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 چکیده 

شناسی شبکه توزیع صنایع کوچک و متوسط در صنعت سوهان، این پژوهش با هدف آسیب

های موجود آسیببه دنبال بررسی وضعیت موجود شبکه توزیع صنعت سوهان، پیدا کردن 

در صنعت و ارائه راهکارهایی برای بهبود شبکه توزیع صنعت سوهان انجام شده است. در 

این پژوهش با بررسی مبانی نظری شبکه توزیع و با استفاده از تجربیات خبرگان به 

پژوهش شامل  یجامعه آمارشناسی شبکه توزیع پرداخته شد. شناسایی معیارهای آسیب

، مجموع باشند یصنعت سوهان در شهر قم م یعخبرگان و فعالان شبکه توز یدکنندگان،تول

نفر  92نفر و افراد تکمیل کننده پرسشنامه  1ها مصاحبه انجام گرفت برابر افرادی که با آن

دهی معیارها شد. همچنین به منظور اقدام به وزن FARE بوده است. با استفاده از روش 

عملکرد استفاده شد.  -نعت سوهان از ماتریس اهمیتهای موجود در صشناسایی آسیب

شاخص  72عملکرد از بین   -اهمیت دهد که در تحلیل ماتریسهای پژوهش نشان مییافته

 فرایند در سوهان کیفیت شناسی شبکه توزیع صنعت سوهان، شش شاخص حفظجهت آسیب

 تحویل توزیع، امکان شبکه در دقیق و روز به اطلاعات از پذیری، استفادهتوزیع، برگشت

 نقل و هزینه و حمل در پذیریکوتاه، انعطاف زمانی هایفاصله در و کم هایحجم در سوهان

های موجود در صنعت عملکرد قرار گرفت که آسیب-موجودی در ربع اول ماتریس اهمیت

های حاصل از مصاحبه، با سوهان در نظر گرفته شد. همچنین با بررسی و تحلیل داده

های شناسایی شده در شبکه هایی جهت بهبود آسیبه از روش تحلیل تم، راهکاراستفاد

 .شدتوزیع صنعت سوهان ارائه 

 .کوچک و متوسط، صنعت سوهان عیصنا ،شناسیآسیب ع،یشبکه توز :کلیدی کلمات
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 مقدمه

های نوین، ایجاد تحولات عظیم در بازارهای جهانی، انقلاب اطلاعاتی، ظهور فناوری

های جدید ارتباطات متقابل سازمانی و افزایش سطح توقعات مشتریان از ظهور شکل

و حرکت به سمت های سنتی خرید جمله عواملی است که باعث تغییر سیستم

های محیط ها در دنیا شده است.های مدرن مدیریت توزیع توسط سازمانسیستم

 ای تولیدی بوجودهها و سیستمرقابتی دنیای امروز تحولات بسیاری را در سازمان

های فراوانی توسعه وری، مفاهیم، ابزارها و تکنیکآورده است و به منظور ارتقاء بهره

ای هطور فزآیند ها بهها و شرکتموفقیت سازمان(. 7391)شهابی و همکاران،  اندیافته

به  توزیع ها گره خورده است و براین اساس ارتقاء و بهبودآن توزیعبا موفقیت 

)امام وردی و همکاران،  یدآها به شمار میعنوان دغدغه اصلی مدیران سازمان

ترین حالت آن وظیفه توزیع یکی از اجزایی آمیخته بازاریابی است که در ساده(. 7392

انتقال محصول از محل تولید به محل خرید مشتری را بر عهده دارد. به عبارت دیگر 

این است که کالا را در زمان و مکان مناسب در ترین وظیفه مدیریت توزیع مهم

ای درهم آمیخته از های توزیع مجموعهدسترس مشتریان بالقوه قرار دهد. کانال

کننده ها یا افراد است که وظیفه مهیا نمودن کالا و خدمات را برای مصرفسازمان

عمر کانال  کنندهنهایی بر عهده دارد و تعادل منطقی بین منافع این نهادها، تضمین

ای از عوامل مختلف شبکه توزیع، مجموعه گسترده (.7: 7399پور شیرسوار،) است

فعال در امر توزیع است که به عنوان ورودی، محصولات را از تولیدکنندگان دریافت 

کنندگان ست مشتریان و استفادهکرده و به عنوان خروجی، محصولات را به د

توزیع به قدری اهمیت یافته که شاید بتوان آن را (. امروزه 7331آماتو، ) رسانندمی

های از نوع در ها و حتی صنایعی دانست که به کار تولید کالاشاهرگ حیاتی شرکت

ها، نمایندگان توزیع، فروشندگان و سایر دسترس، اشتغال دارند، بسیاری از شرکت

وری، عوامل هدانند و در راستای افزایش بهرعوامل توزیع را شرکای تجاری خود می

رو خدمات، گیرند. از اینهای عاطفی را نیز بکار میانگیزشی بسیار حتی محرک

ها و صنایع مختلف از های توزیع در سازمانروابط و تصمیمات مربوط به کانال

(. امروزه نیمی از مشکلات 7391، همکارانو  اهمیت بسیاری بر خوردار است )روستا

مد، آگردد. لذا توجه علمی به ایجاد و طراحی نظام کار، به بخش توزیع برمیصنایع

تعداد کمی از تولیدکنندگان کالاهای خود را به منعطف و توانمند ضروری است. 
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فروشند ولی در عوض، بیشتر کننده نهائی میبه مصرف مستقیم صورت

. دنماینهای توزیع استفاده میتولیدکنندگان جهت ارسال محصولات به بازار از کانال

لات را در مقادیر بسیار تولید های محدودی از محصوبندیتولیدکنندگان دسته

های گسترده از محصولات در مقادیر بندینمودند، ولی مشتریان خواهان دستهمی

های توزیع مقادیر بسیار زیادی را کانال .(7391 )کاتلر و ارمسترانگ، کوچک هستند

ها را به مقادیر کوچکتر و نمایند و آناز تولیدکنندگان مختلف خریداری می

. بنابراین نمایندبندی می، تقسیماستن تر که مطلوب مشتریاهای گستردهبندیدسته

کالا به بهترین نحو ممکن در دسترس  شود، کهاستفاده از کانال توزیع باعث می

تخصص و های خود، تجربیات، بازارهای هدف قرار گیرد. کانال توزیع از طریق تماس

گیری درباره تصمیم تواند بیش از خود شرکت برای او نافع باشد.مقیاس عملیات می

های بازاریابی یکی از مسائل مهمی است که مدیریت با آن رو به رو است. کانال

گیرد به صورت مستقیم بر سایر تصمیمی که مدیریت درباره کانال توزیع می

 بسیاری ازمشکل . (7391 لر و ارمسترانگ،)کات گزاردتصمیمات بازاریابی اثر می

نیست و در نتیجه بزرگترین لطمه  شرکتهای ایرانی این است که توزیع دست شرکت

بر وظیفه توزیع  کمی کنترل هاشرکتاز طرفی  شوند.متحمل میرا از ناحیه توزیع 

زیع ها به مساله توای در کشور از بی توجهی شرکتو در نتیجه مشکلات عدیده دارند

عملکرد نظام توزیع با تمام نقاط قوت و ضعفی که دارد به سادگی  .ایجاد شده است

صنعت سوهان از  .کندها را متاثر میگذارد و فروش آنها اثر میدر سرنوشت شرکت

این قاعده مستثنی نیست و باید در جهت افزایش کارایی شبکه توزیع این صنعت 

مد در بازاریابی صنعت سوهان آسیستم فعال و کارنقش یک  هایی برداشته شود.گام

افزایش تولید خواهد شد با توجه به بازار مواد  موجب سرعت بخشیدن به امر تولید و

رشد بازار و سود آوری  غذایی و مخصوصا بازار مواد غذایی جهت مصارف روزانه،

اری از یک سهم خواهی آنان از بازار برخورد این صنعت و افزایش رقابت بین رقبا و

تواند باعث ایجاد تمایز و یک مزیت رقابتی پایدار کانال توزیع کارآمد و مبتکرانه می

های آن در استان قم شناسی شبکه توزیع صنعت سوهان و فرآوردهآسیب لذا گردد.

تواند در راستای افزایش کارآمدی شبکه توزیع باشد و باعث ارتقای کارایی می

لیکن تاکنون چنین ارزیابی فراگیر و دقیقی از این  ،سیستم توزیع و فروش گردد

 سیستم توزیع به عمل نیامده است که پژوهش حاضر سعی در انجام این مهم دارد.
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   مبانی و چارچوب نظری تحقیق

تنها بستگی به بدست آوردن اهداف هواقعی کردن فرایند استراتژی بازاریابی شرکت ن

متناسب با عوامل دخیل در این فرایند نیز  بخصوص تولید دارد، بلکه یک ارتباط

ناپذیر است. عامل بسیار مهم و پایدار برای تحقق این مهم، فراهم آوردن اجتناب

کنندگان است. شرط ابتدایی برای دستیابی به اهداف اتخاذ محصولات برای مصرف

کنندگان مطابقت شده در تجارت این است که محصول نهایی با نیازهای مصرف

ه باشد. در واقع دارای شکل مناسب بوده و در زمان و مکان مناسب به دست او داشت

بایست اقدام نموده و عوامل ها به این معنی است که میبرسد. دسترسی به این ویژگی

های در دهه(. 7397، 9)زوپا و پکالا وددخیل در آمیخته بازاریابی توزیع کالا را اجرا نم

