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  اي در استان كردستانبررسي مسير بازاررساني محصول خيار گلخانه

  
  نوشين وكيلي قصريان و حامد قادرزاده

  
  چكيده

  
 تايي از 15اي در شهرستان سنندج انجام گرديد، به همين منظور از يك نمونه مطالعه حاضر به منظور بررسي مسير بازاررساني محصول خيار گلخانه

گيري تصادفي ساده اي فعاليت دارند با استفاده از روش نمونهفروشاني كه در امر فروش خيار گلخانهفروشان و خردهو جمعي از عمدهداران سنندج گلخانه
-  جمع88-90هاي زراعي ها از طريق مراجعه به سازمان جهاد كشاورزي و مصاحبه و تكميل پرسشنامه براي سالاطلاعات و داده. مصاحبه به عمل آمد

هاي ها نشان دادند كه حاشيهيافته.  مورد تجزيه و تحليل قرار گرفتندEviews5افزار ها به صورت سري زماني بوده و از طريق نرمگرديد، دادهآوري 
باشند، سهم  تومان مي491/486 و 158/ 411 ، 0/328 8اي به ترتيب معادل فروشي و حاشيه كلي بازاريابي براي هر كيلو خيار گلخانهفروشي، خردهعمده

.  درصد است78/20و % 04/43،  %1/36فروش به ترتيب برابر فروش و خردهكننده براي توليدكننده، عمدهعوامل بازاريابي ازقيمت پرداختي توسط مصرف
ل با ميزان حاشيه بازار فروشي و هزينه حمل و نق برآورد گرديد و نشان داد كه قيمت خرده)OLS  (تابع حاشيه بازار با روش حداقل مربعات معمولي

  . رابطه مستقيم دارد
  

  JEL:  Q13طبقه بندي 
  

  .فروشيفروشي، حاشيه عمدهبازاريابي محصولات كشاورزي، حاشيه بازار، حاشيه خرده: هاي كليديواژه
  

  مقدمه
كشورهاي در رزان در ي كشاورزي و افزايش توليد و درآمد كشاويكي از عوامل مهمي كه باعث عدم تحقق اهداف توسعه

امروزه در اكثر كشورهاي پيشرفته، بازاريابي . باشدت كشاورزي ميشود نارسايي سيستم بازاريابي محصولاحال توسعه مي
اختلاف قيمت توليدكننده با ). 1389درخشان، (آيدهاي عمده اقتصاد به شمار ميمحصولات كشاورزي به عنوان يكي از بخش

، به عنوان يكي از مسايلي كه همواره در بازاررساني محصولات كشاورزي در اغلب كشورهاي در پردازدكننده ميقيمتي كه مصرف
 البته نبايد پنداشت كه اين اختلاف قيمت تنها به كشورهاي در حال توسعه اختصاص دارد باشدحال توسعه به ويژه ايران مطرح مي

-يشتر مربوط به خدماتي مانند بستها در اينجا اختلافات قيمت بام. بلكه در كشورهاي پيشرفته نيز چنين اختلافاتي وجود دارد

- كه در كشورهاي كمتر توسعه يافته خدمات اندكي در مورد محصول انجام ميبندي و تبديل محصول است و حال آنبندي، درجه

ايش انگيزه توليد، حمايت از با اصلاح ساختار بازاريابي و تعيين يك قيمت منصفانه، علاوه برحمايت از توليدكننده وافز. گيرد
 

 كارشناس گروه اقتصاد كشاورزي دانشگاه كردستان وشگاه كردستان استاديار گروه اقتصاد كشاورزي دان  

Email: siveriad@yahoo.com , hamedar2002@uok.ac.ir 
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پذيري بالايي برخوردارند كه اين امر اضطرار براي رزي به خصوص تره بار از فسادمحصولات كشاو. گيردكننده نيز صورت ميمصرف
ملي  يكي از عوايابداز اين رو زمينه براي زياد شدن حاشيه بازار اين محصولات افزايش مي. دهدفروش اين محصولات را افزايش مي

