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هاايبرخاستهازدادهنظريه
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چکيده
فروشـي   خـرده   اين پژوهش در پي شناسايي عوامل مؤثر بر فرآيند مديريت روابـ  دـدرد در ةيـ         

غذايي و نحوة اثرگذاري اين عوامل بر فرآيند مذکور است. با اتکا به رويکـرد   زنجيرة تأمين محصوةد
تن از مديران و کارشناسان يکي از  61عميق با   مصاحب  69ها و نتايج حاصل از  نظري  برخاسته از داده

 تأمين مواد غذايي ايران، چارچوبي نظري بـراي بررسـي    فروشي زنجيرة خرده  هاي فعال در ةي  شرکت
اي از عوامـل   دهي شد. طبق اين چارچوب، دامن  گسـترده ها و عوامل مؤثر بر اين فرآيند شکل پيشايند

شوند. ضـمن   کنندگان مي فروش به فرآيند مديريت ددرد در دبال تأمين هاي خرده موجب ورود شرکت
گذارنـد و   يفروش در ايـن فرآينـد اثـر م ـ    اي و ادتضايي متنوعي بر تصميماد خرده که عوامل زمينه آن

 کنند.  کنندگان را هدايت مي تعاملاد وي با تأمين
 

ها.هبرخاستهازدادتأمينمحصولاتغذايی؛روابطقدرت؛نظريةها:زنجيرةواژهکليد
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 مقدمه.1

تأمين )سـينگي و    سازي رواب  در زنجيرة محوري يکپارچهاهميت راهبردي و نقش  رغم  به     
نظران بسياري همچنان مـبهم اسـت )گـافين، لمـ ، و      مفهوم براي صاحب (، اين1119وودز، 

سـازي   و مبهم مفهـوم يکپارچـه  ه (. يکي از ابعاد پيچيد1113؛ بلايا و هانف، 1111شيشسکي، 
ددرد است )مـالوني و    ها دارد، پديدة دار در رواب  بين شرکت رواب  که حضوري دائمي و معني

و تضاد پيامدهاي ددرد در شراي  متفـاود )بنتـون و مـالوني،     (. اساساً گوناگوني1111بنتون، 
کارگيري راهبردهاي ددرتي و چرايـي ثمربششـي برخـي     ( باعث شده تا دربارة شراي  به1112

راهبردهاي ددرتي نسبت به برخي ديگر اتفاق نظـر چنـداني وجـود نداشـته باشـد. بـه اعتقـاد        
تر موادـ  يکـي از اعضـاي زنجيـره      که در بيشجا  (، از آن6333مونسان، رزنبلاد و رزنبلاد )

گيـري   آيـد، شـکل   ها و علائق خود در صدد تأثيرگذاري بر ديگر اعضا برمـي  براي تحقق هدف
 اي بالقوه و مديريت اين نوع رواب  گريزناپذير است. هاي تأمين پديده هرواب  ددرد در زنجير

گيري ايـن   در شراي  و بستر شکله نجيررواب  فعاةن ز  (، مطالع 6332به اعتقاد ويلسون )     
رواب  و توجه به متغيرهاي وضعيتي حاکم بر اين رواب  پژوهشگران را در رف  برخـي ابهامـاد   

  کند. از اين رو، پژوهش حاضر با اتکا بـه راهبـرد نظريـ     ددرد ياري مي  موجود در دبال پديدة
ر مديريت رواب  ددرد در زنجيرة تـأمين  ها الگويي را براي تبيين عوامل مؤثر ب برخاسته از داده

کند. در اين خصـوص، مـديريت روابـ  دـدرد در زنجيـرة       بندي مي محصوةد غذايي صورد
شـود کـه عامـل     اي تعريـف مـي   پيوسـته  هم  هاي بهها و اددامتصميمه عنوان مجموع تأمين به

وي را بـا برخـي   گيـرد تـا    در پيش مـي « ب»، با توجه به شراي  موجود، در دبال عامل «الف»
ها، راهبردها و ادداماد مطلوب خود هماهنگ کنـد. از ايـن تعريـف دو نکتـه برداشـت      تصميم

هـم پيوسـته اسـت.     هاي بهها و اددامشود. نشست، مديريت رواب  ددرد مشتمل بر تصميم مي
بنابراين، مديريت رواب  ددرد ماهيتي فرآيندي دارد. دوم، مديريت رواب  دـدرد تحـت تـأثير    

اي از شراي  درار دارد. بنابراين، بررسي مديريت رواب  ددرد مستلزم توجـه بـه بسـتر     هجموعم
 بروز اين فرآيند است. 

 
 .مبانینظريوپيشينةپژوهش2

ي زنجيرة تأمين راه يافته )مـالوني و بنتـون،   کانال بازاريابي به حوزه  ددرد از حوزة  نظري       
تعريـف شـده اسـت    « يير رفتار ي  عامـل توسـ  عامـل ديگـر    توانايي تغ»عنوان  ( و به1111

نظران بر حضـور دـدرد در    تر صاحب رغم اتفاق نظر بيش (. به6332)ايلوادي، بورين، و فريس، 
دهي و حفـ  روابـ  فعـاةن زنجيـره )مـالوني و       تأمين و نقش انکارناپذير آن در شکل  زنجيرة
و تضـاد پيامـدهاي دـدرد در شـراي  متفـاود      (، گوناگوني 1113؛ بلايا و هانف، 1111بنتون، 
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( موجب بروز دوگانگي و تضادي آشکار در نگرش پژوهشگران بـه ايـن   1112)بنتون و مالوني، 
 (.  1113پديده شده است )بلايا و هانف، 

هـاي تـأميني کـه بـه واسـط  رونـد فزاينـدة علادـ  فعـاةن آن بـه            يکي از انواع زنجيره     
( خود را بيش از هر زمـان نـاگزير بـه مـديريت     1111رکر و بريدسون، سازي رواب  )پا يکپارچه

تأمين محصوةد غذايي است. اين نوع زنجيره تمـامي    داند، زنجيره ثمربشش رواب  ددرد مي
  کننـده  هاي مربوط به توليد و توزي  محصوةد کشاورزي و باغي، از مزرعه تـا مصـرف   فعاليت

(، در شرايطي که 1112(. به اعتقاد هينگلي )1111ديگران، شود )آراميان و  نهايي، را شامل مي
شـود،   حاضر در زنجيرة تأمين محصوةد غـذايي محسـوب مـي   ه ددرد يکي از عناصر هميش

مباحثي چون ايجاد، تداوم، و کارآمدي رواب  ددرد در اين نوع زنجيره ضروري به نظـر    مطالع 
 رسد.   مي
؛ پارکر 6332ددرد از همان منابعي )ويلسون،   ه با پديدةظاهراً ابهام پژوهشگران در مواجه     

گيــرد کــه موجــب ســردرگمي  ( سرچشــمه مــي6393؛ ديــوئر، شــور، و ا ه، 1111و بريدســون، 
کننده شده است. بـراي مثـال، بشـش     تأمين -سازي رواب  خريدار پژوهشگران در فهم يکپارچه

؛ هسـو  1111؛ مالوني و بنتون، 1119ان، تأمين )ژائو و ديگر  اعظمي از پيشين  ددرد در زنجيرة
( اين پديده را با رويکردي جزئي بررسي کرده و صرفاً 1112؛ بنتون و مالوني، 1119و ديگران، 

اند. در ايـن ميـان،    ها پرداخته به شناسايي عناصر رواب  ددرد و آزمون رواب  احتمالي ميان آن
( 1119( و ژائـو و ديگـران )  1113) (، شـيو و هـو  1112اگر چه نويسندگاني چون هـو و شـيو )  

گيـري آن تعريـف    اند تا عناصر متشکل  رواب  ددرد را بر اساس شراي  و بستر شـکل  کوشيده
را از ميـان بردارنـد، پيـروي از      کنند و از اين طريق بششي از پراکنـدگي و گسسـتگي پيشـينه   

باشد )در اين خصوص، رويکردهاي کمي باعث شده تا مطالعاد آنان از عمق چنداني برخوردار ن
بـر ضـعف راهبردهـاي کمـي در      (، مبني6331( و فان دي فان و هابر )6391به ديدگاه موهر )

شود(. سرانجام، آن دسته از پژوهشگراني که با اتکـا بـه    هاي فرآيندي استناد مي شناخت پديده
ت آن در تر دربارة روابـ  دـدرد و مـديري    رويکردهاي کيفي در صدد دستيابي به نتايجي عميق

هـاي   (، پرسش1112؛ هينگلي، 1113؛ شيو و هو، 1119اند )سينگي و وودز،  تأمين بوده  زنجيرة
 اند. پاسخ گذاشته بسيار را بي

