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ABSTRACT 

One of the success factors of any production firm is optimizing the distribution channel of products 

and identifying bottlenecks in each level of the supply chain can be a basis for selecting and    

managing the supply chain in the distribution channel. Therefore, this research has been          

conducted with the aim of identifying the functional bottlenecks of the wholesaler-retailer          

two-tier supply chain in the distribution channel of food production units. This research was     

conducted in the form of a descriptive and applied research. Initially, in the qualitative phase, by 

using qualitative content analysis and by interviewing 26 experts in this field, the functions of 

wholesale and retail levels of food were conceptualized as first-order codes and then as             

second-order codes. Next, in order to explain the model, using the opinions of 61 economic experts 

in the supply chain field, the degree of influence and effectiveness of the functions was determined 

using the DEMATEL technique. Findings show that at the wholesale level, sales promotion,     

compliance with market rules and ethics, active cooperation with the manufacturer, and financing 

of the chain are the main functions. At the same time, providing services to consumers, obeying 

market rules and ethics, promoting sales, financing the chain, and optimizing the product portfolio 

are considered the most effective functional bottlenecks in the retail sector. Based on the results, 

the identified bottlenecks can be used to map the value stream of distribution channels to identify 

process improvement opportunities for a more efficient supply chain. Also, the managers of food 

industry units, while familiarizing themselves with the key performance indicators of the chain, can 

consider the parts that can be improved in smoothing the flow of goods, money and information in 

the supply chain. 

Keywords: Retailer, Supply Chain, Industrial Town, Food Industry, Wholesaler, Distribution Channel, 

Functional Bottleneck  

* Corresponding Author Email: aebrahimi@shirazu.ac.ir  

https://creativecommons.org/licenses/by/4.0/
https://orcid.org/0000-0002-6410-8809
https://orcid.org/0000-0002-7000-5013


 « مدیریت زنجیره تامین»علمی نشریه 

  75 -87ص ؛ 1401پاییز ، 76 ، شمارهچهارمسال بیست و 
1647-2717شاپای الکترونیکی:  |9198-2008شاپای چاپی:    

 ترویجی ـعلمی 

 غذایی مواد توزیع کانال در فروش خرده -فروش عمده دوسطحی تأمین زنجیره کارکردی های گلوگاه
 3فر عسکری کاظم ،*2ابراهیمی ابوالقاسم ،1دوکوهکی فاطمه
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 چكيده

 توانید  میی  عرضه کانال سطوح از یک هر های گلوگاه شناسایی و است کالا توزیع کانال سازی بهینه تولیدی، نسازما هر موفقیت عناصر از یکی

 زنجییره  کارکردی های گلوگاه شناسایی هدف با پژوهش این رو، همین از. باشد عرضه بخش در تأمین زنجیره مدیریت و انتخاب برای ای زمینه

 شده انجام کاربردی و توصیفی پژوهش یک قالب در و غذایی مواد تولیدی واحدهای توزیع کانال در فروش خرده-فروش عمده دوسطحی تأمین

 و فروشیی  عمیده  سیطوح  کارکردهیای  حوزه، این خبرگان از نفر 26 با مصاحبه با و کیفی محتوای تحلیل از استفاده با کیفی فاز در ابتدا. است

 از استفاده با مدل، تبیین منظور به ادامه در. شد سازی مفهوم دوم مرتبه کدهای ادامه در و اول مرتبه کدهای عنوان به غذایی مواد فروشی خرده

 هیا  یافته. شد مشخص دیمتل تکنیک از استفاده با کارکردها تأثیرپذیری و تأثیرگذاری میزان تأمین، زنجیره در اقتصادی فعالان از نفر 61 نظر

 زنجییره  میالی  منیابع  تأمین و تولیدکننده با فعال همکاری  بازار، اخلاق و قوانین رعایت روش،ف ارتقا فروشی، عمده بخش در که دهد می نشان

 فروش، ارتقای بازار، اخلاق و قوانین رعایت کننده، مصرف به خدمات ارائه حال، درعین. شوند می محسوب فروشی عمده اصلی کارکردی عنوان به

 نتیای،،  اسیا   بر. رود می شمار به فروشی خرده بخش کارکردی های گلوگاه تأثیرگذارترین عنوان به کالا سبد سازی بهینه و زنجیره مالی تأمین

 زنجییره  بیرای  فرآینید  بهبیود  های فرصت شناسایی برای توزیع های کانال ارزش جریان برداری نقشه برای توان می را شده شناسایی های گلوگاه

 تواننید  میی  زنجییره،  عملکیرد  کلییدی  هیای  شیاخص  بیا  آشنایی ضمن غذایی صنایع هایواحد مدیران همچنین. کرد استفاده کارآمدتر تأمین

 .دهند قرار مدنظر را تأمین زنجیره در اطلاعات و پول کالا، جریان سازی روان در بهبود قابل های بخش

 كاركردی وگاهگل توزیع، كانال فروش، عمده غذایی، صنایع صنعتی، شهرک تأمين، زنجيره فروش، خرده: یكليدی ها واژه

 1مقدمه -1

هیای   فرایندی کلیدی است که در بسیاری از بنگیاه  تأمینزنجیره 

 زیرا ؛تولیدی، کانون اصلی مدیریت و به نحوی مزیت رقابتی است

تواند اطلاعات نامتقارن  ، میشده مدیریتخوب  تأمینیک زنجیره 

. ایین در حیالی اسیت کیه     ]1[در عرضه یا توزیع را کاهش دهید  

میواد اولییه و محصیول بیرای هیر واحید        تیأمین ری زنجیره پایدا

آوری سازمانی است و دستیابی بیه   صنعتی، زمینه بقا، رشد و تاب

تیا جرییان    اسیت  یکپارچیه ای  این قابلیت، نیازمند برقراری شبکه

. ]2[میدیریت شیود    تیأمین مواد، کالا، اطلاعات و پول در زنجیره 

ت عملیییات بییرای ، اسییتراتژی مییدیریتییأمینمییدیریت زنجیییره 

هایی است که به دنبال ایجاد و حفظ مزیت رقیابتی در بیازار    بنگاه

عرضه محصول به جهانی امروز هستند، بازاری که توجه خود را از 

. در همیین راسیتا بیه نظیر     اسیت  کیرده تقاضای مشتری معطوف 

                                                                                         
*

 aebrahimi@shirazu.ac.ir  رایانامه نویسنده مسئول: 

 یافتیه  توسیعه نییز   تیأمین رسد رقابت از محصولات به زنجییره   می

   بخشی اند که حداقل به این نتیجه رسیدهها  ازمانباشد. از همین رو س

هیا   ها برای ایجاد مجدد مزیت رقابتی، به توانیایی آن  از ظرفیت آن

هیای شیرکای    زیرا قابلیت ؛در مدیریت شرکای کانال بستگی دارد

ای را  هیا و منیابع نوآورانیه    کند تا اییده  کانال به سازمان کمک می

و توزیع کالا و  تأمینها را در  تولید و ترکیب مناسبی از شایستگی

. ایین موضیود در صینایع غیذایی اهمییت      ]3[خدمات ارائه دهند 

مواد غذایی با سیایر   تأمیندوچندان دارد. تفاوت مدیریت زنجیره 

هایی از جمله کیفییت غیذا،    در اهمیت شاخص تأمین های زنجیره

شیود و ایین    محیدود مینعکم میی    زمیان  مدتایمنی و تازگی در 

تیر و میدیریت آن را    مواد غذایی را پیچیده تأمین، زنجیره الزامات

بخشی از زنجیره  عنوان بههای توزیع  . شبکه]4[سازد  دشوارتر می

نقش مهمی در پاسخگویی به برآوردن نیازهیای مشیتری و    تأمین

دارند و در سیاختار سینتی شیبکه     تأمینزنجیره  کاراییدر نهایت 

این وظیفه را بر عهده فروش  فروش و خرده عمده، دوسطحیتوزیع 

 وجییز دوسییطحیطراحییی و مییدیریت اییین زنجیییره   .]5[دارنیید 

است،  های سازمان گیری ترین مسائل در تصمیم ترین و مهم حیاتی
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های واحدهای صینعتی ایجیاد بسیتری     که یکی از چالش طوری به

