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 چکیده 
است. روش استفاده شده در این پژوهش با توجه به ماهیت اکتشافی   عیکانال توز کپارچهیمدل  یطراحهدف از پژوهش حاضر، 

های عمیق با مدیران و کارکنان  آوری اطلاعات، انجام مصاحبهبنیاد است. در این پژوهش مبنای اصلی جمعتحقیق، نظریه داده

آوری اطلاعات،  مصاحبه انجام شد. پس از جمع  15کاله تا دستیابی به اشباع نظری بوده است. در مجموع    لبنی  باتجربه شرکت

های مکتوب تجزیه و تحلیل شدند. پس از انجام مراحل سه گانه کدگذاری باز، محوری و انتخابی،  کدهای مربوط به مصاحبه

تحولات )  یعوامل علّعبارتند از:    کهباشد، به دست آمد  ی فرعی میمؤلفه  16مؤلفه اصلی و    6مدل نهایی پژوهش که شامل  

س  یاقتصاد فزا  یاسیو  رقابت  پو  ندهیکلان،  تغ  ییایو  مصرف  رییبازار،  انتظارات  و  چالشرفتار  و    یرساختیز  یهاکنندگان، 

ی(،  و نظارت  ی قانون  طیمحموجود،    عیتوز  ی هاکانال  ی هایژگیشرکت، و   ی فعل  یهای ساختار و استراتژه ای )نیعوامل زمی(،  کیلجست

(، خارج از کنترل  یاسیو س  یاقتصاد طیشرا  ،یکیو تکنولوژ  ی فن  یهاتیمحدود   ،ی و فرهنگ  سازمانی  )مقاومت  گر عوامل مداخله

راهبرد به  یبازنگر)  یعوامل  توز  یسازنه یو  داده  کپارچهی  یاطلاعات   یهاستمیس  یسازادهیپ   ،یکیزیف  عیشبکه    حور،مو 

تغ  ی انسان  یروین  یتوانمندساز سازمان  رییو  کارا)  امدها یپ (،  یفرهنگ  لجست  یات یعمل  یی ارتقاء  رضا  ،یکیو  و  تجربه    تیبهبود 

 (. یو ارزش اقتصاد یسودآور شیافزا ،یمشتر

 صنعت لبنیات، نظریه داده بنیاد، کانال توزیع ها:کلیدواژه
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 مقدمه  . 1

ها به رقابت میان زنجیره تأمین  در بازار رقابتی امروز به اعتقاد بسیاری از صاحبنظران، رقابت از سطح شرکت 

داشتن  آن میان  این  در  که  دارد  بستگی  متعددی  عوامل  به  تأمین  زنجیره  کارایی  است.  شده  کشیده  ها 

باشد. توزیع کننده، مرکزی است که تأمین تمام یا بخشی از نیازهای  کنندگان مناسب بسیار با اهمیت می توزیع 

مشتریان را بر عهده دارد و مشتریان مستقیماً با این مرکز در ارتباط هستند. به همین دلیل توزیع کننده اولین  

 کند های تغییرات در مشتری به ویژه تغییرات تقاضا را دریافت می جزء از اجزای زنجیره تأمین است که نشانه 

 . (1401)خوئی و جمیلی، 

خدمات پیشرفت هزینه  بازار،کاهش  به  دسترسی  اهمیت  و  رقابت  سطح  افزایش  و  فناورانه  به  های  رسانی 

وفاداری در آن  ایجاد  و  برای مشتریان  تجربه متمایز  ایجاد  با  مشتریان،  و  ارائه خدمات سریعتر  از طریق  ها 

های فعلی کانال توزیع و حرکت به سوی ساختار توزیع ترکیبی  تر از رقبا، ضرورت بازنگری در استراتژی کیفیت 

منافع و  لاً  های جدید ترکیبی معمورا بیش از پیش مهم ساخته است. هر چند تغییر و جایگزینی استراتژی 

توان به افزایش سهم بازار،  ها می کننده به همراه دارد که از جمله آن های عرضه مزایای متعددی را برای شرکت

با وجود دستاوردهای    .کننده اشاره کرد ه افزایش عملکرد کلی شرکت عرض  فروش بیشتر و  ارتقای سطح خدمات،

های متعددی نیز این نوع استراتژی به دنبال دارد که از جمله  چالش  لاًهای توزیع، معمومهم تغییر ساختارکانال

توان به افزایش هزینه و ریسک ناشی از تناسب کانال با نیازهای مشتریان، دشواری ارزیابی عملکرد  آن می 

کانال به خصوص دستاوردهای ناشی از همکاری تضایفی بین کانالی اشاره کرد که ممکن است منجر به کاهش  

ای پیامد  کننده ای که برای هیچ عرضه خدمات و یا خروج از برخی اعضای کانال توزیع از سیستم شود، مسئله 

های توزیع، خدمات ارائه شده از سوی این کانال، بازار تحت  خوبی را به همراه ندارد. زیرا با خروج یکی از کانال

  سازدکننده را فراهم می پوشش این کانال و نتیجتاً جایگزینی آن با دیگر کانال موجبات ضرر و زیان عرضه 

 (. 1402باشکوه، )

های تولید و حمل و نقل، و تغییر انتظارات  های اخیر، با تشدید رقابت در بازار، افزایش هزینه همچنین در سال

شبکه    کیاشتن  کنندگان، اهمیت بهینه سازی کانال توزیع بیش از پیش نمایان شده است. بنابراین دمصرف 

و    ی بوده است )پولاک  ی د یسازمان تول  ا یعوامل در هر شرکت    ن یتری اتیو ح  نیتراز مهم   ی کیکارآمد    ع یتوز

 (.  2020کتسون، 

هایی نظیر فسادپذیری بالا، نیاز به زنجیره سرد کارآمد، و تنوع گسترده  در صنعت پویای لبنیات که با ویژگی 

های توزیع به عنوان یکی از عوامل کلیدی موفقیت،  محصولات شناخته می شود، مدیریت استراتژیک کانال 

های توزیع در این صنعت، نه تنها مسئولیت انتقال محصولات  توجه قرار گرفته است. کانال  د بیش از پیش مور

کنندگان نهایی را بر عهده دارند، بلکه نقش حیاتی در حفظ کیفیت، تازگی و  لبنی از تولیدکنندگان به مصرف 

