
 7643-7628، صفحه 1403ل زمستان سال ، فص4مطالعات علوم محیط زیست، دوره هشتم، شماره 

 

7628 
 

 چندگانه  ع یتوز  یکانالها یاثربخش  یالگو یطراح
 محمد باشکوه )نویسنده مسئول(

 مدیریت بازرگانی، دانشکده علوم اجتماعی، دانشگاه محقق اردبیلی، اردبیل، ایراندانشیار، گروه 
Mohammadbashokouh@gmail.comEmail 

             02/1401/ 4 اریخ پذیرش: ت                     8/12/1400 تاریخ دریافت: 

  
 

 چکیده 

خگویی مناسب به  سو پاار  لی موجود در بازری از فضاهای خاگیها به منظور بهرهط کسب و کار، شرکتفضای رقابتی محیدر  

متنوعیازن مشتری  های  شده  شخصی  بهو  سمت  به  کانالرهان  از  توزیع  گیری  آوردههای  روی  اینچندگانه  و  حر  اند.  کت 

ا  اثربخشی عملیاتشفافیت در تعیین و ارزیابی  از    اطمینانهایی را در خصوص  چالش  جابجایی ه  ها را بکانالز این  هر یک 

نظریه    استفاده از با    چندگانه  ع یتوز  یکانالها  یاثربخش   یالگو  یطراح . در این راستا پژوهش حاضر با هدف  ورده استوجود آ

های نیمه ساختار یافته با ز طریق مصاحبه ابه دلیل پاردایم تفسیری حاکم بر پژوهش،    ن منظوری برای ابنیاد انجام گرفت.  داده

توزنکامختلف  های  حوزه   از  ریمد  18 فراهم گردیدمتنی    هایداده  ،و فروش  عیال  امناسب جهت تجزیه و تحلیل  بر  ساس  . 

و    36کدباز،    174گرفته  صورت    های تحلیل مصاحبه  استخر   13مفهوم  گردامقوله  نتایج  دی ج  مقوله.  که  داد  علی  نشان  های 

-(، مقولهچرخه عمر محصول  تیریمدو    نیطرف   یارزش ادارک ال،  سود کان  هیحاش،  محصول  ز یتما،  نوع بازار،  یراهبرد   تیاهم )

( محوری  بازارهای  فعال  ی گذار  هیسرما،  یابیارتباطات    های مقوله(،  یبانی پشت  یهات یفعال  و  مشترک  یابیبازار  یها ت یدر 

) راهب هماهنگ،  عیتوز  یکانالها  لیتما،  ع یتوز  یکانالها  تیقابلردی  و  کانال  بیترکو    عیتوز  یکانالها  یتوافقات    ی هامتناسب 

های  های و داراییای )مهارت، عوامل زمینه ی(عیار ارزیابی اثربخش های رقبا و اصول و مگر )توانمندی خلهدا م وامل  ( و ععیتوز

رضایت و وفاداری مشتریان و  های پیامدی )افزایش  مقولههای توزیع( و  ی عملکردی کانالیر ذپ های توزیع و مسئولیتکانال

 ل( است. ومحص توسعه آمیخته

 ی کلید کلمات 

 "ملکردشفافیت در ع "، "اثربخشی  "، "های توزیع چندگانهانالک "
 

