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  بررسی حاشیه و کارائی بازار زیره سبز در استان اصفهان
  

  1الهه واثقی ،ابوالقاسم باقري، احمد سلیمانی پور

  

  :چکیده

زیره سبز همواره به عنوان یکی از مهمترین و باارزشترین گیاهان دارویی ایران بوده کـه از دیربـاز در درمـان بـسیاري از بیماریهـاي گوارشـی و                   
وجود ویژگی هایی نظیر سازگاري با شرایط مختلف محیطی، فصل رشـد نـسبتاً کوتـاه، سـهولت کاشـت، داشـت و             . بوده است اعصاب مورد استفاده    

زراعـت  بـه  برداشت، نیاز آبی و کودي کم، عدم انطباق فصل کاري با دیگر محصولات زراعی و در نهایت ارزش اقتصادي بالاي این گیاه، لـزوم توجـه      
  مـسیر   در طـول    موجـود   تنگناههـاي  و  مـسائل   بررسـی  منظـور   بـه  ، جاري  مطالعه. نماید لات کشاورزي، دوچندان میآن را در تناوب زراعی محصو

 بـا روش نمونـه    تحقیق پیمایشی است که ، روش رگرفته شده براي این پژوهشظن  در تکنیک.   پذیرفت صورترسانی زیره سبز در استان اصفهان      بازار
در نهایـت  و   مورد پرسشنامه از عمده فروشان و خرده فروشان تکمیل17 پرسشنامه از زیره کاران استان و     65 اي تعداد    گیري خوشه اي دو مرحله    

 وارد نموده و تجزیه و تحلیل هاي آماري توصیفی بر روي آنهـا  SPSSبه منظور دستیابی به اهداف تحقیق، داده هاي استخراج شده را در نرم افزار              
 درصـد  5/84به طوریکه این شاخصاز کارایی نسبتاً بالایی برخوردار بوده   بازار این محصول    ،  بررسیاین  یه نتایج بدست آمده از      بر پا . صورت پذیرفت 

 درصد بوده که نشان می دهد ایـن میـزان درصـد از قیمـت خـرده فروشـی زیـره سـبز         5/27ضریب هزینه بازاریابی این محصول  .را نشان می دهد 
بررسی سهم عوامل بازار نشان می دهد به طور متوسط سهم تولیدکنندگان زیره سـبز از قیمـت نهـایی آن،    . زاریابی می باشدمربوط به هزینه هاي با 

ایـن در حـالی اسـت کـه     .  درصـد بـوده اسـت   8/19 و 9/30 درصد و سهم عمده فروشان و خرده فروشان از قیمت نهایی زیره سبز به ترتیب     3/49
بدون اینکه عملیات بازاریابی خاصی روي این محصول صورت داده باشند، سهم هاي مذکور را از آن خود نمـوده           عوامل عمده فروش و خرده فروش       

ناشی از عدم شفافیت لازم در بازار ، بالا بـودن سـهم و   ) درصد5/15(انددر پایان بر اساس نتایج حاصله ناکارایی در نظام بازاریابی زیره سبز در استان         
 بالا بودن سود خالص عملیات بازاریابی عمده فروش و نقش بازار عمده فروشـان در میـزان ناکـارائی بـازار ایـن محـصول              رشد حاشیه عمده فروشی،   

  .است 

  مسیر بازاریابی  حاشیه بازار،کارائی بازار ،ضریب هزینه بازاریابی،:کلمات کلیدي
  

 JEL : M31طبقه بندي 

                                                             
  نورامي دانشگاه پمدرس،  نور مرکز نطنزامي دانشگاه پی علمأتي هعضو،  اصفهانیعي ومنابع طبی کشاورز قاتي مرکز تحقی علمأتيعضو ه: به ترتيب 1



 

٣٧١٦ 

  :مقدمه
و باارزشترین گیاهان دارویی ایران بوده کـه از دیربـاز در درمـان بـسیاري از بیماریهـاي گوارشـی و           زیره سبز همواره به عنوان یکی از مهمترین         

وجود ویژگی هایی نظیر سازگاري با شرایط مختلف محیطی، فصل رشد نـسبتاً کوتـاه، سـهولت    ). 1374امیدبیگی، (اعصاب مورد استفاده بوده است    
دم انطباق فصل کاري با دیگر محصولات زراعی و در نهایت ارزش اقتصادي بالاي ایـن گیـاه، لـزوم    کاشت، داشت و برداشت، نیاز آبی و کودي کم، ع     

قیمت زیره سبز بر اساس عرضه و تقاضاي بازار تعین می گـردد و از     . نماید  زراعت آن را در تناوب زراعی محصولات کشاورزي، دوچندان می         به  توجه  
از . می شود، لذا قیمت و تقاضاي محصول تابعی از میزان تقاضاي خـارجی و قیمتهـاي صـادراتی اسـت      آنجا که تقریباً تمامی محصول تولیدي صادر        

این رو صادرکنندگان این محصول که تعداد محدودي هستند تعیین کننده قیمت و تقاضاهاي بازار هستند و زارع گیرنده قیمت بوده و تابع شـرایط            
ي نوساناتی بوده است که این امر ناشی از وجود تغییرات تقاضاي صـادراتی و وجـود بـازار انحـصاري     در سالهاي اخیر، قیمت محصول دارا    . بازار است 

وابستگی قیمت زیره سبز به میزان تقاضا براي صادرات موجب شده است که در شرایط عدم صـدور ایـن محـصول، قیمـت آن            . خرید محصول است  
  ). 1384بی نام، ( کاهش قابل ملاحظه اي داشته باشد

ره سبز یکی از محصولات مهم صادراتی است که با توجه به شرایط خاص اکولوژیکی مورد نیاز براي کشت آن، در مناطق محـدودي از جهـان          زی
باشـند، در عـین حـال کـه همـه سـاله         در بین کشورهاي جهان هندوستان، ایران، اندونزي و لبنان صادرکنندگان اصلی زیـره مـی              . تولید می گردد  
آمـار صـادرات و کـشورهاي مقـصد زیـره      . محصول از کشورهاي ترکیه، مصر، سوریه، چین، قبرس، آرژانتین و مکزیک صادر می شود         مقداري از این    

صادراتی ایران  نشان می دهد کشورهاي اوکراین، امارات متحده عربی، پاکستان، ژاپن، انگلستان و آلمان عمده ترین بازار هدف صادرات زیـره سـبز                   
 درصـد  45 و 73، کشور اوکراین بالاترین سهم را در بازار مصرف زیره سبز صادراتی ایران بـه ترتیـب بـه میـزان      77 و   76در سالهاي   .ایران بوده اند    

 نـشان مـی   79بررسی این موضـوع در سـال   .  درصد زیره ایران بوده است73، امارات متحده عربی به تنهایی وارد کننده         78داشته است و در سال      
، 58/37ه واردکننده  زیره سبز ایران شامل پاکستان، امارات متحده عربی، اوکراین، ژاپن، انگلستان و آلمان بوده کـه بـه ترتیـب    دهد کشورهاي عمد 

در بررسی  صادرات زیره سبز ایران ملاحظه می شـود  .  درصد از صادرات این محصول را از آن خود نموده اند     25/2 و   32/3،  56/3،  76/12،  75/32
 صادرات این محصول از ثبات نسبی برخوردار بوده است اما پس از انقلاب با افزایش نوسانات در بازار، روند نزولی صـادرات آن آغـاز               50-57در دوره   

