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 چکیده

کننیدگان عمیده از نانی     کننیده در انتایات توزیی    تحقیق حاضر با هدف ارزیابی و شناسایی مهمترین معیارهای تعییین 

نده استیل آرویین بیه عنیوان میورد مهالعیه      کنفروش در بازار استیل ایران صورت گرفته است و شرکت توزی مشتریان خرده

ای که بیه ویور ترکیبیی از منیاب  ماتلی       ، از پرسشنامهآوری دادهتحقیق از نوع پیمایشی بوده و برای نم . در نظر گرفته شد

فیروش شیرکت توزیی  کننیده اسیتیل آرویین       نفری از مشتریان خرده 907نمونه . مونود در ادبیات وراحی شده، استفاده شد

و ( SEM)سیازی معیاد ت سیاختاری    هیای میدل   هیا نییز از آزمیون    برای تجزیه و تحلییل داده . شهر تهران انتاات گردید در

در مجمیوع نیه    .بیه کیار گرفتیه شیدند     LISRELو  SPSSافیزاری  استفاده شده و دو بسته نیرم ( CFA)تحلیل عاملی تأییدی 

تیوان  »: ایین معیارهیا عبارتنید از   . ه از دییدگاه مشیتریان شناسیایی شید    کنندترین معیارهای انتاات توزی معیار به عنوان اصلی

خی   »، «پوشی  بیازار  »، «تسیهیتت فیزیکیی  »، «تیوان میالی  »، «تیوان لجسیتیکی  »، «شیدت روابی   »، «توان بازاریابی»، «مدیریتی

تیوان  »، «شیدت روابی   »، «ابیتیوان بازاریی  »، «توان مدیریتی»های تحقیق نشان داد تأثیر یافته. کنندهتوزی « شهرت»و « محصول

 . دار بود کننده معنیبر انتاات توزی « شهرت»و « پوش  بازار»، «تسهیتت فیزیکی»، «توان مالی»، «لجستیکی

 .کننده، مشتریان خرده فروش، صنعت استیلبازاریابی، اعتبارسنجی توزی : های کلیدی واژه

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 9911 زمستان( 91)شماره پیاپی ، چهارم، شماره پنجمسال تحقیقات بازاریابی نوین، /  22

 

 مقدمه
میلییون   90 تولیدکنندگان فیو د اییران سیال گذشیته    

درصیید بیا تکنولییو ی   1/22)انید   تین فییو د تولیید کییرده  

ایین در  ( درصد نییز بیا اسیتفاده از بیر      1/77هیدرو نی و 

 انید  حیالی اسیت کیه دو میلییون تین نییز صیادرات داشیته        

توان گفت اگر بیه نسیبت تولیید     که می (مرکز آمار ج ا ا)

 شییود،داخلیی و صیادرات در بایی  فیو د و آهیین نگیاه     

ترین صادرکننده فو د خیام نهیان    تبدیل به بزرگایران 

 10تیا   21کارخانجات تولید فو د اییران بیین   . شده است

در صیورتی   ،انید  درصد محصو ت خیود را صیادر کیرده   

تیر از   ترین تولیدکننده فو د نهیان، کیم   که چین بزرگ

چین در سیال گذشیته   . هشت درصد صادرات داشته است

ن و فو د تولید کرده اسیت  میلیون تن آه 7/122بی  از 

 ؛ترین تولیدکننیده نهیان تبیدیل شیده اسیت      و به بزرگ

میلییون تین آهین و فیو د تولیید شیده در        9211یعنیی از  

درصد بوده است کیه اگیر قیرار بیود      91نهان سهم چین 

چین به نسبت ایران صادرات داشته باشد بایسیتی اقیدام بیه    

نجاسیت  ولیی نالی  ای   ،کیرد  میلیون تن می 10صادرات 

درصدی صیادرات فیو د خیود،     79که چین پس از رشد 

میلییون تین صیادرات فیو د      11میلیون تن بیه   20از عدد 

میلیییون تیین نیییز وارد   91رسیییده و بییه ازای آن همزمییان  

صنای  آهن و فو د ایران با تأکیید بیر حفی     . کرده است

وری و تونیه بیه    محی  زییست، بهبیود کیفیییت و بهییره  

تجیارت   وری فعیال و اثیر بای  در عرصیه    الزامات، حض

کشیور میا    .داخلی و نهانی نهت توسعه مناف  ملیی دارد 

درحییال حاضییر، از نظییر شییرای  تولیییید فیییو د، دارای    

تیوان بیه    از آن نمله می .های نیسبی فراوانیی است مزییت

انر ی کافی و ارزان قیمیت، سینگ آهین و مییواد اولییه    

و د، برخییورداری از نیییسوز، تجربییه نسییبی در تولییید فیی   

. نیروی کار نوان و متاصیص ارزان قیمیت اشیاره کیرد    

بازارهای هدف ایران بیا تونیه بیه مییزان صیادرات در دو      

سال اخیر در گام اول کشیورهای عیرا ، امیارات، چیین،     

افغانستان، هند، ترکمنستان، ترکیه، آذربایجیان، پاکسیتان   

و در مرحلییه دوم سییایر کشییورهای روس زبییان، سییایر     

 کشییورهای عییرت زبییان منهقییه، کشییورهای آفریقییایی،   

آمییار ) سییتکشییورهای آسیییای ننییوت شییرقی و اروپا  

هیای اخییر    صنعت استیل در ایران در سال(. گمرک ج ا ا

رشیید زیییادی داشییته و بسیییاری از مییواد اولیییه اسییتیل و    

هییای قبیییل از   هیییا و محصییو ت آن در سیییال  فییرآورده 

سییتقیم شییدند، امییروزه م  کشییورهای خییارنی وارد مییی  

ها از معادن داخلی اسیتاراج شیده و    باشی اعظمی از آن

باشیی  . شیوند  در کشور به محصو ت متنوعی تبدیل میی 

اما با تونه به این کیه بیشیتر   . از آن نیز سهم واردات است

فرایند تولید و تبدیل ماده اولیه اسیتیل بیه محصیو ت بیا     

گیردد، رسیاندن و    ارزش و کاربردی در کشور انجیام میی  

هیای تولیدکننیده    ویل این میاده بیا ارزش بیه کارخانیه    تح

بیر  . های استیلی کیار مهمیی اسیت    محصو ت و فرآورده

این اساس، عامل توزی  کنندگان در صنعت اسیتیل نقی    

تواننید بیا بهبیود کیارایی شیان در       کنند و می مهمی ایفا می

هیا و یییا   امیر تحوییل و توزییی  میواد اسییتیلی بیه کارخانییه    

هیای اسیتیلی بیه دسیت مشیتریان، سیهم        تحویل فرآورده

زیادی در کاه  قیمت ایین محصیو ت بیرای مشیتریان     

زیرا استیل فلز گران قیمت و باارزشی اسیت  . داشته باشند

گردد تا قیمت تمام شیده محصیو ت حاصیل     و منجر می

هیای بیا ی توزیی  و     از آن نیز گیران باشید و اگیر هزینیه    

ت تمییام شییده حمیل و نقییل نییز بییه آن اضیافه شییود، قیمی    

میدیریت توزیی  و   . محصو ت  گران تر هم خواهد شد

ای از تمیام تیدابیر،   فروش محصو ت، مجموعه گسیترده 

هیای  هیا و سیازمان  ها و ابزارهایی است که شیرکت روش

فروش به منظیور عرضیه محصیو ت و خیدمات خیود از      

مدیریت کانال توزی  یکیی از مهمتیرین   . برندآن بهره می

تراتژیک و کلییدی تولیدکننیده محسیوت    های اس دارایی
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شود؛ زییرا تصیمیم دربیاره تحوییل محصیول در بیازار       می

