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果品批发户销售渠道选择的影响因素分析 

———基于陕西省关中地区果品批发市场的调查
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摘 要 随着商品流通方式的多元化,果品批发户销售渠道的选择对生鲜果品产业的快速和健全发展产生

了越来越重要的影响。在陕西省关中地区通过随机抽样的方法抽取果品批发户,采用相关分析和二元Logistic
回归分析对批发户的销售渠道及其影响因素进行了实证分析。结果表明,批发户销售渠道的选择与销售额、主
要成本、销售方式、进货渠道及包装程度等因素密切相关。为提高现代果业渠道流通效率,批发户应不断扩大经

营规模,选择便捷、迅速、正规的销售方式,加强对果品的包装;政府相关部门应帮助批发户树立现代营销理念、
增强选择现代销售方式的意识,建立健全现代销售体系。
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  随着市场形势的变化,我国传统的批发业面临

着生存危机。零售行业的变革、消费者购买行为的

变化、市场格局的调整,使得以大批量、规模化销售

为特征的传统批发业日渐衰落,与零售业的快速发

展形成了鲜明的对比[1]。由于生鲜果品的生产具有

时令性,且不易保存,故产品产出时要求在极短的时

间内将大量的产品集中售出,否则将导致果品生产

者的利益受损。但由于受存储成本、销售周期、果品

质量、下游客户等多方面因素的制约,零售行业不能

在短期内集中地、大量地对各个产地的果品进行收

购,否则亦将造成零售者的损失。所以,就生鲜果品

流通领域而言,批发商作为流通的中间环节,其货物

集散功能是必不可少的。因而生鲜果品批发行业在

现阶段还有其存在的必要性和重要性。
20世纪90年代以来,以超市为主的现代零售

市场体系在中国迅速崛起。2000年,超市采购的水

果量占整个批发市场水果交易量的9.4%,而到

2005年,超市采购的水果量占整个批发市场水果交

易量的34.3%,是2000年的3.6倍,超市也一跃成

为传统农副产品批发市场水果批发商最主要的销售

对象[2]。由此可见,我国生鲜果品的零售方式经历

了巨大的变化。对传统的果品批发户来说,这既是

一种挑战,也是一种机遇。迅速适应新的市场环境,
顺应市场的发展趋势,选择适当的销售渠道,才能够

在变革中继续生存和发展。所以,果品批发户销售

渠道的选择及影响因素的研究,便成为一个很有现

实意义的课题。
目前,国内外关于农产品市场流通领域的研究

已经取得了丰富的成果,尤其是关于农户农产品销

售渠道方面更是论述颇丰。乌云花等[3]学者采用计

量模型方法对我国山东省农户的水果销售渠道的特

征及农户选择不同销售渠道的影响因素进行了实证

分析后指出,现代渠道的崛起并不排斥小规模农户

的进入,交通及市场基础设施条件、地区规模效应、
农户生产经验及非农就业等因素显著影响着农户的

销售渠道选择行为。他们的研究方法和思路给了我

们极大的启发。在果品批发户的销售渠道方面,袁
玉坤等[4]学者提出,超市经营农产品更能顺应年轻

而带有一定“存储性”消费的群体,超市经营农产品

的前景看好。但黄珠容[2]在其论述中指出,超市采

购的进入并没有对传统果蔬批发商的进货渠道和进

货要求产生影响,批发商在批发产品时是通过等级

分类等手段满足超市等现代零售商的需求,其结果

是果蔬供应链下游零售渠道的变化并没有通过批发

市场和批发商渗透到果蔬供应链的上游。也就是

说,批发商作为中间环节,还没有很好地适应下游零

售渠道的变化,担负起在整个供应链中应有的作用。
而关于销售渠道选择的影响因素,胡世涛[5]将其分

为产品因素、市场因素、购买行为因素、企业自身因

素和中间商因素。但是,这只是普遍性、规范性的探
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讨,能不能将其应用于果品批发商销售渠道的选择