 بـه بـالاترین میـزان خـود     71 صادرات زیره سبز همانند دیگر محصولات کشاورزي با افزایش روبرو شد به طوري که در سـال  1368از سال  . گردید
 کاهش نهاد بـه نحـوي کـه در سـال     هبا محدودیت هاي ایجاد شده در سالهاي اخیر، صادرات زیره سبز نیز رو ب      .  هزار تن رسید   32 به   یعنی نزدیک 

 به بعد نیز بـا نوسـانات زیـادي تـوأم     74صادرات زیره ایران از سال .  هزار تن رسیده است10 با تثبیت نرخ ارز و برقراري پیمان ارزي به کمتر از       74
هاي مذکور تغییر یافتـه و   بر این، مقصد زیره در سال  رسیده است، علاوه1378تن در سال 4/11 به 1377تن در سال 21براي مثال از .  استبوده 

 درصـد زیـره   70سـالانه  به طـوري کـه عنـوان مـی شـود،      . بازارهاي واسطه چون امارات و پاکستان معطوف شده است به مرور از بازارهاي هدف به
 کیلوگرمی به دبی صادر شده، پس از فرآوري به نام کشور امـارات متحـده   80 تا 50، 25ور به صورت خام و فله اي در بسته بندي هاي         تولیدي کش 

  .)1379باقري، (عربی به بازارهاي بین المللی صادر می شود
اشتغال زایی نیز قابل توجه اسـت بطـوري    آن براي اقتصاد کشور می باشد، بلکه از جهت   ياهمیت اقتصادي زیره سبز نه تنها در ارز آور        

ایـن اشـتغال در فـصلی ایجـاد     .  نفر کارگر نیاز دارد که اشتغال زایی آن چندین برابر یک هکتار گندم و جو اسـت 35که یک هکتار زیره سبز حدود      
  ).1381کافی، (می شود که نیاز نیروي انسانی در بخش هاي دیگر کشاورزي در حداقل می باشد

 شرایط اقلیمی مناسب و سابقه نسبتاً طولانی حضور ایران در عرصه صادرات زیره سبز، چشم انداز مناسبی براي حضور گسترده تـر ایـران       با توجه به  
اما صادرات این محصول از فقدان استراتژي مناسب رنج می برد که برنامه ریزي و سیاست گزاري مناسـب در ایـن           . در بازارهاي صادراتی وجود دارد    

 بـسیار انـدکی مـی    یاز طرف دیگر، از آنجا که محصول زیره داراي خود مصرف. براي بهبود وضعیت بازاررسانی این محصول احساس می گردد     زمینه  
 آن یکی از موارد مهمی است که نقش بسزایی در ایجاد منافع اضـافی بـراي   یباشد و غالباً براي فروش و عرضه به بازار تولید می گردد، لذا بازار رسان     

 اجتماعی زیره کاران و نقش آن در افزایش تولید و عملکرد محصول مسأله اي است کـه بایـستی        -ضمن اینکه ویژگیهاي اقتصادي   . ولیدکننده دارد ت
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با توجـه بـه مـوارد پیـشگفته، در ایـن تحقیـق سـعی خواهـد شـد مـسیرهاي           . در تولید محصول با قیمت تمام شده پائین تر مورد توجه قرار گیرد           
نی زیره سبز استان اصفهان از مرحله تولید تا رسیدن به دست مصرف کننده نهایی جهت ارائه یک سیستم اقتصادي بهینه، مـورد بررسـی و          بازاررسا

این گیاه و هدایت آن به سمت سـاختاري بهینـه   تولید و مصرف  در این خصوص با آگاهی از مسائل و تنگناهاي موجود در بازار             . قرار گیرد شناسایی  
  . بازیافتگیاه دارویی آن را به عنوان یک  می توان ضمن ارائه راهکارهاي مناسب، اصالت و حلقه هاي گمشده زنجیر تولید تا فرآوري و شفاف،

. در ارتباط با مقوله بازار گیاهان دارویی که زیره سبز نیز جزئی از آن می باشد، مطالعـات زیـادي در داخـل و خـارج کـشور انجـام گرفتـه اسـت          
 در آنهـا . اند  پرداخته  اتیوپی مرکزي  و قسمت  غربی ، جنوب  در شرق  دارویی  بررسی بازار گیاهان به) Letchamo et al., 1991 ( همکارانلتچامو و 

  در  داده  نـشان  یجنتـا .   اسـت   نموده  بازار را بررسی  به  دارویی  گیاهان شده  عرضه هاي  قسمت  و همچنین ، مبداء، مقدار، قیمت  ، شکل    خود، نوع   مطالعه
 و معطـر    دارویـی   گیاهـان   تجـارت  منحـصراً بـه  %) 8/7( نفـر  14انـد    نموده  کسب  تجارت  پروانه  که  تاجري 178 ، از بین     اتیوپی   در شرق    واقع دایرداوا
   خـود اختـصاص    و معطـر رابـه    دارویـی   گیاهـان   از تجـارت   بیـشتري   سهم  اتیوپی  شرق  بازارهاي  بود که  از این  حاکی  همچنین نتایج. اند بوده  مشغول

   اروپا بیـشترین   اتحادیه کشورهاي  که  نکته  این  با بیان وي.   است  نموده  اروپا را بررسی  در اتحادیه بازار گیاهان دارویی) Pank, 1998 ( پانک .اند داده
.   اسـت   دانـسته   رشد الزامـی   بازار روبه  را در این  و محققان ،خریداران  کشاورزان شارکت و معطر را در اختیار دارند، م        دارویی   گیاهان   بازار جهانی   سهم
   زیـر کـشت    سطح بیشترین. اند  داده  خود اختصاص  بازار به  را در این  سهم   بیشترین  ،ایتالیا و فرانسه     آلمان   کشورهاي   که   داده   نشان   مطالعه   این  نتایج

  .  است  شده  گزارش ، و یونان ، اتریش ، اسپانیا، آلمان در فرانسه  اروپا نیز عمدتاً یهاتحاد  دارویی گیاهان
   گیاهـان   کـشت  اقتـصادي   و اثرات  توسعه  امکانات  ناشناخته شمردن ضمن) Vukomanouic et al., 1995 (  و همکاران واکومانویک

 ، سـنبل الطیـب  )Melissa officinalis ( بادرنجبویـه   ماننـد   گیاهـانی   کـشت  ا بـه  ر عـان را ز،  صربـستان   کوهـستانی  ر نـواحی  و معطـر د  دارویـی 
(Valeriana officinalis)خردل سفید ، (Sinapsis alba)شنبلیله ، (Trigonella officinsliy)  و شوید)Anethum graveolens (

   روي  دارویـی   گیاهـان   کـشت   آنها در زمینـه   ساله  سه   تحقیقات  نتیجه. ندکن   می  مضر، توصیه    و مواد شیمیایی     آلوده  هاي   از خاك    ارتفاعات عاري   روي
   .  است  داده را گزارش...  و  ، جو، ذرت  نظیر گندم  با محصولاتی  در مقایسه  و هم  طور مطلق  به  هم  اقتصادي بالاي ، سودهاي  تانج کوههاي

نتایج این مطالعه حـاکی از اهمیـت اقتـصادي      . ت گیاهان داروبی پرداخته است    در مطالعه خود به برنامه ریزي بهینه کش       ) 1379(باقري
 حمـایتی و جلـوگیري از فعالیـت    هـاي ایجاد چتردر مطالعات خود به ) 1381(کرباسی . این محصولات در الگوي کشت محصولات زراعی بوده است 

  .ستتوصیه نموده اسبز کاران بورس هاي غیرقانونی و ایجاد انگیزه براي زیره 
  

  روش تحقیق
بازاریابی محصولات کشاورزي به علت ماهیت ویژه این محصولات از قبیل فسادپذیري، حجم زیـاد، آب زیـاد در بافـت، کثـرت تولیدکننـدگان و           