 مقدمه  -1

ه چندگانه  پیچیدگی  کانال  بازاریابی    برخلاف ای 

سنتی     در ناکافی    ارزیابیو    رتنظا  )کمبودرویکردهای 

سنتی شکل  رویکردهای  موجب  معیارهای  جنبش    گیری( 

کانالها همراستایی  قالب  در  ورودی    ،اثربخشی  بخش 

ایجادی توسط    و  اهدافبی به  دستیا  ،منابع ارزش فروشی 

هایی که در  شرکت.  گردیدهر کانال در پایان دوره عملیاتی  

فعالیت   کاناله  تک  حدی    ند،دارمحیط  تعیین    وف  تعریتا 

با گسترش    یاتی است لذاعملمعیارهای اثربخشی میسر و  

شرکت استفاده  مورد  های  کانال  اطمینان  ،تنوع  از    ی دیگر 

تعیین در  ارزیابی    شفافیت  عملیات و  براحتی    اثربخشی 

حتی   ممکن  کارهایی  نیست  و  ساختار   درظاهراً  که    کسب 

دردسر   و  آرام   توزیع  کانال فعالیت  بدون    ، هستند  مشغول 

از یک کانال به کانال    حرکتجابجایی و  حال  در    ریانتمش

مدل   اساس  بر  کانال  عملکرد  سنجش  هستندکه  دیگر 

معیار جامع    شرایطین  هزینه در ا  مبتنی برفروش ایجادی  

کاملی وضعیت در مورد    . (Rosenbloom, 2013)نیست   و 

کاملاً  کانال چندگانه  توزیع  سنجش    های  از  متفاوت 

ها  کانال های توزیع    یاثربخشی در کانال  سنتی است در 

از    چندگانه استفاده مشتریان  بر  مبتنی  اثربخشی  سنجش 

ه کانال به  یک کانال نیست بلکه مبتنی بر استفاده از زنجیر

مختلف   مراحل  در  داخلی  منابع  از  استفاده  و  متقابل  طور 

خرید مبتنیفرآیند  و    ،  بین  مرز  است  و  مشخصی  عملکرد 

میزان فروش در  ناشی ازاصله  حمنافع    باتلاش تیم فروش  

ندارد بنابراین  وب سایت وجود    معیارهای سنجش سنتی ، 

 Dambrin)نیست  اثربخشی کاتال در این شرایط مناسب

 et al, 2011) .    اثربخش سنجش  معیارهای  رو  این  از 

مفید و  ا   ،صحیح  و ضروری  رویه   . ستلازم  تصمیمات  اگر 

تر منطقی  و  شود،    مند  اتخاذ  کانال    وی گلادرخصوص 

اثربخشی نقش و جایگاه حیاتی و اساسی خواهد   ارزیابی 

اغلب شرکتها معیارهای اثربخشی مبتنی بر  امروزه  داشت.  

فردی م   کانالهای  دهند. را    ستقلو  می  قرار  ارزیابی    مبنای 

دگانه ، بازنگری  لذا با ظهور و گسترش کاتالهای توزیع چن

است ضروری  کاناله  تک  ارزیابی  معیارهای   این   . در 

بجای استفاده    قدیمی،  بنابراین طبق ضرب المثل انگلیسی

از نور ستارگان برای  از نور کشتی برای هدایت شبانه آن 
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اهمیت    امروزهاستفاده کرد. بایستی   ،کشتی سازمانهدایت  

پر هر  اثربخشی  پوشیده  بر  یفعالیت و    وژه سنجش  کسی 

توزیع،نیست   کانالهای  زمینه  در  از  مینطا  .  لازم  ان  منافع 

  وپذیرش آن اتژی کانال توزیع چندگانه برای شرکت  تراس

کانال  گذارانسرمایه   سویاز   اعضای  و  ،ذینفعان، 

اثربخشی  ضرورت  ،  سهامداران ارزیابی  و  سنجش 

دوچندان    ها  برای شرکترا    کانال توزیع چندگانه  استراتژی  

بیگی  )باشکوهاست  کرده طرفی  .  (1400فیروزی،  و  از 

صحیح    طراحی  معیار  و  اثربخشیالگوی  مناسب  در    ،و 

رساندن  به    وهدایت   مقصود  های شرکت    برنامهسرمنزل 

ی ارزیابی  معیارها  از انجاییکه    . دارای اهمیت بالایی است

شفاف  و  در  مدون  بخش  اطمینان  نوعی    ارزیابی به 

معیارهای    ،شود به همین دلیل اغلبمی   وژهپر  و  استراتژی

نتیجه گرا    ای در قالب مدلروژه پسنجش و ارزیابی در هر  

اهداف) به  دستیابی  ده  اد ترجیج    ( چگونگی 

  ت ی اسم  هک  همانطور  . (1400ن،  و همکارا  )باشکوهندشومی 

آزمایش  (  200۵) شدن  تمام  برای  انتظار  که  است  معتقد 

از سوا قبل  تا  هواپیما  مناسب است  مسافر    روشن ر کردن 

؟ ی تواند پرواز کند یا نهمشود که آیا هواپیما بدون مشکل  

رزیابی اثربخشی لازم است قبل و بعد از اجرای  های امعیار

تناسب سازی شود کانال چندگانه  بدین  استراتژی  معنی  . 