 
 شناسی.روش3

( بـر  6331( و فان دي فـان و هـابر )  6391شناسي، پژوهشگراني چون موهر ) از ديد روش     
 ـ هاي کيفي ديدگاهي عميـق  اين باورند که روش هـاي فرآينـدي فـراهم     ر را در دبـال پديـده  ت

تفاود در شيوة   آورند. با وجود اين، راهبردهاي کيفي مشتلفي وجود دارد که اغلب به واسط  مي
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برخاسته از   ها با يکديگر تفاود دارند. يکي از اين راهبردها روش نظري  گردآوري و تحليل داده
 کار رفته است. ر اين پژوهش بههاي خاص آن د ويژگي  ها است که به واسط  داده
ويـژه،   بـه  ...(، ودتي براي تبيين فرآيندي نيازمنـد نظريـه باشـيم،    6993به اعتقاد بازرگان )     

  کمـ  نظريـ    هاي موجود )به خوبي( دادر به تبيين چنين فرآيندي نباشند، بـه  زماني که نظريه
اي را  يـا افـراد مـورد مشـاهده نظريـه     اين فرآيند يا مشـکل    توان دربارة ها مي برخاسته از داده

مـديريت    ددرد در حـوزة   جا که مرور پيشينه حکايت از نو بودن نظري  بندي کرد. از آن صورد
هاي اين حوزه در تبيين فرآيند مديريت رواب  ددرد دارد، استفاده از  زنجيرة تأمين و ضعف الگو

 رسد. هش سودمند به نظر ميها براي تحقق هدف اين پژو برخاسته از داده  روش نظري 
 

هاويافتهها.تحليلداده4

را تشکيل ه فروشي زنجيرة تأمين محصوةد غذايي بستر مطالع خرده  در اين پژوهش، ةي      
-پژوهش و اطمينان از تحقق هدف مطالعه، شرکت خدماتي   دهد. براي منطقي کردن اندازة مي

( لحاظ شـد. ايـن شـرکت بـا در     1113يا و هانف، عنوان کانون پژوهش )بلا کاةي شهروند به
فروشـي تهـران را در اختيـار دارد     حدود هشت درصد از سهم بازار خرده  شعبه 19اختيار داشتن 
گسترده از محصوةد غذايي باعث شـده    اي (. علاد  شرکت به عرض  دامنه6993)طهماسبي، 

د. شـرکت امـور تـأمين )خريـد( و توزيـ       کننده در ارتباط باش ـ زمان با تعداد زيادي تأمين تا هم
 دهد. ها انجام مي کاة و مديريت امور فروشگاه )فروش( محصوةد را توس  مديريت تأمين

ها اسـتفاده شـد.    آوري داده عنوان نشستين ابزار جم  عميق به  در پژوهش حاضر از مصاحب      
ها  (. تمام مصاحبه6993د )بازرگان، ساز هاي افراد را فراهم مياين ابزار امکان درک بهتر تجربه

هـا از دو تکنيـ  دنبـال     بدون ساختار هدايت شد. با وجود اين، براي ايجاد تمرکز در مصـاحبه 
دهي چارچوب مصاحبه اسـتفاده  براي شکل 1کليدي و وداي  6شونده کردن حال و هواي مصاحبه

 شد.
نگـاري اسـت    در روش دومه حبشونده يکي از فنون مصا دنبال کردن حال و هواي مصاحبه     

دهـد و   شونده را هدف درار مي هاي مصاحبههاي باز تجربه که طي آن پژوهشگر با طرح پرسش
(. بـدون سـاختار   6339کـراکن،   پردازد )م  اجتماعي مورد بررسي مي  از اين راه به درک پديدة

هـا بطـور   صـيف شوندگان هنگام طرح مباحـث و بيـان تو   ها باعث شد تا مصاحبه بودن مصاحبه
شـوندگان هنگـام بيـان     هاي خود ياد کنند. اين رويه باعـث شـد تـا مصـاحبه    متناوب از تجربه

هاي آتي خـود نيـز بزننـد. ايـن     هاي فعلي و تصميمگاهي گريزي به تجربه ،هاي گذشته تجربه
 مديريت رواب  ددرد داشت.  موضوع نقشي مؤثر در فهم ماهيت پوياي پديدة

                                                 
1. Grand Tour 
2. Critical Incident 
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هـا و ايجـاد   تر مفاهيم، از رويکرد وداي  کليدي براي شناسـايي مضـمون   شبراي وضوح بي     
هـا   تر براي توصيف مفاهيم استفاده شد. بدين منظور، در حين هدايت مصاحبه بيشي ها فرصت

ــال کــردن حــال و هــواي مصــاحبه  ــن دنب ــر اســاس ف ــا طــرح پرســش ب هــايي از  شــونده، ب
تر شـرح   ها را با مفصل ها، و/ يا رواب  بين آن ها، مقولهشد تا مضمونه شوندگان خواست مصاحبه

هـاي  هـاي بـاز پيشـين، بـر نـوع خاصـي از تجربـه        ها، بـر خـلاف پرسـش    دهند. اين پرسش
 شوندگان تأکيد داشت. مصاحبه

هاي شرکت ترتيب داده شد. بهتـرين   ها در دو مديريت تأمين و امور فروشگاه تمام مصاحبه     
کننـدگان در تعامـل    حلي است که کارکنان مسـتقيماً بـا تـأمين   ها م مکان براي انجام مصاحبه

ها توسـ    ها در دفتر کار افراد ترتيب داده شد. تمامي مصاحبه تر مصاحبه باشند. از اين رو، بيش
هـا بـا دو مصـاحب  جداگانـه بـا مـدير        يکي از پژوهشگران هدايت شد. فرآينـد گـردآوري داده  

تر زمان اين دو مصاحبه بـه شناسـايي فرآينـد     آغاز شد. بيشها  کاة و مدير امور فروشگاه تأمين
توانستند بينش مناسبي دربـارة مـديريت روابـ  دـدرد بـا       تأمين و توزي  کاة و افرادي که مي

 ،کنندگان ارائه دهند، اختصاص يافت. پژوهشـگران در هـر واحـد سـازماني بـه مصـاحبه       تأمين
ها ضـب    ع  برخي مستنداد پرداختند. تمام مصاحبهرفتارها و وداي ، و در مواردي مطال  مشاهدة

ها به صورد دستي و طي فرآيندي پيچيـده انجـام    متن مصاحبهل و روي کاغذ پياده شد. تحلي
تـر، تـا    هـا و بـه بيـان واضـ      ها تا مرحل  اشباع نظـري مقولـه   آوري و تحليل داده گرفت. جم 

(، 6339هم نبـود )اشـتراوس و کـوربين،    هاي جديدتر فرا يابي به داده اي که امکان دست مرحله
 ادامه يافت.

هـا )شـامل    برخاسـته از داده   اسـتقرائي نظريـه   -کيفيها، از روش  تحليل داده و براي تجزيه     
کدگذاري باز، کدگذاري محوري، و کدگذاري انتشابي( استفاده شد. خروجي ايـن روش،  ل مراح

 ـ اي بود که به نظريه د مـديريت روابـ  دـدرد در زنجيـرة تـأمين      کم  آن امکان تبيين فرآين
 شود. فروش فراهم مي محصوةد غذايي از ديد خرده

گيري باز، ارتبـاطي و متنـوع، و تمييزدهنـده )اشـتراوس و      در اين پژوهش از سه نوع نمونه     
ها استفاده شد. بدين ترتيب، طـي سـه    آوري و کم  به تحليل داده ( براي جم 6339کوربين، 

پيشـنهادي    (. طبـق رويـ   6ها اددام شد )جـدول   مصاحبه و تحليل متن آن 69دايت به ه 6دور

هاي اصلي الگـوي   در دور اول، با هدف شناسايي مضامين و مقوله (6339اشتراوس و کوربين )

،  پيشـينه   هاي کليدي و مرور گستردة پژوهش هفت مصاحبه ترتيب داده شد. با شناسايي مقوله
ها آغاز شـد. در   اصلي پژوهش مطرح شد. از اين رو، دور دوم مصاحبه  دةهايي دربارة پدي پرسش

هـا   ديگر انجام گرفت. اين مصاحبه  ها سه مصاحب  اين دور، براي اطمينان از اشباع نظري مقوله

                                                 
1. Round
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هايي تمرکز داشت که پژوهشگران را در شناخت ماهيت پديدة اصلي پـژوهش   عمدتاً بر پرسش
هـا و   کرد. سرانجام، پـس از شناسـايي مقولـه    ميي ناسايي شده يارهاي ش و رابط  آن با مقوله