های اقتصادی در سطح کلان که به صورت بلقوه بر اخیر، بازاریابان شاهد جهش

اند. رشد و افول اقتصادی، جهانی شدن اند بودههای بازاریابی تاثیر گذاشتهکانال

، 7هاست )داستمصرف، رقابت رو به افزایش و تحول اینترنت از این قبیل جهش

د و تشکیل یک های بازاریابی با یکدیگر مرتبط شدن؛ اما در این میان نیز کانال(7392

این چنین سیستم کانال . سیستم گسترده کانال بازاریابی در سطح کلان دادند

گاه آماده عمل با سیستم اقتصادی شد؛ بنابراین تحرکات سیستم کانال بازاریابی آن

)جاف و  شدای برای تحرکات سیستم اقتصادی تنها نتیجه، بلکه مقدمههبازاریابی ن

های همراه، تغییراتی ده و اخیر ابزارهای هوشمند و فناوریانتشار گستر(. 7332، 9یی

های ارتباطی گیری کانالرا در فناوری و محیط اجتماعی پدید آورد که منجر به شکل

های گسترده تبدیل فروشی از چندکاناله به کاناله است و پارادایم خردهشدمتقابل 

حولات اقتصادی، محیطی و ؛ بنابراین با توجه به ت(7392، 0لی شده است )پارک و

ترین تصمیمات در هنگام فرهنگی، انتخاب کانال توزیع برای شرکت به یکی از مهم

 قابلیت واسطه، های(. کانال7332، 2)روزنبلوم فروش کالا و خدمات تبدیل شده است

 را شرکت هایهزینه و برده بالا را سودآوری و نقدینگی جریان فروش، بینیپیش

 بر علاوه. آورندمی فراهم مشتریان برای را بیشتری خرید امکان و دهندمی کاهش

  محیط از خارج در کار و کسب نماینده و دائمی محصولات کنندگان ترویج بعنوان این

                                                 
1 Szopa & Pekala 
2 Dost 
3 Jaffe & Yi 
4 Park & Lee 
5 Rosenboom 
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 (.7392)قلمکار،  باشندمی سازمانی

انتقال کالاهای اقتصادی بین تولیدکنندگان  هایکانال توزیع در برگیرنده کلیه فعالیت

کنندگان است. از این رو شامل آمادگی هماهنگ شده کالاهای تولید شده و مصرف

طبق نوع و حجم آنها، فضا و زمان است، به نحوی که حداکثر زمان تامین کالا را 

شده به صورت کارا ارضا گردد )حاتمی و خیری، بینیپیشپوشش دهد یا تقاضای 

کنندگان در تی است که مصرفترین تصمیمایکی از مهم توزیعانتخاب کانال (. 7392

اطلاعات در  کنند. این فرایند از جستجواذ میهنگام خرید محصول و یا خدمتی اتخ

های جایگزین شروع و با اتخاذ تصمیم خرید با خصوص محصول و ارزیابی گزینه

با در نظر گرفتن (. 7331، 9همکارانو  یابد )انصاریتوجه به نوع محصول خاتمه می

های فروشی سنتی، فروشگاههای خردههای توزیع فروشگاهمختلف کانالهای گونه

ها رفتار ها، نیروهای فروش، نمایندگان ثالث، مرکز تماس شرکتبرخط، کاتالوگ

دهند )لو و ای را در هنگام انتخاب کانال توزیع از خود نشان میخرید پیچیده

 خود محصولات فروش برای گونگونا هاکانال از هاسازمان اگرچه (.7391، 7همکاران

 هاینمایشگاه در طریق شرکت از مستقیم کانال )فروش 1 حال، این با کنندمی اقدام

خود شرکت،  به متعلق فروش هایپایانه در فروش طریق از مستقیم فروش، فروش

 فروش و ای، بازاریابیزنجیره هایفروشگاه طریق از فروش اینترنتی، فروش

پخش و  شرکت به فروشان، فروشعمده به فروشان، فروشخرده به مویرگی، فروش

گیرد می قرار استفاده مورد سایرین از بیش نمایندگی(، اعطای طریق از فروش

 (.99: 7391)حقیقی، 

 سیستم درباره گیریتصمیم اندمواجه آن با مدیران که مسائلی ترینمهم از یکی

 مبادی شناخت همانند عمده موضوعات از برخی توزیع، زمینه در. است سریع توزیع

 وسایل سازی، ذخیره و نگهداری مراکز توزیع، هایشبکه ها،واسطه انواع عرضه،

 این هرگاه. شودمی محسوب اصلى وظایف سفارش تنظیم چگونگی و ونقل حمل

 در مثبتی بسیار تاثیرات باشد تولید جامعه خدمت در و بوده مفید و سالم خدمات

 و های اقتصادیبحران ،صورت این غیر در گذارد،می بجا اقتصادی هایفعالیت

های موفق برای بسیاری از شرکت کند.می تشدید را هاآن و آورده بوجود را اجتماعی

                                                 
1 Ansari  
2 Lu  
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کنند )کمالی و های توزیع فیزیکی موثر ایجاد میتقویت موقعیت رقابتی خود سیستم

گرفته باشد، نباید در توانایی (. اگر این فرایند به درستی صورت 7391دادخواه، 

اعضای کانال توزیع در انجام وظایف محوله تردید کرد و تنها آنچه موجب نقصان 

 کاهش و کانال مجموعه به هاآن وفاداری در عملکرد اعضای کانال خواهد شد، عدم

 به نسبت باید کانال مدیریت لذا. است توزیع کانال با تنگاتنگ همکاری در هاآن انگیزه

 این همکاری تداوم از تا نماید اقدام ممکن نحو هر به خود اعضای وفاداری افزایش

 ترینمهم از .(7397 همکاران، و نماید )شریفی حاصل اطمینان انسانی هایسرمایه

 حمایت از جهت در پخش اعضای انگیزه حفظ توزیع هایکانال مدیریت هایچالش

 اعضا سودآوری. است فشرده بسیار رقابت که هنگامی بویژه .است مدیریت کادر

 و نظارت با تواندمی مهارت با مدیریت. نمی باشد کافی اما های مهمعامل از یکی

 مهم هایچالش دیگر از .شود سرمایه و بازگشت منفعت باعث اعضا بین هماهنگی

  (.7399، 9)آویناش و مالکیاست هاکانال این سودآوری نقش

ای است که در دنیای بازاریابی امروز اهمیت مقولههای آن مبحث توزیع و کانال

طلایی توزیع، رساندن محصول آماده  بسیار زیادی دارد. در زنجیره تامین نقش حلقه

ها برخورداری از یک نظام توزیع تر شرکتی نهایی است. برای بیشبه مصرف کننده

ای ها به گونهظاملذا این ن استبه مثابه ابزاری برای کسب موفقیت و مزیت رقابتی 

ها یکپارچگی منسجمی های شرکتاند که با مدل کسب و کار و راهبردطراحی شده

تواند میزان وفاداری مشتریان به محصول را دارد، وجود یک نظام توزیع اثربخش می

توزیع نقش مهمی در موفقیت یک  ۀبه میزان قابل توجهی بالا ببرد. از این رو مقول

کند. البته در بعضی از صنایع از جمله صنعت سوهان محصول در بازار هدف ایفا می

ها به دلیل عدم توجه . بسیاری از شرکتاستتر نقش توزیع در زنجیره تامین پر رنگ

ای خود، سهم های واسطهکافی به شبکه توزیع و انجام تغییرات مورد نیاز در شبکه

 آورند.دهند و زمینه موفقیت رقبا را فراهم میبل توجهی از بازار را از دست میقا
 

 پیشینه تجربی پژوهش 

حوزه  نیانجام شده در ا یهابخش پژوهش نیدر ا ،ینظر میمفاه یپس از بررس

جامع جهت  ییارائه الگو" در( 7399) زادهبخشی :ردیگیقرار م یمورد بررس

                                                 
1 Avinash & mulky 
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 به "یو صنعت یمصرف یدر بازارها عیکانال توز یعوامل مؤثر بر طراح ییشناسا

عوامل و  یسازکپارچهیو  عیکانال توز یگانه به طراحسه یکردهایرو بررسی

عوامل  هیکل رندهیجامع که دربرگ ییالگو عیکانال توز یمؤثر بر طراح یهاشاخص

 ریتأث یچگونگ به همچنیناست، و  یو صنعت یمصرف یشده در بازارها دهیسنج

دهد می نشان آنها پژوهش هاییافته. پرداختند عیکانال توز یالگو بر طراح نیعناصر ا

آنچه که مطلوب آنها است و آنچه  دیکنندگان بادیتول ع،یتوز یهاکانال یهنگام طراح

و انتخاب شد به  یکه طراح یزمان عیاست، انتخاب کنند چراکه کانال توز یکه عمل

 دیادامه کار به شمار آ اتیاز ضرور رییو چنانچه وجود تغ ستین رییسهولت قابل تغ

اتخاذ  ماتیتصم تیخواهد بود. اهم یادیو زمان ز نهیکننده مستلزم صرف هزدیتول

 یمدت یاست که شرکت مجبور است برا لیدل نیبه ا عیتوز یهاکانال طهیشده در ح

 ستمیس کیکشد یسال طول م نیو متعهد بماند و چند بندیپا ماتیتصم نیبه ا یطولان

 یکه برا یمانو ز نهیبه طور کاملا مطلوب مستقر گردد. لذا با توجه به هز عیتوز

چون  یدیشود توجه به عناصر کلیو انتخاب کانال توزیع صرف م یطراح

 یبه عنوان عوامل اصل طیواسطه و مح ،یبازار، شرکت، محصول، مشتر اتیخصوص

شود. با یم یتلق یضرور یامر یمصرفی و صنعت عیکانال توز یمؤثر در طراح

آنها بر  ریتأث یچگونگ انیب نیمربوط و همچن یهاعوامل و شاخص نیا ییشناسا

کانال  یجامع متشکل از عوامل مؤثر بر طراح یارائه الگو ع،یکانال توز یطراح یرو

انال انتخاب ک ریکننده و هموارکننده مسلیتسه ران،یمد یبه عنوان راهنما عیتوز

و  ییشناسا" در( 7399) شریفی و همکاران توسط آنها خواهد بود. عیتوز

عوامـل موثر بر  بررسی به "کالا  عیشبکه توز ییعوامل موثر بر کارا یبندتیاولو

 773 مشارکت با پیمایشی منظور این به. پرداختندکالا در کشور  عیشبکۀ توز ییکارا

 نشان آنها پژوهش هاییافته. شد انجام کالاخبرگان آشنا با حوزه توزیع  از نفر

 شیکـالا، افـزا عیبزرگ توز یهارهیزنج جادی، اعیتوز یهاکوتاه شدن کانالدهد می

و حمل ونقـل کـالا  عیتوز یهارساختی، توسعۀ زیانسان یرویتخصـص و مهـارت ن

شبکۀ  ییرا بر بهبود کارا ریتاث نیشتریب بی، به ترتیقـو یملـ یبرنـدها جـادیو ا

رابطه میان بررسی برای  (7333س و همکاران )اسکلهی کالا در کشور دارند. عیتوز

 هدف. پرداختند آلمان کشور در کنندگانفروشی مواد غذایی و تأمینهای خردهبنگاه

و طراحی مدلی برای  کنندگانتولید از فروشانخرده رضایت ابعاد شناسایی هاآن
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های بعد از جنگ جهانی دوم ها، در دههبه اعتقاد آن رضایت بوده است.سنجش این 