 کنند.  ارزش غذایی این محصولات ایفا می 



هایی های لبنی در ایران همچنان با چالش های فناورانه در حوزه لجستیک، بسیاری از شرکت با وجود پیشرفت 

سفارش  توزیع،  واحدهای  بین  هماهنگی  عدم  زیرساختنظیر  در  ضعف  سنتی،  سردخانه گیری  و  های  ای 

شوند، بلکه رضایت  های عملیاتی میها نه تنها باعث افزایش هزینه اند. این چالش فروشان مواجه نارضایتی خرده 

 .دهند مشتری نهایی و سهم بازار برند را نیز تحت تأثیر قرار می 

های کنندگان، و ظهور فناوری ا توجه به رشد روزافزون رقابت در صنعت لبنیات، تغییرات سریع در رفتار مصرف ب

شوند، ناگزیر  که از پیشگامان این صنعت در کشور محسوب می   کالههایی مانند  نوین در حوزه توزیع، شرکت 

حاضر،   حال  در  هستند.  خود  توزیع  سنتی  ساختارهای  در  بازنگری  بهرهشرکت  به  با  شبکه  کاله  از  گیری 

نمایندگی گسترده  از  فروشگاهای  زنجیره ها،  و  های  نیازهای  های دیجیتالکانالای  پاسخگوی  تا  دارد  ، تلاش 

زمان  صورت هم که بتواند به   مدل جامع و علمی برای طراحی کانال توزیعمتنوع بازار باشد. با این حال، نبود یک  

های  رعت، کیفیت خدمات، و رضایت مشتری را در نظر بگیرد، یکی از چالشعوامل کلیدی مانند هزینه، س 

سازی  رو، طراحی یک مدل استراتژیک برای انتخاب، ارزیابی و بهینه از این .  روداساسی این شرکت به شمار می

وری و سهم بازار این برند منجر شود، بلکه  تواند به افزایش بهره تنها می های توزیع در شرکت کاله، نه کانال

های فعال در صنعت لبنی کشور نیز فراهم خواهد کرد. این مدل باید با در  الگویی کاربردی برای سایر شرکت

گیرندگان  های خاص محصولات لبنی، ساختار سازمانی، و تحولات محیطی، بتواند تصمیم نظر گرفتن ویژگی 

 .را در مسیر توسعه پایدار و رقابتی یاری رساند 
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  ا ی  م یارتباط مستق  یبرا  یاله یاند، وس شده  ف ی( تعر201۹همانطور که توسط وانگ و لسمونو )  ع،ی توز  یهاانالک

توسعه    یهاجنبه   نیاز مهمتر  ی کیها  آن   ب، یترت  نیکننده هستند. به هم و مصرف   دکننده یتول  ن یب  م یرمستقیغ

قرار    ت یقبل از عرضه محصول در اولو  ی تآنها ح  یخود را برا  ی زیربرنامه   د یبا  دکنندگانیمحصول هستند و تول

 .دهند 

)  موداک  همکاران  توض2021و  کانال  حی(  که  تول  یع یتوز  یهادادند  به  و    کنندگانع ی توز  دکننده،یکه 

 کیها  همه آن   رایز  کنند،ی م  فایسود و درآمد شرکت ا  شیدر افزا  یفروشان وابسته هستند، نقش مهمخرده 

در    ی محصولات برا   ازین   رد مقدار مو  ه یکه مسئول ته  شود ی شروع م  دکننده یمشخص دارند که از تول  یبازه زمان

و ارائه محصولات    لیشروع به تحو   تواند ی م  کنندهع یکه توز  ی دسترس بودن در زمان مناسب است، به طور

کنندگان  تا در دسترس مصرف   دهند ی خود قرار م   یهاکند که محصولات را در فروشگاه   یفروشانخرده   یبرا

گ سارمارند یقرار  گفته  به  همکاران    .  خرده 201۹)و  مکان(  عنوان  به  م  یفروشان  گرفته  نظر  که    شوند ی در 



 ی هاکانال   ی فروشان دارااز خرده   یبرخ  ن یکنند، و همچن  دایرا پ  دکنندهیمحصولات تول  توانند ی م  انیمشتر

که هر    فروشند،یو کوکاکولا را م یمانند پپس بیدسته محصول هستند و محصولات دو رق ک ی یبرا یمختلف 

 . شوند ی م  افت ی یکسانی یدو در بازارها

با ارائه مداوم    انیرابطه بلندمدت با مشتر  جادیارتباط است که به شرکت در ا  یبرا  یراه  ع یکانال توز  ن،یهمچن

  ی ریگبا اندازه   عی کانال توز نیا  تی. موفقکند ی کمک م یفروش خرده   یهامحصولات مورد نظرشان در فروشگاه

آسان به کمک    یدسترس   یبرا  انیمشتر   ییاز توانا  یشاخص  نیرا ایز  شود،ی م  دهیمقدار فروش محصولات سنج 

و   دکننده یتول ن یمستلزم رابطه خوب ب ی و مشتر دکنندهیتول  نیرابطه خوب ب  ن،ی ها است. علاوه بر اکانال  نیا

ها منعکس خواهد شد. آن   یهامحصولات در قفسه  ی امر در موجود  ن یا  رایفروش است، زخرده   ای  کننده ع یتوز

نقش    انیرابطه بلندمدت با مشتر  جادی نه تنها در ا  ع ی توز  یها( اظهار داشتند که کانال201۹)   همکارانفارا و  

بلکه م  ا  توانند ی دارند،  باشند    ز ین  دکننده یتول  یهاشرکت   ی خوب برا  ر یتصو  جادیدر  )محسن و  نقش داشته 

 (. 2023همکاران، 

مکان به مکان    کیکالاها از    ییبه جابجا  رایز  یمکان  ی دارند. اول، سودمند   یمتعدد  ی ایمزا  عی توز  یهاکانال

را در زمان مناسب و راحت در   انیمشتر  ازیمحصولات مورد ن را یز ی زمان ی . دوم، سودمند کنند ی کمک م  گرید

فراهم    ان یمشتر  ی را برا  ی مناسب  یبند . سوم، اقلام، شکل، واحد، اندازه، سبک و بسته دهند ی ها قرار مآن   اریاخت

که   ت،ی. چهارم، ارزش مالکبخشد ی امر به کالاها ارزش م  نیها باشد. اآن   ازیو ن  قهیبا سل  متناسبکه   کنند ی م

