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 چكيده

 توانید  میی  عرضه کانال سطوح از یک هر های گلوگاه شناسایی و است کالا توزیع کانال سازی بهینه تولیدی، سازمان 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 فروش، 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 واحدهای 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 گلوگاه 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 پایداری زنجیره 

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 

، اسییتراتژی مییدیریت عملیییات بییرای  تییأمینمییدیریت زنجیییره 

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

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

. در همیین راسیتا بیه نظیر     اسیت  کیرده تقاضای مشتری معطوف 

 یافتیه  توسیعه نییز   تیأمین رسد رقابت از محصولات به زنجییره   می

   بخشی اند که حداقل نتیجه رسیده به اینها  باشد. از همین رو سازمان

                                                                                         
*
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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

 . ]3[خدمات ارائه دهند 

این موضوع در صنایع غذایی اهمییت دوچنیدان دارد. تفیاوت    
در  تیأمین  هیای  زنجیرهمواد غذایی با سایر  تأمینمدیریت زنجیره 
هایی از جملیه کیفییت غیذا، ایمنیی و تیازگی در       اهمیت شاخص

 تیأمین شود و این الزامات، زنجییره   محدود منعکس می زمان مدت
. ]4[سیازد   تر و مدیریت آن را دشوارتر میی  مواد غذایی را پیچیده

نقش مهمیی در   تأمینبخشی از زنجیره  عنوان بههای توزیع  شبکه
زنجیره  کاراییپاسخگویی به برآوردن نیازهای مشتری و در نهایت 

، دوسییطحیدارنیید و در سییاختار سیینتی شییبکه توزیییع    تییأمین
 .]5[را بیر عهیده دارنید     ایین وظیفیه  فیروش   فروش و خرده عمده

تیرین و   حییاتی  وجیز  دوسیطحی طراحی و مدیریت ایین زنجییره   
کیه   طیوری  است، به های سازمان گیری ترین مسائل در تصمیم مهم

هییای واحییدهای صیینعتی ایجییاد بسییتری جهییت  یکییی از چییالش
 . ]6[مندی کامل از این نهادها و منابع توزیعی است  بهره
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نیازمنید شناسیایی کارکردهیای     ها مندی از این پتانسیل 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    مصیرف  نقدینگی، ارائه اطلاعات و ترغییب  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   و انتظارات تولیدکننده است و از سیوی دیگیر تیابع ویژگیی    

زنجیره است. این موضوع نیازمند شناسیایی کارکردهیایی    سطوح
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 یده نمیارائه کرده باشد، در پیشینه تحقیقات د
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 

مواد غذایی  تأمینهای کارکردی زنجیره  پژوهش شناسایی گلوگاه
 فروشی است.  فروشی و خرده بخش توزیع در دو سطح عمدهدر 

 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
گییری در   ای چندلایه است در آن دو سیطح تصیمیم   شبکهبوده و 

: تولیدکننییدگان در سییطح بییالا و    اسییت شییده ه نظییر گرفتیی 
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   و توزییع بیه   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 یش شیرکای زنجییره   با افزا 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

ع های توزی کانالکند.  بروز می دهی توزیع محصولات روش سازمان

انید کیه بیه     های مختلفی از مشاغل مستقل تشکیل شیده  از شبکه
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 فروشیی   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 فروشان می خردهکم به 
 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 
را در مقیادیر کوچیک   الا ، کموجودیتعری  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، تنیوع محصیول،    ای  آمیختیه فروش از طریق ارائه  خرده
پرداختیه و سیعی   کیالا  بیه تبلیی    به مشتری خدمات و تسهیلات 

بنییابراین  ؛ان بیشییتری را جییذب نماییید نماییید تییا مشییتری  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      منابع مالی، ارتباطی، فیزیکی و نوآوری
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
نماینید. بیدین    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 ه سازی زنجیر پیاده

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

 تیأمین سیازی زنجییره    ها و پیاده عالی، مالی و ضع  در زیرساخت
 الکترونیکی هستند.

 تیأمین راحی شبکه زنجیره نیز در بازط ]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
هیا و پوشیش    مسیتقیم بیه فروشیگاه    استفاده از سیاسیت تحوییل  
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هیا را بیرای غلبیه بیر ایین اخیتلالات پیشینهاد         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 ، پیشگام و افزایش فرصت توسعه و تبادل دانیش 

، 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  توأمقابت ایجاد ر، منابع انسانی تخصصی

هیا در   تیوان از ایجیاد گلوگیاه    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     وزیع، ایجاد زنجیرهمطالعه کوتاه شدن کانال ت
کییالا، افییزایش تخصییص و مهییارت نیییروی انسییانی، توسییعه       

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

نتای، این پژوهش نشان داد که فاکتورهای اقتصادی، منابع میالی،  
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  سیب کتواند ضررهای مالی  می