اند. از فروشان دست بالا را در کانال فروش به خود اختصاص دادهدر آلمان، خرده

کنندگان متکی توانند فقط بر نیازها و انتظارات مصرفکنندگان دیگر نمیاین رو تولید

فروشان را هم برای کسب موفقیت ت خردهباشند بلکه لازم است در کنار آن، رضای

فروشان و تأمین کنندگان و مدنظر قرار دهند. این محققان با مطالعه رابطه میان خرده

های بروز مشکل در این رابطه سعی کردند تا عوامل بروز رضایت و بررسی زمینه

عنوان عواملی که عامل زیر را به هفتها در نهایت نارضایتی را شناسایی کنند. آن

تأثیر بگذارد را شناسایی کرده و  گانکنندفروش از تأمینتوانند بر رضایت خردهمی

ارائه اطلاعات و مشاوره ، 7قیمت و شرایط فروش ، 9گستردگی محصول  .ارایه نمودند
این . 2کارکنان غیر فروشو  2کارکنان فروش، 2پشتیبانی بازاریابی، 0لجستیک، 9

فروشی و نیز تأمین در مصاحبه های متعدد با خبرگان و کارشناسان صنعت خرده

( بر این عقیده استوار هستند 7392چوپرا و میندل ) کنندگان مورد تایید قرار گرفتند.

بعد هزینه نیاز های مشتریان و ارزش ارائه  دو در باید توزیع شبکه یک که عملکرد

 شبکه های گزینه مقایسه رایب گیرد. بنابراین، قرار ارزیابی مورد شده به مشتری

 مشتری های هزینه و خدمات بر را اثر آن گزینه باید شرکت یک توزیع، مختلف های

 همراه گیرند، کهمی قرار شرکت درآمدهای تأثیر تحت مشتری نیازهای. کند ارزیابی

عوامل فاکتورهای کند. این می تعیین را توزیع شبکه دهی سود هزینه کردن شرکت، با

نقل، سایر امکانات و وهزینه ای نامیده شدند که عبارتند از: انبارها، ناوگان حمل

 چوپرا و میندل بر است، عوامل از بسیاری تأثیر تحت مشتری ارزش چه اطلاعات. اگر

ها را کنند و آنمی تمرکز دارند قرار توزیع شبکه ساختار تأثیر تحت که اقداماتی روی

 دسترس پاسخ، تنوع محصول، در ای خدماتی می نامند که عبارتند از: زمانفاکتوره

مشتری، زمان ارائه محصول به بازار، سفارش دهی مشخص  محصول، تجربه بودن

گیری به عنوان یک مدل رایج در زمینه اندازه 1مدل اسکورهمچنین پذیری. و برگشت

                                                 
1 Product Range 
2 conditions & Prices 
3 Information & advices 
4 Logistics 
5 Marketing support 
6 Contact persons 
7 Field Personnel 
8 SCOR 
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های مدیریتی درون فرایند. تمرکز این مدل بر توصیف استعملکرد زنجیره تامین 

گیری های استاندارد برای اندازهها، تدوین معیارزنجیره تامین و روابط بین آن

، 9)ترانوپاتانا و تانگ استعملکرد فرایندی زنجیره تامین در محیط کسب و کار 

7331 .) 

 

 شناسی پژوهش روش

جامعه است.  یفیو از نظر روش پژوهش توص یاز نظر هدف کاربرد حاضر پژوهش

در  ، خبرگان و فعالان شبکه توزیع صنعت سوهاندگانتولیدکنن شامل پژوهش یآمار

ها به ها تا زمانی ادامه داشت که پاسخدر این پژوهش، مصاحبهمی باشند.  شهر قم

ی برای انتخاب نمونه از روش گلوله برف پژوهشنقطه اشباع رسیده شود. در این 

یابد. در این ادامه می گیرینمونهکه معمولا تا رسیدن به کفایت نظری استفاده شد 

مصاحبه شد که از  صنعت سوهان یعو فعالان شبکه توز مرحله با تعدادی از خبرگان

پایان یافت.  گیرینمونهها اضافه نشد و مصاحبه نهم به بعد اطلاعات جدیدی به یافته

، که جهت شناسایی نمونه به روش هدفمند انتخاب شد در مرحله سوم و چهارم،

های شبکه توزیع صنعت سوهان، هفده نفر از خبرگان صنعت سوهان انتخاب آسیب

، که جهت ارائه راهکار نه به روش گلوله برفی انتخاب شدشدند. در مرحله پنجم نمو

در بهبود در شبکه توزیع، شش نفر از خبرگان این صنعت مصاحبه صورت گرفت. 

. در از ابزارهای متفاوتی استفاده شد ها، در هر فازاین پژوهش برای گردآوری داده

برداری، در مرحله دوم از مشاهده و مصاحبه با مرحله اول از روش فیش

 سوهان، در مراحل سوم و چهارم از پرسشنامه و در کنندگانتوزیعها و کنندهتولید

کسب اطلاعات در زمینه ادبیات پژوهش  برای .مرحله اخر از مصاحبه استفاده شد

. مصاحبه خبرگان آشنا به شدای استفاده موضوع و مبانی نظری، از روش کتابخانه

برای دسترسی به اطلاعات . انجام شدهای پژوهش موضوع، جهت رسیدن به پاسخ

ساختار یافته انجام گرفت. در این پژوهش  ها را بصورت نیمهتر مصاحبهعمیق

ها، علاوه بر یادداشت رئوس مطالب منظور ثبت اطلاعات مصاحبه پژوهشگر به

 درصورت کسب اجازه از فرد مصاحبه شونده به ضبط مصاحبه با استفاده از

و پرسشنامه . پرسشنامه پژوهش حاضر، از ددستگاه ویژه ضبط صدا اقدام شد

                                                 
1 Theeranuphattana & tang 
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ا به ها یمیزان تاثیر هر یک از شاخص« الف». پرسشنامه تشکیل شد« ب»و « الف»

ها را در صنعت سوهان برای هر واحد عبارتی میزان اهمیت هر یک از شاخص

: بدون اهمیت( 9میت ، اه: بسیار با93ای )گزینه 93برای این منظور از طیف  سنجد.می

میزان عملکرد هر شاخص در صنعت سوهان برای هر « ب». پرسشنامه استفاده شد

ان از روایی پرسشنامه این پژوهش، ابتدا دهد. برای اطمینواحد مورد سوال قرار می

های مرتبط با ها و درک شاخصای به منظور شناسایی مدلمطالعات کتابخانه

. به منظور سنجش روایی صوری در یک آزمون مقدماتی شدبررسی موضوع 

و ضمن پاسخ،  شدبین ده نفر از اساتید آشنا به شبکه توزیع، توزیع  پرسشنامه

ها نظرات خود را در مورد مناسب بودن سوالات پرسشنامه جهت سنجش شاخص

ها اعمال شد. ابهامات موجود ابراز نمودند و نظرات اصلاحی آن همچنینمورد نظر و 

رگان روایی سوالات مصاحبه مورد تایید اساتید و نیز تعدادی از خب همچنین

ررسی پایایی از روش پایایی بازآزمون به ب ی. برادانشگاهی و صنعتی قرار گرفت

های انجام گرفته، سه کار گرفته شد. برای محاسبۀ پایایی بازآزمون، از بین مصاحبه

، روزه 93را در فاصلۀ زمانی ها هر یک از آنپژوهشگر مصاحبه انتخاب شد و 

میزان درصد به دست آمد، این  19د. پایایی بازآزمون برابر با کردوباره کدگذاری 

تأیید پایایی بازآزمون در نظر گرفته  یدرصد است که حد قابل قبول برا 23بالاتر از 

 ترین مراحل ارزیابی چند متغیری، تعیین وزن معیارهاست.یکی از مهم شود.می

های ارزیابی برای تعیین معیارهای وزنی براساس قضاوت کارشناسان تمامی روش

تعداد معیارها و روش ارزیابی مورد استفاده ذهنی است. دقت ارزیابی بستگی به 

دارد. هنگامی که تعداد معیارها زیاد نیست، روش ارزیابی مستقیم بهترین نتیجه را 

با این حال، با بیشتر شدن  .دهد. همچنین استفاده از آن آسان و ساده استارائه می

ها و برای حل معیارشود. با افزایش تعداد ها کمتر میتعداد معیارها، دقت ارزیابی آن

تر تعیین وزن معیارها مانند روش وزن دهی تر اما دقیقهای پیچیدهاین مشکل روش

FARE  با استفاده از روش پیشنهاد شد. از این روFARE ارهایدهی معاقدام به وزن 

 .استمراحل انجام روش به صورت زیر . شد

ترین به کم معیارهای مساله را از مهمها، گام اول و دوم: ابتدا پس از شناسایی معیار

های ها، میانگین دادهکنیم. که جهت انجام رتبه بندی معیاربندی میترین رتبهاهمیت
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اولیه مربوط به هر معیار را در نظر گرفته و بر اساس مقدار میانگین هر معیار رتبه 

 گیرد.بندی صورت می

 شود.سایر معیارها مشخص میگام سوم: در گام سوم، تسلط معیار اصلی بر 

شده گام چهارم: در گام چهارم، پتانسیل انتقالی هر معیار بر معیار بیستم محاسبه 

پتانسیل  a1jو  9عدد حاصل از گام  aj1،حداکثر مقدار مقیاس اندازه گیری Sاست. 