گفت    توانی م  ن،یمحصولات را داشته باشند. بنابرا  ت یمالک  ای  هی که فرصت ته  دهد ی امکان را م  نیا  ان یبه مشتر

 دهند،ی م   حیکه ترج  یمقدار   هکنندگان در زمان، مکان و ب به ارائه محصول به مصرف   ییهاکانال  نیکه چن

 (. 2017)موندال و همکاران،  کنند ی کمک م
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ها  همه آن   یاما هدف اصل ت.در نظر گرفته شده اس  عی توز  یهااز کانال   یمختلف  یهامدل   ،یابیبازار  اتیدر ادب 

  ان، یم  ن یدر ا.  بازار هدف است  ایبالقوه    انیکردن آن به مشتر   ترک یقرار دادن محصول به منظور نزد   ای  ع یتوز

استفاده    نیگزی)که به عنوان جا  ع ی توز  یهای کننده، استراتژمصرف   د یگسترده در رفتار خر  رات ییتغ  ل یدلبه  

)حاتمی   داد م یخواه حی اند که در ادامه به طور خلاصه توضشده  ی متعدد راتییدستخوش تغ  ز یخواهند شد( ن

 (. 2021و همکاران،  
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  ی خود به صورت مواز  یفروش کالاها  ی کانال برا  نیفروشان از چند است که خرده   یزمان  ی کانال  ن یب  ع یتوز

  ی هاها است که فرصت از ادغام کانال   ی نشان دهنده درجه بالاتر  یکانال  ن یب  یفروش خرده .  کنند ی استفاده م

 
3 . Cross-channel distribution 



  ان ی. مشترکند ی فروشگاه فراهم م   کی  ی فروش خرده   یهادر تمام کانال   ان یمشتر  یرا برا   یمنحصر به فرد   د یخر

  ک ی  توانند یها ممثال، آن   ی براد.  دهن  رییتغ  د یخر  ند یرا در هر مرحله از فرآ  یفروش خرده   یهاکانال  توانند ی م

  ب یبا ترک  توانند یم  فروشانسفارش دهند. خرده   نیمحصول را در فروشگاه انتخاب کنند اما آن را به صورت آنلا

مختلف    یهاع ی منحصر به فرد توز  ی ایاز مزا  ،یکانال  ن یب  عی توز  ستمیس   ک ی  لیتشک  ی برا  نیگزیجا  یهاکانال

 (. 2021)حاتمی و همکاران،  کنند   جادیا ی مشتر  یبرا یشتریارزش ب جه ی مند شوند و در نتبهره

 4چند کاناله  عیتوز . 2-2-2

مشابه    یفروش کالاها  یبرا   یفروش کانال خرده   نیفروش به طور همزمان از چند خرده  کیچند کاناله،    ع یتوز  در

بنابراکند ی استفاده م از طر  ازیمورد ن  یکالاها  توانند ی م  انیدارند. مشتر  یها همپوشانکانال  ن،ی.    ق یخود را 

 دیجد   یها(. تکامل دستگاه 2014همکاران،    و  نیکنند )کلا  ی داریمختلف انتخاب و خر  یفروش خرده   یهاکانال

دسترس  ا  یکه  روش   نترنتیبه  به  ترک  یهارا  با  دستگاه  بینوآورانه،  مختلف  در    ن یآنلا  د یخر  یهاانواع 

الکترون  یهاستمیس  امکان   کی تجارت  کاناله،    ی فروش خرده   یهاستمی از س   ی د یشکل جد   کنند، یم   ریپذ چند 

خود    ی دهایکنندگان خرچندکاناله، مصرف   ک یتجارت الکترون  ط یمح  ن یدر چن.  کرده است  جاد یچند کاناله را ا

طر از  دستگاه   یکیالکترون  یهاکانال   ق یرا  )مثلاً  پلتفرم   یهامتعدد  و  همراه(  )مثلاً    یکیالکترون   یهاتلفن 

)حاتمی و همکاران،  وجود ندارد    یسنت   ای  ی کیزیف کانال    چیه   نی. بنابرادهند ی ( انجام ملیموبا  د یخر  یهابرنامه 

2021 .) 
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آن تمام کانال های ارتباطی و فروشی که یک    اشاره دارد که در   یای به استراتژ   "همه کاناله  ع یتوز"  اصطلاح 

های اجتماعی و  وکار با مشتریان خود دارد )مانند فروشگاه فیزیکی، وب سایت، اپلیکیشن موبایل، شبکهکسب

غیره( به صورت یکپارچه و منسجم عمل می کنند تا تجربه ای پیوسته و بدون نقص را برای مشتری فراهم  

  ی ابه گونه   تواند ی کنندگان ممصرف   نیاست که تعاملات چندگانه ب  ریپذ امکان  ت یواقع  نیامر با ا  نیاکنند.  

فروش ارتباط  خرده  کی خود با  ی حیترج یهاکانال  قیاز طر یکنندگان بتوانند به راحتابد که مصرف یساختار 

اجازه    انیکه به مشتر   کند ی ل مرا فعا  ییجامع، عملکردها  ی همکار  قیکاناله، از طرهمه    عی توز.  برقرار کنند 

از طر  د،یتا خر  دهد ی م برند را   یهاشبکه   ل، یموبا  ن،ی آنلا  ، یکیزیف  یهانالکا  قیارتباط، مشارکت و مصرف 

  ی آوربا چالش جمع   مدیریت ارتباط با مشتریکاناله،  همه    عی توز  یهاستم یدر س   د. کنن  ی بررس   رهیو غ  یاجتماع

  ی ر یمختلف مواجه است تا بتواند تصو  یهاکانال   قیخاص از طر   ان یمشتر  د یو ادغام اطلاعات در مورد رفتار خر

  ی برا  یاز منابع مختلف اطلاعات مشتر  توانی کاناله، مهمه    ع یتوز  یهاستمیدر س   ن،یارائه دهد. بنابرا  معجا

 (.2021)حاتمی و همکاران،  ها استفاده کردرفتار آن  یابیکننده و ردمصرف   نشیکسب ب

 
4 . Multi-channel distribution 
5 . Omni-Channel Distribution 



 طراحی کانال توزیع . 3-2

سازد تا  هاست و این امکان را فراهم می   طراحی کانال توزیع جدید یکی از مهمترین مسائل فراروی شرکت 

های توزیع  و عملکرد کانال های واسط، نحوه و میزان تاثیرگذاری هر یک بر ساختارنسبت به تعیین موجودیت 