گییری و اعتبارسینجی    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 مشیتریان،   یکپارچگی، پاسخگویی بیه 
کننده از جمله عوامل مهم  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.  ین حیوزه بیه شیمار میی    های مهم در ا یکی از چالش عنوان به
سیازی   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 تأمینبودجه در زنجیره 

ریزی  های برنامه ای انبار از چالشبه این موضوع که زیرساخت فا
است، سیستم مدیریت موجودی توسط فروشنده  تأمیندر زنجیره 

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

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

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

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

شیود، موضیوع    هش مشاهده میکه در پیشینه پژو گونه همان
توانید تیابع عوامیل مختلفیی      مدیریت و پایداری زنجیره توزیع می

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

 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    که از منظر هدف در زمره تحقیقات کاربردی قرار می

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

هش در قلمیرو زنجییره توزییع صینایع     نیل به هدف، پژو 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 

دهنید و ایین صینایع کوچیک و      میدنی تشیکیل میی  غذایی و آشا

، فیروش  دوسیطحی )عمیده   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

ر مواد غذایی د تأمینادبیات و پیشینه مرتبط، کارکردهای زنجیره 

منید   فروشیی بیه روش میرور نظیام     فروشیی و خیرده   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 کنفیرانس  ، پایگاه مجلات تخصصی نور، کشور
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پایگاه اطلاعات علمی جهیاد   و پرتال جامع علوم انسانی، ها ژورنال

و لاتیییین شیییامل سیییاینس 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  اشباع نظری بود کیه بیر   

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

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

کننیدگان در ایین مرحلیه در     شناختی مشیارکت  های جمعیت داده

های کیارکردی   . پس از تعیین شاخصشده است( آورده 1جدول )

هیا در   سیازی شیاخص   ، مدل کیفی با مفهومتأمینسطوح زنجیره 

اخص توافییق کاپییای کییوهن  ابعییاد تییدوین و بییا اسییتفاده از شیی  

هییای  شناسییایی گلوگییاه منظییور بییهاعتبارسیینجی شیید. در نهایییت 

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

 که توزیع گردآوری شد. خبرگان شب

 شوندگان شناختی مصاحبه اطلاعات جمعیت (.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

کارشناسی 

 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

مراحیل تیدوین میدل مفهییومی و سیپس مراحیل تعییین میییزان       

 . 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 عمده) دوسطحی تأمین

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

 دوسیییطحی تیییأمین زنجییییره کارکردهیییای: از اسیییت عبیییارت

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

 پژوهش پیشینه و متون مندنظام بررسی (دو گام

 سیثال  بیا  میرتبط  هایپژوهش شناسایی منظور به گام این در

 کلییدی  کلمیات  اسیا   بیر  متون مند نظام جستجوی شده، مطرح

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

 امرالد و اسپرینگر دایرکت، ساینس 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 ینددر فرآی 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 پس از بررسیی  عنوانمناسب بودن 

 پذیرش قابلپژوهش مناسب و  55 در نهایتها  اجمالی کیفیت آن

فروشیی   فروشیی و خیرده   منظیور شناسیایی کارکردهیای عمیده     به

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

 . شده استنشان داده 

 
 انتخاب مقالات در مرحله اولفرآیند  .(1)شكل 

، اعتبیار و اهمییت   دقیت منظیور ارزییابی کیفییت و تعییین      به

بیر اسیا  معیارهیای    . 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[آناند و گروور  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[ولاچس  18

 37 ]38[بورلاکیس و همکاران  19

 33 ]39[آرنولد و همکاران  20

 35 ]40[بزاوادا و پاولز  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[گالس 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؛  منتخییبهییای فروشییی 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 )

 أمین )کدهای مرتبه اول(فروشی در زنجیره ت فروشی و خرده کارکردهای عمده (.3)جدول 

 كد مرتبه اول 
 فروش خرده فروش عمده

 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 )کدهای مرتبه اول( فروشی و خرده کارکردهای عمده (.3)جدول ادامه 

F11 
کننده در  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 

)عملیات خدمات لجستیکی 
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 )نقدی 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 
 )مشارکت 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 )سرعت 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 )ذخیره 

 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( )قرض 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 
نگهداری کالاهای امانی 

 کننده تأمین
]48[   -- 

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

F34 26[ -- -- پرهیز از انحصار[  

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

F36 رعایت ضوابط بهداشتی --  --  

F37 ساماندهی کالاهای مرجوعی --  --  

F38 محیطی رعایت مسائل زیست --  --  

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

F40 
ارائه تسهیلات مناسب برای 
 مشتری )مانند پارکینگ(

-- -- --  

F41 مناسبیابی  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    

عنیوان کیدهای    مفهوم جدید کدبندی شیده و ایین مفیاهیم بیه    

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

صییورت مییدل مفهییومی    ( بییه4فروشییی در جییدول )  عمییده

 شان داده شده است.پژوهش ن

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

 (ها شاخص) 1کدهای مرتبه  )مفاهیم( 2کدهای مرتبه  ردی 

W-STR فروش ارائه خدمات به خرده ( خدمات به مشتریF1)، ( ارائه اطلاعات به مشتریF9)، ( پاسخگوییF24) 

