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چيكده
اقتصاد هزينه مبادله، يكي از رويكردهاي اقتصادي جديد است كه مي‌تواند تصميم‌ها و 
روابط داخلي بنگاه‌ها ازجمله دلايل رشد بنگاه‌ها از طريق ادغام‌هاي عمودي را تحليل كند. 
بر  مبنی  آن  فرض  به‌ويژه  دارد،  نئوكلاسيك  نظريه  با  تفاوت‌هايي  رويكرد  اين  نظري  مباني 
رفتار  فرصت‌طلبانه  و  نااطميناني  فضاي  در  محدود  عقلانيت  با  اقتصادي  كارگزاران  این‌که 
و  رفتاري  و  محيطي  نااطميناني  دارايي،  تحديد  درجه  مانند  ويژگي‌هايي  درنتيجه  ميك‌نند؛ 

تكرار مبادله‌ها در تصميم‌هایشان اهميت دارد. 
فرآوري  مراحل  ادغام  دلايل  مبادله،  هزينه  اقتصاد  رويكرد  از  استفاده  با  مقاله  اين  در 
است.  شده  تحليل  ايران  كشمش  صادركننده  بنگاه‌هاي  در  خارجي  گسترده  بازاريابي  و 
ايران  بنگاه‌هاي صادركننده كشمش  نشان مي‌دهد كه  پرسشنامه  با  اطلاعات گردآوري‌شده 
خارجي  بازرگان‌های  به  نهايي‌نشده  به‌صورت  را  خود  محصولات  و  بوده  كوچك  عمدتاً 
بازارهاي  ايران و رقابت‌پذيري آن در  امر باعث پایین بودن ارزش كشمش  مي‌فروشند. اين 
جهاني است. آزمون فرضيه‌ها نشان مي‌دهد كه نااطميناني محيطي و تكرار مبادلات از عوامل 
درحاليك‌ه  است.  كشمش  صادركننده  بنگاه‌هاي  در  فرآوري  مرحله  ادغام  درجه  با  مرتبط 
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بازاريابي خارجي  ادغام مرحله  با درجه  مرتبط  از عوامل  نااطميناني محيطي  دارايي،  تحديد 
در اين بنگاه‌ها است. 

.D23, L14, L22, L25, G34 :JEL طبقه‌بندی

 



هله مبادنکشمش با اقتصاد هزی بنگاه‌های صادرکننده ی عمودی درا‌هملیل ادغاحت 127

مقدمه

رويكردهاي اقتصادي نويني از دهه 1960 ميلادي با عنوان كلي نهادگرايي جديد شكل 
گرفت كه هنوز رو به گسترش است. اقتصاد هزينه مبادله، يكي از اين رويكردها است كه 
روابط  مقابل  در  )بنگاه‌ها(  سازمان‌ها  داخلي  روابط  و  كسب‌وكار  فضاي  به  زيادي  توجه 
به پرسش‌هايي پاسخ گفت كه رويكرد مرسوم، پاسخي  بازاري دارد. براساس آن مي‌توان 
براي آن ندارد مانند: چرا بنگاه‌های متنوعي در يك صنعت به‌وجود مي‌آيند؟ چرا با توجه به 
ماهيت يكسان بازار يك محصول در كشورهاي متفاوت، اندازه بنگاه‌هاي مشغول به توليد 
اين محصول در اين كشورها بسيار متفاوت است؟ بر همين اساس پرسش اصلي اين مقاله 
اين است كه چرا بنگاه‌هاي صادركننده كشمش در ايران عمدتاً بسيار كوچ‌كاند و مراحل 

فرآوري و بازاريابي گسترده خارجي را در خود ادغام نكرده‌اند؟ 
بنابراين، در اين مقاله با استفاده از فروض اقتصاد نهادگراي جديد )عقلانيت محدود و 
فرصت‌طلبي( و چارچوب اقتصاد هزينه مبادله )رابطه ويژگي‌هاي شيوه‌هاي بديل سازماندهي 
و ويژگي‌هاي مبادله(، فرضيه‌هايي درباره ادغام در بنگاه‌هاي صادركننده كشمش ايران ارائه 
شده و با استفاده از داده‌هاي حاصل از اين بنگاه‌ها آزمون مي‌شود تا رقابت‌پذيري كشمش 

ايران در بازارهاي جهاني از دريچه توانايي بنگاه‌هاي داخلي تحليل شود. 
بر  نسبي  نظريه مزيت  از دريچه  بسياري در رويکرد سنتي و  ايران مطالعات  تاكنون در 
پايه اندازه‌گيري كارايي عوامل توليد براي محصولات مختلف انجام شده است. نتيجه اين 
رقابت‌پذيري،  به  دستيابي  براي  و  بوده  دولت‌محور  سنتي،  عمومي  ماليه  پايه  بر  مطالعات 
بهره،  نرخ  كاهش  داخلي،  نرخ حمايت  در  تغيير  مانند  دولتي‌‌ای  مداخله‌گرانه  سياست‌هاي 
را  داخلي  پول  ارزش  كاهش  يارانه‌ها،  پرداخت  دستمزدها،  نگه‌داشتن  پايين  براي  تلاش 
براي اثرگذاري بر قيمت‌هاي نسبي پيشنهاد كرده‌اند. اين مقاله نسبت به اين مطالعات، يك 
ولي،  دارد  متغيرها  اندازه‌گيري  در  خصوصاً  اشكالاتي  هرچند  مي‌شود؛  محسوب  نوآوري 
مباني نويني براي تحليل موضوعات جديد به روش جديد و براي سازماندهي وظايف جديد 

دولت يا ساير نهادهاي جمعي پيشنهاد ميك‌ند.
در ادامه، نخست مباني نظري و سوابق تجربي اقتصاد هزينه مبادله معرفي مي‌شود. در قسمت 
وابسته  متغير  اندازه‌گيري  به  مربوط  مباحث  و در قسمت سوم  معرفي شده  مطالعه  الگوي  دوم، 
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)ساختار سازماندهي( و متغيرهاي مستقل )تحديد دارايي، نااطميناني محيطي و نااطميناني رفتاري( 
با  مطالعه  الگوي  تحليل مي‌شود. در قسمت چهارم،  ايران  بنگاه‌هاي صادركننده كشمش  براي 

كمك روش‌هاي آماري آزمون شده و درنهايت با تحلیل نتايج، پيشنهادهايي ارائه مي‌شود. 

1. مباني نظري و مطالعات انجام‌شده

هزينه  »اقتصاد  اما  شد.  مطرح   )1937( كوز1  توسط  اولين‌بار  مبادله«،  »هزينه  موضوع 
مبادله« طي مطالعاتي از دهه 1960 تا دهه 1980 توسط ويليامسون پايه‌گذاري شد و به‌واسطه 
آن در سال 2009 جايزه نوبل اقتصاد را دريافت کرد. این رویکرد در حال حاضر يكي از 
تعديل  آن  در  نئوكلاسيكي  فروض  از  برخي  و  است  جديد  نهادگرايي  مهم  رويكردهاي 
شده و موضوعات جديدي نيز مطرح مي‌شود كه این رويكرد را برای تحلیل تصميم‌‌گیری‌ 
سازمان‌ها توانا می‌سازد. در اقتصاد هزينه مبادله، سه نوع ساختار سازماندهي2 براي مبادلات 
بنابراين،  تركيبي3.  حالت‌هاي  و  بنگاه‌ها(  يا  )سازمان‌ها  سلسله‌مراتب  بازار،  دارد:  وجود 
انجام  خود  را  فعاليت  يک  اقتصادي  کارگزاران  شرايطي  چه  تحت  که  مي‌شود  تحليل 
رويکرد،  اين  كاربردهاي  از  يكي  خريد(.  يا  )ساخت  مي‌خرند  بازار  از  را  آن  يا  مي‌دهند 
تحليل تصميم‌گیری‌های مربوط به ادغام‌هاي عمودي در بنگاه‌ها است. بر اين مبنا مي‌توان 
تحليل  را  بنگاه‌ها  رشد  و  شكل‌گيري  علل  آن‌ها  مبادلات  دروني  ويژگي‌هاي  به  توجه  با 
كرد؛ درحاليك‌ه، نظريه نئوكلاسيكي بنگاه اين توانايي را نداشت4. در اين قسمت، مهم‌ترين 
فروض اقتصاد هزينه مبادله، چارچوب كلي و مطالعات انجام شده درباره آن مرور مي‌شود. 

1-1. فروض اقتصاد هزينه مبادله

1ـ1ـ1. عقلانيت محدود

عقلانيت محدود5 به اين مفهوم است كه كنشگران عقلايي به‌خاطر گستردگي و يا نقص 

1. Coase (1937).
2. Governance Structure.
3. Hybrid.

4. نصيري‌اقدم )1385(؛ صص 169-168.
5. Bounded Rationality.
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اطلاعات نمي‌توانند به‌طور كامل عقلايي رفتار كنند. به‌عبارتي ذهن‌شان قادر به پردازش اين 
اطلاعات نیست. اهميت اساسي اين فرض براي سازمان اقتصادي از اين جهت است كه همه 
قراردادهاي سازمان )شامل قراردادهاي مكتوب و غيرمكتوب براي خريد نهاده‌ها و فروش 

محصولات(، پيچيده و به‌طور اجتناب‌ناپذيري ناقص خواهد بود. 

