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ای در ایران؛ مطالعه موردی  های زنجيره روی فروشگاه سناریوهای پيش

 1410در افق  ای اتکا های زنجيره فروشگاه
‌1احد‌رضایان‌قيه‌باشی

‌‌‌‌‌‌‌2*مرزباناحسان‌

 چکيده
،‌مدیران‌‌ای‌های‌زنجيره‌‌های‌گسترده‌در‌حوزه‌فعاليت‌فروشگاه‌تغييرات‌پرشتاب‌و‌عدم‌قطعيت

ریزی‌‌برنامه»ریزی‌استراتژیک‌از‌‌ها‌را‌ترغيب‌کرده‌است‌تا‌بجای‌استفاده‌از‌برنامه‌این‌مجموعه

تمرکز‌کنند.‌«‌های‌پابرجا‌تژیاسترا»های‌بهينه‌بر‌‌و‌بجای‌تمرکز‌بر‌استراتژی«‌مبتنی‌بر‌سناریو

‌متعارف‌برنامه ‌رویکرد ‌بر ‌تکيه ‌است‌با ‌پژوهش‌کوشش‌شده ‌این ‌سناریو‌‌در ‌بر ریزی‌مبتنی

‌نرم ‌تلفيق‌آن‌با ‌و ‌سناریوهای‌محتمل‌‌)الگوی‌شوارتز( ‌این‌حوزه، افزارهای‌پيشرفته‌کمی‌در

ای‌‌های‌زنجيره‌وشگاهای‌در‌ایران‌)با‌مطالعه‌موردی‌شرکت‌فر‌های‌زنجيره‌آینده‌صنعت‌فروشگاه

‌بهره‌بدین‌اتکا(‌شناسایی‌و‌تدوین‌شوند. گيری‌از‌روش‌مصاحبه‌عميق‌و‌نيز‌‌منظور‌نخست‌با

‌عدم ‌و ‌اهميت ‌تعيين ‌پيشران‌پرسشنامه ‌عدم‌قطعيت، ‌دارای ‌و ‌اصلی ‌حوزه‌‌های ‌در قطعيت

‌بهره ‌تشکيل‌ماتریس‌تحليل‌اثرات‌متقاطع‌و ‌با ‌سپس، ‌نرم‌پژوهش‌شناسایی‌شدند. ‌گيری‌از

‌ميک ‌سناریوویزا‌افزارهای ‌و‌رمک‌و ‌شناسایی ‌سناریویی ‌محتمل ‌فضاهای ‌و ‌تاثيرات ‌نقشه د،

افزار‌سناریو‌ویزارد‌چهار‌سناریوی‌‌سناریوهای‌دارای‌سازگاری‌بالا‌انتخاب‌گردیدند.‌خروجی‌نرم

‌"پروژه‌پاساژ"و‌‌"مال‌مجازی"‌،"نشين‌فروش‌حاشيه‌خرده"‌،"دار‌بزرگ‌دکان"شامل‌‌محتمل
وه‌بر‌این،‌در‌جلسات‌خبرگی‌پس‌از‌دو‌جلسه‌ذهن‌انگيزی‌و‌با‌در‌نظر‌گرفتن‌محيط‌بود.‌علا

‌فروشگاه ‌فعاليت ‌پيچيده ‌و ‌زنجيره‌پرتغيير ‌‌های ‌نام ‌با ‌پنجم ‌سناریوی ‌اختصاصی"ای، ‌"بازار
‌‌به ‌نام ‌با ‌سناریوی‌ششم ‌به‌‌عنوان‌سناریوی‌شگفتی‌به‌"انحلال"عنوان‌سناریوی‌متمم‌و ساز،

‌خرو ‌سناریوی ‌نرمچهار ‌زمينه‌جی ‌احصاشده، ‌سناریوهای ‌شد. ‌افزوده ‌نظام‌افزار، ‌برای‌‌ای مند

‌"ذائقه"و‌‌"تصویر‌ذهنی"های‌پابرجا‌بر‌محور‌دیجيتال‌شدن‌و‌تاثيرگذاری‌بر‌‌تدوین‌استراتژی

‌مشتریان‌است.‌‌

 های کليدی: واژه

 .اای، اتک های زنجيره ریزی سناریویی، خرده فروشی، فروشگاه پژوهی، برنامه آینده
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‌مقدمه

‌و‌صنعتی‌شرکت‌هر‌تامين‌زنجيره‌بر‌تاثيرگذار‌صنایع‌ترین‌مهم‌جمله‌از‌فروشی‌خرده‌صنعت

‌مهمترین‌از‌و‌است‌توليدی ‌رقابت‌فروشی،‌خرده‌صنعت‌کنونی‌محيط‌های‌ویژگی‌جمله

.‌شود‌می‌بيشتر‌صنعت‌این‌در‌رقبای‌جدید‌توسعه‌و‌پيدایش‌با‌روز‌هر‌که‌است‌ای‌فزآینده

‌ارتقای‌و‌حفظ‌در‌موثر‌سازوکارهای‌بکارگيری‌ضرورت‌وضعيت،‌این‌مستقيم‌نتيجه

‌کيفيت‌تجربه‌رضایت ‌به‌بخشی‌کيفيت‌طریق‌از‌سودآوری‌آن،‌تبع‌به‌و‌مشتریان‌مندی‌و

.‌(Dobson & Waterson, 2008)‌است‌مشتریان‌برای‌بيشتر‌آفرینی‌ارزش‌و‌خدمات

به‌دنبال‌،‌الاهای‌مورد‌نياز‌مشتریانتأمين‌کهدف‌فراتر‌از‌‌،نسل‌جدید‌ای‌زنجيره‌های‌فروشگاه

‌تجربه ‌در‌‌خلق ‌حضور ‌از ‌عين‌حال ‌در ‌تا ‌هستند ‌خود ‌برای‌مشتریان ‌دلنشين ای‌متفاوت‌و

‌آراسته ‌و ‌احساسمحيطی‌زیبا ‌(Rana, S. S., Osman, 2014)‌آرامش‌کنند‌ولذت‌‌، ‌این‌. بر

رقبای‌‌ظهور‌و‌ی‌نوینهای‌محيط‌فروشی،‌بروز‌پيچيدگی‌‌خرده‌بازار‌در‌رقابت‌اساس،‌با‌افزایش

تبيين‌‌و‌ای‌زنجيره‌های‌فروشگاه‌های‌متصور‌برای‌آینده‌بدیل‌تحليل‌و‌بررسی‌قدرتمند‌جدید،

 .نماید‌می‌های‌کليدی‌اثرگذار‌در‌این‌عرصه،‌ضروری‌ها‌و‌مولفه‌قطعيت‌ها،‌عدم‌پيشران

.‌ستا‌جهانی‌صنعت‌به‌پيوستن‌حال‌نيز‌در‌ایران‌در‌فروشی‌خرده‌صنعت‌در‌همين‌راستا،

‌در‌خود‌بازارهای‌گسترش‌حال‌در‌خوراکی‌و‌پوشاک‌مد،‌زمينه‌در‌جهانی‌برندهای‌از‌بسياری

‌موجود‌های‌فرصت‌از‌استفاده‌و‌بازار‌شناخت‌با‌توانستند‌ای‌زنجيره‌های‌فروشگاه.‌هستند‌کشور

‌تیرقاب‌باعث‌و‌کنند‌کشور‌وارد‌را‌فروشی‌خرده‌وکار‌کسب‌های‌مدل‌از‌الگوهایی‌ایران،‌بازار‌در

.‌شوند‌خواربارفروشی‌کوچک‌های‌فروشگاه‌از‌بسياری‌حذف‌و‌مصرفی‌کالاهای‌بازارهای‌شدن

‌اینترنتی،‌فروش‌از‌گيری‌بهره‌اطلاعاتی،‌های‌سيستم‌از‌استفاده‌جدید،‌های‌فناوری‌گسترش

‌مسائلی‌از‌بخشی‌کارکنان‌عملکرد‌ارتقای‌و‌بهبود‌نيز‌و‌مشتریان‌های‌داده‌پایگاه‌از‌استفاده

‌و‌دسترسی‌مناسب،‌های‌قيمت‌کالا،‌تنوع‌قبيل‌از‌عواملی.‌اند‌مواجه‌آن‌با‌فروشان‌خرده‌که‌است

‌باعث‌طراحی،‌و‌بزرگی‌لحاظ‌به‌مشتریان‌برای‌ها‌فروشگاه‌جذابيت‌درنهایت‌و‌خرید‌راحتی

‌(.1395و‌همکاران،‌‌،همنیب)‌است‌شده‌مردم‌استقبال‌و‌صنعت‌این‌رشد

‌داشته‌اخير‌سال‌چند‌در‌که‌رشدی‌وجود‌با‌ایران‌شیفرو‌خرده‌صنعت‌رسد‌نظر‌می‌به‌البته

.‌دارد‌بسياری‌فاصله‌المللی‌بين‌بازارهای‌در‌فروشگاهی‌استانداردهای‌به‌دستيابی‌تا‌هنوز‌است،

‌و‌باتجربه‌کارشناسان‌و‌مدیران‌فقدان‌و‌مناسب‌های‌فنّاوری‌از‌استفاده‌عدم‌کافی،‌دانش‌نبود

‌ناکامی‌عوامل‌ترین‌مهم‌مدون‌و‌مناسب‌های‌ستراتژیا‌نداشتن‌تر‌مهم‌همه‌از‌و‌دیده‌آموزش

‌)‌بوده‌اخير‌های‌سال‌در‌ها‌فروشگاه‌از‌بسياری ‌همکاران‌مخاطباست ‌و ،1390)‌ ‌و‌توسعه.
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‌فروشان‌به‌وکار‌و‌دستيابی‌خرده‌های‌در‌عرصه‌کسب‌در‌گرو‌خلاقيت‌درست،‌و‌سریع‌گسترش

‌و‌نياز‌با‌مطابق‌کارآمد‌و‌مناسب‌هبردرا‌اتخاذ‌نيازمند‌این‌مهم،‌و‌است‌جدید‌تجاری‌قلمروهای

 .است‌ایران‌بازارهای‌ساختار

‌کالا‌توزیع‌غالب‌شکل‌اند‌توانسته‌گذشته‌دو‌دهه‌در‌ای‌زنجيره‌های‌بر‌این‌اساس،‌فروشگاه

‌تصویر‌تر،‌صرفه‌به‌و‌تر‌آسان‌خدمات‌ارائه‌و‌ها‌فناوری‌گسترش‌با‌و‌باشند‌ها‌کننده‌مصرف‌برای

‌این‌ایجاد‌ها‌فروشگاه‌این‌دهآین‌از‌ای‌اميدوارکننده ‌با ‌‌کنند. براساس‌برآوردهای‌صورت‌حال،

هزار‌ميليارد‌تومان‌15حدود‌1395ای‌از‌بازار‌کشور‌در‌سال‌‌های‌زنجيره‌گرفته‌سهم‌فروشگاه

در‌کشور‌را‌پوشش‌فروشی‌‌درصد‌بازار‌خرده‌‌10،‌کمتر‌ازاین‌رقمشود‌‌ست‌و‌برآورد‌میبوده‌ا

ای‌به‌‌های‌زنجيره‌ق‌برنامه‌ششم‌توسعه‌لازم‌است‌سهم‌فروشگاهطب‌این‌درحاليست‌که.‌دهد‌می

تا‌‌۷0به‌‌کشورها‌بسياری‌از‌رقمی‌که‌در‌؛فروشی‌کشور‌برسد‌درصد‌فروش‌کل‌بازار‌خرده‌20

 (139۷،هرابی‌و‌همکاران)‌رسد‌درصد‌می‌۸0

‌مولفه ‌بر‌زیادی‌بسيار‌محيطی‌زیست‌و‌فرهنگی‌سياسی،‌اجتماعی،‌اقتصادی،‌های‌درواقع،

‌از‌برخی‌گذارند.‌می‌اثر‌جهان‌و‌ایران‌در‌ای‌زنجيره‌های‌فروشگاه‌و‌فروشی‌خرده‌صنعت‌ندهآی

.‌هستند‌بينی‌پيش‌قابل‌حدودی‌تا‌دیگر‌برخی‌و‌دارند‌بالایی‌قطعيت‌عدم‌ها‌مولفه‌این

‌سخت‌و‌پيچيده‌مدیران،‌برای‌را‌حوزه‌این‌در‌گيری‌تصميم‌بالا،‌قطعيت‌عدم‌دارای‌های‌مولفه

‌شدت‌تحت‌به‌اتکا‌نيز‌)به‌عنوان‌مطالعه‌موردی‌این‌پژوهش(،‌ای‌زنجيره‌روشگاهف‌است.‌کرده

‌نمودن‌تر‌شفاف‌نيازمند‌تصميمی‌و‌راهبرد‌هرگونه‌اتخاذ‌و‌دارد‌قرار‌ها‌قطعيت‌عدم‌این‌تاثير

‌فروشگاه‌آینده‌در‌محتمل‌و‌ممکن‌رخدادهای ‌سال‌‌60سابقه‌با‌اتکا‌ای‌زنجيره‌های‌است.

‌بودن‌دارا‌با‌و‌شود‌می‌محسوب‌ایران‌در‌فروشی‌خرده‌شبکه‌ترین‌تردهگس‌عنوان‌به‌فعاليت،

دارد‌‌اختيار‌در‌کالا‌توزیع‌نظر‌از‌را‌ایران‌ای‌زنجيره‌های‌فروشگاه‌اول‌رتبه‌فروشگاه،‌640

‌.‌(13۸5،‌و‌همکاران‌رضوی)

‌ ‌بيش‌از ‌حال‌حاضر ‌فروشگاه‌۸0در ‌مشتریان ‌شامل‌مشتریان‌‌های‌زنجيره‌درصد ای‌اتکا،

‌افزایش‌تعهدات‌اتکا‌به‌نيروهای‌مسلح‌از‌‌يروهای‌مسلح‌و‌خانوادهخاص‌)ن ‌با هایشان(‌هستند.

یک‌طرف‌و‌کاهش‌توان‌مالی‌دولت‌و‌سازمان‌اتکا‌از‌طرف‌دیگر،‌به‌ناچار‌در‌چند‌سال‌گذشته‌

‌برجسته‌شدن‌ماموریت‌‌های‌زنجيره‌ماموریت‌شرکت‌فروشگاه ‌با ‌است. ‌بازتعریف‌شده ای‌اتکا

های‌پابرجا‌‌ای‌برای‌تدوین‌استراتژی‌ارائه‌خدمات‌خرسندساز،‌تلاش‌گستردهخلق‌ثروت‌با‌هدف‌

در‌این‌شرکت‌آغاز‌شده‌است.‌در‌واقع‌این‌پژوهش‌نيز‌در‌پاسخ‌به‌همين‌نياز‌بوده‌است.‌رقابت‌

‌مولفه ‌بر ‌نداشتن‌قدرت‌اثرگذاری‌چشمگير ‌و ‌آینده ‌درباره ‌ابهام ‌آینده،‌‌فزاینده، های‌سازنده
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ای‌اتکا،‌گریزناپذیر‌نموده‌‌های‌زنجيره‌پژوهانه‌را‌در‌مدیریت‌فروشگاه‌آینده‌ضرورت‌اتخاذ‌رویکرد

‌(.1393.‌و‌همکاران‌هوشياراست‌)

‌و‌افزایی‌ارزش‌هدف‌با‌خود‌کار‌و‌کسب‌‌شبکه‌توسعه‌راستای‌در‌طرف‌یک‌از‌اتکا‌سازمان

‌ای‌توسعه‌نينقوا‌ملی،‌های‌انداز‌چشم‌بر‌تاکيد‌با‌دیگر‌طرف‌از‌و‌جدید،‌شغلی‌های‌موقعيت‌خلق

‌متغير‌و‌رقابتی‌شدت‌به‌محيط‌در‌هوشمندانه‌های‌استراتژی‌اتخاذ‌به‌نياز‌شهروندان،‌رفاه‌و

بازشکافی‌آثار‌‌و‌رقبا‌تحليل‌ها،‌پيچيدگی‌تغيير،‌تبيين‌اصول‌شناخت‌با‌پژوهی‌آینده.‌دارد‌فعلی

‌متغيرها، ‌ميان ‌برای‌و‌ها‌آینده‌شناخت‌برای‌اتکا‌قابل‌فعاليتی‌متقابل ‌آینده‌ساخت‌تلاش

‌عرصه‌مطلوب ‌به‌در ‌متلاطم ‌می‌های ‌رود‌شمار ‌مجموعه‌‌ای‌زنجيره‌های‌فروشگاه. ‌جمله از

‌زنجيره‌فروشگاه توانند‌‌می‌سياستی،‌هر‌اجرای‌و‌تصميمی‌هر‌اتخاذ‌از‌قبل‌اتکا،‌ای‌های

‌نگاه‌با‌و‌سنجيده‌را‌خود‌های‌برنامه‌و‌ها‌سياست‌اجرای‌پيامدهای‌و‌رو‌پيش‌های‌بدیل

بردارد.‌‌خود‌پيشرفت‌و‌ملی‌توسعه‌مسير‌در‌تری‌مطمئن‌و‌تر‌دقيق‌های‌قدم‌ژوهانهپ‌آینده

های‌‌رو‌و‌ارایه‌برخی‌توصيه‌منظور،‌پژوهش‌حاضر‌به‌شناسایی‌و‌اکتشاف‌سناریوهای‌پيش‌بدین

های‌اجرایی‌ذیربط‌از‌‌ها‌و‌توسعه‌برنامه‌پردازد؛‌اگرچه‌تدوین‌سياست‌راهبردی‌در‌این‌زمينه‌می

‌(.1391و‌همکاران،‌‌دیده‌جهانحاضر‌خارج‌است‌)‌دامنه‌پژوهش
 

 پژوهشو مبانی نظری  پيشينه

‌که‌همچنان‌شود،‌می‌شناخته‌جهان‌در‌بزرگ‌صنایع‌از‌یکی‌عنوان‌به‌فروشی‌خرده‌صنعت

‌عنوان‌به‌آن‌در‌فعال‌موسسات‌و‌کارکنان‌تعداد‌لحاظ‌به‌را‌صنعت‌این‌سهم(‌200۷)‌وارگاس،

‌شمارد‌رمیب‌آمریکا‌در‌بزرگ‌صنعت‌دومين ‌های‌فروشگاه‌تاسيس‌و‌رشد‌روند‌اخير‌دهه‌در.