نهایی شود    که چندگانه  توزیع  کانال  اینکه ساختار  از  قبل 

قالب در  مورد    معیارها  واقعی  به صورت  مند  نظام  طراحی 

اس بر  و  بگیرند  قرار  تقریبا بررسی  و  تصمیم  های  س 

قالب پایلوت    طول اجرای استراتژی معیارها در  احتمالی در 

الگوبرداری   با  سپس  و  از  به  اجرا  جدید  ساختار  تعمیم 

 Valos et)ی شرکت اقدام شودهاپایلوت به سایر بخش 

al, 2006) .  پی مرحله  سازیدر  توزیع      اده  استراتژی 

در ساختار جدید    همعیارهای اثربخشی طبق برنام  ،چندگانه

گرفته کار  و  به  ب  شده  زنجیره  سپس  عملکرد  ارزیابی  ه 

شود پرداخته  شرکت  برای  آن  دستاوردهای  و  سه . کانال 

اثرب ارزیابی  در  اساسی  توزیع   خشیگام  های    کانال 

سنجش  . خوب برای سنجش  معیارهایانتخاب  :  عبارتند از

و تضایفی  ها    اثرات  کانال  آوری  . همدیگر  برمتقاطع  جمع 

صحیح    معیارهای اب  انتخ. (Gallino, 2014)اطلاعات 

سنجش  درست قدرتمند  ،برای  در  شرکت   برای  ابزار  ها 

سا کانادایی  پیاده  شرکت  مثال  برای  است  استراتژی  زی 

  ، ز مبتنی بر کیفیت خدمات به مشتری یسیرز با اتکاء به تما

و درآمد  مشتریان  حفظ    ،نظارت و پیگیری رضایت کارکنان

توا  ارتباط  برقراریو   کلیدی  متغیر  سه  به  بین  %  ۵نست 

مشتریان رضایت  در  وفاداری    %1/ 7  ،افزایش  در  افزایش 

و   و  افزایش  % 4/3مشتریان  کند   درآمد  پیدا  دست    سود 

(Hugh et al, 2008).  ًدر سطح  اثربخشی  ارزیابی  معمولا

غ و  ظهور  کستراتژییراعملیات  و  بروز    مشکلات   موجب 

معیارها موجب می د،  می شورفتاری   اینگونه  شود که    زیرا 

  فعالیتهای   صرفزمان خود و مشتریان را    ،ملیاتیکارکنان ع

کن کننده . نداشتباه  تولید  مثال  فزاینده    تاکیدبا  ای  برای 

  که   گردید   موجب  ها  تماس  زمانی  هدور  میانگین   برکاهش

 کامل  و  درست  اطلاعات  ارائه  بدون  عمدی  طور  به  کارکنان

  تلفن   عط ق  به  اقدام  تماس،  زمانی  استاندارد   رعایت  جهت

  ارزیابی   از طرفی  . (Neslin et al, 2009)ندنمشتریان ک 

راهبردی،در  اثربخشی   پروژه  بخصوص  سطح  ای  ه  در 

، ملاحظ  وتصادفی  بطور  بزرگ  سیاسی  ابا  می  ت  تعیین 

امر   این  که  استراتژیکیشود،   جهت  از  موارد  اغلب    ، در 