2ـ1ـ1. فرصت‌طلبي

ندارند.  گريزي  حيله  از  شخصي‌اند،  نفع  دنبال  به  كه  كارگزاراني  يعني  فرصت‌طلبي1 
ممكن  باشد،  داشته  مشخصي  قوانين  بازي  يك  اگر  حتي  كه  است  معنا  اين  به  مسأله  اين 
است اين قوانين نقض شود. به اين ترتيب، دروغ‌گویی، دزدي، كلاهبرداري و ديگر اشكال 
بر  را  بيش‌تري  پيچيدگي‌هاي  فرصت‌طلبي  مي‌شود2.  وارد  الگو  در  فرصت‌طلبي  ظريف‌تر 
اگر  زيرا  دارد؛  اساسي  اهميت  سازمان‌ها  وجود  توجيه  براي  و  ميك‌ند  تحميل  قراردادها 
بازارها  جايگزين‌شدن  نمي‌توان  قراردادها  نقض‌شدن  منطق  با  نداشت  وجود  فرصت‌طلبي 
قراردادها  ندارد  وجود  فرصت‌طلبي  وقتي  به‌عبارتي،  كرد3.  توجيه  را  سلسله‌مراتب  به‌وسيله 
نقض نمي‌شود. اگر قراردادها نقض نشود حقوق مالكيت كامل بوده و هزينه مبادله در بازار 
صفر است، درنتيجه بازار بهترين سامان اقتصادي براي انجام مبادلات و تخصيص منابع است 

و دليلي براي شكل‌گيري بنگاه وجود ندارد. 

1-2. ويژگي‌هاي مبادله در اقتصاد هزينه مبادله
رويكرد اقتصاد هزينه مبادله با استفاده از فروض رفتاري فوق، براي تبيين ارتباط هزينه 
مبادله و شيوه سازماندهي مبادلات از سه ويژگي براي مبادلات استفاده ميك‌ند كه مهم‌ترين 

آن تحديد دارايي4 است. 

1ـ1ـ2. تحديد دارايي

تحديد دارايي عبارت است از »درجه‌اي كه يك دارايي مي‌تواند بين استفاده‌هاي بديل 

1. Opportunism.
2. Wiliamson (1985); p. 47.
3. Wiliamson (1985); pp. 30-32 and 64-67.
4. Asset Specificity.
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و يا استفادهك‌نندگان مختلف جايگزين شود، بدون اينك‌ه از ارزش مولد آن دارايي كاسته 
سرمايه‌گذاري  و  شود  استفاده  بالا  انعطاف  با  دارايي  يك  از  مبادله  تعهد  براي  اگر  شود«. 
ويژه‌اي در رابطه با مبادله موردنظر صورت نگيرد آنگاه تحديد دارايي آن مبادله صفر است. 
در مقابل، اگر از دارايي با انعطاف پايين كه مخصوص اين مبادله است استفاده شود آن‌گاه 
تحديد دارايي از صفر بيش‌تر مي‌شود. درحالتيك‌ه تحديد دارايي وجود دارد، ممكن است 
فرع  و  اصل  بازگشت  از  پيش  يا  قرارداد  سررسيد  از  پيش  مثلًا  ــ  موعد  از  پيش  مبادلات 
سرمايه‌گذاري صورت‌گرفته ــ  نقض شود و بخشي از ارزش مولد سرمايه‌گذاري ازبين برود 
)هزينه ازدست‌رفته1(. لذا محدود شدن دارايي به كاربري خاص باعث افزایش وابستگي‌هاي 
دوجانبه می‌شود؛ افراد براي تأمین امنيت سرمايه‌گذاري خود می‌کوشند محافظي ايجاد كنند. 
اين است كه سازوكارهايي  بگيرد: يك راه  به خود  مبادله مي‌تواند دو شكل  امنيت  تأمین 
در قرارداد طراحي شود كه با تنبيه ناقض قرارداد، امنيت آن تأمین شود. به‌عنوان مثال مبلغي 
جريمه براي خاطي تعيين شود يا شرط شود كه تمام اطلاعات اعلان شود و يا سازوكارهايي 
به اين گزينه، تعهد معتبر بين‌بنگاهي  تعبيه شود كه اختلافات براساس آن حل‌وفصل شود. 
هم گفته مي‌شود. راه ديگر اين است كه مبادلات را از بازار خارج كرده و آن‌ها را درون 
بنگاه و زيرنظر يك مالك واحد و از طريق سلسله‌مراتب سازماندهي كرد. در سلسله‌مراتب، 

هماهنگي از طريق حكم مدير ايجاد مي‌شود.
بنابراين، در شرايطي كه فرصت‌طلبي مهارناپذیر باشد، مبادلاتي كه نيازمند دارايي‌هاي 
افزايش ‌يابد،  دارايي  تحديد  درجه  هر‌چه  مواجه‌اند.  بالايي  مبادله  هزينه  با  هستند،  خاص 
طرفين مبادله سعي خواهند كرد قراردادهاي كامل‌تري طراحي كنند؛ اين امر قراردادها را 

پيچيده‌تر كرده و هزينه‌هاي اجراي‌شان را به‌تدريج بالا مي‌برد.
براي درجات پايين تحديد دارايي، هزينه انجام مبادلات در بازار از هزينه ساير شيوه‌هاي 
انجام مبادله كم‌تر است، درنتيجه، مبادلات به شكل بازاري سازمان‌دهي مي‌شود. به‌تدريج با 
افزایش درجه تحديد دارايي،‌ هزينه سازمان‌دهي مبادله از طريق بازار افزايش مي‌يابد، ولي 
از ساير اشكال مي‌شود.  بلندمدت )تركيب( كم‌تر  قالب قراردادهاي  انجام مبادله در  هزينه 
ساير  از  به‌صرفه‌تر  درون‌بنگاهي  مبادلات  است،  بالا  دارايي  تحديد  درجه  وقتي  بنابراین، 

1. Sunk Cost.



هله مبادنکشمش با اقتصاد هزی بنگاه‌های صادرکننده ی عمودی درا‌هملیل ادغاحت 131

بهينه‌يابي  دارايي،  تحديد  درجه  افزايش  با  به‌طورکلی،  است.  مبادله  سازمان‌دهي  شيوه‌هاي 
هزينه مبادله ايجاب ميك‌ند مبادلات بازاري به‌تدريج به مبادلات تركيبي و سپس به مبادلات 

درون‌بنگاهي تبديل شود. 
نوع تحديد دارايي معرفي كرده است: 1( تحديد مكاني، 2(  ويليامسون )1991( شش 
تحديد دارايي فيزيكي، 3( تحديد انساني، 4( سرمايه نشان تجاري، 5( دارايي اختصاصي و 
6( تحديد موقتي‌. در مطالعات تجربي، تحديد دارايي انساني رايج‌ترين تحديد بررسي شده 
است. سنجه‌هاي ده جزئي شركتي اندرسون1 )1985 و 1988( رايج‌ترين شاخص‌هایی است 
كه تحديد دارايي انساني را اندازه‌گيري ميك‌نند. اين سنجه‌ها بيان ميك‌نند تا چه حد لازم 
است فروشندگان روابط كاري خود را با بنگاه گره‌ بزنند تا تأثير‌گذار باشند و فروشندگان 
مقياس  انساني،  دارايي  تحديد  براي  مطالعات  از  اندكي  تعداد  بگيرند.  ياد  بايد  مقدار  چه 
با  را  انساني  دارايي  تحدید   )1988( ويتز2  و  جان  مثال،  براي  برده‌اند.  بهك‌ار  را  ت‌كجزئي 
با  شده  استخدام  تازه  فروشنده  يك  آشنایی  برای  كه  گرفتند  اندازه  سؤال  اين  از  استفاده 

محصولات و مشتری‌ها، چه‌قدر زمان لازم است.

2ـ1ـ2. نااطميناني

بر شيوه سازماندهي  نااطميناني  اثر  متنوعي درمورد  مبادله، فرضيه‌هاي  اقتصاد هزينه  در 
مبادلات وجود داشته است. ماهيت منشأ نااطميناني، يعني نااطميناني ناشي از محيط طبيعي3 
و كسب‌وكار، از نقص اطلاعات4 و رفتار فرصت‌طلبانه5 ناشي شده است كه رابطه آن با شيوه 
سازماندهي مبادلات را تعيين ميك‌ند. ادعا مي‌شود نااطميناني رفتاري باعث افزایش تمايل 
بنگاه‌ها به دروني كردن فعاليت‌ها يعني ادغام عمودي می‌شود، اما نااطميناني محيطي تمايل 

به استفاده از سازوكار بازار را تقويت ميك‌ند. 

1. Anderson.
2. John and Weitz.

3. شامل ادوار تجاري سريع، نااطميناني‌هاي فناورانه، نوسان‌ها و شكست‌هاي قيمتي، مرگ‌ومير، خطاهاي انسانی، تغييرات 
ناگهاني آب‌وهوا، شرايط بازارهاي خارجي و شانس.