زم است با در  لاقابل عرضه به بازار ،  محصولات     در هنگام طراحی کانال توزیع  .خاص اقدام شودلاتی  محصو

جنبه  برخی  گرفتن  کانال  نظر  نوع  از:  عبارتند  که  نمود  اقدام  خاصی  تصمیمات  اتخاذ  به  یا  )ها  مستقیم 

تعداد  (غیرستقیم بیشتر) ،  تعداد  یا  کانال  (یک  طول  بلند )،  یا  کانال  (کوتاه  پهنای  باریک)،  یا  نوع  ( پهن   ،

از    ممکن است  ماتیتصم  نیا  . (..افراد و .  داران، ین، خرلاوشان، عامفر  فروشان، خرده   عمده)  هاکننده مشارکت

طور کلی، تصمیمات    فروش اتخاذ شود. با این حال و به  فروش و یا یک خرده  سوی یک تولیدکننده، یک عمده

با انتخاب کانال توزیع بر عهده تولیدکننده است، چرا که تولیدکننده است که بیشترین انتفاع را از   مرتبط 

به بیان دیگر، مهمترین فعالیت تولیدکنندگان و مدیران بازاریابی پیش    .اش خواهد بردهای تولیدی الاتوزیع کا

یی در مورد شناسایی عوامل موثر بر طراحی کانال توزیع مناسب، با  لاگیری عقتوزیع، تصمیم  از طراحی کانال 

 . باشد حداقل هزینه و ارائه سطح مطلوب و مناسبی از خدمات به مشتریان می 

ها نظیر  شود، بلکه برخی محدودیت انتخاب نمی   یکانال به راحت   کیمعتقدند    زی ن(  2018)  و همکاران  تالیآ

های محصول، منابع و توان مالی  ها و ویژگی های سنتی کانال، مشخصه های مناسب، مدل دسترسی به واسطه 

کنندگان در انتخاب کانال مؤثر است. به طریق  های رقابتی و پراکندگی مشتریان و مصرف شرکت، استراتژی 

  تحت کنترل یک نوع سازمان لزوماً    های کانالنیز بر این عقیده بوده است که شبکه  ( 1۹60)  وی  مک   مشابه،

کانال  طراحی  در  و  محدودیتنبوده  محصول  توزیع  می های  شکل  نیز  رویکرد،  هایی  این  اساس  بر  گیرد. 

کنندگان و موقعیت  ها، مصرفهای متنوعی همچون محدودیت در انتخاب انواع واسطه تولیدکننده با محدودیت 

 (.13۹8)ناصحی فر و همکاران،   .نواحی تجاری مواجه است

طلبد که بر روی این فرایند تأثیرگذارند.  با توجه به مطالب بیان شده، طراحی کانال توزیع توجه به عواملی را می 

ارائه  توزیع  های  دهی کانالهای متعددی را برای شکل ها، مدل از سوی دیگر ، محققان مختلفی در طی سال 

اند. این در  اند که هر یک بر حسب تعداد مراحل، توالی مراحل و احتمال و قابلیت کاربرد با هم متفاوت کرده 

بررسی پژوهش با  زم  انجام  هایحالی است که  توز  ی طراح  نهی شده در    یهامدل   افتیدر  توانی م  ع،ی کانال 

اند و یا با جانبداری از  یافته بنا شده های خاص کشورهای توسعه شرایط و زیرساخت بر بستر  ایلاً موجود معمو

همچنین با  اند.  رویکردی ویژه تنها عوامل خاصی را مورد تا کید قرار داده و از توجه به سایر عوامل سرباز زده 

های وجود اینکه ادبیات مدیریت کانال توزیع غنی است، اندک تحقیقاتی به صورت متمرکز بر طراحی مدل 

بر   مطالعات  بیشتر  اند.  پرداخته  نوظهور  اقتصادهای  در  لبنیات  صنعت  برای  شده  سازی  بومی  و  یکپارچه 

های خاصی مانند لجستیک یا مدیریت موجودی تمرکز دارند، اما کمتر مدلی جامع که بتواند  سازی جنبه بهینه 

های میدانی )مانند  ای و راهکارها را در یک چارچوب منسجم و برآمده از داده ای، مداخله شرایط علی، زمینه 

 شود.    داده بنیاد( ارائه دهد، مشاهده می  رویکرد 



با اتخاذ رویکرد داده بنیاد، به دنبال پر کردن این شکاف پژوهشی است. طراحی یک مدل  این پژوهش    رواز این

مورد مطالعه  یکپارچه کانال توزیع که بتواند به صورت پویا با شرایط متغیر بازار ایران سازگار شود، برای شرکت  

 و به طور کلی صنعت لبنیات کشور، منافع قابل توجهی به همراه خواهد داشت.  
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های  پس از طراحی مدل مفهومی پژوهش بر اساس مبانی نظری موجود، به منظور بومی سازی و تعدیل شاخص

مدل از رویکرد کیفی و اکتشافی استفاده شده است تا با استفاده از نظر خبرگان نسبت به نهایی کردن مدل  

روش نظریه داده بنیاد    تحلیل  روش   و   است  اکتشافی  – تحقیق حاضر از جنبه هدف کیفی  مفهومی اقدام گردد.  

ای   توسعه  تحقیقات  نوع  از  از جنبه هدف  مطالعه  این  است.  تئوری(    روش   جنبه   از  و   کاربردی   – )گراندد 

  می   مدیران و روسای شرکت کاله  بر  مشتمل  آماری،  جامعه.  باشد   می  پیمایشی  –گردآوری داده توصیفی  

ها، از نظر متخصصان گردآوری شد. که تعداد نمونه    گلوله برفی، داده   گیری  نمونه   روش   از   استفاده   با  که   باشند 

  ی مصاحبه با طرح سؤالات. ها و تحلیل آن مشخص می گردد مصاحبهبا توجه به اشباع تئوریک در حین انجام 

تغ  یهاعوامل و نشانه  ل، یدلا  نه یدر زم با توجه    د یآغاز گرد  ع یتوز  کانال   ی استراتژ   رییاثرگذار در ضرورت  و 

 . د یو مطرح گرد  یطراح زیها نپرسش ریشوندگان، سامصاحبه یهاپاسخ

روش جمع آوری داده برای این پژوهش کیفی، مصاحبه نیمه ساختار یافته است . براساس مدل کیفی پژوهش  