 ـ      . مصرف کنندگان و زمان محدود کاشت تا برداشت با بازاریابی محـصولات صـنعتی تفـاوت دارد        ه در قـرن اخیـر بـا ورود تکنولـوژي هـاي جدیـد ب
  ).1388کرباسی، (کشاورزي سنتی و تجاري شدن فعالیت کشاورزي، تعریف بازاریابی این محصولات نیز توسعه و گسترش پیدا کرد 

بازاریابی محصولات کشاورزي عبارت است از انجام کلیه عملیات و خدمات بازرگـانی بـر روي محـصول    ) Kohls, 1961(به عقیده کوهلز - 1
 . ف محصول می باشدکشاورزي از محل تولید تا مصر

عبـارت   کـشاورزي   باورآنهـا، بازاریـابی محـصولات    بـه . کنند می را ارائه بازاریابی محصولات کشاورزي اي از  گسترده تعریف ، )1969(شفرد و فوترل 
. کننده برسد، روي محصول انجام می گیـرد  مصرفبدست  تولید تا زمانی که    براي  گیري و خدماتی که از مرحله تصمیم        از، مطالعه کلیه عملیات       است

  . هستیم بازاریابی در ارتباط مستقیم ، با مسائل نیز) یا باغ مزرعه(تولید  ، درمحل تعریف این  طبق 
تجزیـه و  چنانچه این مسائل از دید اقتصادي مـورد  . در عرصه نظام بازاریابی محصولات کشاورزي، مسائل متعددي می تواند وجود داشته باشد          

  :تحلیل قرار گیرد، بایستی سه موضوع را مورد ارزیابی قرار داد
  تقاضاي محصول؛ بررسی و پیش بینی تقاضاي محصول از نظر کیفی و کمی در مکانها و زمانهاي مختلف در طول سال - 1
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را بـه تولیـد کننـده بـراي     قیمت محصول؛ بررسی وضعیت قیمت گذاري محصول و اینکه تا چه میزان قیمت محصول می تواند پیام خود         - 2
 .تولید بیشتر با کیفیت بهتر برساند

هزینه بازاریابی؛ بررسی هزینه هاي بازاریابی از محل تولید تا مصرف و اینکه تا چه میزان در مسیر بازار یابی محصول هزینـه هـا بازتـابی از      - 3
 .خدمات بازاریابی است

طبیعی است که محصول در نهایـت بـه   . العات بازاریابی حائز اهمیت استدر مط) Marketing Agencies(شناسایی عوامل بازاریابی
 Marketing(اما حجم مبادلات در بعضی نقاط بیشتر و در نقاط دیگر کمتر خواهد بود که با ترسـیم مـسیرهاي بازاریـابی   . مصرف کننده می رسد

Channels (        یارهـاي حاشـیه بازاریـابی، ضـریب هزینـه بازاریـابی و کـارایی        همچنین می توان از مع    . می توان به وضوح موارد فوق را مشخص کرد
  )1388کرباسی، (بازاریابی استفاده نمود

. تقاضاي محصولات کشاورزي در سر مزرعه، یک تقاضاي مشتق شده است که از تقاضاي محصول در بازار خرده فروشی ناشـی مـی شـود              
خریدار محصول سرمزرعه، قیمتی را پیشنهاد مـی کنـد کـه     . بازار خرده فروشی استبنابراین قیمت محصول در سر مزرعه در رابطه با قیمت آن در        

  . با افزودن هزینه هاي بازاریابی به آن براي مصرف کننده در سطح خرده فروشی قابل قبول باشد
  محـصول   برداشـت  زمان از ده، یی که در جریان مسیر بازاریابی محصول ایجاد ش     ها هزینه  مجموع ،)1970(و ترنر   والن تعریف  به  بنا

 در مزرعه تا قبل از اینکه به دستمصرف کننده  ،حاشیه بازاربرسد1388کرباسی،  (بیان ریاضی حاشیه بازار به صورت زیر می باشد. گویند(:  
M m =P r _P f  

رابطه فوق مـی  .  به ترتیب قیمت هر واحد محصول در خرده فروشی و سر مزرعه می باشدf P وPr   حاشیه بازار،Mmدر این رابطه
  :تواند به دو قسمت کلی زیر تقسیم شود

    حاشیه خرده فروشی-1
   حاشیه عمده فروشی -2

فروشی و قیمت سر مزرعـه حاشـیه عمـده      بین قیمت عمدهتو تفاووشی و عمده فروشی را حاشیه خرده فروشی    تفاوت قیمت خرده فر   
توان مورد استفاده قرار داد که محصول با کیفیت و قیمت مشخـصی از تولیدکننـده بـه دسـت مـصرف کننـده        رابطه بالا را زمانی می   . فروشی گویند 

ت مشخصی نبوده و از طرف دیگر داراي نوسانات فصلی قیمت باشد، بایستی از طریـق میـانگین وزنـی            اما در صورتی که محصول داراي کیفی      . برسد
با اسـتفاده از میـانگین وزنـی،     ازآنجا که اجزاي حاشیه، قیمت محصولات می باشد، بنابراین با محاسبه قیمت متوسط و   . حاشیه بازار را محاسبه کرد    

  . بازار محاسبه می شود لفروشی و حاشیه ک فروشی، عمده حاشیه خرده
در ایـن راسـتا،   . در مطالعات بازاریابی، سهم عوامل بازاریابی در قیمت خرده فروشی به عنوان معیاري مهم همواره مورد توجه مـی باشـد      

  :)1388کرباسی،(فروش را می توان به صورت زیر محاسبه کرد   فروش و خرده سهم عوامل تولیدکننده، عمده
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 میـانگین وزنـی   Prو  Pf ، Pw به ترتیب سهم تولید کننده، عمده فـروش و خـرده فـروش و     SHr وSHf،   SHwدر این روابط
هزینه هاي بازاریابی به مجموع هزینه هاي آماده سازي کالا از محـل تولیـد تـا مـصرف           . قیمت در سطح مزرعه، عمده فروشی و خرده فروشی است         

به طور کلی، بـه مجمـوع   . ه می شودتغییرات هزینه بازاریابی موجب تغییر سهم کشاورز از قیمت محصول ارائه شده به مصرف کنند    . اطلاق می شود  
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محـصول ارائـه شـده بـه مـصرف      درصدي از قیمت هزینه فعالیت و خدمات انجام شده بر روي محصول در فاصله بین تولید تا مصرف که به صورت              
  ):1388کرباسی، (این ضریب از طریق رابطه زیر محاسبه گردید  . کننده است، ضریب هزینه بازاریابی می گویند

R= Cm / Pr 
  . قیمت خرده فروشی محصول استPr کل هزینه بازاریابی و Cm ضریب هزینه بازاریابی، Rکه در آن، 

. شـود  مـی ایجـاد   فایـده ،  بازاریـابی   عملیـات  درنتیجه ، زیرا     است  تولیدي  فرآیند  یک  بازاریابی. است بازاریابی کارآیی  دیگر،معیار  
  بنابراین   محاسبه ارایی  ک بازاریابی   تاز اهمی    برخـوردار اسـت    خاصی  .  در محاسـبه   کـارایی  بازاریـابی،    نیـاز  بـه  اطلاعـاتی   راجـع   بـه   منـابع
ــابی  حاصــل ) هــا ســتاده( ــه و از بازاری ــا  هزین ــا نهــاده(ه ــده   مــصرف کــه   اســت) ه ــا اســتفاد. اســت گردی شــفرد و  ، فرضــیات ایــناز  هب