4. به‌عنوان مثال، آگاهي از تصميم‌ها و برنامه‌هايي كه به‌طور همزمان توسط رقبا يا همکاران اتخاذ مي‌شود، حدسي است. 
بنابراین، به دلايلي چون عقب‌ماندگي سيستم اطلاع‌رساني و توسعه‌نيافتگي ساختار اقتصادي كشور، اين نوع نااطميناني 

بروز مي‌کند.
5. نااطميناني‌هايی كه عمدي و استراتژيك ايجاد شده است. اين حالت، اغلب زماني رخ مي‌دهد كه افراد در يك وضعيت 

وابستگي دوجانبه قرار گرفته‌ و به‌واسطه يك رابطه قراردادي به يكديگر وابسته شده‌اند.
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نااطميناني محيطي به »تغييرات پيش‌بيني‌نشده در شرايط پيرامون يك مبادله« برمي‌گردد1. 
اندازه‌گيري نااطميناني محيطي، با وجود مشكلات زياد، به دو روش انجام مي‌شود. رايج‌ترين 
 1985( اندرسون  مثال،  براي  دارد.  تأکید  بيروني  محيط  ماهيت  پيش‌بيني‌ناپذيري  بر  روش 
آشفتگي  به  مربوط  بي‌ثباتي  را  آن  عناصر  كه  كرد  استفاده  نهُ‌جزئي  سنجه‌اي  از   )1988 و 
و  جديد  )بازارهاي  جديد  فعاليت‌هاي  انجام  خطرات  و  بودن(  فرار  و  )پيچيدگي  محيطي 
مقياس جديد( تشكيل مي‌داد. در روش دوم، كلين و همكاران2 )1990( نااطميناني محيطي 
را به‌عنوان مفهومي دوبعدي معرفي كردند كه شامل عناصر پيش‌بيني‌ناپذيري و تغييرپذيري 
است. به اعتقاد آن‌ها اين دو نوع نااطميناني، اثرات متضادي بر شيوه‌هاي سازماندهي دارند. 
نااطميناني رفتاري از مشكلات مربوط به نظارت بر عملكرد واقعي طرفين مبادله نشـأت 
مي‌گيرد3. اندرسون )1985( نااطميناني رفتاري را با مشكل ارزيابي عملكرد )نيروهاي فروش( 
مترادف در نظر مي‌گيرد و آن را با سنجه‌اي هفت‌جزئي ارزيابي ميك‌ند كه بر عواملي مانند 

ميزان فروش گروهي و دقت در ثبت فروش متمرکز است.

3ـ1ـ2. تكرار مبادلات

تمايل  مبادلات،  تكرار  است.  اثرگذار  سازماندهي  شيوه  بر  نيز  مبادلات  تكرار  ميزان 
ايجاد ميك‌ند كه مبادلات درون بنگاه و از طريق سلسله‌مراتب انجام شود؛ زيرا درنتيجه اين 
امر، در هزينه‌هاي مكرر عقد قرارداد صرفه‌جويي خواهد شد. تحديد دارايي هم در تكرار 
سازماندهي  شيوه  تحليل  به  مبادله  هزينه  اقتصاد  ورود  كليد  نااطميناني،  در  هم  و  مبادلات 
است. از اين رو اگر تحديد دارايي صفر باشد، نقش نااطميناني و تكرار مبادلات در تعيين 

شيوه سازماندهي كمرنگ مي‌شود. 

1ـ3. سوابق مطالعات تجربي

مبادله تمركز كرده‌اند. در نگاه  اندازه‌گيري هزينه  بر تعريف و  برخي مطالعات تجربي 
كلي، نهادگرايان جديد هزينه مبادله را هزينه‌هاي مربوط به كسب اطلاعات، عقد قرارداد 

1. Noordewier and John (1990); p. 82.
2. Klein, Frazier and Roth.
3. Wiliamson (1985).
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و ضمانت اجراي آن مي‌دانند. باتر و رابرت ماچ1 )2003( هزينه‌هاي مبادله را به سه بخش 
تقسيم كرده‌اند: 1( تماس، شامل هزينه‌هاي پيش از شکل‌گیری انعقاد قرارداد است، ازجمله 
می‌توان به هزينه كسب اطلاعات درمورد قيمت، كميت، كيفيت، شرايط بازارها، پيدا كردن 
شريك و مانند آن اشاره کرد؛ 2( قرارداد، شامل تنظيم قرارداد اوليه، چانه‌زني درباره مفاد 
آن، گنجاندن موادي براي ضمانت آن و امضاي نهايي آن؛ 3( كنترل، شامل هزينه مرحله 
تغيير  درحال  شرايط  به  توجه  قرارداد،  اجراي  از  مراقبت  شامل  قرارداد،  امضاي  از  پس 

اقتصادي و درصورت نياز، تجديد مذاكره درباره مفاد قرارداد و مانند آن. 
بنگاه  تصميم  بر  ــ  نزدي‌‌كاند  حاضر  مقاله  موضوع  به  كه  ــ  تجربي  مطالعات  برخي 
توزيع  با  پيشين  ادغام  بر  يا  قطعات  و  اوليه  مواد  عرضهك‌ننده  با  پسين  ادغام  براي  توليدي 
ادغام  و  پسين  ادغام  يك  فرآوري  ادغام  دسته‌بندي،  اين  براساس  دارند.  تمركز  فروش  و 
مانتورد و تيس2 )1982( )بررسي  از جمله  پيشين است. مطالعاتي  ادغام  نوع  بازاريابي يك 
تصميم‌گیری درمورد ساخت يا خريد قطعات براي دو بنگاه آمريكايي در صنعت خودرو( 
و مستن، ميهان و اسنيدر3 )1982( )تأمین قطعات در ميان توليدك‌نندگان خودرو در آمريكا( 
ادغام‌هاي پسين را تحليل كرده‌اند. ادغام پيشين در مطالعاتي همچون جان و ويتز )1988( 
مقابل كانال‌هاي  از طريق كاركنان در  توزيع مستقيم  از كانال‌هاي  توليدكنندگان  )استفاده 
فروش  نيروهاي  )انتخاب   )1985( و ‌اند‌رسون  طريق حق‌العملك‌اران(  از  غيرمستقيم  توزيع 
داخلي در مقابل نيروهاي فروش مستقل ــ نمايندگان توليدكننده ــ( انجام شده است. بيش‌تر 
اين مطالعات درباره محصولات صنعتي است و كم‌تر به محصولات كشاورزي پرداخته شده 
است. از مطالعات مربوط به تحليل چگونگي ورود به بازارهاي خارجي مي‌توان به اندرسون 
و كوگلن )1987( )كانال‌هاي توزيع ادغام‌شده در مقابل كانال‌هاي توزيع مستقل در ورود 
به بازار خارجي توسط شركت‌هاي توليدك‌ننده نيمه‌هادي‌ها(، گاتيگنون4 و اندرسون )1988( 
همكاران  و  كلين  و  خارجي‌شان(  شعبات  بر  چندمليتي  شركت‌هاي  كنترل  اعمال  )درجه 

)1990( )راهبردهاي كنترل عمودي صادركنندگان كانادايي( اشاره كرد. 

1. Butter and Mosch.
2. Monteverde and Teece.
3. Masten, Meehan and Snyder.
4. Gatignon.
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 در اغلب مطالعات، متغير مربوط به ادغام به‌صورت كيفي با مقادير صفر و يك در نظر 
گرفته مي‌شود. براي مثال، واكر و وبر1 )1987( متغير وابسته را اين‌گونه توصیف ميك‌نند: 
Yt =0 اگر قطعات مونتاژي از تأمینك‌ننده بيروني خريداري شود و Yt =1 اگر قطعات در 

داخل بنگاه ساخته شود.
بنگاه  مقابل ساخت در  بازار در  از  پيوسته خريد  از سنجه  نيز وجود دارد كه  مطالعاتي 
استفاده كرده‌اند. براي مثال بالاكريشنان و ورنرفلت2 )1986( ساختار سازماندهي را به‌عنوان 
درجه ادغام عمودي )از صفر تا 100 درصد( مشخص كردند. كمّي كردن سازوكار تركيبي 
 )1985( پالاي3  مثال،  براي  است؛  پيچيده‌تر  بسيار  سازماندهي  شيوه‌هاي  در  تنوع  به‌دليل 
وجود  و  تعديل‌ها  نوع  تغيير،  حال  در  شرايط  با  تطبيق  اجرا،  )ابزارهاي  عامل  پنج  براساس 
برنامه‌ريزي جامع و ساختاري( طيفي از قراردادها را شناسايي كرد كه رابطه ميان شركت‌هاي 