 . ]6[مندی کامل از این نهادها و منابع توزیعی است  جهت بهره

ها نیازمنید شناسیایی کارکردهیای     این پتانسیلمندی از  بهره
فروشیی در   های زنجیره است. بدین شکل کیه عمیده   کلیدی حلقه

توانید   چرخه سنتی توزیع کالاهای صنعتی، ضمن توزیع کیالا میی  
در گسترش قلمرو تیوزیعی تولیدکننیده دارد. از    توجهی قابلنقش 

، هییای موردنیییاز از جملییه انبییار زیرسییاخت تییأمین ،سییوی دیگییر
و جابجییایی از دیگییر کارکردهییای مهییم   ونقییل حمییلنمایشییگاه، 

هیا قیرار    فروشیی  ها است. در ادامه این زنجیره، خرده فروشی عمده
بالا، نقطه اتصال زنجیره به بیازار مصیرفی    نسبتاًدارند که با توزیع 

تواند شیامل   هستند و کارکردهای کلیدی این سطح از زنجیره می
کننیده و انتقیال    عات و ترغییب مصیرف  نقدینگی، ارائه اطلا تأمین

اطلاعات بازار مصرفی به زنجیره و تولیدکننده است. شناسایی این 
تواند نقش اساسی در طراحی شیبکه توزییع داشیته     کارکردها می

از امکانات  متأثرباشد، زیرا انتخاب کانال توزیع مناسب از یک سو 
هیای   ژگیی و انتظارات تولیدکننده است و از سیوی دیگیر تیابع وی   

سطوح زنجیره است. این موضود نیازمند شناسیایی کارکردهیایی   
باید داشیته باشیند و اینکیه     فروشی خردهفروشی و  است که عمده

از  عیلاوه  بیه بیشیتری دارنید.    تأثیرگیذاری ها  یک از این نقش کدام
منسیجم ایین کارکردهیا را     صیورت  بهجنبه نظری نیز، الگویی که 
 ،شود. از همین رو نه تحقیقات دیده نمیارائه کرده باشد، در پیشی

مندی است تا  های این شبکه نیازمند مطالعه نظام شناسایی گلوگاه
گیذاری   ای بیرای سیاسیت   ها، زمینه ضمن کمک در مدیریت بنگاه

ایین   مسیئله  دیگیر،  عبیارت  بیه بیازار باشید.    های واقعیتمبتنی بر 
اد غذایی مو تأمینهای کارکردی زنجیره  پژوهش شناسایی گلوگاه

 فروشی است.  فروشی و خرده در بخش توزیع در دو سطح عمده

 مبانی نظری پيشينه پژوهش -۲

هیا، اطلاعیات و    ، افراد، فعالیتها سازمانسیستمی از  تأمینزنجیره 
کننده دخیل  که در عرضه محصول یا خدمات به مصرف است منابع
در  گییری  ای چندلایه است در آن دو سیطح تصیمیم   شبکهبوده و 

: تولیدکننییدگان در سییطح بییالا و    اسییت شییده نظییر گرفتییه  
هیا تیلاش    سیازمان  ازآنجاکه .]7[کنندگان در سطح پایین  مصرف
هییای اصییلی تولییید تمرکییز کییرده و  کننیید تییا بییر شایسییتگی مییی

هیای توزییع را    پذیرتر شوند، مالکیت منابع اولییه و کانیال   انعطاف
طیور   زییع بیه  و تو تیأمین دهنید. از همیین رو وظیای      کاهش می
هیا   شود تا بتوانند فعالیت ای به نهادهای بیرونی واگذار می فزاینده

را بهتر و با هزینه کمتر انجام دهند. نتیجیه ایین اقیدام، افیزایش     
هییای درگیییر در بییرآوردن تقاضییای مشییتریان و   تعییداد سییازمان

. اسیت  روزانیه کیاهش میدیریت عملییات لجسیتیک      حیال  درعین
، مفهیوم میدیریت   تیأمین کای زنجییره  با افزایش شیر  حال درعین
در سازمان شکل گرفتیه و بیه ییک وظیفیه جدیید       تأمینزنجیره 

هیای توزییع    کارآمیدی کانیال   حیال  درعیین  .]8[شیود   تبدیل می

بهترین و میثثرترین  ، با شناسایی تأمینبخشی از زنجیره  عنوان به
های توزیع  کانالکند.  بروز می دهی توزیع محصولات روش سازمان

انید کیه بیه     های مختلفی از مشاغل مستقل تشکیل شیده  شبکهاز 
کننیدگان کمیک    تولیدکنندگان در ایجاد و تحقق تقاضای مصرف

 غیذایی  میواد سینتی در صینعت   هیای توزییع    کانالاین  کنند. می
 فروشییان خییردهو  فروشییان شییامل تولیدکننییدگان، عمییده معمییولاً

را روشیی  ف عمیده مفهوم  ]9[ و همکاران هستند. حسینی شکرابی
کیه در آن خرییدها بیرای    دانند  میمعاملات بازاریابی شامل کلیه 
یا در بازاریابی محصولات دیگر استفاده انجام شده و فروش مجدد 

که کیالا  دانست شخصی را فروش  توان عمده د. بنابراین مینشو می
را به مقدار عمده از تولیدکننده خریداری کرده و آن را بیه مقیدار   

فروش واقعیی   نتیجه یک عمده فروشد. در روشان میف کم به خرده
 عنیوان  بیه فیروش، بلکیه    و نیه خیرده   است تولیدکنندهخودش نه 

ییک حلقیه حییاتی در کانیال     و  کند پیوندی بین این دو عمل می
 .توزیع است
کننده  را حلقه متصل به مصرففروشان  خردهنیز  ]10[حملی 

در مقیادیر کوچیک    را، کالا موجودیتعری  نموده که با نگهداری 
تقاضیای   نییاز و ، ها رفتیار  فروشند. همچنین آن به عموم مردم می

کننیید. هییر  پیگیییری میییمشییاهده و مشتریانشییان را از نزدیییک 
از قیمیت، تنیود محصیول،    ای  آمیختیه فروش از طریق ارائه  خرده

پرداختیه و سیعی   کیالا  بیه تبلیی    به مشتری خدمات و تسهیلات 
بنییابراین  ؛تری را جییذب نماییید نماییید تییا مشییتریان بیشیی   مییی
بیه  عنیوان دروازه نهیایی در تحوییل محصیولات      فروشیی بیه   خرده
 شود. دیده میزنجیره کنندگان نهایی هر  مصرف

جریان در زنجیره  سازی رواناهمیت شبکه توزیع در ارسال و 
مندی واحدهای صینعتی از   از یک سو و از سوی دیگر بهره تأمین

هیای ایین شیبکه، زمینیه      یکی و نوآوریمنابع مالی، ارتباطی، فیز
بیا بررسیی    طیورکلی  به. است شدهمطالعات مختلفی در این حوزه 

و کانیال توزییع    تیأمین مبانی نظری و مفاهیم مرتبط بیا زنجییره   
ای در شناسیایی   کننده شود که این مفاهیم نقش تعیین آشکار می
بیدین  نماینید.   در کانال توزیع ایفیا میی   تأمینهای زنجیره  گلوگاه

های گذشته  منظور، جهت بررسی بعُد تجربی این مفاهیم، پژوهش
در  ]11[حکیامی قاسیمی و همکیاران    گییرد.   قرار می موردبررسی

هیای   بنیدی گلوگیاه   پژوهش خیود بیا هیدف شناسیایی و اولوییت     
الکترونیکیی در صینایع فیولاد مبارکیه      تیأمین سازی زنجیره  پیاده

ایین زنجییره شیامل     اصفهان دریافتند شیش گلوگیاه کلییدی در   
تکنولوژی، فشار رقبای خارجی، مشارکت و پشتیبانی، دانش مدیر 

 تیأمین سیازی زنجییره    ها و پیاده عالی، مالی و ضع  در زیرساخت
 الکترونیکی هستند.
 تیأمین نیز در بازطراحی شبکه زنجیره  ]12[علیخانی و ترابی 

پیذیری،   هیای چندگانیه بازگشیت    قابلییت  اسیا   برفروشی  خرده
را میدنظر قیرار داده و پین، اسیتراتژی      تیأمین اختلالات زنجییره  

