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 چکیده

توانند باشد. کشاورزان میشان اثرگذار است، نحوه فروش تولیدات در بازار میهای تولیدکنندگان که به شدت بر بازده اقتصادی فعالیتیکی از تصمیم
های فروش بررن  توسرک کشراورزان    عه بررسی عوامل مؤثر بر انتخاب شیوهفروش برسانند. هدف از این مطالهای مختلفی بهمحصولات خود را به شیوه

آوری گردید. روش مورد مطالعره برا توجره بره آزمرون      برنجکار جمع 149های تحقیق از طریق تکمیل پرسشنامه در بین باشد. دادهشهرستان جویبار می
که سطح اول حالت محصول فروخته شده )برن  یرا شرالیو و سرطح دو     ای انتخاب شد. مدل طراحی شده دو سطحی است هاسمن مدل لاجیت آشیانه

گیرری سرطح اول   باشد. نتای  تخمین نشان داد که متغیرهای درصد نقد بودن، قیمت فروش و شیوه فروش غالب در منطقه در تصرمیم گزینه فروش می
ثر؛ ؤثیر متغیرهرای مر  أنتای  نشان داد احتمال تغییر رفتار فرروش تحرت تر    گذارند.ثیر میأثرند. متغیرهای سن، اندازه و زمان فروش در انتخاب گزینه تؤم

انتخراب   وابسته به شیوه فعلی فروش دارد. افراد در انتخاب حالت محصول در هنگا  فروش منفعل بوده اما در انتخاب گزینه فروش فعالند. همچنرین در 
شود که برای طراحری کانرال جدیرد بازاریرابی، ابزارهرای      نتای  حاصله پیشنهاد می ثیر را داشت. بر اساسحصول فروخته شده، قیمت بیشترین تأحالت م

 کید بر پذیرش و مشارکت حداکثری مورد توجه قرار گیرد.أهای موجود و تاعتباری، میزان سازگاری با شیوه
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  1  مقدمه

ین مراده غرذایی محسروب    ترر مهرم ان پس از گند ، بررن   در ایر
، کننردگان مصررف رغم اهمیت برن  در سبد غرذایی  یعل و.3) شودمی

تولید این محصول، با مشکلات زیرادی در مراحرل مختلرو تولیرد ترا      
که بخشرری از آن مربوط به سرراختار تولید بازاریابی آن مواجه است، 

از تولید تررا تبدیل نمرودن آن  و بخش دیگررر مربوط به مراحل پس 
یکری از مشرکلات پرس از تولیرد      .و17) باشرررد به برن  سررفید مری 

مربوط به نحوه و زمان فروش محصول است. کشاورزان به  کارانبرن 
، منابع مالی پرایین،  ونقلحملدلیل نداشتن امکانات کافی انبارداری و 

 درآگاهی کرافی  ریسک گریزی، نداشتن اطلاعات قیمتی بازار و عد  
ی مختلرو،  هرا روشینه نحوه کسب منفعت از فروش محصول بره  زم

مجبور به فروش آن بلافاصله بعد از تولید به کسرانی نییرر دلالان و   
و. انتخاب شیوه فروش علاوه بر میزان منافع، برر  6) شوندیم هاواسطه
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 تولیدکننردگان  برین  در فرروش  کانرال  انتخاب بر مؤثر بررسی عوامل
 فاصله متغیرهای که داد نشان برآورد د. نتای مازندران پرداختن مرکبات

 هرای هزینره  فرروش،  زمران  باغردار،  تجربره  شهر، تریننزدیک از باغ
 مرؤثر  عوامل از منطقه در غالب فروش شیوه و محصول نوع بازاریابی،

 از کردا   هر تأثیر. باشدمی تولیدکنندگان بین در توزیع کانال انتقال بر
 وجرود، برااین  اسرت ولری   متفاوت فروش کانال هر در مزبور متغیرهای
  . دارند بیشتری اهمیت محصول نوع و فروش زمان متغیرهای

در  براغی  محصرولات  فروش بازاریابی بررسی بهو 2004) مارتین 
مطالعه جهرت بررسری عوامرل     این در .استان آلمریای اسپانیا پرداخت

 تفادهاسر  لاجیت مدل توزیع محصولات باغی از کانال انتخاب مؤثر بر
 خرانوار  گریزی، اندازه ریسک سن، نتای  نشان داد که فاکتورهای .شد
داری بر انتخاب کانال بازاریابی دارند. همچنین زمین اثر معنی اندازه و

 بازاریرابی  کانرال  تررین مهرم  کره  اسرت  آن از حاکی بررسی این نتای 
برورا و همکراران    .اسرت  حراج سیستم ایالت، این در باغی محصولات

و با بکار گیری الگوی لاجیت به بررسی اثر عوامل اقتصرادی و  2007)
پا کنیا به ایرن  اجتماعی بر انتخاب کانال فروش در بین دامداران خرده

نتیجه رسیدند که میزان تولیرد شریر، خردمات اعتبراری در دسرترس،      
هرای لبنری و ارتفاعرات    اطلاعات تعاونی استفاده از نیروی کار دائمی،

داری دارنرد. در  نتخاب کانال فروش شیر اثر مثبت و معنری تر بر اپایین
بر انتخراب   مؤثرو، به تعیین عوامل 2009ای دیگر، نکواسیبوه )مطالعه

اوگاندا با اسرتفاده   کروهوراکشاورز در  234کانال بازاریابی شیر توسک 
از الگوهای پروبیت و توبیت پرداخت. نتای  الگوی پروبیرت نشران داد   

خت شیر، قیمت بازاریابی شیر و منبع اطلاعات برازار اثرر   که دوره پردا
کره  یدرحرال یردارند. شداری روی انتخاب کانال بازاریابی یمعنمثبت و 

داری یمعنی شیر رابطه منفی و آورجمعاندازه خانوار و فاصله تا مرکز 
یردارند. نتای  مدل توبیت نیز نشان شی بازاریابی هاکانالروی انتخاب 

متغیرهای اندازه خانوار، حجم تولید شیر، اطلاعات بازار، قیمت داد که، 
داری برر  یر معنری تأثفروش شیر و مسافت مزرعه تا مرکز فروش شیر 

 عوامرل  آزمرون  برا و 2010) انتخاب کانرال بازاریرابی داشرتند. مرزیس    
 حمرل، میرزان   قیمرت، هزینره   تنها در مدل لاجیت نشان داد، مختلو