از سه شیوه کدگذاری باز و کد گذاری محوری و کدگذاری انتخابی )گزینشی( برای تحلیل داده ها استفاده  

 . ودخواهد شد. فرایند کدگذاری داده ها در جریان گردآوری داده ها به اجرا می ش 

نظریه داده بنیاد )مبتنی بر زمینه( یکی از روشهای شناخته شده پژوهش کیفی است. که برای نخستین بار   

آورند که موضوع    نیان نهاده شد. معمولا پژوهشگرانی به این روش روی می ب(  1۹67س ) اوتوسط گلیزر و اشتر

مورد مطالعه آنها در مطالعات قبلی مورد غفلت قرار گرفته یا به طور سطحی به آن توجه شده است. مشخصه  

  )نظریه ها( شوند، بلکه تعمیم    مطالعه بیان نمی های نظری در ابتدای  گزاره  بارز این روش آن است که پیش

توان در مواردی که با یک پدیده زنده سروکار    ها را می  برخاسته از داده. نظریه  شوند   ها پدیدار می  از خود داده

داریم و این پدیده دارای ماهیت کنشی، فرایندمحور و مبتنی بر تجربیات است، به کار برد. در واقع، فلسفه  

افراد در مورد یک پدیده فرایندی است از تجربیات  ایجاد نقشه جامعی  از داده،  از نظریه برخاسته    استفاده 

 ( 138۹و همکاران،  )سرمد 

 



 

 ( 2007( )منبع: اشتراوس، یباز و محور  یکدگذار) اد یداده بن  یالگو  1شکل .:  1شکل 
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های حاصل از این پژوهش،  ها و پایان مرحله کدگذاری، یافتهبندی دادهپس از انجام تجزیه و تحلیل و طبقه

گر، راهبردها، پیامدها به تفکیک  ای، مداخلهحول مفاهیم زیر گدگذاری شد که در ادامه شرایط علّی، زمینه

توان در مواردی که با یک پدیده زنده سروکار داریم و این پدیده  ها را می آمده است. نظریه برخاسته از داده

دارای ماهیت کنشی، فرآیندمحور و مبتنی بر تجربیات است بکار برد. درواقع فلسفه استفاده از نظریه برخاسته  

 (. 13۹3از داده، ایجاد نقشه جامعی از تجربیات افراد در مورد یک پدیده فرآیندی است )سرمد و همکاران، 

 

 .کدگذاری باز )کدهای اولیه( 1-4

مدیران و روسا و خبرگان شرکت  نفر از  15های حاصل شده از جامعه آماری که شامل در مرحله اولیه از داده

، کدگذاری باز استخراج شد و در مرحله بعد این کدهای مشترک به انضمام کدهای بااهمیت از دید  کاله بودند 

 پژوهشگر به عنوان کدهای نهایی مشخص شدند. 

 

 . کدگذری محوری 2-4

سازد. برای  ها را با توجه به ابعاد و مشخصات آنها با یکدیگر مرتبط میها و زیرمقولهکدگذاری محوری، مقوله

ها با یکدیگر از ابزار تحلیلی اشتراوس و کوربین استفاده گردید. ابزار اصلی این نوع  کشف نحوه ارتباط مقوله

 ها و پیامدها می شود.  العملها، عکستحلیل شامل شرایط، عمل

 

ها و مسائل مرتبط با یک پدیده را  در این مدل شرایط علّی رویدادهایی هستند که موقعیتشرایط علیّ:  -1

دهند )اشتراوس و  های خاصی پاسخ میها، چرا و چگونه به روش کنند که افراد و گروهخلق کرده و تشریح می



  کانال های توزیع (. شرایط علّی شامل مواردی از مقولات است که به طور مستقیم بر پدیده  1۹۹8کوربین،  

های استخراج  ای ایجادکننده و توسعه دهنده پدیده هستند. از بین مقولهگذارد یا این عوامل به گونهتأثیر می 

قابل مشاهده    1مقوله فرعی مربوط به شرایط علیّ قلمداد شد که در جدول شماره    4شده از این پژوهش در  

 است. 
 : مقوله های مرتبط با شرایط علّی1شماره  جدول  

 مفاهیم استخراج شده از مصاحبه ها مقوله های فرعی  مقوله اصلی 

 

 

 

 

 

 

 

 ی شرایط علّ 

 

 

و   یحولات اقتصادت

 کلان  یاسیس

 های تولید تورم و افزایش هزینه

 نوسانات نرخ ارز و تأثیر آن بر واردات مواد اولیه 

 های حمایتی دولت از بخش کشاورزی و صنایع غذایی تغییرات سیاست 

های اقتصادی بر دسترسی به بازارهای جهانی و  بررسی اثرگذاری تحریم

 مواد اولیه 

 تحلیل پتانسیل صادراتی محصولات لبنی و موانع پیش رو 

 

 

 بازار  ییایو پو  ندهیرقابت فزا

 ورود بازیگران جدید به بازار )داخلی و خارجی( 

 افزایش شدت تبلیغات و بازاریابی رقبا

 گذاری تهاجمی رقبا های قیمتاستراتژی 

 های فروش آنلاین و مستقیمتمرکز رقبا بر کانال

 روندهای جهانی در صنعت لبنیات و تأثیر آن بر بازار ایران 

 

انتظارات    رییتغ و  رفتار 

 کنندگان مصرف

 کنندگان نسبت به سلامت و تغذیه افزایش آگاهی مصرف

 تمایل به خرید محصولات ارگانیک و طبیعی 

 اهمیت فزاینده راحتی و سرعت در خرید )آنلاین، تحویل سریع(

 های اجتماعی و اینفلوئنسرها بر انتخاب محصولتأثیر شبکه

 پذیرش محصولات جدید و نوآورانه

 

 

و  چالش زیرساختی  های 

 لجستیکی 

حمل  استانداردهای  با  تناسب  عدم  و  نقل  و  حمل  ناوگان  فرسودگی 

 محصولات لبنی

 های ظرفیت و کیفیت انبارهای توزیع در مناطق مختلفمحدودیت

 های یکپارچه مدیریت انبار و موجودیمشکلات ناشی از نبود سیستم

 شهریتأخیر در زنجیره تأمین به دلیل مشکلات حمل و نقل بین

 های نگهداری آن در طول مسیرلزوم رعایت زنجیره سرد و چالش

 