W-SPR نقدی و اعتباری( ) ارتقا فروش( فروش کارآمدF13)، ( تبلیغاتF27)، 

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

 (F30آموزش و توانمندسازی کارکنان ) ،(F25( ) سفارش )سرعت و دقت، پردازش، هزینه

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

 (F39فروش ) خرده

W-LS 
 خدمات لجستیکی

 )تحویل، انبارداری و ارسال(

کننده  تأمیننگهداری کالاهای امانی  ،(F21نگهداری مناسب کالا ) ،(F12ی و تخلیه )عملیات بارگیر ،(F3انبارداری )

(F32)، نگهداری کالاهای امانی خرده ( فروشF45)، ( توزیعF7) 

W-RPR کاهش ریسک تولیدکننده 
و   خساراتمدیریت  ،(F4) یریپذ سکیر ،(F18پذیری ) انعطاف ،(F28رعایت موجودی اطمینان )ذخیره احتیاطی( )

 (F26ادعاها )

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

 (F11رقبا)

W-SCO سازی سبد کالا بهینه ( کنترل کیفیت محصولF22)، بسته (بندیF5)، درجه ( بندیF6) 

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

 (F38محیطی ) زیست

W-ACM همکاری فعال با تولیدکننده 
ساماندهی کالاهای  ،(F31همکاری در توسعه سهم بازار ) ،(F19ارائه پیشنهادهای نوآورانه )مشارکت در نوآوری باز( )

 (F37مرجوعی )

فروشیی در   هومی پژوهش در بخیش خیرده  همچنین مدل مف

 ( شرح داده شده است.5جدول )

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

 1کدهای مرتبه  )مفاهیم( 2کدهای مرتبه  ردی 

R-STR کننده ارائه خدمات به مصرف 
(، ارائه اطلاعات به F40(، ارائه تسهیلات مناسب برای مشتری )مانند پارکینگ( )F1خدمات به مشتری )

 (F24(، پاسخگویی )F9مشتری )

R-SPR ارتقا فروش ( فروش کارآمدF14( تبلیغات ،)F27) 

R-SCO بسته سازی سبد کالا بهینه ( بندیF5درجه ،) (بندیF6( کنترل کیفیت محصول ،)F22) 

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

 (F29خرید( ) پیش

R-LS 
 خدمات لجستیکی

 )تحویل، انبارداری و ارسال(
 (F12(، عملیات بارگیری و تخلیه)F7(، توزیع)F21(، نگهداری مناسب کالا )F3انبارداری )

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

 (F11کننده در مورد رقبا ) تأمین

R-PL چیدمان کالا ( چینش مناسب کالاF42( ویترین کردن کالا ،)F43) 

R-MRE رعایت قوانین و اخلاق بازار 
(، رعایت F34(، پرهیز از انحصار )F33کننده ) (، رعایت قیمت مصرفF16رعایت اصول اخلاق تجارت )

 (F38محیطی ) رعایت مسائل زیست (،F36ضوابط بهداشتی )

R-PRW فروش کاهش ریسک عمده 
(، مدیریت F4ی )ریپذ سکیر(، F18پذیری ) (، انعطافF28رعایت موجودی اطمینان )ذخیره احتیاطی( )

 (F26و ادعاها )  خسارات

R-OOM مدیریت بهینه عملیات 
(، F20کننده ) رزیابی عملکرد تأمین(، اF41یابی مناسب) (، مکانF23(، توسعه فناوری)F2مدیریت هزینه )

 (F30(، آموزش و توانمندسازی کارکنان )F25() مدیریت سفارش )سرعت و دقت، پردازش، هزینه

R-ACW فروش همکاری فعال با عمده 
(، F31(، همکاری در توسعه سهم بازار )F19ارائه پیشنهادهای نوآورانه )مشارکت در نوآوری باز( )

 (F37(، ساماندهی کالاهای مرجوعی)F35ارتباط( )یکپارچگی )هماهنگی و 
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شود، تعداد ده کارکرد اصلی بیرای   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 تأمینفروشی در زنجیره  خرده

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

ری کارکردهیا )در سیطح   واحدهای صنایع غذایی در مورد اثرگیذا 

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. پیس از جمیع       تأثیربدون اثر تا 

