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Economic development in developing countries is heavily reliant on the growth of the 

agricultural sector, as a significant portion of the population in these countries depends 

on agriculture. Rural households are recognized as small-scale farmers, and 

agricultural production systems are often less market-oriented. Encouraging and 

supporting smallholder farmers for market-oriented production is essential for the 

development of agricultural value chains and ensuring adequate food supply.  

Therefore, the primary objective of this study is to examine the influential components 

affecting the selection of marketing channels for citrus fruits in Gilan Province. To this 

end, a Multivariate Probit (MVP) method has been employed. Additionally, data 

regarding the selection of various marketing channels by farmers were collected 

through questionnaires using a convenience sampling method in Gilan Province for 

the year  (2023). The findings related to the marginal effects of variables in the 

multivariate probit model reveal that the most significant components in the selection 

of marketing channels include age, experience, quantity of produce, area under 

cultivation, selling price, transportation costs, awareness of market prices, distance to 

market, access to transportation, buyer recognition, poor road and storage conditions, 

access to credit, time spent acquiring market price information, and time spent 

stabilizing prices and locations It is recommended that the government and relevant 

institutions take actions to enhance access to market information, improve 

transportation infrastructure, facilitate access to credit, and support the formation of 

cooperatives in order to increase the bargaining power of citrus growers. 
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Extended Abstract  

Introduction 

Economic development in developing countries is heavily reliant on the growth of the agricultural sector, 

as this sector significantly contributes to the livelihoods of a considerable portion of the population. Agriculture 

accounts for a major share of the economy and labor employment, and its stability in rural areas can help reduce 

social inequality. Small-scale farmers face challenges such as limited access to markets and information, which 

impact their participation in the market. The commercialization of agricultural activities and the improvement 

of production and marketing practices are essential for increasing income. However, participation of farmers 

in the market is low due to high transaction costs and information asymmetry. The choice of marketing channels 

for smallholder farmers is a crucial and complex decision influenced by economic, social, and infrastructural 

factors. Guilan Province, with its significant production of citrus fruits, olives, and kiwis, holds special 

importance in the country's agriculture, with buyers including wholesalers and middlemen. This article 

analyzes the factors influencing the choice of marketing channels for citrus fruits in Guilan. Therefore, the 

main objective of this paper is to elucidate the components influencing the selection of marketing channels for 

citrus fruits in Guilan Province. 

 

Material and Methods 

In this study, the selection of various marketing channels for selling citrus fruits by farmers in Guilan 

Province, as well as the simultaneous correlation of these channels, was examined using a Multivariate Probit 

Model. Such correlations are typically absent and are often overlooked in univariable models. Therefore, 

utilizing this model can retain the data related to farmers' choices across different marketing channels. The 

dependent variable is the selection of five different marketing channels. Choosing one or more channels yields 

a value of 1, while not choosing any yields 0. The independent variables include demographic variables and 

market-related variables such as awareness and access to market price information, bargaining power, buyer 

recognition, selling price in each marketing channel, time spent obtaining market price information, time spent 

stabilizing prices and transaction locations, transportation costs, access to credit, and more. Data were collected 

through questionnaires and convenience sampling in 2022, with citrus farmers in Guilan Province constituting 

the sample of this study. The attribute in question was the selection of the number of marketing channels. In 

total, 100 questionnaires were completed, forming the sample of this study, and the Cochran formula was used 

to determine the sample size. 

 

Results and Discussion 

Based on the results of the multivariate regression model and the use of the Likelihood Ratio Test, the null 

hypothesis is rejected. Therefore, the model is confirmed. Furthermore, the null hypothesis stating that the 

coefficients of the non-diagonal elements of the error covariance matrix in the marketing channels are zero is 

also rejected. Thus, the use of the Multivariate Probit Model is justified given the correlation between the 

simultaneous selections of marketing channels by citrus farmers. In other words, the selection of one marketing 

channel by a citrus farmer influences the selections of other marketing channels. All correlation coefficients in 

this study are positive, indicating that the various channels complement each other and are not in competition. 

Consequently, the farmer considers all five channels simultaneously when selling citrus products. 

 

Conclusion and Suggestions 

The multivariate probit model (MVP) illustrates the interdependencies among the selection of marketing 

channels and identifies the impact of various factors such as education, product quantity, and access to 

transportation on channel selection. It is recommended that the government enhance market information 

accessibility by establishing information platforms, conducting training programs, and improving 

transportation infrastructure. Additionally, facilitating access to credit and promoting local product 

consumption can contribute to increasing farmers' income and improving their quality of life. These measures 

will lead to enhanced market efficiency and the overall economic status of farmers. 
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  ها:واژهکليد
پروبيت چند متغيره، كانال 

بازاررسانی، گيلان، مركبات، 
 .هاي موثرمولفه

بخش قابل  رايوابسته است، ز يه رشد بخش كشاورزدر حال توسعه به شدت ب يدر كشورها ياقتصاد توسعه
به عنوان كشاورزان  يیروستا يهستند. خانوارها یمتک يكشورها به كشاورز نيا تياز جمع یتوجه

 تيو حما قيمعمولاً كمتر بازار محور هستند. تشو يكشاورز ديتول يهاستميو س شوندیشناخته م اسيمقكوچک
و  ابنديتوسعه  يارزش كشاورز يهارهياست تا زنج يبازار محور ضرور داتيتول يمالک برااز كشاورزان خرده

 يهامؤثر بر انتخاب كانال يهامؤلفه یبررسبنابراين هدف اصلی اين مطالعه . رديصورت گ یكاف يغذا نيتأم
شده ( استفاده MVPاست. براي اين منظور، از روش پروبيت چندمتغيره ) لانيمركبات در استان گ یبازاررسان

هاي مختلف بازاررسانی مركبات توسط باغداران از طريق است همچنين اطلاعات مربوط به انتخاب كانال
نتايج  آوري شد.جمع 1402گيري در دسترس در استان گيلان، براي سال تکميل پرسشنامه  با روش نمونه

 يهادر انتخاب كانال هامولفه ترينمهمدهد كه مربوط به اثر نهايی متغيرها در مدل پروبيت چندمتغيره نشان می
 یحمل و نقل، آگاه يهانهيمت فروش، هزيق ركشت،يشامل سن، تجربه، مقدار محصول، سطح ز یبازاررسان

وضعيت نامناسب جاده و انبار، دسترسی  داريو شناخت خر هينقل ليبه وسا یبازار، فاصله تا بازار، دسترس متياز ق
ه براي كسب اطلاعات قيمت بازار و مدت زمان صرف شده براي تثبيت به اعتبارات، مدت زمان صرف شد

شود كه دولت و نهادهاي مرتبط اقداماتی را براي افزايش دسترسی از اين رو پيشنهاد می هستند.قيمت و مکان 
ا ههاي حمل و نقل تسهيل دسترسی به اعتبارات و حمايت از تشکيل تعاونیبه اطلاعات بازار و بهبود زيرساخت

 .زنی باغداران انجام دهندبه منظور افزايش قدرت چانه

بازاررسانی مركبات در  يهاها بر انتخاب كانالآن ريتأث ليهاي موثر و تحلتبيين مولفه(. 1405) ديسع ،یزدانيو  دصفدريس ،ینيحامد؛ حس ،یعيفرزانه؛ رف ارجان،يد یحسن: استناد

        :2025.390248.669358ijaedr./10.22059https://doi.org/ DOI .17-40(، 1) 57-2 ،رانيا يسعه كشاورزاقتصاد و تو قاتيتحقمجلة . لانياستان گ
 

 نويسندگان. ©                      مؤسسه انتشارات دانشگاه تهران.                                                                ناشر:

2025.390248.669358ijaedr./10.22059tps://doi.org/ht DOI:                                                     
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 مقدمه
 یبخش قابل توجه زيراوابسته است،  يدر حال توسعه به شدت به رشد بخش كشاورز يدر اكثر كشورها ياقتصاد توسعه

 ,Stam & et al) هستند یکمت يخود به كشاورز شتيمع نيتأم يبرا ميرمستقيغ اي ميكشورها به طور مستق نيا تياز جمع

كار دهد و سهم به مراتب بيشتري از اشتغال نيروياين بخش سهم قابل توجهی از اقتصاد كشور را به خود اختصاص می .(2006
مستقر است، ثبات و استمرار  یمناطق روستاي از آنجا كه اين بخش عمدتا ً در (.Zoghipour & et al, 2022) كشددوش می بهرا 

 ,Ansari & et al) شمار آورد در جامعه به ينابرابر كاهش و یكننده به ثبات اجتماع از عوامل عمده كمک توانیم رارشد آن 

(. در FAO, 2021مقياس هستند )در بسياري از كشورهاي در حال توسعه، خانوارهاي روستايی عمدتا كشاورزان كوچک .(2021
و توانايی اين توليدكنندگان براي عرضه محصول به  كمتر بازارمحور است ي معمولاكشاورز ديتول هايچنين شرايطی، نظام

كشاورزان  ژهيبه و ،يكشاورز دكنندگانياز تول تيو حما قيتشو (.Olwande & et al, 2014)  شدت محدود استبازار به
و  يوكار كشاورززش كسبار يهارهيتوسعه زنج يدر حال توسعه برا يبازار محور در كشورها داتيمالک، به سمت تولخرده

 تيظرف شيبه منظور افزا یابيو بازار ديتول يهاوهيامر مستلزم بهبود ش ني. اديآیبه شمار م يضرور يامر ،یكاف يغذا نيتأم
 ،به بازار فروش اين قشر از كشاورزان یدسترس (. Dinku & et al, 2021؛Otieno & et al, 2009) كشاورز است يدرآمد خانوارها

شود. اين دسترسی تاثيري قابل توجه بر روند توسعه روستايی در كشورهاي در حال ليدي مشاركت بازار آنان محسوب میبعُد ك
بهبود درآمد آنها منجر شود.  و یرفاه يدستاوردها شيبه كاهش فقر، افزا تواندیمشاركت كشاورزان در بازارها متوسعه دارد. 

كارهاي موثر براي افزايش توليد و فروش محصولات در بازارهاست رزي يکی از راههاي كشاوسازي فعاليتاز اين رو، تجاري
(Jagwe & et al, 2010 .)ميزان كه  دهدیاكثر مطالعات نشان م جينتا ،مشاركت در بازار  یذات يايمزا رغمعلیحال،  نيا با

 است محدودبه شدت  ينهاد يهاتيو محدود مبادله، عدم تقارن اطلاعات يبالا يهانهيهز ليبه دلمشاركت آنان در بازار 
(Dinku & et al, 2021 .)يهاواسطه قيمناسب، كشاورزان را وادار به فروش محصولات خود از طر يبه بازارها یدسترس معد 

 ،يارفقدان اطلاعات و دانش باز ليموارد، كشاورزان به دل یدر برخ(. 2013GOI, 1؛  ,2012Chen Gappa & et al) كندیبازار م
 ,Romero and Volney) كنندیدهند، به بازار عرضه میرا ارائه م يكمتر متيكه ق يیهاكانال قيمحصولات خود را از طر

 ديآیمالک به شمار مكشاورزان خرده يبرا یاساس ميتصم کيارائه محصولات،  يبرا یكانال بازاررسان انتخاببنابراين  (.2018
 Wanasinghe) شودیها در نظر گرفته مآن يروشيپ ماتيتصم نيزتريبرانگو چالش نيتردهيچياز پ یکيو اغلب به عنوان 

and Sachitra, 2022 .)و  يكشاورزان، عوامل نهاد یو اجتماع ياقتصاد يهایژگيو هاز جمل یعوامل مختلف ند،يفرآ نيدر ا
 بازار دارند. يهایژگياز و یقيبه درک دق ازيكانال، ن . كشاورزان قبل از انتخابكنندايفا مینقش  یابيمناسب بازار يهارساختيز

 يهابالاتر و فروش در كانال متيكنندگان با قبه مصرف ميفروش مستق نيبا چالش انتخاب ب دكنندگانيتول ،یكانال بازاررسان در
 (.Simanon & et al, 2015؛ Leroux, 2010) محصول مواجه هستند يو حجم بالا نيينسبتاً پا يهامتيبا ق ميرمستقيغ

 نيا رايبرخوردار است، ز يیبالا تياز اهم لانيتوسط باغداران استان گ یبازاررسان يهاعوامل مؤثر بر انتخاب كانال مطالعه
 يتوسعه اقتصاد ديشد ی. با توجه به وابستگگذاردیم ريتأث يیروستا يخانوارها يو رفاه اقتصاد شتيبر مع ميطور مستقبخش به

به بهبود  تواندیم یبازاررسان يهاموجود در انتخاب كانال يهاها و فرصت، درک چالشيرشد بخش كشاورز در كشورها به
معمولًا  ،یرساختيو ز ينهاد يهاتيمحدود ليبه دل لان،يدر گ خرد اغدارانبجامعه كمک كند.  نيا یو اجتماع ياقتصاد طيشرا

، نوسانات قيمت، عدم دسترسی به بازارهاي مناسب و دم تقارن اطلاعاتو ع بازاررسانی يبالا يهانهيهز رينظ يیهابا چالش
مناطق  نيفقر در ا شيبه كاهش درآمد و افزا تواندیامر م ني. اشودیها در بازار ممواجه هستند كه مانع از مشاركت مؤثر آن ...