‌تدریجی‌تغيير‌از‌نشان‌و‌محسوس‌کاملا‌گذشته‌های‌سال‌به‌نسبت‌ایران‌در‌جدید‌زنجيرهای

‌است‌بوده‌ای‌زنجيره‌های‌فروشگاه‌سمت‌به‌مشتریان‌خرید‌الگوی ‌نظر‌به‌دیگر‌عبارت‌به.

‌قالب‌در‌مهمی‌بسيار‌جایگاه‌دارای‌هاشهر‌در‌عمدتا‌که‌فروشی‌خرده‌بازارهای‌که‌رسد‌می

‌های‌فروشگاه‌به‌را‌خود‌جایگاه‌آینده‌های‌دهه‌تا‌روند‌می‌شمار‌به‌فروشی‌خرده‌صنعت

‌توان‌می‌آنها‌در‌که‌باشيم‌هایی‌هایپرمارکت‌گيری‌شکل‌شاهد‌و‌کرده‌واگذار‌بزرگ‌زنجيرهای

‌چندان‌نه‌ای‌آینده‌در‌رسد‌می‌نظر‌به‌که‌آنچه‌دیگر،‌طرف‌از.‌نمود‌تهيه‌را‌مصرفی‌لوازم‌انواع

‌تنوع‌تامين‌در‌ای‌زنجيره‌های‌فروشگاه‌های‌شرکت‌بين‌در‌رقابت‌رشد‌باشيم،‌آن‌شاهد‌دور

‌.است‌مشتریان‌نيازهای
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‌سال‌در‌بوسکيور‌آریستيد‌فرانسوی‌بازرگان‌توسط‌بزرگ‌های‌فروشگاه‌ایجاد‌اوليه‌تفکر

‌پارچه‌و‌خرازی‌اجناس‌فروش‌ایبر‌مارشه‌بن‌نام‌به‌فروشگاهی‌تاسيس‌با‌ميلادی‌1۸52

‌از‌را‌مارشه‌بن‌فروشگاه‌آنچه‌شد،‌بزرگ‌های‌فروشگاه‌اساس‌کوچک‌فروشگاه‌این‌و‌یافت‌تحقق

‌معمولی‌های‌روش‌از‌که‌بود‌هایی‌روش‌و‌اصول‌از‌تبعيت‌ساخت‌می‌متمایز‌ها‌فروشگاه‌سایر

‌از‌عبارتند‌آنها‌از‌برخی‌که‌بود‌متفاوت ‌به‌بخشيدن‌سرعت‌نظورم‌به‌و‌بود‌ثابت‌کالا‌قيمت:

‌فروشگاه‌در‌گوناگون‌کالاهای‌کردن‌اضافه‌با.‌بود‌شده‌گرفته‌نظر‌در‌کمی‌سود‌کالاها،‌گردش

‌‌1۸55سال‌در‌وی‌از‌تقليد‌به‌هرایو‌و‌شوخارد‌بوسکيو،‌از‌بعد.‌گرفت‌شکل‌تحول‌مارشه،‌بن

‌تاسيس‌نام‌به‌بزرگی‌فروشگاه ‌و‌اککوني‌پرینترمس،‌های‌فروشگاه‌سپس‌و‌کردند‌لوور

‌کل‌سود‌افزایش‌و‌سقف‌یک‌زیر‌در‌متنوع‌اجناس‌فروش‌اصلی‌هدف.‌شدند‌تاسيس‌سامارتين

‌بود ‌بود‌بزرگ‌های‌فروشگاه‌تاسيس‌سال‌انگلستان‌در‌‌1۸61سال. ‌‌1۸۷0سال‌در.

.‌دادند‌توسعه‌را‌خود‌فروش‌های‌قسمت‌لی،‌وایت‌و‌لوئيس‌هارودس،‌مانند‌هایی‌فروشگاه

‌بازرگانان‌تدریج‌به.‌رسيدند‌می‌فروش‌به‌مکان‌یک‌در‌ها‌شگاهفرو‌این‌سوی‌از‌مختلف‌اجناس

‌ایجاد‌مختلف‌کشورهای‌در‌شيوه‌این‌به‌مختلفی‌های‌فروشگاه‌و‌کردند‌پيروی‌افکار‌این‌از‌دیگر

‌.(13۸9)صمدی‌و‌همکاران،‌‌شد

‌تاسيس‌نيویورک‌در‌را‌استوارت‌فروشگاه‌فرانسه،‌از‌تقليد‌به‌که‌بود‌کشوری‌اولين‌آمریکا

.‌بود‌شده‌تاسيس‌‌1۸61سال‌در‌که‌شد‌ادغام‌ميکر‌ون‌فروشگاه‌با‌بعدها‌فروشگاه‌این‌.کرد

‌اکنون‌هم‌که‌بود‌نحوی‌به‌ای‌زنجيره‌های‌فروشگاه‌گيری‌شکل‌و‌پيدایش‌زمان‌‌1920سال

‌شناسيم‌می ‌شدند‌تاسيس‌آلمان‌کشور‌در‌بار‌اولين‌ها‌فروشگاه‌این. ‌در‌انقلابی‌آمریکا،‌در.

‌تأثيری‌شک‌بدون‌که‌شد‌شروع‌‌1929اقتصادی‌بزرگ‌بحران‌جریان‌رد‌فروشی‌خرده‌صنعت

‌به‌متعدد‌ای‌زنجيره‌های‌فروشگاه‌تاسيس‌سرآغاز‌و‌داشت‌کالا‌توزیع‌تاریخ‌در‌ساز‌سرنوشت

‌زمان‌آن‌در.‌کرد‌افتتاح‌را‌مارت‌والا‌فروشگاه‌اولين‌والتون‌سام‌‌1962سال‌در.‌آید‌می‌حساب

‌های‌فروشگاه‌شبکه‌بزرگترین‌گيری‌شکل‌سرآغاز‌قاتفا‌این‌که‌کرد‌نمی‌تصور‌هيچکس

‌باشد‌جهان‌در‌ای‌زنجيره ‌دنبال‌به‌آمریکایی‌کننده‌مصرف‌که‌داشت‌اعتقاد‌والتون،.

‌نازل‌های‌قيمت‌با‌او‌نياز‌مورد‌مصرفی‌کالاهای‌چنانچه‌و‌است‌تخفيفی‌زنجيرهای‌های‌فروشگاه

‌و‌شد‌خواهد‌روبرو‌مشتریان‌اشتياق‌سيل‌با‌فروشگاه‌شود،‌ارائه‌دوستانه‌و‌آرام‌محيطی‌در‌و

‌شرکتی.‌بود‌صحيح‌والتون‌عقيده.‌کرد‌خواهد‌جذب‌خود‌به‌را‌کننده‌مصرف‌بزرگ‌های‌گروه

‌است‌آمده‌در‌جهان‌ای‌زنجيره‌شبکه‌بزرگترین‌صورت‌به‌اکنون‌کرد‌گذاری‌پایه‌او‌که ‌در.

‌حدود‌از‌بيستم‌قرن‌اوایل‌رد‌امریکا‌در‌غذایی‌مواد‌توزیع‌های‌هزینه‌که‌گفت‌باید‌نهایی‌ارزیابی
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)بهمنی‌و‌همکاران،‌‌بود‌مقياس‌از‌ناشی‌های‌صرفه‌دليل‌به‌که‌یافت‌تقليل‌نصف‌به‌درصد‌30

1395).‌‌

‌ای‌زنجيره‌های‌فروشگاه‌محوریت‌با‌فروشی‌خرده‌صنعت‌رشد‌از‌حاکی‌جهانی‌روندهای

‌خدمات‌و‌آنلاین‌وشفر‌توجه‌قابل‌رشد‌از‌حاکی‌نيز‌ای‌زنجيره‌های‌فروشگاه‌فروش‌روند.‌است

‌‌(1)شکل‌‌دو‌در‌است.‌جهان‌در‌آنلاین ‌در‌آنلاین‌فروش‌و‌فروشی‌خرده‌صنعت‌رشد‌،(2)و

‌شود:‌می‌ای،‌مشاهده‌زنجيره‌های‌فروشگاه

 

 (Malar, 2019) گذشته سال 5 در فروشی خرده صنعت رشد (1) شکل

 

 (Malar, 2019)  گذشته سال 5 در فروشی خرده صنعت در آنلاین فروش رشد  (2) شکل
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‌فروشی‌خرده‌صنعت‌سهم‌افزایش‌از‌حاکی‌جهانی‌معتبر‌های‌گزارش‌و‌همچنين،‌برآوردها

‌دارد‌آینده‌سال‌چند‌در‌ای‌زنجيره‌های‌فروشگاه‌محوریت‌با ‌با‌ای‌جدید،‌های‌زنجيره‌فروشگاه.

‌و‌ها‌استراتژی‌تغيير‌با‌شتریم‌تمایلات‌و‌نياز‌دادن‌قرار‌محور‌با‌و‌دنيا‌روز‌های‌فناوری‌بر‌تمرکز

دهند‌‌می‌افزایش‌را‌مشتری‌رضایت‌و‌فروش‌خود‌ميزان‌خود‌شرکتی‌و‌سازمانی‌رویکردهای

Kolassa, 2019).)‌

‌مطالعات ‌توزیع‌بهينه‌های‌شبکه‌توسعه‌های‌استراتژی‌تدوین‌هدف‌با‌گوناگونی‌همچنين،

‌ایران‌خرده‌صنعت‌در‌بخصوص‌خدمات‌و‌کالا ‌در ‌است‌شده‌ارائه‌فروشی پژوهشگران‌.

‌بکارگيری‌با‌کوشند‌می‌‌کالا‌توزیع‌بزرگ‌های‌شرکت‌توسعه‌و‌تحقيق‌دانشگاهی‌و‌واحدهای

‌یابند‌دست‌آینده‌از‌برآوردهایی‌به‌بتوانند‌پژوهی،‌های‌مختلف‌مدیریت‌استراتژیک‌و‌آینده‌روش

با‌‌(Pantano, 2014) کنند‌اجرا‌و‌تدوین‌را‌ای‌نوآورانه‌های‌استراتژی‌برآوردها،‌آن‌اساس‌بر‌و

‌در‌درآمدزایی‌بر‌تاثيرگذار‌های‌های‌شماری‌از‌این‌مطالعات،‌برخی‌از‌مولفه‌بهره‌گيری‌از‌یافته

‌توان‌به‌شرح‌موارد‌زیر‌برشمرد:‌ای‌را‌می‌زنجيره‌های‌فروشگاه‌و‌فروشی‌خرده‌صنعت

‌ردهخ‌فروش‌برای‌غرفه‌یا‌مغازه‌یک‌معمولا‌فروشگاه‌:ای زنجيره های فروشگاه و فروشگاه

‌فروخته‌یا‌ارائه‌نگهداری،‌فروشی‌عمده‌منابع‌که‌است‌مکانی‌همچنين‌است،‌کالاها‌فروشی

‌شود‌می‌سپرده‌امانت‌برای‌چيزی‌که‌است‌مکانی‌فروشگاه.‌شوند‌می ‌عام‌معنای‌به‌فروشگاه.

‌شود‌می‌عرضه‌آنجا‌در‌کنندگان‌مصرف‌نياز‌مورد‌کالاهای‌که‌است‌محلی ‌ميان‌این‌در.

‌عمليات‌دامنه‌که‌شود‌می‌اطلاق‌توزیعی‌و‌خدماتی‌بازرگانی،‌واحد‌یک‌به‌ای‌زنجيره‌فروشگاه

.‌نماید‌می‌محقق‌کارآمد‌و‌متمرکز‌مدیریت‌بر‌ميتی‌اقتصادی‌فراگير‌مقياس‌یک‌در‌را‌خود

‌مختلف‌نقاط‌در‌هایی‌شبکه‌ایجاد‌با‌که‌ها‌هستند‌فروشگاه‌از‌ای‌دسته‌زنجيرهای‌فروشگاههای

‌یک‌معمول،‌طور‌به.‌کنند‌می‌تلاش‌مصرفی‌کالاهای‌انواع‌تامين‌به‌نسبت‌کشور‌یک‌شهرهای

‌تشکيل‌متمرکز‌و‌مشترک‌مالکيت‌تحت‌فروشی‌خرده‌فروشگاه‌چندین‌از‌ای‌زنجيره‌فروشگاه

‌یک‌یا‌مرکزی‌واحد‌یک‌توسط‌ای‌زنجيره‌فروشگاه‌یک‌عمده‌کارکردهای‌و‌وظایف.‌شود‌می

‌.(‌1395)بهمنی‌و‌همکاران،‌شوند‌می‌کنترل‌مرکزی‌مدیریت

شی‌وفردهخر‌سطح‌دو‌در‌تعهد‌و‌دعتماا‌مفاهيم‌بررسی‌از‌حاصل‌های‌یافته‌1تعهد: و دعتماا

‌از‌حاکی‌طتباار‌کيفيت‌بر‌متغير‌دو‌ینا‌تأثير‌همچنين‌و(‌هشندوفر‌و‌هشگاوفر‌سطح‌دو‌شامل)

‌و‌هشندوفر‌بين‌شیوفردهخر‌بطروا‌در‌طتباار‌کيفيت‌بالاتر‌حسطو‌به‌نسيدر‌ایبر‌که‌ستا‌آن

                                                           
1
ناسایی‌.‌پيشينه‌این‌پژوهش‌به‌سبکی‌متفاوت‌به‌نگارش‌درآمده‌است.‌در‌این‌سبک،‌مهمترین‌محورها‌و‌موضوعات‌ش 

‌ها‌و‌سال‌انتشار‌آثارشان‌خودداری‌شده‌است.‌شده‌و‌به‌عنوان‌پيشينه‌آورده‌شده‌است‌و‌از‌آوردن‌نام‌نویسنده
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‌سحساا‌دارد،‌هشندوفر‌به‌یبيشتر‌دعتماا‌که‌ای‌یمشتر.‌دکر‌توجه‌طتباار‌این‌به‌باید‌یترمش

‌میکند‌اپيد‌هشندوفر‌به‌یبيشتر‌تعهد ‌-یمشتر‌بين)‌فروشی‌دهخر‌بطروا‌در‌تعهد‌هميتا.

‌هشگاوفر  & Haاست‌)‌تأکيد‌ردمو‌بيشتر‌دارد‌طتباار‌کيفيت‌با‌که‌یقو‌ی‌رابطه‌علت‌به(

Muthaly, 2008.) 

‌نيست‌پوشيده‌کس‌هيچ‌بر‌فروش‌در‌تبليغات‌تأثير‌امروزهبليغات: ت ‌در‌آگاه‌مدیران‌هرچند.

‌اجرای‌زمان‌و‌نوع‌بر‌باید‌اهداف‌گرفتن‌نظر‌در‌بر‌علاوه‌تبليغاتی‌های‌ریزی‌برنامه‌هنـگام

‌خدمت‌یا‌و‌محصول‌هدف‌بازار‌نياز‌به‌بسته‌و‌باشند‌داشته‌را‌لازم‌دقت‌تبليغاتی‌های‌برنامه

‌و‌مکتوب‌های‌آگهی‌یا‌و‌رادیویی‌و‌تلویزیونی‌بازرگانی‌های‌پيام‌مدیران،‌سوی‌از‌شده‌ارائه

 (.Lal & Matutes, 1994کنند‌)‌انتخاب‌تبليغات‌برای‌را‌نشریات

‌شیوفر‌دهخر‌با‌یکم‌و‌بيست‌نقر‌شیوفر‌خرده‌اینکه‌به‌توجه‌بااو:  رضایت و مشتری تجربه

‌ساسیا‌اهداف‌از‌یکی‌«یمشتر‌تجربه»‌خلق‌است،‌وتمتفا‌کاملا‌بيست‌و‌زدهنو‌نقر

‌مدیریت»‌ممفهو‌نجها‌سرتاسر‌در‌نشاوفر‌دهخر‌امروزه.‌ست‌وزیمرا‌شیوفر‌دهخر‌های‌محيط

.‌کنند‌می‌دییاز‌تاکيد‌آن‌بر‌دخو‌یترمامو‌یبيانيهها‌در‌و‌گرفتهافر‌خوبی‌به‌را‌«مشتری‌تجربه

‌شرکت‌ایبر‌یکليد‌عامل‌یک‌انعنو‌به‌یمشتر‌تجربه‌یابیزاربا‌تتحقيقا‌از‌ریبسيا‌در‌چنانچه

ست‌ا‌شده‌شناخته‌ها‌یسوسر‌و‌ها‌لکانا‌ری،تجا‌منا‌به‌نسبت‌نمشتریا‌داریفاو‌دیجاا‌در‌ها

(Juhl, et al. 2002.(‌

‌بازارهای‌ترین‌موفق‌بررسی‌بر‌اساسآن:  از برآمده لجستيک تغييرات و نوآوری و تکنولوژی

‌آنها‌از‌برآمده‌لجستيک‌تغييرات‌و‌نوآوری‌و‌توسعه،‌تکنولوژی‌حال‌در‌کشور‌‌30فروشی،‌خرده

‌در‌را‌توجهی‌قابل‌تغييرات‌کالا،‌موجودی‌مدیریت‌سيستم‌جمله‌از‌فروشی‌خرده‌صنعت‌بر

‌است‌کرده‌ایجاد‌صنعت‌این‌ماهيت ‌شدت‌بر‌تغييرات. ‌به ‌خرده‌یها‌شرکت‌کارایی‌فناورانه

‌زیادی‌حد‌تا‌را‌کرد‌اعمال‌مارت‌وال‌شرکت‌که‌پایينی‌های‌قيمت‌مثال‌برای.‌افزاید‌می‌فروشی

‌یک‌عنوان‌به‌آمازون‌شرکت‌طرفی‌از.‌دهد‌می‌نسبت‌لجستيک‌در‌شرکت‌این‌یها‌نوآوری‌به

‌های‌فروشگاه‌با‌مستقيم‌رقابت‌در‌را‌محصولات‌از‌وسيعی‌طيف‌اینترنتی،‌برجسته‌فروشی‌خرده

‌وری‌بهره‌روی‌،‌برتغييرات‌این‌تاثير‌ميزان‌درک‌ترتيب‌این‌به.‌رساند‌می‌فروش‌به‌فروشی‌خرده

‌تکامل‌چگونگی‌بينی‌پيش‌و‌فروشی‌خرده‌بازار‌ساختار‌شناخت‌برای‌فروشی‌خرده‌های‌شرکت

 (..Grewal, et al. 2011)‌ضروری‌است‌بازار‌این

‌سهولت‌فروشگاه‌مکانای:  زنجيره های فروشگاه به دسترسی ‌از‌یکی‌را‌آن‌به‌دسترسی‌و

‌باشد‌می‌خریدار‌جذب‌در‌مهم‌عوامل ‌برای‌مکان‌انتخاب‌در‌گذشته‌در‌اینکه‌به‌جهتو‌با.



‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌3۷در‌ایران‌...ای‌‌های‌زنجيره‌روی‌فروشگاه‌سناریوهای‌پيش

‌ها‌قيمت‌سطح‌به‌توجه‌با‌باید‌است،‌نگرفته‌صورت‌کافی‌دقت‌ای‌زنجيره‌های‌فروشگاه‌گسترش

‌ای‌زنجيره‌های‌فروشگاه‌صحيح‌یابی‌مکان‌در‌اصولی‌ریزی‌برنامه‌دسترسی،‌های‌راه‌به‌توجه‌و

‌گيرد‌صورت است‌‌موضوع‌این‌محدودکننده‌اصلی‌عوامل‌از‌یکی‌دسترس‌در‌زمين‌هرچند.

(Sharkey, 2009).‌

‌است‌ای‌فزاینده‌رقابت‌فروشی‌خرده‌صنعت‌کنونی‌محيطی‌های‌ویژگی‌مهمترین‌جمله‌ازرقبا: 

‌افزایش‌به‌باتوجه.‌شود‌می‌مشاهده‌صنعت‌این‌در‌جدید‌رقبای‌توسعه‌و‌پيدایش‌با‌روز‌هر‌که

‌سال‌چند‌در‌ای‌زنجيره‌های‌سوپرمارکت‌ها‌فروشگاه‌ظهور‌و‌بروز‌و‌فروشی‌خرده‌بازار‌در‌رقابت

‌و‌قدیمی‌رقبای‌وضعيت‌بينی‌پيش‌و‌ای‌زنجيره‌های‌فروشگاه‌وضعيت‌تحليل‌و‌بررسی‌،‌اخير

‌نماید‌می‌ضروری‌بسيار‌جدید ای‌‌زنجيره‌های‌فروشگاه‌در‌فروش‌سهم‌عمده‌حاضر‌درحال.

‌تعداد‌و‌حجم‌بيشترین‌با‌سپه‌و‌اتکا‌رفاه‌شهروند،‌جمله‌از‌دولتی‌های‌شرکت‌اختيار‌در‌ایران،

‌و‌داخلی‌تجاری‌های‌نام‌ورود‌با‌قدرت‌موازنه‌این‌آینده‌در‌که‌رسد‌می‌نظر‌به‌اما‌باشد؛‌می‌شعب

 (.Vranesevic, et al. 2006شود‌)‌‌جدید،‌دگرگون‌خارجی

‌ای‌مولفه‌فروشی‌خرده‌در‌خارجی‌مستقيم‌گذاری‌سرمایهخارجی:  مستقيم گذاری سرمایه

‌است‌فروشی‌خرده‌صنعت‌رشد‌در‌تأثيرگذار ‌دلار‌ميليون‌‌45شده،‌انجام‌تحقيقات‌اساس‌بر.

‌بيست‌در‌‌2000-‌199۸های‌سال‌طی‌فروشی‌خرده‌بخش‌در‌خارجی‌مستقيم‌گذاری‌سرمایه

‌گذاری‌سرمایه‌روی‌بر‌شده‌انجام‌تحقيقات‌است‌گرفته‌صورت‌دنيا‌توسعه‌حال‌در‌بزرگ‌کشور

‌وری‌بهره‌و‌کارایی‌بهبود‌گویای‌فروشی‌خرده‌بخش‌در‌کره‌و‌هند‌کشورهای‌خارجی‌مستقيم

‌است‌بوده‌صنعت‌این ‌صنعت‌به‌خارجی‌گذاران‌سرمایه‌ورود‌با‌دهد‌می‌نشان‌تحقيقات‌این.

‌هستند‌خود‌عمليات‌ابعاد‌بهبود‌و‌افزایش‌به‌ناگزیر‌نيز‌داخلی‌فروشان‌خرده‌فروشی،‌خرده ‌از.

‌تطبيق‌داخلی‌فروشان‌خرده‌با‌ار‌خود‌مدیریتی‌های‌شيوه‌نيز‌خارجی‌فروشان‌خرده‌طرفی

‌.)(Chari & Madhav Raghavan, 2012دهند‌می

‌آن‌است،‌ثروت‌و‌پول‌خلق‌برای‌چارچوبی‌وکار‌کسب‌مدل‌که‌این‌به‌توجه‌باکار:  و کسب مدل

‌و‌چگونه‌را‌آن‌گيرد‌می‌تصميم‌بنگاه‌یا‌سازمان‌هر‌که‌کنند‌می‌تعریف‌هایی‌فعاليت‌مجموعه‌را

‌مند‌بهره‌دارند،‌انتظار‌بنگاه‌یا‌سازمان‌آن‌از‌که‌آنچه‌از‌مشتریان‌تا‌هدد‌انجام‌زمانی‌چه‌در

‌یابد‌دست‌سود‌به‌نيز‌بنگاه‌و‌شوند ‌کدام‌که‌دهد‌می‌پاسخ‌پرسش‌سه‌به‌مدل‌این‌واقع‌در.

‌شود‌انجام‌باید‌وقت‌چه‌و‌چگونه‌ها،‌فعاليت ‌از‌مناسب‌کار‌و‌کسب‌مدل‌ایجاد‌و‌طراحی.

‌‌(.Sorescu, et al, 2011باشد‌)‌می‌بنگاه‌و‌سازمان‌پيشرفت‌به‌دستيابی‌برای‌اصلی‌های‌گام

‌استراتژی‌و‌مدیریتی‌های‌سياست‌بررسی‌باای:  زنجيره یها فروشگاه استراتژیک مدیریت

‌فروشگاه‌این‌ساده‌ظاهر‌به‌گاه‌استراتژیک‌و‌مدیریتی‌های‌سياست‌که‌دهد‌نشان‌می‌مارت‌وال
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‌است‌داشته‌مشتری‌جذب‌در‌مهمی‌نقش ده‌»‌به‌موسوم‌ای‌قاعده‌ها‌استراتژی‌این‌ملهج‌از.

‌و‌سلام‌او‌به‌کنيد،‌نگاه‌او‌چشم‌به‌شود‌می‌وارد‌مشتری‌وقتی‌که‌ترتيب‌این‌به.‌است «قدم

‌دهيد‌انجام‌برایش‌توانيد‌می‌کاری‌چه‌که‌بخواهيد‌او‌از‌و‌بگویيد‌خوشامد ‌بودن‌. دقيق

گاهی،‌عاملی‌ضروری‌در‌کاميابی‌و‌های‌کاری‌در‌حوزه‌کسب‌و‌کار‌فروش‌ها‌و‌اولویت‌گيری‌جهت

‌(.Fernie & Sparks, 2018فروشی‌است‌‌)‌های‌خرده‌اداره‌فروشگاه

‌محيطی‌درگرافيک‌فضا‌و‌نور‌رنگ،‌تحليل‌و‌بررسی‌باها:  فروشگاه داخلی طراحی و معماری

‌بر‌علاوه‌فروشی‌خرده‌یها‌فروشگاه‌که‌رسيد‌نتيجه‌این‌به‌توان‌می‌موادغذایی‌فروشگاه‌داخل

‌فروش‌و‌تبليغات‌مداری،‌مشتری‌علمی‌های‌استراتژی‌کارگيری‌به‌و‌جامع‌یها‌برنامه‌وینتد

‌نحوه‌و‌فروشگاه‌داخل‌چيدمان‌طراحی‌و‌اصول‌شامل‌دیگری‌های‌برنامه‌و‌اهداف‌به‌باید

‌چرا‌نمایند؛‌ویژه‌توجه‌فروشگاه‌داخل‌برتر‌و‌مناسب‌تبليغات‌ارائه‌وها‌‌قفسه‌چيدمان‌و‌طراحی

‌انگيزه‌افزایش‌بر‌مستقيمی‌تاثير...‌و‌فروشگاه‌صحيح‌بندی‌تقسيم‌نورپردازی،‌نگ،ر‌به‌توجه‌که

 ).(‌Esbjerg & Bech-Larsen, 2009دارد‌آنها‌خرید‌افزایش‌نتيجه‌در‌و‌مشتریان‌اشتياق‌و

‌رویکردهای‌روش‌های‌یادشده‌کوشيده‌هر‌یک‌از‌پژوهش ‌ابعاد‌مهم‌‌اند‌با شناسانه‌مختلف،

‌فروشگا ‌رقابت ‌و ‌زنجيره‌هفعاليت ‌کنند.‌های ‌واکاوی ‌را ‌امروز ‌دنيای ‌در ‌با‌حاضر‌پژوهش‌ای

‌سناریونویسی،‌همچون‌پژوهی‌آینده‌های‌تکنيک‌و‌ها‌روش‌بکارگيری‌با‌و‌پژوهانه‌آینده‌رویکرد

تری‌‌ابعاد‌جامع‌ای،‌از‌دیدگاهی‌فرارشته‌است‌کرده‌تلاش‌متقاطع،‌تاثير‌تحليل‌و‌پنل‌خبرگان

‌بازشکافد ‌را ‌موضوع ‌اتکایی‌اویرتص‌و‌از ‌فروشگاه‌و‌ممکن‌های‌آینده‌از‌قابل های‌‌محتمل

‌.‌نماید‌ارائه‌ای‌در‌ایران،‌زنجيره
‌

 شناسی پژوهشروش

ای‌که‌گونهبه‌،ها‌هستند‌های‌آینده‌و‌حوادث‌ممکن‌در‌آن‌موقعيت‌سناریوها،‌توصيف‌موقعيت

‌سوی‌آینده ‌به ‌موقعيت‌کنونی‌خود ‌از ‌بههای‌بدیل‌حرکت‌نمایدشخص‌بتواند ‌بيان،‌‌. دیگر

) Son, 2012( از‌آینده‌فراهم‌کند‌1کلی‌است‌و‌باید‌یک‌کلان‌تصویریک‌طرح‌یا‌نمایسناریو‌

‌از‌مدل‌کلاسيک‌و‌پرکاربرد‌برنامه ریزی‌بر‌مبنای‌سناریو‌بهره‌گرفته‌خواهد‌‌در‌این‌پژوهش،

‌تواند‌به‌ما‌کمک(‌روش‌سناریونویسی‌از‌آن‌جهت‌انتخاب‌شد‌که‌میSchwartz, 1992شد‌)

‌داشت،‌ ‌خواهند ‌تاثير ‌ساخت‌آینده ‌در ‌احتمالا ‌مهمی‌که ‌عناصر ‌شناخت‌برخی‌از ‌با ‌تا کند

‌داستان ‌و ‌)تصویرها ‌بسازیم ‌آینده ‌از ‌و‌Bostrom, 2009هایی ‌تصویرها ‌این ‌طریق ‌از ‌و )

                                                           
1
. Big Picture 
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‌درک‌جامع‌توصيف ‌آینده‌ها، ‌از ‌یا‌‌تری ‌برخی ‌با ‌چگونگی‌تلاش‌برای‌همسویی ‌و های‌ممکن

‌به ‌دیگر ‌برخی ‌از ‌‌دوری ‌روشی ‌سناریونویسی، ‌درواقع ‌آوریم. ‌از‌دست ‌رفتن ‌فراتر برای

‌(.‌Bishop, 2007)‌یا‌مرجح‌است‌محتملهای‌‌ازطریق‌تصویرسازی‌از‌آینده‌،محدودیتهای‌تفکر

های‌مرتبط‌با‌آنها‌از‌طریق‌مرور‌اسناد،‌مصاحبه‌و‌‌نخست‌نيروهای‌پيشران‌و‌عدم‌قطعيت

‌کارگاه ‌در ‌مشارکت‌آین‌تحليل‌آنها ‌فروشی‌و‌‌دههایی‌با ‌دست‌اندرکاران‌صنعت‌خرده پژوهان،

‌فروشگاه ‌کارشناسان ‌و ‌مدیران ‌یک‌های‌زنجيره‌شماری‌از ‌است. ‌شده ‌احصا ‌بررسی‌و ‌ای‌اتکا

‌در‌پيشنهادات‌و‌انتقادات‌ها،‌نگرانی‌ها،‌خواسته‌ها،‌دیدگاه‌دانش،‌تبادل‌پژوهی،‌آینده‌کارگاه

‌مختلف‌در‌یک‌مسأله،‌ذینفعان‌ميان‌در‌را‌بينی‌آینده‌مشخص‌یا‌پيش‌مشکل‌حل‌یک‌مورد

های‌روش‌کارگاهی‌این‌است‌که‌امکان‌کار‌جمعی‌ميان‌‌سازد.‌یکی‌از‌مهمترین‌مزیت‌می‌ممکن

های‌متفاوت‌درباره‌موضوع‌را‌در‌زمان‌‌های‌مختلف،‌اهداف‌گوناگون‌و‌دیدگاه‌بازیگرانی‌با‌جایگاه

‌‌رغم‌منابع‌محدود‌فراهم‌می‌محدود‌و‌علی ‌و‌عوامل‌2013آورد‌)ميلوت، ‌بحث‌درباره‌روندها .)

بندی‌و‌کدگذاری‌‌ها‌انجام‌شد.‌در‌پایان‌کارگاه،‌برای‌جمع‌کليدی‌موثر‌از‌طریق‌همين‌کارگاه

‌ساختاریافته‌با‌خبرگان‌برگزیده‌انجام‌گرفت.‌‌های‌نيمه‌های‌موجود،‌مصاحبه‌دیدگاه

‌)محتمل ‌اصلی ‌سناریوهای ‌تا ‌است ‌شده ‌کوشش ‌اف‌سپس، ‌)در ‌آینده ‌برای ‌زمانی‌تر( ق

‌یافته ‌منظور، ‌بدین ‌شود. ‌شناسایی ‌بهره‌پژوهش( ‌با ‌قبل ‌مرحله ‌تکنيک‌های ‌از های‌‌گيری

افزار‌‌نرم"،‌"نرم‌افزار‌سناریوویزارد"،‌"پرسشنامه‌تحليل‌آثار‌متقاطع"کيفی/کمی‌پژوهش‌)شامل

‌و‌پنل‌خبرگان(‌توسعه‌یافته‌و‌تحليل‌شده‌است.‌‌"مک‌ميک

‌نخست‌نيروهای‌پيشر ‌راستا، ‌این ‌قطعيتدر ‌عدم ‌و ‌مرور‌‌ان ‌طریق ‌از ‌آنها های‌مرتبط‌با

پژوهان،‌دست‌اندرکاران‌صنعت‌‌هایی‌با‌مشارکت‌آینده‌اسناد،‌مصاحبه‌و‌تحليل‌آنها‌در‌کارگاه

ای‌اتکا‌بررسی‌و‌احصا‌شده‌‌های‌زنجيره‌خرده‌فروشی‌و‌شماری‌از‌مدیران‌و‌کارشناسان‌فروشگاه

‌سناریوهای‌اصلی ‌است‌تا ‌کوشش‌شده ‌سپس، ‌افق‌زمانی‌‌)محتمل‌است. ‌)در ‌برای‌آینده تر(

گيری‌شده‌‌شناسی‌آميخته‌در‌سناریونویسی‌بهره‌پژوهش(‌شناسایی‌شود.‌بدین‌منظور،‌از‌روش

‌یافته ‌و ‌تکنيک‌است ‌از ‌حاصل ‌‌های ‌)ازجمله ‌کيفی ‌خبرگان‌پنل"های ‌"های های‌‌کارگاه"،

‌‌"پژوهی‌آینده ‌تکنيک"مصاحبه"و ‌با ‌)شامل‌( ‌پژوهش ‌کمی ‌آثار‌پرسشنام"های ‌تحليل ه

‌اند.‌‌(‌ترکيب‌شده"مک‌افزار‌ميک‌نرم"و‌‌"نرم‌افزار‌سناریوویزارد"،‌"متقاطع

گونه‌بوده‌است‌‌فرایند‌انجام‌کار‌تا‌رسيدن‌به‌سناریوهای‌خروجی‌)با‌رویکرد‌اکتشافی(‌بدین

های‌‌قطعيت‌گيری‌سناریوها‌با‌استفاده‌از‌تحليل‌نيروهای‌پيشران‌و‌عدم‌که‌نخست،‌منطق‌شکل

‌پرسشنامه‌آنها ‌با‌تکيه‌بر‌روش‌تحليل‌آثار‌متقاطع، هایی‌در‌قالب‌ماتریس‌‌تبيين‌شد.‌سپس،
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CIBدر‌دو‌فرمت‌جداگانه(‌طراحی‌گردید‌و‌در‌اختيار‌خبرگان‌پژوهش‌)مدیران‌و‌کارشناسان‌‌(