سییازی تسییهیلات، نگهییداری  پییذیری شییامل مسییتحکم بازگشییت
های شبکه،  موجودی احتیاطی، ایجاد ظرفیت اضافی در برخی گره
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هیا و پوشیش    استفاده از سیاسیت تحوییل مسیتقیم بیه فروشیگاه     
ت پیشینهاد  هیا را بیرای غلبیه بیر ایین اخیتلالا       چندگانه فروشگاه
 تیأمین های زنجییره   در شناسایی گلوگاه ]13[ئیان فانمودند. مصط

انطباق سریع خوشه محصولات کنجدی استان یزد نشان داد که با 
وری و اجتنیاب از هیدر دادن    کمیک بیه افیزایش بهیره    ، نوآوری با

های  دسترسی به دانش، های تولید و عملیاتی کاهش هزینه، منابع
افزاییی بیین    هیم ، ت توسعه و تبادل دانیش پیشگام و افزایش فرص

، ای واحید  هیا در قالیب مجموعیه    دادن بیه آن   هیا و سیازمان   بنگاه
مواد اولیه، خدمات و  کنندگان تأمینتر به  دسترسی آسان و سریع
پذیری  انعطاف، همکاریبا  توأمایجاد رقابت ، منابع انسانی تخصصی

هیا در   ایجیاد گلوگیاه   تیوان از  میی  بالا در کنار تولید با مقیا  بالا
 شود. جلوگیری می تأمینزنجیره 

بیر   میثثر عوامیل   ]14[در مطالعه دیگری شریفی و همکیاران  
بنیدی کردنید. در ایین     شیبکه توزییع را شناسیایی و رتبیه     کارایی

هیای بیزرت توزییع     مطالعه کوتاه شدن کانال توزیع، ایجاد زنجیره
عه کییالا، افییزایش تخصییص و مهییارت نیییروی انسییانی، توسیی      

کالا و ایجاد برندهای ملی قوی،  ونقل حملهای توزیع و  زیرساخت
را بر بهبود کارایی شبکه توزییع کیالا در    تأثیربه ترتیب بیشترین 

 کشور دارند.
تدارکات و به نقش  ]15[ و همکاران نگلادر پژوهش دیگری ما

پرداختنید.   پایداری شرکتدر های مدیریت عملیات توزیع  چالش
وهش نشان داد که فاکتورهای اقتصادی، منابع میالی،  نتای، این پژ

هیای تیدارکات و توزییع     عوامل سیاسی و فناوری از جمله چیالش 
هیا در زنجییره توزییع و تیدارکات      باشند و مدیریت این چالش می
و  را کیاهش دهید. گوانکیار    وکارهیا  کسیب تواند ضررهای مالی  می

عتبارسینجی  گییری و ا  در پژوهش خیود بیه انیدازه    ]16[ همکاران
فروشییی هنیید  در بخییش خییرده تییأمینمقیییا  کییارکرد زنجیییره 

پرداختند و در ایین مطالعیه مشیخص شید معیارهیای کیارکردی       
پیذیری،   فروشیی شیامل انعطیاف    در بخیش خیرده   تیأمین زنجیره 

، کیفییت، نیوآوری   کیارایی یکپارچگی، پاسخگویی بیه مشیتریان،   
مله عوامل مهم کننده از ج تأمینمحصول، عملکرد بازار و عملکرد 
 در مدیریت این زنجیره هستند. 

بخش دیگری از مطالعات این حوزه مربوط بیه تایادها و بیه    
اسیت کیه    تیأمین دنبال آن یکپارچگی منابع در سیطوح زنجییره   

رود.  های مهم در این حیوزه بیه شیمار میی     یکی از چالش عنوان به
زی سیا  هیا در میدل   از رویکیرد نظرییه بیازی    ]17[بهنامیان و بشر 

چندسطحی فازی همکارانه، فقدان هماهنگی مییان   تأمینزنجیره 
اعایای زنجییره را عیاملی در کیاهش سیود کیل زنجییره عنیوان         

اند. چالش مطرح دیگر در این حیوزه تفیاوت مخیاطره بیین      کرده
است که در مطالعه قاسمی یقین و احمیدی   تأمینسطوح زنجیره 

های این مطالعیه کیه    . بر اسا  یافتهاست شدهبه آن اشاره  ]18[
برای  تجمیعیدر زنجیره توزیع دوسطحی پوشاک انجام شده، انبار 

های تقاضا در طول زنجیره و توزیع مناسب ریسیک   کاهش ریسک
سیازی   فروش بر اسا  تابع تقاضیا شیبیه   فروش و خرده بین عمده

نیز به عامل گنجایش انبیار و   ]19[ و همکاران . بهرامیاست شده
اند. در این پژوهش ضمن اشیاره   پرداخته تأمینه بودجه در زنجیر

ریزی  های برنامه به این موضود که زیرساخت فاای انبار از چالش
است، سیستم مدیریت موجودی توسط فروشنده  تأمیندر زنجیره 

. از شیده اسیت  سیازی   راهی برای رفع این چالش پیشنهاد و مدل
اطلاعات در  ، عدم تقارنتأمیندیگر تعارضات بین سطوح زنجیره 

بیه آن   ]20[ و همکیاران  است که در مطالعه جونگ تأمینزنجیره 
. بر اسا  این مطالعه، عدم تقارن اطلاعیات بیین   شده استاشاره 

فروشیی و در نهاییت تولیدکننیده     فروشی و خیرده  دو سطح عمده
تواند چالشی در مدیریت زنجیره باشد و مدیریت اطلاعیات در   می

بر سودآوری سطوح زنجیره اثرگیذار باشید    تواند می تأمینزنجیره 
]20[ . 

شیود، موضیود    که در پیشینه پژوهش مشاهده می گونه همان
توانید تیابع عوامیل مختلفیی      مدیریت و پایداری زنجیره توزیع می

توانند در قالب یک شبکه  باشد. در کنار این موضود این عوامل می
دیل شیوند.  بر هم اثرگیذار بیوده و تحیت تیأثیر یکیدیگر و ییا تعی       

های زنجیره توزییع از   رسد شناسایی گلوگاه وجود، به نظر می بااین
 هایی باشد که نیازمند مطالعات بیشتری است.  حوزه

 شناسی پژوهش روش -3

هیای کیارکردی زنجییره     با هدف شناسایی گلوگیاه  حاضرپژوهش 

شیده و   تعری در کانال توزیع در محیطی واقعی  دوسطحی تأمین

گیرد و جیز    دف در زمره تحقیقات کاربردی قرار میکه از منظر ه

توصیفی اسیت. همچنیین ایین پیژوهش از     -های اکتشافی پژوهش

شیده  شناسی، آمیخته بوده و با منطق استقرایی انجام  منظر روش

گیرد.  و از جنبه زمانی نیز در گروه تحقیقات مقطعی قرار می است

توزییع صینایع   نیل به هدف، پژوهش در قلمیرو زنجییره    منظور به

کوچک و متوسط تولید مواد غیذایی مسیتقر در شیهرک صینعتی     

 دارا. شهرک صنعتی بزرت شیراز بیا  شده استبزرت شیراز انجام 

تیرین نیواحی    واحید صینعتی، یکیی از بیزرت     780بیش از  بودن

درصد از این واحدها را صنایع  24صنعتی در جنوب کشور بوده و 

و ایین صینایع کوچیک و     دهنید  غذایی و آشامیدنی تشیکیل میی  

، فیروش  دوسیطحی ععمیده   تیأمین از کانال زنجیره  عمدتاًمتوسط 

کننید.   فروش( بیرای توزییع محصیولات خیود اسیتفاده میی       خرده

تحقق اهیداف ایین پیژوهش، در مرحلیه اول بیا مطالعیه        منظور به

مواد غذایی در  تأمینادبیات و پیشینه مرتبط، کارکردهای زنجیره 

منید   فروشیی بیه روش میرور نظیام     خیرده فروشیی و   بخش عمیده 

انید. جامعیه آمیاری پیژوهش در رویکیرد       شناسایی و لیست شیده 

هیای چنید سیال اخییر در      کیفی، در بخش مطالعات، شامل مقاله

بانیک اطلاعیات نشیریات    های علمی معتبر فارسی از جمله  پایگاه

هیا و   پایگاه مقیالات کنفیرانم  ، پایگاه مجلات تخصصی نور، کشور



 1401پایيز  ،76 شماره چهارم، و بيست سال «مدیریت زنجیره تأمین» علمی نشریه                                                                                                                   78