并用实证的方法加以论证,提出具体的、适合果品批

发行业的影响因素,还有待进一步的研究。总的来

说,关于果品批发户销售渠道选择的影响因素,国内

尚缺乏专门的、深入的研究,已有文献多以定性分析

和个别案例分析为主,而实证研究方面,却很少有可

以查阅的文献。本文试图从实证的角度对果品批发

户销售渠道的影响因素进行分析,以期提供可借鉴

的政策建议。

  一、研究假设、分析框架与变量设置

1.研究假设

销售渠道,是指产品或服务从生产者向消费者

转移过程中,所经过的、由各中间环节所联结而成的

路径[6]。本文所探讨的果品批发户的销售渠道,特
指水果通过批发户向消费者转移所要经过的环节,
主要包括商贩、二次批发商、大型酒店和超市,将这

4种销售渠道分为传统销售渠道(即小商贩和二次

批发商)和现代销售渠道(即大型酒店和超市)。其

中传统销售渠道一般较为灵活,但规模较小,资金

不足,档次较低,也不够正规和稳定;而现代销售

渠道较为稳定和正规,规模较大,资金充裕,对果

品品质要求也较高。
通过分析,本文针对影响果品销售渠道选择的

因素提出如下假设,包括4个方面,10条假设:
第一方面,批发户的自身素质。批发户的自身

素质主要是指批发户的年龄、性别和是否掌握其他

技术。批发户的年龄越大,接受新事物的能力越差,
再加上长期积累的一些稳定的客户,越倾向于选择

传统渠道。男性果品批发户的体力较女性强,精力

较旺盛,更适合经营劳动强度比较高的果品行业;且
一般地,男性社会交际面较广,综合分析能力较强,
对行业发展趋势的判断能力也较强,则越倾向于选

择现代渠道。若批发户掌握有其他方面的技术,则
其掌握有多种谋生手段,并不依赖于果品批发一种,
那么其承担风险能力更强,更愿意扩大经营规模,以
期较高的收益,故可能越倾向于选择现代渠道。亦

即:H1批发户的年龄越大,越倾向于选择传统销售

渠道;H2男性批发商户,更倾向于选择现代销售渠

道;H3批发户掌握有其他方面的技术,则倾向于选

择现代销售渠道。
第二方面,批发户的进货情况。批发户的进货

情况主要指进货渠道。进货渠道影响水果的价格,

即水果在流通过程中经过的中间商越多,水果的价

格就越高,小商贩、二次批发商等传统渠道就越难接

受,所以批发户进货渠道的中间环节越多,则可能越

倾向于选择现代渠道。亦即:H4批发户进货渠道中

间环节越多,则越倾向于选择现代销售渠道。
第三方面,批发户的经营状况。批发户的经营

状况主要包括淡旺季销售额、果品档次、销售范围、
主要成本和销售方式。果品淡旺季销售额越高,则
批发户收益越大,越有利于其不断增加投入,扩大经

营规模,进而寻求稳定的下游客户,故越倾向于选择

现代销售渠道。果品档次越高,其价格和品位也就

相对较高,更适合销售给超市、酒店等现代渠道。就

销售范围而言,范围越广,批发户的经营规模就越

大,自身实力也越强,则越倾向于选择更正规稳定的

现代销售渠道。经营的主要成本越高,销售价格越

高,则越适合现代销售渠道。销售方式越便捷、迅
速、正规,批发户就越倾向于选择现代销售渠道。亦

即:H5批发户经营的淡旺季销售额越高,越倾向于

选择现代销售渠道;H6批发户的果品档次越高,越
倾向于选择现代销售渠道;H7批发户的销售范围越

广,越倾向于选择现代销售渠道;H8批发户经营的

主要成本越高,越倾向于选择现代销售渠道;H9批
发户的销售方式越便捷、迅速、正规,越倾向于选择

现代销售渠道。
第四方面,包装,即果品的包装程度。果品的包

装越好,品位和质量就越高,成本和销售价格也越

高,酒店和超市就更易接受,批发户也就倾向于选择

现代销售渠道。亦即:H10批发户对果品的包装越

好,越倾向于选择现代销售渠道。

2.分析框架

为了更好地分析和讨论果品批发户销售渠道选

择的影响因素,本文提出如下分析框架(见图1)。

图1 果品批发户销售渠道选择的影响因素分析框架
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3.变量设置