  :کنند می  تعریف  چنین را  بازاریابیکارایی ،)1969(فوترل
  

= کارایی  نظام بازاریابی 

جـاري   هزینـه (بازاریـابی  هاي انجام شده توسط عوامل کلیه پرداخت فروشی و  خرده محصول در افزوده معادل اختلاف قیمت  فوق، ارزش   رابطه در
  .باشد می) مزرعه محصول سر  قیمت +هزینه تولیدکننده جهت ارسال محصول به بازار +شیفرو    هزینه جاري خرده+ عمده فروشی

عـه  الاست که پس از تعیین جامعه مورد مط) Survey research( تحقیق پیمایشی ، روش رگرفته شده براي این پژوهشظن  در تکنیک
موردنظر جهت تعیین و تحلیل سـاختار هزینـه و     به اهداف اقتصادي  رسیدن براي   لازم   اطلاعات .بر اساس نمونه گیري، حجم نمونه تعیین می شود       

پرسشنامه هاي حسابداري مزرعـه در   ، از تولید کنندگان و از طریق تکمیل   آن و همچنین محاسبه قیمت تمام شده هر واحد تولید           زیره سبز درآمد  
منـاطق  در هـر یـک از   بدین صورت کـه ابتـدا   ، ه اي تصادفی، اخذ خواهد شد گیري خوشه اي دو مرحل     دوره زراعی و با استفاده از روش نمونه         طول  

 در نهایـت تعـدادي از زارعـین از    .شد به روش تصادفی انتخاب زیره کارتعدادي آبادي شامل شهرستانهاي دهاقان و مبارکه،   عمده زیره کاري استان   
در این راستا، علاوه بر تعیین ساختار هزینه و درآمـد تولیـد زیـره سـبز،     . دگرفتنانتخاب و مورد مصاحبه قرار      به صورت تصادفی    روستاهاي منتخب،   

 اجتماعی زیره کاران مناطق مختلف در افـزایش تولیـد محـصول مـورد آنـالیز      -اقتصادي ، تأثیر معنی داري ویژگیهاي f یا  tبا استفاده از آزمون هاي
  .قرار گرفت

  .)1372سرایی، (که فرمول کامل آن به صورت زیر استباشد می  (Cochran)انتخاب حجم نمونه به روش کوکران 
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 بر ایـن اسـاس تعـداد    . ضریب اطمینان می باشدt دقت احتمالی مجاز و  d پیش برآورد واریانس،  s2 حجم جامعۀ آماري،Nدر این فرمول، 
 25و ) عمـدتاً بخـش طالخونچـه   ( پرسـشنامه در شهرسـتان دهاقـان   40تعـداد   پرسشنامه از زیره کاران استان تکمیل گردید که از ایـن میـزان     65

  .پرسشنامه در شهرستان مبارکه تکمیل شده است
 خرده فروش به صورت تصادفی، اطلاعـات مربـوط بـه قـسمت بازاررسـانی اعـم از       12 عمده فروش و 5در مرحله بعد از طریق مصاحبه با   

در نهایت به منظور دستیابی به اهـداف تحقیـق، داده   . جمع آوري گردید) ارزش افزوده( هزینه ها و منافعنحوه خرید و فروش، عملیات بازاررسانی و  
  . وارد نموده و تجزیه و تحلیل هاي آماري توصیفی بر روي آنها انجام گرفتSPSSهاي استخراج شده ار پرسشنامه ها را در نرم افزار 

  
  :نتایج و بحث

نـشان  را نمونـه  جمعیـت درهـا   هزینـه  ایـن    حـداکثر  و حـداقل    همچنین   و   زیره سبز  تولید مختلف هاي   هزینه ، میانگین   1جدول
ریـال  1180000حـداکثر تـا ریـال   100000  حـداقل از  مطالعـه   ایـن   نمونـه   جمعیـت  درآمـاده سـازي زمـین         هزینهبر این اساس،     دهد می  
متغیر  بوده است .هزینه   هاي درصد کل هزینه هاي تولید زیره سـبز  57 محصول شامل کود، سم، بذر، وجین و آبیاري بوده که در مجموع            داشت 

 
 
 
 
 
 

 بوسیله هدايجادش افزوده ارزش
بازار 

 بازاریابي هزینه خدمات
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و کمترین آنها مربـوط بـه سـم و سـم     )  درصد23(در بین هزینه هاي مذکور بیشترین درصد هزینه ها مربوط به هزینه وجین          . را تشکیل می دهند   
این نوع .  درصد هزینه هاي تولید مربوط به هزینه برداشت محصول می باشد      13ان می دهد حدود     نتایج همچنان نش  . بوده است )  درصد 3/0(پاشی

 درصد کل هزینه هاي تولیـد را  6هزینه هاي بسته بندي نیز .  ریال در بین زیره کاران مورد مطالعه متغیر بوده است  450000 تا   135000هزینه از   
  ریـال مـی باشـد کـه ایـن میـزان از       2258680ه طور متوسط هزینه تولید هر هکتار زیره سبز    نتایج کلی جدول نشان می دهد ب      . تشکیل می دهد  

  .  ریال در بین زیره کاران متغیر بوده است5057260 ریال تا 1254600
  ریال هزینه شـده کـه  2331030، به طور متوسط براي تولید محصول یک هکتار زیره سبز در شهرستان مبارکه         2بر اساس نتایج جدول     

بررسی درآمدهاي ناخالص تولید زیره سبز نـشان مـی دهـد بـه طـور      .  ریال  بوده است1607510این میزان براي شهرستان دهاقان کمتر و معادل  
 ریال درآمد عاید نموده که این میزان در شهرستان دهاقان به دلیل برخـورداري  2822850متوسط هر هکتار کشت زیره سبز در شهرستان مبارکه         

 به طوري که ملاحظه می شود کشت هر هکتار زیـره سـبز در شهرسـتان     .، قابل توجه بوده است  )کیلوگرم در هکتار  900(ز عملکرد بیشتر  محصول ا 
بر اساس اطلاعات هزینه اي و درآمدي حاصل از کشت یک هکتـار محـصول        .  ریال به دنبال داشته است     9192480دهاقان درآمد ناخالصی معادل     

بر اساس اطلاعـات بدسـت آمـده، بـه طـور متوسـط تولیـد هـر         . درآمد ناخالص و خالص هر کیلوگره زیره سبز بدست آمده استزیره سبز، هزینه و     
به عبارتی درآمـد خـالص تولیـد هـر کیلـوگرم      .  ریال درآمد ناخالص داشته است10420 ریال هزینه و   4790کیلوگرم زیره سبز در استان اصفهان،       

  . ریال بوده است9880 و 5150 بوده که این میزان در شهرستانهاي مبارکه و دهاقان به ترتیب  ریال5630زیره سبز در استان 
  

  )ریال(            میانگین، حداقل، حداکثر و انحراف معیار هزینه هاي تولید یک هکتار کشت زیره سبز در استان اصفهان _1جدول
 درصد از کل  حداکثر حداقل  میانگین شرح هزینه

 6  320000  0 147500 ک هکتار زیره کاريهزینه شخم ی
 4 200000 40000 101500 هزینه دیسک یک هکتار زیره کاري
 1 180000 0 25750 هزینه لولر یک هکتار زیره کاري

 10 700000  0 232750 هزینه نهرکشی و مرزبندي یک هکتار زیره کاري
 22 1180000 100000 507500 هزینه آماده سازي زمین یک هکتار زیره کاري
 9 720000 0 221620 هزینه کود و کودپاشی یک هکتار زیره کاري
 3/0 122500 0 6120 هزینه سم و سمپاشی یک هکتار زیره کاري