پایگاه اطلاعات علمی جهیاد   و پرتال جامع علوم انسانی، ها ژورنال

و لاتیییین شیییامل سیییاینم دایرکیییت، اسیییپرینگر،  دانشیییگاهی

که بیر اسیا  الگیوریتم     است بودهامرالداینسایت و گوگل اسکالر 

انید. در مرحلیه دوم    ارزیابی شیده  کسپپریزما انتخاب و به روش 

میواد   تیأمین هیای کارکردهیای زنجییره     تکمیل شاخص منظور به

فروشیی، نظیر خبرگیان بیه      فروشی و خرده غذایی در بخش عمده

روش میدانی و با استفاده از تحلیل محتیوای مصیاحبه گیردآوری    

شد. حجم نمونه در این مرحله بر اسا  اشباد نظری بود کیه بیر   

نفر از خبرگان، اشباد نظری حاصیل شید و    24اسا  مصاحبه با 

ها ادامه یافت.  نفر مصاحبه 26ه، تا اطمینان از حجم نمون منظور به

کننیدگان در ایین مرحلیه در     شناختی مشیارکت  های جمعیت داده

های کیارکردی   . پم از تعیین شاخصشده است( آورده 1جدول ع

هیا در   سیازی شیاخص   ، مدل کیفی با مفهومتأمینسطوح زنجیره 

ابعییاد تییدوین و بییا اسییتفاده از شییاخص توافییق کاپییای کییوهن    

هییای  شناسییایی گلوگییاه منظییور بییهد. در نهایییت اعتبارسیینجی شیی

بنیدی   با تکنیک دیمتیل رتبیه   شده تعیینکارکردی در مدل، ابعاد 

در زنجیییره تعیییین شییدند.  تأثیرپییذیرو  تأثیرگییذارشییده و ابعییاد 

نفر از مدیران واحدهای صنایع غذایی و  61های این مرحله از  داده

 خبرگان شبکه توزیع گردآوری شد. 

 شوندگان شناختی مصاحبه طلاعات جمعیتا (.1)جدول 

متغيرهای 

 شناختی جمعيت

 مرحله

 شناسایی

 كاركردها

 مرحله

 تحليل

 شبكه

 )درصد( فراوانی )درصد( فراوانی

 سن

30> 0 0 13 7/21 

30-40 3 5/11 24 40 

41-50 9 6/34 16 7/26 

50< 14 9/53 8 6/11 

 تحصیلات

 7/26 17 3/42 11 کارشناسی

سی کارشنا

 ارشد
13 50 36 60 

دکتری و 

 بالاتر
2 70/7 8 3/13 

سابقه 

 خدمت

10> 4 38/15 16 7/26 

10-20 15 69/57 32 3/53 

21-30 7 93/26 10 15 

30< 0 0 3 5 

 ها یافته -4

شیود. در ابتیدا    های این پژوهش در دو گام اصیلی ارائیه میی    یافته

میییزان مراحیل تیدوین میدل مفهییومی و سیپم مراحیل تعییین       

 . شده استاثرگذاری کارکردهای زنجیره آورده 

 نيتأم رهيزنج یكاركردهاتعيين  -4-1

 پژوهش سثال تنظیم و بندی قالب (یک گام

 زنجییره  کارکردهیای  شناسیایی  کیه  پیژوهش  هیدف  مبنای بر

 غذایی مواد توزیع در( فروش خرده -فروش عمدهع دوسطحی تأمین

 بخیش  این در پژوهش لسثا باشد، می موردبررسی های شرکت در

 دوسیییطحی تیییأمین زنجییییره کارکردهیییای: از اسیییت عبیییارت

 اند؟ کدام غذایی مواد توزیع کانال در( فروش خرده-فروش عمدهع

 پژوهش پیشینه و متون مندنظام بررسی (دو گام

 سیثال  بیا  میرتبط  هایپژوهش شناسایی منظور به گام این در

 کلییدی  لمیات ک اسیا   بیر  متون مند نظام جستجوی شده، مطرح

 منیابع  در هیا  آن معیادل  هیای  واژه نییز  و( 2ع جیدول  در شده ارائه

 امرالد و اسپرینگر دایرکت، ساینم ازجمله لاتین معتبر اطلاعاتی

 1990-2020 هیای  سیال  زمیانی  بازه در اسکالر گوگل و اینسایت

 . گرفت انجام

 مناسب مطالعات انتخاب و بازبینی (سه گام

  بررسی شده، و انتخاب جستجو یندرآدر فی مختلف یها مثلفه

نداشیتند،  تناسیب  که با هیدف و سیثال پیژوهش     هاییپژوهشو 

 اسیا   بیر های شناسایی شده بیه ترتییب    پژوهش اند. حذف شده

، چکیده و محتوا غربال شده و پم از بررسیی  عنوانمناسب بودن 

 پذیرش قابلپژوهش مناسب و  55 در نهایتها  اجمالی کیفیت آن

فروشیی   فروشیی و خیرده   شناسیایی کارکردهیای عمیده    منظیور  به

( 1که جزئیات آن در مراحل مختل  در شکل ع شده استانتخاب 

 . شده استنشان داده 

 
 فرآیند انتخاب مقالات در مرحله اول .(1)شكل 

، اعتبیار و اهمییت   دقیت منظیور ارزییابی کیفییت و تعییین      به

سیا  معیارهیای   بیر ا . شده استمطالعات، از ابزار کسپ استفاده 

پیژوهش امتییاز    55شیده   های بررسیی ، از میان پژوهشاین روش

و در نتیجه برای انجام مراحل بعد مناسیب    کسب نموده 21بالای 

 اند.شناسایی شده
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 ها با روش کسپ ارزیابی کیفیت پژوهش (.۲)جدول 

 امتیاز کسپ محقق ردی 

 41 ]21[دونالد و همکاران  مک 1

 38 ]22[علی و کوئار  2

 34 ]23[وا  و همکاران   دی 3

 32 ]24[مارشمن و همکاران  4

 33 ]25[شو و کو  5

 33 ]26[گوانکار و همکاران  6

 31 ]27[صوفیان و همکاران  7

 32 ]28[وو و همکاران  8

 35 ]29[کی و بوکبایندر  9

 37 ]30[جین و همکاران  10

 32 ]16[گوانکار و همکاران  11

 33 ]31[گروور  آناند و 12

 30 ]32[نارسیمالو و همکاران  13

 31 ]33[اوغلو  شین و اکسی 14

 32 ]34[پانتانو و ویاسون  15

 38 ]35[شفیعی و همکاران  16

 41 ]36[ماتو   دوناسولو،  17

 38 ]37[ولاچم  18

 37 ]38[بورلاکیم و همکاران  19

 33 ]39[آرنولد و همکاران  20

 35 ]40[ولز بزاوادا و پا 21

 27 ]41[راوا  و اییر  22

 37 ]42[موترو  23

 37 ]43[کوانکار و همکاران  24

 37 ]44[کسیم و همکاران  25

 36 ]45[سگتلیجا، مساریک و دوجاک  26

 41 ]46[بوبات  27

 33 ]47[هولمبرت و نیوبری  28

 42 ]48[هاوالدار  29

 35 ]49[والتر  30

 34 ]50[وولاک  31

 39 ]51[تانگ و هوانگ  32

 ها با روش کسپ ارزیابی کیفیت پژوهش (.۲)جدول ادامه 

 32 ]52[دی بریتو و همکاران  33

 32 ]53[مول  34

 32 ]54[وانگ و لیو  35

 33 ]55[وایگلی و مور  36

 40 ]56[شو و همکاران  37

 40 ]57[چانگ و همکاران  38

 35 ]58[انچ  39

 38 ]59[داوسون و لارک  40

 37 ]60[آلدین و استاره  41

 29 ]61[چان  42

 37 ]62[لی و همکاران  43

 30 ]63[بویاجی و گالگو  44

 33 ]64[هوانگ و همکاران  45

 32 ]65[باسوری و همکاران  46

 30 ]66[سودیر  47

 38 ]67[جمال و همکاران  48

 35 ]68[که  49

 33 ]69[ریمرز  50

 30 ]70[لسار  51

 30 ]71[دی کرین و ویان  52

 36 ]72[دا  و تیاگی  53

 38 ]73[ظهیر و سارکر  54

 23 ]74[گالم و بلکبرن  55

 هاپژوهش از اطلاعات استخراج (چهار گام

 هیدف  بیا  میرتبط  اطلاعیات  منید،  نظیام  میرور  از گیام  این در

فروشییی و  زنجیییره تییأمین در بخییش عمییده  کارکردهییای یعنییی

اسییتخراج شییده اسییت؛  منتخییبای هییفروشییی از پییژوهش خییرده

هییا، کییدهای  همچنییین بییر اسییا  تحلیییل محتییوای مصییاحبه  

هییای پییژوهش اضییافه  مرتبییه اول نیییز در اییین مرحلییه بییه یافتییه

 ( نشان داده شده است.3شد که در جدول ع

 فروشی در زنجیره تأمین عکدهای مرتبه اول( فروشی و خرده کارکردهای عمده (.3)جدول 

 كد مرتبه اول 
 فروش خرده فروش دهعم

 مصاحبه پيشينه مصاحبه پيشينه

F1 69[، ]67[، ]49[، ]42[، ]33[، ]25[ خدمات به مشتری[  ]33[ ،]39[ ،]41[ ،]47[ ،]49[ ،]68[ ،]69[  