 مورد نظر است.
a1j = S − aj1  

 کنید.گام پنجم :  تاثیر ایجاد شده توسط معیار نخست را محاسبه 

P1 = ∑ a1j

n

j=1

 

 کنیم.گام ششم: تاثیر کلی سایر معیارها را محاسبه بر اساس فرمول زیر محاسبه می

Pk = P1 − naij k ≠ i 

ها محاسبه شد و با قرار دادن آن در فرمول گام هفتم: پس از آن که تاثیر کلی معیار

 زیر، تاثیر کلی واقعی معیارها را محاسبه می کنیم.

Pi
f = Pi + S(n − 1) 

ها در فرمول زیر برای در این مرحله با قرار دادن تاثیر کلی واقعی معیارگام هشتم: 

 (.7399هر معیار وزن آن به دست می آید )گینوژس، 

wi =
Pi

f

Ps
=

Pi
f

nS(n − 1)
 

-تیاهم سیموجود در صنعت سوهان از ماتر هایبیآس ییبه منظور شناسا همچنین

های شناسایی به منظور دستیابی به ارائه راهکار جهت آسیب .عملکرد استفاده شد

شده در صنعت سوهان با تعدادی از خبرگان صنعتی و دانشگاهی مصاحبه صورت 

شد و طبق مراحل تحلیل تم مورد تجزیه و  سازیپیادهگرفت. متن مصاحبه به دقت 

 دهد.ای از روش پژوهش حاضر را نشان میخلاصه 9تحلیل قرار گرفت. جدول 

 

 پژوهش هایيافتهها و داده یلتحل

 تیجمع یهایژگیمنظور ابتدا و نیپژوهش ارائه شده است. به ا یهاافتهیقسمت  نیدر ا

پژوهش ارائه شده است. خلاصه  یاصل یهاافتهی زیو سپس ن ینمونه آمار یاعضا یشناخت

 ارائه شده است. 7در جدول  یاختشن تیجمع یهایژگیو
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 روش پژوهش خلاصه -9جدول 

روش 

 گیرینمونه
 روش تحلیل جامعه

ابزار گردآوری 

 هاداده

آوری روش گرد

 هاداده
 پژوهشفازهای 

کفایت 

 نظری

کلیه تحقیقات داخلی و 

 خارجی انجام شده
 فیش برداری -

مطالعات 

 ایکتابخانه

ادبیات و سوابق 

 پژوهش

 گلوله برفی
های ها و کارگاهشرکت

 فعال در صنعت سوهان
 مصاحبه مصاحبه -

شناخت وضع 

 موجود

 خبرگان هدفمند
تحلیل ماتریس 

 عملکرد -اهمیت 
 پیمایشی پرسشنامه

شناخت 

 مشکلات

 پیمایشی پرسشنامه FAREروش  خبرگان صنعتی هدفمند
تحلیل و اولویت 

 بندی

 گلوله برفی
خبرگان و فعالان شبکه 

 توزیع صنعت سوهان
 پیمایشی مصاحبه تحلیل تم

پیشنهاد 

 هاراهکار

  
صنعت  يعشبکه توز هاییبآس يیشناسا های جمعیت شناختی اعضای نمونه آماری مرحلهويژگی -3 جدول

 سوهان

 درصد فراوانی فراوانی مطلق گروه متغیر

 سابقه کار تیوضع

 7932  0 سال 2تا  9

 9931 7 سال 93تا  2

 7130 2 سال 92تا  99

 9931 7 سال 73تا  92

 7932 0 سال 79از بالاتر 

 عیروش توز تیوضع

 و یشخص فروشگاه قیفروش از طر

 یفروشعمده
92 2933 

 033 9 یپخش شخص هایشبکه قیاز طر عیتوز

 9933 0 شبکه پخش مستقل قیاز طر عیتوز

 9933 0 مارکت پریبزرگ و ها فروشگاه قیاز طر عیتوز

 9233 2 ینترنتیفروش ا

در صنعت  تینوع فعال تیوضع

 سوهان

 7233 99 تولیدی

 9233 92 فروش

 7233 99 بندیبسته

 9933 2 توزیع

 

بررسی وضعیت موجود شبکه توزیع صنعت سوهان در های با توجه به مصاحبه

گذار در این صنعت وجود دارد که در ادامه  با صفر پنج موجودیت مهم و تاثیرسطح 

شود. هنگامی که یک ها پرداخته میموجودیتهای بین این جریان توجه به شکل به

شود. این ها پدیدار میای از جریانیابد مجموعهکانال بازاریابی توسعه پیدا می

های دیگر در توزیع کالا دهنده لینک ارتباطات اعضای شبکه با سازمانها نشانجریان
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ها ین جریانترین اباشند. از دیدگاه استراتژی و مدیریت کانال مهمو خدمات می

بر اساس   عبارت اند از: جریان محصول؛ جریان پول و منابع مالی؛ جریان اطلاعات.

های مصاحبه صورت گرفته معمولا در صنعت سوهان موجودی در انبار کارگاه

باشد در حداقل ممکن و برای مدت زمان هم وجود داشته و اگر وجود ندارد  یتولید

های مشتریان و افتاد.  نقطه آغاز، بررسی خواستهدو یا سه روزه این اتفاق خواهد 

های متفاوتی کنند، مشتریان از فروشندگان، خواستهآن چیزی است که رقبا ارائه می

دارند از جمله تحویل به موقع کالا، حفظ و نگهداری صحیح کالا و خدمات پس از 

هایی که به نالبرای انتخاب کا فروش و پذیرش کالاهای معیوب و یا تعویض این کالا.

کند باید هر کانال را از نظر اقتصادی، بهترین وجه اهداف بلندمدت را تامین می

های تطبیقی مورد ارزیابی قرار گیرد. معمولا اولین چگونگی نظارت و کنترل، و معیار

ها افزایش که با افزایش خدمات قیمت استهای آن معیار برای کانال توزیع کارا هزینه

کند ها را کنترل میدر عین اینکه هزینه تا کردبه سطحی دست پیدا باید یابد و می

، بر این اساس لیست خدماتی که مشتریان در مورد ارائه دهدخدمات خوبی هم 

تواند شامل موارد ذیل باشند: کیفیت؛ می دارندصنعت سوهان تمایل به دریافت آن 

موجود در  هایتیموجود سلامت؛ قیمت؛ دسترسی راحت و سریع و حداقل هزینه.

 ارائه شده است. 9در شکل صنعت این 

 

 
 های موجود در صنعت سوهانموجوديت -9شکل 

 

فروش و شرکت پخش، فروش، عمدهخردهبر اساس مصاحبه صورت گرفته 

هایی هستند که در سطح یک شبکه توزیع صنعت سوهان وجود دارد. با موجودیت

که سوهان پس  استهای توزیع سوهان به این صورت ، یکی از روش7توجه به شکل 

و این  شودمیخریداری  فروشعمدهاز این که در کارگاه تولید شد توسط 
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بر عهده  فروشیخردهل سوهان را به وها هستند که عملیات انتقال محصفروشعمده

در این  .رسدبه دست مشتری نهایی می فروشیخردهگیرند و پس از آن از طریق می

به  فروشعمدهو از  فروشعمدهبه سمت  کنندهتولیدروش جریان محصول از طرف 

اطلاعات  جریان، استبه مشتری نهایی  فروشخردهو در نهایت از  فروشخردهسمت 

و  فروشعمدهو در نهایت  فروشعمده، خره فروش و فروشخردهبین مشتری و 

مالی از طرف پایین زنجیره تامین به ؛ جریان استبه صورت دو طرفه  کنندهتولید

و از  فروشخردهیعنی از مشتری نهایی به  استسمت بالای زنجیره تامین 

. روش بعدی، سوهان در کارگاه تولید است کنندهتولیدو  فروشعمدهبه  فروشخرده

شود و از طریق ها تحویل داده میفروشخردهشود و توسط مراکز توزیع به می

جریان کالا در این حالت از طرف  .رسدبه دست مشتری نهایی میها فروشخرده

، جریان است کنندهتولیدبه سمت مراکز پخش و از مراکز پخش به سمت  کنندهتولید

ها، جریان مالی فروشخردهو مراکز پخش و  کنندهتولیدبین  استاطلاعات دو طرفه 

یعنی از مشتری نهایی  استن از طرف پایین زنجیره تامین به سمت بالای زنجیره تامی

که  این استچنین در صنعت سوهان روش دیگر . هماست کنندهتولیدبه سمت 

کند، که در همان محل خود اقدام به فروش سوهان در کارگاه تولیدی می کنندهتولید

 هایتیموجود رساند.، سوهان را به مشتری نهایی میفروشیخردهتولید به صورت 

 ارائه شده است. 7در شکل  صنعت سوهان عیموجود در شبکه توز

 

 
 های موجود در شبکه توزيع صنعت سوهانموجوديت -3شکل 
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، فروش درب کارگاه، فروشعمدهبر اساس مصاحبه صورت گرفته شرکت پخش، 