  . شرکت را با ابهام و پیچیدگی های مختلف مواجه می کند

ز، شرکتها را مجبور و ملزم به رودر دنیای ام ات سریعرتغیی

نموده ها  شرکت اثربخشی  زیابی  معیارهای ار  همگام سازی

د  است سرعت  به  مشتریان  امروز  از    رزیرا  استفاده  حال 

انه در تعامل با تولید کنندگان هستند این  کانال های چندگ

که   گردیده  موجب  اساسی  و    اصولشرکت،  تغییرات 

ا برسنتی    رزیابیمعیارهای  ه  مبتنی  و    یا کانال  فردی 

که  مستقل  زمانی  زیرا  بگذارند  کنار  به  ن  را  فروش  یروی 

ارزیابی مدیرمیزان فروش خود دست می  ت و ییابند مورد 

جبران خدمات بر مبنای درصد مشخص اعمال می گردد در  

چقدر نقش مکملی وب سایت در ارائه اطلاعات    این روش 

و محصولات  تنوع  خصوص  فروش    در  در  خدمات  مرکز 

مشخص نیست یا ،  شده  مد نظر قرار گرفته مکمل و متقابل  

نیرویفروش  در  که چقدراین  و   کرده  نقش  ایفای  فروش  ، 

،  دور در این فروش نقش داشته اندراه  ز  ا  های  کانال  چقدر

که    ابهاماتی اینها   کانالهای  هستند  اثربخشی  ارزیابی  در 

است  مطرح  چندگانه  از  ( Wang et al, 2017)   توزیع 

تواند  نمی   تنهایی اینترنتی مستقیم به    فقیت کانالطرفی مو

بگیرد    اًصرف قرار  ارزیابی  مورد  اینترنتی  فروش  مبنای  بر 

رشد در    علیرغم  محور  اینترنت  کانال  از  استفاده  فزآینده 

با  ها صرف  دهد که شرکت ت نشان می سالهای اخیر مطالعا

و های  کانال  از  استفاده  بر  نمی تمرکز  محور  به ب  توانند 

د بلکه این کانال به عنوان مکمل در  نخودشان برس  فدااه 

پست سفارشی    ،نار سایر کانال های آفلاین نظیر کاتالوگک

خرده  فروشگاهو   می   های  جابجایی  فروشی  به  تواند 

بی در  کند. ها  نالکا  ن مشتریان  رو    کمک  این  که  هنگامی از 

استفاده می  کانال های چندگانه  از  از    . کندشرکت  اطمینان 

ازی  شناسای کاآندسته  برجسته  عمل   هانالمدیران  برای 

  ت بسیار اساسی اس  مطابق علاقه مشتری و اهداف شرکت

هابه  اینکه    تا هزینه  کاهش  یا  و  فروش  تمرکز    افزایش 

مجموعه  . باشد  شده که  است  معنی  بدین  از  ای  این 

مشتریا  برای  ارزیابی  به  معیارهای  چندگانه  های  کانال  ن 
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یک   شصورت  تعریف  کل   ,Timo et al)  ودواحد 