اين عامل واسطه با . شوددار و دلالان ناميده مياناي است كه ميدكه در اين اختلاف قيمت مسئول شناخته شده عامل واسطه
 اين رهگذر صاحب سودهاي كلاني ها داشته و ازكننده در قيمتكنترل نمودن بازار و ايجاد نوعي انحصار تا حدودي نقش تعيين

  ).1378ي،  شفيعو1388سلطاني، (گردندمي
كنندگان و نيازهاي آنان در صورتي مطلوبيت مصرف. كنندكنندگان حداكثر رفاه را از طريق بازاريابي كسب ميمصرف

كنندگان گردد، اين امكان گردد كه عرضه محصولات با اطمينان و قيمت مناسب و بدون ريسك بالاي قيمتي عايد مصرفتامين مي
هاي براي بيشتر واسطه. كنندگان را به طور مطمئن تأمين نمايندارها كالاهاي مورد نياز مصرفافتد كه بازفقط زماني اتفاق مي

آيد منبع اصلي زندگي آنهاست هر چقدر سيستم بازاريابي توسعه بيشتري پيدا كند درآمدي كه بازاريابي، درآمدي كه بدست مي
كنند تا حاشيه ها در بازار تلاش ميدر واقع واسطه. يابدد افزايش ميكننهايي كه در بازار فعاليت ميها و تعداد وسطهعايد واسطه

داران شهرستان سنندج با آن مواجه بالاتري را براي خدمات بازاريابي بدست آورند و اين دقيقا همان مشكلي است كه گلخانه
شوند اما كمترين ميزان درآمد ايجاد شده يداران متقبل مهاي توليد محصول را گلخانهدر واقع باوجود اينكه تمام هزينه. هستند

تواند به دليل عدم وجود يك سيستم بازاريابي كارا و عدم وجود مديريت و كنترل مناسب گردد، كه اين خود ميعايد آنها مي
  . گرددها در بازار باشد كه باعث بالا رفتن حاشيه بازار ميقيمت

. كنندگان فراهم نمايدهاو مصرفهمه طبقات بازار يعني توليدكنندگان ، واسطهيك سيستم بازاريابي كارا بايد رفاه را براي 
هاي اقتصادي به نحوه هاي عظيمي از فعاليتاين موضوع از نقطه نظر بازاريابي از اهميت بسيار بالايي برخوردار است و بخش

بسته است به اين معني كه هرچه تكنولوژي توليد كاركرد بازار بستگي دارد و اين خود بيشتر به رفتار تكنولوژي توليد مدرن وا
  . تر باشد كارايي بازار نيز بيشتر خواهد بودپيشرفته

با توجه به اين امر كه پس از توليد هر محصول، مهمترين مسئله رساندن اين محصول به بهترين وجه به دست مصرف 
ي خدماتي را شامل باشد و بازاريابي در حقيقت كليهجم ميي يك سيستم بازاريابي كارآ و منسو اين مهم بر عهده. كننده است

شود، به همين دليل اهميت و نقش بازاريابي كننده انجام ميشود كه پس از برداشت محصول تا رسيدن آن به دست مصرفمي
  . نمايدمحصولات، ضرورت بررسي وضعيت موجود و ساختار بازار و بازاريابي آنها را اجتناب ناپذير مي

  
  مطالعات قبلي
در استان خوزستان نشان داد، به ازاي هر )استعمران(، در مطالعه خود تحت عنوان بازاريابي خرماي ساير)1381(رحماني

هاي بازاريابي و سود عوامل بازاريابي  ريال صرف هزينه300 و 7/1876كيلوگرم خرماي ساير صادراتي و مصرف داخلي به ترتيب 
  8/53 و 2/46بندي و صادراتي ازقيمت صادراتي به ترتيب هاي بستهتي سهم توليدكننده و كارگاهبراي خرماي صادرا. شودمي