های مربوط به پدیده است که به شکل  ای بیانگر مجموعه خاصی از ویژگیشرایط زمینه  ای:شرایط زمینه-2

ای شامل عواملی است که بدون آنها  های زمینهعمومی به مکان رویدادها و وقایع مربوطه اشاره دارد. ویژگی

تواند شرایط خاصی را که در آن راهبردها  امکان پذیر نیست. یعنی زمینه می  یکپارچه سازی کانال های توزیع

اداره، کنترل به پدیده صورت می  برای  از مفاهیم،  کنند. این شرایط را مجموعهگیرد، فراهم میو پاسخ  ای 

مقوله جزء    3های استخراج شده از این پژوهش  دهند. از بین مقولهای تشکیل می ها و متغیرهای زمینهمقوله

 مشاهده می شود.  2شماره  ای قلمداد شد که در جدول شرایط زمینه
 



 ی : مقوله های مرتبط با شرایط  زمینه ا 2شماره  جدول  

 مفاهیم استخراج شده از مصاحبه ها مقوله های فرعی  مقوله اصلی 

 

 

 

 

 

 

 

 ای شرایط زمینه

 

استراتژی  و  های  ساختار 

 فعلی شرکت 

 های توزیعگیری میزان تمرکز یا عدم تمرکز در تصمیم

 محورهای دادهگذاری در فناوری اطلاعات و سیستممیزان سرمایه 

 قدرت برند و وفاداری مشتریان به محصولات شرکت 

 ( فعالR&Dوجود یا عدم وجود واحدهای تحقیق و توسعه )

 های فعلی شرکت های درآمدی و ساختار هزینهمدل

 

  ی هاکانال  یهایژگیو

 موجود  عیتوز

 میزان دسترسی و پوشش جغرافیایی هر کانال 

 وری هر کانال از نظر هزینه و سرعت کارایی و بهره

 سطح رضایت شرکای کانال توزیع

 نوع محصولات عرضه شده در هر کانال 

 

 

 محیط قانونی و نظارتی 

 قوانین مربوط به حمل و نقل و توزیع مواد غذایی 

 مقررات بهداشتی و استانداردهای کیفی محصولات لبنی

 هاگذاری و یارانههای قیمتسیاست

 قوانین مربوط به رقابت و ضد انحصار

 قوانین مربوط به تجارت الکترونیک و فروش آنلاین 

 

شود که به  تری همچون زمان، فضا و فرهنگ میشرایط مداخله گر شامل شرایط عام: گرشرایط مداخله -3

کنند. این شرایط در راستای تسهیل یا محدودیت کنشی/  عنوان تسهیلگر یا محدودکننده راهبردها عمل می

ها دهند که تأثیر آن کنند. هر یک از این شرایط، طیفی را تشکیل میکنشی متقابل در زمینه خاصی عمل می 

مقوله جزء    3های استخراج شده از این پژوهش در  از بسیار دور تا بسیار نزدیک متغیر است. از بین مقوله

 مشاهده می شود.  3شماره شرایط مداخله گر قلمداد شد که در جدول 
 

 : مقوله های مرتبط با شرایط  مداخله ای 3  شماره  جدول

 مفاهیم استخراج شده از مصاحبه ها مقوله های فرعی  مقوله اصلی 

 

 

 

 

 

 

 گر شرایط مداخله

 

 

 مقاومت سازمانی و فرهنگی 

 های جدید و اتوماسیون عدم تمایل کارکنان به پذیرش سیستم

 ترس از دست دادن شغل یا کاهش اهمیت نقش فعلی 

 های قدیمی و سنتیوابستگی به رویه

 های مختلفهای ارتباطی و کار تیمی بین بخشضعف در مهارت

 فقدان حمایت مدیران ارشد از فرآیندهای تحول

 

 

و  محدودیت فنی  های 

 تکنولوژیکی

 های حجیمآوری و تحلیل دادههای لازم برای جمع عدم وجود زیرساخت

 افزارهای جدیدنیاز به آموزش نیروها برای کار با نرم

 افزاری یکپارچه های نرمسازی سیستمهزینه بالای پیاده

 های مختلف با یکدیگر افزارها و سیستممشکلات سازگاری نرم

فناوری به  مصنوعی،  عدم دسترسی  )هوش  داده  تحلیل  پیشرفته  های 

 یادگیری ماشین( 



 

اقتصادی و سیاسی   شرایط 

 خارج از کنترل 

 ثباتی اقتصادی و کاهش قدرت خرید مردمبی

 های واردات و صادرات تغییرات ناگهانی در سیاست

 اختلالات در زنجیره تأمین جهانی به دلیل رویدادهای غیرمنتظره

 های انرژی و حمل و نقلافزایش هزینه

 

های اصلی دیگر بتوانند به آن  پدیده مدنظر باید محوریت داشته باشد، یعنی همه مقولهمقوله محوری:    -4

هایی وجود  ها ظاهر شود. به این معنا که در همه یا تقریباً همه موارد، نشانهربط داده شوند و به تکرارا در داده

های اصلی  کنند. پدیده محوری، اساس و محور فرآیندی است که تمام مقولهدارند که به ان مفهوم اشاره می

به عنوان مقوله محوری انتخاب    های توزیعسازی کانال یکپارچه شود. در پژوهش حاضر  دیگر به آن ربط داده می

 شده است. 

هایی هستند که خروجی مقوله محوری مدل بوده و به پیامدها  ها و کنشراهبردها درواقع طرح  راهبردها:   -5

باشند که برای مدیریت، اداره یا پاسخ به پدیده تحت بررسی  شوند. راهبردها مجموعه تدابیری میختم می

ها و مفاهیم مربوط به راهبردها را نشان  مقوله  4(. جدول شماره  1۹۹8شوند )اشتراوس و کوربین،  اتخاذ می

 می دهد. 
 : مقوله های مرتبط با شرایط  راهبردی 4شماره  جدول  

 مفاهیم استخراج شده از مصاحبه ها مقوله های فرعی  مقوله اصلی 

 

 

 

 

 

 

 

 بردها راه      

 

 

 

بهینه و  سازی بازنگری 

 شبکه توزیع فیزیکی

 