为了讨论果品批发户销售渠道选择的影响因素,
我们以上文中的销售渠道作为因变量,从以上10条

假设中提取出相应的11个自变量,如表1所示:
表1 果品批发户销售渠道选择的影响因素变量设置

变量名称 变量定义

因变量

1.传统渠道:
小商贩

二次批发商
是=1否=0

2.现代渠道:
大型酒店

超市
是=1否=0

自变量

性别

年龄

是否掌握技术

进货渠道

旺季销售额

淡季销售额

果品档次

销售范围

主要成本

销售方式

包装程度

男=1女=2
批发户的年龄(年)
是=1否=0
1=农户2=农民专业合作组织3=代办4=批发商5=其他

1≤20002=2000~50003=5000~100004=10000~200005=20000~300006≥30000
1≤20002=2000~50003=5000~100004=10000~200005=20000~300006≥30000
1=廉价品2=一般品3=优质品4=高档礼品

1=仅在本地销售2=本省3=西北地区4=全国

1=批发成本2=运输成本3=贮藏成本4=门面经营成本5=交易提成

1=坐等客户2=电话(或网络)订购3=送货上门4=配送果品

1=不进行包装2=简易包装3=精品包装

  二、数据来源及样本说明

1.数据来源

陕西省是我国西北地区主要的果品产区,盛产

猕猴桃、石榴、苹果等水果。同时,以西安为中心,包
括宝鸡、咸阳等城市的关中经济区,也是西北5省主

要的果品流通和集散地,市场体系比较完善,在果品

流通领域具有一定的典型性,因而以陕西关中地区

的果品批发户为例进行研究其选择不同销售渠道的

影响因素具有很好的代表性。
本文的样本数据由研究团队成员于2009年,对

西安市胡家庙果品批发市场、辛家庙果品批发市场、
丰登路市场、朱雀果蔬批发市场,咸阳市毕源路果品

批发市场,宝鸡市果品批发市场及周至县果品市场

等地的果品批发户进行随机抽样调查获得。调查共

回收问卷320份,其中有效样本205个。

2.样本描述性分析

表2为样本描述性统计分析结果。分别对其进

行分析可知:
第一,随机抽样调查的市场批发户中,平均年龄

为35.2岁,最低年龄17岁,最高年龄60岁。这一

结果反映了陕西省果品批发市场批发户目前的整体

年龄差异较大,中年人相对较为集中,在相应市场调

节政策实施中要充分考虑中年人相对保守的经营方

式,通过降低经营风险来调动批发户的积极性。
第二,在接受访问的批发户中,有64.3%没有

掌握其他专业技术,35.7%掌握了可以谋生的其他

表2 果品批发户样本销售渠道选择的

影响因素描述性统计分析结果

变量
极小值

统计量

极大值

统计量

均值

统计量 标准误

标准差

统计量

传统渠道 0 1 0.80 0.028 0.402
现代渠道 0 1 0.12 0.023 0.324
性别 1 2 1.22 0.029 0.413
年龄 17 60 35.19 0.866 10.244
是否掌握技术 0 1 0.36 0.036 0.480
进货渠道 1 5 2.08 0.100 1.426
旺季销售额 1 6 2.48 0.115 1.573
淡季销售额 1 6 1.37 0.056 0.767
果品档次 1 5 2.94 0.077 1.095
销售范围 1 4 2.09 0.074 1.036
主要成本 1 5 1.75 0.092 1.207
销售方式 1 5 2.26 0.118 -
包装程度 1 3 1.94 0.051 -

专业技术。这有利于使陕西省果品批发市场维持一

个适度的规模,短期内不会有大的变动,但同时也有

着小规模转入其他行业的潜在可能性。
第三,调研可知,低档的廉价果品占3.4%,一

般果品和优质果品比例分别为36.9%和37.9%,高
档礼品比例为21.7%。这体现了果品批发市场以

一般品和优质品为主,高档礼品市场份额开始逐步

扩大,而廉价低档品逐步失去市场的趋势,同时也表

明居民生活水平逐步提高给果品批发市场带来了新

的转型要求。
第四,本地区、本省、西北地区和全国4种销售

范围比例分别为33.8%、39.4%、11.1%和15.7%。
这说明了陕西省果品批发市场主要发挥陕西本省果

品的销售功能,其作为西北5省与全国果品市场的
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连接功能仍有待增强。
第五,调查结果显示,目前陕西省果品批发市场