به كشاورزان  ،یبازاررسان يهاانتخاب كانال مؤثر بر يو نهاد یاجتماع ،يعوامل اقتصاد ليو تحل يیشناسا ن،ي. بنابراشودمنجر 
 يسازيتجار ن،يبر ا علاوه .ندينما يبرداربهره یخوببازار به يهااتخاذ كنند و از فرصت يبهتر ماتيتا تصم كندیكمک م

                                                                                                                                                                 
1 . Government of India 

https://en.wikipedia.org/wiki/Government_of_India
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 ژهيوجر شود. بهو بهبود درآمد باغداران من شتريب ديبه تول تواندیمناسب م يبه بازارها یدسترس شيو افزا يكشاورز يهاتيفعال
ارزش و ارتقاء  يهارهيبه توسعه زنج تواندیمطالعه م نيمركبات است، ا ديدر تول يیبالا ليپتانس يكه دارا لانيدر استان گ
و بهبود  يو اقتصاد یاجتماع يهايبه كاهش نابرابر تواندیعوامل م نيتوجه به ا ت،يكشاورزان كمک كند. در نها یسطح زندگ

 منجر شود. لانيگ يیر مناطق روستاد یثبات اجتماع
Mbando & et al  (2016 )درباره  یمانند اطلاعات ناكاف يیهاتيمالک با محدوداز كشاورزان خرده ینشان دادند كه برخ

 یو عدم دسترس نييپا یزنقدرت چانه داران،يو ارتباط با خر يبه بازار، عدم همکار نزديک يهاجاده نييپا تيفيبازار، ك متيق
از تعداد  ديهر محصول متفاوت است و هر محصول با يبرا يمحصولات كشاورز عيتوز ستميس ه اعتبارات مواجه هستند.ب

كشور  کي يو تجار عيهرچه نظام توز ،یبرسد. به طور كل يیكننده نهاعبور كند تا به دست مصرف عيتوز يمجار یمختلف
 زهيمکان يهاستميس يدارا يكشورها از ياريدر بس(. Christopher, 2016)خواهد بود  شتريها بباشد، تعداد واسطه تریسنت

 یفاسدشدن يدر مورد كالاها ژهيدارند و به و دينسبت به تول يشتريب تياهم یبه طور كل عيتوز يهاو كانال یابيبازار ،يكشاورز
 يادر مطالعه Mojaveryan & et al (2014)(. Yurd & et al, 2013) شودیم ديتأك عيتوز ستميو مرتبط با سلامت جامعه، بر س

 ياانهيآش تيمدل لاج جيمركبات مازندران پرداختند. نتا دكنندگانيتول انيعوامل مؤثر بر انتخاب كانال فروش در م یبه بررس
محصول و  نوع ،یابيبازار يهانهيشهر، تجربه باغدار، زمان فروش، هز نيترکيمانند فاصله باغ از نزد يیرهاينشان داد كه متغ

 عيكانال توز انتخابدر  يشتريب تيزمان فروش و نوع محصول اهم يرهايمتغ ان،يم نيهستند. از ا رگذاريفروش غالب تأث وهيش
عوامل مؤثر بر انتخاب كانال بازار  ،یوپيدر ات یفرنگگوجه دكنندگانيدرباره تول يادر مطالعهKassaw &  et al (2019 ،)  دارند.

فاصله به  ،یليتحص تيسرپرست خانوار، مانند وضع يهایژگينشان داد كه و رهيچند متغ تيمدل پروب جيتاكردند. ن یرا بررس
و  یفروشخرده ،یفروشعمده يبر انتخاب بازارها یجهقابل تو ريونقل، تأثبه اعتبار و امکانات حمل یبازار، دسترس

 Degaga نقش دارند. يريگميدر تصم زيو اندازه خانوار ن یفرنگبه گوجه افتهياختصاص نيزم ن،يكنندگان دارند. همچنمصرف

& et al (2020) عوامل مؤثر بر انتخاب بازار فروش قهوه پرداختند.  یبه بررس رهيچند متغ تيبا استفاده از روش پروب يادر مطالعه
 لات،يرست خانوار، سطح تحصسرپ تينشان داد كه جنس جيشد. نتا يآورقهوه جمع دكنندگانيپرسشنامه تول 154ها از داده
ها بر فروش به واسطه یمنف ريفروشان و تأثمثبت بر فروش به عمده ريبه اطلاعات تأث یونقل و دسترسحمل لهيوس تيمالک

انبه در  وهيم دكنندگانيعوامل مؤثر بر انتخاب بازار فروش تول ليوتحلهيبه تجز يادر مطالعه Derebe Ermias (2021) دارند.
 ريانبه تأث ديبازار و مقدار تول نيترکينشان داد كه فاصله به نزد جيپرداخت. نتا رهيچند متغ تيبا استفاده از مدل پروب یوپيات

انبه بر انتخاب  ديمقدار تول ن،يدارد. همچن یمنف ريبازار تأث یفعل متيكه ق یدر حال ،دارند یمثبت بر انتخاب بازار فروش محل
كننده و اطلاعات بازار بر فروش به مصرف یونقل شخصحمل ليبه وسا یبازار، دسترس متيو قمثبت اثر  یفروشبازار عمده

 دارد. یمنف ريتأث یفروشد بر انتخاب بازار خردهيبه درآمد خارج از مزرعه و مقدار تول یكه دسترس یمثبت دارند، در حال ريتأث
Yun-Cih Chang & et al (2021) هاي مدرن توزيع غذا اي، به بررسی انتخاب كانالترل دو مرحلهبا استفاده از رويکرد تابع كن

مدرن تفاوت  كنندگانعيبه توز شنشان داد كه فرو جينتا و آثار رفاهی آن بر سوددهی خانوارهاي كشاورزي در تايوان پرداختند.
درآمد  ينابرابر شيرن موجب افزامد عيتوز يهاانتخاب كانال ن،ي. همچنكندینم جاديا یسنت يهانسبت به فروشگاه يداریمعن

 درا بهبو يیجامعه روستا یرفاه كل تواندیها مكانال نيمالک در ادار شده و گنجاندن كشاورزان خردهمزرعه يخانوارها انيم
عوامل مؤثر بر انتخاب بازار فروش  یبه بررس رهيچند متغ تيمدل پروباستفاده از با  Mbega Mwembe & et al (2021) بخشد.

مثبت دارد.  ريتأث تيو جنس یمنف ريبه اعتبار و سن تأث یدسترس مت،ينشان داد كه سطح آموزش، ق جيانبه پرداختند. نتا
دوم دارند. در بازار  يهابر انتخاب واسطه یمنف رينه حمل و نقل تأثيو هز متيمثبت و ق ريمذاكره و حجم فروش تأث يهانهيهز

در بازار شهرستان، فاصله تا بازار، سطح  ن،يدارد. همچن یمنف ريحمل و نقل تأث نهيهز مثبت و ريتأث متيق ،یفروش محلخرده
 Lennox Ongwech & et al (2022). دارند یمنف ريمذاكره تأث نهيو هز يارمزرعهيمثبت و درآمد غ ريو سن تأث متيآموزش، ق
كشاورزان  انيدر م ريش یابيبازار يهاؤثر بر انتخاب كانالعوامل م یبه بررس ي،اچندجمله تيلاج استفاده از مدلبا  يادر مطالعه
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 ممستقي فروش و( درصد 61/32) milk bars ،(درصد 09/46) ريش ي: فرآوریابيپرداختند. سه كانال بازار ايدر كن یمالک لبنخرده
 يداریسه كانال تفاوت معندر  ريش ديدرآمد مزرعه و تول ل،يتحص يهانشان داد كه سال جنتاي شد.  يیشناسادرصد(  03/21)

ونقل حمل تيدر انجمن، نحوه پرداخت و مالک تيعضو افته،يتوسعه یتأهل، دسترس تيعوامل مانند وضع ن،يدارند. همچن
به  يادر مطالعه، Sori & et al (2022)نداشتند.  دسترسی بازار اطلاعات به( درصد 48/53كشاورزان ) تي. اكثردندبو رگذاريتأث

نشان  رهيچندمتغ تيمدل پروب جيپرداختند. نتا یوپيدر ات ینيزمبادام دكنندگانيانتخاب كانال بازار تول كنندهنييل تععوام یبررس
 لاتيداران و تسهياعتماد به خر ،یدر تعاون تيبه اطلاعات، عضو یفاصله تا بازار، دسترس لات،يمانند سطح تحص یداد كه عوامل

كه  كندیم ديمطالعه تأك ن،يدارند. همچن یو مصرف یفروشعمده ،یفروشخرده يهاانالبر انتخاب ك ياديز ريونقل تأثحمل
 استفاده كنند. ديتول شيافزا يبرا افتهيبهبود ياز بذرها ديارتباط بازار را بهبود بخشند و كشاورزان با ديبا ربطيذ ينهادها

Wachira & et al (2023) كردند. از  يآورپرسشنامه جمع 384پرداختند و  ايرنج در كنب یابيبازار يهاكانال ليو تحل هيبه تجز
نشان داد كه عوامل مانند سطح  جيها استفاده شد. نتاانتخاب كانال یابيارز يبرا ياچند جمله تيو مدل لاج یفيآمار توص

 یابيبازار يهار انتخاب كانالب یطور قابل توجهفاصله تا بازار و سن سرپرست خانوار به ،یابيبازار يهاآموزش، مشاركت در گروه
مؤثر بر انتخاب  يهامؤلفه یطور خاص به بررسمطالعه به کيكه تنها  دهدینشان م یمطالعات داخل یبررس  ر دارند.يتأث

 گاهيجا ران،يدر ا نهيزم نيشده در اانجام قاتيتحق انيمطالعه حاضر در م ن،يمحصولات پرداخته است. بنابرا یابيبازار يهاكانال
مركبات در استان  یابيبازار يهاها بر انتخاب كانالآن ريتأث ليمؤثر و تحل ياهمؤلفه نييتب ق،يتحق نيدارد. هدف ا ياژهيو
كنندگان در انتخاب هاي اثرگذار بر رفتار مصرفدر مطالعه خود به تحليل مولفه Alirahimi & et al (2023) است. لانيگ

پرسشنامه به  210ايی در ايران )مطالعه موردي: شهر تهران( پرداختند. براي اين منظور فروشی محصولات غذهاي خردهقالب
 يهااز قالب دياحتمال خر سکير يسازشاخص حداقلاستفاده شد كه نتايج نشان داد  MVPگيري تصادفی و مدل روش نمونه

فروشان كوچک و دست يهاها، مغازهدكهاز  دياحتمال خر دي. در مقابل، شاخص خدمات و سهولت خردهدیرا كاهش م یسنت
 شيفروشان را افزارا كاهش و از دست مركز خريداز  دياحتمال خر یمتيق تيشاخص حساس ن،ي. همچندهدیم شيرا افزا

 .شودیمشاهده نم رانيدر ا يیو مدرن مواد غذا یسنت یفروشمختلف خرده يهاقالب نيرقابت ب ت،ي. در نهادهدیم
و فندق  يويك تون،يمانند مركبات، ز یباغ داتيدر تول یسهم قابل توجه جات،یفيغلات و ص ديوه بر تولعلا لانياستان گ
 لانيكشور متعلق به گ یباغبان داتيدرصد تول 25استان است و  نيا ياقتصاد يهاتيفعال نيتراز مهم یکي يدارد. كشاورز

خران، پرتقال شامل سلف دارانيات رتبه پنجم كشور را دارد. خرمركب ديدر تول ورتبه سوم  تونيز دياستان در تول نياست. ا
از محصولات  یكه باغداران بخش یدر حال كنند،یكنندگان منتقل مهستند كه محصولات را به مصرف هاهيدلالان و اتحاد
در نمودار  (.Ministry of Agricultural Jihad, 2024) كنندیصادر م یخارج يرا به بازارها يو مقدار یمحل يخود را به بازارها

است. با توجه به اين  شدهدادهنمايش  1387-1401هاي مركبات استان گيلان و كل كشور طی سال كشت ريز( سطح 1)
هزار هکتار بوده است. همچنين  54/265با ميزان  1401مركبات در كل كشور مربوط به سال  كشت ريزنمودار بيشترين سطح 