هایی هستند که در فروشگاهی از جمله موجودیت فروشخردهفروش تحت برند و 

، از آن جایی 9کنند. با توجه به شکل فعالیت میسطح دو شبکه توزیع صنعت سوهان 

در این شیوه توزیع  استهای تولیدی سوهان معمولا در سطح شهر که کارگاه

 فروشیخردهشود و در همان محل تولید به صورت سوهان در کارگاهی که تولید می

شود به آن فروش درب کارگاه نیز گفته می رسد که بهبه دست مشتری نهایی می

توان در محیط کوچک نیز باشند و میها به صورت سنتی میدلیل این که این کارگاه

افتد. در نوع توزیع فروش تولید شود بنابراین این عملیات در سطح شهر اتفاق می

درب کارگاه محصول سوهان پس از آن که در کارگاه تولیدی تولید شد در همان 

شود بنابراین در این شیوه ویل داده میشده و  به مشتری نهایی تح بندیبستهمحل 

دخالتی ندارند و  فروشعمدههای دیگری از جمله شرکت پخش و توزیع موجودیت

 فروشخردهخود مستقیم اقدام به فروش محصول سوهان را دارد. در  کنندهتولید

فروشگاهی، سوهان پس از آنکه در کارگاه تولید شد، سوهان تولیدی از طریق شرکت 

 فروشیخردهشود و فروش در انتقال داده می فروشیخردهان به فروشعمدهپخش و 

اتفاق خواهد افتاد و محصول سوهان به دست مشتری نهایی خواهد رسید در این 

و از  فروشخردهو شرکت پخش به سمت  فروشعمدهروش توزیع نیز جریان کالا از 

یان اطلاعات در این روش به سمت مشتری نهایی اتفاق خواهد افتاد، جر فروشخرده

و از  فروشخردهجریان مالی از مشتری به سمت  همچنینو  استتوزیع دو طرفه 

 فروشیخرده. در روش استان فروشعمدهبه سمت شرکت پخش و  فروشخرده

فروش تحت مالکیت برند، تعداد محدودی از تولیدکنندگان صنعت سوهان هستند که 

کنند و خود به این شیوه و روش توزیع اقدام به فروش محصولات خود می

 ها را بر عهده دارد.است که جریان انتقال سوهان به آن فروشگاه کنندهتولید
ارائه   9در شکل  صنعت سوهان فروشیخرده عیموجود در شبکه توز هایتیموجود

 شده است.

تایی از خبرگان و  92ای کنندگان صنعت سوهان، نمونهبه منظور ارزیابی توزیع

ها خواسته فعالان در حوزه صنعت سوهان شناسایی و انتخاب شدند. سپس از آن

های شناسایی شده با توجه شد که وضعیت شبکه تولید و توزیع خود را از نظر مولفه

مشخص  9 طور که بر اساس جدولهماننامه مورد ارزیابی قرار دهند. پرسش به
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در شبکه  قیپذیری در حمل و نقل، استفاده از اطلاعات به روز و دقشده است انعطاف

ارسال کالا و تداوم  یبودن خطاها نییپا نهمچنی وعملکرد  زانیم نیکم تر عیتوز

 یابیشاخص مورد ارز 72 نیرا در ب کردعمل زانیم نیشتریکالا ب لیتحو انیجر

 ارائه شده است. 9ها در جدول عملکرد شاخصاند. داشته

 

 
 صنعت سوهان فروشیخردههای موجود در شبکه توزيع موجوديت -0شکل 

 

شناسی شبکه توزیع به منظور سنجش میزان اهمیت هر یک از عوامل برای آسیب

طور که همان استفاده شده است. FARE های آن، از روش صنعت سوهان و فرآورده

توزیع از اهمیت بالاتری  فرایند در سوهان کیفیت شود حفظمشاهده می 2در جدول 

برخوردار است. همچنین تجربه مشتری، استفاده از اطلاعات به روز و دقیق در شبکه 

 خطاهای بودن اند. در نهایت پایینهای بعدی قرار گرفتهتوزیع و زمان پاسخ در رتبه

 دهیوزنها برخوردار است. کالا از کمترین اهمیت ممکن نسبت به سایر معیار ارسال

 ارائه شده است. 0در جدول  FARE  روش به هاشاخص
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 هاعملکرد شاخص -0جدول 

شماره 

 گویه
 عملکرد شاخص ها

انحراف 

 معیار

ضریب 

 تغییرات

 33711 93297 23109 موجودی هزینه 9

 33237 73122 23232 توزیع شبکه در دقیق و روز به اطلاعات از استفاده 7

 33711 93120 23023 تسهیلات هزینه 9

 33912 93022 23927 پاسخ زمان 0

 33029 73171 23333 پذیریبرگشت 2

 33900 73731 23099 محصولات تنوع 2

 33007 73221 23179 بازار به سوهان جدید انواع عرضه در سرعت 2

 33929 73912 23922 مشتریان مختلف هایگروه برای سوهان بودن دسترس در 1

 33701 93192 23927 مشتری تجربه 1

 33727 93221 23232 توزیع های هزینه مجموع 93

 33972 73922 23202 سوهان جاییجابه برای پرسنلی های هزینه 99

 33720 73322 23271 کالا ارسال خطاهای بودن پایین 97

 33712 73922 23927 کالا تحویل در دقت درصد بودن بالا 99

 33790 93219 23117 کالا تحویل جریان تداوم 90

 33922 93791 23117 هاتحویل در تاخیر میزان 92

 33722 93199 23922 سفارشات در تاخیر میزان 92

 33727 93192 23333 موقع به هایتحویل تعداد 92

 33722 93199 23992 توزیع برنامه بندی زمان اثربخشی 91

 33922 73212 23117 توزیع و فروش سازی مستند هایروش اثربخشی 91

 33722 93291 23109 توزیع فرایند در سوهان کیفیت حفظ 73

79 
 زمانی هایفاصله در و کم  یهاحجم در سوهان تحویل امکان

 کوتاه
23099 73927 33992 

 33710 73332 23179 محصولات از بالایی تنوع توزیع و تحویل امکان 77

 33037 73921 23117 نشده بینیپیش و اضطراری موارد به گویی پاسخ 79

 33099 73917 23321 نقل و حمل در پذیریانعطاف 70

 33917 93913 23922 مشتریان توسط نارضایتی اعلام و شکایات نرخ بودن کم 72

 

عملکرد برای  -ها، تحلیل اهمیتبندی گزینهدهی و رتبهوزنپس از انجـام فاز 

شناسی شبکه توزیع صنعت سوهان انجام شده است و بر اساس ترکیب دو آسیب

عامل امتیاز کسب شده برای هر گزینه در مورد سطح عملکرد فعلی و میزان اهمیت 

شود. با های دستگاه مختصات رسم میهر یک از معیارها، ماتریسی بر روی محور

در نظر گرفتن میزان عملکرد و وزن هر شاخص، ماتریس اهمیت عملکرد برای واحد 

 ییاوزان نها های تولیدی و توزیعی صنعت سوهان مطابق با ماتریس پایین است.

 ارائه شده است. 0در شکل  ارهایمع
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 FARE ها به روش دهی شاخصوزن -3جدول 

شاخص 

 ها

رتبه بندی 

شاخص 

 ها

اصلی بر  تسلط شاخص

پتانسیل  سایر شاخص ها

انتقالی 

شاخص ها 

(𝑎20𝑗) 

           

تاثیر شاخص 

اصلی بر 

سایر 

 شاخص ها )

𝑃𝑗) 

تاثیر کلی 

شاخص ها 

(𝑃𝑖
𝑓) 

 وزن شاخص ها

 رتبه

تسلط 

شاخص 

بیستم بر 

سایر 

 شاخص ها

𝑎20𝑗  

وزن 

شاخص 

 ها

stdev cv 

9 1 33112 13123 93991 13112 7013112 33309 73921 33712 

7 9 33120 13202 33729 993991 7293991 33302 93371 33999 

9 97 33192 13920 93192 13092- 7993217 33391 73731 33719 

0 0 33127 13273 33921 723120 7223120 33300 33122 33931 

2 2 33111 13112 93397 973929 7273929 33307 73923 33719 

2 91 33231 23311 73199 923992- 7303219 33390 93127 33710 

2 92 33290 23909 73221 713112- 7993397 33392 73321 33939 

1 97 33192 13920 93192 13092- 7993217 33391 73919 33712 

1 7 33119 13192 33329 923112 7223112 33302 93933 33903 

93 1 33112 13123 93991 13112 7013112 33309 93902 33929 

99 92 33290 23909 73221 713112- 7993397 33392 73391 33711 

97 91 33237 23372 73120 923111- 7393939 33399 73027 33922 

99 2 33132 13323 33101 993290 7293290 33307 93212 33739 

90 99 33171 13719 93231 23729- 7903202 33391 93129 33720 

92 2 33192 13922 33177 923111 7223111 33307 93920 33929 

92 93 33101 13019 93291 33232- 7913019 33391 73992 33721 

92 1 33112 13123 93991 13112 7013112 33309 93203 33911 

91 90 33221 23210 73792 923199- 7773311 33392 93229 33707 

91 92 33227 23279 73721 913019- 7733232 33392 73922 33933 

73 9 9 93 3 923021 7223021 33302 93921 33902 

79 2 33111 13112 93397 973929 7273929 33307 93221 33911 

77 99 33212 23120 73372 993920- 7723192 33392 73731 33711 

79 92 33272 23721 73279 933221- 7313093 33390 73191 33092 

70 1 33117 13170 93322 933221 7233221 33309 93921 33991 

72 1 33112 13123 93991 13112 7013112 33309 93111 33771 
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 اوزان نهايی معیارها -3شکل 

 

که در ماتریس بالا نمایان است چهار ناحیه ایجاد شده است که شش  طورهمان

 اطلاعات از موجودی، استفاده هزینهتوزیع،  فرایند در سوهان کیفیت شاخص، حفظ

  یهاحجم در سوهان تحویل پذیری، امکانتوزیع، برگشت شبکه در دقیق و روز به

نقل، در ناحیه اول  و حمل در پذیریکوتاه و انعطاف زمانی یهافاصله در و کم

قرار  استها پایین ها بالا و عملکرد این شاخص)کانون توجه( یعنی اهمیت شاخص

و  شوندمیهای موجود در صنعت سوهان در نظر گرفته اند که به عنوان آسیبگرفته

هفت شاخص،  همچنینباید تمرکز اصلی را بر روی این شش شاخص قرار دهند. 