的主要经营成本为果品批发成本,比例为64.3%,
而运输成本、贮藏成本、门面经营成本和交易提成的

比例分别为:13.5%、10.5%、5.8%、5.8%,相对较

低,体现出国家对于农产品经营成本控制有一定的

成效,但由于市场运营不规范给经营带来的额外成

本,仍需进一步调整。
第六,果品批发市场的销售方式比较单一,坐等

客户的比例为56.4%,电话订购、送货上门和配送

果品等新型销售手段共占43.6%,比例相对较小。
经分析,导致批发户不愿选择新型销售手段的原因,
一方面是传统销售模式根深蒂固,另一方面是批发

户缺乏操作经验,加之现代销售体系不够规范,新型

销售模式没有给批发户带来应有的显著效益。

  三、实证分析

1.模型的建立和方法的选择

(1)实证模型的建立。本文将批发户销售渠道

的影响因素设为以下几类因素的函数:批发户的基

本特征、批发户的进货情况、批发户的经营情况、批
发户的包装程度。在此将其归纳为以下函数形式:

Y=F(X1,X2,X3,X4)+μ。其中,Y=销售渠道,

X1=批发户的基本特征,X2=批发户的进货情况,

X3=批发户的经营情况,X4=批发户的包装程度,μ
为随机扰动项。将销售渠道分为传统渠道和现代渠

道2种,分别研究其影响因素。
(2)计量方法的选择。本研究所考察的是批发

户销售渠道的影响因素,含义为批发户偏重于选择

哪种销售渠道。传统的回归模型由于因变量的取值

范围在正无穷大与负无穷大之间,在此处不适用。
本文采用SPSS软件进行相关分析和二元Logistic
回归分析,将因变量的取值限制在 (0,1)范围内,从
而对参数进行估计。

Logistic 函 数 的 典 型 形 式 如 下:P =
1

1+exp[-(β0+βixi)]
。其中P 表示自变量取xi

时yi 的概率,在此处,i的取值由1到11,xi 分别代

表批发户的性别、年龄、掌握技术情况、进货渠道、淡
季销售额、旺季销售额、果品档次、销售范围、主要成

本、销售方式以及包装程度等。

2.相关分析的结果

利用205个样本,本文对模型进行了双侧显著

性分析。显著性结果如表3所示:
表3 果品批发户样本销售渠道选择的

影响因素双侧显著性分析结果

变量

传统销售渠道

Pearson
相关性

显著性
(双侧)

现代销售渠道

Pearson
相关性

显著性
(双侧)

性别 0.172* 0.015 -0.190** 0.007
年龄 0.204* 0.016 -0.253** 0.003
是否掌握技术 -0.218** 0.003 0.162* 0.029
进货渠道 -0.222** 0.001 0.194** 0.005
旺季销售额 -0.171* 0.019 0.246** 0.001
淡季销售额 -0.164* 0.025 0.293** 0.000
果品档次 -0.176* 0.012 0.049 0.484
销售范围 -0.199** 0.005 0.224** 0.002
主要成本 -0.272** 0.000 0.351** 0.000
销售方式 -0.149* 0.034 0.236** 0.001
包装程度 -0.085 0.247 0.267** 0.000
 注:**在0.01水平(双侧)上显著相关;*在0.05水平(双