 توسرک  فروش شیوه انتخاب بر تولید کانیزهم درجه وو تولید)موجودی 
 درو 2011) پراسرا  و پایکوسوال .دارد دارمعنی اثر زامبیا کشور باغداران
فرروش   شریوه  انتخراب  برر  مرؤثر  عوامرل  شناسرایی  بررای  ایمطالعه

ها با آزمون عوامل مختلو نشان دادند که، عواملی ماننرد  پرداختند. آن
 وصرریات تولیدکننررده،خص و محصررول هررایویژگرری حمررل، هزینرره
و، برا  2013ماسوکو ) .باشندمی عامل انتخاب شیوه فروش ترینکلیدی

در نیر گرفتن عواملی مانند ویژگی جمعیت شرناختی، میرزان دانرش،    
مسافت و میزان تولید کشاورزان سویسی و با استفاده از مدل لاجیرت  

گری  چندگانه به این نتیجه رسید که، از بین همه عوامل ذکرشرده، ویژ 
تری در انتخاب کانال فروش جمعیت شناختی کشاورزان نقش برجسته

برا   و2014ای دیگر، بندک و همکراران ) محصول خود دارد. در مطالعه

برر   مرؤثر روش ناپارامتریک و مدل انتخاب گسسته، به بررسی عوامل 
تصمیم کشاورزان در انتخاب کانال بازاریابی محصرولات ارگانیرک در   

د. نتای  این مطالعه نشان داد که، ویژگی کشاورزان مجارستان پرداختن
گیری و تحصیلات بر انتخاب کانال مثل نگرش کشاورز، زمان تصمیم

یرگذار بوده است. موکیاما تأثفروش محصولات ارگانیک در این کشور 
بر انتخاب کانال بازاریرابی   مؤثرو، به بررسی عوامل 2014و همکاران )

فاده از روش لاجیرت چندگانره در تایلنرد    کار برا اسرت  کشاورزان سبزی
پرداختند. نتای  نشان داد که جنسریت، درآمرد، تجربره، انردازه زمرین      

داری برر انتخراب   یمعنر یر تأثکشاورزی، نوع خاک و نوع کود مصرفی 
و، در 2015عمرران صریدیقی )  کانال فروش این محصول داشته است. 

نتخاب کانرال بازاریرابی   مطالعه خود به تعیین و برآورد عوامل مؤثر بر ا
میوه و سبزیجات پاکستان با استفاده از روش تکنیک کمی و کیفری و  

نشان داد عوامل تجربه، سن، تحصریلات و قیمرت برر     تحلیل متقارن
 اند.انتخاب کانال فروش تأثیرگذار بوده

نشان داد که عواملی نییر ترکیب  شده انجا ی هاپژوهشبررسی 
هرای محصرول، زمران فرروش، نروع      یژگری وها، هزینه حمرل،  ینههز

محصول، سن، تحصیلات و بسیاری از عوامل دیگر در انتخاب شریوه  
انتخراب نحروه    آنجاکه ازیدکننده نقش مهمی دارند. تولفروش توسک 

یدکنندگان کشاورزی است، بنابراین برای بهبرود  تولفروش از اختیارات 
اسرتفاده کررد،   توان از قوانین به صورت دسرتوری  ینموضعیت موجود 

و کنترل آن بره ایرن هردف رسرید.      مؤثربلکه باید با شناسایی عوامل 
ی هرراروشین ترررعمرردههررا نشرران داد کرره، همچنررین نتررای  بررسرری

بر انتخراب کانرال توزیرع شرامل      مؤثربرای تعیین عوامل  مورداستفاده
ی ادومرحلره لاجیت معمولی، لاجیت چندگانه، پروبیت، توبیرت، مردل   

های آماری و تحلیل متقارن بوده اسرت. ایرن در حرالی    لیتحلهکمن، 
است که به نیر می رسد کشراورزان ابتردا در مرورد شرکل محصرول      
عرضه شده بین شالی و برن  سفید شده تصمیم گیری کرده و سرپس  

گیری می کنند. در نیرر نگررفتن   در مورد زمان و کانال توزیع تصمیم
شی از استقلال گزینه هرا  این موضوع در آمار ریاضی موجب تورش نا

می شود. بنحوی که امکان متفاوت بودن متغیرهرای سرطح    1نامرتبک
اول و دو  تصمیم گیری نادیده گرفته شرود. در ایرن مطالعره پرس از     

اییو آزمون مربوطه تورش فوق با انتخاب لاجیت چند سطحی )آشیانه
 برطرف می شود. 

 

 هامواد و روش

زی، تعداد برنجکاران شهرستان بر اساس آخرین سرشماری کشاور
باشد. برا اسرتفاده از پریش    بردار میجویبار کمی بیشتر از ده هزار بهره

آزمون در مورد پراکنش شیوه فروش و قرارداده آن در فرمول کوکران 
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 157    ...کنندبرنجکاران تحت تاثیر چه عواملی شیوه فروش خود را انتخاب می

عردد   149درصرد   95تعداد پرسشنامه مورد نیراز برا سرطح اطمینران     
رفرت و از افرراد   گیری به صورت تصادفی انجا  گاستخراج شد. نمونه

های فردی )مثرل سرن،   گیری شده اطلاعات مربوط به مشخصهنمونه
های تولید )اندازه مزرعه، نوع برن ، فاصله تحصیلات، تجربهو مشخصه

های فروش ) نحوه و زمان فرروش  زمین تا جاده و تا شهرو و مشخصه
قیمت فروشو مرورد پرسشرگری قررار گرفرت. برر اسراس اطلاعرات        

های مختلرو فرروش در منطقره    آزمون، گزینهاز پیش آوری شدهجمع
 عبارتند از:

 -4برن  به دلال  -3در سر مزرعه -2قبل از رسیدن محصول -1
فررروش برررن  برره -6فررروش شررالی برره شرررکت -5دلال  بررهی شررال

 -9شرالی بره تجرار     -8 فرروش خررده فروش برن  به -7 فروشعمده
 . کنندهمصرفبرن  به  صورتبهفروش 

گزینره فروق، گزینره فرروش بره       9آوری اطلاعات از عپس از جم
شرکت و فروش قبل از رسیدن محصول بره دلیرل عرد  مشراهده در     
نمونه حذف گردید. گزینه های فروش برن  به خرده فروش و مصرف 
کننده بدلیل حجم کم ادغا  و بصورت گزینه فروش برن  بره مصررف   

در انبرار هرم   کننده تبدیل شد. و فروش شالی پس از گذشرت مردتی   
معادل فروش شالی به تجار در نیر گرفته شد. در نهایت شریوه هرای   

سراختار الگرو بره     (IIA)گزینه رسید. پرس از رد فرضریه    5فروش به 
 شکل زیر درآمد:

 

 
 انکاربرنجگیری شیوه فروش توسط ساختار تصمیم -1 شکل

Figure 1- Structure of decision-making method of sell by rice growers 
 

های انتخاب چندگانه نییر لاجیت چندگانره  مهمترین ضعو مدل
این است که باید انتخاب بین دو گزینه به گزینه سو  ارتباطی نداشته 

نبایرد تحرت    2Xو  1Xهای باشد. برای مثال نسبت شانس بین گزینه
 قرار گیرد. 3Xثیر وضعیت گزینه أت

                           و1)

و برا مثرال معرروف    1974این موضوع اولین بار توسک مک فادن )
 اتوبوس قرمز و اتوبوس آبی مطرح شد. 