ناكارايي .  درصد است15 و 85 خرماي مصرف داخلي به ترتيب فروشي،فروش از قيمت خردهو خردهسهم توليد كننده . درصد است
 37/0 و 6/0 قيمتي براي خرماي صادراتي و مصرف داخلي به ترتيب در مسيرهاي بازاررساني خرما بالا بوده، به طوري كه ناكارايي

ي بازاريابي بررسي حاشيه"، در مطالعه خود با عنوان )1384( اشرفي و همكاران.  است53/0 و 66/0و ناكارايي تكنيكي به ترتيب 
. باشد درصد مي59/25 و 7/49رتيب ش به تي بازاريابي انگور و كشم نشان دادند، متوسط ضريب هزينه"انگور و كشمش در ايران

ي بازاريابي كشمش حاكي از تأثير عواملي همچنين بررسي عوامل مؤثر بر حاشيه ي بازاريابي با استفاده از توابع اضافه بها و هزينه
گور، شاخص هاي بازاريابي انهمچون ميزان صادرات، ميزان توليد محصول، قيمت، افزون بر اين، مهمترين عوامل مؤثر بر حاشيه
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مسائل مختلف در بازاررساني برنج در . باشدفروشي ميفروشي و قيمت عمدههاي حمل و نقل، ميزان توليد انگور، قيمت خردههزينه
نمايد، ساختار نظام بازاررساني سنتي وي پيشنهاد مي. ، بررسي شده است)1384(استان كهگيلويه و بويراحمد توسط حسن پور

كه ضمن كاهش ضايعات برنج كليه عمليات هاي سهامي بازرگاني برنج تغيير نمايد، به طوريشركتفعلي از طريق تشكيل 
. ها در بازار برنج جلوگيري شودها و دلالبازاررساني از مرحله توليد تا تبديل و فروش توسط آن انجام گيرد و از نفوذ واسطه

كاران استان خراسان نشان دادند، سي و تحليل كارآيي و بازاريابي زرشكبرر"، در مطالعه خود با عنوان )1385(دهقانيان و همكاران
برداران كاران داراي بالاترين كارآيي و ديگر بهرهي بين زرشككاران از طريق كاهش فاصلهامكان وجود توسعه كارآيي فني زرشك

، ريال و 3000، 1000، 4000ك به ترتيب فروشي يك كيلوگرم زرشك خشفروشي، عمدههاي بازاريابي، خردهحاشيه. وجود دارد
ري، نگن و  ديميت.باشد درصد بوده كه نشانگر ناكافي بودن كارآيي بازاريابي اين محصول مي32كارآيي بازاريابي زرشك معادل 

يمت گذاري هاي بازاريابي، اقدامات تجاري و قكانال: بازار محصولات تازه در آمريكا"ي خود با عنوان، در مطالعه)2003(كافمن
فروشي، تغييرات تكنولوژيكي در توليد و اند،  يكپارچگي خردهي چند فازي است نشان دادهكه تركيب يك پروژه"فروشيخرده

فروشان را فروشان و خردهكنندگان محصول، روابط بازارهاي سنتي بين توليدكنندگان، عمدهبازاريابي و نيز رشد تقاضاي مصرف
كنندگان و خريداران به انجام خدمات كنندگان محصول را از سوي مصرفوع به طور چشمگيري عرضهتغيير داده كه اين موض

، در )2006(رتين و جاگاديشما.  ها با توجه به ميزان و حجم خريد و غيره ملزم گردانيده استبازاريابي و در نظر گرفتن تشويق
: ي فعاليت هاي كشاورزي در اقتصادهاي در حال توسعهي عرضهمسائل بازاريابي كشاورزي و زنجيره"اي تحت عنوان مطالعه

ي عرضه به بررسي دامنه بازاريابي و كارآيي سيستم  با مدل زنجيره")گينه( در پاپوا مطالعه ي موردي توليد محصولات تازه
. ي بازار گينه نو در شرايط فعلي استنتايج، پويايي سيستم بازاريابي را تأييد نموده كه خود به مفهوم توسعه. بازاريابي پرداخته اند