  ها آغاز شد. در اين مرحله، طي سـه مصـاحبه   ها، دور سوم مصاحبه اطمينان از اشباع نظري آن
ها شناسايي و مبنايي براي پـاةيش   ها و رواب  شناسايي شده بين آن هايي نظري از مقوله نمونه
 فراهم شد.  نظريه

 
 کنندگان در پژوهش رکت. ش6ل جدو

دورمصاحبهتجربياتايناحيةوظيفهسمترديف

 اول تأمين کاة مديريت تأمين کاة مدير ارشد 6

 اول تأمين کاة ها مديريت امور فروشگاه مدير ارشد 1

 ها مديريت امور فروشگاه مدير مياني 9
مدير فروشگاه، مدير بشش محصوةد 

 ريزي غذايي، مدير برنامه
 اول

 اول ريزي مدير فروشگاه، مدير برنامه ها مديريت امور فروشگاه مدير مياني 9

 اول تأمين کاة مديريت تأمين کاة کارشناس 2

 ها مديريت امور فروشگاه مدير مياني 1
مدير فروشگاه، معاون فروشگاه، مدير بشش 

 محصوةد غذايي
 اول، دوم

 مديريت تأمين کاة مدير مياني 3
گاه، معاون فروشگاه، مدير بشش مدير فروش

 ريزي محصوةد غذايي، مدير برنامه
 اول، دوم، سوم

 مديريت تأمين کاة مدير مياني 9
مدير فروشگاه، معاون فروشگاه، مدير بشش 

 ريزي محصوةد غذايي، مدير برنامه
 دوم

 ها مديريت امور فروشگاه مدير مياني 3
مدير فروشگاه، معاون فروشگاه، مدير بشش 

 ريزي محصوةد غذايي، مدير برنامه
 سوم

 سوم مدير فروشگاه، معاون فروشگاه ها مديريت امور فروشگاه مدير مياني 61

 
هـا و تفسـيرهاي    براي ارزيابي کفايت فرآينـد پـژوهش و کسـب اطمينـان از کيفيـت داده          

ــژوهش  صــورد ــورد اســتفاده در پ ــاي م ــي از معياره ــه، ترکيب ــاي تفســيري گرفت ل ، شــام6ه
( و 6392)ليـنکلن و گوبـا،    1، راسـتي 2پذيري ، تصديق9، اتکاپذيري9پذيري ، انتقال1اعتمادپذيري

، 9پـذيري  ، فهـم 3هـا، شـامل تطـابق    برخاسـته از داده   شناسـي نظريـه   مطالعاد مبتني بـر روش 

                                                 
1. Interpretive Research 
2.�Credibility 

3.�Transferability     

4.�Dependability    
5.�Conformability  ��  

6.�Integrity    

7. Fit     
8.�Understanding     
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توجـه بـه     نحوة 1( استفاده شد. جدول 6339)اشتراوس و کوربين،  1پذيري ، و کنترل6عموميت
 دهد. ارها را نشان مياين معي

 
 هاي حاصل از پژوهش . ارزيابي اتکاپذيري يافته1جدول 

شرحمعيار

معياري که نشان اعتمادپذيري:

دهد نتايج حاصـل از پـژوهش    مي
ــد   ــد نماين ــه ح ــا چ ــاي  داده  ة ت ه

 پژوهش هستند.

 ها ماه هدايت مصاحبه 1ـ 

کنندگان و کسب  نفر از شرکت 3به اي از نتايج پژوهش  صفحه 9گزارشي   ـ ارائ 
 گرفته بازخور دربارة تفسيرهاي صورد

ساخته   تر نظريه شوندگان با هدف پاةيش بيش تن از مصاحبه 1دوباره با   ـ مصاحبه
 شده

 ـ نتيجه: بس  و پاةيش تفسيرها

تصديق معيـاري کـه   پذذيري:

ــي  ــان م ــد    نش ــه ح ــا چ ــد ت ده
تفسيرهاي صورد گرفته برآمده از 

شــوندگان اســت و  صــاحبهنظــر م
تحت تـأثير سـوگيري پژوهشـگر    

 نبوده است.

شده روي کاغذ، تفسيرهاي  هاي پياده ـ اعضاي تيم پژوهش ضمن مرور مصاحبه
 انجام شده را چندبار ارزيابي کردند.

تن از  9اي کلي از الگوي ساخته شده به  خلاصه  ـ پژوهشگران با ارائ 
 شدند. ها را جويا شوندگان، نظر آن مصاحبه

 ـ نتيجه: بس  و پاةيش تفسيرها

ــه پذذذيري:انتقذذا  ــاري ک معي

ــه هــاي  کــارگيري يافتــه امکــان ب
هاي مشـابه   پژوهش را در مودعيت

 دهد. نشان مي

 ي.گيري نظر ـ نمونه
کنندگان در پژوهش، و مفروضاد  ـ اطلاعاد ارائه شده دربارة بستر پژوهش، شرکت

ها به  پذيري يافته تواند امکان انتقال پژوهش چنان کافي است که خواننده مي
 هاي مشابه را ارزيابي کند. مودعيت

هايي است که از تمامي  ـ نتيجه: مفاهيم نظري اين پژوهش محصول داده
 دست آمده است. شوندگان اين مطالعه به مصاحبه

ــان   راسذذتی: ــه نش ــاري ک معي

ــأثير   مــي دهــد تفســيرها تحــت ت
اطلاعاد نادرست يا طفـره رفـتن   

ــه  بهمصــاح ــرار نگرفت شــوندگان د
 است.

نام، و در فضايي دوستانه و به دور از فشار يا  اي، بي ها به صورد حرفه ـ مصاحبه
 تهديد انجام گرفت.

 شوندگان براي گريز از بحث يافت نشد. ـ نتيجه: شواهدي دال بر تلاش مصاحبه

معياري که انحصـار  اتکاپذيري:

ها به زمان و مکان را نشـان   يافته
ــي ــين  م ــاد در تبي ــد؛ ثب ــاي  ده ه

 صورد گرفته.

کنندگان تجربياد جاري و پيشين خود را دربارة پديدة  ها، شرکت ـ در مصاحبه
 مديريت رواب  ددرد عنوان کردند.

 نظر از زمان ودوع، به تجربياد آنان پي برده شد. ـ نتيجه: صرف

دهد  معياري که نشان ميتطابق:

ز ها با سـاختار ههنـي افـراد ا    يافته
 مورد بررسي تطبيق دارد.  پديدة

هاي مورد استفاده براي تحقق اعتمادپذيري، دابليت  ـ تحقق اين معيار از طريق روش
 پذيري. اعتماد، و تصديق

معلولي مستقيم فاصله گرفت و  -ها پاةيش شد. نظريه از رواب  علي ـ نتيجه: مقوله
داد سوق    ددرد را نشان مياي که ماهيت پويا و متغير مديريت رواب به سمت نظريه

 يافت.

                                                 
1.�Generality     
2.�Control     
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 هاي حاصل از پژوهش )ادامه( ارزيابي اتکاپذيري يافته .1جدول 

 شرح  معيار

دهد  معياري که نشان ميپذيري:فهم

گر دنياي  نتايج پژوهش تا چه حد نمايان
شوندگان است. وادعي مصاحبه

 گرفت.درار ن شوندگا تن از مصاحبه 1هاي پژوهش در اختيار  ـ يافته
 نفر دابل فهم بود. 1هاي پژوهش براي هر  ـ نتيجه: يافته

دهـد   معياري که نشـان مـي  عموميت:

  ها تا چه حـد ابعـاد مشتلـف پديـدة     يافته
اند. مورد بررسي را در خود جاي داده

هـا پـرده از ماهيـت     ها و اختصاص زمان کافي بـه آن  ـ باز بودن مصاحبه
 ت.مورد بررسي برداش  پديدة  پيچيدة
  مصاحبه 69ـ انجام 

 مشتلف.  سازماني اي و سطوح  با کارکنان نواحي وظيفه ـ مصاحبه 
 مورد بررسي شناسايي شد.  ـ نتيجه: ابعاد متعددي از پديدة

معيــاري کــه نشــان پذذذيري:کنتذذر 

دهد تا چه حد بر ابعـاد دابـل کنتـرل     مي
پديدة مورد بررسي تمرکز شده است.  

فروشي بر برخي متغيرهاي مـورد اشـاره    خرده  ي هاي فعال در ة ـ شرکت
 در نظريه کنترل دارند.