‌وکار(‌قرار‌گرفت؛‌‌کسب‌‌نظران‌دانشگاهی‌در‌زمينه‌های‌اتکا‌و‌نيز‌جمعی‌از‌صاحب‌فروشگاه

‌اساس، ‌این ‌پرسشنامه‌بر ‌گردآوری ‌آینده‌پس‌از ‌کارگاه ‌در ‌حاصل ‌نتایج ‌حضور‌‌ها، ‌با پژوهی

‌بدین ‌شد؛ ‌حاصل ‌اجماع ‌آن ‌درباره ‌و ‌مطرح ‌خبرگان ‌از ‌کمی‌شماری ‌طریق ‌از سازی‌‌ترتيب،

مک،‌‌افزار‌ميک‌افزارهای‌ذیربط‌فراهم‌آمد.‌نرم‌های‌کيفی‌خبرگان،‌ورودی‌لازم‌برای‌نرم‌دیدگاه

‌تاثيرگذاری/تاثيرپ ‌مولفهنقشه ‌ميان ‌)پيشران‌ذیر ‌مشخص‌‌ها ‌را ‌آنها ‌ميان ‌ارتباط ‌شدت ‌و ها(

‌نرم‌می ‌انجام‌کند. ‌تنظيمات ‌اساس ‌بر ‌سناریوویزارد ‌دارای‌‌افزار ‌و ‌منطقی ‌سناریوهای شده،

‌می ‌ارایه ‌و ‌استخراج ‌را ‌نسبی ‌یا ‌قوی ‌براین‌سازگاری ‌نرم‌دهد. ‌خروجی ‌نتایج افزار‌‌اساس،

مک،‌در‌‌افزار‌ميک‌ميلی‌حاصل‌از‌تحليل‌آثار‌متقاطع‌در‌نرمسناریوویزارد‌به‌همراه‌اطلاعات‌تک

سازی‌در‌اختيار‌‌بندی‌شد‌و‌سپس‌برای‌توصيف‌و‌روایت‌گروه‌کانونی‌پژوهش‌تبيين‌و‌صورت

‌خبرگان‌)از‌طریق‌تشکيل‌پنل‌خبرگان(‌قرار‌گرفت.‌

‌بهره ‌با ‌سناریو، ‌هر ‌توصيفی ‌روایت ‌دیدگاه‌سرانجام ‌از ‌لحا‌گيری ‌و ‌خبرگان ‌کيفی ظ‌های

ها‌از‌طریق‌‌نگارش‌درآمد.‌روایی‌خروجی‌افزاها(،‌به‌های‌نرم‌های‌کليدی‌پژوهش‌)خروجی‌مولفه

‌نظام ‌تحليلی ‌کوشش‌شد، ‌نگارش‌سناریوها ‌برای ‌و ‌سنجيده ‌آرای‌خبرگان، ‌به ‌از‌‌رجوع مند

‌پيشران ‌یک‌از ‌مولفه‌وضعيت‌هر ‌و ‌یک‌از‌‌ها ‌فضای‌هر ‌در ‌پيشران، ‌آن ‌کليدی‌مرتبط‌با ها

‌اح ‌میسناریوهای ‌را ‌کار ‌فرایند ‌آید. ‌دست ‌به ‌‌صاشده ‌اصلی ‌گام ‌سه ‌قالب ‌در پویش‌»توان

‌خلاصه‌نمود.‌‌(1)به‌شرح‌جدول‌«‌بندی‌اجماع‌و‌جمع»و‌«‌سناریو‌پردازی»،‌«محيطی
 ای اتکا های زنجيره روش و فرایند شناسایی و تبيين سناریوهای آینده فروشگاه( 1جدول )

 ها گام ابزار هاخروجی

‌ليدیکهای‌‌مولفه

‌نيروهای‌پيشران

 هاقطعيتو‌عدم

‌مرور‌ادبيات

‌پژوهی‌کارگاه‌آینده

‌مصاحبه

 پنل‌خبرگان

‌پویش‌محيطی‌-1

‌نقشه‌تاثيرگذاری/تاثيرپذیری

 سناریوهای‌سازگار‌)محتمل(

‌های‌تحليل‌آثار‌متقاطع‌پرسشنامه

‌scenario wizardافزار‌نرم

 مک‌افزار‌ميک‌نرم

‌سناریوپردازی‌-2

‌توصيف‌سناریوها

‌راهبردیهایتوصيه

‌پنل‌خبرگان

‌انگيزی‌ذهن

‌گری‌روایت

 بندی‌اجماع‌و‌جمع‌-3
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 ها تجزیه و تحليل داده

 ها تعيين پيشران

های‌فناورانه،‌اقتصادی،‌اجتماعی،‌سياسی‌و‌فرهنگی‌بسيار‌زیادی‌بر‌‌روندهای‌نوظهور‌و‌مولفه

‌صنعت‌خرده ‌فروشگاه‌آینده ‌جها‌های‌زنجيره‌فروشی‌و ‌و ‌ایران ‌میای‌در ‌اثر ‌)فروش‌‌ن گذارند

های‌خدمات‌مشتریان‌و‌...(.‌برخی‌‌جای‌محصول،‌هوشمندسازی‌و‌اینترنت‌اشيا،‌پویایی‌تجربه‌به

‌این‌مولفه ‌حدودی‌قابل‌از ‌دارای‌عدم‌قطعيت‌زیاد‌و‌برخی‌دیگر‌تا ‌مولفه‌بينی‌پيش‌ها های‌‌اند.

‌تصميم ‌قطعيت‌بالا، ‌حوزه‌دارای‌عدم ‌برای‌مدیران‌در ‌را ‌دشوار‌های‌ذی‌گيری ‌و ‌پيچيده ربط،

های‌این‌پژوهش‌تاکنون‌نشان‌داده‌است‌که‌‌.‌نتایج‌بررسی(1396)رضایان‌و‌همکاران،‌‌سازد‌می

‌زنجيره ‌علی‌فروشگاه ‌اتکا ‌هنوز‌‌ای ‌ایران، ‌در ‌فرد ‌به ‌منحصر ‌موقعيتی ‌و ‌پتانسيل ‌داشتن رقم

ها‌‌این‌فروشگاهحال،‌‌فروشی‌دارد.‌درعين‌فاصله‌چشمگيری‌تا‌استانداردهای‌جهانی‌صنعت‌خرده

های‌مهمی‌قرار‌دارند‌و‌اتخاذ‌هرگونه‌استراتژی‌و‌تصميمی‌نيازمند‌کسب‌‌قطعيت‌‌تاثير‌عدم‌تحت

های‌پيش‌رو‌)رویدادها‌و‌‌بينشی‌فراگير‌درباره‌نيروهای‌پيشران‌تغيير‌و‌ادراکی‌جامع‌از‌بدیل

رگان‌صنعت‌منظور،‌از‌طریق‌مصاحبه‌با‌خب‌تصویرهای‌ممکن‌و‌محتمل‌در‌آینده(‌است.‌بدین

‌تعداد‌‌های‌زنجيره‌فروشی‌و‌مدیران‌و‌کارشناسان‌فروشگاه‌ خرده اثرگذار‌بر‌‌‌مولفه‌40ای‌اتکا،

‌فروشگاه ‌و ‌فروشی ‌پرسشنامه‌‌های‌زنجيره‌صنعت‌خرده ‌مبنای‌طراحی ‌و ای‌شناسایی‌گردید

شناختی‌خبرگان،‌از‌حيث‌‌اطلاعات‌جمعيتها‌قرار‌گرفت.‌‌تعيين‌اهميت‌و‌عدم‌قطعيت‌مولفه

‌ایگاه‌شغلی‌و‌تحصيلات‌دانشگاهی،‌به‌شرح‌جدول‌زیر‌آمده‌است:‌ج
 ترکيب جمعيت شناسی پاسخگویان به پرسشنامه از حيث جایگاه شغلی (2)جدول

 درصد از کل ها دهنده پاسخ ردیف

‌‌22مدیران‌سازمان‌اتکا‌1

‌‌2۸کارشناسان‌سازمان‌اتکا‌2

‌‌10نظران‌دانشگاهی‌صاحب‌3

 

 شناسی پاسخگویان به پرسشنامه از حيث تحصيلات دانشگاهی ترکيب جمعيت (3)جدول 

 درصد از کل سطح تحصيلات ردیف

‌‌12دکتری‌1

‌‌3۸کارشناسی‌ارشد‌2

‌‌10کارشناسی‌3
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‌پرسشنامه ‌توزیع ‌یافته‌پس‌از ‌بندی ‌جمع ‌پژوهش‌و ‌خبرگان ‌ميان ‌پرسشنامه‌ها ها،‌‌های

تر(‌به‌شرح‌قطعيت‌بالا‌دارای‌اهميت‌و‌عدمهای‌‌عنوان‌نيروهای‌پيشران‌)مولفه‌مولفه،‌به‌۸تعداد‌

‌ ‌‌(3)شکل ‌شدند. ‌پرسشنامهپس‌شناسایی ‌توزیع ‌بندی‌‌از ‌جمع ‌پژوهش‌و ‌خبرگان ‌ميان ها

‌‌های‌پرسشنامه‌یافته ‌تعداد ‌به‌۸ها، های‌دارای‌اهميت‌و‌‌عنوان‌نيروهای‌پيشران‌)مولفه‌مولفه،

 شناسایی‌شدند.‌‌(3)قطعيت‌بالاتر(‌به‌شرح‌شکل‌‌عدم

‌

‌هشت پيشران اثرگذار بر صنعت خرده فروشی در ایران( 3) شکل
‌برنامه ‌رویکرد ‌پيشران‌در ‌از ‌تنها ‌برای‌شناسایی‌سناریوها ‌سناریوها، ‌بر هایی‌‌ریزی‌مبتنی

پيشران‌مزبور‌با‌‌۸رو‌از‌ميان‌‌قطعيت‌آميخته‌است.‌از‌این‌شود‌که‌آینده‌آنها‌با‌عدم‌استفاده‌می

‌(4)پيشران‌با‌عدم‌قطعيت‌بالا‌به‌شرح‌جدول‌‌5وهش،‌های‌خبرگان‌پژ‌توجه‌به‌اجماع‌دیدگاه

‌افزار‌سناریوویزارد‌در‌نظر‌گرفته‌شدند.‌عنوان‌ورودی‌نرم‌انتخاب‌و‌به
  فروشی اتکا های خرده های موثر بر فروشگاه قطعيت ها و عدم پيشران( 4)جدول

 های عدم قطعيت حالت پيشران دارای عدم قطعيت ردیف

‌وضعيت‌رقبا‌1
‌اد‌رقباافزایش‌تعد

‌کاهش‌تعداد‌رقبا

‌ذائقه‌مشتری‌2
‌مشتری‌آنلاین

‌مشتری‌اجتماعی

‌ها‌تشدید‌تحریم‌تحریم‌3

 پیشران‌ها

ذائقه 
مشتری در 

 خرید
 تعداد رقبا

روندهای 
 جمعیتی

رفاه 
 اقتصادی

 تحریم

دیجیتالی 
 شدن

میزان 
وابستگی 
 به دولت

 تصویر
ذهنی 
 مشتری
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 های عدم قطعيت حالت پيشران دارای عدم قطعيت ردیف

‌ها‌کاهش‌تحریم

‌سطح‌رفاه‌اقتصادی‌4
‌افزایش‌درآمد‌مشتری

‌کاهش‌درآمد‌مشتری

‌ميزان‌وابستگی‌به‌دولت‌5
‌خصولتی‌شدن

‌سازی‌خصوصی

 تحليل روابط ساختاری

طور‌‌‌دهد‌که‌سيستم‌را‌به‌ینده‌ی‌یک‌سيستم‌مانند‌یک‌سازمان،‌هنگامی‌رخ‌میدرک‌بهتر‌از‌آ

نرم‌‌از‌،به‌همين‌منظور‌تر‌مورد‌بررسی‌قرار‌داده‌و‌آثار‌روندهای‌موثر‌بر‌آن‌را‌دریابيم.‌عميق

 گيری‌شده‌است.‌‌بهرهافزار‌ميک‌مک‌جهت‌انجام‌محاسبات‌ماتریس‌اثرات‌متقاطع‌

‌ميک ‌نتایج ‌تحليل ‌گام ‌ویژگی‌اولين ‌شناسایی ‌مولفه‌مک، ‌ميان ‌تاثيرگذاری ‌نتایج‌‌های هاست.

محاسبه‌شده‌است.‌بر‌‌۸*۸ها‌در‌ماتریس‌‌‌تحليل‌بر‌اساس‌محاسبه‌دو‌دور‌چرخش‌آماری‌داده

رابطه‌دارای‌ارزش‌‌11شده،‌‌رابطه‌)تاثيرگذاری‌و‌تاثيرپذیری(‌ارزیابی‌64این‌اساس،‌از‌مجموع‌

‌ ‌‌1ارزش‌‌رابطه‌دارای‌19صفر‌)بدون‌تاثير(، )اثرگذاری‌‌2رابطه‌دارای‌ارزش‌‌2۷)تاثير‌کم(،

)اثرگذاری‌شدید(‌بوده‌است.‌‌ضریب‌پرشدگی‌ماتریس‌برابر‌‌‌3رابطه‌دارای‌ارزش‌‌۷متوسط(‌و‌

‌مولفه‌۸/۸2 ‌پراکنده ‌و ‌زیاد ‌نسبتا ‌تاثر ‌از ‌حکایت‌می‌است‌که ‌که‌‌ها ‌اساس‌مواردی ‌بر کند.

ها‌‌یک‌از‌متغيرهای‌اصلی‌را‌با‌توجه‌به‌موقعيت‌آن‌توان‌نوع‌و‌وضعيت‌هر‌تر‌اشاره‌شد،‌می‌پيش

‌مشخص‌نمود.‌‌(4)‌شماره‌در‌ماتریس‌تاثيرات‌مستقيم‌به‌شرح‌شکل

‌ گانه های( هشت ها )پيشران لفهؤ( نقشه تاثيرات مستقيم م4شکل )
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‌پيشران ‌فروشگاه‌براین‌اساس، ‌می‌های‌زنجيره‌های‌آینده ‌را ‌به‌‌ای‌اتکا ‌گروه ‌چهار توان‌در

‌بندی‌کرد:‌ر‌دستهشرح‌زی

‌تاثيرگذار:‌مولفه ‌‌های ‌متغير ‌تحریم"دو ‌آثار ‌و ‌‌"ها‌وضعيت ‌)رفاه‌"و ‌مشتری ‌درآمد سطح

ها‌بيشترین‌تاثيرگذاری‌و‌‌اند.‌این‌مولفه‌های‌تاثيرگذار‌شناسایی‌شده‌عنوان‌مولفه‌به‌"اقتصادی(

‌عنوان‌بحرانی ‌به ‌دارند؛ ‌وضعيت‌سيستم‌ترین‌مولفه‌کمترین‌تاثيرپذیری‌را ‌تغييرات‌آن‌‌ها، و

هاست‌و‌توسط‌سيستم‌)مدیریت‌سازمان‌اتکا(‌قابل‌کنترل‌نيستند.‌زیرا‌خارج‌از‌‌وابسته‌به‌آن

‌صورت‌مولفه ‌به ‌و ‌داشته ‌قرار ‌ثبات‌عمل‌می‌سيستم ‌با ‌متغيرهایی‌‌های ‌متغير ‌این‌دو کنند.

‌فعاليت ‌بر ‌موثر ‌محيطی ‌کليدی ‌نيروهای ‌عنوان ‌به ‌باید ‌اتکا ‌سازمان ‌که ‌خود‌هستند ‌های

‌های‌خود‌رصد‌کند.‌‌ها‌و‌برنامه‌شناخته‌و‌همواره‌شرایط‌آنها‌را‌برای‌تنظيم‌سياست

عبارتی‌متغير‌ریسک‌پژوهش‌‌متغير‌دووجهی،‌یا‌به‌"دیجيتال‌شدن"متغير‌‌های‌دووجهی:‌مولفه

‌عمل‌می ‌تاثيرگذار ‌بسيار ‌و ‌تاثيرپذیر ‌همزمان‌بسيار ‌که ‌بدان‌معنا ‌طبيعت‌این‌‌است. نمایند؛

ها‌واکنش‌و‌تغيير‌بر‌دیگر‌‌ایداری‌آميخته‌است،‌زیرا‌هر‌عمل‌و‌تغييری‌بر‌روی‌آنمتغير‌با‌ناپ

‌این‌متغير،‌متغيری‌است‌که‌سازمان‌اتکا‌باید‌با‌جدیت‌در‌‌مولفه ‌به‌دنبال‌خواهد‌داشت. ها‌را

های‌کليدی‌این‌پژوهش‌برای‌طراحی‌‌جهت‌کنش‌و‌واکنش‌با‌آن‌باشد‌و‌در‌واقع‌یکی‌از‌یافته

تواند‌در‌‌هاست.‌چراکه‌دیجيتال‌شدن‌متغيری‌تاثيرپذیر‌است‌و‌با‌هدایت‌آن‌می‌دامها‌و‌اق‌برنامه

‌های‌اتکا،‌بسيار‌تاثيرگذار‌باشد.‌‌ایجاد‌شرایط‌آینده‌فروشگاه

طور‌ویژه‌‌به‌"ذایقه‌مشتری"و‌‌"تصویر‌ذهنی‌مشتری"دو‌مولفه‌‌های‌تاثيرپذیر‌یا‌وابسته:‌مولفه

های‌تاثيرپذیر‌در‌‌به‌طور‌نسبی،‌مولفه‌"وضعيت‌رقبا"‌و‌"وابستگی‌به‌دولت"و‌دو‌مولفه‌دیگر‌

ها،‌نسبت‌به‌تکامل‌سایر‌متغيرهای‌تاثيرگذار‌و‌دووجهی‌‌اند.‌این‌مولفه‌این‌تحليل‌شناسایی‌شده

ها‌برای‌مدیران‌سازمان‌اتکا‌بسيار‌مهم‌هستند؛‌‌بسيار‌حساس‌هستند.‌به‌عبارت‌دیگر‌این‌مولفه

توان‌برای‌هدایت‌و‌مدیریت‌آنها‌به‌‌تاثيرپذیری‌دارند‌و‌میچراکه‌متغيرهایی‌هستند‌که‌قابليت‌

‌از‌این‌جهت،‌این‌‌شده،‌تلاش‌و‌برنامه‌سوی‌اهداف‌دلخواه‌و‌اهداف‌هنجاری‌تعریف ریزی‌کرد.