خدمات بازاريابي توسط بخش خصوصي انجام شده و فعالان بازار به صورت رقابتي به نوآوري در توسعه اين خدمات روي آورده و 
  . نيازهاي مشتريان را مد نظر قرار مي دهند

  
  اهداف، فرضيات و سئوالات پژوهش 

اي در شهرستان سنندج به عنوان هدف اصلي و به مواردي از بي محصول خيار گلخانهمسائل بازاريا مطالعه حاضر به بررسي  
هاي محاسبه حاشيه) 3ي حاشيه بازاريابي، كنندهشناسايي متغيرهاي تعيين) 2 ، دارانشناخت مسائل و مشكلات گلخانه) 1قبيل 
فروش،  به عنوان اهداف فرعي فروش و عمدهده، خردهمحاسبه سهم توليد كنن) 4فروشي و حاشيه كل بازار و   فروشي، خردهعمده
فروشي محصول خيار فروشي و عمدههاي خردهحاشيه. 1: در راستاي اهداف مطرح شده، فرضيات و سئوالاتي از قبيل.  پردازدمي

- سهم توليد كننده، خرده. 3. هاي سنندج بالاستاي، گلخانهي كل  بازار محصول خيار گلخانهحاشيه. 2اي چه مقدار است؟ گلخانه

. 5داران شهرستان سنندج كدامند؟  و ي گلخانهمشكلات عمده. 4 از قيمت مصرف كننده چه مقدار است؟ فروشفروش و عمده
  . ي بازاريابي كدامند؟ ارائه گرديدعوامل مؤثر بر حاشيه

 

  مواد و روش ها
 واحد 29ها كه تعداد اين گلخانه. كنند، استصيفي كشت ميهاي شهرستان سنندج كه سبزي و ي حاضر در مورد گلخانهمطالعه

اي در جهت بررسي مسائل بازاريابي محصول خيار گلخانه.  متر مربع مي باشد56542ها باشد، سطح زير كشت اين گلخانهمي
اطلاعات . ام شده استهاي اين شهرستان انجفروشيها و خردهفروشيات بازاريابي در سطح مزرعه، عمدهشهرستان سنندج، مطالع

 در 90 تا خرداد ماه سال 88هاي سري زماني به طور ماهيانه از فروردين ماه سال آوري شده در تحقيق حاضر مربوط به دادهجمع
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اطلاعات مورد نياز از طريق مراجعه به سازمان جهاد كشاورزي ومصاحبه . باشدفروشي ميسه سطح مزرعه، خرده فروشي و عمده
فروشان شهرستان سنندج كه در امرتوليد و فروش فروشان ميدان ميوه و تره بار و خردهدار و جمعي از عمده گلخانه15حضوري با 
  به 88-90هاي زراعي گيري تصادفي ساده، به صورت ماهيانه و براي سالاي فعاليت دارند، با استفاده از روش نمونهخيار گلخانه

ات معمولي براي برآورد تابع حاشيه بازاريابي و  فرمول ارائه شده توسط شفرد جهت از روش حداقل مربع . دست آمده است
  : هاي استفاده به شرح ذيل آورده شده استمدل و فرمول. هاي بازار و سهم عوامل بازار استفاده شدمحاسبه حاشيه

 :باشد مي)1( فرمول در اين تحقيق مدل ما به صورت

 = + + +  )١(  

 هزينه : ضرايب متغيرهاي مستقل،  :   قيمت خرده فروشي،  : و  عرض از مبدا، :   حاشيه بازار، : در اينجا 
   .  است  جزء اخلال:حمل و نقل و     

فروشيحاشيه خرده فروشيقيمت خرده  =  فروشيقيمت عمده -          )2(  
فروشيحاشيه عمده فروشيقيمت عمده =  )3(          قيمت سرمزرعه  –    