توانند بر رواب  دـدرد   فروشي مي هاي فعال در ةي  خرده ـ نتيجه: شرکت
 کنندگان اثر گذارند. با تأمين

 

گيريوپيشنهادها.نتيجه5

گر فرآيند  و هدايتکننده، تحديدکننده،  دهنده، تقويت در اين پژوهش سه دسته عامل شکل     
 نشـان  را هـا  آن بـر  مرتـب  هـاي  مقولـه  و عوامل اين 6 شد. شکل شناسايي ددرد رواب  مديريت

 دهد. مي
 

 

 
دگاه دي -تأمين محصوةد غذايي  فروشي زنجيرة خرده  . عوامل مؤثر بر فرآيند مديريت رواب  ددرد در ةي 6شکل 

 فروش خرده



  

کننده ماهيت تأمين عوامل ساختاري سشت  

 عوامل انگيزانندة زنجيرة تامين

ددردمديريت رواب    
تأمين در زنجيرة   

 مناب  برانگيزاننده شدد برانگيشتگي

  

 عوامل ساختاري �
 زنجيرة تامين

 عوامل ادتضايي
مشش زنجيرة تامين

ه صه
اي 
 کاة

عوامل 
ساختار
 ي نرم
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عناصر ساختاري زنجيرة تأمين عواملي هستند که بـا نفـوه   تأمين.عناصرساختاريزنجيره
 در هـا  فروشـي  خـرده  رفتار بر پايدار الگوهايي گيري بر فرآيند مديريت رواب  ددرد موجب شکل

تعامل   يي شيوةمثاب  پارامترها ددرتي، اين عناصر به  رابطه ي  شوند. در مي کنندگان تأمين دبال
هـاي مترتـب بـر     هـا و مششصـه   مقوله 9کنند. جدول  کننده را هدايت مي فروش با تأمين خرده

 دهد.  تأمين را نشان مي  عناصر ساختاري زنجيرة
 

 تأمين  . عناصر ساختاري حاکم بر فرآيند مديريت رواب  ددرد در زنجيرة9ل جدو

 
کـه موجـب    تـأمين از دو نقـش عمـده برخوردارنـد. نشسـت آن       عناصر ساختاري زنجيـرة      
که موجـب   دوم آن؛ و شوند فروش مي فتن مناب  پايدار ددرد براي خردهگيري يا از ميان ر شکل

هاي  شوند. طبق ايده کنندگان مي فروش در دبال تأمين تقويت يا تحديد راهبردهاي ددرتي خرده
 شوند.  نرم و سشت تقسيم مي  ها، عناصر ساختاري به دو مقول  حاصل از متن مصاحبه



فروش نسبت به ددرد و  هاي خرده ها و طرز تلقي ديدگاه اين عناصر از .عناصرساختارينرم
ترين ويژگي اين عناصر ماهيت  گيرند. اصلي کنندگان نشأد مي نحوة مديريت آن در دبال تأمين

آينـد بلکـه بـه     هاست. عناصر ساختاري نرم به صورد پراکنده به وجود نمي نههني و انتزاعي آ
تنادض و همـاهنگي را بـر رفتـار     باورهاي نسبتاً بي  عهيابند که بتوانند مجمو ترتيبي سازمان مي

تـي وي را هـدايت کننـد.    آفروش حـاکم سـازند و از ايـن طريـق تصـميماد و ادـداماد        خرده
تـوان ايـن عناصـر را تحـت سـه       گيري عناصر ساختاري نرم، مي نظر از ساز و کار شکل صرف

 مداري بررسي کرد.  نتأمين، و زما  عنوان فشار هنجارهاي اجتماعي، نگرش زنجيرة
(، ددرد در زنجيرة تأمين فراتر از ي  6331به اعتقاد استاناک ) فشار هنجارهاي اجتماعي.     
تري دانست. وي اين  اجتماعي وسي   دوسوي  صرف است و بايد آن را متأثر از شبک   رابط 

کنندگان به خود بر  کند که اگر خريداران بتوانند با افزايش وابستگي تأمين پرسش را مطرح مي
مانند؟ پاسخ وي به اين  ددرد خويش بيافزايند، چرا بعضاً در استفاده از اين ددرد ناکام مي

و   کارگيري ددرد توس  عرف ها[ هنگام به که افراد ]و سازمان پرسش چيزي نيست جز اين

 مشخصهمقولةفرعیمقولةاصلی

 عناصر ساختاري

 عناصر ساختاري نرم

 فشار هنجارهاي اجتماعي

 گرايش به زنجيرة تأمين

 مداري زمان

 عناصر ساختاري سشت
 فروش عناصر ساختاري و فني خرده

 کار و شراي  حاکم بر کسب
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ين اساس، اند. بر ا شوند که از اتفاق آراي عمومي شکل گرفته اي محدود مي دوانين نانوشته
خودخواهانه از ددرد را   ( و استفادة6393کنند )شاپيرو،  ها نفوه مي بر تعاملاد بين شرکت  عرف

شوندگان را دربارة لزوم  زير ديدگاه يکي از مصاحبهل (. مثا6339سازند )ديوئر،  محدود مي
 دهد: هاي پايدار اجتماعي و رعايت هنجارهاي اجتماعي نشان مي پيروي از چارچوب

کننده طوري مذاکره کنم و امتيازاتي از او بگيرم که موجب زيان او  توانم با تأمين من نمي     
 مان دائماً تقويت شود.  شود. بايد راهي در پيش بگيرم که رابط 

از موضوعاد ديگري است که « تر بودن جزئي از ي  فرآيند بزرگ: »تأمين  گرايش به زنجيرة
هاي خود بر اين شوندگان هنگام توصيف مطرح شد. مصاحبه شوندگان به دفعاد توس  مصاحبه

دست و  ها تحت تأثير تقاضاي مشتريان پايين هاي آنها و اددامنکته تأکيد داشتند که تصميم
 کنندگان باةدست درار دارد: هاي تأمين ها، امکاناد و دابليت محدوديت

دانيم که  ه کنيم ... اين را هم ميمردم توج  اين براي ما بسيار مهم است که به خواست      
تر نداريم؛ يا بايد  توانيم کاري از پيش ببريم ... حاة ما دو راه بيش ها نمي کننده بدون تأمين
کنندگاني  ها بدهيم يا از تأمين خواهند را توليد کنيم و به آن کاةهايي که مردم مي  خودمان هم 

 تند. کم  بگيريم که کار خودشان را کاملاً بلد هس
هاي خود از عنوان مششصي براي ابراز چنين شوندگان در توصيف جا که مصاحبه از آن     

( براي اين 1116)منتزر و ديگران،  گرايش به زنجيرة تأميننگرشي استفاده نکردند، از مفهوم 
اعتقاد »معني  تأمين به  منظور استفاده شد. طبق نظر اين پژوهشگران، گرايش به زنجيرة

ادداماد و فرآيندهاي خود با جرياناد مشتلف درون   يافت  ن به ارتباط راهبردي و نظامسازما
تأمين با تأکيد بر حف    است. هنگام مديريت رواب  ددرد، گرايش به زنجيرة «تأمين  زنجيرة

شود. به اين  فروش مي هاي خردهها و اددامموجب تعديل تصميم  رواب  با ديگر فعاةن زنجيره
توان نگاه کرد. اگر بپذيريم اعضاي سازمان در استفاده  از ديدگاه خاصي مي گرانه تعديل کارکرد

روند که حياد سازمان در معرض خطر نيفتد  از شگردها و راهبردهاي ددرتي تا جايي پيش مي

فروش نيز هنگام مديريت  ي خردهها توان ادعا کرد که شرکت ، مي(6933سرشت،  )رحمان

سازماني را مد نظر درار  -و رواب  بين  کنندگان حف  موجوديت زنجيره رواب  ددرد با تأمين
 دهند. مي

)ديـوئر،   تتـأمين اس ـ   مورد توجه پژوهشگران مديريت زنجيـره ه به شکلي گسترد مداري: زمان
کننده  فروش با تأمين تعامل خرده مداري به مدد زمان (. زمان1113؛ جوديت، 6393شور، و ا ه، 

زمـان همکـاري   د مدد و بلندمدد است. اساسـاً مـد   اشاره دارد. اين تعامل داراي دو بعد کوتاه
فروش در دبـال   کننده اثري دابل توجه بر نحوة مديريت رواب  ددرد خرده فروش با تأمين خرده
فرآينـد مـديريت روابـ  دـدرد را      کننـده  کننده دارد. براي مثال، رواب  بلندمدد با تأمين تأمين



 

 79 ...کم بر مديريت روابط قدرت در تبيين شرايط حا

کننـده   فروش در دبـال تـأمين   هاي خردهکند و با ايجاد فضايي مثبت به اخذ تصميم تسهيل مي
 کند. کم  مي

داننـد کـه طـرف     شناسـند و مـي   ها مـرا مـي   ها مشکلي ندارم. آن کننده درصد تأمين 91با      
هستند ... شما شناخت زيادي از  هايي جديد درصد ديگر شرکت 11مقابلشان چه کسي است ... 