دیگییر  هییای هییدف بسیییار حیییاتی اسییت و تمییام تصییمیم 

هییای فعالیییت. دهید بازارییابی را تحییت الشیعاع قییرار مییی  

کانییال توزییی  نظیییر توزییی  محصییو ت، همییواره بییه       

خییارج از سییازمان نظیییر   یمشییارکت و همکییاری شییرکا

(.  20919آرییک و موتلییو،  )ضیای کانیال بسییتگی دارد   اع

های تولیدکننده تا حد زییادی بیه قیدرت    در واق  شرکت

لیین و  )کننیدگان وابسیته هسیتند    هیای توزیی   و توانمندی

هییای بازاریییابی ابلیی  بییه  موفقیییت برنامییه(. 2008، 2چیین

کننییدگان کییه  قییدرت اعضییای کانییال توزییی  و توزییی    

وظیفییه توزیی  محصییو ت  تواننید بییه شیکل کیارایی     میی 

، 9روزنبلییوم)شییرکت را بییه انجییام رسییانند، بسییتگی دارد  

کننیدگان بیرای تولیدکننییدگان و   اهمییت توزیی   (. 2001

دسییت »هییا لقیی    مشییتریان تییا حییدی اسییت کییه بییه آن   

نیازهییای مشییتریان و  »عامییل انتقییال دانیی     -« بازاریییابی

انیید، کییه در نهایییت بییه   داده -بییه تولیدکننییدگان « بییازار

، 1مودامبی و آگیاروال )گردند میمنجر یت مشتریان رضا

بیییا تونیییه بیییه اهمیتیییی کیییه کانیییال توزیییی  و    (. 2009

های تولیدکننده و مشیتریان  کنندگان برای شرکت توزی 

کننده مناس  امری بسییار حییاتی و   دارند، انتاات توزی 

نیییاز عملکییرد اثییربا  کانییال بییرای بییرای تمییامی  پییی 

بیر ایین   (. 2000، 1کا فیتس)شود  ها محسوت میسازمان

اسییاس، تولیدکننییدگان و مشییتریان شییرکتی معمییو   از   

کننیدگان مونیود، اقیدام بیه     وریق ارزیابی عملکرد توزی 

هیر شیرکت بیرای بررسیی     . کنندکننده میانتاات توزی 

میزان دستیابی به اهیداف خیود ییا بیرای کنتیرل عملییات       

ننیدگان  کخیود نییاز بیه معیارهیایی بیرای سینج  توزیی        

ماتل  به منظور انتایات بهتیرین گزینیه دارد، تیا بتوانید      

                                                                 
1 Arik & Mutlu 
2 Lin & Chen 

3 Rosenbloom 
4 Mudambi & Aggarwal 

5 Kalafatis 

خود را با اسیتانداردهای مونیود تهبییق دهید و مشیاص      

هایی عملکرد خوبی داشیته و در چیه   کند که در چه زمینه

ابعادی ضع  داشیته اسیت و تیا حیدی از هیم نیروزاییی       

در بیازار  . مثبت این شریک تجاری اومینان حاصل کننید 

 اکننیدگان از اییین قاعیده مسییتثن  ان نییز توزییی  اسیتیل ایییر 

کننیده در هیر بیازاری دارای    هیای توزیی   شیرکت . نیستند

هیا،  ها، مناب  مالی و انسانی، اهداف و اسیتراتژی توانمندی

امیا  . هیا و تهدییداتی هسیتند   نقاط قوت و ضع ، فرصیت 

معیارهیای مشاصییی بییرای اعتبارسیینجی و انتاییات اییین   

بیر اییین اسییاس، از یییک  . ردکننییدگان ونییود نییداتوزیی  

کننیده  ورف مشیتریان در فراینید حییاتی انتایات توزیی      

کننیدگان  دچیار مشیکل هسیتند و از ویرف دیگیر توزیی       

هیا و اهیداف و همینیین شیناخت     برای تعیین اسیتراتژی 

ها و نقاط قوت و ضع  خیود و متمیایز نمیودن    توانمندی

 امیا بیا ونیود   . خود از رقبا دچار نوعی سیردرگمی هسیتند  

اهمیت زیاد این مبحث، مهالعات تجربیی بسییار نیاچیزی    

نیییییز در نهییییان در حییییوزه اعتبارسیییینجی و انتاییییات  

بلکیه در تمیامی    ،کنندگان نه تنها در صنعت اسیتیل  توزی 

صنای  دیگیر صیورت گرفتیه اسیت و در اییران متأسیفانه       

ای در ایین حییوزه صیورت نگرفتییه   پیژوه  سییاختاریافته 

کننییده در م و تعییییناسییت و کمتییر بییه اییین مبحییث مهیی 

اثرباشییی بسیییاری از اقییدامات بازاریییابی پرداختییه شییده   

و ادبییات مونیود اعتبارسینجی بیشیتر بیه شناسیایی       است 

اعتبار مشتری نیزد بانیک بیرای اعهیای تسیهیتت بیانکی       

بر ایین اسیاس، ضیرورت انجیام تحقییق      . شودمحدود می

حاضر بیرای برویرف کیردن شیکاف مونیود در ادبییات       

گیردد و  کننیدگان، تونییه میی   بارسنجی توزیی  حوزه اعت

توانید در افیزای  بنیای حیوزه نظیری      میپژوه  حاضر 

در اییین بییات کمیییک شییایانی کنییید و آبییازی بیییرای     

بییرای . هیای بیشیتر در حییوزه اعتبارسینجی باشید     پیژوه  

همین منظور، این تحقیق به بررسی و شناسیایی مهمتیرین   
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دگان از کننییمعیارهییای اعتبارسیینجی و انتاییات توزییی   

فروش در بازار استیل ایران صیورت  نان  مشتریان خرده

در ایین تحقیییق بیرختف سییایر مهالعییات   . گرفتیه اسییت 

کننیده از منظیر   صورت گرفته که بیه اعتبارسینجی توزیی    

انیید، بییه اعتبارسیینجی توزییی     تولیدکننییدگان پرداختییه 

کننییدگان اسییتیل از دیییدگاه مشییتریان خییرده فییروش      

 . پرداخته است

  

 ینه تحقیقپیش
وور که در مقدمه گفتیه شید، تحقیقیات انیدکی     همان

کننیدگان صییورت گرفتییه  در حیوزه اعتبارسیینجی توزییی  

در این قسمت تعیداد معیدود تحقیقیی کیه در ایین      . است

 .حوزه صورت گرفته به وور ختصه آورده شده است

عوامیل  »در مهالعه خیود بیا عنیوان    ( 2008)لین و چن 

کننیییدگان از نانییی   یییی کننیییده انتایییات توز تعییییین

به بررسیی و شناسیایی چهیار عامیل مهیم      « تولیدکنندگان

که به تولیدکننیدگان بیرای انتایات کانیال توزیی  اصیلی       

: این چهار بعید عبارتنید از  . کند، پرداختندشان کمک می

توانییایی بازاریییابی  »، «کننییدگانزیرسییاختارهای توزییی  »

و « کننییدگانشییدت روابیی  توزییی  »، «کننییدگانتوزییی 

تولیدکننییدگان . «کننییدگانتوانییایی لجسییتیکی توزییی   »

در کشور تایوان بیه عنیوان نمونیه آمیاری ایین       ITصنعت 

هیای حاصیل از   نتیای  تحلییل داده  . مهالعه انتاات شیدند 

دار اییین ایین تحقیییق نییز حییاکی از تیأثیر مثبییت و معنیی    

 .کننده از نان  تولیدکننده بودعوامل بر انتاات توزی 

بییه بررسییی، شناسییایی و   ( 2099)ران و همکییا 9زوی

کننده در انتایات  ترین معیارهای تعیینبندی مهماولویت

کننیده در کشیور چیین پرداختنید و در مجمیوع نیه       توزی 

هیای  توانیایی »، «تسیهیتت فیزیکیی  »، «قدرت مالی»عامل 

، «خیی  محصییول »، «هزینییه از دسییت رفتییه »، «لجسییتیکی

                                                                 
1 Zou 

و « شییدت رابهییه »، «تجربییه بازاریییابی »، «پوشیی  بییازار »

هیای  تیرین شیاخص  را بیه عنیوان مهیم   « توانایی مدیریت»