侧)上显著相关。

根据以上相关分析,结果可知:
对于传统销售渠道而言,是否掌握技术、进货渠

道、销售范围和主要成本这几个变量在0.01水平

(双侧)上显著相关;而性别、年龄、果品档次、淡季销

售额、旺季销售额和销售方式这几个变量在0.05水

平(双侧)上显著相关。
对于现代销售渠道而言,性别、年龄、自己包装

程度、旺季销售额、淡季销售额、销售范围、主要成

本、销售方式和进货渠道这几个变量在0.01水平

(双侧)上显著相关;而是否掌握技术这一个变量在

0.05水平(双侧)上显著相关。

3.回归分析的结果

运用SPSS统计软件对所调查的样本数据进行

Logistic回归分析。在数据处理过程中,采用基于

最大似然估计的向后逐步回归法。根据双侧相关分

析的结果,选取对选择销售渠道具有显著性影响的

变量,引入回归方程,然后进行回归系数的显著性检

验,在一个或多个t检验值不显著的变量中,将t值

最小的那个变量剔除,然后再重新拟合回归方程,并
进行各种检验,直到方程中变量回归系数的t值基

本显著为止。这样,一共有9步迭代的过程,由于篇

幅有限,本文只列出最后一步迭代的结果,分别见表

4、表5。
根据模型估计结果,将影响批发户选择销售渠

道的因素归纳如下:
对于传统销售渠道而言:
(1)淡季销售额对批发户选择传统销售渠道有

显著性影响。从模型结果来看,淡季销售额的统计

检验在0.05水平上显著,回归系数为负。这个结果
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表明,淡季销售额越低,批发户越倾向于选择传统销

售渠道,与假设H5相符。
(2)主要成本对批发户选择传统销售渠道有显

著性影响。从模型结果来看,主要成本的统计检验

在0.01水平上显著,回归系数为负。这个结果表

明,主要成本越低,批发户越倾向于选择传统销售渠

道,与假设H8相符。
(3)销售方式对批发户选择传统销售渠道有显

著性影响。从模型结果来看,销售方式的统计检验

在0.05水平上显著,回归系数为负。这个结果表

明,销售方式越便捷、迅速、正规,越不倾向于选择传

统销售渠道,与假设H9相符。
对于现代销售渠道而言:
(1)进货渠道对批发户选择现代销售渠道有显

著性影响。从模型结果来看,进货渠道的统计检验

在0.05水平上显著,且回归系数较高。这个结果表

明,批发户进货渠道中间环节越多,则越倾向于选择

现代销售渠道,与假设H4相符。
(2)淡季销售额对批发户选择现代销售渠道有

显著性影响。从模型结果来看,淡季销售额的统计

检验在0.05水平上显著,回归系数较高且为正。这

个结果表明淡季销售额越高,批发户越倾向于选择

现代销售渠道,与假设 H5相符,且与传统销售渠道

的检验结果相印证。
(3)主要成本对批发户选择现代销售渠道有显

著性影响。从模型结果来看,主要成本的统计检验

在0.05水平上显著,回归系数较高且为正。这个结

果表明,主要成本越高,批发户越倾向于选择现代销

售渠道,与假设H8相符,且与传统销售渠道的检验

结果相印证。
(4)销售方式对批发户选择现代销售渠道有显

著性影响。从模型结果来看,销售方式的统计检验

在0.01水平上显著,回归系数较高且为正。这个结

果表明,销售方式越便捷、迅速、正规,越倾向于选择

现代销售渠道,与假设 H9相符,且与传统销售渠道

的检验结果相印证。
(5)包装程度对批发户选择现代销售渠道有显

著性影响。从模型结果来看,包装程度的统计检验

在0.05水平上显著,回归系数较高且为正。这个结

果表明,包装程度越高,批发户越倾向于选择现代销

售渠道,与假设H10相符。
综合以上分析结果,淡季销售额、主要成本以及

销售方式对传统渠道和现代渠道的选择同时有显著

性影响。除此之外,进货渠道和包装程度对批发户

选择现代销售渠道有显著性影响,分析结果分别与

假设H4、H5、H8、H9和H10相符。
表4 传统销售渠道二元Logistic回归分析结果

变量 自变量系数值 显著水平 自变量发生比率

淡季销售额 -0.924* 0.035 0.397
主要成本 -0.831** 0.001 0.436
销售方式 -0.481* 0.020 0.618

常量 6.374 0.000 586.639

表5 现代销售渠道二元Logistic回归分析结果

变量 自变量系数值 显著水平 自变量发生比率

进货渠道 1.410* 0.017 4.095
淡季销售额 2.618* 0.024 13.710
主要成本 0.823* 0.040 2.278
销售方式 1.276** 0.006 3.582
包装程度 2.144* 0.027 8.530