 ها نداريد. آن
گيـري زبـاني مشـترک بـين      از ديدگاه رواب  ددرد، يکي از مزاياي رواب  بلندمدد شـکل      

مـدد   هاي اسـت. مـديريت روابـ  کوتـاه    طرفين و حاکم شدن جرياني واحد از ددرد بر تعامل
ناسند و نـه از زبـاني واحـد بـراي     ش بسيار دشوارتر است زيرا طرفين نه يکديگر را به خوبي مي

هـا و   دادن ديـدگاه  مـداري بـا شـکل     (. در واد ، زمان6331ارتباط با هم برخوردارند )استاناک، 
 گذارد. هاي وي اثر ميهاي و اددامفروش بر تصميم هاي خردهانتظار


چـون عناصـر سـاختاري نـرم در مـودعيتي       اگر چه اين عناصر هم عناصرساختاريسخت.
هايي با آن دارند.  ها تفاودکنند، از برخي جنبه فروش کم  مي به هدايت رفتارهاي خردهخاص 
هاسـت. ايـن عناصـر     نترين ويژگي عناصر ساختاري سشت ماهيـت عينـي و ملمـوس آ    اصلي

آينـد و اغلـب دابـل     فني حاکم بر سازمان بـه حسـاب مـي    -عنوان جزئي از ساختار اجتماعي به
سازي درونـي و بيرونـي    ر ساختاري سشت بر ساز و کارهاي هماهنگگيري هستند. عناص اندازه

فـروش در دبـال    هـا و راهبردهـاي دـدرتي خـرده    گذارند و بـه کنتـرل تصـميم    سازمان اثر مي
عناصر ساختاري و فنـي    توان اين عناصر را در دالب دو مششص  پردازند. مي کنندگان مي تأمين
ورد توجه درار داد. م شراي  حاکم بر کسب و کارو  فروش خرده

شود کـه بـا هـدف     به مجموعه ساز و کارهايي اطلاق مي فروش: عناصر ساختاري و فني خرده
هاي فنـي و   ها و محدوديت اند. اين عناصر دابليت فروش ايجاد شده سازي دروني خرده هماهنگ

هـاي   شـاب ها و امکاناد متعـدد انت  شوند و با ايجاد محدوديت  فروش را شامل مي فيزيکي خرده
دهنـد.   الشـعاع دـرار مـي    کننـدگان تحـت   فروش را هنگام مديريت رواب  ددرد بـا تـأمين   خرده
 ساختار سـازماني بر دو جزء ه شود، برچسب انتشاب شده براي اين مششص که مشاهده مي چنان

 فروش تأکيد دارد. هاي فني و فيزيکي خرده و دابليت
گيـري،   ي کنترل دروني سازمان، نظير ساختار تصـميم کارها و ساختار سازماني عمدتاً بر ساز     

دهي، و سامان  سنجش عملکرد دةلت دارد. اين ساز و کارهـا   دوانين و مقرراد، سامان  گزارش
هـاي فـردي و    عمدتاً با هدف کنترل الگوهاي رفتاري کارکنان، جلوگيري از دنبال کردن هدف

 (. 1119شوند )سو،  زمان به کار گرفته ميهاي سا مجبور ساختن کارکنان به پيروي از خواسته
گـذارد و   هـاي مبـادةد اثـر مـي     ساختار سازماني بـر رويـه  »(، 6391به اعتقاد هاکانسون )     
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بـه  « شـود.  دهي تعاملاد محسـوب مـي   مدد، به عنوان چارچوبي براي شکل کم در کوتاه دست
برخي راهبردهاي اعمال دـدرد  مندي بر (، افزايش تمرکز و دالب6331اعتقاد بويل و ديگران )

هـا، در   ههاي حاصل از متن مصاحب گذارد. طبق ايده اثري مثبت و بر برخي ديگر اثري منفي مي
هـاي پـيش روي    فرآيند مديريت رواب  ددرد، عناصر ساختاري هم موجب محدود شدن گزينه

 شوند: افراد مي
گي به اين دارد که نفر باةي سر شود. بست در مقاط  مشتلف ابزارهاي ددرد ما متفاود مي     

 گذارد و يا چقدر ما را محدود کرده است. ما تا چه حد دست ما را باز مي
عنوان يکي از منـاب  دـدرد    در اختيار گذاشتن سط  معيني از اختياراد، به  و هم به واسط      

 شوند:  افراد مطرح مي
که مـا بتـوانيم از شرکتشـان امتيـاز      راي اينآيند، ب جا مي بسياري از ويزيتورهايي که به اين     

خواهيم کـه ارشدشـان را بياورنـد. چـون      ها مي ها مذاکره کنيم. از آن پذيريم با آن بگيريم، نمي
 ها اختيارهاي ةزم را ندارند. اين
ساختار سازماني در فرآيند مديريت رواب  ددرد از بعدي ديگر نيز دابـل    کنندة نقش محدود     

مندي که براي هدايت رفتار کارکنان و اجبـار آنـان بـه    . اساساً ساز و کارهاي دالببررسي است
اي در پـي   شوند، عوادـب و پيامـدهاي ناخواسـته    هاي سازماني به کار گرفته مي پيروي از هدف

سرشـت،   شـوند )رحمـان   هاي مترتب بر اين ساز و کارها مـي  دارند که موجب دور شدن از هدف
6933:) 
يش بـرا ي که ششص احساس نکند اين ابزار مال خودش است، استفاده از ابزار هـم  تا زمان     

توان پيدا کـرد کـه کـار مـال خـودش       شماري را مي هاي خيلي انگشت چندان مهم نيست. آدم
 بگير باشد اما بيايد و از آن ابزارها استفاده کند. نباشد، حقوق

توان ادعا کرد که ناکارآمدي سـاختارهاي   ميها،  هاي حاصل از متن مصاحبه با اتکا به ايده     
سازماني از جاري شدن ددرد در سازمان و به بيان ديگر، تحرک ددرد در سـازمان جلـوگيري   

فـروش از دـدرد کـافي بـراي بـه کرسـي        رغم برخورداري خـرده   کند. تحت اين شراي ، به مي
 انتظار نيست. کارگيري اين ظرفيت دور از هاي خود، ضعف وي در به نشاندن خواسته

فـروش عمـدتاً بـر امکانـاد فيزيکـي وي، نظيـر تعـداد         هاي فني و فيزيکي خـرده  دابليت     
هـاي   ظرفيـت »شـوندگان،   ها، اندازة فروشگاه، ظرفيت انبار، و به دول يکي از مصاحبه فروشگاه

عوامـل  عنوان يکي از  ها به ، از بزرگ شدن فروشگاه دةلت دارد. در پيشينه «پذيرش و چيدمان
هـا )مسـينجر و    فـروش  کننـدگان بـه سـمت خـرده     جايي دـدرد از سـوي تـأمين    مؤثر بر جابه
کننـدگان )برثـون و ديگـران،     هاي تـأمين ( و افزايش کنترل آنان بر تصميم6332ناراسيمهان، 

زنـي   هـا را بـر دـدرد چانـه     زيـر نقـش تعـداد و انـدازة فروشـگاه     ل ( ياد شده است. مثـا 1119
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 :دده يفروش نشان م خرده
کـه بشـش    آن  هاي ما حاکم نيست. در اين فروشگاه به واسط  شراي  يکساني در فروشگاه     

هـاي ... و   آيد. اما فروشگاه کننده خودش پيش ما مي سوپرمارکت باةترين فروش را دارد، تأمين
 . هستند  هکنند سشتي دادر به جذب تأمين خاطر کوچکي به ... ]نام دو فروشگاه ديگر[ به
مين و بـازار( و  تـأ   بر عناصر سـاختاري بيـرون سـازمان )زنجيـرة     شراي  حاکم بر کسب و کار:

)کانون و پرياولـت،    فروش نظر دارد. هر چند در پيشينه پيش روي خرده ها و تهديدهاي فرصت
شـوندگان عمـدتاً بـر     گيـرد، مصـاحبه   هاي متعددي را در بر مـي  مذکور مؤلفه  ( مششص 6333

اشـاره  « ابهـام در محـي   »، و » کننده در زنجيره نقش تعيين»، «ساختار ردابت»مفاهيمي چون 
 داشتند.