 23 1260000 0 525870 هزینه وجین یک هکتار زیره کاري
 8 270000 150000 183120 بذر و بذرپاشی یک هکتار زیره کاريهزینه 

 17 1500000  112500 383250  و آبیاري زیره سبزهزینه یک هکتار آب
 13 450010 135000 288690 هزینه برداشت یک هکتار زیره کاري

 6 261660 83330 142490 هزینه بسته بندي یک هکتار محصول زیره
 100 5057260 1254600 2258680  هزینه تولید یک هکتار زیره سبز

  یافته هاي تحقیق: مأخذ
  

  )ریال(ن، حداقل و حداکثر هزینه ها و درآمدهاي یک هکتار و هر کیلوگرم زیره سبز در مناطق مورد بررسی استان اصفهان         میانگی- 2جدول
 تولید هزینهشهرستان

 هکتار یک
سبز زیره

 ناخالص درآمد
 هکتار یک تولید

سبز زیره

 برنامه بازده
 هکتار یک تولید

سبز زیره

 عملکرد
محصول

هزینه تولید 
  کیلو زیرههر 

درآمد ناخالص 
 هر کیلو زیره

درآمد 
خالص هر 
  کیلو زیره
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28228505165090102505150  5153880 2331030  میانگین
1254600250000013667025022207000550حداقل مبارکه

5057270  100000006460000100094501500011420حداکثر
1080000091924809002110120009880  1607510  میانگین
1420840600000045791605001380120009160  حداقل دهاقان

17941901560000013805810130028401200010620  حداکثر
2258680571850034598105554790104205630  میانگین
1254600250000013667025013807000550  حداقل   کل مناطق

50572701560000013805810130094501500011420  ثرحداک
  یافته هاي تحقیق: مأخذ

  
اسـتان بـه طـور متوسـط     زیره کـاران  شود سن  همانطور که ملاحظه می .دهد  مطالعه را نشان میمورد زیره کاران برخی از خصوصیات  ،  3جدول

از لحاظ سطح تحـصیلات، زیـره کـاران بـه طـور میـانگین       . ران متغیر بوده است سال در بین بهره بردا     80 تا   28از   سال بوده که این میزان       15/56
بررسی سابقه کشاورزي زیره کاران استان اصفهان نشان می دهـد بـه طـور متوسـط زیـره کـاران اسـتان داراي          . داراي تحصیلات ابتدایی می باشند    

، بـه طـور متوسـط کـشاورزان     زیـره کـاري  از لحـاظ  . ل متغیر بوده است سا60 تا 7دامنه  سال می باشند که این میزان در   55/32سابقه اي حدود    
بررسـی تعـداد   .  سال در بین بهره بـرداران مـورد مطالعـه متغیـر بـوده اسـت      55 تا 3 که این میزان از  سال می باشند1/20داراي سابقه اي معادل   

 برخوردار اسـت بـه طـوري کـه ایـن      زیادي در ارتباط با زیره کارياز پراکندگی اراضی مورد بررسی استان نشان می دهد مناطق      زیره کاري   قطعات  
  .  بوده است95/2متوسط تعداد قطعات بهره برداران معادل .  قطعه متغیر بوده است10 تا 1از میزان 

هـره بـرداران    بنتایج همچنان نشان مـی دهـد بیـشتر   . از لحاظ نوع مالکیت، درصد بالایی از زیره کاران داراي زمین هاي شخصی می باشند     
زیـره کـاران اسـتان کـشت ایـن محـصول را در       به طور متوسـط  ، نتایج نشان می دهد  سطح کشت از نظر   . زیره را به روش سطحی کشت می کنند       

  .  هکتار بوده است20حداقل سطح کاشت یک هکتار و حداکثر آن .  هکتار انجام می دهند11/3سطحی معادل 
  

  ناطق مختلف مورد بررسی استان اصفهان ویژگی هاي زیره کاران در م-  3جدول
 میانگین حداکثر حداقل ویژگی

15/56 80 28 سن  
95/0 4 0 سواد  

55/32 60 7 سابقه کشاورزي  
10/20 55 3 سابقه زیره کاري  
11/3 20 1 سطح کاشت زیره  

95/2 10 1 تعداد قطعات  

15/1 4 1 نوع مالکیت  
70/3 4 2 روش کاشت  

  قیافته هاي تحقی: مأخذ
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  بازاررسانی زیره سبز

 ی بسیار اندکی می باشد و غالباً براي فروش و عرضه به بازار تولید می گردد، لذا بـازار رسـان  یبا توجه به آنکه محصول زیره داراي خود مصرف    
توان بازرارسـانی زیـره سـبز     در یک طبقه بندي کلی می. آن یکی از موارد مهمی است که نقش بسزایی در ایجاد منافع اضافی براي تولیدکننده دارد       

در بازاررسانی داخلی، مراحلی که زیره سبز از مزرعه تولیدکننده طـی نمـوده و بـه مـصرف     . را به دو بخش بازار داخلی و خارجی تقسیم بندي نمود          
ل در خارج از کـشور طـی مـی    کننده نهایی می رسد مورد بررسی قرار می گیرد و در بازارسانی خارجی، معمولاً بازارهاي هدف و مسیري که محصو            

  . نماید و به دست مصرف کننده نهایی می رسد مورد توجه می باشد
  

  بازارهاي داخلی زیره سبز
. بـازار سـرمزرعه محـدود بـه سـطح مـزارع اسـت       . بازارهاي موجود شامل بازار سرمزرعه، بازار عمـده فروشـی و بـازار خـرده فروشـی اسـت              

این بازار ممکن است مورد استفاده برخی از عاملان خرید قرار گرفته و از ایـن راه مـواردي ناخواسـته بـه               . شندفروشندگان این بازار کشاورزان می با     
عوامل بازاریابی در این بازار عمدتاً شامل کشاورزان، عمده فروشان، خریـداران محلـی، نماینـدگان عمـده فروشـان و دلالان مـی                    . زارع تحمیل شود  

در این بـازار، زیـره سـبز از طریـق     .  معمولاً همزمان با برداشت زیره سبز و در محل مزرعه یا روستا صورت می گیرد           عمده مبادلات سرمزرعه  . باشند
در صورتی که کشاورز مایل به عرضـه محـصول خـود    . مشاهده با توافق طرفین و بدون درجه بندي و خلوص کامل محصول خرید و فروش می شود     

خی از هزینه هاي بازاریابی از قبیل حمل و نقل و کیسه گیري، محصول خود را به بازار عمده فروشـی ارائـه مـی    در بازار سرمزرعه نباشد با تحمل بر      
فروشـندگان در بـازار عمـده    . تمرکز بازار عمده فروشی اغلب در سطح شهرستانها و در محل نمایندگیهاي کارخانجات زیره پاك کنی می باشد          . کند

در صـورتی  . در مواردي نیز خریداران محلی و نمایندگان عمده فروشی به عرضه محصول در این بـازار مـی پردازنـد   فروشی، عمدتاً کشاورزان بوده و     
که کشاورز مایل به عرضه محصول خود در بازار سرمزرعه و بازار عمده فروشی نبوده و از توانایی مالی کافی برخوردار باشد با تقبـل برخـی از هزینـه               

د را به شهرستان برده و در مغازه خرده فروشی با قیمت مطلوب به فروش می رساند، هر چند سهم بـازار خـرده فروشـی           هاي بازاریابی، محصول خو   
  . در مقایسه با سایر بازارها بسیار اندك است