هزار هکتار بوده است. ميزان توليد مركبات  14 /88به ميزان  1401 مربوط به سال كشت ريزن سطح در استان گيلان بالاتري
است. با توجه به اين نمودار بيشترين  شدهداده( نمايش 2نمودار ) در 1387-1401هاي استان گيلان و كل كشور طی سال

ميليون تن بوده است. همچنين در استان گيلان بالاترين  97/5با مقدار عددي  1401ميزان توليد در كل كشور مربوط به سال 
 هزار تن بوده است. 88/225به ميزان  1401مقدار توليد مربوط به سال 
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Figure 1. Citrus Cultivation Area in Iran and Gilan Province during 2008–2022 
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Figure 2. Citrus Production in Iran and Gilan Province during 2008–2022  :منبع(Ministry of Agricultural Jihad, 2024) 

  شناسي پژوهشروش
 لانيمركبات در استان گ رسانیبازار يهاانتخاب كانال يهامؤلفه نييتب قيتحق نيطور كه در مقدمه اشاره شد، هدف اهمان

گيري كشاورزان براي انتخاب كانال بازار تشريح و سپس روش تحقيق، جامعه در ادامه، ابتدا چارچوب نظري تصميماست. 
 شود.ها توضيح داده میي دادهآورآماري و روش جمع

)با حضور واسطه(  ميرمستقي)بدون واسطه( و غ ميفروش مستق نيانتخاب كانال فروش، كه عموماً ب يكشاورز برا ميتصم
 Key & et) رديگیبازار قرار م يهامتيو مبادله، و ق ديتول يهانهيهز د،يمانند حجم تول یعوامل ريدر نوسان است، تحت تأث

2015Ely & et al,  ;2000al,.) فروش از  اي ميمستق يهامحصولات خود دارند: فروش در كانال یبازاررسان يبرا نهيدو گز كشاورزان
باشد،  شتريكننده باز مزرعه تا مصرف یبازاررسان ريها در مسها. هرچه تعداد واسطهبا حضور واسطه ميرمستقيغ يهاكانال قيطر
 يكارا يهاانتخاب كانال ن،يبنابرا(. Saidah & et al ,2019) ابديیم شيافزا زين یابيبازار هيحاش جهيو در نت افتهي شيافزا هانهيهز

 شيمنجر به افزا تواندیامر م نيدارد. ا یابيبازار هيو حاش هانهيدر كاهش هز يینقش بسزا يمحصولات كشاورز یبازاررسان
(. در نتيجه et al Manda & ,2021) فروش محصولات شود شيو افزا ديتول شيمختلف، افزا يهامشاركت كشاورزان در كانال
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ها، افزايش افزايش درآمد و رفاه توليدكنندگان، كاهش هزينه ازجملههاي مختلفی پيامد بازاررسانیهاي كاراي انتخاب كانال
 (.Mbando & et al, 2017داشت ) سهم توليدكننده از قيمت نهايی و بهبود توزيع منافع براي توليدكنندگان را به همراه خواهد

الف(  كه شامل: شودیم ميتقس یتا فروش محصول به سه مرحله اصل دياز تول يكشاورز دكنندهيتول کي يريگميتصم نديفرآ
 نييتع. ب( شود نهيبه ديتول بيتا ترك دهدیم صيتخص يامنابع را به گونه دكنندهيدر فصل كاشت، تول كه ديتول زانيم نييتع
چه مقدار از محصول را بفروشد و چه مقدار را  رديبگ ميتصم ديبا دكنندهيپس از برداشت، تولی كه فروش و خودمصرف زانيم

 ياستراتژ دياز مصرف است، با شتريب دشانيكه تول یدكنندگانيتول، فروش مازاد ياستراتژج(  مصرف خانوار نگه دارد. يبرا
 همه(. Hosseini and Khaledi, 2008) بفروشند يدر چه بازار رنديبگ ميفروش محصولات مازاد خود را مشخص كنند و تصم

 ,Katlerفروش محصولات مازاد خود استفاده كنند ) يبرا یبازاررسان يهااز كانال ديو چه بازارمحور، با دمحوريكشاورزان، چه تول

مهم است و ممکن است  ارياورزان بسكش يمرتبط است، برا يهااز شركت يارهيكه زنج ،یانتخاب كانال بازاررسان (.2003
است كه  گريکديمرتبط با  يهااز شركت يارهيكانال بازاررسانی زنج همزمان انتخاب كند. طوركانال را به نيچند دكنندهيتول

باشد یم یكشاورزان اساس يانتخاب كانال بازاررسانی برا كنند.یكننده شركت مكننده به مصرفديانتقال كالا از تول نديدر فرآ
ممکن است توليدكننده همزمان چندين كانال را براي توزيع و فروش  فرد نباشد. درواقعانتخاب ممکن است منحصربهو اين 

 محصول خود انتخاب كند. 
ها مستقل از هم انتخاب یعنيكانال بازار را انتخاب كنند ) نيطور همزمان چندكشاورزان ممکن است به نکهيبا توجه به ا

 ( استفاده شده است.Multivariate Probit) رهيچندمتغ تيها از مدل پروبانتخاب نيمؤثر بر ا يهامؤلفه یابيارز يبرا (،ستندين
و  رهيچند متغ تيجلا /تيمانند پروب یاقتصادسنج يهامعمولاً از مدل ،ياوابسته با انتخاب طبقه يرهايمتغ ليتحلوهيدر تجز

 وChiv & et al (2020 ،)Pham  & et al (2019 )شده توسط انجام مطالعات. شودیم استفاده ياچندجمله تيجلا /تيپروب
Mbando & et al (2016) يانتخاب كانال بازار خانوارها كنندهنييتع يهامؤلفه ليتحل يبرا ياچندجمله تيجاز مدل لا 
وابسته باشد و خانوارها ممکن است  گريکديست به چند كانال بازار ممکن ا اي کيحال، انتخاب  نياند. با اكشاورز استفاده كرده

 Mamo & et al (2021 ،)Mossie & et alاساس،  نيا بر عرضه محصولات خود انتخاب كنند. يكانال بازار را برا نيطور همزمان چندبه
ب كانال بازار توسط كشاورزان مؤثر بر انتخا يهامؤلفه يیشناسا يبرا رهيچند متغ تياز مدل پروب Birara & et al (2018) و (2020)

از  يامجموعه رياست و تأث اسبمن يیدوتا جهيچند نت نيتخم يطور مشترک برابه رهيچند متغ تياند. مدل پروباستفاده كرده
اختلالات  نيبالقوه ب یامکان همبستگ نيمدل همچن ني. اكندیم نييبازار تع يهارا بر انتخاب كانال یحيتوض يرهايمتغ

بر اساس فرض  ياچندجمله تيجلا يهامدل .آوردیمختلف بازار را فراهم م يهاانتخاب نيروابط ب یشده و بررسنمشاهده
فرد باشند متقابلاً منحصربه دياخلال در انتخاب كانال بازار با يمعنا كه اجزا نياند، به ابنا شده هاي نامرتبطگزينهاستقلال 

(Greene, 2000اما در ا .)كشاورزان  رايز ستند،ين ردفمتقابلاً منحصربه یمحصولات باغ يكانال بازار برا يهانتخابمطالعه، ا ني
 يخطا يممکن است باعث شود كه اجزا یهمبستگ نياستفاده كنند. ا یابيكانال بازار نيطور همزمان از چندبه توانندیم

كه  كندیامکان را فراهم م نيا رهيچندمتغ تيپروب استفاده از مدل ن،يها به هم مرتبط باشند. بنابراانتخاب كانال یتصادف
الگوي پروبيت چندمتغيره  .رديقرار گ یطور همزمان مورد بررسمختلف بازار به يهادر انتخاب كانال یاحتمال يهایهمبستگ

 (: ,2012Greeneشود )رابطه زير معرفی می صورتبه
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را انتخاب  ام𝑘فرد كانال بازاررسانی  كهیدرصورتاست.  كانال بازاررسانی نيام 𝑘انتخاب كشاورز براي  𝑌𝑖𝑘متغير وابسته 
.𝑘بردارهاي ستون ماتريس  𝛽𝑘و  ′𝑋𝑖شود. كند يک و در ساير حالات صفر قرار داده می نيز ستون ماتريس  ′𝑋𝑖هستند.  1

بردار پارامترهايی است كه تخمين زده  𝛽انتخاب كانال بازاررسانی توسط كشاورز است.  بر مؤثرهاي است كه شامل مولفه
طور مشترک خطا به جزء، وجود داردكانال بازار  نيچند همزمان انتخابامکان  كه در آن رهيچند متغ تيدر مدل پروب .شوندمی

پارامترها(  يیشناسا ينرمال شده به واحد )برا انسيصفر و وار یشرط نيانگي( با مMVN) رهيمتغ نرمال چند عيتوز داراي
 صورتبهماتريس واريانس كواريانس متقارن )با فرض اينکه براي محصول منتخب چهار كانال بازاررسانی وجود دارد(   باشد،می
 آيد:می به دستزير 
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انواع مختلف  یتصادف ياجزا نيمشاهده نشده ب یهمبستگ انگرينما ،فوق سيدر ماتر (𝜌𝑖𝑘) یعناصر خارج از قطر اصل
انتخاب كانال  يهمزمان كشاورزان برا يهاميكه تصم كندیرا برآورد م رهيچندمتغ تيمدل پروب کي( 2ها هستند. رابطه )كانال

كه  كند،یادله پنهان را فراهم ممع نيچند نيب یامکان همبستگ یعناصر قطر فرع در رصفريغ ري. وجود مقاددهدیرا نشان م
الگو با استفاده از روش حداكثر  ني. اسازدیم انينما گذارد،یم ريرا كه بر انتخاب كانال فروش تأث يامشاهده نشده يهایژگيو

 شود:تخمين زده می شده استدادهبسط  (Cappellari & Jenkins, 2003) كه توسط ،يیدرستنما تميتابع لگار
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 Ωو  iµبا متغيرهاي  هرينرمال استاندارد چند متغ عيتوز iϕو   =N1,2,3i, مشاهده يبرا نتخابیوزن ا کي ω(، 3در رابطه )

 نشان داد: ريصورت زبه توانیرا م iµ كه
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سازي سازي تخمين تابع توزيع نرمال چند متغيره، شرطیروش شبيه .است ikΩ دهندهليتشک عناصر يدارا Ω سيماتر
ي توزيع نرمال چندمتغيره نتايج محاسبه( اين روش در  ,2003Cappellari & Jenkins) مطالعات است. طبق )GHK( 2بازگشتی

بر انتخاب كانال  مؤثرهاي تبيين مولفهمطالعه  يراب رهيتغچند م تيمدل پروب کياز  ن،ي؛ بنابراكندیمكارآمدتري را ايجاد  نسبتاً
 .شودمیاستفاده  بازاررسانی محصولات كشاورزي

دارد. علاوه  یو مزرعه بستگ یاجتماع يهایژگياز جمله و یهاي مختلفتوسط كشاورزان به مولفه یانتخاب كانال بازاررسان
 توانندیها ممولفه نيكشاورزان متفاوت باشد. ا نيكه ممکن است ب رگذارنديتأث البر انتخاب كان زين يگريد يهامولفه ن،يبر ا

 ره،يچندمتغ تيپروب يالگو يوابسته برا ريمطالعه، متغ نيا در داشته باشند. یابيبازار يهابر انتخاب كانال یمنف اياثرات مثبت 
 يرهايمبادله و متغ نهيستقل به دو بخش هزم يرهايمختلف است. متغ يهااحتمال فروش محصولات توسط كشاورزان به كانال

                                                                                                                                                                 
1 . Multivariate Normal Distribution 

2 . Geweke-Hajivassiliou-Keane 



     27و دیگران حسنی دیارجان /...بازاررسانی مرکبات در استان  يهاها بر انتخاب کانالآن ريتأث ليهاي موثر و تحلتبيين مولفه پژوهشی( –)علمی 

 

 نيا ستيبگذارند. ل ريتأث یانتخاب كانال بازاررسان يكشاورز برا ميبر تصم توانندیكه هركدام م شوندیم ميتقس یشناختتيجمع
 ( ارائه شده است.1ها در جدول )آن تيو ماه رهايمتغ

 (MVPمتغيره ) استفاده در مدل پروبيت چند ردشرح متغيرهاي مستقل مو .1جدول 
Table 1. Description of Independent Variables Used in the Multivariate Probit (MVP) Model 