 در دقت درصد بودن مشتری، بالا توزیع، تجربه هایهزینه پاسخ، مجموع زمان

 نرخ بودن موقع و کم به هایتحویل ، تعدادهاتحویل در تاخیر کالا، میزان تحویل

مشتریان در ناحیه دوم )حفظ وضعیت( یعنی  توسط نارضایتی اعلام و شکایات

ها به خوبی در اند که این معیارها بالا و عملکرد هم بالا است قرار گرفتهاهمیت معیار

 تنوع ین رویه را دنبال کنند. پنج شاخصاین صنعت رعایت شده است و باید ا

 سوهان بودن دسترس بازار، در به سوهان جدید انواع عرضه در محصولات، سرعت

 و اضطراری موارد به تسهیلات، پاسخگویی مشتریان، هزینه مختلف هایگروه برای

ها پایین نشده در ناحیه سوم )بی اهمیت( یعنی اهمیت و عملکرد این معیار بینیپیش

0.0414
0.0451

0.0385
0.0446

0.042
0.0341

0.0351
0.0385

0.0459
0.0414

0.0351
0.0338

0.0422
0.0391

0.0428
0.0399

0.0414
0.037

0.036
0.0462

0.042
0.0378

0.0349
0.0417
0.0414

-0.002 0.008 0.018 0.028 0.038 0.048

1

3

5

7

9

11

13

15

17

19

21

23

25

وزن



 9011 پايیز و زمستان ،چهارمو  ستیشماره ب ،دوازدهمسال  بازرگانی، مديريت کاوشهای نشريه  033

بل کاهش( که اهمیت معیار ها در ناحیه چهارم )قااند. و سایر معیارقرار گرفته است

ها بالا است که بهتر است در این صنعت تمرکز را بر روی پایین است اما عملکرد آن

در شکل  صنعت سوهان عیعملکرد شبکه توز تیاهم سیماتر ها کاهش دهند.این معیار

 ارائه شده است. 2

 
 ماتريس اهمیت عملکرد شبکه توزيع صنعت سوهان -3شکل 

 
های شناسایی شده در صنعت سوهان دستیابی به ارائه راهکار جهت آسیببه منظور 

ت گرفت. متن مصاحبه به با تعدادی از خبرگان صنعتی و دانشگاهی مصاحبه صور

سازی و طبق مراحل تحلیل تم مورد تجزیه و تحلیل قرار گرفت و به ترتیب، دقت پیاده

 .ارائه شده است 2جدول  درهای فرعی و اصلی های مستخرج، تممفاهیم، کد

 
 ها با استفاده از روش تحلیل تمفرآیند کدگذاری مصاحبه خلاصه -2جدول 

 مفاهیم کدهای استخراج شده های جزئیتم تم کلی

شبکه 

 توزیع

 سوهان کیفیت حفظ

 توزیع فرایند در

های استفاده از کاغذ

 بندیبستهمومی در 

سوهان جهت جلوگیری 

 از فساد سوهان
 

شود که محصول سوهان جزء مواد غذایی محسوب می»

شود و در برخورد مستقیم سوهان با خیلی زود خراب می

شود زودتر خراب می استبسته یندی آن که به شکل قوطی 

بنابراین در صورتی که بتوان عملیاتی انجام داد که بین 

سوهان و یسته بندی عایقی باشد که برخورد مستقیم نداشته 

 «کندخرابی آن جلوگیری می باشند از

گرما، رطوبت و نور مستقیم خورشید مواردی هستند که »

 «شودباعث خراب شدن سوهان می
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های استفاده از ماشین

در فصول گرم  داریخچال

 جایی سوهانبرای جابه

در زمینه حمل و نقل در صنعت سوهان، تعداد محدودی از »

وسایل حمل و نقل مناسب ها های سوهان و واسطهکنندهتولید

 «مخصوصا در فصول گرم جهت انتقال سوهان را دارند

های مناسب ایجاد قفسه

جهت حمل در وسایل 

 نقلیه

سوهان محصولی است که در صورت ضربه دیدن و »

جا شود و معمولا زمانی که جابهشکندگی باعث خرابی آن می

 «شود شود شکسته و تکه تکه میمی

گذاری کیفیت استاندارد 

محصول سوهان توسط 

اداره بهداشت و اداره 

 استاندارد

صنعت سوهان باید از طریق صنف خودش و ارتباط با »

اداره بهداشت و اداره استاندارد یک سری استاندارد گذاری 

 بندیبستهبرای کیفیت محصول انجام دهد تا در صورتی که 

علامت آن مشکل داشته باشد و یا اقلام چاپی روی آن و 

باید سوهان برگشتی  کنندهتولیداستاندارد آن مخدوش باشد 

 «را بپذیرد

های بندیبستهاستفاده از 

جدید جهت عدم نفوذ 

عواملی همچون گرما، 

 رطوبت و نور خورشید

یکی از عوامل مهم که باعث ایجاد خرابی و فاسد شدن »

 استشود گرما، رطوبت و نور مستقیم خورشید سوهان می

تغییر کند که مانع از ورود هوا  بندیبستهدر صورتی نوع که 

 «توان زمان نگهداری و کیفیت آن را بالا بردو گرما شود می

های برگزاری دوره

آموزشی برای بهبود 

 کیفیت

یکی از مشکلات ما این است که بیشتر افرادی که در این »

ای نیستند و سطح های حرفهکنند آدمصنعت کار می

ها پایین است، تخصص ندارند و خیلی دیدگاه تحصیلات آن

ای های حرفهسنتی به سوهان دارند و لازم است از آموزش

 «بهرمند شویم

 آموزش تامین کنندگان

گیرند و کنندگان تحت آموزش قرار درصورتی تأمین» 

شود که ها در نظر گرفته میهای اصلاحی برای آنبرنامه

یت تری را جهت تولید سوهان آماده کنند در مواد اولیه با کیف

 «کیفیت سوهان تولید تاثیر به سزایی دارد

 پذیریبرگشت

باز طراحی شبکه توزیع 

جهت امکان 

 پذیری سوهانبرگشت

شبکه توزیع خود را به نحوی طراحی کنند که امکان »

بازگشت پذیری محصول را داشته باشد یا حداقل از طریق 

ها و یا اگر در شهر قم که در شهرستان های مجازنمایندگی

ها و بدون هیچ گونه قید و هست از طرف خود آن فروشگاه

 «شرطی امکان برگشت محصول باشد

گسترش شبکه 

 فروشیخرده

پذیری این ها در مورد بخش برگشتترین بحثیکی از مهم»

های فروش در نزدیک مشتری قرار بگیرد تا هست که پایانه

کیفیت بودن محصول یا آن انتظاری که  در صورت بی

مشتری از محصول داشته و برآورده نکرده است امکان 

 «بازگشت سریع و راحت را داشته باشد

های سوق دادن کارگاه

تولیدی سوهان از فلسفه 

تولید به سمت فلسفه 

 فروش

کنند و های تولیدی سوهان به صورت سنتی تولید میکارگاه»

در صورتی که این دیدیگاه  استتولید مبنای تفکر آن ها 

تغییر کند و به فکر آینده بازار، توسعه بازار و رضایت 

 «پذیری تاثیر بگذاردتواند در برگشتمشتری باشند می

 اطلاعات از استفاده

 در دقیق و روز به

 توزیع شبکه

بازار و نحوه  گیریاندازه

توزیع مشتریان در سطح 

 شهر

ها جهت ایجاد رضایت افزایش کارگاهمدیریت و رئیس »

محدوده جغرفیای بازار خود و فروش بیشتر، باید بازار را 

 «بخوبی بشناسد و شناخت خود درباره بازار را افزایش دهد
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ایجاد اشراف اطلاعاتی 

 توسط اتحادیه

خیلی خرد و پراکنده  کنندهتولیدمعمولا در صنایعی که »

نیست و برای هر کدام هم هستند اطلاعات در شبکه موجود 

 «به تنهایی توجیح ندارد که تحقیقات بازار انجام دهند

به منظور  ITاستفاده از 

ایجاد هماهنگی در شبکه 

 توزیع صنعت سوهان

یکپارچگی فناوری اطلاعات بین دفتر مرکزی شرکت و »

 «های تولیدیکارگاه

 «عملیات تحویل مجهز به سیستم»

ها به استفاده از فروشگاه

ی هاکانالعنوان یکی از 

 اطلاعات آوریجمع

آوری اطلاعات های سوهان بهترین مکان برای جمعفروشگاه»

و ارسال اطلاعات هستند، در صورتی که دفتر مرکزی 

ان فروشخردهتواند از این اندازی کند، میسیستمی را راه

اطلاعاتی در مورد میزان فروش، نوع مشتریان، میزان فروش 

 «های مختلف وغیره را به دست آوردشهردر 

استفاده از نیروی کار 

به جوان و با انرژی 

منظور بهره مندی از 

 های جدیددیدگاه

به منظور استفاده از اطلاعات به روز در صنعت مواد غذایی »

نحوه توزیع آن باید از   همچنیناز لحاظ تولید سوهان و 

دانشگاهی  به  هایدانشجویان و فارغ التحصیلان رشته

عنوان مثال رشته  مواد غذایی که در این زمینه ها علم و 

 «اطلاعات کافی دارند استفاده کرد

 سوهان تحویل امکان

 در و کم هایحجم در

 زمانی هایفاصله

 کوتاه

 