‌روند.‌شمار‌می‌های‌خروجی‌سيستم‌به‌ها،‌مولفه‌مولفه

‌‌های‌مستقل:‌مولفه ‌اس‌"جمعيت"متغير ‌متغير‌مستقل‌در‌تحليل‌ارایه‌شده ‌این‌بدان‌تنها ت.

‌دیگر‌مولفه‌‌معناست‌که‌این‌مولفه ‌بر‌آن‌از ‌نيز‌تاثير‌‌های‌سيستم‌تاثير‌چندانی‌نپذیرفته‌و ها

‌ ‌ميان ‌در ‌درنتيجه ‌دارند. ‌شناسایی‌۸کمی ‌اصلی ‌نمی‌روند ‌چندان ‌سناریوهای‌‌شده، ‌در تواند

‌ای‌را‌به‌خود‌اختصاص‌دهد.‌‌شده‌سازمان‌اتکا،‌جایگاه‌ویژه‌تدوین
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‌ ‌در ‌نهایت، ‌‌‌شکلدر ‌و‌(5)شماره ‌مستقيم ‌تاثيرگذاری ‌ارتباط ‌شدت ‌از ‌گرافيکی ‌نمایش ،

‌پيشران ‌ميان ‌شناسایی‌غيرمستقيم ‌به‌های ‌است. ‌شده ‌ارایه ‌شکل‌شده ‌این ‌در ‌بيان ها،‌‌دیگر

‌مولفه ‌از ‌یک ‌هر ‌مستقيم ‌مولفه‌تاثيرات ‌بر ‌کليدی ‌مشخص‌‌های ‌سيستم، ‌دیگر ‌کليدی های

‌است.‌‌شده

 %(50در تاثيرگذاری مستقيم متغيرها )در سطح  نمودار شدت ارتباط (5) شکل
 تبيين منطق سناریویی

های‌سناریوسازی‌‌ترین‌کارکرد‌سناریو،‌خلق‌فضای‌احتمال‌آینده‌است.‌درمجموع،‌تکنيک‌اصلی

عموما‌به‌طور‌گسترده‌متمایل‌به‌پرورش‌چشم‌اندازهای‌کلی‌از‌وضعيت‌یک‌سيستم‌در‌آینده‌

‌شناسایی‌نيروهای‌پيشران‌.(Hickford & et al. 2014)‌هستند ‌عدم‌پس‌از ‌و ‌و‌‌قطعيت‌ها ها

‌بهره ‌با ‌سناریویی، ‌کلی ‌فضای ‌یا ‌منطق ‌تبيين ‌آنها، ‌ميان ‌ساختاری ‌نرم‌روابط ‌از افزار‌‌گيری

اینکه‌هر‌پيشران‌‌سناریوویزارد‌و‌از‌طریق‌سنجش‌سناریوهای‌سازگار‌انجام‌شده‌است.‌باتوجه‌به

‌2×2×2×2×2سناریو‌)یعنی‌‌32ست،‌به‌طور‌بالقوه‌قطعيت‌شناخته‌شده‌ا‌دارای‌دو‌حالت‌عدم

های‌مختلف‌برخورد‌عدم‌قطعيت‌ها،‌به‌لحاظ‌نظری‌امکان‌پذیر‌است.‌‌سناریو(‌حاصل‌از‌حالت

‌حالت ‌این ‌از ‌معدودی ‌فقط‌شمار ‌حال ‌این ‌می‌با ‌واقعی ‌دنيای ‌در ‌نظری، ‌هم‌‌های ‌با توانند

(‌ ‌باشند ‌داشته ‌قوی ‌یا ‌نسبی ‌به‌2۸سازگاری ‌دیگر ‌یا‌‌سناریوی ‌ضعيف ‌سناریوهای عنوان

‌نرم ‌توسط ‌شده‌نامحتمل ‌گذاشته ‌کنار ‌ميان‌‌افزار، ‌متقاطع ‌آثار ‌ماتریس‌تحليل ‌خروجی اند(.
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‌به‌قطعيت‌عدم ‌مزبور، ‌نرم‌های ‌ورودی ‌و‌‌عنوان ‌گرفت ‌قرار ‌استفاده ‌مورد ‌سناریوویزارد افزار

اصلی‌پژوهش‌ارایه‌‌برای‌ترسيم‌فضای‌کلی‌چهار‌سناریوی‌(5)افزار‌در‌قالب‌جدول‌‌خروجی‌نرم

‌شده‌است:‌
‌های اصلی قطعيت افزار سناریویزارد برحسب عدم چهار سناریوی مستخرج از نرم( 5) جدول

‌

‌می‌همانگونه‌که‌ملاحظه‌می توان‌در‌یک‌گروه‌درنظر‌آورد.‌‌شود‌سناریوهای‌اول‌و‌دوم‌را

‌عدم ‌سه ‌در ‌سناریو ‌دو ‌فروض‌‌این ‌آنلاین"قطعيت‌)شامل ‌"مشتری ‌درآمد‌"، تضعيف‌سطح

‌‌"مشتری ‌تحریم"و ‌آثار ‌عد"ها‌تشدید ‌دو ‌در ‌تنها ‌و ‌مشترک‌هستند ‌هم ‌با قطعيت‌دیگر‌‌م(

‌ ‌رقابت")یعنی ‌افزایش‌ميزان ‌‌"کاهش‌یا ‌به‌"و ‌وابستگی ‌ميزان ‌بودن ‌خصولتی ‌یا خصوصی

قطعيت‌اخير‌در‌سناریوی‌نخست،‌منجر‌به‌توليد‌‌(‌با‌یکدیگر‌تفاوت‌دارند.‌تغيير‌دو‌عدم"دولت

‌به‌عبارت‌دیگر‌فرض‌رخ‌دادن‌عدم به‌‌‌گرایش‌مشتری"های‌‌قطعيت‌سناریوی‌دوم‌شده‌است.

‌"ین‌بودنآنلا ‌‌"تضعيف‌سطح‌درآمد‌مشتری"، ‌تحریم"و ‌سناریو‌‌"ها‌افزایش‌تاثير ‌دو ‌هر در

کاهش‌"توان‌تصور‌کرد‌که‌فضای‌رقابتی‌به‌سوی‌‌یکسان‌است؛‌اما‌با‌این‌فروض‌یکسان،‌هم‌می

حرکت‌کند‌)یعنی‌سناریوی‌اول(‌‌"خصولتی‌بودن"و‌ميزان‌وابستگی‌به‌دولت‌به‌سمت‌‌"رقابت

 1سناریوی  2سناریوی  3سناریوی  4سناریوی 
 سناریوها

 

 مال‌مجازی پروژه‌پاساژ ها قطعيت عدم
فروش‌‌خرده

 نشين‌حاشيه
 دار‌بزرگ‌دکان

 ذائقه مشتری مشتری‌آنلاین مشتری‌آنلاین مشتری‌آنلاین مشتری‌اجتماعی

 وضعيت رقبا کاهش افزایش افزایش افزایش

 سطح درآمد مشتری تضعيف تضعيف بهبود بهبود

 ها تاثير تحریم تشدید تشدید کاهش کاهش

 ميزان وابستگی به دولت خصولتی خصوصی خصوصی خصوصی

26 2۷ 13 9 
 امتياز تاثير کل

Total Impact Score 

0 0 0 0 
 ارزش سازگاری

Consistency Value 
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‌فضای‌رقابتی‌ب ‌یا ‌ميزان‌وابستگی‌به‌دولت‌به‌سوی‌‌"افزایش‌رقابت"ه‌سوی‌و خصوصی‌"و

‌حرکت‌کند‌)یعنی‌سناریوی‌دوم(.‌‌"بودن

بندی‌کرد؛‌چرا‌که‌‌توان‌در‌یک‌گروه‌دسته‌از‌سوی‌دیگر،‌سناریوهای‌سوم‌و‌چهارم‌را‌نيز‌می

،‌"بهبود‌سطح‌درآمد‌مشتری"هر‌دو‌آنها‌دارای‌چهار‌عدم‌قطعيت‌مشابه‌هستند‌)مشتمل‌بر‌
(.‌درنتيجه،‌تنها‌"حرکت‌به‌سوی‌خصوصی‌شدن"و‌‌"افزایش‌رقابت"،‌"ها‌کاهش‌آثار‌تحریم"

(‌منجر‌به‌"آنلاین‌یا‌اجتماعی‌بودن‌گرایش‌مشتریان"قطعيت‌دیگر‌)یعنی‌‌تغيير‌در‌یک‌عدم

توليد‌دو‌سناریوی‌مختلف‌شده‌است.‌بنابراین،‌سناریوهای‌سه‌و‌چهار‌درواقع‌سناریوهایی‌بسيار‌

بهبود‌درآمد،‌کاهش‌تحریم،‌"دهند‌که‌شرایط‌‌نزدیک‌به‌یکدیگر‌هستند‌و‌در‌مجموع‌نشان‌می

هم‌با‌فرض‌مشتری‌اجتماعی‌و‌هم‌با‌فرض‌مشتری‌آنلاین،‌‌"زیسا‌افزایش‌رقابت‌و‌خصوصی

‌اساس‌می ‌این ‌بر ‌است. ‌مسامحه،‌‌سازگار ‌کمی ‌با ‌و ‌کلی ‌یک‌نگاه ‌در ‌داشت‌که ‌اظهار توان

ای‌اتکا‌‌های‌زنجيره‌سناریوهای‌یک‌و‌دو،‌کم‌و‌بيش‌نمایانگر‌یک‌تصویر‌کلی‌از‌آینده‌فروشگاه

نيز‌)باز‌با‌کمی‌مسامحه(‌تصویر‌کلی‌دیگر‌و‌البته‌روند‌و‌سناریوهای‌سه‌و‌چهار‌‌به‌شمار‌می

‌کنند.‌‌ای‌اتکا‌ترسيم‌می‌های‌زنجيره‌اندازی‌کاملا‌متفاوت‌از‌آینده‌فروشگاه‌چشم

‌یک‌سناریوی‌ ‌و ‌مکمل ‌یک‌سناریوی ‌شامل ‌دیگر ‌سناریوی ‌دو ‌سناریو، ‌چهار ‌این ‌بر افزون

‌جمع‌شگفتی ‌برای ‌خبرگان ‌پنل ‌در ‌نيز ‌یافته‌ساز ‌پژوهش‌بندی ‌منظور‌‌های ‌به ‌و پيشنهاد

‌توصيف‌بدیل‌جامع ‌بر‌‌نگری‌در ‌سناریوی‌پنجم، ‌شد؛ ‌سناریوهای‌نهایی‌افزوده ‌به های‌آینده،

‌لحاظ‌سناریوهای‌قبلی‌و‌رجوع‌به‌آرای‌خبرگان‌درباره‌‌نرم‌‌اساس‌خروجی ‌با ‌اما ‌نيست؛ افزار

‌این‌سناریو‌نيز‌به‌امکان ‌برای‌آینده‌فروش‌های‌بدیل، ای‌‌های‌زنجيره‌گاهعنوان‌سناریویی‌متمم،

‌سناریوی‌شگفتی ‌شناریوی‌ششم، ‌است. ‌شده ‌دانسته ‌محتمل ‌نيز‌‌اتکا ‌این‌سناریو ‌است. ساز

‌مصاحبه ‌ذی‌حاصل‌پنل‌خبرگی‌و ‌خبره‌های‌عميق‌با ‌شگفتی‌نفعان‌و ‌مبتنی‌بر ‌و هایی‌با‌‌ها

‌فروشگاه ‌آینده ‌مسير ‌در ‌که ‌زیاد‌است، ‌بسيار ‌تاثير ‌‌های‌زنجيره‌احتمال‌کم‌اما متصور‌ای‌اتکا

و‌‌(6)های‌سازنده‌سناریوهای‌پنجم‌و‌ششم‌حاصل‌از‌پنل‌خبرگی،‌در‌جدول‌‌قطعيت‌است.‌عدم

‌آمده‌است:‌‌ادامهشرح‌توصيفی‌هر‌یک‌از‌شش‌سناریوی‌مزبور،‌در‌
 های اصلی قطعيت دو سناریوی مستخرج از پنل خبرگان برحسب عدم (6)جدول

 سناریوها 5سناریوی  6سناریوی 

 

 بازار‌اختصاصی لالانح ها قطعيت عدم

 ذائقه مشتری اجتماعی/‌آنلاین‌مشتری اجتماعی/‌آنلاین‌مشتری



‌1399بهار‌‌،16شماره‌‌پنجم،‌سال‌پژوهی‌دفاعی،‌آینده‌فصلنامه‌4۸

‌

 وضعيت رقبا ثبات ثبات‌نسبی

 سطح درآمد مشتری بهبود‌نسبی بهبود‌نسبی

 ها تاثير تحریم کاهش‌نسبی کاهش‌نسبی

 ميزان وابستگی به دولت خصولتی واگذاری/‌ادغام/‌فروش

‌

 روایت سناریوها

   بزرگ دار ل: دکانسناریوی او

ها‌تشدید‌شده‌و‌متناسب‌با‌آن،‌سطح‌درآمد‌‌در‌سناریوی‌نخست‌با‌عنوان‌مغازه‌بزرگ،‌تحریم

‌فضای‌ ‌اقتصادی‌مشوق ‌شرایط‌کلان ‌شرایطی‌است‌که ‌این‌در ‌است. مشتریان‌تضعيف‌شده

‌فروشگاه ‌عرصه ‌در ‌جدیدی ‌رقبای ‌و ‌نيست ‌زنجيره‌رقابتی ‌نمی‌های ‌وارد ‌همين‌‌ای ‌به شوند.

ق،‌شرایط‌کلان‌اجتماعی‌و‌سياسی‌نيز‌مشوق‌حرکت‌به‌سوی‌توسعه‌فضای‌کسب‌وکار‌و‌سيا

‌کماکان‌به‌سازی‌نيست‌و‌فروشگاه‌خصوصی صورت‌خصولتی‌و‌وابسته‌به‌دولت‌اداره‌‌های‌اتکا،

‌شوند.‌‌می

‌بر‌ ‌شدن ‌متمرکز ‌و ‌خرید ‌فرایند ‌در ‌جانبی ‌خدمات ‌حذف ‌به ‌را ‌مشتریان ‌مزبور، شرایط

‌این‌موضوع‌و‌نيز‌تداوم‌روند‌توسعه‌بسترهای‌‌باصرفه‌تشویق‌میخریدهای‌اقتصادی‌و‌ نماید؛

فناوری‌اطلاعات‌و‌خرید‌دیجيتال،‌بخش‌زیادی‌از‌مشتریان‌را‌به‌سوی‌بازارهای‌آنلاین‌هدایت‌

‌فروشگاه‌می ‌افول‌‌های‌زنجيره‌کند. ‌ناشی‌از ‌بازار ‌فضای‌سرد ‌از ‌متاثر ‌این‌سناریو، ‌در ای‌اتکا

فروشی‌را‌در‌اختيار‌دارند‌)حداکثر‌معادل‌‌يار‌کوچکی‌از‌بازار‌خردهشرایط‌اقتصادی،‌بخش‌بس

های‌نيروهای‌مسلح(‌تشکيل‌‌%‌مشتریان‌آنان‌را‌مشتریان‌خاص‌)خانواده95سهم‌بازار‌فعلی(‌و‌

‌دهد.‌می

های‌ضعيف‌عملکرد‌مالی‌و‌نداشتن‌برندی‌معتبر‌در‌سطح‌‌سازمان‌اتکا‌نيز‌ناشی‌از‌شاخص

المنفعه‌)با‌تمرکز‌‌عنوان‌یک‌نهاد‌عام‌های‌دولتی‌و‌بيشتر‌به‌انه‌حمایتجامعه،‌عملا‌تنها‌به‌پشتو

دهد‌و‌اهداف‌و‌ماموریت‌آن‌بيشتر‌‌بر‌مشتریان‌خاص‌موردحمایت‌خود(‌به‌بقای‌خود‌ادامه‌می

داری‌در‌‌شود.‌درواقع،‌استانداردهای‌شرکت‌گرایی‌ابلاغی‌تعریف‌و‌پيگيری‌می‌بر‌اساس‌ماموریت

‌شاخص‌گذاری‌هدف ‌و ‌فروشگاهه‌ها ‌این ‌مدیریت ‌و ‌عملکرد ‌برجسته‌ها،‌ای ‌جایگاه ای‌‌دارای

‌نيستند.
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های‌اتکا‌بيشتر‌بر‌اهداف‌حمایتی‌متمرکز‌است‌و‌نه‌‌مدیریت‌خدمات‌مشتریان‌در‌فروشگاه

‌بخش‌یک‌عنوان‌به‌آنلاین‌فروشی‌حال،‌خرده‌بر‌ارتقای‌تجربه‌مشتری‌در‌فرایند‌خرید.‌با‌این

‌بيشمحت‌رشد‌بينی‌پيش‌با‌جداگانه ‌کم‌و ‌هدف‌کاهش‌‌می‌توسعه‌اطانه، ‌مشتریان‌با یابد‌و

‌به‌سوی‌خرید‌آنلاین‌گرایش‌دارند.های‌خود،‌‌هزینه

‌کاملا‌به‌ساختارهای ‌تقاضا، ‌و‌‌می‌باقی‌محلی‌یا‌ای‌منطقه‌صورت‌عرضه‌و ‌امور ‌اداره مانند.