 . کنندگان معرفی کردنداعتبارسنجی توزی 

در کتییات خییود بییا   ( 2001)و همکییاران  2گییورچلز

بیه تبییین   « های توزیی  راهنمای مدیران برای کانال»عنوان 

ایین میؤلفین   . مدلی برای انتاات کانال توزیی  پرداختنید  

سییرویس »، «انجییام آسییان تجییارت  » ،«شییهرت»ده بعیید 

پوشیی  »، «خییوانی خیی  محصییولهییم»، «رسییانی داخلییی

هییای  توانییایی »، «هییای عملیییاتی توانییایی »، «نغرافیییایی

هییای توانییایی»، «ثبییات مییدیریتی و تجییارتی »، «بازاریییابی

بیه عنیوان ابعیاد اصیلی     « خدمت رسانی به بیازار »و « فروش

 .کنندگان پیشنهاد کردندانتاات توزی 

بییه بررسییی عوامییل و  ( 2007) 9هییو و ایسییینگوودکول

کننیدگان  معیارهای اصلی اعتبارسنجی و انتایات توزیی   

این محققین به منظیور  . در صنعت خدمات مالی پرداختند

بررسی عوامل موثر بر تغییر کانال توزیی  شی  عامیل ییا     

تعیار   »، «پیییدگی محصول»، «تغییر نیاز مشتری»متغیر 

انیداز و دامنییه  چشییم»، «تژی رقبیا تغیییر اسییترا »، «محیهیی 

را در نظییر گرفتنیید و اییین « انییدازه شییرکت»و « اقتصیادی 

عوامل را بیه عنیوان عوامیل اصیلی میوثر بیر اعتبارسینجی        

 .کنندگان معرفی کردندتوزی 

نییییز بیییه افیییزای  سیییری  تقاضیییا و    ( 2091) 1وارل

های پاساگویی به آنهیا در صینعت فیو د و اسیتیل      روش

و تحیو ت بیازار و صینعت اسیتیل را      پرداختیه و رونیدها  

 .مورد ارزیابی قرار داده است

 

 

 

 

                                                                 
2 Gorchels 
3 Easingwood & coelho 

4 Linda Wårell 
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 مبانی نظری تحقیق

 معیارهای اعتبارسنجی توزی  کنندگان

در مجمییوع پییس از بررسییی ادبیییات نظییری و پیشییینه  

تحقیق حاضر نه عامل به عنوان عوامل و معیارهیای اصیلی   

کنندگان انتایات شیدند   در اعتبارسنجی و انتاات توزی 

 .گردندکه ادامه تشریح می

 

 کنندگان توانایی مدیریتی توزیع

کننیده بیه عنیوان عیاملی     توانایی مدیریت یک توزیی  

شیود  کننده در نظر گرفتیه میی  حیاتی برای انتاات توزی 

این عامل به قابلیت، تیوان، کیفییت و   (. 2001، 9روزنبلوم)

. گیردد شایستگی عملیاتی مدیریت کانیال توزیی  بیر میی    

فروشییان و مشییتریان  ی از تولیدکننییدگان، خییرده بسیییار

ترین رکن کانیال  عمده، مدیریت مناس  را به عنوان مهم

و  2زو)گیرنیید  توزییی  یییا زنجیییره عرضییه در نظییر مییی     

در واقیی ، (. 2000، 9؛ براگلیییا و پترونییی 2099همکییاران، 

رییزی، سیازماندهی و   کننده به توان برنامیه مدیریت توزی 

 .توس  آن اشاره داردکنترل فرایند توزی  

کننیده بیر انتایات    توانایی میدیریتی توزیی   : 9 فرضیه

 .آن توس  مشتریان تأثیر مثبتی دارد

 

 کنندگان توان بازاریابی و فروش توزیع

کننیده  هیای توزیی   توانایی یا قابلیت بازاریابی شرکت

به وور مکرر در ادبیات انتاات کانال توزی  میورد تونیه   

قابلییت  . مییت آن تأکیید شیده اسیت    قرار گرفتیه و بیه اه  

بازاریییابی شییرکت را بییه عنییوان توانییایی تلفیقییی بییه کییار   

هییا و منییاب  در اختیییار  گییرفتن مجموعییه دانیی ، مهییارت 

شیرکت بییرای بیر وییرف کییردن نیازهیای بییازار تعرییی      

                                                                 
1 Rosenbloom,  
2 Zou 
3 Braglia & Petroni 

ایین عامییل بییه  (. 2001، 1وراواردنیا و اوکییاس )انیید کیرده 

حفی    کننده در دسترسی، نذت وتوانایی شرکت توزی 

. گیردد مشتریان بالقوه و بالفعل شرکت تولیدکننده برمیی 

کنندگان تا حد زییادی بیه میدیریت    توان بازاریابی توزی 

بیه  . مناس  و تجربه کافی در امیر بازارییابی وابسیته اسیت    

کننیده بیه توانیایی،    عبارت دیگیر، تیوان بازارییابی توزیی     

 کننده میرتب  تجربه و عملکرد مناس  فروشندگی توزی 

کننییده تییوان بیشییتری در فییروش   هرچییه توزییی  . اسییت

محصییو ت داشییته باشیید، بیشییتر از نانیی  مشییتریان و     

 (.2008لین و چن، )گیرد ها انتاات قرار میشرکت

کننیده آن را قیادر   توان بازاریابی متمیایز ییک توزیی    

تیری بیه بیازار    سازد تا نسبت به رقبیا بیه ویور اثیربا     می

ایین  (. 2000، 1هارکر هیز ووور)هدف دسترسی پیدا کند 

ای بیییودن کننیییده متاصییص و حرفیییه معیییار مییینعکس 

کننییده در امییر شییناخت صییحیح بییازار و رفتییار      توزییی 

کننیدگان دارای توانیایی   توزیی  . مشیتریان در بیازار اسیت   

بازاریابی، قدرت بیشیتری در نلی  و نیذت مشیتریان و     

وراواردنیا و اوکیاس،   )هیا دارنید    فروش محصو ت به آن

ها قدرت و تیوان فیروش را بیه    بسیاری از شرکت(. 2001

عنییوان یکییی از مهمتییرین معیارهییا بییرای موفقیییت یییک   

(. 9111،  ییو و کا نتونیه  )داننید  کننده در آینده میتوزی 

هییم تولیدکننییدگان بییرای فییروش و عرضییه محصییو ت  

هیا بییرای خرییید  فروشییان و فروشییگاهخیود و هییم خیرده  

ی، اوتعیاتی دربیاره   کننیدگان اصیل  محصو ت از توزیی  

کنندگان و سیایر اعضیای   نزئیات عملکرد فروش توزی 

کننید تیا دییدگاه مقیدماتی     آوری میی کانال توزیی  نمی   

شیان بدسیت   هیا و عملییات بازارییابی   نسیبت اثرباشیی آن  

                                                                 
4 Weerawardena & O�Cass 
5 Vorhies & Harker,  

6 Yoeh & Calantone 
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بنییابراین، تییوان بازاریییابی و  (. 2001، 9روزنبلییوم)آورنیید 

کننیدگان عامیل مهمیی در نیذت مشیتریان      فروش توزی 

 . شود دف محسوت میه

کننیده بییر  تیوان بازارییابی و فیروش توزیی     . 2 فرضییه 

 .توس  مشتریان تأثیر مثبتی دارد انتااب 

 

 کنندگان شدت روابط توزیع

ای از رابهه دوورفه متقابیل، نزدییک و   به عنوان درنه

کننیده میوردنظر   دوستانه در رابهه میان مشیتریان و توریی   

بیر ایین   (. 2009مکاران، و ه 2گالیکیک)شود تعری  می

کننیدگانی را تییرنیح  هیا معمیو   توزیی    اسیاس، شیرکت  

در . دهند کیه مشیتا  بیه همکیاری بیا شیرکت هسیتند        می

کننیده بیا مشیتریان بیه اشیتیا  و      واق  شدت رواب  توزی 

گیردد  ها برمیی کننده به همکاری با آنشدت تمایل توزی 

ونانبیه و  رواب  دوستانه، نزدییک و د (. 2001روزنبلوم، )