 صیورت  بیه گیرنیده ماتریسیی    ها و اطلاعات برای هیر تصیمیم   داده

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

WMفروشی ) ماتریس تصمیم نهایی برای عمده 10.10
فروشی  ( و خرده

(RM 11.11
نرمیال کیردن میاتریس     منظیور  بیه ( تعیین شد. در ادامه 

اط مستقیم از برای نرمال کردن ماتریس ارتبتصمیم در هر سطح 

 ( استفاده شد. 1رابطه )

(1) 

M
s

N 
1 





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مقیدار بیین حاصیل     تیرین  بیزرت  دهنده نشان sدر این رابطه 
است. در ادامیه میاتریس    ها و سطرهای ماتریس اولیه  جمع ستون
 ( محاسبه شد. 2( با استفاده از رابطه )Tارتباط کامل )

 (2) 1)(  NINT 

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

( 7فروشی و جیدول )  دهنده ماتریس روابط کامل برای عمده نشان

 دهد. فروشی نشان می این ماتریس را برای خرده

 فروشی ( عمدهTماتریس ارتباط کامل ) .(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 ( خردهTماتریس ارتباط کامل ) .(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   ارتبییاطپییس از محاسییبه مییاتریس   

فروشییی از طریییق جمییع   فروشییی و خییرده  عمییدهکارکردهییای 

( میییاتریس ارتبیییاط کامیییل  Rسیییتون )( و Dعناصیییر سیییطر )

محاسبه و تحلیل شیده اسیت. تحلییل روابیط علیی کارکردهیای       

 باشد. ( می8صورت جدول ) فروشی به عمده

 فروشی ی کارکردهای عمدهعلالگوی روابط  (.8)جدول 

 D R D+R D-R کارکردها 

W-SPR 3/11 فروش  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 مدیریت بهینه عملیات  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  

عامییل  تأثیرگییذارترینمنییابع مییالی زنجیییره  کییارکرد تییأمین

شییود و کییارکرد ارتقییا  فییروش دارای بیشییترین    محسییوب مییی

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

 ( خواهد بود.2فروشی به شکل ) کارکردهای عمده

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

همچنین بیا توجیه بیه مطالیب میذکور تحلییل روابیط علیی         

 باشد. ( می9جدول ) صورت بهفروشی  کارکردهای خرده

 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 تأمین- 

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

R-OOM  1/0 4/9 6/4 7/4 بهینه عملیاتمدیریت 

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 

است. همچنین کارکرد ارائه خیدمات   تأثیرپذیریبیشترین میزان 

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

( 3فروشیی بیه شیکل )    دهای خیرده ( نمودار علی کارکر9جدول )

 خواهد بود.

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

فروشی  های کارکردی در بخش عمده جهت شناسایی گلوگاه

 هیر کیارکرد بررسیی شیود. چنانچیه      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   بازار و کاهش ریسک تولیدکننده بوده و انتشار اطلاعات

، 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

ی زنجیره، همکاری منابع مال تأمینکننده،  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 )8فروشی در جدول ) اثرگذار در عمده

رگیذارتر از  فروش با تولیدکننیده بسییار اث   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 بهآن  از ]76[حسن و عباسی 

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 عنوان اعاای کانیال توزییع،    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   همین راستا شایسته است مدیران بنگاه در

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  ا اس براینو  ]22[و کائور 

محیطیی را رعاییت کننید و حیس 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، 

ه سازی اصول اخیلاق تجیارت و توجیه بی     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     وشیی فر 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 استایی فروشی شناس 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 

ز سود و رشد شرکت مناسبی ا  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 )8)

 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 

میالی و پیولی از   هیای حمیایتی   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  وبهها و مشکلاتی ر 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 منحصربه

 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

شییوع و   هعیلاو  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 موضیوع    

موضوع نیازمند مطالعات بیشتری است. جامعه آماری این پژوهش 

 اسیت؛  بیوده زرت شیراز محدود به صنایع غذایی شهرک صنعتی ب

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

انتخاب گردد. بررسیی ایین موضیوع 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 هعلاو به

 پرداخته شود. تأمینهای زنجیره  بر ایجاد گلوگاه مثثر

 مراجع -6

[1] N. Haulder, A. Kumar, and N. Shiwakoti, “An analysis 

of core functions offered by software packages aimed 

at the supply chain management software market,” 

Computers & Industrial Engineering, vol. 138, 106116, 

2019.   

[2] J. Zhang, M.G. Yalcin, and D.N. Hales, 

“Elements of paradoxes in supply chain 

management literature: a systematic literature 

review,” International Journal of Production 

Economics, vol. 232, 107928, 2021. 

[3] V. Deshpande, and J.M. Swaminathan, 

“Introduction to the special issue on responsible 

operations and supply chain management,” 

Manufacturing & Service Operations 

Management, vol. 22, no 6, pp. 1107-1111, 2020. 