 = حاشيه كل بازاريابي فروشي قيمت خرده            قيمت سرمزرعه ‐  )4(  

  = سهم توليدكننده   )5(  

فروشسهم عمده=       )6(  

فروشسهم خرده  =           )7(  

  
  گيريبحث و نتيجه

دهد، ساختار حاكم بر ي حاضر،  مورد بررسي قرار و نتايج بدست آمده نشان ميي مطالعهآوري شدههاي جمعداده
گيرد، با آموختگان بخش كشاورزي صورت مياي، عليرغم اين كه مديريت بيشتر اين واحدها توسط دانشبازاررساني خيار گلخانه

بازار كردن محصول به شيوه. داري نداشته و مشكلات مشابهي با شيوه توليد و بازاررساني سنتي دارندساختار سنتي تفاوت معني
بار شهرستان سنندج عرضه و از آن طريق به دست  قط در ميدان ميوه و ترهداران،  توليدات خود را به فاين صورت است كه  گلخانه

در طول مسير فروش محصول، . كنندگان برسدهاي استان، تا به دست مصرفهاي سطح شهرستان و يا ساير شهرستانفروشيخرده
گذارند فروشان هر قيمتي كه بخواهند روي محصول ميهيچ قانون و نظام خاص و محكمي براي كنترل قيمت وجود ندارد و عمده

. فروشان به فروش برسانندمت به خردهگردد تا با كمترين قيمت از توليدكنندگان خريداري  و با بيشترين قيكه تلاش ميدر حالي
بندي و غيره بندي، درجهكنند و هيچ گونه تغييري در بستهفروشان در ميدان بار فقط نقش واسطه را ايفا ميكه عمدهعلي رغم اين

 بدست آمدهطبق نتايج . كنندكننده را نصيب خود ميدهند اما بيشترين سهم از قيمت پرداختي مصرفبر روي محصول انجام نمي
گردد، اين در حالي فروش ميدرصد از قيمت نهائي عايد عمده82/42  آمده ، )3( كه در جدول )7(تا ) 2(هاي با استفاده از فرمول

. نمايند درصد از قيمت نهائي را دريافت مي4/36اي گلخانه فقط هاي توليد و سازههاي هزينهداران با تحمل كليهاست كه گلخانه
 تومان است  و اين در حالي است كه ميانگين قيمت سر 341/483دهد، حاشيه كل بازار بالغ بر  هاي بازار نشان ميشيهمحاسبه حا
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    .داشتند

 93/325فروشي معادل  تومان و حاشيه عمده411/157فروشي بالغ بر  سهم حاشيه خرده. باشد  تومان مي77/277مزرعه برابر
اي تابع حاشيه بازار برآورد و نتايج بدست آمده ي بازار  محصول خيار گلخانهاشيهجهت شناسايي عوامل موثر بر ح.  تومان است

به طوري كه دو . گذارندداري بر حاشيه بازار ميفروشي و هزينه حمل و نقل تأثير مثبت و معنينشان داد، متغيرهاي قيمت خرده
دهند  درصد تغييرات حاشيه بازار را توضيح مي5/95 است، 955/0الاشاره طبق ضريب تعيين بدست آمده كه برابر متغير فوق

  ).  2جدول (
- از ديگر مشكلات فراراه توليدكنندگان خيار و محصولات جاليزي در استان كردستان كه تاثير بر اقتصاد و بازار اين محصولات مي

 از ساير نقاط به ويژه مناطق  جنوبي  اي پوشاني زماني توليد اين محصولات با واردات بالاي محصول خيار غيرگلخانهگذارد، هم
-اين معضل به گونه. باشد، و اين مسئله مستلزم مديريتي دوجانبه از سوي توليدكنندگان و صاحبان تصميم استاني استكشور مي

 كردن محصول كننده باشد وجود دارد اما با وارداي كه جوابگوي تقاضاي مصرفاي در بازار به اندازهاي است كه هنوز خيار گلخانه
طبق . كند و به همين دليل ثبات قيمتي در بازار وجود ندارداي كاهش چشمگيري پيدا مياز ساير نقاط، قيمت خيار گلخانه