 نوع متغير

Variable Type 
 نام متغير

Variable Name 
 توضيحات

Description 

 بندیطبقه

Classification 
 متغير وابسته
Dependent 

Variable 

انتخاب كانال بازاررسانی كه محصول مركبات 
 رسددر آن بفروش می

Marketing Channel Selection 

 هاي مختلف بازاررسانیفروش در كانال
Selling in different marketing channels 

 مجازي
Dummy 

 متغير مستقل
Independent 

Variable 

 بازار متيبه اطلاعات ق یدسترسآگاهی و 
Awareness and Access to Market 

Price Information 

 م.رندا یبازار اطلاع جيرا متي= اصلاً از ق1
Not aware of market prices at all=1 

بازار  جيرا متيدر مورد ق یكم اري= اطلاعات بس2
 رمدا

Very little information about market 

prices=2 
 هستمبازار آگاه  جيرا متياز ق ینوع= به3

Somewhat aware of market prices=3 
 هستمبازار كاملاً آگاه  رايج متي= از ق4

Fully aware of market prices=4 

 مجازي
Dummy 

 یتا جاده اصل باغجاده از  تيفيك

Road Quality from Orchard to 

Main Road 

 = خوب4 = متوسط3 = ضعيف2 = خيلی ضعيف1
 = خيلی خوب5

Very poor=1, Poor=2, Medium=3, 

Good=4, Very good=5 

 مجازي
Dummy 

 دسترسی به وسايل نقليه

Access to Vehicles 

 = متوسط3 = آسان 2آسان  خيلی =1
 سخت یليخ =5سخت  =4

Very easy=1, Easy=2, Medium=3, 

Hard=4, Very hard=5 

 مجازي
Dummy 

 نوع مالکيت وسايل نقليه

Vehicle Ownership Type 
 = در غير اينصورت0  = شخصی1

Private=1, Otherwise=0 
 مجازي

Dummy 
 شناخت خريدار

Buyer Recognition 
 صورت نيا ري= در غ 0 شناسممیرا  داري= خر1

Know the buyer=1, Otherwise=0 
 مجازي

Dummy 
 یزنقدرت چانه

Bargaining Power 
 هر دو اي داري= خر 0كننده دي= تول 1

Producer=1, Buyer or Both=0 
 مجازي

Dummy 

 صداقت خريدار

Buyer Honesty 

= خيلی 5 = زياد4 = متوسط3 = كم2 = خيلی كم1
 زياد

Very low=1, Low=2, Medium=3, 

High=4, Very high=5 

 مجازي
Dummy 

 تحصيلات

Education 

= 4 = ليسانس3 = ديپلم و زير ديپلم2 سوادیب= 1
 و بالاتر سانسيلفوق

Illiterate=1, Diploma or below=2, 

Bachelor=3, Master and above=4 

 مجازي
Dummy 

 دسترسی به اعتبارات

Access to Credit 
 = خير0 = بله1

Yes=1, No=0 
 مجازي

Dummy 
 قيمت فروش در هر كانال بازاررسانی

Selling Price in Each Marketing 

Channel 

 ريال

Rial 

 وستهيپ
Continuous 

 ن صرف شده براي كسب اطلاعاتمدت زما
 بازارقيمت 

Time Spent Obtaining Market 

Price Information 

 ساعت

Hours 

 وستهيپ
Continuous 

 مدت زمان صرف شده براي جستجوي خريدار

Time Spent Searching for Buyer 
 ساعت

Hours 

 وستهيپ
Continuous 
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 نوع متغير

Variable Type 
 نام متغير

Variable Name 
 توضيحات

Description 

 بندیطبقه

Classification 
 بازار نيترکيتا نزد باغفاصله 

Distance from Orchard to Nearest 

Market 

 لومتريك

km 

 وستهيپ
Continuous 

زمان صرف شده براي تثبيت قيمت و مدت 
 مکان معامله

Time Spent on Price Stabilization 

and Transaction Location 

 ساعت

Hours 

 وستهيپ
Continuous 

خسارت محصول ناشی از وضعيت نامناسب 
 و انبار جاده

Product Damage due to Poor Road 

or Storage Conditions 

 ريال

Rial 

 وستهيپ
Continuous 

 هاي حمل و نقلهزينه

Transportation Costs 
 ريال

Rial 

 وستهيپ
Continuous 

 سن

Age 

 سال

Years 

 وستهيپ
Continuous 

 تجربه

Experience 

 سال

Years 

 وستهيپ
Continuous 

 تعداد اعضاي خانوار

Number of Household Members 

 نفر

Persons 

 وستهيپ
Continuous 

 مقدار محصول

Product Quantity 
 تن

Tons 

 وستهيپ
Continuous 

 سطح زيركشت

Cultivated Area 
 هکتار

Hectares 

 وستهيپ
Continuous 

 هاي تحقيقمنبع: يافته

 

صاحبه و تکم قيمطالعه از طر نيا ازياطلاعات مورد ن شنامه از  ليم س ستان گ داران مركباتباغپر سال  لانيا -1402در 

 زين یليتکم يهااز روستاها استفاده شد و داده گيري در دسترسنمونهروش منظور، از  نيا يشده است. برا يآورجمع 1401

شاورز شاور ،ياز وزارت جهاد ك ستان گ يزسازمان جهاد ك سالنامه آمار رانيو مركز آمار ا لانيا سازمان جهاد  يبه همراه 

فروش به  يهاكوكران برآورد شاد كه در آن تعداد كانال رابطه. حجم نمونه با اساتفاده از شاد هيته لانياساتان گ يكشااورز

 عنوان صفت غالب در نظر گرفته شد.

(6) 2 2

2 2 2

Nt S
n

Nd t S



 

ضاااريب  tجاز و ممالی دقت احت d(، 54/0پيش برآورد واريانس ) 2Sنفر(،  26000حجم جامعه آماري ) Nدر رابطه فوق 

نمونه  200تعداد  يش دقت،بدست آمد. اما در اين پژوهش به منظور افزا 150برابر با  حجم نمونهاساس بر اين اطمينان است. 

سی انتخاب گردي شنامهت الاسو يیروا د.جهت برر س ضر مطالعه  پر ساتحا شاو ديبا نظر ا صادك صص اقت  يیايپا وي رزمتخ

هاي اثرگذار بر انتخاب كانال بازاررسااانی تائيد شااد. در نهايت به منظور تحليل مولفه 8/0 كرونباخ با مقدار آلفا زيت نالاسااو

 استفاده شد. STATAافزارهاي مركبات از نرم

 

 

                                                                                                                                                                 
پذير نبوده و لذا محقق با مراجعه به روستاها و مصاحبه گيري تصادفی امکانوش نمونه. به دليل عدم دسترسی به نام و يا ساير مشخصات باغداران مركبات در روستاها، استفاده از ر 1

 .آوري اطلاعات پرداخته استبا باغداران در دسترس به جمع
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  هاي پژوهش و بحثیافته
ره دربا يدي( شامل اطلاعات كل1جدول ) .شده است ليباغداران مركبات تحل يآمار اتيبخش از مقاله، خصوص نيدر ا

ها در كشت محصولات تجربه آن نيانگيسال و م 56باغداران  یسن نيانگي. ماستباغداران  نيمهم ا وستهيپ يرهاياز متغ یبرخ
هکتار با  4نفر و مساحت باغات  4خانواده  يطور متوسط، تعداد اعضاهاست. بهآن يدهنده تجربه بالاسال است كه نشان 36
 نيبرآورد شده كه ا الير 76/342 نيانگيحمل و نقل محصولات به طور م يهانهي. هزتن گزارش شده است 86متوسط  ديتول
است و مدت  لومتريك 11بازار  نيترکيتا نزد اتباغ انيبگذارد. فاصله م ريمحصولات تأث يینها متيق يبر رو تواندیم هانهيهز

 يهاساعت است كه چالش 6و  24، 10 بيترت به متيق تيو تثب داريخر يجستجو مت،يكسب اطلاعات ق يزمان صرف شده برا
 .دهدیفروش را نشان م نديموجود در فرآ

 
 مطالعهپيوسته مورد  رهاييمتغ يآمار اتيخصوص .2جدول 

Table 2. Statistical Characteristics of the Continuous Variables Under Study 

 نام متغير

Variable Name 
 ينميانگ

Mean 

 انحراف معيار

Standard 

Deviation 

 حداقل

Minimum 

 حداکثر

Maximum 

 سن )سال(
Age (Years) 

56 15 31 80 

 تجربه )سال(

Experience (Years) 
36 15 11 60 

 تعداد اعضاي خانوار )نفر(

Number of Household Members (Persons) 
4 1 2 7 

 مقدار محصول )تن(

Product Quantity (Tons) 
86 50 7 200 

 سطح زيركشت )هکتار(

Cultivated Area (Hectares) 
4 2 1 8 

 هاي حمل و نقل )ميليون ريال(هزينه

Transportation Costs (Million Rial) 
342/76 201/79 28 800 

 (لومتريك) بازار نيترکيتا نزد باغفاصله 

Distance from Orchard to Nearest Market (km) 
11 6 1 20 

 بازار )ساعت(قيمت  مدت زمان صرف شده براي كسب اطلاعات

Time Spent Obtaining Market Price Information 

(Hours) 
10 3 5 15 

 مدت زمان صرف شده براي جستجوي خريدار )ساعت(

Time Spent Searching for Buyer (Hours) 
24 9 10 40 

 معامله )ساعت(زمان صرف شده براي تثبيت قيمت و مکان مدت 

Time Spent on Price Stabilization and Transaction 

Location (Hours) 
6 1 4 8 

 هاي تحقيقمنبع: يافته

مرد و متاهل هستند  از باغداران درصد 89 دهدینشان م كه مورد مطالعه ارائه شده است مجازي يرهاي(، متغ3در جدول )
ستاها زندگ 69و  صد در رو صد دارا 65 ن،يمچن. هكنندیم یدر ص يدر شان نيا ترند،نييپا اي پلميد لاتيتح به  ازيدهنده نن

بازاررسااانی  يهابر بهبود روش یميمسااتق ريتأث تواندیكه م اساات باغداران مركبات انيدر م یسااطح آموزش و آگاه يارتقا
 يسازرهيذخ تيريمد تيكه اهم كنند،یمختلف انبار م یدرصد از باغداران محصولات خود را در فواصل زمان 35داشته باشد. 

شان م صد دارا 71 ت،ي. در نهادهدیرا ن سا يدر ستند، كه به چالش يبرا يااجاره هينقل ليو صولات ه و  یمال يهاحمل مح
 اشاره دارد. یمال يهاتيبه حما ازين
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 مطالعهمورد  مجازي رهاييمتغ يآمار اتيخصوص .3جدول 
Table 3. Statistical Characteristics of the Dummy Variables Under Study 

 نام متغير

Variable Name 
 بندیطبقه

Category 
 انحراف معيار

Standard Deviation 
 فراواني درصد

Percentage 

 جنسيت
Gender 

 مرد

Male 
0/31 89 

 زن

Female 
0/31 11 

 وضعيت تاهل

Marital Status 

 مجرد

Single 
0/31 11 

 متاهل

Married 
0/31 89 

 محل سکونت

Residence 

 شهر

Urban 
0/46 31 

 روستا

Rural 
0/46 69 

 ميزان تحصيلات

Education Level 

 ترديپلم و پائين

Diploma and below 
0/48 65 

 فوق ديپلم

Associate Degree 
0/37 16 

 ليسانس

Bachelor 
0/35 14 

 فوق ليسانس

Master and above 
0/22 5 

 انبار محصول

Product Storage 

 بلی

Yes 
0/48 35 

 خير

No 
0/48 65 

 مالکيت وسيله نقليه

Vehicle Ownership 

 اجاره

Rented 
0/46 71 

 شخصی

Rented 
0/46 29 

 هاي تحقيقنبع: يافتهم

( 3در نمودار )دارند كه  فروش محصولات خود يبرا نيگزيجا نهيپنج گز لان،يمركبات در استان گ دكنندهيباغداران تول
 نشان داده شده است.