[4] R. Zhong, X. Xu, and L. Wang, “Food supply chain 

management: systems, implementations, and future 

research,” Industrial Management & Data Systems, 

vol. 117, no. 9, pp. 2085-2114, 2017. 

[5] J. Nie, L. Zhong, H. Yan, and W. Yang, “Retailers' 

distribution channel strategies with cross-channel effect 

in a competitive market,” International Journal of 

Production Economics, vol. 213, pp. 32-45, 2019. 

[6] L. Tian, and B. Jiang, “Effects of consumer‐to‐
consumer product sharing on distribution channel,” 

Production and operations management, vol. 27, no. 2, 

pp. 350-367, 2018. 

[7] [C.F. Durach, and F. Wiengarten, “Supply chain 

integration and national collectivism,” International 

Journal of Production Economics, vol. 224, 107543, 

2020. 

[8] I.V. Kozlenkova, G.T.M. Hult, D.J. Lund, J.A. Mena, 

and P. Kekec, “The role of marketing channels in 

supply chain management,” Journal of Retailing, vol. 

91, no. 4, pp. 586-609, 2015. 

[9] S.A. Hoseini Shekarabi, A. Gharaei, and M. Karimi, 

“Modelling and optimal lot-sizing of integrated multi-

level multi-wholesaler supply chains under the shortage 

and limited warehouse space: generalised outer 

approximation,” International Journal of Systems 

Science: Operations & Logistics, vol. 6, no. 3, pp. 237-

257, 2019. 

[10] K. Hameli, “A Literature Review of Retailing Sector 
and Business Retailing Types,” ILIRIA International 
Review, vol. 8, no. 1, pp. 67-87, 2018. 

[11] F. Hokami Ghasemi, M. Shirali Kelishadi, M. Bararti, 
and M. Bayati, “Identifying and prioritizing bottlenecks 
for implementing electronic supply chain in Mobarakeh 
Steel Industries,” in 2nd International Conference on 
Interdisciplinary Studies in Management and 
Engineering (ICISME-2020), 12th March 2020, 
University f Tehran. (in Persian) 

[12] R. Alikhani, and S.A. Torabi, “Retail supply chain 
network redesign based on multiple resilience 
capabilities,” Modern Researches in Decision Making, 
vol. 3, no. 4, pp. 73-102, 2018. (in Persian) 

[13] E. Mostafaeian, “Identification of supply chain 
bottlenecks in order to provide the best solution using 
fuzzy ANP technique (cluster of sesame products in 
Yazd province,” Master Thesis of Yazd University of 
Science and Art, 2014. (in Persian) 

[14] K. Sharifi, H.R. Nasabi, M.R. Yavarzadeh, “Identifying 

and Prioritizing Factors Effecting on Efficiency of 
Goods Distribution Network,” Journal of Business 
Management, vol. 5, no. 2, pp. 115-130, 2013. 

[15] S.K. Mangla, Y.K. Sharma, P.P. Patil, G. Yadav, and J. 
Xu, “Logistics and distribution challenges to managing 
operations for corporate sustainability: Study on 
leading Indian diary organizations,” Journal of Cleaner 
Production, vol. 238, 117620, 2019. 

[16] S. Gawankar, S. Kamble, and R. Raut, “Development, 

measurement and validation of supply chain 
performance measurement (SCPM) scale in Indian 
retail sector,” Benchmarking: An International Journal, 
vol. 23, no. 1, pp. 25-60, 2016. 

[17] J. Behnamian, and M.M. Bashar, “Proposing a game-
theoretic approach for cooperative multi-echelon fuzzy 
supply chain with discount and marketing costs,” 
Industrial Management Studies, vol. 56, pp. 51-86, 
2020. (in Persian) 

[18] R. Ghasemy Yaghin, and G. Ahmadi, “Evaluation of 
centralized distribution system in clothing industry 
with risk-pooling approach (a case study),” Journal of 
Supply Chain Management, vol. 65, pp. 24-46, 2019. 
(in Persian) 

[19] Z. Bahrami, H.R. Pasandideh, and M. Mohammadi, 
“Modeling and solving of A Multiproduct Vendor 

Managed Inventory System with stochastic warehouse 
capacity and budget constraints,” Industrial 
Management Studies, vol. 51, pp. 1-27, 2018.  

[20] S.Y. Jung, W.T. Huh, and K.S. Park, “Impact of the 
arm’s length regulation on a supply chain with 
asymmetric retailers,” European Journal of Operational 
Research, In Press, 2021, 
https://doi.org/10.1016/j.ejor.2021.08.032. 