‌مغازه‌ارایه‌خدمات‌درفروشگاه ‌شبيه ‌بيشتر ‌این‌سناریو، ‌در ‌فروشگ‌های‌اتکا ‌یا های‌محلی‌‌اهها

‌مغازه ‌از ‌بزرگتر ‌مقياسی ‌در ‌کنترل‌تنها ‌همچنين، ‌ ‌است. ‌سنتی ‌کالاها،‌زنجيره‌های ‌عرضه

پيشرفته‌انجام‌‌های‌تحليل‌و‌تجزیه‌از‌استفاده‌بدون‌تدارکات‌و‌از‌فرایند‌سنتی‌درک‌براساس

‌تنوع‌کالاها‌در‌قياس‌با‌استانداردهای‌رایج‌)و‌در‌قياس‌با‌رقبا(‌در‌فروشگاه‌می های‌اتکا‌‌شود.

های‌مشتریان،‌از‌ميان‌کالاهای‌‌بسيار‌محدود‌است‌و‌بسياری‌از‌کالاها‌با‌تاکيد‌بر‌کاهش‌هزینه

‌برندهای‌نه‌کم ‌معروف‌انتخاب‌می‌کيفيت‌و ‌عملکرد‌‌چندان ‌تحریم، ‌آثار ‌شرایط‌تشدید شوند.

‌ها‌را‌دشوارتر‌از‌پيش‌نموده‌است.‌زنجيره‌تامين‌فروشگاه

باشد‌و‌‌ات‌جانبی‌فروشگاه‌اتکا‌در‌قياس‌با‌رقبا‌بسيار‌کمتر‌میهای‌فروشگاهی‌و‌امکان‌جاذبه

فروش‌حضوری‌به‌مشتریان‌اجتماعی‌با‌آهنگی‌یکنواخت‌در‌حال‌کاهش‌است؛‌درعوض،‌بخش‌

سازی‌شده‌است‌و‌با‌شتابی‌کند‌در‌‌اندازی‌و‌پياده‌های‌اتکا‌راه‌فروش‌آنلاین‌در‌بيشتر‌فروشگاه

ها‌تقریبا‌ثابت‌است.‌درواقع‌‌موع‌فروش،‌در‌طی‌سالحال‌رشد‌و‌جایگزینی‌است‌درحاليکه‌مج

تداوم‌روند‌دیجيتال‌شدن،‌بر‌ذایقه‌عمومی‌مشتریان‌تاثير‌گذاشته‌اما‌از‌آنجا‌که‌فروشگاه‌اتکا‌

‌شرکت ‌از ‌صرفا ‌زمينه ‌این ‌این‌‌در ‌از ‌نتوانسته ‌است، ‌کرده ‌تقليد ‌بسيار ‌تاخير ‌با ‌رقيب های

‌به‌قابليت ‌ش‌ها ‌مثبتی‌از ‌تصویر ‌ارایه ‌ذهن‌مشتریان‌بهرهنفع ‌قابليت‌رکت‌در های‌‌برداری‌کند.

تری‌‌فروشگاه‌مجازی‌نيز،‌در‌حد‌امکان‌سفارش‌آنلاین‌و‌ارسال‌محصولات‌است‌و‌امکانات‌نوین

‌به ‌است. ‌نيافته ‌توسعه ‌چندان ‌اشيا، ‌اینترنت ‌و ‌افزوده ‌واقعيت ‌مصنوعی، ‌هوش علاوه،‌‌چون

سالاری‌مدیریتی‌بدل‌شده‌‌توسعه‌شایستهوابستگی‌به‌نهادهای‌حاکميتی،‌به‌تهدیدی‌در‌مسير‌

ده‌بودن‌‌است.‌در‌این‌شرایط،‌بيشتر‌تلاش‌مدیران‌نه‌بر‌توسعه‌سود‌بلکه‌بر‌جلوگيری‌از‌زیان

‌هاست.‌‌‌فروشگاه

 سناریوی دوم: خرده فروش حاشيه نشين 

‌سناریوی‌نخست‌)مغازه‌ ‌به ‌شبيه ‌جهاتی‌بسيار ‌از ‌آنلاین، ‌بازار ‌عنوان‌خرده ‌با سناریوی‌دوم

ها‌تشدید‌و‌متناسب‌با‌آن،‌سطح‌درآمد‌‌که‌در‌این‌سناریو‌نيز‌تحریم‌زرگ(‌است؛‌بدین‌معنیب

‌مانند‌سناریوی‌قبل‌ ‌گرایش‌مشتریان‌نيز‌به‌سوی‌خرید‌آنلاین، مشتریان‌تضعيف‌شده‌است.

‌با‌این‌حال‌در‌این‌‌دليل‌صرفه‌به های‌اقتصادی‌و‌روندهای‌جهانی‌موجود،‌روبه‌گسترش‌است.
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اند‌‌ای‌وارد‌شده‌های‌زنجيره‌سناریوی‌نخست‌رقبای‌جدیدی‌در‌عرصه‌فروشگاه‌سناریو‌برخلاف

وکارها‌حرکت‌کرده‌‌های‌کلان‌کشور‌به‌سوی‌گشودن‌فضای‌رقابتی‌و‌توسعه‌کسب‌و‌سياست

‌فروشگاه ‌اساس، ‌این ‌بر ‌و‌‌است. ‌دولت ‌به ‌خود ‌وابستگی ‌کاهش ‌سوی ‌به ‌نيز ‌اتکا های

‌اند.‌رقابت(‌حرکت‌کرده‌بازار‌وسازی‌)فعاليت‌مطابق‌قواعد‌‌خصوصی

مثابه‌تفریح‌دارند‌و‌‌دليل‌کاهش‌درآمد‌انگيزه‌کمتری‌برای‌بازارگردی‌و‌خرید‌به‌مشتریان‌به

های‌اتکا‌‌این‌موضوع‌باعث‌رشد‌فروش‌آنلاین‌و‌توسعه‌نسبی‌کسب‌و‌کار‌دیجيتال‌در‌فروشگاه

‌فروشگاه ‌این ‌است؛ ‌سناریوی‌نخست‌به‌شده ‌مانند ‌کل‌دليل‌شرایط‌نامطلوب‌ا‌ها قتصادی‌در

‌به ‌خرده‌کشور، ‌بازار ‌حاشيه ‌در ‌بازیگری ‌بااین‌عنوان ‌هستند؛ ‌مطرح ‌تلاش‌فروشی های‌‌حال،

ها‌در‌رقابت‌باقی‌‌مدیران‌این‌شرکت‌در‌حوزه‌بازرگانی‌و‌بازاریابی‌باعث‌شده‌که‌این‌فروشگاه

رم‌قرار‌بگيرند؛‌ای‌در‌جایگاه‌سوم‌تا‌چها‌های‌زنجيره‌بمانند‌و‌از‌نظر‌سهم‌بازار‌در‌ميان‌فروشگاه

‌ ‌حدود ‌هنوز ‌مشتریان‌خاص‌)خانواده۸0این‌درحاليست‌که های‌نيروهای‌‌%‌مشتریان‌آنان‌را

شده‌اما‌کوچک‌است‌و‌‌دهند.‌در‌واقع‌اتکا،‌در‌سطح‌جامعه‌یک‌برند‌شناخته‌مسلح(‌تشکيل‌می

د‌را‌مخارج‌خوداری،‌‌های‌ویژه‌نهادهای‌حاکميتی،‌بر‌اساس‌قواعد‌شرکت‌تواند‌بدون‌حمایت‌می

‌پوشش‌دهد.

‌به‌ ‌منجر ‌مدرن‌شدن‌سبک‌زندگی‌شهروندان، ‌و ‌شهرنشينی ‌روند ‌تداوم ‌این‌سناریو، در

‌افتتاح ‌افزایش‌اقبال‌مشتریان‌به‌این‌فروشگاه‌های‌فروشگاه‌تداوم ها‌‌بزرگ‌در‌سطح‌جامعه‌و

ه‌ب‌را‌خرید‌باصرفه‌های‌جدید‌های‌رقابتی‌خود،‌تجربه‌کوشند‌با‌تکيه‌بر‌مزیت‌شده‌است‌که‌می

‌فروشگاه‌مشتریان‌ارائه های‌اتکا‌مانند‌دیگر‌‌داری‌الکترونيک‌و‌خرید‌آنلاین‌در‌فروشگاه‌دهند.

‌در‌روند‌‌های‌بزرگ‌صنعت‌خرده‌فروشگاه ‌اتکا ‌واقع‌فروشگاه ‌در ‌ ‌به‌گسترش‌است. فروشی‌رو

‌به ‌شدن، ‌به‌دیجيتال ‌پيشرو ‌شرکتی ‌وجه ‌نمی‌هيچ ‌از‌‌شمار ‌قبولی ‌قابل ‌سرعت ‌با ‌اما رود،

‌می‌قابليت ‌پيروی ‌زمينه ‌این ‌در ‌نوظهور ‌د‌های ‌اتکا ‌ذهنی ‌تصویر ‌موضوع، ‌این ‌ذهن‌کند. ر

‌مشتریان،‌تصویری‌خنثی‌است.

‌ابعاد‌ساختارهای ‌دارای ‌کماکان ‌اتکا، ‌فروشگاه ‌در ‌تقاضا ‌و است.‌‌ای‌منطقه‌عرضه

‌درصدد‌تمرکز،‌های‌اتکا‌با‌توسل‌به‌خدمات‌مجازی‌پایه‌و‌اتخاذ‌استراتژی‌رقابتی‌عدم‌فروشگاه

‌زنجيره‌احيای‌بازارهای‌منطقه ‌این‌حال، ‌با چندان‌گسترده‌‌تامين‌و‌عرضه‌کالاها،‌ای‌هستند.

‌تحرک ‌معيارهای‌سنتی‌انجام‌‌نيست، ‌تدارکات‌با ‌ارایه‌خدمات‌و پذیری‌مشتریان‌کم‌است‌و

دليل‌‌های‌اتکا‌محدودتر‌است‌اما‌به‌شود.‌تنوع‌کالاها‌و‌خدمات‌در‌مقياسه‌با‌رقبا‌در‌فروشگاه‌می

‌در‌شر ‌کالاهای‌غيراستاندارد ‌و ‌رعایت‌شود ‌کيفی‌لازم ‌است‌تنوع ‌کوشش‌شده ایط‌رقابتی،



‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌51در‌ایران‌...ای‌‌های‌زنجيره‌روی‌فروشگاه‌سناریوهای‌پيش

طور‌پيوسته‌با‌آهنگی‌ملایم‌رو‌به‌‌ها‌عرضه‌نشوند.‌در‌این‌سناریو‌نيز،‌فروش‌آنلاین‌به‌فروشگاه

‌اما‌ ‌بنابراین‌درآمد‌کماکان‌ثابت‌است‌ ‌به‌افول‌است. ‌رو ‌همان‌نرخ، ‌فروش‌فيزیکی‌با رشد‌و

های‌‌گذاری‌بر‌جذابيت‌ی‌از‌ابزارهای‌دیجيتال‌در‌ارایه‌کالاها‌و‌خدمات‌)و‌عدم‌سرمایهگير‌بهره

‌ی‌باعث‌افزایش‌سودآوری‌شده‌است.لوکس(،‌تاحدود

ها‌اندکی‌نسبت‌به‌سناریوی‌اول‌بهبود‌یافته،‌‌روندهای‌مبتنی‌بر‌شایستگی‌در‌اداره‌فروشگاه

های‌توسعه‌و‌بهبود‌را‌بسيار‌محدود‌کرده‌‌اما‌شرایط‌نامطلوب‌اقتصادی‌امکان‌دنبال‌کردن‌پروژه

‌بيشتر‌بر‌حفظ‌جایگاه‌نسبتا‌کوچک‌خود‌در‌بازار‌ازطریق‌ ‌بنابراین‌مدیران‌سازمان‌اتکا است.

‌تر،‌متمرکز‌هستند.‌‌بضاعت‌گيری‌مشتریان‌خاص‌خود‌و‌نيز‌مشتریان‌عام‌از‌قشر‌کم‌هدف

 سناریوی سوم: مال مجازی 

به‌سناریوی‌سوم‌با‌عنوان‌ابربازار‌مجازی،‌از‌دو‌سناریوی‌دهنده‌‌های‌شکل‌قطعيت‌فروض‌و‌عدم

تناسب،‌وضعيت‌‌ها‌)و‌آثار‌آن(‌کاهش‌یافته‌و‌به‌قبلی‌بسيار‌متفاوت‌است؛‌در‌این‌سناریو‌تحریم

‌سوی‌خرید‌ ‌گرایش‌مشتریان‌به ‌است. ‌یافته ‌سطح‌درآمد‌مشتریان‌بهبود ‌و اقتصادی‌جامعه

‌نه ‌تقویت ‌این ‌که ‌شده ‌تقویت ‌ب‌آنلاین ‌به‌هفقط ‌بيشتر ‌بلکه ‌اقتصادی ‌صرفه خاطر‌‌خاطر

های‌فناوری‌هوشمند‌‌گيری‌و‌رواج‌بستر‌اقتصاد‌دیجيتال‌در‌جامعه‌و‌دسترسی‌به‌قابليت‌شکل

‌به ‌رقبای‌جدید‌و‌‌است. ‌ورود ‌فضای‌رقابتی‌با ‌کار، ‌شدن‌فضای‌کسب‌و ‌باز ‌متناسب‌با علاوه

‌های‌رقابتی‌جدید‌تشدید‌یافته‌است.‌‌ظهور‌فرصت

گرایی‌سازمان‌اتکا‌از‌بين‌رفته‌‌شرایط‌عمومی‌رفاهی‌در‌جامعه،‌کارکرد‌ماموریت‌پيرو‌بهبود

‌به ‌نيز ‌و ‌ناکارآمدی‌است ‌اثبات‌دليل ‌فروشگاه‌های ‌قبلی، ‌خصولتی ‌ساختارهای ‌اتکا‌‌شده های

‌وابستگی‌خود‌به‌دولت‌کاسته‌به های‌خصوصی‌‌اند‌و‌عملا‌تبدیل‌به‌شرکت‌صورت‌هدفمند‌از

دليل‌تغيير‌‌اند.‌به‌پذیری‌نسبی‌در‌سطح‌ملی‌شده‌شی‌با‌قابليت‌رقابتفرو‌فعال‌در‌صنعت‌خرده

‌رشد‌و‌اینترنتی،‌نرخ‌آنلاین‌کنندگان،‌تمایل‌به‌خرید‌در‌سبک‌زندکی‌و‌رفتار‌فرهنگی‌مصرف

‌رقابت‌به‌منجر‌فزاینده،‌طور‌به‌های‌اتکا‌دارد‌و‌تبع‌در‌فروشگاه‌بالایی‌در‌کل‌جامعه‌شهری‌و‌به

‌رفته‌رفته‌در‌داخل‌خانه‌می‌فروش‌های‌کانال‌برای ‌و‌‌شود؛‌هوش‌مصنوعی‌و‌اینترنت‌اشيا، ها

‌می‌فروشگاه ‌فراگير ‌اپليکيشن‌ها ‌و ‌نرم‌شود ‌و ‌ميان‌‌ها ‌روابط ‌همه ‌ذیربط ‌گوناگون افزارهای

‌تامين ‌توزیع‌توليدکننده، ‌مصرف‌کننده، ‌و ‌می‌کننده ‌تحت‌پوشش‌قرار ‌را ‌واقع‌‌کننده ‌در دهند.

‌دیجيتال‌همگام ‌روند ‌با ‌فروشگاه‌شدن ‌از ‌ذهنی‌مشتریان ‌تصویر ‌را‌‌های‌زنجيره‌شدن، ای‌اتکا

‌ابزارهای‌رقابتی‌سازمان‌اتکاست.‌های‌فناورانه‌یکی‌از‌بهبود‌بخشيده‌و‌قابليت

‌2تا‌‌1طور‌سالانه‌سهم‌بازار‌خود‌را‌‌اند‌و‌به‌های‌اتکا‌در‌شيب‌ملایم‌رشد‌قرار‌گرفته‌فروشگاه

‌رقبای‌گوناگون‌ب‌درصد‌بهبود‌می ‌رسانه‌طور‌جدی‌برای‌بهره‌هبخشند. های‌اجتماعی،‌‌گيری‌از
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اند.‌در‌حال‌حاضر‌علاوه‌بر‌‌ها‌در‌جدال‌بازاریابی‌دیجيتال‌و‌اثرگذاری‌بر‌تصویر‌و‌ذهنيت‌مشتری

‌حدود‌نيمی‌از‌مشتریان‌ ‌تمام‌تقاضای‌مشتریان‌خاص‌)نيروهای‌مسلح(، پاسخگویی‌به‌تقریبا

‌مشتریان‌عا‌های‌زنجيره‌فروشگاه ‌را رود‌که‌این‌رقم‌در‌‌دهند‌و‌انتظار‌می‌م‌تشکيل‌میای‌اتکا

‌اتکا،‌اگرچه‌تا‌جایگاه‌رهبری‌بازار‌هنوز‌فاصله‌زیادی‌دارد،‌ سالهای‌آتی‌همچنان‌افزایش‌یابد.