کننـدگان و خريـداران    تمرکـز تـأمين    (، ساختار ردابت به درج 6391طبق نظر هاکانسون )     
يـ    هاي در دسـترس  تعداد گزينهکنندگان  تمرکز خريداران يا تأمين  بستگي دارد. اساساً درج 

  هـاي متعـدد را بـا درجـ      فروش بـه گزينـه   کند. شايد بتوان دسترسي خرده يين ميشرکت را تع
هاي سنتي ادتصاد، هنگامي که  دسترسي وي به مناب  مشتلف تأمين معادل دانست. طبق نظريه

کنندگان زيادي براي فروش کاةي مشابهي به ردابت بپردازنـد، بـازار بـه منبعـي بـراي       تأمين
 (:6933سرشت،  شود )رحمان بديل مياطلاعاد ديمت و کيفيت ت

کننـدگان[ در   ها، بحث معرفي محصول است. ]تـأمين هاي مذاکره يکي از موضوعدر جلسه     
هـاي   کنند. برتري کنند. خود را با ردبايشان مقايسه مي مورد تنوع و ديمت محصول صحبت مي

 کنند. هند صحبت ميتوانند به ما د کنند و در مورد تشفيفاتي که مي خود را برجسته مي
کنندگان يا مشابه نبـودن محصـوةد موجـب فشـردگي      از سوي ديگر، معدود بودن تأمين     

(. تحت اين شراي ، عدم دسترسـي  6933سرشت،  شود )رحمان اطلاعاد در سمت فروشنده مي
هاي خريـدار   تواند موجب افزايش عدم اطمينان و وابستگي شرکت به مناب  جايگزين تأمين مي

هـاي جـايگزين بـر ماهيـت      رود دسترسي به گزينه ( شود. از اين رو، انتظار مي6331ستاناک، )ا
 کننده اثر گذارد. تأمين -فروش رواب  ددرد خرده

درد سر يعني زماني که ما جايي به بحران بشوريم و روغن نداشته باشيم و شرکت ... ]يکي      
 آورم. بگويد که من روغن نمي کنندة روغن نباتي ماي [ از برندهاي اصلي تأمين

تـأمين    فروشـي زنجيـرة   خـرده   هـاي فعـال در ةيـ     مفهوم ساختار ردابت به تعدد شـرکت      
شـوندگان، در اختيـار    محصوةد غذايي نيز اشاره دارد. در حالي که به اعتقاد يکـي از مصـاحبه  

رود،  بـه شـمار مـي    تـرين امتيـاز آنـان    کننده بـزرگ  کاةهاي تأمين  داشتن فضايي براي عرضه
کننده بـه   محصول بر وابستگي تأمين هاي جايگزين براي عرض  کننده به گزينه دسترسي تأمين

کننده اثري منفـي   فروش در دبال تأمين ( بر ددرد خرده6311فروش و به اعتقاد امرسون ) خرده
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 گذارد: مي
کرديم. اةن بـه خـاطر    يها مذاکره م کننده زماني که فق  شهروند بود ما طور ديگري با تأمين 

 .کنندگان نيستيم حضور ردبا مقداري سب  تغيير کرده است. چون ما ديگر تنها گزين  تأمين
کننده و مردم  اتصال تأمين  تأمين و درار گرفتن وي در نقط   فروش در زنجيرة جايگاه خرده     

رابسـون و راونسـلي،   ( او را تبديل به ناخداي زنجيرة تأمين محصـوةد غـذايي )  1119)ةنگ، 
تـأمين محصـوةد     (، در زنجيـرة 6332( کرده است. به اعتقاد مسـينجر و ناراسـيمهان )  1116

گيـري الگـوي مصـرف مشـتريان      در شـکل   کننده فروش نقشي تعيين هاي خرده غذايي، شرکت
ش، کنندگان دارنـد. در ايـن پـژوه    بندي، و بازاريابي تأمين هاي ترفي ، بسته نهايي و تغيير روش

سـازي، کانـال ارتبـاطي بـا      شـوندگان بـا اسـتفاده از کـدهايي چـون دابليـت فرهنـگ        مصاحبه
کاةهـاي    سازي، در اختيار داشتن فضايي ارزشمند براي عرضه کنندة نهايي، توانايي برند مصرف
محصول کوشيدند تا اهميت جايگاه سازمان خود را روشـن    کنندگان، و مرکز معتبر عرض  تأمين
 سازند.  
خارج از کنترلي هستند که بـر عملکـرد سـازمان اثـري     ي هاي محيطي عوامل محيطابهام     

آن بـا دـدرد يکـي از      (. ابهـام محيطـي و رابطـ    6332گذارند )جوزف و کلواني،  نامطلوب مي
پردازان سازمان و مديريت را به خود جلـب کـرده    هايي است که ههن بسياري از نظريهموضوع

انـد و بـا آن    افرادي که با ابهـام مواجـه  کند  نقل مي (6933سرشت ) رحماناست. براي مثال، 

هاي اين افراد در دبال ابهام متکـي هسـتند،   کنند بر کساني که به تصميم دست و پنجه نرم مي
يي که حيـاد خـود متـأثر از ايـن     ها زدا در دبال سازمان ابهامن يابند. از اين رو، سازما تسل  مي

 يابد: ابهام است ددرد مي
هـا   کننـده  تـأمين   اعتمادي بر آن حاکم است، همه به خاطر وض  بازار که به هر حال جو بي     

اي است و ي  بشش دولتـي اسـت.    حاضرند با شهروند کار کنند. شهروند ي  فروشگاه زنجيره
 کننده از بين نرود. تأمين  ي که سرما بنابراين، ي  تضمين است براي اين

 

فروشي  خرده  مودعيتي بودن مديريت رواب  ددرد در ةي تأمين.عناصراقتضايیزنجيره

هـاي خـاص    شـود تـا بـا ظهـور شـراي  و مودعيـت       تأمين محصوةد غذايي باعث مي  زنجيرة
بداند. اگر چه ايـن   کنندگان هايي ادتضايي در دبال تأمينفروش خود را ناچار به اتشاه اددام خرده

فـروش   هاي خردهها و اددامها در دالب عناصر ادتضايي موجب هدايت تصميم شراي  و مودعيت
شوند، برخلاف عناصر سـاختاري باثبـاد نبـوده و بـا گذشـت       در حين مديريت رواب  ددرد مي
اثرگـذار  هاي مترتب بر عناصر ادتضايي  مششصه 9کنند. جدول  زمان و/ يا تغيير مکان تغيير مي

 دهد. تأمين مورد بررسي را نشان مي  بر فرآيند مديريت رواب  ددرد در زنجيرة
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 تأمين   : عناصر ادتضايي اثرگذار بر فرآيند مديريت رواب  ددرد در زنجيرة9 جدول

 
فروش زنجيـرة تـأمين محصـوةد غـذايي اغلـب       هاي خرده چون شرکت کننده: ماهيت تأمين

ددرد   دهند، ادتضايي بودن مديريت رواب کننده انجام نمي ود را تنها با ي  تأمينهاي خمبادله
شـوندگان هنگـام    هکننـدگان مشتلـف گريزناپـذير اسـت. در ايـن پـژوهش، مصـاحب        با تـأمين 
ها به نوعي بر تفاود ميـان   هاي متنوعي اشاره داشتند که در تمام آن هاي خود به مثال توصيف
کنندگان با اشاره به پنج بعد اصلي جـدول   شد. در اين خصوص، شرکت يکنندگان تأکيد م تأمين

 بندي آنان ارائه دهند. کنندگان از يکديگر، مبنايي را براي طبقه کوشيدند تا ضمن تمايز تأمين 9
کننـده،   دهندة مبادةد خريـدار و تـأمين   عنوان يکي از عناصر شکل کاة بههاي کاة:  مششصه

دار بر کـل   هاي کاة غالباً اثري معني ها و ويژگي ها دارد. مششصهدلهنقشي محوري در اين مبا
 (.  6391؛ هاکانسون، 6331گذارد )متکالف، فرير، کريشنان،  کننده مي فروش و تأمين خرده  رابطه
شـوندگان دارد.   ها حکايت از نقش محوري کاة در توصيفاد مصـاحبه  بررسي متن مصاحبه     

هاي خود بر محورهاي نسبتاً يکساني تأکيد داشتند. در تجربهف ر توصيشوندگان د اکثر مصاحبه
، کوشيدند تا ضـمن تمـايز   9شوندگان با اشاره به هفت بعد اصلي جدول  اين خصوص، مصاحبه