[21] J. MacDonald, P. Cappers, D. Callaway, and S. 
Kiliccote, “Demand response providing ancillary 
services: A comparison of opportunities and 
challenges in US wholesale markets,” Lawrence 
Berkeley National Laboratory. 2021, Retrieved 
from https://escholarship.org/uc/item/1ct1g5j9 

[22] S.S. Ali, and R. Kaur, “Effectiveness of corporate 
social responsibility (CSR) in implementation of 

social sustainability in warehousing of developing 
countries: A hybrid approach,” Journal of Cleaner 
Production, vl. 324, 129154, 2021, 
https://doi.org/10.1016/j.jclepro.2021.129154. 



 1401پایيز  ،76 شماره چهارم، و بيست سال «مدیریت زنجیره تأمین» علمی نشریه                                                                                                                   86

[23] T. de Vass, H. Shee, and S.J. Miah, “IoT in 
supply chain management: a narrative on retail 
sector sustainability,” International Journal of 
Logistics Research and Applications, vl. 20, no. 
1, pp. 35-52, 2020. 

[24] D. Marshman, M. Brear, M. Jeppesen, and B. Ring, 
“Performance of wholesale electricity markets with 
high wind penetration,” Energy Economics, vl. 89, 
104803, 2020. 

[25] J.B. Sheu, and H.T. Kuo, “Dual speculative hoarding: 
A wholesaler-retailer channel behavioral phenomenon 
behind potential natural hazard threats,” International 
journal of disaster risk reduction, vl. 44, 101430, 2020.   

[26] S.A. Gawankar, A. Gunasekaran, and S. Kamble, 
“A study on investments in the big data-driven 
supply chain, performance measures and 
organisational performance in Indian retail 4.0 
context,” International Journal of Production 
Research, vol. 58, no. 5, pp. 1574-1593, 2020.   

[27] M. Sufiyan, A. Haleem, S. Khan, and M.I. Khan, 
“Evaluating food supply chain performance using 
hybrid fuzzy MCDM technique,” Sustainable 
Production and Consumption, vl. 20, pp. 40-57, 2019.   

[28] C.K. Woo, I. Milstein, A. Tishler, and J. Zarnikau, “A 
wholesale electricity market design sans missing 
money and price manipulation,” Energy Policy, vol. 
134, 110988, 2019.   

[29] G.Y. Ke, and J.H. Bookbinder, “Coordinating the 
discount policies for retailer, wholesaler, and less-than-
truckload carrier under price-sensitive demand: a tri-
level optimization approach. International,” Journal of 
Production Economics, vl. 196, pp. 82-100, 2018.   

[30] Jain, H. Mamani, and K. Moinzadeh, “Impact of 
retailers with knowledge of supplier's inventory on 
supply chain performance,” Production and Operations 
Management, vol. 26, no. 3, pp. 542-556, 2017. 

[31] N. Anand, and N. Grover, “Measuring retail supply 
chain performance: Theoretical model using key 
performance indicators (KPIs),” Benchmarking: An 
international journal, vol. 22, no. 1, pp. 135-166, 2015. 

[32] U. Narsimhalu, V. Potdar, and A. Kaur, “A case study 
to explore influence of traceability factors on 
Australian food supply chain performance,” Procedia-
Social and Behavioral Sciences, vl. 189, pp. 17-32, 
2015.   

[33] S. Shin, and B. Eksioglu, “An empirical study of RFID 
productivity in the US retail supply chain,” 
International Journal of Production Economics, vol. 
163, pp. 89-96, 2015.   

[34] E. Pantano, and M. Viassone, “Engaging consumers on 
new integrated multichannel retail settings: Challenges 
for retailers,” Journal of Retailing and Consumer 
Services, vol. 25, pp. 106-114, 2015.   

[35] M. Shafiee, F.H. Lotfi, and H. Saleh, “Supply chain 
performance evaluation with data envelopment analysis 
and balanced scorecard approach,” Applied 
Mathematical Modelling, vol. 38, n. 21-22, pp. 5092-
5112, 2014. 

[36] P.H. Donassolo, and C.A. de Matos, “The predictors of 
sales performance: a study with wholesale sellers,” 
Revista Brasileira de Gestão de Negócios-RBGN, vol. 
16, no. 52, pp. 448-465, 2014. 

[37] I.P. Vlachos, “A hierarchical model of the impact of 
RFID practices on retail supply chain performance,” 
Expert Systems with Applications, vol. 41, no. 1, pp. 5-
15, 2014.   

[38] M. Bourlakis, G. Maglaras, E. Aktas, D. Gallear, and 
C. Fotopoulos, “Firm size and sustainable performance 
in food supply chains: Insights from Greek SMEs,” 
International Journal of Production Economics, vl. 152, 
pp. 112-130, 2014. 

[39] T.J. Arnold, E. Briggs, T.D. Landry, and T.A. Suter, 
“The development of core retailer community 
functions,” Journal of Marketing Theory and Practice, 
vol. 21, no. 3, pp. 243-256, 2013.   