  
  عملیات بازاریابی زیره سبز

محـصول بـراي مـصرف آمـاده و در اختیـار      در مسیر انتقال کالا از مزرعه به مصرف کننده فعالیتهایی انجام می گیرد که موجب می شود               
  .این فعالیت ها شامل خالص سازي، درجه بندي، بسته بندي، حمل و نقل، انبارداري، بوجاري و فرآوري محصول است. بهره بردار نهایی قرار گیرد

  
  خالص سازي و درجه بندي

نی که کاه و کلـش و خـاك آن بـا بـاد دادن طبیعـی      محصول پس از برداشت به وسیله ابزارهاي ابتدایی خالص سازي می شود، بدین مع           
هر چقدر درجه خلوص محصول بیشتر باشد بازارپسندي آن بهتـر و قیمـت   . کاهش یافته و درصدي از ناخالصی خاك و خاشاك آن گرفته می شود           

 عملیات خالص سازي از دو طریـق دسـتی   .آن بالاتر خواهد بود که این عمل به مهارت، تجربه و حوصله عامل که معمولاً کشاورز است بستگی دارد           
در . معمولاً محصول در حجم کم را با دست و محصول با حجم بالا را بـه صـورت ماشـینی، خرمنکـوبی مـی کننـد            . و ماشینی امکان پذیر می باشد     

و سـپس بـا اسـتفاده از    ) منکـوبی خر(عملیات دستی، زیره از سطح مزارع حمل و در منازل زیره کاران ابتدا به شیوه بیل کوبی محصول کوبیده شده          
در عملیات ماشینی، محصول برداشت شـده مـستقیماً وارد ماشـین    . باد طبیعی یا باد پنکه، محصول خرمنکوبی شده پاکسازي و جداسازي می شود 

شده کـه ایـن مـسأله    در این حالت چوبهاي محصول نیز با زیره مخلوط . می شود) در اصطلاح محلی به این ماشین قوطی گفته می شد       (خرمنکوبی
در این وضعیت، به دلیل سبک بودن چوبهاي ریز مخلوط شده با زیره عملاً امکان جداسازي مناسب محصول وجـود  . کیفیت زیره را کاهش می دهد 
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بـور و مـرور داد تـا    از نظر زیره کاران مورد بررسی، بهترین راه این است که قبل از قوطی کردن، محصول برداشت شده را به وسیله تراکتـور ع        . ندارد
پس از جـدا کـردن چوبهـا،    . چوبها به راحتی جدا شوند چرا که چوبها در این حالت نسبت به روش اول قوطی کردن، بزرگتر و سنگین تر می باشند        

مـین مرحلـه   در ه.  درصد متغیر مـی باشـد  10 درصد و در روش ماشینی تا 5میزان افت در روش دستی تا       . محصول باقی مانده را قوطی می کنند      
برخی از زارعین اقدام به درجه بندي محصول از لحاظ اندازه و رنگ دانه می نمایند و بذر مرغوب را براي سال آتی کشت خود انتخـاب مـی نماینـد          

  .این مرحله کمتر براي ارائه به بازار صورت می گیرد. که معمولاً درجه بندي بر اساس اندازه بذر می باشد
  بسته بندي

کیسه گیري ممکن است در محل مزرعه و یا انبـار  .  کیلوگرمی قرار میگیرد50 بعد محصول کیسه گیري شده و در کیسه هاي        در مرحله 
. محصول کیسه گیري شده معمولاً به همان صورت تا کارخانجات بوجاري و یا عمده فروشی و خـرده فروشـی انتقـال مـی یابـد          . روستا صورت گیرد  

بر این اساس محصولاتی که معمولاً براي صادرات آماده می شـود بـه کارخانـه    . از انجام خالص سازي محصول است بوجاري عملیاتی است که هدف      
  .بوجاري انتقال یافته و در آنجا محصول کاملاً خالص گشته و براي فرآوري و صادرات آماده می شود

  قیمت گذاري
کارخانـه   گـذاري بـر اسـاس میـزان ناخالـصی و      نحـوه قیمـت  . شود ري میگذا صدور قبض انبار قیمت بندي، زیره با پس از بوجاري و بسته

قـبض زیـره یکـی از معتبرتـرین اسـناد       .گیـرد  ماهه صورت می 2کننده و همچنین کیفیت زیره انجام گرفته به صورت نقدي یا در سررسید  بوجاري
پشتوانه به علت فقدان محمل قانونی ضـرر   ر مواردي قبوض بدوناما د .شود تلقی شده گاه اعتبار آن با اسکناس مقایسه می غیررسمی در بین عموم

 سـاله  50زیـره قـدمتی    بـرج . شـود  در حال حاضر معاملات این قبوض عمدتا در برج زیره انجام مـی  .کنند می و زیان هنگفتی را به دارنده آن ایجاد
اي سنتی است که انواع معاملات نقدي، پیمان آتـی و تحویـل آتـی در    ترین بازاره متشکل این بازار یکی از .کند داشته و عمدتا در مشهد فعالیت می

. قیمت در بازار جهانی و ممانعت از سقوط ناگهانی قیمـت اسـت   ترین کارکرد بورس سنتی زیره ایجاد بازار سرمایه، حفظ نسبی مهم .جریان دارد آن
دسترنج هزاران نفر را در معـرض نـابودي قـرار     وجه به این که نوسان بازار زیرهبا ت. ها، قانونمند شدن و توسعه است اصلاح روش اما این بازار نیازمند
رسـد و ایـن    مـی  اندرکاران این محصول حمایت کند، ضـروري بـه نظـر    کننده، صادرکننده و دست منافع تولید اندازي بازاري که از داده است لزوم راه

  .ورود این کالا به بازار بورس قابل پیگیري است طسبز شرایدپذیري پایین زیره با توجه به ارزآوري بالا و فسا. همان بورس رسمی زیره است
  

  حمل و نقل
از آنجـا کـه زیـره    . حمل و نقل محصول معمولاً از مزرعه تا روستا و یا محل عمده فروشی با وانت و کامیونهاي عمومی صـورت مـی گیـرد       

 نداشته و از کامیونها و وانت بارهاي معمولی براي انتقال آن تـا محـل مـورد نظـر        سبز یک محصول خشکبار است، لذا به وسیله نقلیه مخصوص نیاز          
  .استفاده می گردد

  انبارداري
انبارهایی که براي نگهداري محصول اسـتفاده  . انبارداري نیز یکی از مسائل مهم در حفظ و نگهداري کیفیت این محصول به شمار می آید          

هاي روستایی است که در خانه زارع بوده و در سطح عمده فـروش نیـز انبارهـاي معمـولی بـوده کـه معمـولاً        می گردد در سطح روستا، معمولاً انبار    
اگر چه ضایعات و آفات انباري در این انبارها اندك است و بـه نـدرت دیـده مـی شـود، امـا در برخـی از مـوارد خـسارت ناشـی از                 . استاندارد نیست 

 بر آن مدت نگهداري محصول و نوع انبار می تواند در کاهش وزن محصول بـه خـاطر تبخیـر قـسمتی از           علاوه. انبارداري به محصول وارد می گردد     
  . آب موجود در دانه مؤثر باشد

  مسیر بازار رسانی زیره در استان اصفهان
  : بازار می باشد که عبارتند ازاین محصول داراي مسیرهاي مختلفی در. ، نشان داده شده است1مسیربازار رسانی زیره سبز استان اصفهان در نمودار