و بره  7از ازمرون هاسرمن مرک فرادن )     IIAبرای آزمون فرر   
ها واقعا مستقل شود: اگر مجموعه ایی از گزینهصورت زیر استفاده می

های داری بر شانس انتخاب گزینهمعنیثیر أباشند نباید با حذف یکی ت
شود، باقیمانده داشته باشد. بنابر این آزمون بر پایه دو تخمین انجا  می

هرا؛  ها و تخمین بر اساس بخشی از گزینره تخمین با وجود همه گزینه
 شود.  سپس اماره زیر محاسبه می

                                و 2)

باشند. آماره فوق دارای ای دو تخمین میپارامتره bو  aکه در آن 
هرای  صحت استقلال گزینه oHتوزیع کای دو است. از آنجاکه فر  

نامرتبک است رد فرضیه نشانگر لزو  استفاده از الگوهایی مانند لاجیت 
ایریو بروده و در صرورت پرذیرش فرر  مزبرور       چند سطحی )آشیانه

 الگوهایی مانند لاجیت چندگانه صحیح است.
 هرا رگرروه یزبره   هرا نره یگزی بنرد گروهی، اانهیآشدل لاجیت در م

فرر  واریرانس    هرا رگروهیزی است که درون هر یک از این اگونهبه
ی هرا نره یگزهمسانی رعایرت و درون هرر زیرگرروه فرر  اسرتقلال      

هرا،  و ایرن در حرالی اسرت کره برین آشریانه       شرود یمر نامرتبک حفظ 

 محصول
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 شالی
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 برن 
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Broker 

 

 تجار
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 فروش عمده
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 متفاوت خواهند بود.  هاانسیوار
نقد مک فادن، مدل لاجیت چند سطحی از تعمیم لاجیرت   پس از

چندگانه بدست آمد. در یک لاجیت دو سطحی )الگوی مورد اسرتفاده  
 Kو که بره  j=1,2, . . .,Jگزینه وجود دارد ) jاین تحقیقو فر  کنید 

. همچنررین فررر  شررود  1N ،2N . . . . ،kNشررود.  آشرریانه تقسرریم مرری
 jشررد. اگررر گزینرره  گزینرره انتخرراب با  

باشد، احتمال اینکه گزینه مزبور انتخراب شرود را مری     kNعنصری از 
 توان به حاصل ضرب دو احتمال زیر تجزیه کرد:

و3)       
سرپس یکری از    Kبه این ترتیب تصمیم گیرندگان ابتردا آشریانه   

 j کنند. مطلوبیت انتخابرا انتخاب می  Kهای موجود در آشیانه گزینه
 شود به صورت زیر حاصل می

                       و             4) 

 X بردار متغیرهای اجتماعی اقتصادی، وZ   هرای  برردار مشخصره
جز تصادفی و غیر قابل مشاهده الگو است که اگر از  باشد. گزینه می

تبعیرت کنرد بخرش دو  احتمرال در      1توزیع مقدار حدی تعمیم یافتره 
صورت زیر قابل محاسبه است:    و به1رابطه )

                              و 5) 

بخش قطعی مطلوبیت اسرت.  که در آن

 همچنین    

                                 و     6) 

IV     به صرورت مقردار فراگیرر   

ی پایره، ثابرت و   انهیآشبرای  ،شود. در برآورد شاخص محاسبه می
. شرود یمر برابر یک در نیر گرفته و مقدار آن برای آشیانه دو  برآورد 

کره   دهرد یمر شرود نشران    ترر کیر نزدقدر به یرک  هرچاین شاخص 
در آشیانه دو  درجه جانشینی بالایی نسربت بره    قرارگرفتهی هانهیگز

از  اخص نبرودن اخرتلاف شر    داریمعنآشیانه اول برخوردار است و 
ی برین مردل لاجیرت    داریمعنر کره تفراوت    دهرد یمعدد یک نشان 

جیرت  لای و مردل لاجیرت شررطی وجرود نردارد. برر اسراس        اانهیآش
بررسری   منیرور بره در مردل   شدهگرفتهای فوق متغیرهای بکار آشیانه
 باشد.زیر می صورتبهبر انتخاب کانال فروش  مؤثرعوامل 

 

  و بحث نتايج

آورده شرده   2ی  آمار توصیفی متغیرهای مورد نیرر در جردول   نتا
است. بر این اساس اغلب کشاورزان در رده میان سال و سرالمند قررار   

سال بروده و   50دارند به نحوی که میانگین سن کشاورزان نزدیک به 
                                                           
1- generalized exterme value (GEV) 

سال نیز مشاهده شده است. یکی از مشرکلات   78برن  کارانی با سن 
کشاورزان است. معمولا افراد مسرن کمترر   بخش تولید بالا بودن سن 

باشرند. مسرلما در ایرن سراختار ورود     گرا میآور بوده و بیشتر سنتنوع
تکنولوژی جدید با مقاومت تولید کنندگان همراه است. متناسب با سن 

باشرد. غالرب   کشاورزان، تجربره آنهرا از فعالیرت کشراورزی نیرز مری      
سال فعالیرت   20ک بیش از کشاورزان افراد مجرب بوده که بطور متوس

های تولید خود را نه از طریرق  کشاورزی دارند. این افراد عمدتا مهارت
 اند. دوره آموزشی بلکه از طریق تجربه کسب کرده

با توجه به اراضی کوچک و درآمد ناچیز آن، بسیاری از کشاورزان 
در اند. فعالیت اقتصادی و منابع درآمدی غیر از فعالیت کشاورزی داشته

درصرد کشراورزان    13آوری شده از نمونه، تنها کمتر از اطلاعات جمع
درآمد آنها از فعالیت کشاورزی بوده و مرابقی افرراد از منرابع درآمردی     

اند. با این وجود حتی در افراد اخیرر نیرز درآمرد    مند بودهدیگر نیز بهره
د باشد. میانگین درآمد غیرکشاورزی افررا اصلی، فعالیت برنجکاری می

 40میلیرون تومران و حرداکثر     8/7مصاحبه شده در طول سال حردود  
 میلیون تومان در سال اظهار شد.