[40] R. Bezawada, and K. Pauwels, “What is special about 
marketing organic products? How organic assortment, 
price, and promotions drive retailer performance,” 
Journal of Marketing, vol. 77, no. 1, pp. 31-51, 2013.  

[41] M.Y. Rawwas, and K.N. Iyer, “How do small firms 
possibly survive? A comparison study of marketing 
skills and logistics infrastructure of small and large 
wholesalers,” International business review, vl. 22, no. 
4, pp. 687-698, 2013.   

[42] P.K. Muteru, “Factors influencing food security of 
farmers practicing peri-urban agriculture crop 

production in Naivasha Municipality,” Doctoral 
dissertation, University of Nairobi, 2013.  

[43] S. Gawankar, S.S. Kamble, and R. Verma, 
“Development, measurement and validation of supply 
chain management practices scale in Indian retail 
sector,” International Journal of Procurement 
Management, vl. 6, no. 5, pp. 495-522, 2013.    

[44] E.S. Kasim, I.D. Rajamanoharan, and N.H. Omar, “An 
integrated supply chain management model for value 

creation: case evidence,” International Journal of 
Business Performance and Supply Chain Modelling, 
vol. 4, no. 3-4, pp. 379-401, 2012.   

[45] Z. Segetlija, J. Mesarić, and D. Dujak, “Importance of 
distribution channels-marketing channels-for national 
economy,” in 22nd CROMAR Congress, 2011.   

[46] [L. Bobot, “Functional and dysfunctional conflicts in 
retailer supplier relationships,” International Journal of 
Retail & Distribution Management, vol. 39, no. 1, pp. 
25-50, 2011.  

[47] P. Holmberg, and D. Newbery, “The supply function 
equilibrium and its policy implications for wholesale 
electricity auctions,” Utilities Policy, vol. 18, n. 4, pp. 
209-226, 2010. 

[48] K.K. Havaldar, “Business marketing: Text and cases,” 

NY: McGraw-Hill Education, 2010. 

[49] Walter, “The new case for functional separation in 
wholesale financial services,” Available at SSRN 
1442148, 2009. 

[50] F. Wolak, “An assessment of the performance of the 
New Zealand wholesale electricity market,” Report for 
the New Zealand Commerce Commission, 2009.   

[51] Q. Tang, and J. Huang, “Impact of web site functions 
on e-business success in chinese wholesale and retail 
industries,” Tsinghua Science and Technology, vol. 13, 
no. 3, pp. 368-373, 2008.   

[52] M.P. De Brito, V. Carbone, and C.M. Blanquart, 
“Towards a sustainable fashion retail supply chain in 
Europe: Organisation and performance,” International 
journal of production economics, vol. 114, n. 2, pp. 
534-553, 2008.   

[53] C.C. Moul, “Retailer entry conditions and wholesaler 
conduct: The theatrical distribution of motion pictures,” 
International Journal of Industrial Organization, vol. 
26, no. 4, pp. 966-983, 2008.    



 87                                           و همکاران                 دوکوهکی فاطمه ؛غذایی  مواد توزیع كانال در فروش خرده -فروش عمده دوسطحی تأمين زنجيره كاركردی های گلوگاه

[54] X. Wang, and L. Liu, “Coordination in a retailer-led 

supply chain through option contract,” International 

Journal of Production Economics, vol. 110, no. 1-2, pp. 

115-127, 2007.   

[55] S. Wigley, and C.M. Moore, “The operationalisation of 

international fashion retailer success,” Journal of 

Fashion Marketing and Management: An International 

Journal, vol. 11, no. 2, pp. 281-296, 2007.  

[56] C. Sheu, H.R. Yen, and B. Chae, “Determinants of 

supplier retailer collaboration: evidence from an 

international study,” International Journal of 

Operations & Production Management, vol. 26, no. 1, 

pp. 24-49, 2006. 

[57] J.E. Chung, B. Sternquist, and Z. Chen, “Retailer–

buyer supplier relationships: The Japanese difference,” 

Journal of Retailing, vol. 82, no. 4, pp. 349-355, 2006.   

[58] T.Y. Eng, “The influence of a firm's cross functional 

orientation on supply chain performance,” Journal of 

Supply Chain Management, vl. 41, no. 4, pp. 4-16, 

2005.  

[59] J. Dawson, and R. Larke, “Japanese retailing through 

the 1990s: retailer performance in a decade of slow 

growth,” British Journal of Management, vol. 15, no. 1, 

pp. 73-94, 2004.  

[60] N. Aldin, N., and F. Stahre, “Electronic commerce, 

marketing channels and logistics platforms––a 

wholesaler perspective,” European Journal of 

Operational Research, vl. 144, no. 2, pp. 270-279, 

2003. 

[61] F.T. Chan, “Performance measurement in a supply 

chain,” The international journal of advanced 

manufacturing technology,” vol. 21, n. 7, pp. 534-548, 

2003.   