فروشگاه  اندازیراه

 آنلاین

ها و فروش اینترنتی جهت انتخاب و امکان سایت اندازیراه»

شود نمایش گذاشتن تنوع محصولات که باعث میارائه و به 

 «خریدار دسترسی به سوهان داشته باشد

های گسترش کارگاه

تولیدی در مقیاس 

 جغرافیایی

در صورتی که یک مجموعه تولیدی و شبکه توزیع مناسبی »

های جغرافیای در صورت مهیا شود که بتواند در موقعیت

تحویل در حداقل سفارش حتی به صورت محدود امکان 

 «زمان وجود داشته باشد

استفاده از شبکه های 

اجتماعی برای افزایش 

 سرعت و کاهش هزینه

استفاده از اینترنت و فضاهای مجازی برای تبلیغ و ارتباط »

 «با مشتری

 در پذیریانعطاف

 نقل و حمل

 

 توزیع از طریق پست

معمولا  جایی کالا در دنیا نقش مهمی دارد وپست در جابه»

جا شود کم باشد خواهد جابهدر زمانی که حجم کالایی که می

 «ها از نظر زمانی و مکانی پراکنده باشندو تقاضا

استفاده از وسایل حمل و 

نقل اختصاصی دارای 

سیستم سرمایشی جهت 

 صادرات سوهان

نوع مواد اولیه سوهان به واسطه این که خراب شدنی است »

جا شود می در فصول گرم جابهتوان با هر سیستنمی

بنابراین اگر بتوان از وسایل حمل و نقلی استفاده کرد که 

 «تواند در این زمینه مناسب باشدتر انتقال داد میبتوان راحت

 موجودی هزینه

 

-ایجاد مراکز پخش منطقه

 ای

شود این یکی از مواردی که باعثت کاهش هزینه موجودی می

های کشور ها در همه شهرکنندهتولیدهست که لازم نیست 

 ها شودهای آنداشته باشد که باعث افزایش هزینه کنندهتولید

های ایجاد فروشگاه

متمرکز جهت کاهش 

 هزینه نشست سوهان

توان از ها میدر صورت ایجاد نوع خاصی از فروشگاه»

 «های ذخیره شده سوهان جلوگیری کردهزینه
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 عی( شبکه توزهابی)آس دیصورت گرفته نقاط ضعف و تهد یدانیمبا توجه به مطالعات 

 :گردد نییمختصرا تب شودیاست که تلاش م لیصنعت سوهان شامل موارد ذ

توزیع: با توجه به ویژگی محصول سوهان که یک  فرایند در سوهان کیفیت حفظ -9

های خاص در شود بنابراین نیازمند رعایت ویژگینوع کالای فساد پذیر محسوب می

و با توجه به وضعیت موجود در زمینه حمل و نقل در صنعت  استجریان انتقال 

ها وسایل حمل و نقل های سوهان و واسطهکنندهتولیدسوهان، تعداد محدودی از 

سوهان  همچنینمناسب مخصوصا در فصول گرم جهت انتقال سوهان را دارند 

شود. این محصول محصولی است که در صورت ضربه دیدن و شکندگی خراب می

به خاطر برخی از مواد اولیه استفاده شده در آن زمان انبار و نگهداری را به شدت 

که محصول در فرایند توزیع زمان محدودی  استکاهش داده است که نیازمند این 

کنند و تنوعی در های فلزی استفاده میطیسوهان فقط از قو بندیبستهانبار شود. در 

ترین عواملی که موجب پیدایش آلودگی و فساد سوهان وجود ندارد. مهم بندیبسته

که این موارد در  استشود گرما، رطوبت و نور مستقیم خورشید مواد غذایی می

محصول سوهان نیز وجود دارد و یکی از عوامل مهم در خرابی و فاسد شدن این 

کننده شده است. در صورت و توزیع کنندهتولیدشده و باعث متضرر شدن محصول 

شود آن باعث فساد و خرابی سوهان می بندیبستهبرخورد نور مستقیم سوهان با 

 جدا یکدیگر از مومی کاغذهای توسط باید بنابراین بین سوهان و قوطی سوهان

استفاده از وسایل حمل و نقل  .باشند تا برخورد مستقیمی با یکدیگر نداشته باشند

مناسب، مخصوصا در فصول گرم که کیفیت سوهان از بین نرود و از فساد آن 

استفاده از ترموستات و دما سنج جهت اطلاع از میزان دمای  همچنینجلوگیری کند. 

و  جایی مواد غذایی و تعبیه آلارم هشدار در صورتی که اختلاف دما بالاتراتاقک جابه

و ارتباط  صنعت سوهان باید از طریق صنف خودتر از حد معمول خود شود. یا پایین

با اداره بهداشت و اداره استاندارد یک سری استاندارد گذاری برای کیفیت محصول 

کاری که شاید به  .ها را رعایت کنداین استاندار کنندهتولیدشود و باعث مشخص کند 

آن مشکل  بندیبستهر صورتی که افتاد، دصورت ذهنی در این صنعت اتفاق می

داشته باشد و یا اقلام چاپی روی آن و علامت استاندارد آن مخدوش باشد هم برای 

های آموزشی برای بهبود و هم مشتری مشخص باشد. برگزاری دوره کنندهتولید

هستند که سطح تحصیلات پایین و  افرادیکیفیت، چرا که یکی از مشکلات این صنعت 
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های د و دیدگاه سنتی به سوهان دارند که لازم است از آموزشتخصصی ندارن

 ای بهرمند شوند.حرفه

که مشتری زمانی که  استپذیری: شبکه توزیع صنعت سوهان به نحوی برگشت -7

 کنندهتولیددهد بعد از آن خرید را انجام داد این خرید از درب کارگاه انجام می

ها در سوهان از قم خارج شده و وارد فروشگاهگونه مسئولیتی ندارد. زمانی که هیچ

پذیری در این صنعت وجود ندارد و یک امر جا های دیگر شد امکان برگشتشهر

های انجام شده به صورت کاملا قطعی چرا که فروش استصنعت افتاده برای این 

. مگر در مواردی که از لحاظ کیفی مشکل داشته باشد که به صورت محدود این است

اق خواهد افتاد. اگر سوهان در شبکه توزیع پخش شد و ماندگاری بیش از شش اتف

باید این توان را داشته  کنندهتولیداز شبکه توزیع باید جمع شود و  محصولماه شد 

باشد که سوهان را پس بگیرد و اگر سوهان معیوب و خراب باشد و از نظر کیفی 

آن مشکل داشته باشد و یا اقلام چاپی روی آن و  بندیبستهمشکل داشته باشد، 

باید سوهان برگشتی را بپذیرد و از  کنندهتولیدعلامت استاندارد آن مخدوش باشد 

ها و ظاهر سوهان یک شکل واحد دارد بنابراین این مفهوم بندیبستهآن جایی که 

ی شبکه تواند یک ضعف براپذیری در این صنعت معنایی ندارد که این میبرگشت

ای است به اعتماد مشتری و رضایت مشتری زده توزیع صنعت سوهان و ضربه

یکی از  فروشیخردهپذیر نیست. گسترش شبکه شود که قابل جبران و برگشتمی

های فروش در که پایانه استپذیری این ها در مورد بخش برگشتترین بحثمهم

دن محصول یا آن انتظاری که نزدیک مشتری قرار بگیرد تا در صورت بی کیفیت بو

مشتری از محصول داشته و برآورده نکرده است امکان بازگشت سریع و راحت را 

پذیری نحوی طراحی کنند که امکان بازگشتداشته باشد. شبکه توزیع خود را به 

ها و های مجاز که در شهرستانمحصول را داشته باشد یا حداقل از طریق نمایندگی

ها و بدون هیچ گونه قید و شرطی از طرف خود آن فروشگاه است یا اگر در شهر قم

های تولیدی سوهان به صورت سنتی تولید کارگاه امکان برگشت محصول باشد.

و این که هر محصولی را تولید کنند مشتری  استکنند و مبنای تفکر آن ها تولید می

بازاریابی ندارد، به رو نشده است و تفکر خرید چرا که با رقابت شدید روبه خواهد

ها به سمت فلسفه فروش کنندهتولیدها و واسطه رکود بازار و  اضافه شدن دست
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ها به سمت کند که این کارگاهپذیری زمانی مفهوم پیدا میاند و بازگشتقرار گرفته

 فلسفه فروش حرکت کنند. 