常量 -20.097 0.001 0.000

 注:**在0.01水平上显著相关;*在0.05水平上显著相关。

  四、结论与政策建议

本文以陕西省关中地区果品批发户为例,分别

分析了影响他们选择传统销售渠道和现代销售渠道

的关键因素,并且在此基础上进行了综合分析。结

果显示:对于传统销售渠道而言,假设中的 H5、H8、

H9通过检验,而对于现代销售渠道而言,假设中的

H4、H5、H8、H9、H10通过检验。
基于上述分析结果,本文得到的的主要结论:淡

季销售额、主要成本以及销售方式对于批发户选择

传统销售渠道和现代销售渠道都有重要影响,而同

时,进货渠道和包装程度对于批发户选择现代销售

渠道有重要影响。对于传统的果品批发商户来说,
随着以超市为主的现代零售市场体系的迅速崛起以

及现代物流业的发展,选择适当的现代销售渠道,成
为在市场变革中继续生存发展的必要条件。

由此提出相应的政策建议:
(1)批发户应不断扩大经营规模。销售额和主

要成本越多,批发户越倾向于选择现代销售渠道。
小规模的批发户在现代市场中越来越难以发展,所
以要不断扩大经营规模,增加规模效应,从而增强选

择现代销售渠道的能力。
(2)批发户应选择便捷、迅速、正规的销售方式。

现阶段很多批发户在销售方式上仍然以坐等客户为

主,显然不能满足现代市场的要求。批发户可以采

取果品的订单配送、电话订购、送货上门等方式,而
尽量减少被动地坐等客户。
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(3)批发户应加强对果品的包装。从调研数据

来看,果品批发市场以一般品和优质品为主,高档礼

品市场份额开始逐步扩大,而廉价低档品逐步失去

市场,同时随着居民生活水平的逐步提高,给果品批

发市场带来新的转型要求。因而批发户应该不断改

进包装,提高果品档次,以适应现代市场对不同档次

果品的需求。
(4)帮助批发户树立现代营销理念,增强选择现

代销售方式的意识。很多批发户由于文化水平的限

制以及所处环境信息渠道不够畅通,很难敏锐地觉

察到市场环境的巨大变革,认识到现代销售渠道的

重要性。这就需要政府相关部门有效利用各种媒

介,传播相关知识,以帮助批发户这一群体增强意

识,合理选择销售渠道。
(5)建立健全现代销售体系。至目前为止,现代

销售渠道的很多方面还不够完善,这也就导致一些

批发户宁愿选择传统而保险的销售方式,也不愿尝

试新型但有风险的销售方式。因此,政府应在这方

面加强法律制度规范,为批发户选择现代销售渠道

提供一个健康稳健的市场环境。

(本文在写作过程中,王博文、李桦、刘军弟、白

秀广等老师提出了宝贵意见,史银锋、武智伟、曾祥

茹等同学为课题调研付出了辛勤的劳动,在此一并
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TheInfluencingFactorAnalysisofMarketingChannels
forFruitWholesaleHouseholds

———AnEmpiricalStudyBasedontheFruitWholesale
MarketinGuanzhongAreainShaanxi

YAONa,GUOJin-ze,CAOZheng,ZHUZhao-zhuo,SHENShan-shan,HUAIJian-jun
(CollegeofEconomicsandManagement,NorthwestA&FUniversity,Yangling,Shaanxi,712100)

Abstract Withthediversificationofcommoditycirculation,choicesofmarketingchannelsforfruit
wholesalehouseholdsplayanimportantroleinthedevelopmentoftheindustry.Thispaperanalyzesthe
determinantsoffruit marketingaccordingtoarandom choiceoffruit wholesalehouseholdsin
GuanzhongareainShannxiandestablishesamodelofchannelfactorsaffectinghouseholdbasedonthe
datafromastratifiedrandomsamplingsurvey,byusingSpsstomakecorrelationanalysisandbinarylo-
gisticregressionanalysis.Theresultsshowsthatthechoicesofhouseholdsarecloselyrelatedtothesale
volume,themaincosts,thepurchasingchannels,thesellingmethods,thepackagingandsoon.Inorder
toimprovetheeffectsofmodernmarketingchannels,thefruitwholesalehouseholdsshouldexpandtheir
businessscale,choosemoreconvenient,swifterandmoreregularsalesmethodsandimprovethepacka-
gingofthefruit.Thegovernmentshouldhelpthefruitwholesalehouseholdstoestablishmodernsales
conceptsandhelpthemtobuildupmodernsalesideologyandimprovethesalessystem.

Keywords fruitwholesalehousehold;marketingchannels;influencingfactor;marketingidea;
fruitpacking
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