 
 هاي بازاررسانی مركبات در استان گيلانكانال -3نمودار 

Figure 3. Marketing Channels for Citrus in Gilan Province 
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مركبات  دكنندگانيفروش تول يهالانتخاب كانا یو بررس ليتحل ي( براMVP) رهيچندمتغ تيمطالعه، از مدل پروب نيدر ا
 يريگميهاي مؤثر بر تصممولفه تياهم یبخش، به بررس نيمختلف موجود در مدل استفاده شده است. در ا نهيپنج گز انيدر م

با توجه  .شودیپرداخته م رهيچندمتغ تيحاصل از مدل پروب جيبر اساس نتا یبازاررسان يهاباغداران مركبات در انتخاب كانال
از احتمال  بيشتر( درصد 38) پنج كانال بازاررسانی توسط باغداراناحتمال مشترک انتخاب ( 4ه نتايج گزارش شده در جدول )ب

 0000/0***و   2χ(105=)69/650برابر با  آزمون والددرصد( است. همچنين مقدار  19)انتخاب پنج كانال بازاررسانی عدم 
Prob > χ2 =  ت و بيانگر اين است كه ضرايب متغيرهاي مستقل موجود در مدل بطور مشترک دار اسدرصد معنی 1در سطح

ها سازگار با داده یخوببه MVPمدل  ن،يبنابرا؛ است بخشتيدر مدل رضا موجود متغيرهاي یحيو قدرت توضمعنادار هستند 
 يهاستقلال انتخاب كانالبر ا یكه فرض صفر مبن دهدینشان م   < 2χProb = 0000/0***و  2χ(5=)16/75 مقدار .است

آزمون حداكثر  است. تهوابس انتخاب كانال فروش توسط باغداران بطور متقابل به يکديگر ماتيتصم ن،يو بنابرا شودیبازار رد م
( فرض صفر جهت استقلال بين تصميمات   278/87( =10 )2χLR(  < 0068/0 = 2χProb)) (1LMS) شده يسازهيشب مالاحت

دار درصد معنی 1را در سطح   (ρ21 = ρ31 = ρ41 = ρ51 = ρ32 = ρ34 = ρ35 = ρ42 = ρ45 = ρ52د )هاي موجوگزينه
دهنده بطور مشترک برابر با صفر باشند، رد خواهد شد. اين امر نشان ρسازد. بنابراين فرض صفر مبنی بر اينکه تمام مقادير می

( همچنين نشان 4متغيره به جاي مدل پروبيت عادي است. جدول )كيفيت تطابق مدل و تائيد استفاده از مدل پروبيت چند 
درصد،  20/41درصد،  26/56درصد،  27/68توسط باغداران مركبات به ترتيب  5تا  1هاي دهد كه احتمال انتخاب كانالمی
 8/3همزمان  هاي بازاررسانی بصورتدرصد بوده است. همچنين احتمال انتخاب مشترک تمامی كانال 21/35درصد و  12/23

 يهاانتخاب نيب یقابل توجه وابستگ ريدهنده تأثنشان جينتا نياباشد. درصد می 9/1درصد و احتمال شکست در انتخاب مشترک 
 مختلف بازار است. يهاهمزمان باغداران در انتخاب كانال يدهنده رفتارهاو نشان بازاررسانیمختلف كانال 

 

 
 MVPركبات در مدل مهاي بازاررسانی كانال یهمبستگ سيها و ماتراحتمال ،یبرازش كل .4جدول 

Table 4. Model Fit, Probabilities, and Correlation Matrix of Citrus Marketing Channels in the Multivariate Probit (MVP) Model 
 متغيرها

Variables 

 1کانال شماره 

Channel 1 
 2 کانال شماره

Channel 2 
 3کانال شماره 

Channel 3 
 4کانال شماره 

Channel 4 
 5کانال شماره 

Channel 5 
 شده ینيب شياحتمال پ

Predicted Probability 
0/68 0/56 0/41 0/23 0/35 

 (تياحتمال مشترک )موفق
Joint Probability 

(Success) 
0/38 

 احتمال مشترک )شکست(
Joint Probability (Failure) 

0/19 

 تعداد مشاهدات
Number of Observations 100 

Log likelihood  450/28 
650/69( =105 )χ2 Wald 

2χProb > = 0/0000*** 
 1ρ 2ρ 3ρ 4ρ 5ρ 

1ρ 1     

2ρ 0/253 1    

3ρ **0/356 ***0/198 1   

4ρ *0/240 ***0/289 *0/351 1  

5ρ 0/187 0/165 ***0/269 *0/187 1 
 hood ratio test ofLikeli 52= ρ54= ρ42= ρ53= ρ43= ρ32= ρ51= ρ41= ρ31= ρ21ρ  

Chi2 (10) =87/278 
 0/0000= 2χProb > ***   

 هاي تحقيقمنبع: يافته
 . 5كانال  = 5ρو  4كانال =  4ρ، 3كانال =  3ρ، 2كانال =  2ρ، 1كانال =  1ρهستند.  درصد 10 درصد  و 5،  درصد 1در سطوح  يآمار يدهنده معنادارنشان بترتيبه***، ** و * 

                                                                                                                                                                 
1 .  Simulated Maximum Likelihood 
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 ،برآورد شده یهمبستگ سيل ماتروجود دارد كه در آمار نسبت احتما يیهاباغداران تفاوت نيدر رفتار انتخاب بازار فروش، ب
 يرهايهر جفت از متغ نيب یدرجه همبستگ jiρ ريطور جداگانه، مقاد( گزارش شده است. به4آن در جدول ) جيمنعکس و نتا

كانال انتخاب  نيب ی)همبستگ 31ρ ني( و همچن2و كانال  1كانال انتخاب  نيب ی)همبستگ 21ρ. مقدار دهندیوابسته را نشان م
درصد معنادار  1و  5در سطوح  بيترتمثبت و به یوابستگ ي( دارا2و كانال  3كانال انتخاب  نيب ی)همبستگ 32ρ( و 1و كانال  3

دارد  يشترياحتمال ب فروشد،یم 1كانال شماره خود را به  لكه محصو يكه باغدار دهدینشان م جينتا نيا ن،يهستند. بنابرا
(، 1و كانال  4كانال خاب انت نيب ی)همبستگ 41ρمربوط به  جينتا .برساند بفروش زين 3و  2شماره  كانال كه همزمان آن را به

42ρ 43( و 2و كانال  4كانال انتخاب  نيب ی)همبستگρ رابطه مثبت و  يدارا ی( همگ3و كانال  4كانال انتخاب  نيب یتگ)همبس
فروش  يرا برا 4شماره  كانالكه  يباغدار يكه برا دهدیمنشان  نيدرصد معنادار هستند. ا 1و  5، 1در سطوح  بيترتبه

 زين 3و  2، 1ي شماره هاكانالطور همزمان به وجود دارد كه محصول خود را به يشترياحتمال ب كند،یمحصول خود انتخاب م
. در ستيا معنادار ناست، ام یمنف یهمبستگ ي( دارا1و كانال  5كانال انتخاب  نيب ی)همبستگ 51ρ گر،يد يسو از بفروشد.

 ي( دارا4و كانال  5انال كانتخاب  نيب ی)همبستگ 54ρ( و 3و كانال  5كانال انتخاب  نيب ی)همبستگ 53ρمربوط به  جينتا ت،ينها
هاي كانال نيدهنده وجود رابطه مکمل بنشان جهينت نيا ن،يدرصد معنادار هستند. بنابرا 10و  1 طوحبت و در سمث یهمبستگ
 است. 4و  3، 1و كانال شماره  5شماره 

آنجا كه ضرايب برآوردشده در مدل پروبيت چندمتغيره تنها جهت و معناداري تأثير متغيرهاي توضيحی بر احتمال انتخاب از 
رو براي ها از نظر ميزان و شدت اثر دشوار است. ازايندهند، تفسير مستقيم آنهاي بازاررسانی را نشان میهر يک از كانال

اثر  .ضروري است 1هاي مختلف بازاررسانی، محاسبه و تفسير اثر نهايیال انتخاب كانالدرک بهتر اثر واقعی هر متغير بر احتم
اند(، چه ميزان احتمال انتخاب يک كه ساير متغيرها ثابتدهد كه تغيير يک واحد در متغير مستقل )در حالینهايی نشان می

اند تا ات نهايی در مقدار ميانگين متغيرها محاسبه شدهدر اين مطالعه، اثر دهد.كانال خاص بازاررسانی را افزايش يا كاهش می
براي متغيرهاي پيوسته، اثر نهايی به اين معناست كه افزايش يک واحد در متغير  .نتايج از قابليت تعميم بيشتري برخوردار باشند

ان احتمال انتخاب يک كانال مورد نظر )براي مثال يک ساعت زمان، يک كيلومتر فاصله يا يک ميليون ريال هزينه(، به چه ميز
دهد. علامت مثبت اثر نهايی بيانگر افزايش احتمال انتخاب كانال و علامت منفی بيانگر مشخص را افزايش يا كاهش می

در مورد متغيرهاي مجازي، اثر نهايی بيانگر تغيير در احتمال انتخاب كانال بازاررسانی هنگام تغيير وضعيت . كاهش آن است
دهد كه داشتن يا نداشتن يک ويژگی خاص )مانند دسترسی به عبارت ديگر، اين اثر نشان میبه يک است؛ به متغير از صفر

ونقل( چگونه احتمال انتخاب يک كانال خاص را تحت تأثير قرار اعتبارات، دسترسی به اطلاعات بازار يا مالکيت وسيله حمل
تواند هاي مختلف بازاررسانی میگيري توليدكنندگان براي انتخاب كانالدر مدل پروبيت چندمتغيره، از آنجا كه تصميم .دهدمی
زمان و وابسته به يکديگر باشد، اثرات نهايی هر متغير بايد در چارچوب همبستگی بين معادلات تفسير شود. به صورت همبه

انال را تغيير دهد كه اين ويژگی از زمان احتمال انتخاب بيش از يک كطور همبيان ديگر، تغيير در يک متغير ممکن است به
بنابراين، تفسير اثرات نهايی اين امکان را  .اي استمعادلههاي تکهاي اصلی مدل پروبيت چندمتغيره نسبت به مدلمزيت

 .صورت كمی و قابل مقايسه مشخص شودهاي بازاررسانی بهسازد كه نقش واقعی و عملی هر عامل در انتخاب كانالفراهم می
( 5در جدول ) لانيمركبات استان گ دكنندگانيتوسط تول یمؤثر در انتخاب كانال بازاررسان يهامؤلفه يینها اثرمربوط به  جينتا

 ارائه شده است.
 يدرصد معنادار بوده و دارا 10و  5 ،10در سطوح  بيبه ترت 5و  4، 2شماره  يهاسن بر انتخاب كانال ريمتغ يیاثر نها

 جينتا نيا .است یعلامت منف يدرصد معنادار و دارا 10اثر در سطح  نيا ،3شماره كه در كانال  یالعلامت مثبت است. در ح
و  4، 2هاي شماره در كانالباغدار محصول خود را  کي نکهيسال به سن باغداران، احتمال ا کي شيكه با افزا دهندینشان م

                                                                                                                                                                 
1 . Marginal Effect 
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باغداران با سن بيشتر ممکن است به دليل . ابديیم شيافزاصد در 6/7درصد و  2/3 درصد، 5/4 زانيبه م بيبفروشد، به ترت 5
 ن،يهمچن .تمايل بيشتري داشته باشند 5و  4، 2هاي شماره كانالتر مانند هاي فروش مطمئنپذيري، به كانالكاهش ريسک

با  جينتا نيا. افتيكاهش خواهد  درصد 3/1 زانيبه م 3در كانال شماره سال به سن باغدار، احتمال فروش  کي شيبا افزا
 .( مطابقت دارد2019) Mirie Abate & et al( و 2021) Degefa & et al (2022 ،)Negeri & et al مطالعات يهاافتهي

درصد معنادار  10در سطح  ريمتغ نيكه ا دهدینشان م 4و  3شماره  يهاباغداران بر انتخاب كانال لاتيتحص يینها اثر جينتا
به  4و  3شماره  يهاباغدار، احتمال فروش در كانال لاتيسطح تحص شيبا افزا گر،يدارد. به عبارت د یمنف يابوده و رابطه

علامت مثبت است، كه  يدرصد معنادار و دارا 10در سطح  1شماره كانال  ن،ي. همچنابديیدرصد كاهش م 2/3و  4/1 بيترت
 دهندینشان م هاافتهي .ابديیدرصد كاهش م 5/3 زانيبه م 1 در كانال شمارهاحتمال فروش  لات،يتحص شيبا افزا دهدینشان م

امر منجر به  ني. ادهدیم یابيبازار يهانهيسود و هز هيحاش یابيدر ارز يشتريب يیو توانا یبه باغداران آگاه لاتيكه تحص
 & Degaga با مطالعات جينتا نيا. شودیها مفروش آن ماتيمثبت بر تصم ريو تأث ترنهيفروش به يهايانتخاب استراتژ

Alamerie (2020 )و Mossie & et al (2020) هاي ر نهايی مقدار محصول بر انتخاب كانالاثنتايج مربوط به  .دارد یهمخوان
دهند كه با ها نشان میدرصد معنادار و داراي علامت مثبت است. اين يافته 5و  10 ،10در سطوح  4و  2، 1هاي شماره كانال

درصد افزايش  7/6و  2/3، 1/5 به ترتيب 4و  2، 1هاي شماره كاناليلوگرم در مقدار محصول، احتمال فروش در افزايش يک ك
 Tarekegn( و 2018) Mirie Abate & et al (2019 ،)Mukarumbwa & et al هاي مطالعاتيابد. اين نتايج با يافتهمی

& et al (2017 )ها كمک دارند كه به آن يشتريمحصول، قدرت مذاكره ب شتريحجم ب ديكشاورزان با تول .همخوانی دارد
  فروش به دست آورند. يدر قراردادها يبهتر طيتا شرا كندیم