   مصرف کنندگان_ خرده فروشان_تولید کنندگان
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   مصرف کنندگان_ خرده فروشان_ خریداران محلی_تولید کنندگان
  مصرف کنندگان_ خرده فروشان_  عمده فروشان_تولید کنندگان
  مصرف کنندگان_ خرده فروشان_ عمده فروشان_  دلالان_تولید کنندگان

  صادرات_)مشهد( عمده فروشان دیگر شهرها_  عمده فروشان_انتولید کنندگ
  صادرات _ عمده فروشان دیگر شهرستانها_ عمده فروشان_  دلالان_تولید کنندگان

 _)مـشهد ( عمـده فروشـان دیگـر شـهرها     _  عمده فروشان   _مهمترین مسیربازار رسانی زیره سبز در استان اصفهان مسیر تولید کنندگان          
زیره تولیدي استان از طریق ایـن مـسیر در   % 70بیش از . نتایج نشان می دهد. خش اعظم جریان محصول از این مسیر می گذردصادرات است که ب   

 مـصرف کننـدگان از   _ خرده فروشـان _ عمده فروشان_با این حال ، در تحقیق حاضر اطلاعات مربوط به مسیر تولید کنندگان. بازار عرضه می شود 
  .گردیده که در ادامه مورد تحلیل قرار گرفته استعاملین مختلف جمع آوري 

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
 

  مسیر بازار رسانی زیره سبز در استان اصفهان -1نمودار

 توليد کنندگان

 صادرات

 دلالان

  کنندگانمصرف عمده فروشان
 ده فروشانخر

 

 )مشهد(عمده فروشان ديگر شهرها
 
 

 خريداران محلی
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  حاشیه بازار یابی
، عمـده فـروش و خـرده    به منظور محاسبه حاشیه بازار یابی، بررسی وضعیت هزینه و درآمد عوامل مختلف بازار که شـامل تولیـد کننـده                 

بدین منظور با تعیین قیمت دریافتی، هزینه بازاریـابی و همچنـین قیمـت خریـد محـصول سـود خـالص عملیـات         . فروشان است، ضروري می باشد   
  .بازاریابی براي هر یک از عوامل بازار محاسبه شده است

زینه هاي مربوط به برداشت، بسته بندي و حمل و نقل بـراي    ، سود خالص عملیات بازاریابی تولید کنندگان را با در نظر گرفتن ه            4جدول
 ریـال بدسـت آمـده    5/2910بر اساس نتایج این جدول، سود خالص عملیات بازاریابی تولید کنندگان معـادل   . هر کیلو گرم محصول نشان می دهد      

  .است
  

  )ریال         ( سود خالص عملیات بازاریابی زیره کاران براي هر کیلو گرم محصول        -4جدول
  مبلغ  شرح

  9590  متوسط قیمت دریافتی تولید کننده
  520  )برداشت(هزینه جمع آوري
  257  هزینه بسته بندي
  180  هزینه حمل و نقل

  5/429  %)5(هزینه ضایعات
  5/1386  کل هزینه بازاریابی

  5/8203  خالص دریافتی تولید کننده
  5293  قیمت محصول قبل از عملیات بازاریابی

  4297  )حاشیه بازار تولید کننده(سود ناخالص 
  5/2910  سود خالص عملیات بازاریابی تولید کننده

  یافته هاي تحقیق: مأخذ
  

عملیات این گـروه از عـاملین بـازار شـامل حمـل و نقـل ،       . ، آمده است5سود خالص عمده فروشان براي هر کیلو گرم زیره سبز در جدول     
نتایج جدول حاکی از آن است کـه سـود خـالص عملیـات بازاریـابی عمـده فروشـان معـادل             . ات و بسته بندي می باشد     انبارداري، نیروي کار، ضایع   

  . درصد قیمت دریافتی عمده فروش می باشد6/23 ریال است که این میزان 5/3695
زاریـابی ایـن مرحلـه شـامل هزینـه      عملیـات با . ، سود خالص بازاریابی خرده فروش براي هر کیلو گرم زیره سبز را نشان می دهد         6جدول  

بر اساس اطلاعات این جـدول، سـود خـالص عملیـات بازاریـابی خـرده       . حمل و نقل، نگهداري، بسته بندي و همچنین هزینه محل کسب می باشد   
را نـشان مـی    درصد قیمـت دریـافتی خـرده فـروش     43/11 ریال براي هر کیلو گرم زیره سبز بدست آمده است که این میزان    2230فروش معادل   

  . دهد
  

  )ریال( سود خالص عملیات بازاریابی عمده فروش براي هر کیلو گرم زیره سبز                 -5جدول
  مبلغ    شرح

  15630  متوسط دریافتی عمده فروش از خرده فروش
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  5/2344  )حمل و نقل، انبار، نیروي کار، ضایعات، بسته بندي( کل هزینه هاي بازاریابی 
  5/13285  دریافتی قیمت خالص 

  9590  قیمت خرید از تولید کننده 
  6040  )حاشیه بازار عمده فروش(سود ناخالص 

  5/3695  سود خالص عملیات بازاریابی عمده فروش
  یافته هاي تحقیق: مأخذ

حاشـیه بـازار، سـهم     6 تـا  4با توجه به میانگین قیمت دریافتی تولید کننده، قیمت عمده فروش و خرده فروش مـورد اشـاره در جـداول             
بر این اسـاس، حاشـیه کـل بـازار زیـره      . ، آمده است7عوامل بازار و همچنین ضریب هزینه بازاریابی محاسبه شده که نتایج این محاسبات در جدول           

 حاشـیه خـرده   ریال مربوط بـه 3870 ریال مربوط به حاشیه عمده فروشی و 6040 ریال بوده که از این میزان    9910سبز در استان اصفهان معادل      
 درصد بوده که نشان می دهد این میزان درصـد از قیمـت خـرده فروشـی     5/27علاوه بر این ضریب هزینه بازاریابی این محصول . فروشی بوده است  

 از قیمـت  بررسی سهم عوامل بازار نشان می دهد به طور متوسط سهم تولیدکنندگان زیره سـبز       . زیره سبز مربوط به هزینه هاي بازاریابی بوده است        
ایـن در حـالی   .  درصـد بـوده اسـت   8/19 و 9/30 درصد و سهم عمده فروشان و خرده فروشان از قیمت نهایی زیره سبز به ترتیب           1/49نهایی آن،   

است که عوامل عمده فروش و خرده فروش بدون اینکه عملیات بازاریابی خاصی روي این محصول صورت داده باشـند، سـهم هـاي مـذکور را از آن              
  .د نموده اندخو

  
  )ریال( سود خالص عملیات بازاریابی خرده فروش براي هر کیلو گرم زیره سبز                 - 6جدول

  مبلغ    شرح
  19500  متوسط دریافتی خرده فروش 

  1640  )حمل و نقل، انبار، بسته بندي، ضایعات، هزینه فرصت( کل هزینه هاي بازاریابی 
  17860  قیمت خالص دریافتی 

  15630  یمت خرید از عمده فروش ق
  3870  )حاشیه بازار خرده فروش(سود ناخالص 

  2230  سود خالص عملیات بازاریابی خرده فروش
  یافته هاي تحقیق: مأخذ

  
   مقادیر حاشیه، سهم عوامل بازار و ضریب هزینه بازاریابی زیره سبز در استان اصفهان-7جدول

  کل  خرده فروش  عمده فروش  تولید کننده  شرح
  9910  3870  6040  -  )ریال(حاشیه

  100  8/19  9/30  1/49  )درصد(سهم هر عامل
  5/27  -  -  -  )درصد(ضریب هزینه بازاریابی