آوری شد، عملکررد  یکی دیگر از متغیرهایی که اطلاعات آن جمع
شلتوک بود. عملکرد شلتوک در هر هکتار وابسته به نروع رقرم بررن ،    

محدوده  حاصلخیزی زمین و مدیریت کشاورز بستگی دارد. با توجه به
توان اراضی را همگن در نیر گرفت، با فر  منطقه مورد مطالعه، می

یکسانی حاصلخیزی، عملکرد وابسته به مدیریت کشاورز و نروع رقرم   
ترن   4باشد. به طرور متوسرک هرر هکترار حردود      برن  کاشته شده می

 تن متغیر بود. 5/7تا  2شلتوک برداشت شد که دامنه آن بین 
ه قیمت فروش، از آنجایی که فروش توسرک  برای بررسی و مقایس

کشاورز هم به صورت شلتوک و هم به صورت برن  معمرول اسرت در   

به این ترتیب که کشاورزانی  2معادل برن  محاسبه گردید 3و  2جدول 
که محصول خود را بصورت شلتوک فروختند با توجه به ضریب تبدیل 

دیرد. قیمرت بررن     شلتوک به برن ، قیمت هر کیلوگر  برن  برآورد گر
وابسته به عوامل مختلفی مثل رقم برن ، زمان فروش، مکان فروش و 
شیوه فروش دارد. با توجه به وجرود تمرا  ایرن عوامرل در دوره مرورد      

تومان محصول خود را  6000مطالعه، کشاورزان بطور متوسک با قیمت 
 بفروش رساندند. 

ط بره انردازه   در بین متغیرهای فوق بیشترین ضریب تغییرات مربو
انردازه زمرین کشراورزی     2زمین بوده است. به بیان دیگرر در جردول   

ترین متغیرر مربروط بره    باشد. در مقابل همگنترین متغیر میناهمگن
درصرد   14قیمت فروش برن  است و ضریب تغییرات در مورد آن تنها 

است. وجود رقم مشابه، زمان و مکان نسبتا مشابه موجب تفاوت ناچیز 
 باشد.مت فروش برن  توسک کشاورزان میدر قی

                                                           
کیلو برن  در نیر گرفته شد لذا قیمت شالی با تقسریم   58/0هر کیلو برن  معادل  -2

 بر این ضریب تعدیل شد.
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 واردشده در مدل یرهایمتغ -1 جدول

Table 1- Variables entered in the model 

 متغیر

Variables 

 گیریواحد اندازه

Measurement unit 

 )متغیر وابستهو شیوه فروش کشاورز

Farmer Sales method (Dependent Var.) 

 برن  به مصرف کنندهو-5برن  به دلال-4فروشبرن  به عمده-3لی به تجارشا -2شالی به دلال-1مجازی )
Virtual (1-paddy - Broker 2-paddy - Business 3-Rice- Wholesaler 4-Rice-Broker 5-Rice-

Consumer) 

 شیوه فروش غالب 

Dominant selling method 

 صورتودر غیر این 0اگر فروش کشاورز منطبق بر فروش غالب روستا باشد  1مجازی )

Virtual (1: If the farmer's sale is same the village's dominant sales method, 0: 

otherwise) 
 قیمت فروش هر کیلو  برن 

Sell price of rice per Kg 

 وریال10کمی )

Quantities (10 Rials) 
 درصد غیر نقدی

Percentage of liquidity 

 کل فروش افراد برای هر گزینه سهم فروش غیر نقدی از

Non-cash sales share of total person sales for each option 

 سن کشاورز  

Farmer age 

 کمی )سالو

Quantities (year) 
 زمان فروش

Sell time 

 طبقه ایی )دو کدی ماه+دههو

Classification (Two codes: month + decade) 
 اندازه زمین کشاورزی

Farmland size 

 کمی)هکتارو

Quantities (Hectares) 

 
 آوری شده در نمونههای توصیفی اطلاعات جمعبرخی از آماره -2جدول 

Table2- Some descriptive statistics of information collected in the sample 

 دامنه تغییرات

Variation range 

 حداکثر

Max 

 حداقل

Min 

 ضريب تغییرات

CV 

 سواريان

Variance 

 میانگین

Mean 

 متغیر

Variables 

53 78 25 0.27 166 47.7 
 )سالوسن کشاورز

Farmer age 

58 60 2 0.59 190 23 
 )سالوتجربه کشاورزی

Agriculture experience 

40000 40000 0 0.75 3378 7774 
 درآمد غیرکشاورزی به هزار تومان

Nonagricultural income 

7.8 8 0.2 0.86 1.58 1.5 
 )هکتارواندازه زمین

Land size 

5625 7500 1875 0.16 370612 3923 
 وکیلوگر  در هکتار)عملکرد شلتوک 

Paddy performance (Kg/Hac) 

3250 7000 3750 0.14 667179 6000 
 وتومان )قیمت فروش هر کیلوگر  برن  

Sell price of rice per Kg (10Rials) 

15.5 18 2.5 0.38 13.2 9.5 
 )کیلومتروفاصله مزرعه تا جویبار

Farm Distance to Joubar 
 های تحقیقخذ: یافتهمأ

Source: Research findings 
 

میانگین برخی از متغیرها بره تفکیرک شریوه فرروش      3در جدول 
دهد که، اندازه زمین برنجکرارانی  ارائه شده است. این جدول نشان می

، استکننده برن  به مصرف صورت فروشها بهکه فروش محصول آن
هرا  انردازه زمرین آن   میانگین کاران بوده است وتر از بقیه برن کوچک

کراری  ترین اراضری بررن   باشد. در مقابل بزرگکمتر از یک هکتار می
صورت ها بهمربوط به گروهی از کشاورزان هستند که شیوه فروش آن

بی کشاورزانی که طور نسطور، بهباشد. همینفروش شالی به تجار می
 فروشند.صورت شالی میتر دارند، محصول خودشان را بهزمین بزرگ
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 شهرستان جويبار کارانبرنجیرها به تفکیک شیوه فروش توسط متغمیانگین برخی از  -3جدول 