F2 70[، ]68[، ]64[، ]59[، ]57[، ]23[، ]21[ مدیریت هزینه[  --  

F3 74[، ]66[، ]47[، ]24[ انبارداری[  ]24[ ،]47[ ،]66[ ،]74[  

F4 47[، ]24[ یریپذ سکیر[  ]24[ ،]47[ ،]52[ ،]74[  

F5 73[، ]71[، ]47[، ]44[، ]27[ بندی بسته[  ]40[ ،]47[  

F6 73[، ]47[، ]44[، ]27[، ]21[ بندی درجه[  ]40[ ،]47[  

F7 67[، ]66[، ]59[، ]58[، ]43[ توزیع[  --  

F8 74[، ]61[، ]59[، ]48[، ]47[، ]41[، ]26[ تحقیقات بازار[  
]30[ ،]16[ ،]40[ ،]43[ ،]47 [ ،]53[ ،]57[ ،]59[ ،

]60[ ،]61[ 
 

F9 74[، ]61[، ]59[، ]48[، ]41[، ]35[ ارائه اطلاعات به مشتری[  
]30[ ،]16[ ،]40[ ،]53[ ،]45[ ،]53[ ،]57[ ،]59[ ،

]60[ ،]61[ 
 

F10 
در  کننده ارائه اطلاعات به تأمین

 مورد رفتار مشتری
]35[ ،]42[ ،]53[ ،]47[ ،]48[ ،]59[ ،]61[ ،]74[  

]30[ ،]16[ ،]40[ ،]53[ ،]45[ ،]47[ ،]53[ ،]57[ ،

]59[ ،]60[ 
 
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 فروشی در زنجیره تأمین عکدهای مرتبه اول( فروشی و خرده کارکردهای عمده (.3)جدول ادامه 

F11 
ر کننده د ارائه اطلاعات به تأمین
 مورد رقبا

]35[ ،]42[ ،]53[ ،]47[ ،]48[ ،]59[ ،]61[ ،]74[  
]30[ ،]16[ ،]40[ ،]53[ ،]45[ ،]47[ ،]53[ ،]57[ ،

]59[ ،]60[ ،]61[ 
 

F12 

خدمات لجستیکی ععملیات 
بارگیری، عملیات تخلیه، عملیات 

 سازی( ذخیره
]28[ ،]33[ ،]47[ ،]68[ ،]74[  

]21[ ،]22[ ،]25[ ،]28[ ،]31[ ،]33[ ،]39[ ،]47[ ،
]50[ ،]56[ ،]61[ ،]64[ 

 

F13 )61[، ]48[، ]47[، ]37[، ]34[ فروش کارآمد عنقدی و اعتباری[   -- 

F14 فروش کارآمد -- -- 
]35[ ،]36[ ،]38[ ،]40[ ،]53[ ،]47[ ،]52[ ،]33[ ،

]53[ ،]54[ ،]59[ ،]61[ ،]63[ ،]64[ ،]67[ 
 

F15 فروش اعتباری به مشتری -- -- 
]35[ ،]36[ ،]38[ ،]40[ ،]53[ ،]47[ ،]52[ ،]33[ ،

]53[ ،]54[ ،]59[ ،]61[ ،]63[ ،]64[ ،]67[ 
 

F16 74[، ]67[، ]27[ رعایت اصول اخلاق تجارت[  ]26[  

F17 74[ سازی جریان پول روان[  --  

F18 67[، ]39[ پذیری انعطاف[  ]22[ ،]16[ ،]38[ ،]58[ ،]59[ ،]67[  

F19 
 ارائه پیشنهادهای نوآورانه 
 عمشارکت در نوآوری باز(

--  ]22[ ،]16[ ،]57[  

F20 کننده ارزیابی عملکرد تأمین --  ]16[ ،]38[ ،]45[ ،]54[ ،]57[ ،]63[  

F21 نگهداری مناسب کالا --  ]25[ ،]16[ ،]33[ ،]40[ ،]53[ ،]57[ ،]71[  

F22 کنترل کیفیت محصول --  ]22[ ،]25[ ،]26[ ،]16[ ،]39[ ،]59[ ،]46[  

F23 توسعه فناوری --  
]21[ ،]22[ ،]25[ ،]26[ ،]29[ ،]30[ ،]16[ ،،]31[ ،]32[ ،

]33[ ،]39[ ،]53[ ،]44[ ،]53[ ،،]57[ ،]64[ ،]73[ 
 

F24 پاسخگویی --  
]21[ ،]22[ ،]25[ ،]26[ ،]29[ ،]30[ ،]16[ ،،]31[ ،]32[ ،

]33[ ،]39[ ،]53[ ،]44[ ،]53[ ،،]57[ ،]64[ ،]73[ 
 

F25 
مدیریت سفارش عسرعت و دقت، 

 ( پردازش، هزینه
]28[  ]39[ ،]47[  

F26  28[ و ادعاها  خساراتمدیریت[  ]28[  

F27 61[، ]48[، ]47[، ]37[، ]34[ تبلیغات[  
]21[ ،]36[ ،]38[ ،]40[ ،]53[ ،]44[ ،]47[ ،]32[ ،
]33[ ،]53[ ،]54[ ،]59[ ،]61[ ،]63[ ،]64[ ،]67[ 

 

F28 
رعایت موجودی اطمینان عذخیره 

 احتیاطی(
]40[ ،]47[  

]21[ ،]22[ ،]29[ ،]30[ ،]16[ ،]31[ ،]38[ ،]39[ ،]47[ ،
]53[ ،]56[ ،]57[ ،]59[ ،]61[ ،]63[ ،]64[ ،]73[ 

 

F29 
کننده  تأمین اعتبار برای تأمین

 خرید( عقرض یا پیش
]40[ ،]47[  

]21[ ،]22[ ،]26[ ،]29[ ،]31[ ،]32[ ،]33[ ،]38[ ،
]39[ ،]40[ ،]47[ ،]56[ ،]59[ ،]61[ ،]62[ ،]65[ 

 

F30 آموزش و توانمندسازی کارکنان 
]25[ ،]33[ ،]39[ ،]42[ ،]52[ ،]47[ ،]49[ ،]67[ ،

]69[ 
 ]47[  

F31 47[، ]35[ همکاری در توسعه سهم بازار[  ]47[  

F32 
لاهای امانی نگهداری کا
 کننده تأمین

]48[   -- 

F33 63[ -- -- کننده رعایت قیمت مصرف[  

F34 26[ -- -- پرهیز از انحصار[  

F35 )73[، ]53[، ]16[ -- -- یکپارچگی عهماهنگی و ارتباط[  

F36 رعایت ضوابط بهداشتی --  --  

F37 ساماندهی کالاهای مرجوعی --  --  

F38 محیطی ل زیسترعایت مسائ --  --  

F39 فروش فروش اعتباری به خرده --  -- -- 

F40 
ارائه تسهیلات مناسب برای 
 مشتری عمانند پارکینگ(

-- -- --  

F41 یابی مناسب مکان --  --  

F42 چینش مناسب کالا -- -- --  

F43 ویترین کردن کالا -- -- --  

F44 رعایت لیست قیمت --  -- -- 

F45 
نگهداری کالاهای امانی 

 فروش خرده
--  -- -- 
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 نتای، ارائه و تفسیر تلفیق، (پن، گام

فروشییی شناسییایی   خییرده و فروشییی عمییده کارکردهییای

صییورت یییک کیید در نظییر  شییده از گییام قبییل کییه هرکییدام بییه

گرفتییه شییده اسییت، بییر مبنییای شییباهت موضییوعی در یییک    

نیوان کیدهای   ع مفهوم جدید کدبندی شیده و ایین مفیاهیم بیه    

انیید. نتییای، اییین گییام در بخییش     مرتبییه دوم ایجییاد شییده  

صییورت مییدل مفهییومی    ( بییه4فروشییی در جییدول ع  عمییده

 پژوهش نشان داده شده است.