اما‌در‌ذهن‌مشتریان‌برند‌معتبری‌است‌که‌کالاهای‌باکيفيت‌را‌با‌قيمت‌مناسب‌و‌خدمات‌قابل‌

ای‌اتکا‌در‌بالاترین‌حد‌خود‌از‌زمان‌تاسيس‌‌ای‌زنجيرهه‌کند.‌ميزان‌سود‌فروشگاه‌قبول‌ارایه‌می

‌انسان ‌اهداف ‌به ‌را ‌سود ‌این ‌از ‌بخشی ‌سازمان ‌مدیران ‌و ‌دارد ‌قرار ‌سازمان ‌و‌‌این دوستانه

عرضه‌و‌تقاضا‌در‌فروشگاه‌اتکا،‌‌دهند.‌ساختارهای‌رسانی‌به‌طبقات‌فرودست‌اختصاص‌می‌یاری

افزاری‌پيوسته‌و‌‌ين‌و‌توزیع‌در‌یک‌ساختار‌نرمای‌و‌ملی‌است‌و‌شبکه‌تام‌منطقه‌دارای‌ابعاد

‌فروشگاه ‌کليه ‌به‌هوشمند ‌را ‌کشور ‌سراسر ‌در ‌اتکا ‌لحظه‌های ‌رصد‌‌صورت ‌و ‌پوشش‌داده ای

‌واسطه‌می ‌با ‌ ‌شراکت ‌و ‌همکاری ‌طریق ‌از ‌و ‌ارزش‌‌کند ‌یک‌زنجيره ‌تشکيل ‌گوناگون، های

‌صنعت ‌است. ‌داده ‌و‌ادغام‌طریق‌از‌را‌خود‌موقعيت‌کند‌می‌تلاش‌هم‌لجستيک‌قدرتمند‌را

گيری‌استراتژیک‌فروش‌آنلاین،‌سبب‌شده‌است‌تا‌‌جهت‌.کند‌تقویت‌سيستم‌سازی‌هماهنگ

‌نظام‌سيستم‌سازی‌یکپارچه ‌ارتقای‌ ‌و ‌در‌‌های‌پردازش‌داده‌ها ‌اتکا ‌بازوهای‌اصلی‌سازمان ها،

‌ها‌باشند.‌اره‌امور‌جاری‌فروشگاهاد

های‌رقابتی‌است.‌اگرچه‌‌زار‌و‌با‌تاکيد‌بر‌نوآوریها،‌صرفا‌مبتنی‌بر‌قواعد‌با‌مدیریت‌فروشگاه

ها‌‌دليل‌کاهش‌گرایش‌شهروندان‌به‌خرید‌آنلاین‌)ناشی‌از‌تاثرات‌فرهنگی‌جدید(‌این‌تلاش‌به

‌حوزه ‌در ‌حوزه‌کمتر ‌در ‌بيشتر ‌و ‌فيزیکی ‌الکترونيک،‌‌های ‌تجارت ‌توسعه ‌است. ‌مجازی های

‌شرکای‌شناخته ‌عموم‌همکاری‌با ‌مقایسه‌و‌‌سازی‌تجربه‌یشده‌داخلی‌و‌خارجی‌و های‌خرید،

‌اولویت ‌ازجمله ‌دیجيتال، ‌فروشگاه‌انتخاب ‌راهبردی ‌این‌‌های ‌در ‌خود ‌آینده ‌برای ‌اتکا های

‌سناریوست.‌

 سناریوی چهارم: پروژه پاساژ 

سناریوی‌چهارم‌با‌عنوان‌پروژه‌پاساژ،‌از‌بسياری‌جهات،‌شبيه‌و‌نزدیک‌به‌فضای‌سناریوی‌سوم‌

ها،‌افزایش‌سطح‌درآمد‌مشتری،‌ارتقای‌‌این‌سناریو‌نيز‌با‌کاهش‌تحریم‌است.‌سازمان‌اتکا‌در

‌خصوصی ‌تفاوت‌سازی‌روبه‌رقابت‌و ‌این ‌با ‌و‌‌روست. ‌فرهنگی ‌نظر ‌از ‌غالب‌جامعه ‌شاخصه که

گری‌و‌توسعه‌ارتباطات‌اجتماعی‌است.‌در‌این‌سناریو،‌‌اجتماعی‌نه‌دیجيتال‌شدن‌بلکه‌تعامل

تر‌در‌خدمت‌هوشمندسازی‌رفتار‌فروش‌و‌رفتار‌مصرف‌قرار‌های‌اینترنتی‌هر‌چه‌بيش‌فناوری

‌بر‌ارتقای‌تجربه‌خرید‌از‌طریق‌توسعه‌امکانات‌و‌خدمات‌‌اند‌و‌تمرکز‌اصلی‌فروشگاه‌گرفته ها
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‌شخصی ‌و ‌ارایه‌جانبی ‌خدمات ‌فناوری‌سازی ‌منظر ‌این ‌از ‌است. ‌و‌‌شده ‌افزوده ‌واقعيت های

‌به شود‌و‌در‌حال‌بهبود‌‌ای‌پيگيری‌می‌ی‌زنجيرهها‌طور‌گسترده‌توسط‌فروشگاه‌اینترنت‌اشيا

‌است.‌

‌ایجاد‌ ‌و ‌محيط‌فروشگاهی‌برای‌مشتریان ‌کردم ‌شاد ‌فقط‌فروش‌آنلاین‌بلکه بنابراین‌نه

‌دنبال‌می ‌در‌تجربه‌خرید‌توسط‌مدیران‌اتکا شود‌و‌خدماتی‌چون‌ارسال‌سریع‌‌ارزش‌افزوده

‌و‌خدمات‌خودکار‌مشتریان‌در‌اولویت‌فروشگاه ‌تجربه‌دیجيتال‌شدن‌نيز‌های‌‌کالاها اتکاست.

های‌آنلاین،‌در‌خدمت‌خلق‌تجربه‌خرید‌متفاوت‌در‌محيط‌فروشگاهی‌‌علاوه‌بر‌ارتقای‌قابليت

گذرگاهی‌برای‌خرید‌"قرار‌گرفته‌است‌و‌از‌این‌جهت‌تصویر‌مثبتی‌از‌فروشگاه‌اتکا‌به‌مثابه‌

بهبود‌درآمد‌شهروندان‌و‌‌در‌ذهن‌مشتریان‌ساخته‌شده‌است.‌در‌این‌سناریو،‌با‌"آسان‌و‌جذاب

‌ ‌عمومی، ‌پدیدهارتقای‌سطح‌رفاه ‌مثابه ‌مصرف‌به ‌فرهنگی‌به‌طور‌‌فراغت‌و هایی‌اجتماعی‌و

یابد.‌‌مردم‌میهای‌رفتاری‌‌گيری‌ها‌و‌جهت‌ها،‌ارزش‌ای‌سهم‌بيشتری‌در‌هدایت‌انتخاب‌فزاینده

‌ ‌مصرف، ‌فراغت‌و ‌تغييراهميت‌به‌تفریح، ‌الگوهای‌سبک‌زندگی‌را ‌بهدا منطق‌و ‌و تبع‌آن‌‌ده

‌زنجيره‌های‌زنجيره‌فروشگاه ‌جمله‌فروشگاه ‌مصرفی‌‌ای‌)از ‌رفتار ‌و ‌فرهنگ‌روزمره ‌در ای‌اتکا(

‌کنند.‌تری‌پيدا‌می‌يزیکی‌برجستهمشتریان،‌نقش‌معنایی‌و‌ف

های‌افراد‌‌ظرفيت،‌های‌اجتماعی‌همنوایی‌و‌های‌فردی‌مندییترضاگرایش‌اکثر‌مشتریان‌به‌

افزایش‌مندی‌از‌آن‌به‌منظور‌کسب‌لذت‌و‌آسایش‌‌فراغت‌و‌بهرهاوقات‌‌را‌برای‌ارتباط‌بهتر‌با

‌محيط ‌در ‌فيزیکی ‌خرید ‌و ‌گردش ‌اهميت ‌موضوع، ‌این ‌و ‌)به‌داده ‌خرید ‌ویژه‌‌های طور

تر‌نموده‌است.‌در‌نتيجه،‌در‌کنار‌مشتریان‌آنلاین،‌هنوز‌مشتریان‌‌های‌اتکا(‌را‌برجسته‌فروشگاه

دهند.‌در‌‌ای‌اتکا‌را‌تشکيل‌می‌های‌زنجيره‌جعان‌فروشگاهاجتماعی،‌بخش‌عمده‌و‌مهمی‌از‌مرا

‌فروشگاه ‌راستا، ‌گذرگاه‌همين ‌به ‌تبدیل ‌شده‌ها ‌گردش ‌و ‌خرید ‌پاساژهای ‌یا ‌امکانات‌‌ها اند.

‌نمایشگاه ‌خدمات‌جانبی‌)مانند‌سينماها، ‌کافی‌تفریحی‌و ‌رستوران‌شاپ‌های‌فرهنگی، ‌و‌‌ها، ها

‌درون‌فضای‌فروشگاه ‌نزدیکی‌یا ‌در ‌اتکا،‌‌....( ‌مدیران‌سازمان ‌است‌و ‌حال‌رشد ‌در های‌اتکا

‌ارایه‌همکاری ‌دیگر ‌با ‌به‌های‌نوآورانه ‌بازرگانی‌را ‌برندهای‌معتبر ‌نيز ن‌عنوا‌کنندگان‌خدمات‌و

‌اند.‌راهبردی‌کليدی‌تعریف‌کرده

‌فروشگاه ‌نيز ‌سناریو ‌این ‌در ‌سناریوی‌سوم، ‌سودآوری،‌‌مانند ‌بازار، ‌سهم ‌نظر ‌از ‌اتکا های

اند.‌تصویر‌ذهنی‌مشتریان‌‌ی‌الکترونيکی‌در‌طول‌چند‌ساله‌گذشته‌دارای‌رشد‌بودهها‌فناوری

نسبت‌ده‌سال‌‌به‌-دهند‌‌%‌از‌مجموع‌مشتریان‌اتکا‌را‌تشکيل‌می60عام‌فروشگاه‌اتکا‌که‌حدود‌

طور‌کاملا‌محسوسی‌بهبود‌یافته‌و‌فروشگاه‌به‌مثابه‌یک‌مجموعه‌خصوصی‌باسابقه‌و‌با‌‌پيش،‌به

های‌مطرح‌در‌رقابت‌فعال‌برای‌‌هایپرمارکت‌ای‌و‌های‌زنجيره‌،‌با‌دیگر‌فروشگاهمدیریت‌مستقل
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های‌مدیریت‌بازار،‌خدمات‌و‌تعامل‌با‌مشتری‌‌جذب‌و‌حفظ‌مشتریان‌است.‌بر‌این‌مبنا،‌سيستم

های‌استراتژیک‌با‌برندهای‌جهانی‌با‌شتاب‌‌سرعت‌در‌حال‌تکامل‌هستند‌و‌گسترش‌همکاری‌به

‌تاجا‌پيگيری‌می ای‌کشور‌تا‌سال‌‌یيکه‌دستيابی‌به‌جایگاه‌دومين‌فروشگاه‌بزرگ‌زنجيرهشود؛

‌استراتژی‌1410 ‌و ‌اهداف ‌جمله ‌از ‌منطقه، ‌کشورهای ‌از ‌شماری ‌در ‌شعب ‌گشایش های‌‌و

‌شده‌سازمان‌اتکاست.‌‌تعریف

 سناریوی پنج )متمم(: بازار اختصاصی

سازمان‌خصولتی‌حفظ‌‌این‌سناریو‌در‌شرایطی‌است‌که‌وابستگی‌سازمان‌به‌حاکميت‌به‌شکل

طور‌نسبی‌کاهش‌یافته‌و‌رفاه‌اقتصادی‌تا‌حدی‌بهبود‌یافته‌‌ها‌به‌شود،‌در‌حاليکه‌آثار‌تحریم

است.‌ذایقه‌مشتریان‌در‌این‌سناریو‌ترکيبی‌از‌مشتریان‌اجتماعی‌وآنلاین‌است‌و‌سطح‌رقابت‌

ا‌افزایش‌چشمگير‌و‌تر‌از‌قبل‌شده‌ام‌نيز‌دارای‌تعادل‌بوده‌و‌اگرچه‌شرایط‌رقابتی‌کمی‌فشرده

‌فروشگاه ‌این‌صورت، ‌در ‌است. ‌نداشته ‌با‌‌های‌زنجيره‌اساسی‌نيز ‌خود ‌عملکرد ‌تراز ‌در ای‌اتکا

‌روبه‌پيشرفت ‌تعریف‌های ‌جایگاه ‌دارای ‌رقابتی، ‌صحنه ‌در ‌اما ‌شد ‌خواهند ‌ممتازی‌‌‌شده‌‌رو و

‌نيستند.‌

‌زنجيره‌فروشگاه ‌خ‌های ‌مشتریان ‌برای ‌غالب ‌بازاری ‌به ‌تبدیل ‌اتکا ‌)خانوادهای های‌‌اص

‌نيروهای‌مسلح‌ارتباط‌ ‌نوعی‌با ‌به ‌)نهادهایی‌که ‌قشرهای‌ویژه ‌شماری‌از ‌و نيروهای‌مسلح(

‌شده ‌دارند( ‌غيرمستقيم ‌یا ‌فروشگاه‌مستقيم ‌این ‌شدن‌‌اند. ‌دیجيتال ‌فرایند ‌در ‌نه ‌اگرچه ها

پيشرو‌و‌‌وجه‌دارای‌جایگاهی‌هيچ‌های‌خرید،‌به‌ها‌و‌نه‌در‌فرایند‌مفرح‌شدن‌محيط‌فروشی‌خرده

برجسته‌نيستند؛‌اما‌کم‌و‌بيش‌با‌تطبيق‌خود‌با‌حداقل‌نيازها‌و‌انتظارات‌مشتریان،‌جایگاهی‌

کنند.‌در‌واقع‌سازمان‌‌باثبات‌)بدون‌رشد‌یا‌افول‌شدید(‌را‌در‌بازار‌برای‌خود‌تجربه‌و‌برآورد‌می

ود‌خود‌را‌با‌کوشد‌پيش‌از‌آنکه‌دیر‌ش‌اتکا‌از‌منظر‌راهبردی‌شرکتی‌پيرو‌است‌که‌معمولا‌می

‌فناوری‌سازگار‌کند‌و‌مانع‌از‌آسيب‌دیدن‌تصویر‌ذهنی‌مشتریان‌ اقتضائات‌نوین‌اجتماعی‌و

‌در‌جذب‌مشتریان‌رقبا‌موثر‌نيست.‌ثابت‌خود‌شود؛‌اگرچه‌چنين‌رویکردی‌چندان‌هم

‌می ‌بر ‌آن ‌عنوان ‌از ‌که ‌همانگونه ‌سناریو ‌این ‌واقع ‌به‌در ‌متمم‌‌آید ‌سناریویی عنوان

های‌عمده‌در‌شرایط‌داخلی‌)مدیریت‌و‌استراتژی(‌‌افزار‌با‌فرض‌عدم‌دگرگونی‌های‌نرم‌خروجی

های‌‌طور‌مشخص‌تداوم‌وابستگی‌فروشگاه‌المللی(‌سازمان‌اتکا‌و‌به‌‌و‌خارجی‌)محيط‌ملی‌و‌بين

‌دید‌‌زنجيره ‌از ‌اگرچه ‌این‌وابستگی، ‌است. ‌طراحی‌شده ‌به‌حاکميت‌)خصولتی‌بودن( ای‌اتکا

های‌کليدی‌موفقيت‌در‌‌سالاری‌فراگير‌و‌ارتقای‌شاخص‌سير‌شایستهخبرگان‌مانعی‌جدی‌در‌م
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‌غياب‌فاکتورهای‌لازم‌‌سطح‌فروشگاه ‌در ‌شرایط‌رونق‌نسبی‌اقتصادی‌و ‌در ‌اما های‌اتکاست،

‌تواند‌باعث‌نگه‌داشتن‌برند‌اتکا‌در‌بازار‌شود.‌کم‌می‌داری،‌دست‌برای‌شرکت

 (: انحلال1ساز سناریوی ششم )شگفتی

‌پایان ‌شگفتیسناریوی ‌سناریوی ‌شگفتی‌ی ‌رخدادهای ‌بر ‌مبتنی ‌و ‌است و‌‌)رضایان‌ساز‌ساز

ای‌اتکا‌نگارش‌‌های‌زنجيره‌داری‌برای‌فروشگاه‌شده‌در‌حوزه‌فروشگاه‌شناسایی‌(1396،‌همکاران

‌شده‌است.‌این‌رخدادها‌عبارتند‌از:‌‌

‌ای‌دیگر؛‌امکان‌ادغام‌)واگذاری(‌اتکا‌با‌رفاه‌یا‌هر‌فروشگاه‌زنجيره .1

2. ‌ ‌ایجاد‌محدود ‌و ‌ملی ‌سطح ‌در ‌دولت ‌کارکنان ‌و ‌مسلح ‌نيروهای ‌به ‌هدف ‌جامعه کردن

‌جذابيت‌بالا‌برای‌خرید‌کارکنان‌از‌این‌مجموعه؛

آغاز‌جنگ‌یا‌وارد‌شدن‌در‌یک‌وضعيت‌به‌شدت‌تنشی‌با‌برخی‌کشورها‌با‌گسترش‌شدید‌ .3

 ها‌و‌کمياب‌شدن‌مایحتاج‌زندگی؛‌تحریم

‌می ‌این‌رخدادها ‌از ‌کدام ‌هر ‌واقع ‌یک‌سناریوی‌شگفتیتو‌در ‌رخدا‌‌اند ‌سه ‌هر ‌باشد. ساز

‌فروشگاه ‌تحولات‌عظيم‌در ‌به ‌منجر ‌صورت‌وقوع ‌در ‌و ‌دارند ای‌اتکا‌‌های‌زنجيره‌امکان‌وقوع

‌خواهند‌شد.‌

‌نتواند‌خدمات‌خرسندساز‌به‌ ‌قرار‌گيرد‌و ‌در‌شرایطی‌که‌دولت‌تحت‌فشار بر‌این‌اساس،

ای‌اتکا‌به‌‌های‌زنجيره‌ر‌ميزان‌سوددهی‌فروشگاهنيروها‌و‌کارکنان‌خود‌ارائه‌کند‌و‌از‌طرف‌دیگ

‌خرده ‌و ‌کاهش‌یابد ‌ارائه‌‌فروشگاه‌شدت ‌قابليت ‌نيز ‌انتظامی ‌نيروهای ‌و ‌پاسداران ‌سپاه های

هایی‌که‌‌خدمات‌خرسندساز‌را‌نداشته‌باشد‌ممکن‌است‌دولت‌تصميم‌بگيرد‌تا‌تمامی‌فروشگاه

‌ادغام‌و‌زیر‌نظر‌سازمان‌سهام اتکا‌یا‌تشکيلاتی‌دیگر‌سازماندهی‌کند.‌‌دار‌اصلی‌دولت‌است‌را

در‌چنين‌حالتی‌ممکن‌است‌سازمان‌اتکا‌برای‌هميشه‌بخش‌فروشگاهی‌خود‌را‌از‌دست‌داده‌و‌

‌بخش ‌و‌‌در ‌بزرگترین ‌اتکا ‌فروشگاهی ‌بخش ‌یکباره ‌به ‌اینکه ‌یا ‌و ‌شود ‌متمرکز ‌دیگر های

‌نيروها‌گسترده ‌بر ‌که‌علاوه ‌شود ‌کشور ‌فروشی‌در ‌کارکنان‌و‌ترین‌تشکيلات‌خرده ی‌مسلح،

‌ها‌را‌تامين‌کند.‌‌دبيران‌آموزش‌و‌پرورش،‌کارکنان‌وزارت‌علوم‌و‌بهداشت‌و‌سایر‌وزارتخانه

‌شبکه‌گسترده‌فروشگاه‌استراتژی‌ادغام‌خرده ‌ایجاد ‌و ‌فروشگاه‌ها ‌نظر‌‌های‌زنجيره‌ای‌از ای‌زیر

رسد‌تحقق‌‌نظر‌می‌تواند‌در‌شرایط‌عادی‌هم‌دنبال‌شود.‌اما‌به‌دولت‌و‌مورد‌حمایت‌دولت‌می

                                                           
1
و‌کم‌و‌کيف‌شناسایی‌و‌تبيين‌و‌تعميم‌آنها‌مراجعه‌کنيد‌به‌مقاله‌رضـایان‌در‌مجلـه‌‌‌‌‌برای‌مطالعه‌در‌مورد‌شگفتی‌سازها.‌ 

‌پژوهی‌دفاعی‌آینده
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‌در‌هر‌صورت‌این‌رخداد‌می‌چنين‌سناریوی‌در‌شرایط‌غيرعادی‌محتمل تواند‌نوعی‌‌تر‌است.