 1، 5  به ترتيب در سطوح 4و  3، 2شماره هاي افزايش قيمت فروش در كانال اثر نهايی دهد كه( نشان می5نتايج جدول )
است. به عبارت ديگر، با افزايش يک ريال در قيمت فروش، دار و منفی معنی 5ره و در كانال شمامعنادار و مثبت درصد  10و 

به  5و در كانال شماره درصد افزايش  8و  7/7، 5/2 به ترتيب 4و  3، 2ي هااحتمال فروش محصول در هر يک از اين كانال
 ميمستق عيتوز يهانهيتا هز كندیان كمک مبه كشاورز 4و  3، 2شماره  يهافروش در كانال .يابدمیدرصد كاهش  6/0ميزان 

اين  محصول را كاهش دهند. عاتيعدم فروش و ضا سکيها، رفروشان و واسطهرا كاهش دهند و با فروش حجم بالا به عمده
 يهانهيمربوط به هز فيدر رد( مطابقت دارد. 2018) Mukarumbwa & et al وDerebe Ermias (2021 )نتايج با مطالعه 

درصد  5مثبت و در سطح  3و 2 ي شمارههاكانال يبرا ريمتغ نيا يیكه اثر نها شودی(، مشاهده م5نقل در جدول ) حمل و
به  3و 2 ي شمارههاكانالدر حمل و نقل، احتمال فروش  يهانهيدر هز الير کي شيبا افزا گر،يمعنادار است. به عبارت د

درصد معنادار  5منفی و در سطح  5، اثر نهايی اين متغير براي كانال شماره در مقابل .ابديیم شيدرصد افزا 8/9و  3/2 بيترت
درصد كاهش  8/6هاي حمل و نقل، احتمال فروش در اين كانال را به ميزان كه افزايش يک ريال در هزينهطورياست، به

محصولات  دهندیم حيترج يیستاحمل و نقل، باغداران در مناطق رو يهانهيهز شيكه با افزا دهدینشان م جينتا. دهدمی
 يها داراكانال نيرا كاهش دهند. ا هانهيهز نياز ا یناش یبفروشند تا بار مال 3و  2شماره  يهاكانال قيخود را از طر

 نهيو با هز ترعيمحصولات خود را سر كندیكه به باغداران كمک م ندهست يتريفروش قو يهاو شبکه عيتوز يهارساختيز
مطابقت دارد. Negeri & et al (2021 )و  Sori & et al (2022)هاي مطالعه اين نتايج با يافته برسانند. انيمشتربه  يكمتر

درصد و  1درصد،  10در سطوح  بيبه ترت 4و  2، 1شماره  يهابازار در كانال متيباغداران نسبت به ق یآگاه ريمتغ يیاثر نها
ها كانال نياز ا کيبازار، احتمال فروش در هر  متياز ق نباغدارا یآگاه شيبا افزا است. یعلامت منف دارايدرصد معنادار و  10

ها به فروش آن ليبازار، تما يهامتياطلاعات باغداران درباره ق شي. افزاابديیدرصد كاهش م 5/2و  2/5، 5/3 بيبه ترت
در زمان و مکان فروش اتخاذ كنند و  يبهتر ماتيتصم كندیها كمک مو به آن دهدیم شيكننده را افزابه مصرف ميمستق
 Degefa & et al (2022 ،)Sori & et al (2022) ،Negeriهاي مطالعه اين نتايج با يافته كسب كنند. يشتريسود ب هيحاش

& et al (2021 و )Mukarumbwa & et al (2018) .مطابقت دارد 
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درصد معنادار و  10و  5در سطوح  بيبه ترت 4و  2اي شماره هكانالجاده بر فروش محصولات به  تيفيك ريمتغ يیاثر نها
هاي در كانالفروش  الباشد، احتم ترنييحمل محصول پا يجاده برا تيفيهرچه ك گر،يعلامت مثبت است. به عبارت د داراي

 5ر براي كانال شماره در مقابل، اثر نهايی اين متغي .ابديیم شيرصد افزاد 7/4و  2/3 بيتوسط باغداران به ترت 4و  2شماره 
درصد در شرايط نامناسب  4/7درصد معنادار بوده كه بيانگر كاهش احتمال فروش در اين كانال به ميزان  10منفی و در سطح 

 يهاكانال قيداده و باغداران را به فروش از طر شيحمل و نقل را افزا يهانهيها هزجاده نييپا تيفيك .بودن كيفيت جاده است
هاي اين نتايج با يافته سود را به همراه دارد. هيفساد محصولات و كاهش حاش سکيامر ر نيكه ا دهد،یسوق م 4 و 2شماره 
بازار بر  نيترکيفاصله باغ تا نزد ريمتغ يیاثر نها مطابقت دارد. Mukarumbwa & et al (2018) و Sori & et al (2022)مطالعه 

دار و معنا 5و در كانال شماره درصد معنادار و مثبت  1و  10در سطوح  بيبه ترت 2و  1هاي شماره كانالفروش محصولات به 
 7/6 بيبه ترت 3و  1هاي شماره كانالفاصله، احتمال فروش به  لومتريك کي شيكه با افزا دهدینشان م جينتا نياست. ا منفی

حمل  يهانهيفاصله از باغ تا بازار، هز شي. با افزابدايیمدرصد كاهش  5/3به ميزان  5و در كانال شماره  شيدرصد افزا 9/6و 
 تيريمد يبرا يشتريب تيبروند كه ظرف 3و  1شماره  يهاو باغداران ممکن است به سمت فروش در كانال افتهي شيو نقل افزا

و عدم فروش  لاتحصوفساد م سکيتا ر كندیبه باغداران كمک م زين  3و  1هاي شماره كانالدارند. فروش به  هانهيهز نيا
 Degefa & et هاي مطالعهاين نتايج با يافته مند شوند.بهره يو نگهدار عيتوز يبرا يبهتر يهارساختيرا كاهش دهند و از ز

al (2022 ،)Degaga & et al (2020 )و Mirie Abate & et al (2019) .در  هينقل ليبه وسا یدسترس ريمتغ يیاثر نها مطابقت دارد
درصد و داراي  5در سطح  5و در كانال شماره  یدرصد معنادار و منف 10و  5،  5در سطوح  بيبه ترت 3و 2، 1ماره ش يهاكانال

هاي كانالفروش به  تمالاح ه،ينقل ليبه وسا یو بهبود دسترس شيكه با افزا دهدینشان م يعدد جياست. نتا علامت مثبت
 یبهبود دسترس .ابديیمدرصد افزايش  7/8 به ميزان 5و در كانال شماره  درصد كاهش 8/7و  8/9، 2/3 بيبه ترت غيرمستقيم

 زهيرا كاهش و انگ هانهيكه هز دهد،یكنندگان را ممحصولات به مصرف ميبه باغداران امکان حمل و نقل مستق هينقل ليبه وسا
 .دهدیرا كاهش م یسنت عيتوز يهابه كانال یو وابستگ دهدیم شيرا افزا ميفروش مستق

 

 هاي موثر در انتخاب كانال بازاررسانی توسط توليدكنندگان مركبات استان گيلاننتايج اثر نهايی مولفه. 5جدول 
Table 5. Results of the Marginal Effects of Factors Influencing the Choice of Marketing Channels by Citrus 

Producers in Gilan Province 

 نام متغير

Variable Name 
 1کانال 

Channel 1 
 2کانال 

Channel 2 
 3کانال 

Channel 3 
 4کانال 

Channel 4 
 5 کانال

Channel 5 
 سن

Age 
0/041 

(0/001) 

*0/045 

(0/032) 
-0/031 

(1/001) 

**  0/032

(1/012) 

* 0/076 

)0/084( 

 تحصيلات

Education 

*  0/035

(0/005) 
-0/102 

(0/009) 
-0/014 

(0/301) 
-0/032 

(0/008) 
-0/076 

)0/144( 

 تعداد اعضاي خانوار

Household size 
0/320 

(0/005) 
0/001 

(0/004) 
0/021 

(0/003) 
-0/056 

(0/001) 
0/065 

(0/145) 

 مقدار محصول

Production amount 

*0/051 

(0/010) 

*  0/032

(0/014) 
0/030 

(0/001) 

**  0/067

(0/004) 
0/076 

)/7540( 

 قيمت فروش در هر كانال بازاررسانی

Selling price 
0/041 

(0/042) 
 **0/025

(0/006) 

***  0/077

(0/007) 

*  0/080

(0/004) 

**  0/006

)0/054( 

 هاي حمل و نقلهزينه

Transportation cost 
-0/087 

(0/035) 

**  0/023

(0/007) 

**  0/098

(0/051) 
0/087 

(0/061) 
-0/068 

(0/761) 

 بازار متيبه اطلاعات ق یدسترسگاهی و آ

Market info access 
-0/035 

(0/054) 

***  0/052-

(0/014) 
-0/068 

(0/074) 

*  0/025-

(0/037) 

* 0/085 

)0/142( 

 یتا جاده اصل باغجاده از  تيفيك

Road quality 
0/008 

(0/007) 

**  0/032

(0/006) 
-0/050 

(0/001) 

*  0/047

(0/090) 
-0/074 

)40/14( 

 بازار نيترکيتا نزد باغفاصله 

Distance to market 

*  0/069

)0/072( 

***  0/067

)0/080( 
0/015 

(0/071) 
0/031 

(0/010) 
-0/035 

(0/142) 
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 نام متغير

Variable Name 
 1کانال 

Channel 1 
 2کانال 

Channel 2 
 3کانال 

Channel 3 
 4کانال 

Channel 4 
 5 کانال

Channel 5 
 دسترسی به وسايل نقليه

Vehicle access 

**  0/032-

(0/014) 

**  0/098-

(0/041) 

*  0/078-

(0/008) 
-0/078 

(0/004) 

**  0/087

(0/174) 

 ع مالکيت وسايل نقليهنو

Vehicle ownership 

***  0/074-

(0/005) 

*  0/055-

(0/045) 
-0/070 

(0/041) 

*  0/062-

(0/032) 
0/092 

)0/154( 

 شناخت خريدار

Buyer recognition 

*  0/071

(0/006) 
0/032 

(0/020) 
0/080 

(0/036) 

**  0/098

(0/077) 

**  0/085

)0/172( 

 یزنقدرت چانه

Bargaining power 
0/062 

(0/041) 

**  0/074

(0/035) 

*  0/097

(0/001) 

*  0/098

(0/020) 
-0/045 

)0/051( 

 صداقت خريدار

Buyer honesty 

***  0/063

(0/045) 
0/082 

(0/032) 
0/024 

(0/031) 

*  0/021

(0/004) 

**  0/048-

)0/041( 

خسارت محصول ناشی از وضعيت نامناسب 
 و انبار جاده

Product damage 

*  0/051

(0/040) 

**  0/056

(0/021) 
0/033 

(0/007) 

***  0/074

(0/010) 

*  0/008-

)0/003( 

 دسترسی به اعتبارات

Credit access 

*  0/073-

(0/064) 
-0/074 

(0/030) 
0/071 

(0/043) 

*  0/052-

(0/006) 

* 0/042 

)0/001( 

 مدت زمان صرف شده براي كسب اطلاعات
 بازارقيمت 

Time to obtain price info 

*  0/061

(0/010) 

***  0/075

(0/032) 
0/032 

(0/004) 

*  0/036

(0/018) 
-0/094 

)0/129( 

مدت زمان صرف شده براي جستجوي 
 خريدار

Time to find buyer 

0/007 

(0/009) 

*  0/070-

(0/030) 
0/092 

(0/007) 

*  0/037-

(0/014) 

* 0/078 

)0/085( 

ت و مدت زمان صرف شده براي تثبيت قيم
 مکان معامله

Time to negotiation 

*  0/320-

(0/071) 
-0/037 

(0/008) 
0/078 

(0/030) 

*  0/049-

(0/020) 

**  0/073

)0/142( 

 هاي تحقيقمنبع: يافته
 هستند. درصد 10 درصد و 5درصد،  1سطوح در  يآمار يدهنده معنادارنشان بترتيبه***، ** و * 

 
 یدرصد معنادار و منف 10و  10، 1در سطوح  بيبه ترت 4و  2، 1شماره  يهادر كانال هينقل لهيوس تيمالک ريمتغ يیاثر نها

 4و  2، 1شماره  يهاباشند، احتمال فروش به كانال یشخص هينقل لهيكه اگر باغداران مالک وس كندیم انيب جينتا نياست. ا
تا محصولات خود را  كندیبه باغداران كمک م یشخص هينقل لهيوس تي. مالکابديیدرصد كاهش م 2/6و  5/5، 4/7 بيبه ترت