 یفروش عمدهمدل مفهومی عکدگذاری مرتبه دوم( کارکردهای  :(4)جدول 

 (ها شاخصع 1کدهای مرتبه  عمفاهیم( 2کدهای مرتبه  ردی 

W-STR خدمات به مشتری ع فروش ات به خردهارائه خدمF1)، ارائه اطلاعات به مشتری عF9)، پاسخگویی عF24) 

W-SPR فروش کارآمد عنقدی و اعتباری( ع ارتقا فروشF13)، تبلیغات عF27)، 

W-OOM مدیریت بهینه عملیات 
مدیریت  ،(F20کننده ع مینتأارزیابی عملکرد  ،(F41یابی مناسب ع مکان ،(F23توسعه فناوری ع ،(F2مدیریت هزینه ع

 (F30آموزش و توانمندسازی کارکنان ع ،(F25( ع سفارش عسرعت و دقت، پردازش، هزینه

W-SCF منابع مالی زنجیره تأمین 
فروش اعتباری به  ،(F29خرید( ع کننده عقرض یا پیش تأمیناعتبار برای  تأمین ،(F17سازی جریان پول ع روان

 (F39فروش ع خرده

W-LS 
 لجستیکی خدمات

 عتحویل، انبارداری و ارسال(

کننده  تأمیننگهداری کالاهای امانی  ،(F21نگهداری مناسب کالا ع ،(F12عملیات بارگیری و تخلیه ع ،(F3انبارداری ع

 (F7توزیع ع ،(F45فروش ع نگهداری کالاهای امانی خرده ،(F32ع

W-RPR کاهش ریسک تولیدکننده 
و   خساراتمدیریت  ،(F4ع یریپذ سکیر ،(F18پذیری ع انعطاف ،(F28حتیاطی( عرعایت موجودی اطمینان عذخیره ا

 (F26ادعاها ع

W-RDMI تحقیقات و انتشار اطلاعات بازار 
کننده در مورد  تأمینارائه اطلاعات به ،(F10در مورد رفتار مشتری ع کننده تأمینارائه اطلاعات به ،(F8تحقیقات بازار ع

 (F11رقباع

W-SCO کنترل کیفیت محصول ع ازی سبد کالاس بهینهF22)، بندیع بستهF5)، بندی ع درجهF6) 

W-MRE رعایت قوانین و اخلاق بازار 
رعایت مسائل ،(F36رعایت ضوابط بهداشتیع ،(F44رعایت لیست قیمت ع ،(F16رعایت اصول اخلاق تجارت ع

 (F38محیطی ع زیست

W-ACM همکاری فعال با تولیدکننده 
ساماندهی کالاهای  ،(F31همکاری در توسعه سهم بازار ع ،(F19ای نوآورانه عمشارکت در نوآوری باز( عارائه پیشنهاده

 (F37مرجوعی ع

فروشیی در   هومی پژوهش در بخیش خیرده  همچنین مدل مف

 ( شرح داده شده است.5جدول ع

 فروشی مدل مفهومی عکدگذاری مرتبه دوم( کارکردهای خرده (:5)جدول 

 1کدهای مرتبه  عمفاهیم( 2تبه کدهای مر ردی 

R-STR کننده ارائه خدمات به مصرف 
(، ارائه اطلاعات به F40(، ارائه تسهیلات مناسب برای مشتری عمانند پارکینگ( عF1خدمات به مشتری ع

 (F24(، پاسخگویی عF9مشتری ع

R-SPR فروش کارآمد ع ارتقا فروشF14تبلیغات ع ،)F27) 

R-SCO بندی ع بسته لاسازی سبد کا بهینهF5بندیع (، درجهF6کنترل کیفیت محصول ع ،)F22) 

R-SCF تأمین منابع مالی زنجیره 
کننده عقرض یا  (، تأمین اعتبار برای تأمینF17سازی جریان پول ع (، روانF15فروش اعتباری به مشتری ع

 (F29خرید( ع پیش

R-LS 
 خدمات لجستیکی

 عتحویل، انبارداری و ارسال(
 (F12(، عملیات بارگیری و تخلیهعF7(، توزیععF21(، نگهداری مناسب کالا عF3عانبارداری 

R-RDMI تحقیقات و انتشار اطلاعات بازار 
(، ارائه اطلاعات به F10در مورد رفتار مشتریع کننده (، ارائه اطلاعات به تأمینF8تحقیقات بازار ع

 (F11کننده در مورد رقبا ع تأمین

R-PL مناسب کالا عچینش  چیدمان کالاF42ویترین کردن کالا ع ،)F43) 

R-MRE رعایت قوانین و اخلاق بازار 
(، رعایت F34(، پرهیز از انحصار عF33کننده ع (، رعایت قیمت مصرفF16رعایت اصول اخلاق تجارت ع

 (F38محیطی ع (، رعایت مسائل زیستF36ضوابط بهداشتی ع

R-PRW فروش کاهش ریسک عمده 
(، مدیریت F4ی عریپذ سکیر(، F18پذیری ع (، انعطافF28ینان عذخیره احتیاطی( عرعایت موجودی اطم

 (F26و ادعاها ع  خسارات

R-OOM مدیریت بهینه عملیات 
(، F20کننده ع (، ارزیابی عملکرد تأمینF41یابی مناسبع (، مکانF23(، توسعه فناوریعF2مدیریت هزینه ع

 (F30(، آموزش و توانمندسازی کارکنان عF25(ع مدیریت سفارش عسرعت و دقت، پردازش، هزینه

R-ACW فروش همکاری فعال با عمده 
(، F31(، همکاری در توسعه سهم بازار عF19ارائه پیشنهادهای نوآورانه عمشارکت در نوآوری باز( ع

 (F37(، ساماندهی کالاهای مرجوعیعF35یکپارچگی عهماهنگی و ارتباط( ع
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تعداد ده کارکرد اصلی بیرای   شود، که ملاحظه می گونه همان

 تیأمین فروشی در زنجیره  فروشی و یازده کارکرد برای خرده عمده

 . شده استمواد غذایی تعیین 

های كاركردی زنجيره  تعيين گلوگاه (مرحله دوم -4-۲

 مدل مفهومی  بر اساس تأمين

فروشیی و   هیای کیارکردی سیطوح عمیده     تعیین گلوگیاه  منظور به

شیده  دیمتیل اسیتفاده    تکنیک، از تأمینره فروشی در زنجی خرده

نفیر از خبرگیان و فعیالان     61. به همین منظور، نظر تعیداد  است

واحدهای صنایع غذایی در مورد اثرگیذاری کارکردهیا عدر سیطح    

مفاهیم( بر یکدیگر گردآوری شد. در این مرحله اثر مستقیمی که 

و معیادل   4دارد، بر اسا  مقیادیر صیفر تیا     jبر کارکرد  iکارکرد 

آوری  بسییار زییاد مشیخص شید. پیم از جمیع       تأثیربدون اثر تا 

 صیورت  بیه گیرنیده ماتریسیی    ها و اطلاعات برای هیر تصیمیم   داده

eع
ijM عنییوان بییه( تشییکیل و در نهایییت میییانگین حسییابی نظییرات 

WMفروشی ع ماتریم تصمیم نهایی برای عمده 10.10
وشی فر ( و خرده

RMع 11.11
نرمیال کیردن میاتریم     منظیور  بیه ( تعیین شد. در ادامه 

برای نرمال کردن ماتریم ارتباط مستقیم از تصمیم در هر سطح 

 ( استفاده شد. 1رابطه ع

 (1ع
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مقیدار بیین حاصیل     تیرین  بیزرت  دهنده نشان sدر این رابطه 
است. در ادامیه میاتریم    ها و سطرهای ماتریم اولیه  جمع ستون
 ( محاسبه شد. 2( با استفاده از رابطه عTارتباط کامل ع