کننیده هیم   های توزیی  برد شرکت -به اصهتح رابهه برد

با تولیدکنندگان و هم با سایر اعضای کانیال توزیی  نظییر    

فروشان و فروشندگان به نف  تمیامی اعضیای کانیال    خرده

گییری  کننیدگان اسیت و بیه شیکل    و بی  از همه توزیی  

شیده و از  منجیر  نوعی شبکه یا ائتتف میان اعضای کانال 

یزان ریسک و خهرات ناشی از عدم اومینان محیهیی و  م

گییری  شکل. کاهدسایر متغیرهای محیهی و سازمانی می

چنیییین ائیییتتف و روابییی  نزدییییک و دوسیییتانه مییییان   

کننییده و سییایر اعضییای کانییال توزییی  عییتوه بییر    توزییی 

هییای کیاه  ریسییک تجیاری، تییا حید زیییادی از هزینیه    

ود تا کیارایی شیرکت   شکاهد و منجر میبازاریابی نیز می

گذاری آن افیزای  یابید   توزی  بهبود یافته و توان سرمایه

 (. 2002، 9کالکا)
                                                                 
1 Rosenbloom,  
2 Golicic 

3 Kaleka 

 کننیده بیر انتایات آن   شدت روابی  توزیی   . 9فرضیه 

 .توس  مشتریان تأثیر مثبتی دارد

 

 کنندگانتوزیع( پشتیبانی)توان لجستیکی 

لجسییتیک بییه عنییوان مزیییت رقییابتی مهمییی بییرای      

قابلیییت لجسییتیکی بییا ی   . تهییا مهییرح اسیی  شییرکت

کنندگان منجیر بیه کیاه  هزینیه نهیایی، افیزای         توزی 

پیذیری و در نهاییت ایجیاد ارزش بیرای مشییتری     انعهیاف 

در واقیی  تییوان  (. 9119و همکییاران،  1فییولر)گییردد مییی

اش در مییدیریت  کننییده بییه توانییایی  لجسییتیکی توزییی  

پیذیری،  مونودی، کارایی در تحویل بیه موقی ، انعهیاف   

خیدمت   اراییه هیای لجسیتیکی و   آوری، کاه  هزینیه نو

لییین و چیین، )گییردد مناسی  و خییوت بییه مشییتری برمیی  

در گذشییته کییه قابلیییت لجسییتیک محییدود بییود   (. 2008

دادند نزدییک بیه منیاب  تولیید محصیول      مردم ترنیح می

زندگی کنند و به محصو تی دسترسی داشیته باشیند کیه    

ییای کنیونی و بیا    لییکن در دن . تنوع چنیدانی نییز نداشیتند   

ای کیه امیروزه   هیای لجسیتیک پییییده   تونه بیه سیسیتم  

ونود دارد، همواره محصول به انیدازه کیافی ونیود دارد    

پیذیرد و دیگیر   و تبادل کا ها نیز به سرعت صیورت میی  

. نیییازی بییه نزدیییک بییودن بییه منییاب  تولییید ونییود نییدارد  

های لجسیتیکی دائمیا  در حیال پیشیرفت هسیتند و      سیستم

المللیی را نهیت دسیتیابی بیه     ی محلی، ملیی و بیین  تقاضا

و همکیاران،   1کویلیه )آورند محصو ت متنوع فراهم می

2002.) 

کانال توزیعی که به درستی میدیریت شیده اسیت، بیه     

هیای لجسیتیکی   اعضایی نیاز دارد که به خیوبی بیا قابلییت   

مناس  تجهیز شیده باشیند و از قابلییت و میانور پشیتیبانی      

                                                                 
4 Fuller  

5 Coyle 
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هیای لجسیتیکی   رابهه میان قابلیت. باشند خوبی برخوردار

کننده در تحقیقیات ماتلفیی در   و عملکرد شرکت توزی 

حوزه بازاریابی، استراتژی و زنجیره عرضه پرداختیه شیده   

است، که همگی حاکی از تأیید ایین رابهیه و نقی  مهیم     

ماننید  ) هاسیت های لجستیکی و موفقییت شیرکت  قابلیت

 (.2000و همکاران،  2چ؛ لین2001و همکاران،  9دساربو

کننیده بیر انتایات    قابلیت لجستیکی توزیی  . 1فرضیه 

 .آن توس  مشتریان تأثیر مثبتی دارد

 

 کنندگان قدرت مالی توزیع

کننییدگان ایین عامیل بییه توانیایی تیأمین مییالی توزیی      

کنندگان با توان میالی بیشیتر، قابلییت    توزی . مرتب  است

شیان در  عهداتبهتری در فروش محصو ت و برآوردن ت

قبییال مشییتریان خیییود دارنیید و بییر ایییین اسییاس، هیییم      

فییروش، قییدرت مییالی  تولیدکننییدگان و مشییتریان خییرده

کننده را به عنوان فیاکتور مهمیی بیرای انتایات آن     توزی 

؛ سییینگ و 2099زوی و همکییاران، )کننیید لحییام مییی 

تیر  کنندگان با توان میالی مناسی   توزی (. 9117، 9 نگلی

اعتبییار و قییدرت بیشییتری برخوردارنیید و   و مسییاعدتر از 

توانند سایر اعضای کانیال توزیی  را بیه خیود     تر میراحت

تیوان مییالی  . نلی  و ییا بیه اصییهتح اعتمادسیازی کننید     

کننیده در تیأمین   کننده و ییا قیدرت توزیی    مناس  توزی 

دهد کیه در شیرای  بحرانیی و    مالی، این توان را به آن می

ه نظییر افیزای  ناگهیانی در    بینیی نشید  یا در شیرای  پیی   

گیویی و  میزان تقاضیای مشیتریان، بیه خیوبی تیوان پاسیخ      

ل را داشیته باشید و از آسیی  دییدن     یسیازی مسیا  برورف

. کنید اش در دید سایر اعضیا کانیال نلیوگیری میی    ونهه

کننده از شیدت ریسیک   در واق  توان مالی مناس  توزی 
                                                                 
1 Desarbo 
2 Lynch 

3 Sink and Langley  

کاهید و اییین  کننیده میی  ورشکسیتگی و تضیعی  توزیی    

اومینان خاور ایجاد شده بر دید سایر اعضای کانال نظییر  

هییا بییه فروشییان تییأثیر مثبتییی دارد و بییه اعتمییاد آن خییرده

. گیردد میی منجر کننده در قبال برآوردن تعهدات  توزی 

کننییدگان دارای تییوان مییالی بییا  قییادر بییه خرییید   توزییی 

محصیو ت زییادی از تولیدکننییدگان و سیضس عرضییه و    

کنندگان و سیایر اعضیای کانیال از    ه عرضهها بتحویل آن

و همکیاران،   1کاووسیگیل )فروشیان هسیتند   نمله خیرده 

9111.) 

کننیده بیر انتایات آن    قیدرت میالی توزیی     .1فرضییه  

 .توس  مشتریان تأثیر مثبتی دارد

 

 کنندگانتسهیلات فیزیکی توزیع

تسیییهیتت فیزیکیییی کیییافی، شیییامل تکنولیییو ی و  

ظرفییت شیرکت در انجییام   توانید  تجهییزات پیشیرفته میی   

وظای  محوله در حیهه زنجییره عرضیه و کانیال را نشیان     

کننده تسیهیتت و تجهییزات فیزیکیی    هرچه توزی . دهد

تییر و بیشیتری در اختیییار داشیته باشیید، بیه احتمییال     میدرن 

بیشییتری مشییتریان را بییه خییود نلیی  خواهنیید کییرد و      

تییر خواهیید توانسییت محصییو ت و کا هییا را در   راحییت

در . سیایر اعضیای کانیال ییا مشیتریان قیرار دهید       دسترس 

 ارایییهکننیده را در  واقی  تسیهیتت فیزیکیی تییوان توزیی     

تیر تشییریح شید، افییزای    خیدمات لجسیتیکی کییه پیی    

تحقیقییات تجربییی صییورت  (. 2001، 1فلینییت)دهیید  مییی

گرفته در اروپا، آمریکای شمالی و آفریقیای ننیوبی نییز    

شییرکت  مؤییید اییین مدعاسییت کییه تسییهیتت فیزیکییی  

                                                                 
4 Cavusgil 

5 Flint 
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کننده نقی  مهمیی در عملکیرد کیارای و انتایات      توزی 

 (.9181، 9ابرات و پیت)آن دارد 

کننیده بیر انتایات    تسهیتت فیزیکی توزی  . فرضیه 

 .توس  مشتریان تأثیر مثبتی دارد آن

 