Table 3- Average some of variables Categorized with Sell method by rice farmers Jouybar Township 

 متغیر

Variables 

 فروش شالی به فروش برنج به

 کنندهمصرف

Consumer 

 دلال

Broker 

 فروشعمده

Wholesaler 

 مجموع

Total 

 تجار

Merchants 

 دلال

Broker 

 مجموع

Total   

 اندازه زمین )هکتارو

Land size 
0.96 1.268 1.564 1.326 1.877 1.087 1.571 

 تجربه کشاورزی

Agriculture experience 
18 21 24 21 24 19 22 

 سن کشاورز )سالو

Farmer age 
44 47 51 48 50 44 48 

 فاصله مزرعه تا جویبار

Farm Distance to Jouybar  
9.8 8.729 8.982 9.073 10.15 9.621 9.94 

 و قیمت فروش )تومان

Sell price (10Rials) 
6849 6575 6493.1 6600.8 5625.04 5290.33 5496.9 

 های تحقیق: یافتهمأخذ
Source: Research findings 

 

دهرد افررادی کره از تجربره کمترری      اطلاعات تجربه نشان مری 
فروشند. کننده میصورت برن  به مصرفبرخوردارند محصول خود را به

 فروشند.صورت شالی میها محصول خود را بهکه با تجربهدرحالی
تا شهر و اندازه زمین حاکی از آن مقایسه بین فاصله زمین زراعی 

تری برخوردارند. هایی که از شهر دور هستند از اندازه بزرگاست زمین
های دورترر از ارزش  تواند این باشد که زمیناز دلایل این موضوع می

دهد، قیمت فروش برن  تری برخوردارند. بررسی قیمت نشان میپایین
وده و افرادی کره محصرول   صورت شالی ببالاتر از فروش محصول به

صورت شالی در دو حالت ممکن فروختند در مقابرل فرروش   خود را به
 صورت برن ، دریافتی کمتری داشتند. به

مطابق آنچه در روش تحقیق آمرده اسرت بررای بررسری فرر       
استقلال گزینه های نامرتبک از آزمرون هاسرمن اسرتفاده شرد. نترای       

 آورده شده است. 4های مختلو فروش در جدول آزمون گزینه

با توجه به مقدار آماره کای دو؛ حذف گزینه دو  و سرو  انتخراب   
و عرد    IIAرد فرر   دار شده است، که به معنری  شیوه فروش معنی

باشد. بنابراین برای تخمین کارایی تخمین مدل با لاجیت چندگانه می
ای یا پروبیت شرطی اسرتفاده کررد. در   های لاجیت آشیانهباید از مدل

 این مطالعه لاجیت آشیانه ایی انتخاب شد.
سطحی دوای بر اساس شکل یک در این مطالعه از لاجیت آشیانه

شالی یا بررن    صورتبهبالا کشاورز بین فروش استفاده شد. در سطح 
های مختلو فرروش در گرروه   انتخاب کرده و در سطح دو  بین شیوه

یرت برین متغیرهرای زیرادی کره در پرسشرنامه       درنهاکند. انتخاب می
ی گردید متغیر شیوه فروش غالرب در روسرتا )متغیرر تابعیرت     آورجمع

ن فرروش در هرر   رفتار اجتماعیو، قیمت فروش و درصرد نقردی برود   
برر انتخراب برین     مؤثرمتغیرهای  عنوانبهکانال )متغیرهای اقتصادیو 

هرای  ینره گز)سطح اولو وارد گردید. در سطح دو  برین   شالی و برن 
 نهایی فروش سن، اندازه و زمان فروش وارد شد.

 

 مک فادن-هاسمن IIAنتايج آزمون فرضیه  -4 جدول
Table 4- The results of the Hausman-McFadden test for 

IIA hypothesis 
 گزينه انتخاب حذف شده

Removed option 

 آماره کای دو

statistics  
 فروش شالی به دلال

Sell Paddy to Broker 
0.75 

 فروش شالی به تجار

Sell Paddy to merchants 
26.45 

 عمده فروش فروش برن  به

Sell rice to wholesaler 
32.29 

   به دلالفروش برن

Sell rice to Broker 
2.11 

 کنندهفروش برن  به مصرف

Sell rice to consumer 
0.01 

 های تحقیق.: یافتهمأخذ

Source: Research findings 
 

و اثرر   5جردول   صرورت بره  شرده انتخابنتای  برآورد نهایی مدل 
، درصد نقد 5ارائه شده است. مطابق جدول  6نهایی متغیرها در جدول 

 صرورت بهدار نبوده اما قیمت و شیوه غالب فروش یمعنودن فروش، ب
نرد.  مؤثرصرورت شرالی یرا بررن      معنادار در انتخاب شیوه فرروش بره  

دار شدن اثر شیوه غالب فروش منطقه بر انتخاب کانرال فرروش   معنی
گیری و تبعیت از رفترار  گرا بودن کشاورزان در تصمیمکشاورز بر سنت

برر   داریکره اثرر معنر    یرهرایی از متغ یگرر د کری جمعی دلالرت دارد. ی 
معنرا کره برا     یرن فروش محصول است. به ا یمت، قگیری داردتصمیم
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بره  کشراورزان   یرل ، تمادر هرر شریوه   فروش محصرول  یمتق یشافزا
 .گیردیر قرار میتأثانتخاب آن شیوه )برن  یا شلتوکو تحت 

الی ش صورتبهدر سطح دو  که در آن کشاورزان باید بین فروش 
یا برن  انتخراب کننرد، متغیرهرای فرردی ماننرد سرن، انردازه زمرین         
کشاورزی و زمان فرروش محصرول بهتررین متغیرهرا بررای توضریح       

بین متغیر زمان فرروش در سرطح   یندرادهندگی این رفتار بوده است. 
دار بر انتخاب فروش شالی به دلال داشرته  یمعنیر تأثدرصد  1خطای 

درصرد در   5دار در سطح خطرای  یمعنیر تأثاست. همچنین این متغیر 
 5داری در سرطح خطرای   یمعنر یر ترأث انتخاب فروش شالی به تجار و 
داشته است. متغیرر سرن    فروشعمدهدرصد بر انتخاب فروش برن  به 

درصد بر انتخاب آشیانه سرو    10داری در سطح خطای یمعنیر تأثنیز 
 داری بود. قد معنیهای مزبور فاداشته است، در سایر موارد متغیر

اثر  6برای تفسیر نتای  لاز  است اثر نهایی محاسبه گردد. جدول 
گیری نهایی هر یک از متغیرهای فوق را در احتمال تغییر رفتار تصمیم

دهد. مطابق جدول مزبور اگر رفتار جمعی روسرتا در  کشاورز نشان می
ب شریوه  نیرز احتمرال انتخرا    مروردنیر شیوه فروش تغییر یابد کشاورز 

کند. این تغییر وابسرته بره نحروه تغییرر الگرو      فروش خود را تغییر می
 مثال عنوانبهفروش اهالی روستا و شیوه فروش ابتدایی کشاورز دارد. 