های ترافیک طراحی مجدد مسیرهای حمل و نقل بر اساس تحلیل داده

 و فروش 

منطقه  توزیع  مراکز  سیستمایجاد  به  مجهز  و  هوشمند  پایش  ای  های 

 آنلاین

 استفاده از ناوگان حمل و نقل مدرن با قابلیت ردیابی و کنترل دما 

 استفاده از روش های جدید حمل و نقل مانند حمل و نقل چند وجهی

کانال عملکرد  تصمیمارزیابی  و  مدرن  و  سنتی  توزیع  برای های  گیری 

 ادغام یا حذف 

 

 

سیستمپیاده های  سازی 

و  یکپارچه  اطلاعاتی 

 محور داده

های فروش، موجودی،  ایجاد یک پلتفرم داده یکپارچه  برای تجمیع داده

 لجستیک و بازاریابی

( برای داشبوردهای مدیریتی و  BIاستفاده از ابزارهای هوش تجاری )

 گیری تحلیلیگزارش 

های تاریخی و  بینی تقاضا بر اساس دادههای پیشکارگیری الگوریتم به

 عوامل مؤثر

 ( و مدیریت انبار SCMهای مدیریت زنجیره تأمین )سازی سیستمپیاده

 

 

توانمندسازی نیروی انسانی 

 و تغییر فرهنگ سازمانی 

دوره  مدیریت برگزاری  داده،  تحلیل  زمینه  در  تخصصی  آموزشی  های 

 زنجیره تأمین و بازاریابی دیجیتال

 سازیهای یکپارچهای برای مدیریت پروژهوظیفههای بینایجاد تیم

 گذاری دانش در سازمان تشویق به نوآوری و اشتراک



( مبتنی بر داده برای ارزیابی  KPIهای کلیدی عملکرد )تدوین شاخص

 عملکرد کارکنان 

سیستم پاداشایجاد  و  انگیزشی  از های  حاصل  نتایج  بر  مبتنی  دهی 

 اجرای راهبردها

 

برون  پیامدها:-6 نتایج کنشپیامدها همان  یا  واکنشدادها  و  الگوی رضایتمندی  ها  ها هستند. بخش آخر 

شود. با توجه به کدگذاری باز، مفاهیم مربوط به پیامدهای  مشتریان، شامل پیامدهای مشهود و نامشهودی می

های اصلی استخراج  ها و مفاهیم مقولهاند، سپس با توجه به حرکت رفت و برگشت میان تممدل استخراج شده

 به مقوله ها و مفاهیم مربوط به پیامدها می پردازد.  5شماره جدول شماره . اند گذاری شدهو نام
 

 : مقوله های مرتبط با پیامدها5شماره  جدول  

 مفاهیم استخراج شده از مصاحبه ها مقوله های فرعی  مقوله اصلی 

 

 

 

 

 

 

 پیامدها 

 

و   عملیاتی  کارایی  ارتقاء 

 لجستیکی 

 کاهش زمان چرخه سفارش تا تحویل  

 های حمل و نقل و انبارداری به ازای هر واحد محصولکاهش هزینه

 بینی تقاضا و کاهش موجودی مازاد یا کمبودبهبود دقت پیش

 کاهش ضایعات و مرجوعی محصولات در طول زنجیره توزیع 

 افزایش سرعت واکنش به تغییرات تقاضا در بازار

 

رضایت   و  تجربه  بهبود 

 مشتری 

 ها افزایش دسترسی مشتریان به محصولات در تمام نقاط و کانال

 های خرید متنوع و متناسب با نیاز مشتریارائه گزینه 

 بهبود کیفیت و تازگی محصولات تحویلی به مشتری 

 ها افزایش سرعت و دقت در تحویل سفارش 

 ارائه خدمات پس از فروش و پشتیبانی بهتر 

 

ارزش  و  سودآوری  افزایش 

 اقتصادی

 رشد قابل توجه در حجم فروش و درآمد شرکت

 وری ها و افزایش بهرهبهبود حاشیه سود از طریق کاهش هزینه

 های توسعه توزیع( در پروژهROIافزایش بازگشت سرمایه )

 گذاران و بهبود ارزش بازار شرکتجذب سرمایه

 

 کدگذری انتخابی  . 3-4

کند، آن را شکل  های اصلی را انتخاب میهای قبلی کدگذاری را به کار برده، مقولهکدگذاری انتخابی نتایج گام

هایی را که نیاز به بسط و توسعه  بخشد و مقولهدهد، ارتباطات را اعتبار میها ارتباط می مند به سایر مقولهنظام

(. مدل پارادایمی این تحقیق بر اساس الگوی  1۹۹8دهد )اشتراوس و کوربین،  بیشتری دارند، را توسعه می 

الزام آور و ترغیب و  پارادایمی استراوس و کوربین طراحی گردید در این مدل، شراریط علّی، عوامل  کننده 

بنیاد، پس  دهد. همچنین بر مبنای استراتژی نظریه دادهرا نشان می  یکپارچه سازی کانال های توزیع فرآیند  

های کلیدی و اساسی پژوهش  از این مرحله فرآیند کدگذاری محوری و انتخابی برای دستیابی به ابعاد و مقوله



  یکپارچه سازی کانال های توزیع  مدل پارادایمی   2شماره  و استخراج مدل مفهومی پژوهش انجام شد. شکل  

 دهد.  بنیاد نمایش می  بر اساس استراتژی نظریه داده
 

 

 

 مدل پارادیمی پژوهش بر اساس استراتژی نظریه داده بنیاد :2شماره  شکل  

 

های به دست آمده  بنیاد و با اتکا به نتایج تحلیل دادههای به دست آمده از استراتژی نظریه دادهبر اساس یافته

ها، کلیه ابعاد به طور کامل تعریف  از مصاحبه و بررسی ارتباطات معنایی و مفهومی میان کدها، مفاهیم و مقوله

های مطالعه حاضر را در قالب مدل پیشنهادی مستخرج  ، یافته2شده و مورد تبیین قرار گرفتنتد. شکل شماره  

های به دست آمده از استراتژی نظریه داده بنیاد و با اتکا به نتایج  دهد. بر اساس یافتهاز پژوهش را نشان می 

ها،  تحلیل داده های به دست آمده از مصاحبه و بررسی ارتباطات معنایی و مفهومی میان کدها، مفاهیم و مقوله

 کلیه ابعاد به طور کامل تعریف شده و مورد تبیین قرار گرفتند.  
 