  یافته هاي تحقیق: مأخذ
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 کارایی بازاریابی زیره سبز که به صورت درصد محاسبه می گردد، شاخصی است که مقدار ارزش افزوده نظام بازاریـابی موجـود را در برابـر               
بر این اساس جمع هزینه خدمات بازاریابی براي یک کیلوگرم زیره سبز از مزرعه تا زمان رسـیدن          .  ریال هزینه خدمات بازاریابی نشان می دهد       100

ه با توجه بـه میـزان ارزش افـزود   .  ریال بدست آمد5371، مجموع این هزینه ها ، 8بر مبناي داده هاي جدول. به دست مصرف کننده برآورد گردید   
ایجاد شده در مسیر بازاررسانی زیره سبز و با در نظر گرفتن هزینه خدمات بازار این محـصول، کـارایی کـل نظـام بازاررسـانی زیـره سـبز در اسـتان               

یـابی   ریـال هزینـه خـدمات بازار   100بنابراین نظام بازاریابی در شرایط فعلی قادر است بـه ازاي      .  درصد برآورد گردید   5/84اصفهان به طور متوسط     
از نظـر رفـاه اجتمـاعی یـک نظـام      .  درصد ناکارایی در نظام بازاریابی زیره سـبز در اسـتان وجـود دارد   5/15لذا  .  ریال ارزش افزوده ایجاد کند     5/84

 100بـازار  در ایـن حالـت کـارایی    .  ریال ارزش افزوده ایجـاد کنـد   100 ریال هزینه خدمات بازاریابی      100بازاریابی مطلوب، زمانی است که به ازاي        
    .درصد خواهد بود

  
  کارایی بازاریابی زیره سبز استان اصفهان-8جدول

  )درصد(کارایی بازاریابی  )ریال(هزینه بازاریابی  )ریال(ارزش افزوده
4539  5371  5/84  

  یافته هاي تحقیق: مأخذ
  :گیري و پیشنهادهانتیجه 

  
کاران از نظر سطح تحصیلات بیشتر در سطح ابتدایی قرار دارند و نیز مشخصات زیره کاران منطقه مورد مطالعه نشان می دهد که زیره 

بصورت سنتی انجام می شود لذا مطمئناً ... نتایج مطالعه حاضر نشان می دهد که بیشتر فعالیتهاي بازاریابی ازجمله بسته بندي، انبارداري و 
اري گیاهان دارویی می تواند کمک شایانی به افزایش عملکرد در مناطق تولید استفاده از اطلاعات افراد تحصیلکرده در زمینه هاي تولید و بهره برد

لذا توصیه می شود جهاد کشاورزي منطقه جهت ترویج از کارشناسان گیاهان دارویی کمک گیرد تا سطح تولید و بازاررسانی با . داشته باشد
  .فناوریهاي دنیا به روز شود

صل از کشت یک هکتار محصول زیره سبز، هزینه و درآمد ناخالص و خالص هر کیلوگره زیره بر اساس اطلاعات هزینه اي و درآمدي حا
 ریال بوده که این میزان در شهرستانهاي مبارکه و دهاقان به 5630درآمد خالص تولید هر کیلوگرم زیره سبز در استان . سبز بدست آمده است

سبات نشان می دهد هزینه آماده سازي زمین بیشترین سهم از هزینه کل را به خود همانطور که محا.  ریال محاسبه گردید9880 و 5150ترتیب 
  . اختصاص داده است

همچنین نتایج مطالعه در . بررسی مسیر بازاریابی زیره نشان داد که عوامل و واسطه هاي زیادي در مسیر تولید تا مصرف وجود دارد
درصورتیکه  اگر با تقبل هزینه هایی . گان در مقایسه با سایر بازارها بسیار اندك استخصوص بازارهاي فروش نشان می دهد که سهم تولیدکنند

. اندك در زمینه بازار سازي و باررسانی محصول بتوانند نقش محکمتري در بازار داشته باشند، سهم دلالان و واسطه ها نیز کمرنگ تر خواهد شد
 بازارهاي داخلی و خارجی و نیز دسترسی بهتر آنها به دریافت کمکهاي دولت می تواند کمک در این زمینه افزایش اطلاعات تولیدکننده در زمینه

  .کننده باشد
 5/84به طوریکه این شاخصاز کارایی نسبتاً بالایی برخوردار بوده بازار این محصول  نتایج مطالعه درخصوص محاسبه کارایی نشان داد که

 درصد بوده که نشان می دهد این میزان درصد از قیمت خرده فروشی زیره سبز 5/27بی این محصول ضریب هزینه بازاریا .درصد را نشان می دهد
بررسی سهم عوامل بازار نشان می دهد به طور متوسط سهم تولیدکنندگان زیره سبز از قیمت نهایی آن، . مربوط به هزینه هاي بازاریابی می باشد

این در حالی است که .  درصد بوده است8/19 و 9/30 از قیمت نهایی زیره سبز به ترتیب  درصد و سهم عمده فروشان و خرده فروشان3/49
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عوامل عمده فروش و خرده فروش بدون اینکه عملیات بازاریابی خاصی روي این محصول صورت داده باشند، سهم هاي مذکور را از آن خود نموده 
  . اند

ناشی از عدم شفافیت  ) درصد5/15( اصله ناکارایی در نظام بازاریابی زیره سبز در استانبر اساس نتایج حباید خاطر نشان کرد که در پایان 
لازم در بازار ، بالا بودن سهم و رشد حاشیه عمده فروشی، بالا بودن سود خالص عملیات بازاریابی عمده فروش و نقش بازار عمده فروشان در 

اي دستبابی به کارایی بالاتر پیشنهاد می شود که در مناطق تولید این محصول مرکز خرید  لذا در راست.میزان ناکارائی بازار این محصول است 
زیره ایجاد گردد بطوریکه تامین نهاده ها براي زیره کاران راحتر باشد و خود منجر به کاهش هزینه هاي تولید شود و همچنین خرید،  فرآوري 

ن مرکز انجام شود تا با کاهش هزینه هاي بازاریابی و افزایش سهم تولید کننده از قیمت نهایی زیره، بسته بندي و دیگر مراحل بازاررسانی توسط ای
  .کارایی بازار نیز افزایش یابد
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Abstract 
       Cumin Seed has consistently been as one of the most valuable medicinal plants in Iran, which is used to 
treating many diseases of the digestive and nervous. There are some features like compatibility with 
different environmental conditions, short growing season, ease of planting and harvesting, needing less 
water and fertilizer, having a non-compliance season work with other crops and finally  high economic 
value of this plant, that increase the necessity of agriculture this plant.  Current study has been carried out in 
order to assessment problems marketing of cumin seed in Isfahan province. It is a survey research that uses 
two-stage cluster sampling; 65 questionnaires from cumin growers and 17 questionnaires of wholesalers and 
retailers in the Isfahan province filled and lastly to achieve research objectives, the extracted data has 
entered into the SPSS software and descriptive statistical analysis was carried out on them. Based on the 
results of this study, the market of cumin seed has relatively high efficiency so that the index of 84/5% was 
shown. Marketing cost coefficient of this corps is 27/5%, which shows retail price percentage of cumin is 
related to the marketing costs. The share of market factors indicate the proportion of cumin producers is 
3/49 percent and the share prices of wholesalers and retailers were 9/30 and 8/19 percent respectively. 
However, the wholesalers and retailers have mentioned proportion without doing any specific marketing 
operations on the product. The final result shows inefficiency in the marketing of cumin in the province 
(5/15 percent) due to lack of transparency in market share, high growth in the wholesale margin, high profit 
sales in marketing operations of the wholesale and role of wholesalers marketing in  deficiency marketing of 
cumin seed. 
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