راه‌آهن و بنگاه‌هاي حمل‌ونقل را سازمان مي‌دهند. 
در ايران نيز مطالعاتي درباره هزينه مبادله و اقتصاد هزينه مبادله انجام شده است. رناني 
اندازه  مالي و دوگانگي  بازارهاي  يكپارچگي  بر عدم  مبادله  اثر هزينه‌هاي  غلامي )1376( 
كرده  ارزيابي  مثبت  اقتصادسنجي،  و  سيستمي  تحليل  روش  با  را  ايران  اقتصاد  در  بنگاه‌ها 
مالكيت  به تضمين حقوق  مربوط  از طريق شاخص‌هاي حقوقي  را  مبادله  است. وي هزينه 
محاسبه كرده است. كامجو و شمس )1376( با استفاده از صورت‌هاي مالي، ميزان هزينه‌هاي 
ايران  بر شركت پشم‌شيشه  نواحي مختلف  از  تا 1375  را كه طي سال‌هاي 1370  مبادله‌اي 
به قيمت  مبادله  نتيجه رسيدند كه نسبت هزينه‌هاي  اين  به  تحميل شده، محاسبه كرده‌اند و 
بازار  مبادله  هزينه‌هاي   )1379( موغاري  كريمي  است.  درصد   15 متوسط  به‌طور  تمام‌شده 
كار ايران را با محوريت تحولات مربوط به اتحاديه‌ها و تشكل‌هاي كارگري و نقش آن‌ها 
از  استفاده  با   )1380( نصيري‌اقدم  است.  كرده  بررسي  كار  بازار  مبادله  هزينه  تحولات  در 
را  ايران  در  ساخت  ـ  توليد  بنگاه‌هاي  مالي  تأمین  با  مرتبط  مبادله  هزينه‌هاي  پرسش‌نامه، 
حسيني  و  عرب‌مازار  است.  كرده  منتسب  ايران  نهادي  محيط  به  را  آن‌ها  و  کرده  بررسي 
)1382( هزينه مبادله تأمین مالي روستايي را با استفاده از پرسش‌نامه بررسی كرده‌اند. آن‌ها 

1. Walker and Weber.
2. Balakrishnan and Wernerfelt.
3. Palay.
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هزينه‌هاي فرصت اخذ اعتبار از بانك را با شيوهاي تأمین مالي غيررسمي مقايسه كرده‌اند. 
نصيري‌اقدم )1387( با استفاده از پرسش‌نامه، فرضيه‌هاي مبتني بر اقتصاد هزينه مبادله را براي 
بنگاه‌هاي صادركننده فرش دستباف در ايران آزمود و نشان داد كه اقتصاد هزينه مبادله براي 

تبيين مسأله بررسي‌شده توانايي محدودي دارد. 

2. الگوي مطالعه

زنجيره عرضه كشمش در ايران عمدتاً توسط بنگاه‌هاي نسبتاً كوچك محصول بيك‌يفيتی 
را به بازارهاي جهاني عرضه ميك‌ند. مطالعه اين زنجيره نشان مي‌دهد ادغام دو فعاليت مهم 
فرآوري«  مرحله  »ادغام  دارد:  نقش  مشكل  اين  رفع  در  كشمش  بنگاه‌هاي صادركننده  در 
اين دو  ادغام  مبادله، چرايي  اقتصاد هزينه  با رويكرد  بازاريابي گسترده خارجي«.  »ادغام  و 
گام،  اولين  شد.  خواهد  تبيين  تصميم‌گیری‌  اين  بر  مؤثر  عوامل  و  بنگاه‌ها  اين  در  فعاليت 

استخراج فرضيه‌هاي تحقيق مبتني بر فرضيه‌هاي اصلي اقتصاد هزينه مبادله است:

1( هرچه تحديد دارايي بالاتر باشد انگيزه بنگاه براي ادغام بيش‌تر است و برعكس. 
2( هرچه نا‌اطميناني محيطي بالاتر باشد و مبادلات به دارايي‌هاي خاص مبادله كم‌تري 

نياز داشته باشد، انگيزه بنگاه براي ادغام كم‌تر است و برعكس.
3( هرچه نااطميناني رفتاري بالاتر باشد، انگيزه بنگاه براي ادغام بيش‌تر است و برعكس. 

4( هرچه تكرار مبادله بالا‌تر باشد، انگيزه بنگاه براي ادغام بيش‌تر است و برعكس.
5( هرچه تكرار مبادلات بيش‌تر و نااطميناني رفتاري در آن‌ها بيش‌تر باشد، انگيزه بنگاه 

براي ادغام بيش‌تر است و برعکس.

براي آزمون اين فرضيه‌ها، مدل رياضي به شكل زير است:

ttjtittttt eXXXXXXY ++++++= *5443322110 αααααα 	

ادغام است.  نشانگر درجه  به‌صورت متغير كيفي تعريف مي‌شود و   Yt الگوي فوق  در 
شاخص Xt1 نشانگر ميزان تحديد دارايي بنگاه، Xt2 نشانگر ميزان نااطميناني رفتاري، شاخص 
تأثير  نيز   Xtj*Xti مبادلات است.  تكرار  نشانگر   Xt4 و  نااطميناني محيطي  ميزان  نشانگر   Xt3

متقابل متغيرهاي مستقل است. 
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3. ماهيت داده‌ها و نتايج حاصل از آن

تحقيق  داده‌هاي  براي جمع‌آوري  متنوعي  از روش‌هاي  مبادله  هزينه  اقتصاد  ادبيات  در 
به  می‌توان  نمونه  براي  آزمايشي.  اخيراً  و  پيمايشي  ثانويه،  داده‌هاي  مي‌شود:  استفاده 
پروژه  از طريق  را  ثانويه 1267 شعبه خارجي 180 شركت چندمليتي  داده‌هاي  جمع‌آوری 
جمع‌آوری  همچنین   ،)1988( اندرسون  و  گاتيگنون  توسط  هاروارد  چندمليتي  تجارت 
اطلاعات مربوط به 188 قرارداد الوار از طریق مصاحبه با خبرگان صنعت الوار توسط لفلر 

و راكر1 )1991( اشاره کرد.
روش پيمايشي معمول‌ترين روش جمع‌آوري داده‌ها در مطالعات اقتصاد هزينه مبادله است 
برخي مسئولان بنگاه مانند مديران خريد، مديران فروش يا كارگزاران،  كه در آن معمولاً 
پرسش‌نامه‌ها را پر ميك‌نند. در تحقيق حاضر نيز به‌علت در دسترس نبودن داده‌هاي ثانويه 
و هزينه‌ بالاي روش‌هاي آزمايشگاهي، داده‌هاي تحقيق به روش پيمايشي جمع‌آوري شده 
نياز  مورد  داده‌هاي  نداشتند،  مستقل  فروش  اداره  بنگاه‌ها  بيش‌تر  اينك‌ه  به  توجه  با  است. 
صادركنندگان  كليه  براي  پرسشنامه‌اي  بنابراين،  شد.  جمع‌آوري  مديرعامل  از  پرسش  با 
درنهايت  ارسال شد.  است  ثبت شده  تجارت  توسعه  سازمان  در  كه مشخصاتشان  كشمش 
19 صادركننده كشمش پرسش‌نامه را تكميل کردند. اين صادركنندگان جمعاً 44 هزار تن 
سال  در  ايران  كه حدود ي‌كسوم كل كشمش صادراتي  ميك‌نند  سال صادر  در  كشمش 

1385 است2. 
با سابقه‌ترين بنگاه نمونه صادرکننده کشمش، 180 سال سابقه فعالیت دارد و كم‌سابقه‌ترين 
بنگاه فقط دو سال فعالیت کرده است. به‌طور متوسط، بنگاه‌هاي نمونه 38 سال سابقه صادرات 
كشمش دارند؛ درحاليك‌ه سابقه تأسیس شركت توسط اين صادركنندگان به‌طور متوسط 
حدود 26 سال است. هر بنگاه به‌طور متوسط 39 کارمند دارد كه 25 نفر تمام‌وقت و 14 نفر 
پاره‌وقت مشغول بهك‌ار هستند. حداكثر تعداد كاركنان در يك بنگاه 160 نفر و حداقل 4 نفر 
است که درجه بسيار متفاوت ادغام در اين بنگاه‌ها را نشان مي‌دهد. 78 درصد بنگاه‌ها به غير 

1. Leffler and Rucker.
جامعه  به‌عنوان  کشور،  کشمش  صادرکننده   60 براساس  حاضر  مطالعه  با  متناسب  نمونه  حجم  کوکران،  فرمول  طبق   .2

آماري، 22 بنگاه است. 
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از كشمش، محصول ديگري نیز صادر ميك‌نند و فقط 22 درصد بنگاه‌ها به‌طور تخصصي به 
صادرات كشمش مشغول‌اند که حدود 28 درصد از كل صادرات كشمش بنگاه‌هاي نمونه 
را به خود اختصاص داده‌اند. در 61 درصد بنگاه‌ها، كشمش مهم‌ترين محصول صادراتي و 
در 39 درصد باقيمانده، ساير محصولات مانند زعفران، پسته، برگه و... مهم‌ترين محصول 

صادراتي است و بنگاه‌هاي اخير فقط 10 درصد صادرات كشمش را در اختيار دارند. 

1ـ3. ساختارهاي سازماندهي: درجه ادغام
در تحقيق حاضر، »ادغام مرحله فرآوري« و »ادغام مرحله بازاريابي گسترده« دو ادغام 
عمودي متفاوت‌اند که در بنگاه صادركننده كشمش شناسايي شده است و هر کدام نقش 
متغير وابسته را در مدل خواهند داشت. درجات ادغام مرحله فرآوري در چهار سطح تعريف 

می‌شود:

میك‌ند  صادر  و  خریده  كارخانه‌دار  از  فرآوري‌شده  كشمش  صادركننده،‌  بنگاه   )1
)كم‌ترين درجه ادغام(.

2( بنگاه صادركننده،‌ كشمش فرآوري‌نشده از كشاورز يا واسطه‌ خریده و با برون‌سپاري 
فرآوري و صادر میك‌ند.

3( بنگاه صادركننده،‌ كشمش فرآوري‌نشده از كشاورز يا واسطه‌ خریده و در كارخانه 
خود فرآوري و صادر میك‌ند. 