محصولات خود  يبرا يبهتر يهامتيحمل و نقل را كاهش دهند و ق يهانهيكنندگان منتقل كنند، هزبه مصرف یبه راحت
در  بيبه ترت 5و  4، 1هاي شماره كانالشناخت باغداران از  ريمتغ يیاثر نها جينتا .شودیسود م شيكنند كه منجر به افزا نييتع

 شتريب ساير عوامل بازاررسانیشناخت باغداران از  زانيهرچه م گر،يدرصد معنادار و مثبت است. به عبارت د 5و  5، 10سطوح 
 کيدر  داري. داشتن روابط خوب و شناخت خرابديیم شيافزا ميها نسبت به فروش مستقكانال نيبه ا شباشد، احتمال فرو

 يو كارخانجات فرآور یفروشو احتمال فروش به عمده دهدیمذاكره و فروش را كاهش م يهانهيخاص، هز یكانال بازاررسان
در سطوح  بيبه ترت 4و  3، 2شماره  يهادر كانال یزنمربوط به قدرت چانه يیاثر نها جينتا(. Hobbs, 1997) دهدیم شيرا افزا

به  4و  3،  2شماره  يهاباغداران، احتمال فروش به كانال یزنقدرت چانه شيدرصد معنادار و مثبت است. با افزا 10و  10،  5
باشد، احتمال حضور  شتريباغداران ب یزنهرچه قدرت چانه گر،يعبارت د به. افتيخواهد  شيدرصد افزا 8/9و 7/9، 4/7 بيترت

بهتر در مذاكرات  طيبه شرا یابيتبالا به باغداران امکان دس یزن. قدرت چانهابديیم شيافزا زيمختلف فروش ن يآنها در بازارها
فروش  يها را براآن زهيمحصولات شود، كه انگ يتر برامناسب يهامتيمنجر به توافقات بهتر و ق تواندیو م دهدیفروش را م

 جيابا توجه به نت دارد. یهمخوانSori & et al (2022 )مطالعه  يهاافتهيبا  جهينت نيا .دهدیم شيمختلف افزا يهابه كانال
و در  درصد معنادار و مثبت 10و  1در سطوح  بيبه ترت 4و  1شماره  يهادر كانال متغير صداقت خريدار يی(، اثر نها5جدول )
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 داران،ياعتماد به خر شيكه افزا دهدینشان م يیاثر نها يعدد زانيم . است درصد معنادار و منفی 5در سطح  5كانال شماره 

هرچه اعتماد و ارتباط كشاورزان با عوامل  .ابديیم شافزاي درصد 1/2و  3/6 بيبه ترت 4و  1اره هاي شمكانالاحتمال فروش به 
 يخوددار گريد يهاو از حضور در كانال افتهي شيها افزاها به فروش محصولات به آنآن ليباشد، تما شتريب یمختلف بازاررسان

و احتمال  شودیم یمحل كنندگانيآوربه جمع دكنندگانيتعهد تول شيتجار موجب افزا يشهرت و اعتبار بالا ن،يهمچن كنند؛یم
 Tarekegn & et و Sori & et al (2022)مطالعه  يهاافتهيبا  جهينت نيا .دهدیرا كاهش م ميمستق یحضور در كانال بازاررسان

al (2017 )دارد.  یهمخوان 
 بيبه ترت 4و  2، 1شماره  يهاكانالو انبار در  سب جادهخسارت محصول ناشی از وضعيت نامنا ريمربوط به متغ يیاثر نها
 زانيم شياست. با افزا درصد معنادار و منفی 10در سطح  5و در كانال شماره درصد معنادار و مثبت  1و  5،  10در سطوح 

، 1/5 بيبه ترت 4و  2، 1شماره  يهاو انبار محصول، احتمال فروش محصول به كانال هادجنامناسب  تياز وضع یخسارت ناش
 تياز وضع یخسارت ناش شيافزا .ابديیم كاهش 8/0به ميزان  5و احتمال فروش به كانال شماره  شيدرصد افزا 4/7و  6/5

تا  كندیم بيترغ گريد یبازاررسان يهابه كانال دهيدبينامناسب جاده و انبار محصول، كشاورزان را به فروش محصولات آس
 دارد. ی( همخوان1997) Hobbsمطالعه  يهاافتهيبا  جينتا نياز خسارت را جبران كنند. ا یكرده و بخش يريجلوگ شترياز ضرر ب

و در كانال شماره  یدرصد معنادار و منف 10در سطح  4و  1شماره  در دو كانالمتغير دسترسی به اعتبارات مربوط به  يیاثر نها
باشد، احتمال فروش محصولات  شتريباغداران به اعتبارات ب یهرچه دسترس كه دهدینشان م جينتا نياست. امعنادار و مثبت  5

درصد افزايش  2/4به ميزان  5و احتمال فروش به كانال شماره درصد كاهش  2/5و  3/7 بيبه ترت 4و  1شماره  هايبه كانال
 یهمخوان Mirie Abate & et al (2019) و Degefa & et al (2022 ،)Sori & et al (2022)مطالعات  جيبا نتا هاافتهي ني. اابديیم

ها به فروش آن ليكنند و تما ديتول يترتيفيتا محصولات با ك دهدیبه اعتبارات به باغداران امکان م شتريب یدسترس دارد.
اثر  .ودشیم 4و  1شماره  يهابه فروش به كانال ليكه منجر به كاهش تما دهد،یم شيكنندگان را افزابه مصرف ميمستق

 1، 10ح در سطو بيبه ترت 4و  2، 1شماره  يهادر كانال مدت زمان صرف شده براي كسب اطلاعات قيمت بازارمتغير  يینها
 الباشد، احتم شتريزمان توسط باغدار ب اين كه هرچه دهدینشان م جينتا نيعلامت مثبت است. ا معنادار و دارايدرصد  10و 

كسب  يزمان صرف شده برا شيافزا. ابديیم شيدرصد افزا 6/3و  5/7، 1/6 بيبه ترت 4و  2، 1شماره  يهافروش به كانال
به فروش محصولات  يشتريب ليو تما رنديبگ يبهتر ماتيتا تصم كندیبازار به باغداران كمک م يهامتياطلاعات در مورد ق

 يهادر كانال ان صرف شده براي جستجوي خريدارمدت زم  ريمتغ يیاثر نها داشته باشند. 4و  2، 1شماره  يهاخود به كانال
باشد،  شتريزمان ب اينكه هرچه  دهدینشان م جينتا نياست. ا یدرصد معنادار و با علامت منف 10در سطح  4و  2شماره 

 واندتیفروش م نديدر فرآ ريتأخ .ابديیدرصد كاهش م 7/3و  7 بيبه ترت 4و  2شماره  يهااحتمال فروش محصولات به كانال
 جه،يشود. در نت 4و  2شماره  يهافروش به كانال تيمناسب بازدارد و منجر به كاهش جذاب دارانيخر يیباغداران را از شناسا

منجر  شتريب يو سودآور متيق شيبه افزا تواندیكه م كنندیم دايكنندگان پبه مصرف ميبه فروش مستق يشتريب ليها تماآن
درصد معنادار و با  10در سطح  4و  1شماره  يهاو مکان معامله در كانال متيق تيتثب يبرا زمان صرف شده يیاثر نها .دشو

 4و  1شماره  يهاباشد، احتمال فروش محصولات به كانال شتريب اين زمانكه هرچه  دهدینشان م جياست. نتا یعلامت منف
و زمان فروش، محصولات  متيو كنترل بهتر بر ق عاتيكاهش ضا ي. كشاورزان براابديیكاهش مدرصد  9/4و  2/3به ترتيب 

 كنند. يريجلوگ تيفياز فساد و كاهش ك یتا از خطرات ناش كنندیكنندگان عرضه مبه مصرف ميخود را به طور مستق
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 گيري و پيشنهادهانتيجه

پرداخته است.  لانيان گتوسط باغداران مركبات است یمؤثر بر انتخاب كانال بازاررسان يهامؤلفه ليمطالعه به تحل نيا
و با  یپنج كانال بازاررسان قيمركبات در منطقه مورد مطالعه، محصول خود را عمدتاً از طر دكنندگانيتول دهدینشان م هاافتهي

 56 ی باغدارانسن نيانگيبا م باغداران مركبات يآمار اتيخصوص ليتحلنتايج  .رسانندیسود به فروش م يهدف حداكثرساز
متوسط كشت و فروش محصولات است.  نهيگروه در زم نيا يدهنده تجربه بالانشان ،سال 36 گين تجربه آنهاميان سال و

بر  ميحمل و نقل و فاصله از بازار به طور مستق يهانهيهکتار است. هز 4نفر و مساحت باغات آنها  4تعداد اعضاي خانواده 
به اطلاعات  یبه بهبود دسترس ازيفروش و ن نديموجود در فرآ يهاچالش ن،ي. همچنگذاردیم ريمحصولات تأث يینها متيق

( MVP) رهيچندمتغ تيپروب مدلمشهود است.  داريخر يكسب اطلاعات و جستجو يصرف شده برا يهابازار، به وضوح در زمان
بر  كانال فروش است.مختلف  يهاانتخاب نيب یدهنده وابستگنشان جيپرداخته و نتا بازاررسانی يهاانتخاب كانال ليبه تحل

 نيمقدار را دارد و ا نيدرصد، بالاتر 27/68 زانيمركبات با م دكنندگانيتول انيدر م 1احتمال انتخاب كانال شماره  ج،ياساس نتا
 ديدولت با ن،يبرخوردار است. بنابرا يشتريب تياز اولو ،یمورد بررس يهاكانال ريكشاورزان نسبت به سا يكانال برا

 یكه عوامل دهدینشان م ريمتغ 19 یبررس جيتا. نكند تيكانال هدا نيسمت توسعه فروش در ا بهخود را  ياهيگذاراستيس
 ري( تأث5تا  1فروش ) يهابر انتخاب كانال هينقل ليبه وسا یبازار و دسترس متياز ق یمقدار محصول، آگاه لات،يمانند تحص
مانند فاصله باغ تا بازار و  یعوامل ،1ر هر كانال متفاوت است. در كانال د كنندهنيينشان داد عوامل تع ترقيدق یدارند. بررس
ونقل است. حمل يهانهيمتأثر از سن، تجربه و هز شتريانتخاب ب ني، ا2. دركانال كنندیم فايا يترنقش پررنگ داريصداقت خر

جاده و  تيفياز عوامل از جمله ك يترعيوس في، ط4برخوردارند و در كانال  يديكل تياز اهم یزن، سن و قدرت چانه3دركانال 
هاي عواملی مثل سن، قيمت فروش، هزينه 5. همچنين در كانال شماره در انتخاب آن مؤثرند داريخر يمدت زمان جستجو

 یرسو دست یآگاه يرهايكه متغ دهدیمطالعه نشان م نيا جينتانقل، دسترسی به اعتبارات در انتخاب آن تاثيرگذار هستند. وحمل
از  یو خسارت ناش یها از باغ تا جاده اصلجاده تيفيك مت،يكسب اطلاعات ق يبازار، زمان صرف شده برا متيبه اطلاعات ق

 يهاانتخاب كانال يبرا ن،يبرامركبات دارند. بنا یبازاررسان يهابر انتخاب كانال يمعنادار رينامناسب جاده و انبار، تأث تيوضع
 يرا برا یمرتبط اقدامات يكه دولت و نهادهاشود پيشنهاد می لان،ياغداران مركبات در استان گتوسط ب یمناسب بازاررسان

 يهاپلتفرم ياندازشامل راه دياقدامات با نيحمل و نقل انجام دهند. ا يهارساختيبه اطلاعات بازار و بهبود ز یدسترس شيافزا
و فروش باغداران و  یبازاررسان يهاارتقاء مهارت يبرا یآموزش يهاورهد يبازار، برگزار طيو شرا هامتيارائه ق يبرا یاتاطلاع
دار با توجه به معنی نيبه باغات باشد. علاوه بر ا کينزد عيمراكز توز سيها و تأسجاده تيدر بهبود وضع يگذارهيسرما نيهمچن

به اعتبارات و  یدسترس ليتسه زاررسانی،زنی در انتخاب كانال باشدن متغيرهاي دسترسی به اعتبارات و همچنين قدرت چانه
و ارائه  یمصرف محصولات محل جيباغداران كمک كند. ترو یزنقدرت چانه شيبه افزا تواندیم هایاونتع لياز تشک تيحما

ا هدرآمد آن شيباغداران و افزا ياقتصاد تيبه بهبود وضع تواندیم زيكنندگان نبه مصرف ميفروش مستق يبرا یمال يهامشوق
بازار  يیها، به بهبود كارامؤثر و كاهش تعداد واسطه عيتوز يهاشبکه جاديكه دولت با ا شودیم شنهاديپ ت،يمنجر شود. در نها

 كمک كند. لانيباغداران در استان گ یزندگ تيفيو ك
  



 1405، اول، شمارة هفتم اه وتحقيقات اقتصاد و توسعه کشاورزي ایران، دورة پنج مجلة                                                           38

 

REFERENCES 
Abel Mbega Mwembe, George Owuor, Jackson Langat & Patience Mshenga | (2021) Factors 

affecting market outlet choice of agroforestry based mango producers in Kwale and Kilifi 

counties, Kenya: The application of the Multivariate Probit model, Cogent Food & Agriculture, 

7:1, 1936367, DOI: 10.1080/23311932.2021.1936367. 