 کنندگان پوشش بازار توزیع

کننییدگان بییه معنییی دسترسییی   پوشیی  بییازار توزییی  

د هیدف تولیدکننیدگان   مناس  و پوش  کافی بازار میور 

کننیدگان، کیه بیرای دسیتیابی بیه حجیم       از نانی  توزیی   

بهینیه فییروش در هییر بییازار، حفیی  سییهم منهقییی بییازار و   

-ای نفوذ در بازار ضیروری اسیت، میی   کنندهمیزان راضی

بیییه عبیییارت دیگیییر،  (. 2099زوی و همکیییاران، )باشییید 

کننییده در پوشی  بیازار عبییارت اسیت از کفایییت توزیی     

ی و عرضیه محصیو ت بیه مرزهیا و منییاوق     رسیان خیدمت 

نغرافیییایی کییه تولیدکننیییده و سییایر اعضییای کانیییال     

پوشی  بیازار بیه    . خواهند بیه آن دسترسیی پییدا کننید     می

های مهم شایسیتگی فراینید   کنندهبینیعنوان یکی از پی 

براگلییا و  )شیود  کننیده نییز محسیوت میی    بازاریابی توزی 

بییه عنییوان عییاملی   پوشیی  بییازار کییافی (. 2000پترونییی، 

ضییروری در بدسییت آوردن حجییم فییروش بهینییه در هییر  

بازار، منشاء یک سهم بازار معقول و منهقیی و در نهاییت   

منییدی در بییازار شییناخته نفیوذ در بییازار و ایجییاد رضییایت 

شده اسیت، کیه بیدین ترتیی  نقی  حییاتی و مهمیی در        

کننییده از نانیی  تولیدکننییده و اعضییای  انتاییات توزییی 

فییروش دارد   بییه خصییوت مشییتریان خییرده کانیال توزییی 

 (. 9111؛ کاوسگیل و همکاران، 2001روزنبلوم، )

پوش  بیازار توزیی  کننیده بیر انتایات آن       .7فرضیه 

 .توس  مشتریان تأثیر مثبتی دارد

 
                                                                 
1 Abratt & Pitt 

 کنندگانخط محصول توزیع

کننییدگان بییه وییی  کا هییا و  خی  محصییول توزییی  

زیی   کننیدگان عرضیه و تو  محصو تی که توسی  توزیی   

مشیییتریان شیییرکتی معمیییو    . گیییردد، اشیییاره داردمیییی

کنندگانی که محصو ت سازگار و مکمیل توزیی     توزی 

کننیدگانی کیه محصیو ت نانشیین،     کنند را به توزی می

کننیییدگانی کیییه بیییه ویییور مسیییتقیم  ماصوصیییا  توزیییی 

دهنیید کننید، تیرنیح میی   محصیو ت رقبیا را توزیی  میی    

؛ 2001همکییاران،  ؛ گییورچلز و2099زوی و همکییاران، )

بنیابراین سیازگاری خی  محصیول توزیی       (. 9112، 2فرام

کننییده عامییل مهمییی در ارزیییابی    شییده توسیی  توزییی   

. شیییودکننییده و انتاییاب  در نظیییر گرفتییه مییی     توزییی  

کننییدگانی کییه محصییو ت ناسییازگار و نانشییین   توزییی 

کننید، ایین امیر    مربوط به چند شرکت رقی  را توزی  می

تضیعی  نیام تجیاری و ونهیه و      ممکین اسیت منجیر بیه    

هییا در نگییاه مشییتریان و اعضییای اصییلی کانییال   اعتبییار آن

فروشیان تماییل کمتیری بیه عرضیه و      خرده. توزی  گردد

هیایی کیه از سیسیتم توزیی      فیروش محصیو ت شیرکت   

 . کنند، دارندمحصو ت نانشین و ناسازگار استفاده می

کننیده بیر انتایات آن    خ  محصول توزیی   .8فرضیه 

 .وس  مشتریان تأثیر مثبتی داردت

 

 کنندگان شهرت توزیع

شدگی و شهرت نیام تجیاری ییا    به خوشنامی، شناخته

دهندگان از دیید مشیتریان، تولیدکننیدگان و    -برند توزی 

. فروشیان اشیاره دارد  سایر اعضای کانیال از نملیه خیرده   

هییییا معمییییو   بیشییییتر بییییه  تولیدکننییییدگان و واسییییهه

. کننید ده و خوشنام اعتمیاد میی  کنندگان شناخته ش توزی 

های توزی  از ورییق تبلیغیات اقیدام بیه     بسیاری از شرکت
                                                                 
2 Fram 
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اسیتفاده از تبلیغیات بیرای    . کننید دستیابی به این مهم میی 

هیای زییادی را بیه شیرکت     کس  شهرت معمیو   هزینیه  

کنیید کییه معمییو   بسیییاری از  کننییده تحمیییل میییتوزییی 

را نداشیته و  هیای زییاد   ها توان صرف ایین هزینیه  شرکت

توانند در ایین حیوزه   های بزرگ میتنها برخی از شرکت

بنیابراین تیوان میالی مناسی  کیه در پیی  از       . هزینه کنند

کننیده  این مهرح گشت در کس  شهرت شرکت توزیی  

اما بهترین راه بیرای کسی  شیهرت بیرای     . نیز موثر است

خییدمات  ارایییهتیر،  هییای بیا تییوان میالی ضییعی   شیرکت 

امی اعضییای کانییال و برقییراری روابیی     شایسییته بییه تمیی  

گیورچلز و همکییاران،  )هاسیت  دوسیتانه و نزدییک بیا آن   

2001 .) 

توسی    کننده بیر انتایات آن  شهرت توزی  .1فرضیه 

 .مشتریان تأثیر مثبتی دارد

تیوان بیه   شده در این تحقییق را میی   ارایهمدل تحلیلی 

 .نمای  داد( 9)صورت نمودار 

 

 

 
 مدل مفهومی تحقیق (1) نمودار

 ((9181)، پگرام (2001)، گورچلز و همکاران (2008)، نیونگ و چینگ (2099)زوی و همکاران : مناب ) 

 

 

 روش پژوهش
 مسیأله نوع تحقییق حاضیر از لحیام هیدف و ماهییت      

میییورد بررسیییی، تحقیقیییی کیییاربردی، از لحیییام روش   

و از لحییام روش  ، تحقیقیی پیمایشیی  هیا  دادهآوری  نمی  

آوری به منظیور نمی   . تحقیق نیز، تحقیقی توصیفی است

تحقیییق . اسیتفاده شیید  هیای تحقیییق نییز از پرسشیینامه   داده

H1 

H2 

H3 

H4 

H5 

H6 

H7 

H8 

H9 

 توان مدیریتی 

 ان بازاریابی و فروشتو

 شدت روابط

 توان لجستیکی

 قدرت مالی

 تسهیلات فیزیکی

 پوشش بازار

 خط محصول

 شهرت

 کننده انتخاب توزیع
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ای از متغیرهییای شیامل ده متغییر اسییت، کیه بییا مجموعیه    

-انیدازه  بیرای . انید  گرفتیه گیری، مورد سنج  قرار اندازه

تییوان »آیییتم،  9از « تییوان مییدیریتی »گیییری متغیرهییای  

تییوان »آیییتم،  1از « شییدت روابی  »آیییتم،  1از « بازارییابی 

آییییتم،   2از « قیییدرت میییالی »آییییتم،   از « لجسیییتیکی

آییتم،   9از « پوش  بیازار »آیتم،  9از « تسهیتت فیزیکی»

انتاییات »آیییتم و  2از « شییهرت»، 2از « خیی  محصییول »

هیا بیه ویور     ییتم آآیتم که همگیی ایین    1از « کنندهتوزی 

، زو و همکییاران  (2008)و چیین  ترکیبییی توسیی  لییین   

و گییییورچلز و ( 2001)، فلینییییت و همکییییاران  (2099)

و تحلییل   تجزییه  بیرای  .اندتوسعه یافته( 2001)همکاران 

سیازی  و آزمون فرضییات تحقییق از آزمیون میدل     ها داده

نهیت  . استفاده شیده اسیت   9(SEM)معاد ت ساختاری 

و نهییت  2بررسییی پایییایی از ضییری  آلفییای کرونبییا    

شیده و رواییی پرسشیینامه از    ارایییه  بیرازش میدل   سینج 

 .استفاده شده است 9(CFA)تحلیل عاملی تأییدی 

 