داران موجب تقويت اين مشكل هاي به عمل آمده عدم وجود يك تعاوني منسجم و يا  توليد طبق برنامه از سوي گلخانهبررسي
اي تلاش در جهت ره لازم است با بررسي مشكلات موجود در مسير بازاررساني محصول خيار گلخانهدر حالي كه هموا. شده است

عدم تلاش براي تنظيم بازار از طريق تبديل محصول و يا كنترل . هاي مناسب براي حل مشكلات موجود به عمل آيديافتن راه حل
 ديگر مشكلات ناطق توليد كشت اين محصول از جمله در ديگر مكنندگانميزان عرضه و عدم هماهنگي با بازار و يا ساير توليد

كنندگان نيز يكي ديگر اي با سليقه مصرفصول خيارگلخانهعدم همخواني طعم و مزه مح. عمده در مقابل توليد اين محصول است
ا براي بازاركردن محصول كند تگردد و اين بيش از پيش به توليدكنندگان ديكته مياز مشكلات سوددهي اين فعاليت محسوب مي
هاي تبديل از طرفي ديگر كارخانه. هاي ديگري براي بازارنمودن آن اقدام نمودبايد به سوي تبديل محصول و يافتن روش

محصولات نيز تمايل چنداني براي خريداري محصول به دليل نازك بودن پوست و عدم مقاومت آن در طول فرآيند تبديل نشان 
به همين دليل . (تري در مقايسه با محصولات تبديلي خيار معمولي داشته باشندشود كيفيت پايينز باعث ميدهند و اين نينمي

اي به همچنين عدم وجود فعاليتي در زمينه صادرات محصول خيار گلخانه).  دارن اميدي به كسب درآمد از اين راه را ندارندگلخانه
تواند باز به دليل باشد، كه ميهاي موجود در مسير بازاررساني اين محصول ميهيخارج از كشور يا به شهرهاي ديگر از بي توج

فروشان در ميدان بار قيمت كه عمدهدر واقع تمامي اين مشكلات باعث گرديده است زماني. نبود يك تعاوني كارآمد مربوط گردد
سازي  به علاوه شرايط جديدي كه براثر سياست خصوصيشوند آن را بپذيرندداران مجبور ميدهند، گلخانهپائيني را پيشنهاد مي

- اند، گلخانهچند برابري نسبت به قبل گرديده) آب، برق، گاز(هاي جاريداران ملزم به پرداخت هزينهبه وجود آمده است و گلخانه

اي كه انجام  طي مطالعهكهداران را دچار عدم اطمينان و عدم انگيزه نسبت به ادامه فعاليت در اين بخش كرده است به طوري
داران از فعاليت و موقعيت خود ناراضي بوده و تصميم به رها كردن آن را گرديداكثر گلخانه

  
          )  ارقام به تومان    (1390 تا 1388هاي اي براي سالميانگين قيمت ماهيانه خيار گلخانه) 1(جدول

  شرح  هاي سالماه

1  2  3  4  5  6  7  8  9  10  11  12  

  ميانگين

  88سال 
  300 250 250 150 150 150 250 300 350 350 400 400 275  قيمت سر مزرعه

  450 400 350 300 300 250 500 650 650 750 800 800 666/516  قيمت عمده فروشي
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 )1(جدولادامه 

  600 600 450 450 400 400 700 850 900 900 950 950 166/679  قيمت خرده فروشي

 300 350 150 300 250 250 450 550 550 550 550 550 400  يه بازارحاش
 1389سال 

  350 300 250 150 150 100 200 250 350 400 450 400 166/279  قيمت سر مزرعه
  800 700 600 450 350 300 450 500 850 900 950 950 650  قيمت عمده فروشي
  قيمت خرده فرو  1000 950 850 550 400 400 550 550 1000 1200 1200 1100 5/812شي