4( بنگاه صادركننده،‌ كشمش فرآوري‌نشده را خود توليد کرده و يا از كشاورز يا واسطه‌ 
می‌خرد و در كارخانه خود فرآوري و صادر میك‌ند )بيش‌ترين درجه ادغام(.

براي پي‌بردن به درجه ادغام فرآوري، این سؤال اصلي در پرسش‌نامه آورده شده است 
دستگاه‌هاي  شست‌وشو،  دستگاه‌هاي  انبار،  كيفيت،  استانداردهاي  براي  شما  »شركت  که 
سورت، دستگاه‌هاي كنترل كيفي و آزمايشگاهي، تجهيزات بسته‌بندي، سرمايه در گردش، 
سؤال  در  است«.  كرده  سرمايه‌گذاري  چه‌قدر  ايران  در  شركت  دفتر  و  كارخانه  ساختمان 
فرآوري‌شده  كشمش  تهيه  براي  »آيا  است:  شده  پرسیده  فرآوري  ادغام  مستقيماً  ديگري 
اينك‌ه  و  پيش‌آزمون  به  توجه  با  تن؟«.  چند  ميك‌نيد؟  هم  كارسپاري  كارخانه‌داران،  به 
بيان نميك‌نند، سؤال »شركت شما چه  از دارايي‌هاي خود را  پاسخ‌دهندگان ميزان معتبري 
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به  كنترلي  و  تكميلي  به‌صورت  ميك‌ند؟«  خريداري  يا  تهيه  كسي  چه  از  و  كشمشي  نوع 
پرسش‌نامه اضافه شد. 

در نمونه مورد مطالعه، 21 درصد بنگاه‌هاي صادركننده كشمش، مرحله فرآوري را در 
ادغام نكرده‌ و كشمش فرآوري‌شده را خريداري و صادر ميك‌نند. 15 درصد  بنگاه خود 
بنگاه‌ها، كشمش فرآوري‌نشده خريده و با برون‌سپاري به كارخانه‌ها آن را فرآوري و صادر 
ميك‌نند. 53 درصد بنگاه‌ها، از كشاورزان و واسطه‌ها كشمش فرآوري‌نشده خريداري کرده 
پيشيني صادرات  مراحل  ادغام  بالاترين سطح  ميك‌نند.  و صادر  فرآوري  بنگاه خود  در  و 
باغ  فرآوري،  كارخانه  بر  علاوه  كه  داشت  وجود  نمونه  بنگاه‌هاي  درصد   10 در  كشمش 
به كل محصول  نسبت  بنگاه‌ها  اين  باغ‌های  از  البته سهم كشمش حاصل  نيز داشتند.  انگور 

صادراتي‌شان بسيار اندك است. 
درجات ادغام مرحله بازاريابي نيز در چهار سطح تعريف شد:

می‌فروشد  خارجي‌ها  به  محدود  بسيار  بازاريابي  با  را  كشمش  صادركننده،  بنگاه   )1
)كم‌ترين درجه ادغام(.

در  فقط  خارجی‌ها،  به  بزرگ  بسته‌هاي  در  كشمش  فروش  براي  صادركننده  بنگاه   )2
خارج از كشور تبليغ کند.

3( بنگاه صادركننده براي فروش كشمش در بسته‌هاي بزرگ به خارجی‌ها، در خارج از 
كشور دفتر نمايندگي داشته باشد و تبلیغ کند.

به  خرده‌فروشي  براي  مناسب  بسته‌بندي  با  كشمش  فروش  براي  صادركننده  بنگاه   )4
)بيش‌ترين  کند  تبلیغ  و  باشد  داشته  نمايندگي  دفتر  از كشور  در خارج  خارجی‌ها، 

درجه ادغام(.

نتايج حاصل از سؤال‌هایي كه درجه ادغام بازاريابي گسترده خارجي را بررسی ميك‌نند 
بنگاه  در  را  بازاريابي گسترده خارجي  مرحله  بنگاه‌ها،  74 درصد  مي‌دهد كه حدود  نشان 
خود ادغام نكرده‌اند، 16 درصد آن‌ها فقط تبليغات گسترده‌تري دارند و 10 درصد بنگاه‌ها 
نيز دارند. در نمونه مورد بحث هيچ‌  نمايندگي  تبليغات، در خارج از كشور دفتر  بر  علاوه 
و  باشد  داشته  نمايندگي  دفتر  و  کند  تبليغات  از كشور  در خارج  ندارد که  بنگاهی وجود 

درعین حال در بسته‌بندي‌هاي زير يك كيلو كشمش بفروشد )درجه ادغام شماره 4(.
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2ـ3. تحديد دارايي
يك  از  شد.  مواجه  مشكل  با  مبادله  مخصوص  دارايي‌هاي  تصريح  در  حاضر  تحقيق 
آموزش‌هاي  آن  فروش  نيروهاي  باشد  نياز  كه  نيست  پيچيده‌اي  كالاي  كشمش  طرف 
كم  تنوع  به‌علاوه  است.  پايين  آن  در  انساني  دارايي  تحديد  بنابراین  ببينند.  تخصصي 
دارايي‌هاي  از  اطلاع  ميك‌نند،  مبادله  سنتي  شيوه‌هاي  به  عمدتاً  كه  صادركننده  بنگاه‌هاي 
مخصوص مبادله به شيوه‌هاي نوين را محدود ميك‌ند. همچنين پيش‌آزمون پرسشنامه حاكي 
لذا  است.  دارايي  تحديد  به  مربوط  سؤال‌های  به  پاسخ  در  صادركنندگان  موضع‌گيري  از 
سعي شد تاحدامكان با استفاده از تجربيات صادركنندگان و آشنايي‌شان با رقباي خارجي، 
غيرمستقيم  به‌صورت  نيز  سؤال‌ها  شود.  تصريح  محصول  اين  مبادله  مخصوص  دارايي‌هاي 
انساني  نيروي  به  به‌عنوان مثال، به جاي پرسش درمورد اينك‌ه آيا فروش  طرح شده است. 
ماهر نياز دارد، به‌صورت غيرمستقيم از صادركننده خواسته شد مشکلات مربوط به استخدام 
مشکلات  اين  بين  از  كند.  اولويت‌بندي  را  فروش  قسمت  در  و  كارخانه  در  انساني  نيروي 
بيانگر درجه تحديد  اطلاعات شرکت  فاش شدن  و  بودن کار  مهارت، فصلي  مانند  برخي 
دارايي بود، ولي بيمه و ماليات بيانگر نااطميناني محيطي بود. نتايج حاصل از پرسش مربوط 
به مشكلات استخدام در كارخانه نشان مي‌دهد كه پاسخ‌دهندگان 50 درصد بيمه و ماليات، 
11 درصد مهارت و 39 درصد فصلي بودن كار را مهم‌ترين مشكل دانسته‌اند. نتايج حاصل 
از پرسش مربوط به مشكلات استخدام در قسمت فروش نشان مي‌دهد كه پاسخ‌دهندگان 38 
درصد بيمه و ماليات، 38 درصد مهارت، 15 درصد فاش شدن اطلاعات شركت و 8 درصد 

ساير موارد را به‌عنوان مهم‌ترين مشكل استخدام نيروي كار ذكر كرده‌اند. 
نشان تجاري نيز مي‌تواند يكي از دارايي‌هاي خاص مبادله در بازار جهاني كشمش باشد. 
اين مسأله براي ورود به بازارهاي بين‌المللي دلالت‌هاي مهمي دارد. مصرفك‌نندگان اغلب 
مردم  زيرا،  است.  دخيل  نيز  محدود  عقلانيت  آن  در  كه  مي‌دهند  اهميت  كالاها  نشان  به 
نمي‌توانند كيفيت كالا را به‌درستي تشخيص دهند. همچنین در مواردي كه محصولات از 
طريق شبكه واسطه‌اي خاصي به‌دست مصرفك‌نندگان مي‌رسد و دیگران اجازه ورود پيدا 
اين شبكه از يك نشان تجاري مشخص استفاده ميك‌ند. پرسش مستقيم  نميك‌نند، معمولاً 
درباره نشان در مطالعه ميداني اوليه با ابهاماتي مواجه شد، بنابراين، در پرسش‌نامه از پرسش 
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غيرمستقيم استفاده شد كه در آن ساير دارايي‌هاي خاص مبادله در بازار جهاني كشمش نيز 
ايراني‌  به شركت‌هاي  نسبت  مشتريان خارجي  »امکانات  كه  سؤال  اين  نتايج  شد.  گنجانده 
مي‌شود؟«  فروخته  آن‌ها  به  عمده  به‌صورت  ايران  كشمش  كه  دارد  برتری‌ای  چه  برتري 
حاكي از آن است كه از ميان پاسخ‌دهندگان 44 درصد ماشين‌آلات، 6 درصد نشان تجاري، 
صفر درصد كاركنان متخصص، 22 درصد روابط تجاري، 11 درصد اطلاعات از بازارها و 

17 درصد نيز شبكه توزيع را مهم‌ترين عامل برتري خارجي‌ها دانسته‌اند. 
برداشت مديران صادركننده كشمش ايراني درباره سليقه مصرفك‌نندگان خارجي يكي 
براي  مديران،  اين  نظر  به  است.  دارايي  تحديد  اندازه‌گيري  به  مربوط  سؤال‌های  از  ديگر 
مصرفك‌نندگان خارجي شكل ظاهري بسته‌ها 47 درصد، اعتبار شركت 40 درصد و كشور 

مبدأ صادركننده كشمش 13 درصد اهميت دارد. 