 جامعه و نمونه آماری تحقیق

کننیدگان  پژوه  حاضر به منظور اعتبارسنجی توزی 

کننیده  استیل، در تهران صورت گرفتیه و شیرکت توزیی    

 استیل آروین به عنوان یکی از رهبران بازار اسیتیل اییران،  

بیراین اسیاس، نامعییه   . بیرای مهالعیه در نظیر گرفتییه شید    

فییروش آمیاری تحقییق حاضیر را تمیامی مشیتریان خیرده      

کننده استیل آروین در شیهر تهیران   استیل شرکت توزی 

-شیرکت عرضیه   910های اخیر در سال. دهندتشکیل می

های استیل بیه عنیوان مشیتریان ثابیت ایین      کننده فرآورده

ت این مشتریان مونیود بیوده و   باشند، که لیسشرکت می

بیر ایین   . امکان دسترسی بیه ایین مشیتریان ونیود داشیت     

گیییری تصییادفی سییاده بییه منظییور   اسییاس از روش نمونییه

                                                                 
1 Structural Equation Modeling 
2 Cronbach�s � Values  

3 Confirmatory Factor Analysis 

انتایات حجیم نمونیه اسیتفاده شیید و بیا تونیه بیه حجییم        

درصیید، مقییدار   11تییایی و سییهح اومینییان   910نامعییه 

 991در نهایییت  .بدسییت آمیید 908ی نمونییه برابییر   انییدازه

پرسشینامه کامیل    907سشنامه بین مشتریان توزی  شد و پر

 .دآمو قابل تحلیل به دست 

 

 پایایی و روایی پرسشنامه
تحلیییل روایییی پرسشیینامه، از تحلیییل عییاملی     بییرای

، «AVE»1« میییانگین واریییانس تبیییین شییده   »تأییییدی و 

بارهیای عیاملی اسیتاندارد    »استفاده شد و برای این منظور، 

هییا و متغیرهییا  بییرای گویییه  «AVE»و شییاخص  1«شییده

. نشان داده شیده اسیت  ( 9)محاسبه گردید، که در ندول 

روایییی زمییانی برقییرار اسییت کییه، مقییدار بارهییای عییاملی   

گیییری و مقییدار شییاخص   اسییتاندارد متغیرهییای انییدازه  

«AVE »  ،همیان  . باشید  1/0از  تیر  بیزرگ متغیرهای اصیلی

ن کنیید، مقیدار مییانگی    یممتحظه ( 9)وور که در ندول 

بیرای تمیامی متغیرهیا،    « AVE»بارهای عاملی و شیاخص  

توان نتیجه گرفت کیه   یمبنابراین، . است 1/0از  تر بزرگ

پرسشنامه ایین تحقییق از رواییی میورد قبیولی برخیوردار       

سنج  پایایی پرسشنامه نیز از ضری  آلفیای   برای. است

بیرای برقییراری پاییایی، ضییرای    . کرونبیا  اسیتفاده شیید  

ییا متغیرهیا بایید     هیا  سیاخت   برای تمیامی  آلفای کرونبا

 . باشد 7/0بیشتر از 

 

 

 

 

 

 
 

 

                                                                 
4 Average variance extracted 

5 Standardized factor loading 
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 ضریب آلفای کرونباخ، میانگین واریانس تبیین شده و بارهای عاملی استاندارد  (1)جدول 

 میانگین بارهای عاملی میانگین واریانس تبیین شده ضری  آلفای کرونبا  متغیر

 7/0  0/ 1 89/0 توان مدیریتی

 79/0 11/0 82/0 ازاریابیتوان ب

 1/0  9/0  80/0 شدت رواب 

 71/0 11/0 81/0 توان لجستیکی

 1/0  17/0 71/0 قدرت مالی

 2/0  2/0  19/0 تسهیتت فیزیکی

 18/0 19/0 79/0 پوش  بازار

 79/0 19/0 71/0 خ  محصول

 01/9 7/0  77/0 شهرت

 81/0 1/0  79/0 انتاات توزی  کننده

   0/ 8 کل

 

 های تحقیق  یافته

به منظور شیناخت بهتیر ماهییت نمونیه میورد مهالعیه،       

هیا   قبل از تجزییه و تحلییل آمیاری،  زم اسیت ایین داده     

شیناختی  های نمعیتنتای  مربوط به داده. توصی  شوند

 .آورده شده است( 2)در ندول 

 

 شناختی تحقیق متغیرهای جمعیت( 2) جدول

 درصد تعداد دامنه سن متغیر

 نسیتج
 91/17 901 مرد

 89/2 9 زن

 سن

 19/8 1 سال 91کمتر از 

 87/18 9  سال 91-10

 72/92 91 سال 10بیشتر از 

 تحصیلات

 87/18 9  تر دیضلم و پایین

  98/9 91 فو  دیضلم و لیسانس

 7/1  1 فو  لیسانس و با تر

سابقه فعالیت شرکت 

فروش خرده  

 17/91 97 سال 1کمتر از 

 98/10 19 سال 90ا ت 1

 88/91 97 سال 91تا  90

 91/1 90 سال 91بیشتر از 
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 آزمون برازش مدل
برای تعیین برازندگی مدل تحقیق بیه کمیک تحلییل    

ماتلفیی در نظیر   « ی برازنیدگی ها شاخص»عاملی تأییدی 

بدسیت   هیای  شیاخص از  هرییک به وور کلی، . گرفته شد

دگی مییدل آن آمییده بییرای مییدل بییه تنهییایی دلیییل برازنیی  

. را بایید بیا هیم تفسییر کیرد      هیا  شیاخص نیست، بلکه ایین  

هیا زییر میدل تحقییق در      شیاخص ایین   تیرین  مهیم مقادیر 

هیا حیاکی    تمامی این شاخص. آورده شده اند( 9)ندول 

  .است ،های مشاهده شده از تناس  مدل با داده

 

 برازش مدل های شاخص (3)ل جدو

 حد مجاز مقدار شاخص نام شاخص

 9کمتر از  17/2 (ی آزادی ی دو بر درنهکا)

GFI (نیکویی برازش) 1/0با تر از  19/0 

RMSEA (ریشه میانگین مربعات خهای برآورد) 01/0کمتر از  07/0 

CFI (یافته تعدیل برازندگی) 1/0با تر از  12/0 

AGFI (شده تعدیل برازش نیکویی) 8/0با تر از  10/0 

NFI (شده نرم برازندگی) 1/0با تر از  19/0 

NNFI (نشده نرم برازندگی) 1/0با تر از  12/0 

 

 آزمون فرضیات تحقیق 

ابتدا به منظور بررسی ونود رابهه میان متغیرهیای هیر   

بیا تونیه   . فرضیه از ضری  همبستگی استفاده شده اسیت 

دار بودن رابهه بین متغیرهای فرضییات تحقییق بیه    به معنی

نتای  آزمیون فیر    . داخته شدآزمون فرضیات تحقیق پر

نشییان داده ( 1)بیر مبنیای معییاد ت سیاختاری در نیدول     

، فرضیییات اول، سییوم، tبییا تونییه بییه آمییاره  . شییده اسییت

 11چهارم، پنجم، ششم، هفیتم و نهیم در سیهح اومینیان     

درصید میورد    11درصد و فرضییه دوم در سیهح اومینیان    

از  امیا فرضییه هشیتم در هییچ کیدام     . تأییید قیرار گرفتنید   

دار نبییوده و مییورد تأیییید درصیید معنییی 11و  11اومینییان 

توان نتیجیه گرفیت کیه متغیرهیا ییا       یمپس . قرار نگرفت

تییوان  »، «شییدت روابیی  »، «تییوان مییدیریتی »معیارهییای 

پوشی   »، «تسهیتت فیزیکیی »، «قدرت مالی»، «لجستیکی

درصیید و  11کننیده بیا اومینیان    توزیی  « شیهرت »و « بیازار 

درصید بیر انتایات     11بیا اومینیان   « رییابی تیوان بازا »متغیر

فیروش تأثیرگیذار   کننده از نانی  مشیتریان خیرده   توزی 

بییر انتاییات  « خیی  محصییول »امییا تییأثیر معیییار   . اسییت

 .دار نیستکننده معنی توزی 

تیوان بیه ایین نتیجیه      یمی با تونه به ضرای  مسییر نییز   

تییوان »، «تییوان مییدیریتی »رسییید کییه تییأثیر متغیرهییای    

قییدرت »، «تییوان لجسیتیکی »، «شییدت روابی  » ،«بازارییابی 

« شیهرت »و « پوشی  بیازار  »، «تسیهیتت فیزیکیی  »، «میالی 

کننده از نانی  مشیتریان از   کننده بر انتاات توزی توزی 

نییوع خهییی، مثبییت و مسییتقیم اسییت؛ یعنییی بییا افییزای    

متغیرهای مستقل به میزان ییک درصید، متغییر وابسیته بیه      

بیه  . یابد و بیرعکس  یممیزان ضری  مسیر درصد افزای  

کننیده بیه   عنوان نمونه با بهبود معیار توان میدیریتی توزیی   

درصید احتمیال انتایات     11میزان یک درصد، با اومینان 

. یابید  یمی افیزای    درصید 21/0کننده به مییزان  این توزی 
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تیوان بیه    یمی ضری  مسیر مربوط به سایر فرضییات را نییز   