ت از پایین توزیع: جریان اطلاعا شبکه در دقیق و روز به اطلاعات از استفاده -9

افتد. یکی از مواردی که دست شبکه توزیع به سمت بالا دست شبکه توزیع اتفاق می

پذیر ز آن جایی که شهر قم یک شهر زائر. ااستبینی تقاضا شود پیشبرداشت می

گیری کرد ولی مبحث و اندازه بینیپیشتوان می استپذیر است و در فصولی که زائر

پذیر نیست و یا فصولی که هوا گرم هست که در فصولی که شهر قم زائر مهم این

تقاضا مشکل است. در بحث توسعه بازار، محصول سوهان یک  بینیپیشاست 

شود و محصول اصلی برای شهر جات محسوب میمحصول لوکس در بین شیرینی

ز هشتاد کند. از طرفی بیش اتقاضا ایجاد اشکال  بینیپیشقم هست ممکن است در 

رسد، که شود و عملا در شهر قم به فروش نمیدرصد از تولید سوهان صادر می

شود. اشراف اطلاعاتی در صنعت سوهان توسط باعث افزایش ریسک تولید می

به منظور ایجاد هماهنگی در شبکه توزیع  ITاتحادیه سوهان ایجاد شود. استفاده از 

فناوری اطلاعات بین دفتر مرکزی شرکت صنعت سوهان، در واقع با ایجاد یکپارچگی 

ها به تواند این اتفاق صورت گیرد. استفاده از فروشگاههای تولیدی میو کارگاه

های سوهان بهترین مکان برای اطلاعات، فروشگاه آوریجمعی هاکانالعنوان یکی از 

آوری اطلاعات و ارسال اطلاعات هستند، در صورتی که دفتر مرکزی سیستمی جمع

ان اطلاعاتی در مورد میزان فروش، نوع فروشخردهتواند از این اندازی کند، میرا راه

 های مختلف وغیره را به دست آورد.مشتریان، میزان فروش در شهر

کوتاه: به واسطه  زمانی هایفاصله در و کم هایحجم در سوهان تحویل امکان -0

 در و کم یهاحجم در سوهان تحویل های تولیدی سوهان امکانکوچک بودن کارگاه

. همچنین با توجه به عدم استکوتاه یک آسب برای این صنعت  زمانی یهافاصله

تو و عدم گیری مشتریان بر اساس قانون پارهحجم بازار و نحوه قرار گیریاندازه

جهت تحویل مناسب به بخش  ریزیبرنامهشفافیت محل قرارگیری مشتریان، امکان 

ها و سایت اندازیراهفروشگاه آنلاین در واقع  اندازیراه. استسر ناصلی مشتریان می

فروش اینترنتی جهت انتخاب و امکان ارائه و به نمایش گذاشتن تنوع محصول یکی از 

تواند در این آسیب به صنعت سوهان کمک کند. گسترش عوامل مهمی هست که می

های تولیدی در مقیاس جغرافیایی، در صورتی که یک مجموعه تولیدی و شبکه کارگاه
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های جغرافیای مختلف در صورت توزیع مناسبی مهیا شود که بتواند در موقعیت

آید که سوهان سفارش شده سفارش حتی به صورت محدود این امکان به وجود می

 درحداقل زمان تحویل داده شود.

نقل: وضعیت فعلی شبکه توزیع صنعت سوهان به نحوی  و حمل در پذیریانعطاف -2

که برای خرید سوهان یا باید در شهر قم سفارش داده شود و در گارگاه  است

ع مواد شود. نوو باربری انتقال داده سوهان خریداری شود و یا از طریق اتوبوس 

فصول توان با هر سیستمی در شدنی است نمیاولیه سوهان به واسطه اینکه خراب

پذیری زیادی در سیستم حمل و نقل برای انتقال آن جا شود و انعطافگرم جابه

برای انتقال محصول  داریخچالهای وجود ندارد و باید حتما در فصول گرم ماشین

توان از وسایل وجود داشته باشد و در فصولی که گرم نیست، تحت شرایط خاص می

سوهان، محصولی بسیار حساس فاده کرد. نقیله موجود در بازار به صورت کلی است

دهد به همین منظور باید بوده که در برابر گرما به سرعت از خود واکنش نشان می

ونقل اختصاصی استفاده شود. چنانچه صادرات جایی این محصول از حملبرای جابه

ها در سوهان با قطار و یا وسایل نقلیه بدون سیستم سرمایشی انجام شود، سوهان

 .یر صادراتی از بین خواهند رفتمس

سوهان را تولید کند و یک مدت در انبار  کنندهتولیدموجودی: ممکن است  هزینه -2

 فروشخردهو یا سوهان در مغازه  استانباشت شود چرا که هزینه صرف شده راکد 

ای هست که درگیر شده انبار شود که هزینه موجودی به همراه دارد چرا که سرمایه

توان از آن سرمایه استفاده کرد. محصول سوهان باید در شرایط خاصی و نمی

این  شرایط نگهداری نشود باعث بی کیفیت شدن سوهان  چنانچه در ،نگهداری شود

افزایش هزینه موجودی  شود که باعث کاهش رضایت مشتری وو یا خرابی آن می

کاهش هزینه  باعثاست که  ای، یکی از مواردیشود. ایجاد مراکز پخش منطقهمی

های متمرکز جهت کاهش هزینه نشست سوهان، در ایجاد فروشگاه .شودموجودی می

های نشست سوهان جلوگیری توان از هزینهها میصورت ایجاد این نوع از فروشگاه

کرد. صنعت سوهان باید از تفکر تولید وارد تفکر بازاریابی شود که شرط انجام این 

ایجاد کنند در واقع  اکار تم ارتباطات با مشتری قدرتمند وکه یک سیس استمهم این 

از شکل سنتی وارد شکل جدید شوند چرا که جریان اطلاعات بهتر و کاراتر اتفاق 

توانند بینی نیاز بهتری را انجام دهند که در صورت انجام میبیافتد و بتوانند پیش
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تر که تر در زمان مناسبمناسبریزی تولید بهتر، تامین مواد اولیه با مدیریت برنامه

 شود.ها میباعث کاهش هزینه

 

 نتیجه گیری و پیشنهادها

 یخدماتو  تولیدی هایبنگاه مشکلات نتریمهماز  یکی همواره محصول توزیع دفرآین

خود به  را بنگاه یک مدیریتی و مادی هایرمایهساز  زیادی حجم حوزه این است،

سایر  مثبت عملکرد تواندمی باتیمحاساشتباه  صورت در و دهدیاختصاص م

. نبض شرکت در دست شبکه توزیع و فروش آن است، اما اغلب ها را خنثی کندحوزه

باری های خود توجه کافی ندارند و این امر عواقب زیانها به شبکه توزیع کالاشرکت

شبکه توزیع شناسی این پژوهش با هدف آسیب بنابراین برای آنان به دنبال دارد.

صنایع کوچک و متوسط در صنعت سوهان، به دنبال بررسی وضعیت موجود شبکه 

های موجود در صنعت و ارائه راهکارهایی توزیع صنعت سوهان، پیدا کردن آسیب

. در این پژوهش با بررسی مبانی نظری استبرای بهبود شبکه توزیع صنعت سوهان 

شناسی گان به شناسایی معیارهای آسیبشبکه توزیع و با استفاده از تجربیات خبر

شبکه توزیع پرداخته شد. جامعه آماری برای انجام مصاحبه و تکمیل پرسشنامه در 

ها مصاحبه ، مجموع افرادی که با آناستاین پژوهش شامل خبرگان صنعت سوهان 

نفر بوده است. با  92انجام گرفته شد برابر نه نفر و افراد تکمیل کننده پرسشنامه 

به منظور شناسایی  همچنیندهی معیارها شد. اقدام به وزن FARE ستفاده از روش ا

عملکرد استفاده شد. در -های موجود در صنعت سوهان از ماتریس اهمیتآسیب

شناسی شبکه توزیع شاخص جهت آسیب 72اهمیت عملکرد از بین -تحلیل ماتریس

پذیری، توزیع، برگشت فرایند در سوهان کیفیت صنعت سوهان، شش شاخص حفظ

 در سوهان تحویل توزیع، امکان شبکه در دقیق و روز به اطلاعات از استفاده

 نقل و هزینه و حمل در پذیریکوتاه، انعطاف زمانی هایفاصله در و کم هایحجم

های عملکرد قرار گرفت که به عنوان آسیب-موجودی در ربع اول ماتریس اهمیت

های ر گرفته شد. همچنین با بررسی و تحلیل دادهموجود در صنعت سوهان در نظ

های هایی جهت بهبود آسیبحاصل از مصاحبه، با استفاده از روش تحلیل تم، راهکار

. انجام این پژوهش مانند هر شدشناسایی شده در شبکه توزیع صنعت سوهان ارائه 

پژوهش دیگر با موانع و مشکلاتی همراه و مواجه بوده است. که بعضی از این 
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ها نتایج این پژوهش را تحت ها رفع شده است و بعضی از این محدودیتمحدودیت

های فراوانی روبرو بوده است از جمله این پژوهش با محدودیتتاثیر قرار داده است. 

ناسب اتحادیه صنعت سوهان، همچنین بسیاری از تولیدکنندگان و عدم همکاری م

های بیشتری در این اند تا مشکلات و آسیبخبرگان این صنعت اجازه مصاحبه نداده

محدودیت نتایج پژوهش به بعد زمانی و مکانی  ای دیگرمسئلهزمینه کشف گردد. 

زمانی معین انجام  . بایستی توجه داشت که این پژوهش در شهر قم و در دورهاست

شده است لذا از هر گونه تعمیم نتایج پژوهش اخیر، بایستی شرایط مکانی و زمانی 

بررسی گردد. از طرفی با توجه به این که صادرات سوهان به خارج از کشور معمولا 

شناسی شبکه توزیع در گرفت بنابراین جهت آسیبتوسط تجار خارجی صورت می

 ها سخت و محدود بود.کشور، دسترسی به آنقسمت صادرات به خارج از 
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Abstract 

This study aims to tackle the distribution network of small and medium 

industries in the sohan industry to investigate the status of the sohan system 

distribution network, find the existing pathologies in the industry and 

provide solutions to improve the distribution network. In this research, by 

reviewing the theoretical bases of the distribution network and using the 

experts ' experiments, we identified the criteria of distribution network 

pathology. The statistical population of the study includes manufacturers, 

experts and activists of Sohan Industry Distribution Network in Qom, the 

total of the people who interviewed them was 9 people and complete a 

questionnaire of 17. Using the FARE method, we measured the criteria. In 

order to identify the damages in the industry, the importance-performance 

matrix was used. Findings from the research show that in the matrix analysis 

- the importance of performance among 25 indicators for the distribution of 

the sohan industry, six indicators of filing quality in the distribution network, 

the ability to deliver sohan in low volumes, flexibility in transport and 

inventory cost were considered in the first quarter of the importance - 

performance matrix which was considered as the damage in the sohan 

industry. Also by analyzing the data from the interview, using theme 

analysis method, some solutions have been proposed to improve the damage 

identified in the sohan distribution network. 

Keywords: Distribution network, Diagnosis, Small and Medium Industries, 

Sohan Industry. 
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