3ـ3. نااطميناني محيطي
اين  به  است.  شده  استفاده  چندجزئي  شاخصي  از  محيطي  نااطميناني  كمّي‌سازي  براي 
را   نااطميناني  موارد  شد  خواسته  پرسش‌شوندگان  از  زير  سؤال‌های  قالب  در  كه  صورت 

اولويت‌بندي کنند:
1( برای نااطميناني در فرآوري: »هر يك از موارد زير چه‌قدر در مرحله خريد كشمش 
)مثل  ايجاد ميك‌ند؟ خشكسالي و كمبود محصول، سياست‌هاي دولتي  توسط شما مشكل 

قيمت تضميني( و تغييرات ناگهاني قيمت‌ها«.
2( براي نااطميناني در بازاريابي: »هريك از موارد زير چه‌قدر در صادرات كشمش‌تان 
ايران،  كشمش  درمورد  خارجي  كشورهاي  منفي  تبليغات  است؟  كرده  ايجاد  مشكل 
تحريم‌هاي سياسي، ثابت ماندن نرخ ارز، بالا بودن تورم داخلي و سياست‌هاي دولتي )مثل 

قيمت تضميني(«
نتايج حاصل از پرسش مربوط به نااطميناني محيطي در مرحله فرآوري نشان مي‌دهد از 
ميان پاسخ‌دهندگان 42 درصد خشكسالي، 23 درصد سياست‌هاي دولت )قيمت تضميني(، 

23 درصد تغييرات قيمت و 12 درصد تقلب فروشنده را خيلي زياد مؤثر دانسته‌اند. 
بازاريابي  مرحله  در  محيطي  نااطميناني  به  مربوط  پرسش  از  حاصل  نتايج  درحاليك‌ه 
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منفي  تبليغات  درصد   6 پاسخ‌دهندگان  ميان  از  كه  است  آن  از  حاكي  خارج  در  كشمش 
كشورهاي خارجي درمورد كشمش ايران، 15 درصد تحريم‌هاي سياسي )بانكي(، 9 درصد 
ثابت ماندن نرخ ارز، 32 درصد بالابودن نرخ تورم، 24 درصد سياست‌هاي دولتي )قيمت 

تضميني( و 15 درصد تسهيلات بانكي را بسیار مؤثر دانسته‌اند. 

4ـ3. نااطميناني رفتاري
براي محاسبه نااطميناني رفتاري هم از داده‌هاي ثانويه و هم از سنجه‌هاي مستقيم استفاده 

شد. به اين منظور سؤال‌های زير پرسيده شد: 
كنند  تقلب  شما  به  كشمش  فروش  در  فرآوريك‌ننده  كارخانه‌داران  اينك‌ه  »احتمال 
)محصول با رطوبت بالا، داراي سنگ و...( چه‌قدر است؟ احتمال اينك‌ه طرف‌هاي عمده 

تجاري شركت تقلب كنند )برگرداندن كالا و ندادن وجه معامله( چه‌قدر است؟«
بازاريابي  مرحله  و  فرآوري  مرحله  در  تقلب  احتمال  مبناي  بر  كه  رفتاري  نااطميناني 
كشمش در خارج برآورد شد بيانگر آن است كه 41 درصد بنگاه‌ها احتمال تقلب در مرحله 
طرف‌هاي  تقلب  احتمال  بنگاه‌ها  درصد   53 درحاليك‌ه  دانسته‌اند  زياد  را  كشمش  خريد 
مرحله  در  تقلب  احتمال  كه  است  آن  از  حاكي  نتايج  اين  می‌دانند.  كم  بسيار  را  خارجي 

خريد، بيش‌تر از مرحله فروش در خارج است. 
براساس مشاهدات ميداني، عمده صادرات كشمش ايران به روش‌هايي مبتني بر اعتماد به 
طرف مقابل صورت مي‌گيرد. به وجود آمدن شبكه اعتماد بين تاجر ايراني و طرف خارجي 
موضوع،  اين  از  اطلاع  براي  است.  شده  غالب  رفتاري  نااطمينانی‌هاي  از  مهمي  بخش  بر 
صرفاً  و  بانكي  تضمين‌هاي  بدون  شما  صادرات  از  ميزان  »چه  شد:  مطرح  زير  سؤال‌های 
براساس اعتماد متقابل بين شما و خريداران صورت مي‌گيرد؟ آيا مشتريان شركت تاكنون 

از خط توليد شما بازديد داشته‌اند؟ آيا تاكنون مهمان مشتريان شركت در خارج بوده‌ايد؟«
نتايج نشان مي‌دهد حدود 73 درصد بنگاه‌ها بين 76 تا 100 درصد از مبادلات خود را 
تقلب طرف‌هاي  بودن  كم  بسيار  با  نتيجه  اين  مي‌دهند.  انجام  متقابل  اعتماد  براساس  صرفاً 
خارجي همخواني دارد. همچنين، نتايج مربوط به علت اعتماد به طرف‌هاي خارجي حاكي 
از آن است كه 47 درصد بنگاه‌ها، روابط تجاري ديرينه با خريداران و 47 درصد نيز اجبار 
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ناچيزي  مقوله، سهم  اين  با خريداران در  دانسته‌اند. روابط غيرتجاري  اعتماد خود  را علت 
داشته است. به‌علاوه 73 درصد بنگاه‌ها بيان كرده‌اند كه مشتريان خارجي‌شان سالي ي‌كبار 
اظهار كرده‌اند كه سالي  بنگاه‌ها  از  بازديد می‌کنند و 69 درصد  ايران  از شركت آن‌ها در 
ي‌كبار مهمان مشتريان خود در خارج هستند. اين روابط يكي از دلايل اعتماد متقابل بين 

بنگاه‌هاي صادركننده و مشتريان‌شان است. 

5ـ3. تكرار مبادلات
رفتارهاي  از  خاصي  الگوهاي  به شكل‌گيري  مبادلات  تكرار  اوليه،  مشاهدات  براساس 
و  تعداد  بعُد  دو  از  مبادلات  تكرار  است.  منجر شده  اجتماعي  سرمايه  بر  مبتني  و  شبكه‌اي 
ميزان مبادلات بر نحوه سازماندهي مبادله مؤثر است. معمولاً بنگاه‌ها كشمش را از سه نوع 
نهُ  بين  از  نشان مي‌دهد كه  نتايج  فروشنده می‌خرند: كشاورزان، واسطه‌ها و كارخانه‌دارها. 
بنگاهي که از كشاورزان كشمش می‌خرند دو بنگاه با 10 تا 50 كشاورز، چهار بنگاه با 251 
از  بنگاهي که  از 13  مبادله ميك‌نند.  تا 2500 كشاورز  با 501  بنگاه  تا 500 كشاورز و سه 
واسطه‌ها كشمش می‌خرند، هشت بنگاه با دو تا پنج واسطه و پنج بنگاه با شش تا ده واسطه 
سروكار دارند. از شش بنگاهي که از كارخانه‌داران كشمش می خرند، پنج بنگاه با دو تا 
پنج كارخانه‌دار و یک بنگاه با شش تا ده كارخانه‌دار مبادله ميك‌نند. اين نتايج نشان مي‌دهد 
با واسطه‌ها و كارخانه‌داران  به مبادله  كه مبادله كشاورزان معمولاً تعداد مبادلات را نسبت 

بسيار افزايش مي‌دهد. 
از 13 بنگاهي كه تعداد طرف‌هاي خارجي خود را اظهار كرده‌اند، هفت بنگاه با یک تا 
پنج خارجي، یک بنگاه با شش تا ده خارجي، سه بنگاه با 11 تا 20 خارجي و فقط دو بنگاه 
بنگاهي كه تعداد دفعات مبادلات  نهُ  از  مبادله ميك‌نند.  تا 40 خارجي در طول سال  با 21 
خود را بيان كرده‌اند نيز شش بنگاه از یک تا پنج دفعه در سال و سه بنگاه از شش تا ده دفعه 
در سال با طرف‌هاي خارجي مبادله دارند. از بين 11 بنگاهي كه به پرسش مربوط به سهم 
مشتري اول و دوم از كل صادرات خود پاسخ داده‌اند نكته جالب توجه اين است كه سه 
بنگاه 100 درصد از كشمش خود را فقط به دو مشتري مي‌فروشند و هفت بنگاه بيش از 40 

درصد فروش‌شان به دو مشتري اول است. 
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4. نتايج آزمون فرضيه‌ها

خارجي  بازاريابي  و  فرآوري  مرحله  ادغام  درباره  مطالعه  فرضيه‌هاي  قسمت،  اين  در 
كشمش براساس ضريب همبستگي آزمون می‌شود1. 