 . همین صورت تفسیر کرد

عیین مربوط به تأثیر تمامی معیارهیا بیر   مقدار ضری  ت

. اسیت  79/0کننده از نانی  مشیتریان نییز    انتاات توزی 

تییوان »دهیید کیه متغیرهیای مسیتقل     یمی ایین مقیدار نشیان    

تییوان »، «شییدت روابیی  »، «تییوان بازاریییابی »، «مییدیریتی

پوشی   »، «تسهیتت فیزیکیی »، «قدرت مالی»، «لجستیکی

 79 انید  توانسیته هیم   بیا « شیهرت »و « خ  محصیول »، «بازار

را « کننیده انتاات توزیی  »درصد از تغییرات متغیر وابسته 

درصید باقیمانیده مربیوط بیه خهیای       27بینی کننید و پی 

 .باشد بینی میپی 

 

 آزمون فرضیات تحقیق( 4)جدول 

 فرضیات تحقیق
 ضریب مسیر

(β) 
 tآماره 

ضریب 

r تعیین
2 

 نتیجه فرضیه

 18/9** 21/0 کنندهاات توزی تأثیر توان مدیریتی بر انت.9

79/0 

 تأیید

 تأیید 91/2* 29/0 کنندهتأثیر توان بازاریابی بر انتاات توزی .2

 تأیید 18/2** 17/0 کنندهتأثیر شدت رواب  بر انتاات توزی . 9

 تأیید 91/9** 99/0 کنندهتأثیر توان لجستیکی بر انتاات توزی . 1

 تأیید 91/9** 97/0 کنندهت توزی تأثیر قدرت مالی بر انتاا. 1

 تأیید 71/1** 12/0 کنندهتأثیر تسهیتت فیزیکی بر انتاات توزی .  

 تأیید 80/2** 91/0 کنندهتأثیر پوش  بازار بر انتاات توزی . 7

 عدم تأیید 9/ 9 91/0 کنندهتأثیر خ  محصول بر انتاات توزی . 8

 تأیید 97/1** 21/0 ندهکنتأثیر شهرت بر انتاات توزی . 1
 .هستنددرصد  11معناداری در سهح اومینان  *. درصد11معناداری در سهح اومینان  **

 

 گیری بحث و نتیجه
توزیی  بییه عنییوان یکیی از مهمتییرین عناصییر آمیاتییه    

مییدیریت توزییی  و فییروش،    . بازاریییابی مهییرح اسییت   

هیا و ابزارهیایی   ای از تمام تیدابیر، روش مجموعه گسترده

هییای فیروش بیه منظییور   هیا و سیازمان  سیت کیه شییرکت  ا

هییا اسییتفاده  عرضییه محصییو ت و خییدمات خییود از آن  

میدیریت کانییال توزیی  از مهمتییرین وظییای    . کننیید میی 

فرایند بازاریابی است، زیرا تصمیم درباره تحویل کا  ییا  

خییدمت در بییازار هییدف بسیییار حیییاتی اسییت و تمییام      

. دهید عاع قیرار میی  الشی تصمیمات دیگر بازاریابی را تحت

های کانال توزی  نظیر توزی  محصو ت، بیه ویور   فعالیت

خیارج از سیازمان    یمداوم به درگیری و همکاری شیرکا 

هیای  در واقی  شیرکت  . نظییر اعضیای کانیال ارتبیاط دارد    

هییای تولیدکننیده تیا حید زیییادی بیه قیدرت و توانمنیدی      

بییه (. 2008لیین و چین،   )کننیدگان وابسیته هسیتند    توزیی  

هیای بازارییابی ابلی     یده برخی، موفقیت تمامی برنامیه عق

کننیدگان کییه  بیه قیدرت اعضییای کانیال توزیی  و توزییی     

تواننید بییه شیکل کیارایی وظیفییه توزیی  محصییو ت      میی 

روزنبلییوم، )شییرکت را بییه انجییام رسییانند، بسییتگی دارد   

در دنیییای رقییابتی امییروز، مشییتریان سییازمانی و    (. 2001

هیای فیروش و توزیی     کانیال  فروشیان همیواره بایید   خرده

مناسبی را بیا تونیه بیه شیرای  و امکانیات سیازمان خیود        
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بیابند و منیاب  و محصیو ت میورد نییاز خیود را بیا هزینیه        

ای کننیدگان حرفییه کمتیر و شیرای  بهتییر توسی  توزییی    

کننده بیر مبنیای   بر این اساس، انتاات توزی . تأمین کنند

رین مسیائل در  معیارهای ماتل  به عنیوان یکیی از مهمتی   

در واقی  بیا تونیه بیه     . مدیریت کانال توزی  مهرح اسیت 

کننییدگان بییرای   اهمیتییی کییه کانییال توزییی  و توزییی     

هییای تولیدکننییده و مشییتریان دارنیید، انتاییات     شییرکت

کننییده مناسیی  امییری بسییار حیییاتی و پییی  نیییاز   توزیی  

هییا عملکیرد اثیربا  کانیال بییرای بیرای تمیامی سیازمان      

بیر ایین اسییاس،   (. 2000 فیتس، کیا )شیود  محسیوت میی  

تولیدکننییدگان و مشییتریان شییرکتی معمییو   از وریییق     

کننییدگان مونییود، اقییدام بییه   ارزیییابی عملکییرد توزییی   

 . کنندکننده میانتاات و به کارگیری توزی 

در بیازار اسییتیل بییه عنیوان یکییی از مهمتییرین صیینای     

کننییده از اهمیییت زیییادی  زیربنییایی نیییز انتاییات توزییی  

کنندگان به عنیوان عیاملی کلییدی    توزی . ردار استبرخو

در فرآیند فروش استیل مهرح هسیتند و حجمیی بزرگیی    

هیای  های تمام شده محصو ت استیلی بیه هزینیه  از هزینه

کننییده بنییابراین انتاییات توزییی  . گییرددتوزییی  آن برمییی

در . مناسیی  از اهمیییت بسیییار زیییادی برخییوردار اسییت   

کننده میواد اولییه اسیتیلی از    تحقیق حاضر انتاات توزی 

. فروشان بازار استیل مورد بررسی قرار گرفیت منظر خرده

تیوان  »، «تیوان میدیریتی  »برای این منظور نه معییار اصیلی   

تییوان »، «تییوان لجسییتیکی »، «شییدت روابیی  »، «بازاریییابی

خیی   »، «پوشیی  بییازار  »، «تسییهیتت فیزیکییی  »، «مییالی

عوامییل کننییده بییه عنییوان  توزییی « شییهرت»و « محصییول

کننده در انتاات کانال توزیی  از دییدگاه مشیتریان    تعیین

فروش در بازار اسیتیل در نظیر گرفتیه شیدند کیه در      خرده

تیوان  »، «توان مدیریتی»کنندگی هشت عامل نهایت تعیین

تییوان »، «تییوان لجسییتیکی »، «شییدت روابیی  »، «بازاریییابی

« شیهرت »و « پوشی  بیازار  »، «تسیهیتت فیزیکیی  »، «میالی 

کننده در انتااب  توس  مشتریان مورد تأیید قیرار  توزی 

کننیده میواد اولییه    هیای توزیی   بنیابراین شیرکت  . گرفیت 

فروشیان اسیتیل   استیلی برای نذت بهتر مشتریان و خرده

هیا، بایید توانیایی و    بیه منظیور عرضیه میواد اسیتیلی بیه آن      

قابلیت مدیریتی مناس ، توانایی بیا ی بازارییابی، روابی     

وسییتانه بییا سییایر اعضییای کانییال، توانییایی و   نزدیییک و د

قابلیت لونستیکی با ، قدرت تأمین مالی با ، تسیهیتت  

و امکانات فیزیکی مناس  و پوش  بازار مناسیبی داشیته   

 .باشند و از ونهه و اعتبار با یی برخوردار باشند

 