[62] S.X. Li, Z. Huang, J. Zhu, and P.Y. Chau, “Cooperative 

advertising, game theory and manufacturer–retailer 

supply chains,” Omega, vol. 30, no. 5, pp. 347-357, 

2002.   

[63] T. Boyacı, and G. Gallego, “Coordinating pricing and 

inventory replenishment policies for one wholesaler 

and one or more geographically dispersed retailers,” 

International Journal of Production Economics, vol. 77, 

no. 2, pp. 95-111, 2002.   

[64] Z. Huang, S.X. Li, and V. Mahajan, “An analysis of 

manufacturer retailer supply chain coordination in 

cooperative advertising,” Decision sciences, vl. 33, no. 

3, pp. 469-494, 2002.   

[65] S. Basuroy, M.K. Mantrala, and R.G. Walters, “The 

impact of category management on retailer prices and 

performance: Theory and evidence,” Journal of 

Marketing, vol. 65, no. 4, pp. 16-32, 2001.   

[66] K. Sudhir, “Structural analysis of manufacturer pricing 

in the presence of a strategic retailer,” Marketing 

Science, vol. 20, no. 3, pp. 244-264, 2001.   

 

 

 

 

 

 

[67] A.M.M. Jamal, B.R. Sarker, and S. Wang, “Optimal 

payment time for a retailer under permitted delay of 

payment by the wholesaler,” International Journal of 

Production Economics, vol. 66, no. 1, pp. 59-66, 2000.   

[68] H.T. Keh, “Measuring retailer performance: Towards 

an understanding of productivity. Journal of 

Targeting,” Measurement and Analysis for Marketing, 

vol. 9, no. 2, pp. 160-173, 2000.  

[69] C. Riemers, “Functional relations in distribution 

channels and location patterns of the Dutch wholesale 

sector. Geografiska Annaler: series B,” human 

geography, vol. 80, no. 2, pp. 83-100, 1998.   

[70] W.M. Lassar, “Control systems in supplier-retailer 

relationships and their impact on brand performance,” 

Journal of Retailing and Consumer Services, vl. 5, no. 

2, pp. 65-75, 1998.   

[71] De Craene, and J. Viaene, “Evaluating the performance 

of meat product wholesaling in Belgium,” Journal of 

Retailing and Consumer Services, vl. 2, no. 3, pp. 185-

190, 1995.   

[72] Das, and R. Tyagi, “Wholesaler: a decision support 

system for wholesale procurement and distribution,” 

International Journal of Physical Distribution & 

Logistics Management, vol. 24, no. 10, pp. 4-12, 1994.  

[73] S. Zahir, and R. Sarker, “Joint economic ordering 

policies of multiple wholesalers and a single 

manufacturer with price-dependent demand functions,” 

Journal of the Operational Research Society, vol. 42, 

no. 2, pp. 157-164, 1991.  

[74] L.M. Gales, and R.S. Blackburn, “An analysis of the 

impact of supplier strategies and relationships on small 

retailer actions, perceptions, and performance,” 

Entrepreneurship Theory and Practice, vol. 15, n. 1, pp. 

7-22, 1990.  

[75] N. Eyvazlo, M. Alvandi, and M. Nasrolahi, 

“Investigating the factors affecting firm`s resilient in 

supply chain disruptions situation (Case study: Alborz 

industrial town manufacturing firm’s in Qazvin 

province),” Journal of Supply Chain Management, vol. 

64, pp. 33-50. (in Persian) 

[76] N.M. Hassan, and M.N. Abbasi, “A review of supply 

chain integration extents, contingencies and 

performance: A post Covid-19 review,” Operations 

Research Perspectives, vol. 8, 100183, 2021. 

[77] K. Matsui, “Should a retailer bargain over a wholesale 

price with a manufacturer using a dual-channel supply 

chain?,” European Journal of Operational Research, In 

Press, https://doi.org/10.1016/j.ejor.2021.09.012 

[78] M. Goić, C. Levenier, R. Montoya, “Drivers of 

customer satisfaction in the grocery retail industry: A 

longitudinal analysis across store formats,” Journal of 

Retailing and Consumer Services, vol. 60, 102505, 

2021. 

https://doi.org/10.1016/j.jretconser.2021.102505 



Iranian Journal of Supply Chain Management  
Vol. 24, No. 76, Autumn, 2022  

 

Retailer Two Tiered Supply  –Functional Bottlenecks of Wholesaler  
Chain in Distribution Channel of Food Production 

F. Dokoohaki, A. Ebrahimi*, K. Askarifar  1  

*Associate Professor, Eram Campus, Shiraz University, Shiraz, Iran 

(Received: 11/12/2021; Accepted: 03/10/2022) 
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 
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