1ـ4. ادغام مرحله فرآوري
برآورد ضريب همبستگي بين درجه ادغام چهارسطحي در مرحله فرآوري با متغيرهاي 

توضيحي )جدول 1( نشان مي‌دهد: 
1( بر مبناي فرضيه اول، هرچه تحديد دارايي كم‌تر باشد، انگيزه بنگاه براي ادغام كم‌تر 
اندازه‌گيري تحديد دارايي انساني از طريق شناسايي مشكلات استخدام در كارخانه  است. 
انجام شد. از بين مشكلاتي که بيانگر تحديد دارايي بود يعني مهارت، فاش شدن اطلاعات 
و فصلي بودن کار هيچ‌کدام با درجه ادغام همبستگي معني‌داري نداشت، ولي مشكل بيمه و 
ماليات با درجه ادغام در مرحله فرآوري همبستگي منفي داشته و از لحاظ آماري معني‌دار 

بوده و در راستاي فرضيه دوم است.
دارايي‌هاي  به  مبادلات  و  باشد  بالاتر  محيطي  نااطميناني  هرچه  دوم  فرضيه  طبق   )2
مخصوص مبادله نياز كم‌تري داشته باشد، انگيزه بنگاه براي ادغام كم‌تر است. در پرسش‌نامه، 
دولت  سياست‌هاي  )خشكسالي،  خريد  مرحله  مشكلات  ساير  مبناي  بر  محيطي  نااطميناني 
)خريد تضميني( و تغييرات قيمت( تصريح شد. از بين اين مشكلات، فقط متغير سياست‌هاي 

دولت با درجه ادغام مرحله فرآوري همبستگي منفي معني‌داري دارد.
نااطميناني رفتاري بالاتر باشد، انگيزه بنگاه براي ادغام  3( بر مبناي فرضيه سوم، هرچه 
در  تقلب  »ميزان  و  صادرات«  »سابقه  متغيرهاي  مبناي  بر  رفتاري  نااطميناني  است.  بيش‌تر 
مرحله خريد كشمش« اندازه‌گيري شد. نتايج نشان مي‌دهد كه اين دو متغير با درجه ادغام 

در مرحله فرآوري همبستگي معني‌داري ندارد. 
4( طبق فرضيه چهارم هرچه تكرار مبادلات بالا‌تر باشد، انگيزه بنگاه براي ادغام بيش‌تر 
است. براي اندازه‌گيري ميزان تكرار مبادلات از »تعداد طرف‌هاي مبادله در خريد كشمش« 

1. برآوردهاي رگرسيوني چندمتغيره، باتوجه به محدودیت تعداد مشاهدات، مقدور نشد وگرنه شواهد محکم‌تري نسبت 
به ضريب همبستگي قابل ارائه بود. 
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استفاده شد. اين متغير با درجه ادغام در مرحله فرآوري كشمش، همبستگي مثبت معني‌داري 
دارد. 

5( فرضيه پنجم بيان ميك‌ند كه هرچه تكرار مبادلات بيش‌تر و در اين مبادلات نااطميناني 
نتايج بين درجه ادغام  انگيزه بنگاه براي ادغام بيش‌تر است. براساس  رفتاري بيش‌تر باشد، 
 0/52 ميزان  به  خريد كشمش«  در  مبادله  طرف‌هاي  »تعداد  و  كشمش  فرآوري  مرحله  در 
همبستگي جزئي معني‌داري در سطح 5 درصد وجود دارد، در حاليك‌ه از متغير »ميزان تقلب 

در مرحله خريد كشمش« به‌عنوان متغير كنترلي استفاده شد. 

 جدول 1ـ همبستگي میان درجه ادغام در مرحله فرآوري کشمش 
با ويژگي‌هاي مبادله در اين مرحله

فراوانيمعني‌داريهمبستگينشان دهندهمتغير 

0/0017**0/73اندازه بنگاهتعداد كاركنان

0/0819*0/33اندازه بنگاهمقدار صادرات كشمش در سال

0/100/7012تحديد دارايي انساني مشكل استخدام در كارخانه: مهارت

0/390/2211تحديد دارايي انساني مشكل استخدام در كارخانه: اطلاعات

0/310/2413تحديد دارايي انساني مشكل استخدام در كارخانه: فصلي بودن

0/0215**0/55-نااطميناني محيطيمشكل استخدام در كارخانه: بيمه و ماليات

0/020/9217نااطميناني محيطيمشكلات مرحله خريد: خشكسالي

0/0317**0/46-نااطميناني محيطيمشكلات مرحله خريد: سياست‌هاي دولت

0/010/9618نااطميناني محيطيمشكلات مرحله خريد: تغييرات قيمت

0/260/1818نااطميناني رفتاريسابقه صادرات

0/090/6717-نااطميناني رفتاريميزان تقلب در مرحله خريد كشمش

0/0219**0/44تكرار مبادلاتتعداد طرف‌هاي مبادله در خريد كشمش

0/0819*0/37ارتباط دو ادغام باهمدرجه ادغام مرحله تجارت خارجي در بنگاه 

1( ** معني‌داري در سطح 5 درصد و * معني‌داري در سطح 10 درصد.

2( ضريب همبستگي كندال.
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2ـ4. ادغام مرحله بازاريابي خارجي
كشمش  خارجي  بازاريابي  مرحله  در  ادغام  براي  مطالعه  فرضيه‌هاي  قسمت،  اين  در 
بنگاه‌هاي  در  خارجي  بازاريابي  ادغام  درجه  داشت  توجه  بايد  زمينه  اين  در  شد.  آزمون 
صادركننده كشمش ايران بسيار اندك و در درجات پايين صورت مي‌گيرد. بنابراين، آزمون 
تجربي آن از لحاظ آماري بسيار مشكل است. نتايج آزمون فرضيه‌هاي مربوط به درجه ادغام 

چهارسطحي بازاريابي خارجي بر مبناي ضريب همبستگي )جدول 2( به شرح زير است: 
بيش‌تر  ادغام  براي  بنگاه  انگيزه  باشد،  بالاتر  دارايي  تحديد  اول، هرچه  فرضيه  1( طبق 
شركت‌هاي  )برتري‌هاي  دارايي  تحديد  به  مربوط  متغير  از  فرضيه  اين  آزمون  براي  است. 
خارجي( و تحديد دارايي انساني )مشكلات استخدام در قسمت فروش( استفاده شد. از بين 
بازارها«  اطلاعات  و  قوي  تجاري  روابط  نظر  از  »برتري خارجي‌ها  متغير  فقط  متغيرها،  اين 
مرحله  ادغام در  با درجه  فروش«  استخدام در قسمت  براي  مهارت  »مشكل كسب  متغیر  و 

بازاريابي خارجي همبستگي مثبت با معني‌داري ضعيفي دارند. 
2( بر مبناي فرضيه دوم، هرچه نااطميناني محيطي بالاتر باشد و مبادلات نياز كم‌تري به 
دارايي‌هاي مخصوص مبادله داشته باشد، انگيزه بنگاه براي ادغام كم‌تر است. در پرسش‌نامه، 
رقبا، تحريم‌ها،  منفي  تبليغلات  مبناي مشكلات مرحله فروش )شامل  بر  نااطميناني محيطي 
ثابت ماندن نرخ ارز، بالا بودن تورم داخلي، سياست‌هاي دولت )خريد تضميني( و تسهيلات 
ادغام  با درجه  )بانكي(  اين مشكلات، فقط تحريم‌هاي سياسي  بين  از  بانكي( تصريح شد. 

مرحله بازاريابي خارجي داراي همبستگي مثبت معني‌داري است. 
3( فرضيه سوم بيان ميك‌ند هرچه نااطميناني رفتاري بالاتر باشد، انگيزه بنگاه براي ادغام 
بيش‌تر است. نااطميناني رفتاري بر مبناي متغيرهاي »سابقه صادرات«، »ميزان تقلب در مرحله 
بين  از  كه  مي‌دهد  نشان  نتايج  ارزيابي شد.  مبادلات«  در  اعتماد  »ميزان  و  فروش كشمش« 
مثبت  همبستگي  بازاريابي خارجي  مرحله  در  ادغام  درجه  با  تقلب  ميزان  فقط  متغيرها  اين 

معني‌داري دارد. 
4( طبق فرضيه چهارم، هرچه تكرار مبادلات بالا‌تر باشد، انگيزه بنگاه براي ادغام بيش‌تر 
براي  خارجي  طرف‌هاي  »تعداد  متغير  از  مبادلات  تكرار  ميزان  اندازي‌گيري  براي  است. 
نتايج  استفاده شد.  اول«  افراد خارجي« و »سهم دو مشتري  با  مبادله  »تعداد دفعات  مبادله«، 
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نشان مي‌دهد كه اين متغيرها با درجه ادغام در مرحله بازاريابي خارجي كشمش، همبستگي 
معني‌داري ندارد. 

5( براساس فرضيه پنجم هرچه تكرار مبادلات بيش‌تر و نااطميناني رفتاري بالا‌تر باشد، 
انگيزه بنگاه براي ادغام بيش‌تر است. نتايج نشان مي‌دهد بين درجه ادغام بازاريابي خارجي 
كشمش و »تعداد طرف‌هاي خارجي براي مبادله« همبستگي جزئي معني‌داري وجود ندارد 
مبادلات«  در  اعتماد  »ميزان  و  خارجي«  طرف‌هاي  تقلب  »احتمال  متغيرهاي  از  درحاليك‌ه 

به‌تنهايي و با يكديگر به‌عنوان متغير كنترلي استفاده شد. 