اگر رفتار جمعی، فروش شالی به دلال باشد اینکه فرد همین گزینه را 
ف یابد و احتمال اینکه فرد برخلایمدرصد افزایش 067/0انتخاب کند 

گیرری  اهالی، از فروش شالی به دلال به فروش شالی به تجار تصمیم
طور احتمال اینکه فرد ینهمدهد و کاهش می027/0خود را تغییر دهد 

 یابد.یمدرصد کاهش  1961/0به فروش برن  روی بیاورد 
حال اگر رفتار جمعی فروش شالی به تجار باشرد، احتمرال اینکره    

درصرد   067/0ی به دلالو اسرتفاده کنرد   )فروش شال فرد از شیوه اول
کمتر و احتمال اینکه از همان شیوه فروش شالی به تجار استفاده کند 

برن  تغییر  صورتبهدرصد افزایش یافته و احتمال اینکه فروش 229/0
یابد. در جدول مزبور اثرر تغییرر قیمرت در    یمدرصد کاهش  64/0کند 

ت. بطور مثال برا افرزایش   انتخاب شیوه فروش نیز نشان داده شده اس
یک درصد در قیمت در حالت فروش شالی به دلال، احتمرال انتخراب   

 صرورت بره درصد افزایش یافته و احتمرال فرروش    77/3همین شیوه  
یابرد. در مقابرل فرروش    یمر درصرد افرزایش    83/0شالی به تجار هم 

یابد. تحلیرل بررای   درصد کاهش می 4/2ی برن  هاحالتمحصول به 
دهرد افرزایش   یمت و اثر آن در انتخاب شیوه فروش نشان مری تغییر ق

ثیر را بر انتخاب نحوه فروش توسرک تولیدکننردگان   أقیمت بیشترین ت
هرای کانرال فرروش، میرزان نقردی      یکی از جذابیت برن  منطقه دارد.

ین ترر مهمبودن معاملات است. با توجه به اینکه بسیاری از کشاورزان 
آورند نقد بودن فروش می به دستشت برن  منبع درآمدی خود را از ک

تواند انگیزه برای نحوه فروش باشد. این متغیر با توجه به اطلاعات می
کره  نحروی باشد بره آن بین صفر تا یک می عددو  آمدهدستبهمیدانی 

 نقدی است.  کاملاًی و صفر نشانگر نقدیرغ کاملاًیک بیانگر 

نتخاب کشاورزان اهمیرت  دهد متغیر مزبور در انشان می 6جدول 
زیادی دارد. اگر در شیوه فروش شالی به دلال، احتمرال نسریه شردن    
معاملات یک درصد افزایش یابد، تمایل افراد بررای فرروش بره ایرن     

آنکه با این تغییر در نسیه درصد کاهش خواهد یافت. حال 41/0طریق 
 شرالی بره   صرورت بهشدن فروش شالی به دلال، احتمال فروش افراد 

 صرورت بره یابد. در مقابل احتمال فروش یمدرصد کاهش  09/0تجار 
 درصد افزایش خواهد یافت. 25/0برن  

های پس از انتخاب بین شالی و برن ، در هر گروه باید برای گزینه
مرتبک انتخاب انجا  گیرد. در این سطح اگر یرک ده درصرد بره سرن     

لال فروختنرد  فروش شالی بره د  صورتبهافرادی که محصول خود را 
درصرد   049/0اضافه شود، احتمال اینکه از همان شیوه اسرتفاده کنرد   

بیشتر و احتمال اینکه از شیوه فروش شالی به تجار محصرول خرود را   
صرورت بره درصد افزایش و احتمال فروش محصرول   002/0بفروشد، 

یابد. به نحو مشابه اگر ده یمدرصد کاهش  019/0های مختلو برن  
زمین کشاورزی افراد اضافه شود، احتمرال اینکره رفترار     دازهانبهدرصد 

یابد و احتمرال اینکره شریوه    یمدرصد کاهش  1/0سابق را حفظ کند 
شرود.  یمر درصرد کرم    004/0)فروش شالی به تجارو را برگزینرد،  دو 

، فروش برن  فروشعمدههمچنین احتمال اینکه گزینه فروش برن  به 
، 04/0را انتخاب کند به ترتیب  کنندهمصرفبه دلال و فروش برن  به 

شود. به این ترتیرب افرزایش انردازه    یمدرصد بیشتر  027/0و  038/0
فرروش افرزایش   مزرعه تمایل افراد را به انتخاب فروش برن  به عمده

 دهد. می
دهد احتمال تغییر رفتار فروش نشان می 6مروری بر نتای  جدول 

ابسته به شریوه فعلری فرروش دارد.    ثر؛ وؤثیر تغییر متغیرهای مأتحت ت
فروشران  ترر از بررن   گیرری سرخت  گان شالی لغو تصمیمدبرای فروشن

که در غالب مطالعرات قبلری بره ایرن نکتره       است. این در حالی است
و، برورا و  2004ایی نشده اسرت. بررای مثرال مطالعرات مرارتین )     توجه

و و 2014و، ماکیمرا و همکراران )  2009و، نکو اسیبوه )2007همکاران )
و شواهد عرد  دقرت در   1375نژاد و مجاوریان )در داخل مطالعه موسی

ثر در سطح اول )شالی یرا  ؤاین موضوع هستند. از آنجا که متغیرهای م
هاو برن و از نوع متغیرهای محیطی بوده و متغیرهای سطح دو  )گزینه

توان بیران کررد افرراد در انتخراب حالرت      فردی و مدیریتی است، می
)شالی یا برن و در هنگا  فروش منفعل بوده )تبعیرت از نیرر    محصول

غالب منطقهو اما در انتخراب گزینره فرروش فعالنرد. همچنرین بررای       
ثیر را داشرت.  أانتخاب حالت محصول فروخته شده، قیمت بیشترین تر 

این تاثیر بیشتر از حتی تبعیت فرد از شیوه فروش غالرب منطقره مری   
، اهمیت قیمت در انتخاب شریوه فرروش   باشد. علاوه بر مطالعه حاضر

در  و2010) مزیسو در دامداران اوگاندا، 2009در مطالعات نکواسیبوه )
برای تولیدکنندگان سربزی و  و 2015عمران صیدیقی )باغداران زامبیا، 
 یید شده است. أمیوه پاکستان ت
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Table 5- The results of the Nested Logit Model estimation 
 متغیر وابسته

Dep. Var. 