ارزیکل اصول  انتخاب   (. 2006 کارت یدی  اساس  بر  ابی 

موفق بستگی   درباره استراتژی کانال چندگانه متوازن امتیاز

آنها می به عوامل متعددی دار از جمله  به عوامل  د که  توان 

دارایی های  ،  مشتریان، دانش  تکنولوژی  و  فرآیند  ،انسانی

اب معیارهای  ام انتخبه هنگ  . کردی و محصول اشاره  فیزیک 

پیچیدگی  این  اثربخشی  بایستی  ارزیابی  عوامل  تعدد  و  ها 

بگیرد قرار  توجه  ابز  . مورد  از  در  ااستفاده  تصمیم  درخت  ر 

شناسایی معیارهای ارزیابی موجب شناسایی تمامی متغیر  

می آنها  ارزیابی  کهو  پیچیدگی    خود   شود  خود  امر  این 

به   A  زمانی که معیار  ا به دنبال دارد به شکل سادهزیادی ر

اثر داشته باشد بهتر    Cیار  نیز روی مع  B  و معیار  B  معیار

هنگام   در  که  یا  ب  ار   Aمعیار  ارزیابیآنست  و  تنهایی  ه 

قرار بگیرد دیگر نیازی    بطور همزمان  C  و  Aهمزمان معیار  

معیار   ارزیابی  این عمل موجب می   Bبه  تا نیست که  شود 

شود لذا با  رزیابی جلوگیری  های ازیادی از پیچیدگی حدود  

که  بودخواهیم   یدسته از متغیرهایاین رویکرد ما به دنبال آن

هم استراتژی  بتواند  با  شده  هراستایی  گذاری  هدف  ای 

با   شرکت مفید  ولی  اندک  فهرست  بنابراین  باشد  بوده 

به   قادر  را  شرکت  متوازن  امتیازی  کارت  ابزار  از  استفاده 

  اهداف و استراتژی خواهد و نظارت بر پیشرفت در    کنترل

 (. L.Moretti, 2019) نمود

خشی  بارزیابی اثرکاربرد کارت امتیاز متوازن برای  . 1 جدول

 کانالهای توزیع چندگانه در خرده فروشی
 : ذینفعانمشتریان و 

 رضایت مشتریان 

تمایل مشتری به انتقاد و 

 واکنش 

 دتمایل مشتری به خری

 درک مشتری از ارزش افزوده

 ازی تجربهیکپارچه س

 مشتری 

 نتایج: 

 درآمد 

 ای کاتال توزیع چندگانهدستاورده

 میزان فروش کاتال توزیع چندگانه 

 ر کانالههزینه 

 میزان داراییهای بکاررفته 

هزینه های زیرساختی کاتال توزیع 

 چندگانه 

 افراد و دانش:

 رضایت کارکنان

 برند  رفتارمتناسب با پویایی

 تمایل به تنوع/گسترش برند

 ان هدفمشتریدانش 

 فرایندهای اصلی: 

از کاتال توزیع  هره وراستفاده ب 

 چندگانه 

 اهقیمت نسبت به رقبا و سایر کانال

 کیفیت نگاه جامع مشتری 

وسته  نتیجه استراتژی مبتنی بر رویکردهای آمیخته ترفیع پی

با کانال  در حال تکامل است این استراتژی به تعامل نزدیک

دهد لذا  نشان می یش از پیش  ب  راشرکت    با  ورا با همدیگر  

هنگام شروعشرکت در  ارزیابی  ها  معیارهای  طراحی  ،به به 

اینکه    معیارهای تا  باشند  داشته  توجه  باید  کانالی  بین 

ک کانال  را فقط بر اساس معیارهای مخصوص ی  هاارزیابی

. به عبارت دیگر در معیارهای ارزیابی به دنطراحی کرده باش

هم و  بین  تضایف  متم  افزایی  ذیل    رکز شوند. کانالی  جدول 

  های قابل دسترس در هر مرحله از   لدهد که کانانشان می

م بایستی مشخص  خرید  با شرکت  و در مسیر    شودشتری 

کانال از  ح  یارتباطی  مورد  مشتریان  دیگر  کانال  و  به  مایت 

  مشتریان ابتدا   مثال ممکن است   رای پشتیبانی قرار بگیرند ب

اقدام به    سپسرده واه مشاهده کرا در فروشگقلم کالا    یک

ریان ممکن است یک قلم کالا را از  شتم  و یا خرید آن بکنند 

جستجو سایت  وب  کانال  و ارزیابی  و  مشاهده  ،طریق   ، 

 Jagabathula)  فروشگاه مراجعه کند   بهسپس برای خرید  

et.al, 2018) . 
 چندگانه رابطه بین مراحل خرید و کاتالهای توزیع. 2 جدول

 توزیع کانالهای 

ید
خر

ل 
اح

مر
 

تعامل  

 اولیه 

فروشگا

 ه

چاپ

 ی

موتور 

جستج 

 و

تبلیغا

ت 

 بنری 

leafe

t 

ایمی

 ل

تبادل 

اطلاعا

 ت

 فروشگاه 

 فروشگاه 

 فروشگاه 

 فروشگاه 

 وب 

 وب

Post 

 

Post/van 

  خرید

  ویلحت

مرکز  خدمات

خدما

 ت

از   بنوعی  چندگانه  توزیع  کانالهای  اثربخشی  ارزیابی  در 

س استفاده  ه  کانالتک  های  ازمانمعیارهای  شود. نیز    می 

قیمت و رضایت ،رضایت مشتری    واز قبیل درآمد  رهای  معیا

درکارکنان معیارهکنار  .  توزیع    ااین  های  کانال  رویکرد  در 

به   اثرارزیابی  چندگانه نظر  زااهمیت  متقابل  کانال  ت  نجیره 

معیارهای   از  قبیلاستفاده  افزایی  از  چندگانه  هم    ، کانال 

کانال  زان می طریق  از  فروش  چندگانه،هاافزایش    ینه هز  ی 

کانال کانال  ،هر  از  ور  بهره  کیفیت    های استفاده  و  چندگانه 

استرمشتری    دیدگاه متداول  و  اجیرلو، ایج    )باشکوه 

2020) . 