)(1 (2ع   NINT 

( 6باشیید. جییدول ع بییردار واحیید مییی  Iکییه در اییین رابطییه  

( 7فروشی و جیدول ع  دهنده ماتریم روابط کامل برای عمده نشان

 دهد. فروشی نشان می این ماتریم را برای خرده

 فروشی ( عمدهTماتریم ارتباط کامل ع .(6)جدول 

C10 C9 C8 C7 C6 C5 C4 C3 C2 C1 T 
09/1 96/0 17/1 15/1 79/0 03/1 09/1 99/0 27/1 09/1 C1 

20/1 02/1 27/1 18/1 91/0 09/1 14/1 00/1 25/1 19/1 C2 

18/1 03/1 26/1 18/1 91/0 04/1 14/1 97/0 35/1 22/1 C3 

27/1 05/1 34/1 23/1 91/0 09/1 12/1 08/1 38/1 26/1 C4 

04/1 86/0 13/1 05/1 72/0 88/0 93/0 86/0 14/1 06/1 C5 

15/1 02/1 23/1 15/1 82/0 99/0 04/1 95/0 30/1 19/1 C6 

22/1 98/0 28/1 14/1 86/0 09/1 16/1 99/0 35/1 24/1 C7 

94/0 72/0 91/0 93/0 65/0 76/0 88/0 78/0 95/0 87/0 C8 

21/1 99/0 32/1 18/1 95/0 11/1 13/1 09/1 38/1 27/1 C9 

14/1 99/0 30/1 20/1 91/0 09/1 15/1 99/0 31/1 19/1 C10 

 

 فروشی ( خردهTم ارتباط کامل عماتری .(7)جدول 

C11 C10 C9 C8 C7 C6 C5 C4 C3 C2 C1 T 
41/0 43/0 45/0 47/0 50/0 40/0 47/0 51/0 46/0 62/0 49/0 C1 

32/0 34/0 37/0 40/0 38/0 33/0 40/0 44/0 37/0 45/0 43/0 C2 

41/0 41/0 49/0 45/0 47/0 42/0 42/0 51/0 41/0 61/0 56/0 C3 

33/0 40/0 42/0 47/0 47/0 38/0 43/0 43/0 46/0 59/0 52/0 C4 

32/0 42/0 38/0 43/0 39/0 35/0 35/0 42/0 42/0 54/0 47/0 C5 

41/0 44/0 49/0 47/0 48/0 37/0 39/0 47/0 46/0 62/0 55/0 C6 

43/0 49/0 49/0 53/0 46/0 45/0 51/0 56/0 47/0 66/0 61/0 C7 

29/0 38/0 35/0 34/0 39/0 30/0 34/0 42/0 37/0 47/0 40/0 C8 

37/0 36/0 38/0 40/0 41/0 41/0 43/0 46/0 43/0 58/0 51/0 C9 

28/0 34/0 38/0 44/0 42/0 34/0 39/0 45/0 34/0 47/0 43/0 C10 

31/0 31/0 42/0 34/0 40/0 36/0 35/0 38/0 42/0 54/0 50/0 C11 
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 علیییکامییل، روابییط   ارتبییاطپییم از محاسییبه مییاتریم   

فروشییی از طریییق جمییع   فروشییی و خییرده  عمییدهدهییای کارکر

( میییاتریم ارتبیییاط کامیییل  R( و سیییتون عDعناصیییر سیییطر ع

محاسبه و تحلیل شیده اسیت. تحلییل روابیط علیی کارکردهیای       

 باشد. ( می8صورت جدول ع فروشی به عمده

 فروشی ی کارکردهای عمدهعلالگوی روابط  (.8)جدول 

 D R D+R D-R کارکردها 

W-SPR 3/11 روشف  ارتقا  7/12  9/23  4/1-  

W-MRE 1/11 رعایت قوانین و اخلاق بازار  0/11  1/22  1/0-  

W-ACM 3/11 همکاری فعال با تولیدکننده  3/11  7/22  2/0-  

W-SCF 4/11 منابع مالی زنجیره تأمین  8/10  3/22  9/0  

W-STR 4/10 فروش به خرده ارائه خدمات  6/11  4/22  9/0-  

W-OOM 3/11 یاتمدیریت بهینه عمل  2/9  3/21  /2  

W-SCO 3/11 سازی سبد کالا بهینه  7/9  9/20  6/1  

W-RPR 4/8 کاهش ریسک تولیدکننده  1/12  0/20  1/3-  

W-

RDMI 
تحقیقات و انتشار اطلاعات 

 بازار
7/9  2/10  9/19  0/0-  

W-LS 3/10 خدمات لجستیکی  4/8  4/19  2/2  

امییل ع تأثیرگییذارترینمنییابع مییالی زنجیییره  کییارکرد تییأمین

شییود و کییارکرد ارتقییا  فییروش دارای بیشییترین    محسییوب مییی

( نمیودار علیی   8اسیت. بیا توجیه بیه جیدول ع      تأثیرپذیریمیزان 

 ( خواهد بود.2فروشی به شکل ع کارکردهای عمده

 فروشی نمودار علت و معلولی کارکردهای عمده (.۲)شكل 

همچنین بیا توجیه بیه مطالیب میذکور تحلییل روابیط علیی         

 باشد. ( می9جدول ع صورت بهفروشی  خردهکارکردهای 

 فروشی الگوی روابط علی کارکردهای خرده (.9)جدول 

 D R D+R D-R کارکردها نماد

R-STR 3/0 7/10 5/5 2/5 کننده به مصرف ارائه خدمات- 

R-MRE 9/0 5/10 8/4 7/5 رعایت قوانین و اخلاق بازار 

R-SPR 9/1 4/10 1/6 2/4 ارتقا فروش- 

R-SCF 2/0 9/9 0/5 9/4 منابع مالی زنجیره أمینت- 

R-SCO 6/0 8/9 6/4 2/5 سازی سبد کالا بهینه 

R-OOM 1/0 4/9 6/4 7/4 مدیریت بهینه عملیات 

R-LS 0/1 3/9 1/4 2/5 خدمات لجستیکی 

R-RDMI 0/0 0/9 5/4 5/4 تحقیقات و انتشار اطلاعات بازار 

R-PRW 7/0 8/8 8/4 1/4 کاهش ریسک تولیدکننده- 

R-ACW  0/0 6/8 3/4 3/4 فروش عمدههمکاری فعال با 

R-PL 4/0 2/8 9/3 3/4 چیدمان کالا 

ها، کارکرد رعایت قوانین و اخیلاق بیازار از    بر اسا  این یافته

است و کارکرد ارتقا  فروش دارای  برخوردار تأثیرگذاریبیشترین 

خیدمات   است. همچنین کارکرد ارائه تأثیرپذیریبیشترین میزان 

به مشتری بیشترین تعامل را با سیایر عوامیل دارد. بیا توجیه بیه      

( 3فروشیی بیه شیکل ع    ( نمودار علی کارکردهای خیرده 9جدول ع

 خواهد بود.

 
 فروشی نمودار علت و معلولی کارکردهای خرده (.3)شكل 

فروشی  های کارکردی در بخش عمده جهت شناسایی گلوگاه

 کرد بررسیی شیود. چنانچیه   هیر کیار   R-Dفروشی بایید   و خرده

R-D<0 شود که کارکرد  باشد، گفته میi    مشکل اصیلی مسیئله

شیود کیه    باشید گفتیه میی    R-D>0است و باید حل شود و اگر 

کنید و بایید در    مشکل اصلی مسئله موردنظر را حل می iعنصر 

 اولویت قرار بگیرد. 
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در بخیش   تأمینهای زنجیره  این مطالعه با هدف شناسایی گلوگاه