650 650 600 400 250 300 350 300 650 800 750 700 33/533  

 
  حاشيه بازار

  1390سال
333/283 ‐ ‐ ‐ ‐ ‐ ‐ ‐ ‐ ‐  400 250 200  قيمت سر مزرعه  

666/766 ‐ ‐ ‐ ‐ ‐ ‐ ‐ ‐ ‐ 1000 750 550  قيمت عمده فروشي  

333/883 ‐ ‐ ‐ ‐ ‐ ‐ ‐ ‐ ‐ 1200 850 600شي     قيمت خرده فرو
800 600 400 ‐ ‐ ‐ ‐ ‐ ‐ ‐ ‐ ‐ 600    حاشيه بازار

  هاي تحقيقداده: منبع
  

  OLSطريق  تخمين مدل از ) 2( جدول
 احتمال t                       ضرايب      انحراف معيار   آماره

          
     

  
0657/227-  10702/82  765485/2-  0108/0  

 
625514/0  032290/0  37192/19  0000/0  

  034272/4  568901/1  571400/2  0168/0  

          
     

955440/0 ضريب تعيين 7778/477بسته   ميانگين واريانس متغير وا 
1474/184 متغير وابستهانحراف معيار   951727/0  ضريب تعيين تعديل شده 

6292/136-  45919/40   رگرسيونانحراف معيار   داكثر درست نمائيح 

71/39286 مجموع مربعات جمله اخلال 754989/1       آزمون دوربين واتسون       

          

  هاي تحقيقيافته: منبع
X2 034/4  + X1  625 /0  +   06/227 -    Y  = 
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 ز قيمت نهايي مصرف كنندههاي بازار و سهم عوامل توليد اميانگين حاشيه) 3(جدول

  )درصد(سهم از قيمت نهايي   )تومان(حاشيه بازار    شرح 
  4/36  -  توليد كننده

  82/42  93/325  فروشعمده
  68/20  411/157  فروشخرده

  341/483  حاشيه كلي بازار
 هاي تحقيقيافته: منبع

         
  هاي پيشنهادي سياست

  : گرددن پيشنهاد ارائه ميطبق نتايج بدست آمده موارد ذيل به عنوا
ي توليدات واحدهاي تحت بررسي با واردات محصول مشابه از ساير مناطق و مزارع منطق، با توجه به تداخل و همزماني عرضه.  1

ن ي مديريت و مقابلاه با ايها، شيوههاي آموزش اقتصادي، مديريتي و بازاريابي براي صاحبان گلخانهلازم است با برگزاري دوره
  . مشكل آموزش داده شود

اي از هماهنگي باشد و عليرغم اين مسئله نشانهاي در سطح استان كردستان محدود مينظر به اين كه تعداد واحدهاي گلخانه.  2
ر  و يا تشكلي تلاش لازم جهت مديريني كارآمد را به كاشود، لذا لازم است با تشكيل تعاونيها بين آنان مشاهده نميدر فعاليت

  . بندند
  . تعريف مجدد مسيري مناسب براي  بازاريابي و بازاررساني با توجه به شرايط حاكم بر اقتصادكشاورزي منطقه مورد مطالعه. 3
اي در خصوص گردد، مطالعهها، پيشنهاد ميهاي توليد به دليل اجرايي شدن قانون هدفمندكردن يارانهبا توجه به افزايش هزينه.  4

ي واحدها فراهم ي صدور مجوز موجبات تعطيلي كليهرويهها در سطح استان انجام و با افزايش بيي گلخانه بهينهتعيين تعداد
  .   نگردد
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Abstract  
 
The current study atempted to investigate the marketing chanell of housegreen cucamber in Sanandaj city and for 

that 15 housegreen and enough number of the whoulesalers and retailers  which are related to the study selected. 

The simple random sampling used to select samples and questionare and interview. Data collected for the 

agricultural year 2010-11. Data analyzed by  Eviews5 software. The results showed that, the mean of wholesaler, 

retailer and marketing margins are Rls.3280, 1584 and 4864 respectively. The marketing factors's share of  final 

price by consumer to the producer, wholesaler and retailer are 36.1, 43.04 and 20.78 per cent respectively. And 

again the results shows that there are positively significant relationship between marketing margins with retailer 

price and transportaion cost. 
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