Adugna, M., Ketema, M., Goshu, D & Debebe, S. (2019). Market Outlet Choice Decision and Its 

Efeect On Income And Productivity Of Smalholder Vegetable Producers In Lake Tana Basin, 

Ethiopia. Review of Agricultural and Applied Economics Acta Oeconomica et Informatica ISSN 

1336-9261, XXII (1), 83-90. 

Agricultural Statistics, (2024). Comprehensive Agricultural Information. Ministry of Agricultural 

Jihad. Tehran, Iran. (In Persian). 

Ali Rahimi, Sara, Rafiei, Hamed, Hosseini, Seyed Safdar & Chizari, Amir Hossein. (2023). Analysis 

of factors affecting consumer behavior in choosing food retail formats in Iran (Case study: 

Tehran: Iranian Agricultural Economics and Development Research 55(3), 571-589. (In 

Persian). 

Ansari, Vahide, Hassani Diyarjan, Farzaneh, & Salami, Habibollah. (2021). The effect of small-scale 

and Land fragmentation on the cost of agricultural production (Case study: rainfed wheat in 

Guilan province). Iranian Agricultural Economics and Development Research (Iranian 

Agricultural Sciences), 51 (3), 395-412. (In Persian). 

Birara. (2018). Teff production and marketing in Ethiopia;Department of Agricultural Economics 

College of Agriculture and Environmental Sciences Bahir Dar University, Bahir Dar Ethiopia;. 

A Journal of Radix International Educational and Research consortium. 

Cappellari, L. & Jenkins, SP. (2003). Multivariate probit regression using simulated maximum 

likelihood. The Stata Journal, 3(3):278-94. DOI: 

https:/ / doi.org/ 10.1177/ 1536867X0300300305. 

Chang, Y. C., Wei, M. F., & Luh, Y. H. (2021). Choice of Modern Food Distribution Channels and 

Its Welfare Effects: Empirical Evidence from Taiwan. Agriculture, 11, 499. 

https:/ / doi.org/ 10.3390/ agriculture11060499. 

Chengappa, P, Manjunatha, A., Dimble, V & Shah, K. (2012). Competitive assessment of onion 

markets in India. Banglore: Institute for Social and Economic Change prepared for Competition 

Comission of India. http:/ /www.cci.gov.in/ sites/ default/ files/ AO. 

Chiv R, Fengying N, Shu W & Sokea T, (2020). Analysis of Factors Influencing Marketing Channel 

Choices by Smallholder Farmers: A Case Study of Paddy Product in Wet and Dry Season of 

Prey Veng Province, Cambodia. Journal of Sustainable Development; Vol. 13, No. 4. 

Christopher, M. (2016). Logistics and Supply Chain Management: Logistics & Supply Chain 

Management. Pearson UK. 

Degaga, J. & Alamerie, K. (2020). Determinants of Coffee Producer Market Outlet Choice in 

Gololcha District of Oromia Region, Ethiopia: A Multivariate Probit Regression Analysis. 

Studies in Agricultural Economics. 122. 104-113. https:/ / doi.org/ 10.7896/ j.2043. 

Degefa, K., Biru, G., & Abebe, G. (2022). Determinants of Market Outlet Choices of Tef Producers 

in Western Ethiopia: Evidence of Multivariate Probit Model. Turkish Journal of Agriculture - 

Food Science and Technology. 

Dinku, A., Abebe, B., Lemma, A. & Shako, M. (2021). Analysis of beef cattle marketin channels 

under transaction costs in rural Ethiopia. Int. J. Agril. Res. Innov. Tech. 11(1): 37-48. 

https://doi.org/10.3329/ijarit.v11i1.54465. 

Elly FH, Manese M, Santa NM, Lumenta IDR. (2015). Analysis of Livestock Product Consumption 

Coastal Household in North Minahasa Regency. Procedia Food Science. Volume 3, 2015, 

Pages 364-370. 

Ermias, D. (2021). Econometric analysis of factors affecting market channel choice of mango fruit 

producers in Hadero Tunto Zuriya District, Southern Ethiopia, Cogent Food & Agriculture .  

Food and Agriculture Organization of the United Nations (2021). 

https://doi.org/10.1177/1536867X0300300305
https://doi.org/10.3390/agriculture11060499
https://doi.org/10.7896/j.2043
https://doi.org/10.3329/ijarit.v11i1.54465


     39و دیگران حسنی دیارجان /...بازاررسانی مرکبات در استان  يهاها بر انتخاب کانالآن ريتأث ليهاي موثر و تحلتبيين مولفه پژوهشی( –)علمی 

 

GOI. 2013. Final report of committee of state ministers, incharge of agriculture marketing to promote 

reforms. New Delhi: Ministry of Agriculture, Department of Agriculture, Cooperation and 

Farmer’s Welfare. https:/ / dmi.gov.in/ Documents/ stminprreform. 

Greene, W. H. (2012). Econometric Analysis. Fourth edition. Prentice Hall International Upper 

Saddle River, USA. X. 

Hobbs, Jill E. (1997). Measuring the Importance of Transaction Costs in Cattle Marketing. American 

Journal of Agricultural Economics.791083-1095. 

Jagwe, J., Machethe, C. & Ouma, E. (2010). Transaction Costs and Smallholder Farmers’ 

Participation in Banana Markets in the Great Lakes Region of Burundi, Rwanda and the 

Democratic Republic of Congo. AfJARE 6. 

Key, N., Sadoulet, E. & de Janvry, A. 2000. Transaction costs and agricultural household supply 

response. American Journal of Agricultural Economics, 82(1):245-59. 
Khaledi, Mohammad, and Hosseini, Seyed Safdar. (2007). The importance of transaction costs in the 

market participation of agricultural producers (case study: rice producers). Iranian Agricultural 

Economics Conference, Mashhad, -(6), 0-0. (In Persian). 

 Kotler, P. (2003), Marketing Management, Delhi-India. 

Lennox Ongwech, W., Millicent Adhiambo, O., and Obel-Gor, Ch, (2022) A Multinomial Logit 

Approach to Smallholder Milk Marketing Channels for Improved Competitiveness in the 

Kenyan Dairy Value Chain. International Journal of Agricultural Economics. 7(1): 20-28.  

LeRoux, M. (2010). Guide to Marketing Channel Selection. Agricultural Marketing Specialist, 

Cornell Cooperative Extension of Tompkinins Countr. [33]. 

Mamo, T., Haji, J., Bekele, A., Teklewold, T., Berg, S., Moore Henrietta, S & Hodge, C. (2021) 

Determinants of milk marketing channel selection by urban and peri-urban commercial dairy 

producers in Ethiopia, Ethiop. J. Agric. Sci. 31 (3), 69–100. 

Manda, J., carlo, a., Shiferaw, F., Bekele, K., lieven, c., & 

Mateete, B. (2021). Welfare impacts of smallholder farm- 

ers’ participation in multiple output markets: empirical 

evidence from Tanzania. PloS One, 16(5), e0250848. 

https://doi.org/10.1371/journal.pone.0250848. 

Ministry of Agricultural Jihad. Tehran, Iran. (2024). (In Persian). 

Mirie Abate, T. Melese Mekie, T.  & Birara Dessie, A. (2019). Determinants of market outlet choices 

by smallholder teff farmers in Dera district, South Gondar Zone, Amhara National Regional 

State, Ethiopia: a multivariate probit approach. Journal Of Economic Structures. 

https:/ / doi.org/ 10.1186/ s40008-019-0167-x. 
Mmbando, F. E., Wale, E., Baiyegunhi, J. S & Darroch, M. A. (2016). The Choice of marketing 

channel by maize and pigeon pea smallholder farmers: Evidence from the Northern and Eastern 

Zones of Tanzania, Agrekon, 55 (3), 254-277, DOI: 10.1080/ 03031853.2016.1203803. 

Mohammed Kassaw, H., Birhane, Z., & Alemayehu, G. (2019). Determinants of market outlet choice 

decision of tomato producers in Fogera woreda, South Gonder zone, Ethiopia. Cogent Food & 

Agriculture, 5. 

Mojaveryan, Seyed. Mojtabi., Rasouli, Fatemeh & Hosseini Yakani, Seyed. Ali. (2013). Factors 

affecting the choice of sales channel among Mazandaran citrus producers. Journal of 

Agricultural Economics and Development. Volume 27, Number 2, 123-133. (In Persian). 

Mossie, H., Berhanie, Z & Alemayehu, G. (2020). Factor affecting channel choice of onion producers 

Northwest Ethiopia in multivariate probit approach, Cogent Food & Agriculture 6 (1). 

Mukarumbwa, P., Mushunje, A., Taruvinga, A., Babatope, Akinyemi, & Ngarava, S. (2018). 

Analysis of factors that influence market channel choice of smallholder vegetable farmers in 

Mashonaland east province of Zimbabwe. 

Murage Boniface Wachira, Eric Bett, Bernard K. Njehia, & Charles Karani. (2023). Analysis of Rice 

Marketing Channels Choices in Mwea Irrigation Scheme, Kirinyaga County, Kenya. 

Negeri, M.A., Fufa, G.B & Dessalegn, R. (2021). Analysis of Factors Determining Sesame Supply 

https://dmi.gov.in/Documents/stminprreform
https://doi.org/10.1371/journal.pone.0250848
https://doi.org/10.1186/s40008-019-0167-x


 1405، اول، شمارة هفتم اه وتحقيقات اقتصاد و توسعه کشاورزي ایران، دورة پنج مجلة                                                           40

 

and Market Outlet choice Decision of Producers in East Wollega Zone, Oromiya Region, 

Ethiopia. International Invention of Scientific Journal. Vol 05, 52. 

Olwande, J.; Smale, M. (2014). Commercialization Effects on Household Income, Poverty, And 

Diversification: A Counterfactual Analysis of Maize Farmers in Kenya. In Proceedings of the 

Agricultural & Applied Economics Association’s AAEA Annual Meeting, Minneapolis, MN, 

USA, 27–29 July 2014; pp. 1–23. 

Otieno, D.J., Omiti, J.M., Nyanamba, T.O., & McCullough, E.B. (2009). Market participation by 

vegetable farmers in Kenya: a comparison of Rural and Peri-Urban areas. African Journal of 

Agricultural Research, 4, 451-460. 

Pham, T.T., Theuvsen, L. & Otter, V. (2019). Determinants of smallholder farmers’ marketing 

channel choice: evidence from the Vietnamese rice sector, Asian Economic Journal. 33, 281–

300. 

Romero granja, c., & Wollni, M. (2018). dynamics of small 

holder participation in horticultural export chains: evi- 

dence from ecuador. Agricultural Economics, 49(2), 225– 

235. https://doi.org/10.1111/agec.1241. 

Saidah, Z.,  Harianto., Hartoyo, S. & Asmarantaka, R.W. (2019). Transaction Costs and The Choice 

of Red Chili Marketing Channels in West Java-Indonesia.Journal of Agriculture and Veterinary 

Science (IOSR-JAVS). 2319-2372. Volume 12. 

Sori, S and Adugna, M. (2022). Determinants of groundnut producers’ market channel choice in 

Western Oromia region, Ethiopia. Journal of Agriculture and Food Research.  

Stamm, A., Jost, C., Kreiss, C., Meier, K., Pfister, M., Schukat, P., & Speck, H. A. (2006). 

Strengthening value chains in Sri Lanka’s agribusiness: A way to reconcile competitiveness 

with socially inclusive growth. The German Development Institute (DIE) Studies, Research 

Report 15. 

Tarekegn, K., Haji, J. & Tegegne, B. (2017). Determinants of honey producer market outlet choice 

in Chena District, southern Ethiopia: a multivariate probit regression analysis. doi: 

10.1186/ s40100-017-0090-0. 

Wanasinghe, P., & Sachitra, V. (2022). Determinants of Market Channel Choices by Vegetable 

Farmers in Sri Lanka. South Asian Journal of Social Studies and Economics,13(4):1- 1. 
Zoghipour, Mohammad Hossein, Gholizadeh, Heydar & Rafiei, Hamed. (1402). Explaining the 

factors affecting the value added of the agricultural sector in Iran. Iranian Agricultural 

Economics and Development Research. (4) 54, 850-833. (In Persian). 

 

https://doi.org/10.1111/agec.1241