-ربخشی کانالاث  بییین معیارهای ارزیاععلاوه بر دقت در ت

بایستی  به دو سوال اصلی و کلیدی نیز    های توزیع چندگانه

 پاسخ داده شود: 

در هنگام    یستیونه و از چه طریق باجمع آوری اطلاعات چگ

 ؟ صورت بگیردارزیابی اثربخشی 

توا می  خلاقیچگونه  تاثیر  در ن  فروش  و  بازاریابی  های  ت 

اندازه  ،  همدیگرندبه  که کمک کننده    توزیعمتعدد  های  کانال

 ؟گرفت
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گفت   باید  نخست  سوال  به  پاسخ  تعامدر  که  لات  جایی 

رویکرد  ی است  ردیاب  کنترل و  قابلبا شرکت  ری  فردی مشت

بر  ،  مطلوب جابجایی    ردیابیتمرکز  کنترل  از    مشتریانو 

دیگر به    یکانال این    . ستاکانال  برای  پیگیری  ردلذا  و  یابی 

لازم   هایی  داتکنیک  مشتریان  جابجایی  بتوانند  که  ر  ست 

از تکنیک هایی  کنند  را ردیابی  کانال های توزیع  قبیل    بین 

مخت  تبلیغات  در  مختلف  های  تلفن  وب  شماره  صفحه  لف 

از   ورود  هنگام  به  اساس    منابعخاص  بر  وب  به  مختلف 

کد رهگیری مرتبط با تبلیغات خاص و نیز    ،کوپن  ات،تخفیف

اشاره ایت  جهت ثبت نام در س  ناز بازدیدکنندگا  درخواست

کارت    داشت.  طرفی  واز  به   عضویت  مشتریان  تشویق 

بهثبت  شرکت  نام  به  تجارت شرکت  در    ( B2B)  خصوص 

در  ابزارهای شو  مفیدی  می  تلقی  زمینه  مثال    . دناین  برای 

از یکپارچه سازی داده  شرکت تسکو در بریتانیا با استف اده 

کانال   در  عضویت  کارت  فروشگا  وبهای  خرده   هو    سنتی 

از   مشتریان  از  تعداد  چه  که  کند  رصد  توانست  فروشی 

لاعات لازم  و پس از کسب اط  به شرکت مراجعه  وب طریق  

فروش به  خرید  می جهت  مراجعه   Gao et)  کنندگاه سنتی 

al, 2019)  ،دوم سوال  به  پاسخ  کدر  شناسایی جایی  ه 

و   بین کانال ها مقدورمشتریان  جابجایی    از جنبهمشتریان  

شرکت نمی تواند به طور مستقیم مشتریان    ومیسر نیست  

کند مجبور  واکنش  و  پاسخگویی  به  کانال    را  اولویت  یا  و 

را آنها  شو  خرید  تکنیک  د،  جویا  از  استفاده  موارد  این  در 

کا اقتصاد سنجی بسیار  کنترل و مدیریت   است.   رسازگروه 

ن همراه  تلفن  شرکت  به کستاز  امروزه  که  امریکا  در  ل 

گیرندگانپاس تماس  است  معروف  با   رینگ  را  شرکت  با 

تبادل   مراحل  طی  در  صوتی  کانال  از  نمود  استفاده  ردیابی 

به   مشتریان  شد  موجب  عمل  ارتباطی  این  خودکار  کانال 

و  رزش بالا با اپاسخ دهند و از این طریق توانست مشتریان 

  لازم را استراتژی    مشتریان،  تناسب  به   و  پایین را شناسایی

کدا   برای از  هر  کند  مشتریانطبقه  م   ,Valos)  انتخاب 

2006) 