بنـدي کاةهـاي مشتلـف دابـل ارائـه توسـ  يـ          کاةها از يکديگر، مبنـايي را بـراي طبقـه   
 دگان مشابه ارائه دهند.کنن اي از تأمين کننده يا مجموعه تأمين
شوندگان براي توصيف شراي  ادتضايي حاکم بـر فرآينـد مـديريت روابـ       رويکرد مصاحبه     

( با تکيه بر الگـوي دو بعـدي   6331دارد. براي مثال، رمسي )  خواني زيادي با پيشينه ددرد هم
هاي خريـدار  هاي خريد، سط  ملاحظهشود که هنگام اخذ تصميم ( يادآور مي6399کرالجي  )

( از اين الگو براي شناسايي رژيـم دـدرد ميـان    6399به ماهيت کاة بستگي دارد. کرالجي  )

بعدمشخصه

 کننده ماهيت تأمين

 کنندگان در دسترس )معدود .... متعدد( تعداد تأمين

 وارد .... دديمي( مدد زمان همکاري )تازه

 )توليدکننده، واسطه/ پشش، واردکننده(کننده  نوع تأمين

 غيراصلي( کننده )اصلي .... اصالت تأمين

 کننده: سهم از فروش/ سهم از سود )کم .... زياد( اهميت تأمين

 هاي کاة مششصه

 )باة .... مناسب .... پايين( ديمت

 ن()باة .... متوس  .... پايي کيفيت

 )معروف .... ناشناخته( نشان تجاري

 ع )زياد .... متوس  .... کم(تنو

 )باة .... متوس  .... پايين( سود

 )تند گردش ... کندگردش( سرعت فروش

 )زياد .... کم( نياز مردم
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کننـدگان   راهکارهايي بـراي مـديريت خريـد در دبـال تـأمين       کننده و ارائ  فروش و تأمين خرده
 استفاده کرده است.

 
تـأمين    دتضـايي زنجيـرة  در حالي که عناصر سـاختاري و ا تأمين.زنجيرةعواملانگيزانندة

فروش بـه ايـن فرآينـد هسـتند،      بازيگران اصلي فرآيند مديريت رواب  ددرد پس از ورود خرده
فـروش را ملـزم بـه     هايي خاص خرده تأمين با ايجاد شراي  و مودعيت  زنجيرة  عوامل انگيرانندة

هـاي   ري  مششصهتأمين ضمن تح  زنجيرة  کنند. عوامل انگيزانندة ورود در چنين فرآيندي مي
فروش براي  ها و انتظارهاي خرده گيري هدف عناصر ساختاري و ادتضايي زنجيره، موجب شکل

شـوند. در ايـن پـژوهش، عوامـل مزبـور در دالـب دو        ورود به فرآيند مديريت رواب  ددرد مي
 است. ه منب  انگيزاننده و شدد برانگيشتگي مورد توجه درار گرفت  مششص 

 
  هاي خود بـه دامنـ   شوندگان ضمن توصيف تجربه در اين پژوهش، مصاحبه .منبعانگيزاننده

(. ايـن منـاب  کـه عمـدتاً ريشـه در عناصـر       2متنوعي از مناب  انگيزاننده اشاره کردند )جـدول  
مديريت ددرد در زنجيرة تأمين محصوةد غذايي دارنـد،    ساختاري و ادتضايي حاکم بر پديده

 شوند. کنندگان مي ددرتي با تأمين  ورود به رابطهفروش براي  موجب تحري  خرده
 

 . مفاهيم مترتب بر منب  برانگيزاننده2جدول 

 
اب  برانگيشتگي دلمـداد  عنوان من شوندگان به چه مصاحبه به مواردي مشابه با آن  در پيشينه     

 هامثا استخراجشدهازمتنمصاحبهمفهوم/ايده

اتشاه راهبردهـاي جديـد   
 سازماني

سودمان را بـراي تمـام     چند سال پيش معاونت بازرگاني از ما خواست بدون استثناء حاشيه 
ندگان سه درصد افزايش دهـيم. کـار مـن ايـن شـده بـود کـه هـر روز بـا چنـد           کن تأمين
 کننده روي پايين آوردن ديمت يا باة بردن سود جلسه بگذارم. تأمين

زير پا گذاشـتن توافقـاد   
ــ    ــه توس ــورد گرفت ص

 کننده تأمين

بـاة  اگر خوب نفروشـد، سـريعاً بـه    ...  کنم اگر با ما همکاري نکند، سفارش از او را کم مي 
بـه مودـ    اگر به تعهداتش عمل نکنـد،  ...  دهم تا در دراردادش تجديد نظر شود اطلاع مي

 .کنم فروشش پايين بيايد، جاي او را عوض مي يا جنس نرساند،

فـروش در   شکست خـرده 
هـاي   دستيابي بـه هـدف  

 مورد انتظار

ه ي  تذکر سـاده بسـنده   کنيم. شايد اول ب برخورد شديد نمي  کننده معموةً از ابتدا با تأمين 
کنيم. مـثلاً ممکـن اسـت اول     تري مي کنيم اما اگر به کارش ادامه دهد با او برخورد جدي

تر به او سفارش بـدهيم. اگـر بـاز هـم ادامـه دهـد، جـاي او را         فضاي او را کم کنيم و کم
 دهيم که عذر او را بشواهد. بريم و نهايتاً به بازرگاني اطلاع مي  تر مي عقب

کننــده از  تــأمين  فادةاســت
دــــــدرد در دبــــــال 

 شفرو خرده

توانيـد بـه    اگر بشواهيد سشت بگيريد نمي. گفتم بايد شراي  فروش را تغيير دهيد ها آنبه  
 . خريد کنم ]شرکت[ ديگري توانم از چون من مي. من کاة بفروشيد
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دارد کـه موفقيـت يـا شکسـت      ( بيـان مـي  6339اند اشاره شده است. براي مثال، ريـون )  کرده
گذارد. هاي ددرتي وي اثر مي ها و انتظارها، ددرتي بر انگيزه فروش در رسيدن به هدف خرده



عملکـرد  فروش از شدد اثراد نامطلوب منب  انگيزاننـده بـر    تصور خردهشدتبرانگيختگی.
فروش به فرآيند مديريت رواب  ددرد  ديگري است که موجب ورود خرده  سازمان وي مششص 

فـروش از بزرگـي اثـراد ناشـي از منـاب        شود. بر اين اسـاس، تصـور خـرده    کننده مي با تأمين
شود. منظور از بزرگي، عمـق و وسـعت    انگيزاننده مبناي شروع فرآيند مديريت رواب  ددرد مي

 فروش است. ي  منب  انگيزاننده بر عملکرد شرکت خرده  قوهاثراد بال
کنندگان نشان دادند کـه شـدد برانگيشتگـي منـاب  انگيزاننـده از       در اين پژوهش، شرکت     

مباحث جزئي )روزمره( تا مباحث کلي )راهبردي( متغير است. در اين خصوص، مباحـث جزئـي   
مدد بر عملکرد  دارند که اثرهايي کوچ  و کوتاه اي دةلت هاي روزمرهعمدتاً بر وداي  و اتفاق

و ه فروش دارند و مباحث کلي اغلب بر وداي  و اتفاداتي دةلت دارند که اثرهـايي گسـترد   خرده
هـايي   دهندگان به هکـر مثـال   ها، پاسخ فروش دارند. در حين مصاحبه بلندمدد بر عملکرد خرده

ها در توصيفاد خـود از   ها نشان داد که آن اين مثالمتفاود از مناب  انگيزاننده پرداختند. تفسير 
، «راهبـردي »با اثراتي سطحي و از واژگان   براي مناب  انگيزاننده« جزئي»و « روزمره»واژگان 

با اثراتي دابل توجـه و عميـق بـر عملکـرد       براي توصيف مناب  انگيزاننده« اصلي»، و «عمده»
بـراي نمـايش شـدد    « کلـي »و « جزئـي »ب برچس ـ اند. از اين رو، از دو شرکت استفاده کرده

 اثرگذاري مناب  انگيزاننده استفاده شد. 
ــي: ــيم،    اگــر مششصــ برانگيشتگــي جزئ شــدد برانگيشتگــي را روي پيوســتاري فــرض کن

گر حد پايين شدد برانگيشتگي خواهـد بـود. اگـر چـه برانگيشتگـي       برانگيشتگي جزئي نمايان
فروش است، اين موضوع    انگيزاننده بر عملکرد خردهجزئي به معني اثر کوچ  و سطحي منب

فـروش نـدارد. منـاب  انگيزاننـدة داراي شـدد       اهميت بودن اين اثر بـراي خـرده   حکايت از بي
فروش به فرآيند مديريت رواب  دـدرد   برانگيشتگي جزئي منابعي هستند که موجب ورود خرده