‌انحصار‌در‌صنعت‌فروشگاهی‌و‌خرده‌فروشی‌به‌وجود‌آورد.‌

نفری‌خود‌)‌که‌‌ميليون‌3در‌وضعيت‌جنگی،‌ممکن‌است‌دولت‌برای‌تامين‌مایحتاج‌پرسنل‌

ميليون‌نفر‌هستند(‌مجبور‌به‌سازماندهی‌پخش‌و‌ایجاد‌‌13هایشان‌بيش‌از‌‌به‌همراه‌خانواده

فروشگاه‌ملی‌پخش‌شود.‌این‌استراتژی‌برای‌کنترل‌بازار،‌ایجاد‌ثبات،‌سلطه‌بر‌قيمت،‌کنترل‌

‌می ‌نظر ‌به ‌الزامی ‌امری ‌اعتراضات، ‌از ‌جلوگيری ‌و ‌حاميان ‌از ‌حمایت ‌نوسانات، رسد.‌‌نسبی

ای‌اتکا‌توصيف‌کننده‌وضعيتی‌هستند‌که‌در‌‌رههای‌زنجي‌رخدادهای‌شگفتی‌ساز‌برای‌فروشگاه

شوند‌)واگذاری،‌ادغام(‌یا‌‌ها‌یا‌به‌کل‌از‌مجموعه‌سازمان‌اتکا‌کنار‌گذاشته‌می‌آنها‌این‌فروشگاه

با‌مشارکت‌سازمان‌و‌حمایت‌دولت‌به‌بزرگترین‌مجموعه‌فروشگاهی‌با‌حق‌انحصاری‌تبدیل‌

‌شود.‌‌می
 

 گيری و پيشنهادها نتيجه

‌در‌احتمالا‌که‌مهمی‌عناصر‌از‌برخی‌شناخت‌با‌تا‌کند‌کمک‌ما‌به‌تواندیسی‌میروش‌سناریونو

(.‌‌2009بوستورم،)‌بسازیم‌آینده‌از‌هاییداستان‌و‌تصویرها‌داشت،‌خواهند‌تاثير‌آینده‌ساخت

‌روش ‌رویکرد ‌با ‌شد ‌کوشش ‌پژوهش ‌این ‌بهره‌در ‌و ‌آميخته ‌متعارف‌شناختی ‌از ترین‌‌گيری

‌ ‌نرمابزارهای‌کيفی‌)مصاحبه، ‌)پرسشنامه، ‌کمی ‌و ‌کارگاه( ‌و ‌نرم‌پنل ‌و ‌سناریوویزار افزار‌‌افزار

‌بازشکافی‌سناریوهای‌محتمل‌برای‌‌ميک ‌بررسی‌و ‌شناسایی، ‌به ‌سناریونگاری، ‌حوزه ‌در مک(

 ساله‌پژوهش‌پرداخته‌شود.‌‌10ای‌اتکا‌در‌افق‌‌های‌زنجيره‌فروشگاه

های‌‌ه‌و‌متباین‌از‌آینده‌فروشگاههمانگونه‌که‌ملاحظه‌شد،‌در‌این‌پژوهش‌تصاویری‌چندگان

ای‌فعال‌در‌کشور(‌باتوجه‌‌های‌زنجيره‌‌ای‌از‌فروشگاه‌عنوان‌نمونه‌ای‌اتکا‌)مورد‌مطالعه‌به‌زنجيره

های‌متفاوت‌سازنده‌آینده‌این‌صنعت،‌ترسيم‌شده‌است‌که‌هر‌یک‌از‌آنها‌پيامد‌‌قطعيت‌به‌عدم

تبع،‌رویارویی‌با‌این‌‌اند؛‌به‌ع‌پژوهش‌بودههای‌نيروهای‌پيشران‌در‌موضو‌ای‌از‌دگرگونی‌مجموعه

‌نيازمند‌طراحی‌راهبردهای‌پابرجا‌و‌برنامه‌آینده گذاران‌و‌‌پذیر‌از‌سوی‌سياست‌های‌انعطاف‌ها،

‌پژوهش‌تصميم ‌خلاف ‌بر ‌مطالعه ‌این ‌تمرکز ‌است. ‌حوزه‌‌گيران ‌در ‌مشابه ‌موضوعات ‌با هایی

‌فروشگاه ‌خرده‌صنعت ‌کل‌های ‌رویکرد ‌و‌فروشی، ‌بيشتر‌‌آینده‌گرایانه ‌است. ‌بوده ‌آن پژوهانه

‌در‌حوزه ‌این‌زمينه، ‌رفتار‌مشتریان‌و‌عوامل‌رقابت‌‌مطالعات‌قبلی‌در های‌مانند‌تحليل‌بازار،

هایی‌‌بوده‌است.‌مقاله‌حاضر،‌در‌پی‌گستردن‌افق‌دید‌ذینفعان،‌از‌طریق‌ارایه‌تصاویر‌و‌داستان

‌های‌اثرگذار‌بوده‌است.‌‌‌ری‌ميان‌مولفههای‌ممکن‌و‌محتمل‌و‌نيز‌تحليل‌روابط‌ساختا‌از‌آینده
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حاصل‌کار،‌احصا‌و‌توصيف‌چهار‌سناریوی‌اصلی‌)به‌همراه‌یک‌سناریوی‌متمم‌و‌یک‌سناریوی‌

‌شاخص‌شگفتی ‌از ‌شماری ‌تعيين ‌نيز ‌و ‌آنها ‌ميان ‌مقایسه ‌و ‌استرتژیک‌‌ساز( های

است.‌فعالان‌صنعت‌‌های‌سيستم(‌و‌روابط‌ميان‌آنها‌بوده‌)تاثيرگذار/تاثيرپذیر‌نسبت‌به‌پویایی

‌‌می‌ای‌)از‌جمله‌فروشگاه‌زنجيره‌های‌زنجيره‌فروشی‌در‌حوزه‌فروشگاه‌خرده توانند‌از‌‌ای‌اتکا(

‌یافته ‌مرور ‌بحث‌طریق ‌و ‌طراحی‌‌ها ‌برای ‌لازم ‌زمينه ‌آنها، ‌چون ‌و ‌چند ‌درباره ‌کيفی های

‌های‌مناسب‌و‌مطلوب‌را‌فراهم‌آورند.‌‌استراتژی

‌تاثير ‌نمودار ‌در ‌که ‌میهمانگونه ‌مشاهده ‌بالقوه ‌غيرمستقيم ‌‌ات ‌متغير ‌چهار آثار‌"شود،

طور‌بالقوه‌‌به‌"دیجيتالی‌شدن"و‌‌"تصویر‌ذهنی‌مشتری"،‌"سطح‌درآمد‌مشتریان"،‌"ها‌تحریم

ای‌اتکا‌هستند.‌‌های‌زنجيره‌دهی‌به‌تحولات‌آینده‌فروشگاه‌مهمترین‌متغيرهای‌دخيل‌در‌شکل

‌ ‌متغير ‌دو ‌این‌متغيرها، ‌تحریم"از ‌مولفه"درآمد‌مشتریان"‌و‌"آثار ‌که‌‌، های‌خارجی‌هستند

‌ملاحظه ‌قابل ‌بسيار ‌و ‌مستقيم ‌آینده‌‌تاثير ‌سناریوهای ‌سازنده ‌دیگر ‌متغيرهای ‌همه ‌بر ای

وابستگی‌"و‌‌"دیجيتاليسم"ای‌اتکا‌دارند.‌علاوه‌بر‌این‌دو‌متغير،‌دو‌متغير‌‌های‌زنجيره‌فروشگاه

‌دولت ‌ب‌"به ‌عميق ‌و ‌بلاواسطه ‌تاثيری ‌دارای ‌نيز ‌مشتری"ر ‌ذهنی ‌متغير‌‌به‌"تصویر عنوان

‌شکل ‌در ‌این‌جهت‌نقشی‌مهم ‌از ‌و ‌کليدی‌هستند ‌ایفا‌‌تاثيرپذیر ‌سناریوهای‌آینده ‌به دهی

‌شکل‌می ‌با ‌شدن ‌دیجيتال ‌روند ‌اگرچه ‌‌کنند. ‌عامل ‌با ‌مشتریان"دهی ‌ذایقه ‌یا ‌در‌‌"نوع نيز

‌گيری‌تصویرهای‌آینده‌جایگاهی‌مهم‌دارد.‌‌دهی‌به‌چگونگی‌شکل‌شکل

باتوجه‌به‌سناریوهای‌توصيف‌شده،‌از‌دیدگاه‌خبرگان،‌حرکت‌در‌جهت‌سناریوهای‌سوم‌و‌

آورد؛‌با‌این‌‌ای‌اتکا‌فراهم‌می‌های‌زنجيره‌چهارم،‌مطلوبيت‌بالاتری‌را‌برای‌آینده‌جایگاه‌فروشگاه

ها‌هستند‌که‌عملا‌‌حال‌هر‌دو‌این‌سناریوها‌در‌گرو‌بهبود‌رفاه‌اقتصادی‌و‌کاهش‌آثار‌تحریم

هایی‌کلان‌و‌خارج‌از‌کنترل‌سيستم‌)که‌در‌مطالعه‌موردی‌این‌پژوهش‌سازمان‌اتکا‌‌يشرانپ

‌به‌می ‌می‌باشد( ‌علی‌شمار ‌ ‌نشان‌‌روند؛ ‌کليدی ‌متغيرهای ‌ساختاری ‌تحليل ‌واقعيت، ‌این رغم

‌آن‌‌می ‌پی ‌در ‌و ‌شدن ‌دیجيتال ‌مدیریت‌روندهای ‌و ‌پيگيری ‌طریق ‌از ‌اتکا ‌مدیران ‌که دهد

‌ ‌بر ‌مشتریان‌تصویر"اثرگذاری ‌‌"ذهنی ‌نيز ‌مشتریان"و ‌بهبود‌‌می‌"ذایقه ‌جهت ‌در توانند

های‌آینده‌اقدامات‌عملی‌طراحی‌کنند.‌همچنين‌دو‌فاکتور‌کاهش‌وابستگی‌به‌دولت‌از‌‌شاخص

ویژه‌‌های‌رقابتی‌به‌طریق‌مدیریت‌خصوصی‌و‌استقلال‌شرکتی‌در‌کنار‌افزایش‌امکانات‌و‌قابليت

ها‌و‌راهکارهای‌بالقوه‌دیگری‌برای‌هدایت‌مسير‌تحولات‌آینده‌ابزارهای‌فناورانه‌نوین،‌رویکرد

‌فروشگاه ‌زنجيره‌در ‌می‌های ‌محسوب ‌اتکا ‌سياست‌ای ‌در ‌است ‌لازم ‌که ‌و‌‌گذاری‌شوند ها

 ها‌مورد‌توجه‌قرار‌بگيرد.‌‌‌ریزی‌برنامه
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‌بر‌اساس‌سناریوهای‌ترسيمی‌و‌عدم‌قطعيت های‌‌رو،‌شماری‌از‌توصيه‌های‌پيش‌در‌پایان،

های‌خبرگان‌و‌ذینفعان‌این‌پژوهش،‌به‌‌بندی‌دیدگاه‌ها‌و‌جمع‌ی‌اوليه،‌مبتنی‌بر‌یافتهراهبرد

‌شرح‌موارد‌زیر‌آمده‌است:‌

منظور‌تخصيص‌بهينه‌منابع‌و‌جلوگيری‌از‌‌های‌مالی‌و‌تعدیلات‌ساختاری‌به‌اصلاح‌کانال .1

‌های‌واسط؛‌رسوب‌نقدینگی‌در‌شرکت

منظور‌ارتقای‌‌ب‌اصول‌حکمرانی‌شرکتی‌بهکسب‌استقلال‌بيشتر‌از‌متوليان‌دولتی‌در‌قال .2

‌ها‌و‌اقدامات‌مبتنی‌بر‌چابکی‌سازمانی؛‌های‌لازم‌برای‌اتخاذ‌تصميم‌قابليت

ها‌با‌در‌نظر‌گرفتن‌کم‌و‌کيف‌پراکنش‌جمعيتی‌و‌سبک‌‌توسعه‌فيزیکی‌و‌مجازی‌فروشگاه .3

‌زندگی‌جوامع‌هدف‌با‌تاکيد‌بر‌امکانات‌رفاهی‌و‌تفریحی‌و‌ارتقای‌تجربه‌مشتری؛

های‌اجتماعی‌)توسعه‌‌توسعه‌خدمات‌مجازی‌و‌فروش‌و‌بازاریابی‌آنلاین‌با‌استفاده‌از‌شبکه .4

‌فروش‌مجازی(؛

‌شایسته .5 ‌فرهنگ ‌مشارکت‌ارتقای ‌و ‌فروشگاه‌سالاری ‌شرکت ‌مجموعه ‌در های‌‌گرایی

‌جانشين‌زنجيره ‌و ‌استعدادها ‌مدیریت ‌الگوی ‌طراحی ‌و ‌اتکا ‌مدیریت‌‌ای ‌در پروری

‌ها؛‌فروشگاه

‌فناوریگير‌بهره .6 ‌از ‌گسترده ‌و‌‌ی ‌دیجيتالی ‌پرداخت ‌خوان، ‌بارکد ‌ازجمله ‌دیجيتال های

‌اپليکيشن ‌و ‌فروش‌دیجيتالی ‌‌سامانه ‌ازجمله ‌وب ‌بر ‌مبتنی ‌یاب‌کالا»های ‌با‌« ‌پيوند در

‌روزی.‌‌‌ناوگان‌چابک‌پيک‌برای‌ارسال‌سریع‌و‌ارایه‌خدمات‌شبانه

‌‌طراحی‌برنامه .۷ ‌در ‌تبليغات‌خلاقانه ‌و‌‌رسانههای‌ارتقای‌فروش‌و ‌شهر ‌سطح های‌جمعی،

های‌مجازی‌و‌حرکات‌نمادین‌و‌پيشرو‌)ازجمله‌استفاده‌از‌پهباد‌برای‌ارسال‌سفارش‌‌شبکه

‌منظور‌احيای‌تصویر‌برند‌اتکا‌و‌تحت‌تاثير‌قرار‌دادن‌ذایقه‌مشتری؛‌مشتریان(‌به

و‌‌های‌اتکا‌و‌زنجيره‌تامين‌آن‌امنيت‌زدایی‌)جلوگيری‌از‌امنيتی‌شدن(‌شرکت‌فروشگاه .۸

(‌به‌نهادهای‌منتخب‌دیگر‌"حکمت‌کارت"توسعه‌امکانات‌رفاهی‌و‌فروشگاهی‌)از‌جمله‌

‌ازجمله‌آموزش‌و‌پرورش‌و‌وزارت‌بهداشت؛

‌توليد‌برخی‌ .9 ‌بازار ‌وارد‌شدن‌در ‌ازجمله ‌تبادل‌تجربه ‌زمينه ‌در ‌رقبا گسترش‌همکاری‌با

‌برخی ‌و ‌گياهی ‌محصولات‌دامی، ‌عرضه ‌نيز ‌و ‌دارای‌مزیت‌رقابتی های‌‌فراورده‌کالاهای

 ها.‌کشاورزی‌با‌همکاری‌برخی‌رقبا‌و‌سازمان

ای‌در‌سطح‌قاره‌و‌‌های‌موفق‌زتجيره‌کاوی‌تجربيات‌و‌همکاری‌راهبردی‌با‌فروشگاه‌بهينه .10

 هایی‌با‌استانداردهای‌جهانی‌در‌کشورهای‌همسایه.‌منطقه‌و‌افتتاح‌شعبه
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‌و‌توسعه‌مش‌های‌اجتماعی‌و‌زیست‌تاکيد‌بر‌مسوليت .11 ‌با‌شهرداری‌ارکتمحيطی‌اتکا ها،‌‌ها

 نهاد‌در‌سراسر‌کشور؛‌های‌مردم‌ها‌و‌سازمان‌استانداری
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