پیشننهادات مبتنی بنر پنژوهش بنرای صناحبان       

 کننده استیل  های توزیع شرکت
ین قسمت بر مبنای نتای  حاصل تحقیق و تجزییه  در ا

هییا، راهکارهییا و پیشیینهاداتی در رابهییه بییا   و تحلیییل داده

کننیده بیه منظیور نیذت     هیای توزیی   بهبود توان شیرکت 

هییا از منظییر مشییتریان و   مشییتریان و افییزای  اعتبییار آن  

-میی  اراییه کننیده اصیلی،   ها بیه عنیوان توزیی    انتاات آن

 .گردد

کننیده اسیتیل تیا حید امکیان      یی  هیای توز شرکت -9

های مدیریتی خود را بهبود باشیند و در اسیتادام   توانایی

و بییه کییارگیری مییدیران ندییید، از مییدیرانی کییه دارای   

در واقی   . ترکیبی از تجربه و دان  هسیتند اسیتفاده کننید   

کننییده از وییرف بای  اعظمییی از علیت انتاییات توزیی    

و کفاییت  ، بیه علیت صیتحیت    (مشیتریان )فروشان خرده

کننیده و توانیایی آن در برقیراری    مدیریت شرکت توزی 

 .و حف  رواب  بلندمدت و دوورفه با مشتریان است

کننیده از اهمییت   هیای توزیی   توان میالی شیرکت   -2

در واق  تیوان میالی   . زیادی برای مشتریان برخوردار است

و قابلیت شرکت توزی  در تأمین میالی، بیه عنیوان نیوعی     

شیتریان در انیرای تعهداتشیان نسیبت بیه      تضمین بیرای م 

تیر مشیتریان   کند و منجر به اعتماد سهلمشتریان عمل می
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تیوان میالی بیا ی    . گیردد کننده میی های توزی به شرکت

بای   تواند به عنوان عاملی حییات های توزی  میشرکت

 .در مواق  بحرانی عمل کند

هییای توزییی  بییا بییه کییارگیری مییدیران و  شیرکت  -9

بازاریییابی، تییوان خییود در نییذت مشییتری را  متاصصییان 

ای بازارییابی  به کیارگیری اصیول حرفیه   . دهندافزای  می

کننیدگان  ها، بیرای توزیی   فروشیصنعتی در نذت خرده

کتن به عنوان یکی از اعضای کانال توزی  امیری حییاتی   

ها و اعضیای کانیال توزیی  بیه     امروزه اکثر شرکت. است

و بیرای موفقییت در کانیال    کنند ای کار میصورت حرفه

 .ای بازاریابی به کارگرفته شودتوزی  باید اصول حرفه

برقییراری رابهییه نزدیییک، صییمیمانه و بیررسییمی   -1

عامیل بسیییار مهمییی در نییذت مشییتری در کانییال توزییی    

-کننیدگان بیازار اسیتیل، بایید خیرده     توزیی  . مهرح است

-های اصیلی اسیتیل را شناسیایی کننید و بیا بهیره      فروشی

بییرد بییه فکییر برقییراری رابهییه     -ری از راهبییرد بییرد گییی

هییا باشییند و بیشییتر از راهبییرد همکییاری   بلندمییدت بییا آن

برقراری روابی  دوسیتانه و   . استفاده کنند تا راهبرد رقابتی

هییای توانیید هزینییهبلندمییدت بییا مشییتریان بییه شییدت مییی 

کننیده بیرای نیذت مشیتریان را     بازاریابی شرکت توزیی  

کننییده مشییتریان شییرکت توزییی   بکاهیید و بییر وفییاداری 

 .بیافزاید

کننیده در واقی  بیه    توان لجستیکی شرکت توزیی   -1

عنییوان یییک شییرط  زم نهییت انتاییات آن از وییرف     

کننده برای ایین کیه   شرکت توزی . مشتریان مهرح است

هیا  بتواند نسبت به تعهدات خود پایبند باشد و بیه موقی  آن  

بانی عملکییرد و را بییه انجییام رسییاند، باییید از تییوان پشییتی   

پیذیری  زم  لجستیکی با یی برخیوردار باشید و انعهیاف   

گویی به نیازهای مشتریان در مواقی  بحرانیی و   برای پاسخ

تییوان پشییتیبانی پییایین  . بینییی نشییده را داشییته باشیید پییی 

تواند بیه قیمیت از دسیت دادن مشیتری     شرکت توزی  می

 .تمام شود

جسیتیکی بیه   تسهیتت فیزیکی نیز در کنار تیوان ل  - 

-عنوان یکی دیگر از شرای   زم نهت انتاات شیرکت 

. کننییده از نانیی  مشییتریان مهییرح اسییت   هییای توزییی  

هیای توزیی  در بیازار اسیتیل، بایید از امکانیات و       شیرکت 

تسییهیتت کییافی نهییت نابجییایی، تحویییل بییه موقیی  و   

 . های استیلی برخوردار باشندنگهداری فرآورده

ها و میواد اولییه   فرآوردهکننده های توزی شرکت -7

استیلی برای این که بیه تمیامی مشیتریان بیالقوه دسترسیی      

داشییته باشییند، باییید از پوشیی  بییازار مناسییبی برخییوردار   

فروشیان اسیتیل   با تونه به این که مشتریان و خرده. باشند

انید، پوشی  بیازار بیه عنیوان عامیل       در بازار ایران پراکنده

از مشیتریان اسیتیل مهیرح    مهمی برای دستیابی به بسیاری 

 . است

-کننیده نقشیی تعییین   شهرت و خوشینامی توزیی    -8

کننیده  هیای توزیی   شرکت. کننده در نذت مشتری دارد

استیل باید تا حد امکان در انیرای تعهداتشیان نسیبت بیه     

مشیتریان ثبیات داشیته باشیند تیا ونهیه و اعتبارشیان نییزد        

 .دار نشودها خدشه آن

تیوان بیه    ژوه  حاضیر میی  ی پها مله محدودیتناز 

 و خیارنی  داخلیی   وقتگیر بودن پژوه  و کمبیود منیاب  

 ی ایین پیژوه   هیا  ی دیگر از محیدودیت کی .اشاره نمود

مربییوط بییه نمیی  آوری اوتعییات و عییدم دسترسییی بییه    

در پاییان  . هیای اوتعیاتی بنیی در ایین حیوزه بیود       پایگیاه 

بایستی اذعان داشت که این تحقییق تنهیا در بیازار اسیتیل     

اییران و در تهیران صیورت گرفتییه اسیت و بیرای تعمیییم      

پییذیری بیشییتر اییین تحقیییق و مییدل،  زم اسییت کییه در    

صینای ، بازارهییا و منییاوق دیگییر نیییز مییورد آزمییون قییرار   

همینییین عوامییل شناسییایی شییده در اییین تحقیییق  . گییرد 

درصیید از متغیییر انتاییات توزییی    79توانسییتند تغییییرات 
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رصید دیگیر تحیت تیأثیر     د 27. کننده را پی  بینی کننید 

بیدین ترتیی    . کنید  عوامل و متغیرهای دیگیر تغیییر میی   

ممکن است عوامل دیگری در انتایات توریی  کننیده در    

بازار استیل نق  داشته و بتوانند توان تبییین و پیی  بینیی    

انتاات توزی  کننده را بیا  ببرنید کیه بیه محققیان آینیده       

و عوامییل  گییردد بییه شناسییایی اییین معیارهییا  یمییپیشیینهاد 

 . بضردازند
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