فـروش ميسـر    زين  اين مناب  براي خـرده ه شوند اما امکان حذف سري  و کم کننده مي با تأمين
 است:
شـوند. از ايـن    مشکلاد جزئي اغلب به صورد خودماني و با يـ  تـذکر سـاده حـل مـي          

 دهد. ها در طول روز چندين بار رخ ميمشکل
برخوردار از شدد برانگيشتگي جزئـي اغلـب در     در حالي که مناب  انگيزاننده برانگيشتگي کلي:
دهنـد و معمـوةً در همـين سـطوح نيـز حـل و فصـل         ياتي سازمان رخ ميسطوح پايين و عمل

داراي شدد برانگيشتگـي کلـي اغلـب در سـطوح بـاة و راهبـردي         شوند، مناب  انگيزانندة مي
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هـاي بـاة بـراي     فصل اين نوع مناب  اغلب مستلزم صرف هزينـه  و شوند. حل سازمان ظاهر مي
فـروش بـا    ضاً موجب تغيير جهت رواب  دـدرتي خـرده  علاوه، اين مناب  بع فروش است. يه خرده
شوند. مثال زير اظهار نظر يکي از مديران ارشـد تـأمين محصـوةد غـذايي را      کننده مي تأمين

 دهد: نشان مي
دهد. کاةي او براي ما راهبردي  مثلاً ... ]يکي از توليدکنندگان روغن ماي [ به ما روغن مي     

رفتنـد. تصـميم    ها تشفيف بگيريم اما زير بار نمي خواستيم از آن است و گردش باةيي دارد. مي
هـا همـين را    ها کاة نگيريم ... به فروشـگاه  گرفتيم اگر نپذيرند به ما تشفيف دهند، ديگر از آن

گفتيم. پس از مدتي دضيه را جويا شدند ... بعد از ي  يا يـ  و نـيم مـاه بـا واسـطه آمدنـد و       
 درصد سود ما را افزايش دهند. 2تا  9ود، اما حاضر شدند تشفيف دادند. ديمت ثابت ب

فروش به  آيد، رويکرد پژوهشگران ديگر در دبال دةيل ورود خرده بر مي  که از پيشينه چنان     
کننده تفاوتي عمده با رويکرد پژوهش حاضر دارد. در حالي که پيشـينه از   ددرتي با تأمين  رابطه
دـدرتي بـا     فـروش بـه رابطـ     عنـوان دةيـل ورود خـرده    وش بـه فر گراي خرده هاي آينده هدف
فروش به اين رابطه را منوط به ودوع شراي   کنند، پژوهش حاضر ورود خرده کننده ياد مي تأمين

اسـتاناک  ، شـوند. بـراي مثـال    داند که موجـب برانگيشتگـي وي مـي    آيندي مي و اتفاداد پيش
ها بـه کـاهش    به رواب  ددرتي ناشي از تمايل آنها  آوري سازمان کند که روي ( نقل مي6331)

گسـترده از    اي هاي احتمالي، افزايش مناف  و امتيازاد احتمالي، يا ارضاء دامنـه  ها و زيان هزينه
هاي بيروني  ( تحقق هدف6339چنين، ريون ) نيازها )مانند بقا، کسب هويت، و معني( است. هم

عنوان دةيل استفاده از  )ارضاء نيازهاي فردي( را بههاي دروني  وري( و تحقق هدف )ارتقاء بهره
اند که در اصل  کند. با وجود اين، پژوهشگران مذکور به اين نکته اشاره نکرده ددرد معرفي مي

شـود.   ددرتي با سازمان ديگر مي  بروز چه شراي  و ودايعي منجر به ورود سازمان به ي  رابط 
فروش بـه فرآينـد مـديريت     نها بششي از دةيل ورود خردهگرا ت هاي آينده ظاهراً تأکيد بر هدف
 کننده است.  رواب  ددرد با تأمين

ها استفاده  آوري داده پژوهش حاضر از دو محدوديت اصلي برخوردار است. نشست، در جم      
هـاي  ها پيشنهاد شـده، بـر مشـاهده    برخاسته از داده  چه در راهبرد نظري  از مصاحبه بيش از آن

مدارک و اسناد ترجي  داده شده است. در اين مطالعه، امکـان بررسـي تمـام      م و مطالعهمستقي
رفتار کارکنان براي مدتي طوةني فراهم نبـود. ايـن در حـالي      مدارکو اسناد سازمان و مشاهدة

تر بينشـي   زماني طوةني  مديريت رواب  ددرد در بستر پژوهش و در دوره  است که رصد پديدة
  سازد. دوم، هماننـد اغلـب مطالعـاد مبتنـي بـر نظريـ        دربارة اين پديده فراهم مي تر را عميق

ها و تجربياد افرادي معدود حاصـل   هاي اين پژوهش با اتکا به ديدگاه ها، يافته برخاسته از داده
 کند. هاي پژوهش وارد مي پذيري يافته هايي را بر تعميم شده است. اين موضوع محدوديت
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موضوع پژوهش حاضر از جمله نيازهايي اسـت کـه رفـ  آن اخيـراً مـورد توجـه       تمرکز بر      
اتشاه رويکـرد فرآينـدي     (. با آن که پيشينه1119پژوهشگران درار گرفته است )چوي و دولي، 
؛ مـوهر،  6332دهـد )ويلسـون،    ها را پيشنهاد مـي  براي شناخت بهتر ماهيت رواب  بين سازمان

تر مورد توجه پژوهشگران درار گرفته است. ايـن در   وضوع کم(، اين م6396؛ گلاسبرگ، 6391
مديريت ددرد تأکيد   شناسي پژوهش، بر ماهيت فرآيندي پديده روش  حالي است که به واسط 

 شده است.
هـاي زنجيـرة تـأمين     ها ادـدامي نـو در پـژوهش    برخاسته از داده  کارگيري راهبرد نظري  به     

در نوع خود يکتا است. از منظر ي شناس وهش حاضر از بعد روششود. از اين رو، پژ محسوب مي
شناسي، اين پژوهش به رف  برخي ديگر از کمبودهاي شناسايي شـده نيـز کمـ  کـرده      روش

هاي  هاي ساير زمينه کارگيري بسيار محدود نظريه به( »1112است. در حالي که ساچان و داتا )
هـاي دسـت اول و عـدم     ادة محـدود از داده اسـتف »و « علمي در حوزة مديريت زنجيرة تـأمين 

تـأمين     مـديريت زنجيـره     عنوان ضـعف پيشـين    را به« هاي دست دوم کارگيري نوآوران  داده به
هاي رفتاري، سازماني، و بازاريابي  متنوعي از نظريه  کنند، اين پژوهش با اتکا به دامن  مطرح مي

 بندي الگوي خود پرداخته است. دوم به صورد هاي دست اول و دست و استفادة نوآورانه از داده
هاي عوامل مـؤثر بـر فرآينـد     الگوي حاصل از پژوهش حاضر با شناساندن ابعاد و مششصه     

تـأمين محصـوةد غـذايي امکـان خلـق        فروشـي زنجيـرة   خرده  مديريت رواب  ددرد در ةي 
رود پـژوهش   زد. انتظار ميسا فروش فراهم مي سناريوهاي ددرتي مشتلف را براي مديران خرده

فروش را در خصوص عوامـل مـؤثر بـر موفقيـت،      هاي خرده حاضر بتواند دانش مديران شرکت
 هاي تأمين افزايش دهد. شکست، و در کل، تکامل رواب  ددرد در زنجيره

اي دياسـي/ اسـتقرائي )کارلسـون و     اگر چه ايـن پـژوهش کوشـيد تـا بـا اتکـا بـه چرخـه             
تـأمين بپـردازد، ماهيـت      دانش مـديريت زنجيـرة    سازي و توسع  ( به نظريه1119کاسلين،  م 

پذيري نتايج وارد کرده اسـت. از ايـن رو،    هايي را بر تعميم شناسي آن محدوديت استقرائي روش
هـاي تـأمين ديگـر پيشـنهاد      فروشـي زنجيـره   خـرده   بررسي اعتبار الگوي اين پژوهش در ةي 

  توان به سنجش شراي  اثرگذار بر پديدة هاي مناسب مي مقياس که با تعريف شود. ضمن آن مي
مديريت رواب  ددرد پرداخت. سرانجام بـراي سـنجش کفايـت الگـوي پيشـنهادي پـژوهش،       

 شود.  تر توصيه مي مطالعاد استقرايي بيش
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