 و پیشنهادات نتیجه گیری. 5

ها بر اساس بنیاد استفاده شده است. دادهاز نظریه داده  کانال توزیع در این پژوهش برای طراحی و تبیین مدل  

آوری و تحلیل شد. با تحلیل خط  جمع روسا و خبرگان شرکت کالهمدیران و  نفر از 15  های عمیق ازمصاحبه

اساس کدگذاری محوری و سپس انتخابی مدل پارادایمی  ها، کدگذاری باز انجام شد و بر همین  به خط مصاحبه

از مطالعه داده از مصاحبهتحقیق شکل گرفت. بعد  بعد )مولفه    6مؤلفه )مقوله فرعی( در  16ها  های حاصل 

 است.  اصلی( استخراج شده که اطلاعات مربوط به آنها به شرح زیر آورده شده



و    یتحولات اقتصاد شامل    کانال توزیع در شرکت کالهبنیاد عوامل علّی مؤثر بر  بر اساس روش نظریه داده

و    یرساختیز  یهاچالش،  کنندگانرفتار و انتظارات مصرف   رییتغ،  بازار  ییایو پو  نده یفزا  رقابت،  کلان  یاس یس 

زمینهی  کیلجست عوامل  استراتژ شامل  ای  است.  و    ع یتوز  یهاکانال  یهای ژگی و،  شرکت  یفعل   یهایساختار 

  ی فن  یهات یمحدودی،  و فرهنگ   یمقاومت سازمانشامل  گر  است. عوامل مداخله ی  و نظارت   یقانون  ط یمح،  موجود

  یسازنه یو به  یبازنگرشامل  است. عوامل راهبردی    خارج از کنترل   یاس یو س   یاقتصاد   ط یشرای،  کیو تکنولوژ

و    یانسان  ی رو ین  یتوانمندساز،  محورو داده   کپارچهی   ی اطلاعات  یهاستم یس   یسازاده یپی،  کیزی ف  ع یشبکه توز

بر  میی  فرهنگ سازمان  رییتغ یکپارچه سازی کانال های  شامل  کانال های توزیع  باشد. پدیده اصلی و مؤثر 

  ت یتجربه و رضا  بهبودی،  کیو لجست  یاتیعمل  ییارتقاء کارااین یکپارچه سازی شامل  است. پیامدهای    توزیع 

 باشد. یی مو ارزش اقتصاد   یسودآور  شیافزای، مشتر

یکی از نوآوریهای پژوهش حاضر، ارائه مدل در زمینه کانال توزیع است. پژوهشهای متعددی در زمینه کانالهای  

و پرداختن به عوامل و الزامات    یکپارچه کانال توزیع توزیع انجام گرفته، لکن تاکنون پژوهشی در زمینه الگوی  

و نیز عوامل    در زمینه کانال های توزیع  تغییر در آن صورت نگرفته است. پژوهشهای پیشین به مباحث الزامات  

اند. لذا پژوهش حاضر ضمن   ای در این زمینه و نیز نتایج و دستاوردهای آن توجهی نکرده  تسهیلگر و مداخله 

زمینه  ها همچون عوامل اثرگذار و علی در  بررسی و تأیید مفاهیم بیان شده، مجموعه نوین و جامعی از مؤلفه

 .اسایی و معرفی کرده استشن کانال های توزیع 

ای(، و همچنین با لحاظ  های شناسایی شده )شرایط علّی( و بستر بازار )شرایط زمینه با درنظر گرفتن چالش 

گر و راهبردهای استخراج شده، پیشنهادات زیر جهت بهبود کانال توزیع در شرکت لبنیاتی  کردن عوامل مداخله 

 . گرددمورد مطالعه ارائه می 

های زنجیره تأمین، از تأمین مواد اولیه تا تحویل  استقرار یک پلتفرم نرم افزاری یکپارچه که تمام جنبه -1

. این سیستم باید قابلیت های مدیریت موجودی، لجستیک، انبارداری،  محصول نهایی به مشتری را پوشش دهد 

 حمل و نقل را داشته باشد.  

سیستم های هوشمند مدیریت حمل و نقل. این سیستم ها به شرکت کمک می کند تا ناوگان  از  استفاده  -2

های این سیستم ها شامل: ردیابی لحظه ای )موقعیت  ز جمله قابلیتا  توزیع خود را به طور کامل مدیریت کند.

دقیق هر خودرو در هر لحظه قابل مشاهده است(، بهینه سازی مسیر )بهترین مسیرها با در نظر گرفتن ترافیک  

مانیتورینگ عملکرد راننده )سرعت، مصرف سوخت، و رفتار راننده قابل  و شرایط جاده انتخاب می شوند(،  

گزارش  است(،  ارائه  نظارت  تحویل  زمان  و  ها،  هزینه  ناوگان،  عملکرد  از  جامعی  های  )گزارش  دقیق  دهی 

 دهد(.می 

های  گذاری در ابزارها و تیم های تحلیل داده برای پردازش اطلاعات فروش، بازخورد مشتریان، داده سرمایه -3

ها برای پیش بینی تقاضا، شناسایی الگوهای خرید مشتریان، و  موجودی و شرایط بازار. استفاده از این داده 

 سازی استراتژی های قیمت گذاری و توزیع بسیار کاربردی است.بهینه 



ارزیابی مجدد موقعیت و کارایی انبارها، مراکز توزیع و مشیرهای حمل و نقل. در صورت لزوم، ایجاد انبارها    -4

و مراکز توزیع منطقه ای جدید یا ادغام و بهینه سازی انبارهای موجود برای کاهش هزینه های حمل و نقل و  

 رمان تحویل. 

با عوامل فروش،  ایجاد پلتفرم های دیجیتال )مانند اپلیکیشن موبایل یا پورتال آنلاین( برای ارتباط مستقیم    -5

به  اطلاعات  ارائه  کالا،  تحویل  زمان  سفارشات، مدت  قیمت دریافت  و  موجودی  مورد  در  و همچنین  روز  ها، 

وری بازخورد از مشتریان. این امر مشکل ارتباطی را کاهش داده و با ایجاد شفافیت و سهولت در ارتباط،  آجمع

 دهد.رضایت عوامل فروش و مشتریان را افزایش می 

های آموزشی منظم برای کلیه پرسنل درگیر در کانال توزیع، از جمله کارکنان انبار، رانندگان،  برگزاری دوره   -6

، استفاده از فناوری های جدید و  تمرکز بر مهارت های لجستیکی، مدیریت موجودیو همچنین  و تیم فروش.  

 اصول خدمات مشتری. 
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