 متغیرهای مستقل

Indep. Var. 

 ضريب

Coefficient 

 انحراف معیار

S.D. 

 Zآماره 

Z statistic 

ی و برن 
ن شال

ب بی
انتخا

 
 

C
h

o
o

se b
etw

een
 

 p
ad

d
y

 an
d

 rice 

 شیوه فروش غالب منطقه

Dominant selling method of region 
***0.83204 0.24471 3.4 

 قیمت فروش

Sell price 
***0.00056 0.0002 2.86 

 درصد غیر نقدی

Non-cash percentage 
-0.6954 2.57538 -0.27 

ی به دلال
ش شال

فرو
 S

ell P
ad

d
y

 to
  

B
ro

k
er 

 سن 

Age 
0.02205 0.01667 1.32 

 اندازه 

Size 
0.04499 0.24089 -0.19 

 زمان 

Time 
***0.02741- 0.00928 -2.95 

ی به تجار
ش شال

فرو
 S

ell P
ad

d
y

 to
  

m
erch

an
ts 

 سن 

Age 
0.00627 0.01652 0.28 

 اندازه 

Size 
0.2104 0.21371 0.98 

 زمان 

Time 
**0.02310- 0.00953 -2.42 

ش برن  به عمده
فرو

ش
فرو

 

S
ell rice to

 w
h

o
 

lesaler 

 سن 

Age 
*0.05127 0.03029 1.69 

 اندازه 

Size 
0.23622 0.4265 0.55 

 زمان 

Time 
**0.03471- 0.01798 -2.08 

ش برن  به دلال
فرو

 

S
ell rice to

 

 B
ro

k
er 

 سن 

Age 
0.02407 0.03237 0.74 

 اندازه 

Size 
0.09841 0.48821 0.2 

 زمان 

Time 
-0.01701 0.01871 -0.91 

   دو-مقدار آزمون کای

Chi-square test value 
101.3115 

 دو-ال آزمون کایاحتم

Chi- square probability  
0 

 2Rمک فادن 

R2 McFadden 
0.316 

 باشددرصد می 10داری در سطح درصد و * معنی 5داری در سطح داری در سطح یک درصد، ** معنی*** معنی

*** Meaningful at 1% level, ** at 5% level, at 10% level 
 Source: Research findings   تحقیقهای یافته :مأخذ
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 اثر نهايی متغیرها بر انتخاب شیوه فروش محصول توسط تولیدکنندگان -6جدول 
Table 6- The marginal effect of variables on the choice of product sell method by producers 
 متغیر

Variables 

 شیوه فروش

Sell method 

 گزينه اول

First Option 
 گزينه دوم
Second Option 

 گزينه سوم

Third Option 

 گزينه چهارم

Fourth option 

 گزينه پنجم

Fifth Option 

شیوه فروش 
 غالب منطقه

Dominant 
selling 

method of 
region 

  

 گزینه اول
First Option 

0.0678 -0.0272 -0.1961 -0.1961 -0.1961 

 گزینه دو 
Second Option 

-0.067 0.229 -0.6406 -0.6406 -0.6406 

 گزینه سو 
Third Option 

-0.2048 -0.2048 0.2227 -0.0565 -0.0565 

 گزینه چهار 
Fourth option 

-0.1048 -0.1048 0.0277 0.112 0.0277 

 قیمت فروش
Sell price 

  

 گزینه اول
First Option 

Mar-14 0.8365 -2.3996 -2.3996 -2.3996 

 گزینه دو 
Second Option 

0.9672 4.07 -3.834 -3.834 -3.834 

 گزینه سو 
Third Option 

-1.3527 -1.3527 3.3608 -0.0637 -0.0637 

 گزینه چهار 
Fourth option 

-1.1753 -1.1753 0.0501 3.5614 0.0501 

درصد فروش 
 غیر نقدی

Non-cash 
percentage 

  

 گزینه اول
First Option 

-0.41 -0.0959 0.2496 0.2496 0.2496 

 گزینه دو 
Second Option 

-0.0826 -0.3329 0.3008 0.3008 0.3008 

 گزینه سو 
Third Option 

0.0978 0.0978 -0.2662 -0.0024 -0.0024 

 گزینه چهار 
Fourth option 

0.0728 0.0728 -0.0084 -0.2402 -0.0084 

 سن
Age 

  

 گزینه اول
First Option 

0.0049 0.0002 -0.0019 -0.0019 -0.0013 

 گزینه دو 
Second Option 

0.0001 0.002 -0.0008 -0.0007 -0.0005 

 گزینه سو 
Third Option 

-0.0025 -0.0035 0.0075 -0.001 -0.0006 

 گزینه چهار 
Fourth option 

-0.0011 -0.0015 -0.0005 0.0033 -0.0002 

 اندازه زمین
Land size 

  

 گزینه اول
First Option 

-0.0101 -0.0004 0.004 0.0038 0.0027 

 گزینه دو 
Second Option 

0.002 0.0657 -0.0261 -0.0238 -0.0177 

 گزینه سو 
Third Option 

-0.0114 -0.016 0.0347 -0.0048 -0.0026 

 گزینه چهار 
Fourth option 

-0.0045 -0.0061 -0.002 0.0134 -0.0008 

 زمان فروش
Sell time 

  

 گزینه اول
First Option 

-0.0061 -0.0003 0.0024 0.0023 0.0017 

 گزینه دو 
Second Option 

-0.0002 -0.0072 0.0029 0.0026 0.0019 

 گزینه سو 
Third Option 

0.0018 0.0025 -0.0055 0.0008 0.0004 

 گزینه چهار 
Fourth option 

0.0008 0.001 0.0003 -0.0023 0.0001 

 قهای تحقی: یافتهمأخذ

Source: Research findings 
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ضرایب قطرهای اصلی )صرف نیر از علامت و  6در تما  جدول 
آنجاکره ضررایب قطرر    باشرد. از داریو بزرگتر از سایر ضرایب میمعنی

گیری کشاورز بررای براقی مانردن در    اصلی میزان اثر متغیر بر تصمیم
ات تروان نتیجره گرفرت؛ چسربندگی در تصرمیم     شیوه سابق است؛ می

گرایی تواند ناشی از سنتفروش کشاورزان وجود دارد. این موضوع می
یا ریسک گریزی ناشی از تغییر شیوه فروش باشد. این نتیجه به نوعی 

 ایمطالعره و در 1386بیک زاده و چیذری )و؛ 2013ماسوکو )در مطالعه 
کید قرار گرفت. بره طرور کلری    أزمینی نیز مورد تسیب بازاریابی کانال
وان انتیار داشت در کشورهای در حال توسعه موضوع چسربندگی  تمی

گیری جدید و لغرو تصرمیم قردیمی رواج    تصمیمات و پرهیز از تصمیم
 بیشتری دارد. 