فروشی میواد غیذایی انجیام شید. بیر اسیا         فروشی و خرده عمده

در بخش  تأمینهای زنجیره  گلوگاه ترین مهمهای این مطالعه  یافته

فروشی به ترتیب ارائه خدمات به مشتری، رعاییت قیوانین و    عمده

 فروش، تحقیقات یاخلاق بازار، همکاری فعال با تولیدکننده، ارتقا

اند که بیا   و انتشار اطلاعات بازار و کاهش ریسک تولیدکننده بوده

، حکامی قاسیمی  ]15[، مانگلا و همکاران ]25[مطالعات شو و کو 

همخییوانی دارد.  ]75[ و همکییاران لییو و عیییوض ]11[و همکییاران 

از  انید  عبیارت ها  ترین گلوگاه فروشی، مهم همچنین در بخش خرده

منابع مالی زنجیره، همکاری  تأمین، کننده ارائه خدمات به مصرف

که  فروش عمدهفروش و کاهش ریسک  یفروش، ارتقا فعال با عمده

 ]11[و حکامی قاسمی و همکاران  ]25[های شو و کو  در پژوهش

و  تیأمین نظر به اهمیت نقش زنجییره  . شده استنیز به آن اشاره 

 دانیش  مبنیای هیا، در ایین بخیش بیر      های توزیع در سازمان کانال

طی انجام پژوهش، پیشنهادهای کاربردی مطیابق بیا    آمده دست به

 فیروش  دوسیطحی عمیده   تیأمین هیای کیارکردی زنجییره     گلوگاه

است. مقایسه کارکردهیای   ارائه قابلفروش در صنایع غذایی  خرده

دهد  ( نشان می9( و جدول ع8فروشی در جدول ع اثرگذار در عمده

نیده بسییار اثرگیذارتر از    فروش با تولیدکن که همکاری فعال عمده

فیروش، اسیت. بیر     فروش با سطح قبلی خود، عمده همکاری خرده

مداوم بیا مشیتریان    صورت بههای تولیدی باید  همین اسا  بنگاه

ای از  فروشان روابط نزدیکی برقرار کنند و شبکه عمده ویژه بهخود 

ارتباطات را جهت تسهیم اطلاعیات ایجیاد کننید کیه در مطالعیه      

 تیأمین سازی زنجیره  یکپارچه عنوان بهاز آن  ]76[باسی حسن و ع

انید. کیارکرد مهیم دیگیری کیه در ایین        در ابعاد مختل  یاد کرده

شناسایی شید، ارتقیای فیروش     تأمینمطالعه برای سطوح زنجیره 

فروشان  عمده مندی رضایت ]77[است و بر اسا  مطالعه ماتسوی 

بسیزایی بیر    تیأثیر ع، عنوان اعاای کانیال توزیی   فروشان به و خرده

لیذا آشینایی    ؛نتیجیه سیودآوری شیرکت دارد    فروش و در یارتقا

فروشیان و   عمده مندی رضایتهای مختل  با عوامل  مدیران بخش

باشید. از   فروشان از عملکرد توزیع محصیولات ضیروری میی    خرده

سوی دیگر رعایت قوانین و اخلاق بازار از دیگر کارکردهیای مهیم   

 است. تأمینسطوح زنجیره 

های تولیدی بایید   در همین راستا شایسته است مدیران بنگاه

بر شفاف نمودن قوانین حاکم بر سازمان و بازار تمرکز ویژه داشته 

شده اصناف توزیع را اجرا نمایند. بخش دیگیری از   و قوانین تعیین

است علی  تأمینهای اجتماعی زنجیره  ابعاد اخلاق بازار، مسئولیت

همچنین مدیران باید ضوابط بهداشتی  اسا  براینو  ]22[و کائور 

محیطیی را رعاییت کننید و حیم اعتمیاد را در       و مسائل زیسیت 

آورند. این در حالی است که در  وجود بهکارکنان و مشتریان خود 

فروشیان   بیه عمیده   تیوان  میراستای رعایت قوانین و اخلاق بازار، 

و توجیه بیه   سازی اصول اخیلاق تجیارت    توصیه نمود که با شفاف

محیطییی و در نتیجییه آن اعتمییاد    مسییائل بهداشییتی و زیسییت  

 ازپیش بیشکنندگان نهایی، زمینه منفعت کل کانال توزیع  مصرف

و  فروشی عمدهکارکرد مهم دیگر در  ها یافتهفراهم گردد. بر اسا  

مییزان   وجیود،  بیااین ، ارائه خدمات به مشتری است. فروشی خرده

بسییار بیشیتر از عیده     فروشیی  خیرده  این کیارکرد در  تأثیرگذاری

در اثرپییذیری رضییایت  توانیید میییفروشییی و ریشییه اییین تغییییر  

و  است که در مطالعه گوئیچ فروشی خردهاز خدمات  کننده مصرف

کیارکرد   که ازآنجاییشده است.  تأکیدهم روی آن  ]78[همکاران 

عنیوان گلوگیاه کیارکردی در بخیش      منابع مالی زنجیره بیه  تأمین

و  تیرین  مهمکه  و با توجه به این شده استوشی شناسایی فر خرده

منیابع میالی اسیت     تأمینترین بخش یک واحد اقتصادی  حسا 

سازی جریان  فروشان جهت روان گردد که خرده بنابراین توصیه می

فعیالان بیازار    واعتبار، با مالکیان و افیرادی کیه جیز     تأمینپول و 

مناسبی از سود و رشد شرکت   اند در ارتباط باشند و برنامه سرمایه

 موردتوان بر اسا  کارکردهای  در همین راستا، میداشته باشند. 

مواد غذایی در جیدول   های فروشی خردهفروشی و  در عمده انتظار

میرتبط بیا    گیذاران  سیاسیت هایی نیز برای  (، توصیه9( و جدول ع8ع

 ینهادهیا  ییا دولت صنایع غذایی ارائه نمود.  تأمینعناصر زنجیره 

رعاییت اصیول   منظور  به یستیباهای توزیع  مربوط به کانال یقانون

و  ینقییوانمحیطییی،  اخییلاق تجییارت و رعایییت مسییائل زیسییت  

عملییاتی نمیوده و نظیارت بیر     را وضع و  یشفاف یها دستورالعمل

اجرای قوانین و اخلاق بازار نیز در دستور کار قرار گیرد. همچنین 

حمیایتی میالی و پیولی از     هیای طریق سیاسیت تواند از  دولت می

اعتبارات و تسیهیلات بیانکی،    تأمینهای مالی و  جمله ارائه مشوق

در زنجیره را روان نموده و از این طریق نیازهای مالی  جریان پول

 تولیدکنندگان را مهیا سازد. 

در این پژوهش نیز همانند سایر مطالعیات حیوزه اجتمیاعی،    

رو بوده که تیا  شکلاتی روبهها و م روند انجام پژوهش با محدودیت

. اسیتفاده از  اسیت  دادهقیرار   تیأثیر حدی نتیای، نهیایی را تحیت    

هیا در ذات   ابزاری در راسیتای گیردآوری داده   عنوان بهپرسشنامه 

و این عامیل در ایین پیژوهش     است مواجههایی  خود با محدودیت

هیای   . همچنین صنایع غذایی دارای ویژگیاست نبوده تأثیر بینیز 

هیای ایین تحقییق     ، یافتیه جهت ازاینخود بوده و به  فرد ربهمنحص

 ازآنجاکیه نیسیت.   تعمییم  قابیل صنعت دیگیری   هربرای  سادگی به

مبتنی بر نظیرات خبرگیان    ها از طریق مصاحبه و آوری داده جمع

، احتمیال ر  دادن انحیراف در انجیام پیژوهش بیر اثیر       است بوده

شییود و   عیلاوه  بیه دار وجیود دارد.   های جهیت تعصبات یا قااوت
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موجب محدودیت نمونه خبرگان در  19-گیری پاندمی کووید همه

. شیده اسیت  انجام مصاحبه و نظرسنجی مربوط به تکنیک دیمتل 

، هنیوز ایین   موردبحی  با توجه به اهمییت و گسیتردگی موضیود    

موضود نیازمند مطالعات بیشتری است. جامعه آماری این پژوهش 

 اسیت؛  بیوده صنعتی بزرت شیراز محدود به صنایع غذایی شهرک 

جامعه  عنوان به تر بزرتای  توان نمونه های آینده می لذا در پژوهش

انتخاب گردد. بررسیی ایین موضیود در سیایر      موردمطالعهآماری 

تواند نتای، ارزشمندی را به همیراه داشیته باشید و     صنایع نیز می

در چند صنعت مختلی  شیود.    موردبررسیمبنای مقایسه مفاهیم 

بیه تحلییل عوامیل     آتیهای  گردد در پژوهش پیشنهاد می علاوه به

 پرداخته شود. تأمینهای زنجیره  بر ایجاد گلوگاه مثثر
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