جدول 2ـ همبستگي بين درجه ادغام در مرحله بازاريابي خارجي کشمش با 
ويژگي‌هاي مبادله در اين مرحله

فراوانيمعني‌داريهمبستگينشان‌دهندهمتغير 

0/0317**0/44اندازه بنگاهتعداد كاركنان

0/080/6819اندازه بنگاهمقدار صادرات كشمش در سال

0/150/5712تحديد داراييبرتري خارجي‌ها از نظر ماشين‌آلات

0/360/327تحديد داراييبرتري خارجي‌ها از نظر نشان تجاري

0/220/557تحديد داراييبرتري خارجي‌ها از نظر كاركنان متخصص

0/410/1810تحديد داراييبرتري خارجي‌ها از نظر روابط تجاري قوي

0/330/308تحديد داراييبرتري خارجي‌ها از نظر اطلاعات بازارها

0/160/5910-تحديد داراييبرتري خارجي‌ها از نظر شبكه توزيع

0/117*0/65تحديد دارايي انسانيمشكل استخدام در قسمت فروش: مهارت

0/001/006تحديد دارايي انسانيمشكل استخدام در قسمت فروش: اطلاعات شركت

0/430/199-نااطميناني محيطيمشكل استخدام در قسمت فروش: بيمه و ماليات

0/080/7415نااطميناني محيطيتبليغات منفي كشورهاي خارجي درمورد كشمش ايران

0/0916*0/39نااطميناني محيطيتحريم‌هاي سياسي )بانكي(

0/180/4515-نااطميناني محيطيثابت ماندن نرخ ارز

0/180/4616نااطميناني محيطيبالابودن نرخ تورم

0/150/5216-نااطميناني محيطيسياست‌هاي دولتي )قيمت تضميني(
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فراوانيمعني‌داريهمبستگينشان‌دهندهمتغير 

0/040/8713-نااطميناني محيطيتسهيلات بانكي

0/120/5618نااطميناني رفتاريسابقه صادرات

0/050/8217نااطميناني رفتارياحتمال تقلب طرف‌هاي خارجي

0/040/8515-نااطميناني رفتاريميزان اعتماد در مبادلات 

0/100/6713تكرار مبادلاتتعداد طرف‌هاي خارجي براي مبادله

0/001/009تكرار مبادلاتتعداد دفعات مبادله با افراد خارجي

0/060/8111-تكرار مبادلاتسهم دو مشتري اول

1( ** معني‌داري در سطح 5 درصد و * معني‌داري در سطح 10 درصد.

2( ضريب همبستگي كندال.

جمع‌بندی و ملاحظات

اقتصاد هزينه مبادله ويليامسون از جمله رويکردهايي است که مي‌تواند درجه ادغام در 
بنگاه‌ها را توضيح دهد. طبق اين ديدگاه، هرچه هزينه سازماندهي يک مبادله در بازار نسبت 
بنگاه  بيش‌تر در  را  مبادله  به آن  فعاليت‌هاي مربوط  اقتصادي  فعالان  باشد،  بيش‌تر  بنگاه  به 
فعالان  و فرصت‌طلبي  به فروض عقلانيت محدود  توجه  با  اين رويکرد  در  ادغام مي‌کنند. 
اقتصادي، سه ويژگي مبادلات است که ميزان هزينه مبادله در بازار يا انجام فعاليت در بنگاه 

را تعيين مي‌کند: درجه تحديد دارايي، نااطميناني )محيطي و رفتاري( و تکرار مبادلات. 
صادرکننده  بنگاه‌هاي  اغلب  که  مي‌دهد  نشان  پرسش‌نامه  با  جمع‌آوري‌شده  اطلاعات 
پيشين و پسين را در خود ادغام  فعاليتي  مراحل  ايران بسيار کوچکند و عمدتاً  کشمش در 
بنگاه‌هاي  در  ادغام  براي  فعاليت  دو  مختلف،  فعاليت‌هاي  بين  از  مطالعه  اين  در  نمی‌کنند. 
صادرکننده کشمش شناسايي شد: ادغام مرحله فرآوري به‌عنوان يک ادغام پيشين و ادغام 
بازاريابي خارجي به‌عنوان يک ادغام پسين. در نمونه مورد مطالعه، درجه ادغام در  مرحله 

مرحله فرآوري نسبت به مرحله بازاريابي خارجي بيش‌تر بود. 
فرآوري  مرحله  ادغام  درجه  با  ارتباطی  دارايي  تحديد  درجه  که  مي‌دهد  نشان  نتايج 
کشمش  فرآوري  مرحله  به  مربوط  دارايي‌هاي  ماهيت  زیرا  ندارد،  کشمش  بنگاه‌هاي  در 
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کشمش  بنگاه‌هاي  در  فعاليت  اين  ادغام  به  مربوط  تصميم‌گیری  در  که  نيست  به‌گونه‌اي 
به‌ويژه  بازاريابي خارجي  مرحله  ادغام  به  مربوط  دارايي‌هاي  ماهيت  ولي  باشد.  داشته  تأثير 
انساني  نيروي  نيازمند  امر  اين  است.  مرتبط  مرحله  اين  در  ادغام  با درجه  مهارت‌هاي لازم 
متخصص در بخش فروش است كه استخدام‌شان به واسطه تحديد دارايي، هزينه مبادله را 

افزايش مي‌دهد.
نااطميناني محيطي يکي از مهم‌ترين عواملي است که هم با درجه ادغام مرحله فرآوري و 
هم با درجه ادغام مرحله بازاريابي خارجي در بنگاه‌هاي کشمش ارتباط دارد. اين نااطميناني 
محيطي از طريق نهادهاي رسمي مانند قوانين بيمه و ماليات و سياست‌هاي دولت مانند خريد 
تحريم‌هاي  مانند  موجود  نهادي  شرايط  و  فرآوري  مرحله  در  تضميني  قيمت  به  کشمش 
ناکارآمد رفتار دولت و  نتايج  امر،  اين  ايجاد مي‌شود.  بازاريابي خارجي  سياسي در مرحله 

ايجاد هزينه مبادله براي بنگاه‌هاي صادرکننده كشمش را نشان مي‌دهد.
تکرار مبادلات يکي ديگر از عوامل مرتبط با درجه ادغام فرآوري کشمش در بنگاه‌ها 
واسطه  يا  كشاورز  زيادي  تعداد  با  بخرد،  فرآوري‌نشده  کشمش  بخواهد  بنگاه  اگر  است. 
ارتباط خواهد داشت که هزينه سازماندهي از طريق بازار را افزايش مي‌دهد و سازماندهي از 

طريق ادغام فعاليت در بنگاه به‌صرفه است.
به‌گونه‌اي  ايران  کشمش  خارجي  بازاريابي  مرحله  در  مبادلات  تکرار  حاضر،  درحال 
توافق  فعلًا  بنابراین،  دارند؛  سروکار  محدودي  مشتريان  با  صادرکننده  بنگاه‌هاي  که  است 
بازاريابي  فعاليت‌هاي  انجام  سمت  به  ايراني  بنگاه‌هاي  و  است  بهينه  براي‌شان  بازاري 
دارايي‌هاي  تهيه  مستلزم  بنگاه‌ها  اين  در  خارجي  بازاريابي  ادغام  درصورتي‌که  نمي‌روند، 
مورد  محصول  تغيير  مستلزم  امر  اين  است.  فعلي  نااطميناني  شرايط  در  فعاليت  اين  خاص 
مبادله بنگاه‌هاي صادرکننده کشمش ايراني است. به‌عبارتي، بنگاه‌ها بايد به جاي صادرات 
کشمش در بسته‌هاي بزرگ و فروش به خريداران عمده کم‌تعداد، کشمش را در بسته‌هاي 
اين زمينه مي‌تواند  اقدام عملي دولت در  نهايي‌تر و پرتعداد بفروشند.  به مشتريان  کوچک 
نهادهاي رسمي و شيوه‌هاي اجرايي و  تغيير در  از طريق  نااطميناني محيطي  ايجاد  از  پرهيز 

ايجاد شرايط نهادي مطمئن باشد. 
به‌طورکلي، شرايط فعاليت در صادرات کشمش ايران به‌گونه‌اي است که يک بنگاه با 
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درجه ادغام محدود )براي مثال با سرمايه‌گذاري اندك، استخدام يك يا دو نفر و اجاره يك 
دفتر( مي‌تواند وارد بازار صادرات كشمش شود و براي خروج متحمل هزينه‌هاي ازدست‌رفته 
مثلًا  »بزن‌دررو«1  اتخاذ شيوه رقابت  با  بنگاهي مي‌تواند  زيادي نخواهد شد. درنتيجه، چنين 
بازار  در  بنگاه‌ها  ساير  جايگاه  به  موقتي  سود  كسب  و  بيك‌يفيت  كشمش  كردن  صادر  با 
صادرات آسيب وارد کرده و انگيزه ساير بنگاه‌ها را براي ادغام بيش‌تر كاهش ‌دهد. يكي 
اتحاديه‌هاي صنفي خاص  و گسترش  تأسیس  اين شرايط،  از  براي جلوگيري  راهكارها  از 
محصول كشمش توسط ذينفعان آن محصول و تحت نظارت دولت است تا با تعبيه موانع 

ورود و ارزيابي صلاحيت بنگاه‌ها از بروز چنين مشكلاتي جلوگيري شود. 

1. Hit and Run.
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