد(Functional Form)با توجه به آزمون رمزي 
 ، نشان داد كه جملات (Heteroscedasticity)همچنين آزمون واريانس ناهمساني . جملات پسماند داراي توزيع نرمال هستند

  .پسماند واريانس همسان هستند
  

مانده در زير متغيرهاي باقينتيجه تخمين با . معني بودن مرحله به مرحله حذف شدند بدليل بيX3 و X2در نهايت متغيرهاي
  .آمده است

  
LY=    -1.01    +   1.54LX1    +   0.53LX4 
t;       (0.015)    ,    (0.008)    ,      (0.016) 
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R2=0.96 
 

 نتيجه گيري و پيشنهادات
 هزينه سهم اهشمنظور ك به.  محاسبه گرديد29.72) ضريب هزينه بازاريابي(سهم هزينه بازاريابي در قيمت نهايي محصول

همچنين روند نزولي ضريب هزينه . است شده توصيه بازاريابي امر در كشاورزان بيشتر دخالت محصول نهايي قيمت در بازاريابي
 و فروشيخرده قيمت كاهش منظور به. دهد توليد كنندگان در امر بازاررساني محصول بيشتر فعاليت كردندبازاريابي نشان مي

 دولت كه شودمي توصيه منظور اين براي نموده زياد را بازار رقيبان و عاملان بايد بازاريابي، حاشيه يجه كاهشنت در و فروشيعمده

هاي انرژي، و سهم همچنين با توجه به افزايش قيمت حامل. نمايد توليدكنندگان مشاركت با رساني هاي بازارتعاوني ايجاد به اقدام
هاي حرارتي به منظور شود، از تكنولوژي جديدتر و عايقه توليدكنندگان اين محصول توصيه ميزياد انرژي در هزينه توليد قارچ، ب

  .كاهش مصرف انرژي و در نتيجه سود بيشتر اقدام نمايند
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Marketing margins of button mushrooms 
 
 

Mohammadreza Momeni1, Mohammadreza Zare2, Mohammadjavad Mahdizadeh3 
 
 
 
Abstract  
 
Due to the increasing spread of mushroom production in the hall Kerman and product price volatility, 
product marketing, button mushrooms in Kerman province were studied. The study of marketing 
margins, the data needed for this study through visiting all button mushroom growers in the city of 
Kerman, Iran Statistics Center, and energy balance sheets, were collected. To determine the 
coefficient of marketing costs and marketing margins of the annual information relating to the years 
1375 to 1390 is used. Results showed that in most years studied, the retail margin over the wholesale 
margin. The share of marketing costs in the final price of the product (marketing cost ratio) was 
calculated as %29.72. In order to reduce the marketing costs involved in the final price of product 
most farmers in marketing is recommended. To investigate the factors influencing marketing margins 
button mushrooms of four variable "total energy used in agriculture", "Total energy consumption in 
transportation sector", "value-added agriculture" and " maintenance and transportation cost index "is 
used. Using a Mark-up model and marketing margins were estimated using the OLS and the variables 
"total energy used in agriculture" and " maintenance and transportation cost index" on the total 
marketing margin was significant.  
 
Classification JEL: M31 ، Q13 
 
Key words: marketing, a button mushroom, Kerman 
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