توان با نتای  تخمین اثر سن تقویت کرد. به طور بحث فوق را می
کلی افزایش سن بر ماندگاری بیشرتر تصرمیمات کشراورزان منتخرب     

هرا بررای حفرظ وضرعیت     ب برآوردی، در تما  گزینهکید دارد. ضرایأت
موجود علامت مثبت داشته و از نیر اندازه به طور متوسرک بزرگترر از   
ضرایب مشابه برای دیگر متغیرها اسرت. بره بیران دیگرر برنجکراران      

تر تمایل کمتری برای تغییر شیوه فروش خود در شررایک مشرابه   مسن
و در 2015عمران صیدیقی )د. دهننسبت به برنجکاران جوان نشان می

 تولیدکنندگان سربزی و میروه پاکسرتان، مرارتین    بررسی شیوه فروش 
در اسررتان  برراغی محصررولات فررروش بازاریررابی در مطالعررهو 2004)

و در انتخراب کانرال فرروش    2010خصوص آنگولا )آلمریای اسپانیا؛ به
 گیرری قهوه در کشور اوگاندا که نشان داد سن مهمترین عامل تصمیم

 است نتای  مشابه تحقیق حاضر داشتند. 
یکی از متغیرهای که بررای رفترار تولیدکننردگان انردازه فعالیرت      

توان برا میرزان تولیرد، میرزان فرروش )کره       است. اندازه فعالیت را می
بواسطه خودمصرفی اراضی کوچکتر، بهتر از متغیر اول استو یا سطح 

اندازه زمین برای سنجش گیری کرد. در این تحقیق از زیر کشت اندازه
نشان داد بطرور متوسرک برا برزرگ      6اثر استفاده گردید. نتای  جدول 

صورت برن  شدن مقیاس فعالیت کشاورز، تمایل به فروش محصول به
شود. با این وجرود از نیرر آمراری انردازه     هاو بیشتر می)در تما  گزینه

لاف مطالعره  دار نشد. نتیجه حاصله بررخ ایی معنیزمین در هیچ گزینه
و بروده کره بره اهمیرت     2014و موکیاما و همکاران ) و 2004) مارتین

 اندازه زمین اشاره داشتند. 
ثر در گزینه فروش توسک کشراورزان، زمران   ؤیکی از متغیرهای م

روز بررای زمران فرروش     10باشد. در این تحقیق، از واحرد  فروش می
ان از تمایل بره  استفاده گردید. علامت منفی در قطر اصلی ضرایب نش

باشد. به این ترتیب هر چقدر از ترک شیوه منتخب با گذشت زمان می

هرای بیشرتر   زمان برداشت دورتر می شود بواسطه دسترسی به گزینره 
مجاوریران و  یابد. برای فروش، احتمال تغییر شیوه فروش افزایش می

 برین  فروش کانال انتخاب بر مؤثر و در مطالعه عوامل1392همکاران )
در بررسی  و2014بندک و همکاران )مازندران و  مرکبات تولیدکنندگان

گیرری کشراورزان بررای انتخراب کانرال فرروش محصرولات        تصمیم
ارگانیک مجارستان به اهمیت زمان فروش پرداختند. یکی از نروآوری 
های این تحقیق، وارد کرردن متغیرر میرزان نقرد برودن معراملات در       

باشد. با توجه به محردودیت مرالی   میهای مختلو برای فروش گزینه
رود با کاهش این متغیر )افزایش سهم پرداخت نقدیو در هر انتیار می

ایی تمایل به فروش آن گزینه افزایش یابد. نتای  حاصله حراکی  گزینه
 مطابقت آن با نتای  مورد انتیار بود. 

 

 هاگیری و پیشنهادنتیجه

گرذار برر انتخراب شریوه     ثیرأهدف از این مطالعه، بررسی عوامل ت
هرزار   10فروش برن  در شهرستان جویبار است. از یک جامعه حردود  

تولیدکننده برن  انتخاب و از طریق پرسشنامه اطلاعات  149بردار، بهر
گیرری  ایی برای اندازهآوری شد. از الگوی لاجیت آسیانهمورد نیاز جمع

قیمت، درصد  هاییرنشان داد که متغ ینتخم ی نتااثرات استفاده شد. 
بر انتخاب حالرت محصرول فروختره     فروش منطقه یوهشغیر نقدی و 

شده و متغیرهای سن، اندازه تولید، و زمان فرروش در انتخراب گزینره    
ثرند. با توجه به نتای  بدست آمده و اهمیت محصرول بررن    ؤفروش م

 شود:در شمال کشور پیشنهاد می
شریوه فررروش دارای  از آنجاکره رفترار کشراورزان برررای انتخراب     

تواند سریعا مرورد  های جدید نمیچسبندگی است بنابراین معرفی شیوه
پذیرش افراد قرار گیررد. لرذا بررای طراحری شریوه جدیرد لاز  اسرت        

 های موجود در نیر گرفته شود.سازگاری آن با شیوه

گیری فردی مورد توجره قررار   کشاورزان رفتار جمعی را در تصمیم
لاز  اسرت پیشرنهادهای جدیرد بررای فرروش در       دهند. بنرابراین می

اجتماعات آنها مانند مسراجد و شروراها مطررح و پرذیرش عمرومی را      
 کسب کند.  

ثر اسرت. بنرابراین   ؤوضعیت مالی افراد در انتخاب کانال فروش مر 
هایی پیدا کنند که پرداخرت  ممکن است آنها تمایل به فروش در شیوه

ابزاری برای اصلاح کانال فرروش   آنها نقدتر است. این موضوع بعنوان
تواند مورد استفاده قرار گیرد. اعطای اعتبارات بررای ترروی  شریوه    می

 کارآمدتر، آنها را به تغییر مسیر بازاررسانی ترغیب خواهد کرد. 
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