 روش انجام تحقیق  -2

ک تحقیق  اصلی  الگو هدف  طراحی  اثربخشی  ی  نونی، 

اسخ به  از دیدگاه خبرگان است. به منظور پ کانالهای توزیع

سوال  هدف،  زاین  شرح  به  شدند:  ها  مطرح  و  عیر  وامل 

دهی  شکل  توزیعاثر  مقدمات  کانالهای   چندگانه  بخشی 

عوکدامند؟ این  از  کدام  هر  در  اجایگاه  اثربخشی  مل 

توزیع  ها  ارچگونه است؟چندگانه    کانالهای  مولفه  بین  بطه 

است؟ چگونه  شده،  بیان  الگوی  روش  در  به  پژوهش  این 

انجام شده    بنیاد  -داده    ا استفاده از رویکرد نظریهکیفی و ب

ین امکان را برای پژوهشگران در  ا  یاد تئوری داده بناست.  

تکیه    یجاآورد تا بهی مهای موضوعی گوناگون فراهم  حوزه

نظریه تئوربر  خود  موجود،  کنندهای  تدوین  را  گزاره  و  .  ی 

تئوری  گزاره این  و  و    یاگونهبه ها  ها  پایه سیستماتیک  بر 

ای که  و گزاره   تئوریهر  .  شودهای واقعی پرداخته می داده 

این بر زمینه روش تدوین می   بر اساس  از  شود  ای مستند 

درواقع تئوری داده  .  هاده شده استنهای واقعی بنیاد  داده 

است   روشی  بهبرابنیاد  دستیابی  پیرامون    ی  شناخت 

که   موضوعاتی  یا  موضوع  و  مطالعه،  مورد  موضوع 

آن   نیازاش ی پ مورد  و  در  است  نشده  جامعی  تحقیق  ها 

مراحل  (. Kelle, 2005)  تدانش ما در آن زمینه محدود اس 

مساله   مرحله اول: : انجام پژوهش حاضر به شرح ذیل است

مفهوم کانال  پردازیپژوهش:  ترکیب  دهی  و  توزیع    شکل 

مولفه  مولفه  شناسایی این  بین  روابط  و  مفهوم  این  های 

ن   مرحله دوم: هاست.  ظری پژوهش: بررسی و  مرور ادبیات 

موضو در  که  داد  نشان  پژوهش  نظری  مبانی  این    عمرور 

این مفهوم باشد، وجود  تبیین کننده  الگویی که   ، پژوهش 

سوم: .  ندارد ای   مرحله  آماری  جامعه  ها:  داده  ن  گردآوری 

های توزیع  جرایی درگیر در موضوع کانالپژوهش مدیران ا

صنایع   حوزه  در  فروش  ساختمانو  سایل و  ،یتجهیزات 

است دراین پژوهش با لوازم و تجهیزات بهداشتی   ،خانگی

به    13تفر از خبرگان امر مصاحبه گردید که از مصاحبه    18

این   رسید.در  نظری  کفایت  به  و  تکراری  ها  داده  بعد 

از گیری    پژوهش  نمونه  استفاده  روش  هدفمند  نظری 

گردید. مصاحبه با طرح سوالاتی در زمینه دلایل، عوامل و  

نشانه های اثرگذار در شکل دهی ترکیب کانال توزیع آغاز 

و   پاسخ بگردید  توجه  سایر    ا  شوندگان،  مصاحبه  های 

تجزیه    مرحله چهارم:   ها نیز طراحی و مطرح گردیدپرسش 

ها   داده  تحلیل  الگو: و  داده زیهجت و طراحی  قلب  وتحلیل  ها 

صبر،   خلاقیت،  نیازمند  و  است  بنیاد  داده  نظریه  روش 

و  نی زبیت تجزیه سنجنکته ی  است.  پژوهشگر  وتحلیل  ی 

روش  داده  در  بنیاد  نها  داده  دارد:    گامسهظریه  اصلی 

کدگذاری باز، کدگذاری محوری و کدگذاری انتخابی.اولین  

در   کدگذا  هاداده   وتحلیلیه تجزمرحله  کدگذ و  باز  ری،  اری 

ی  گذار ناماست. کدگذاری باز، پژوهشگر با تفکری باز به  

 هامقولهو محدودیتی برای تعداد کدها و    پردازدی م  هامقوله

فرایند کدگذاری،  شودی نمقائل   این    36کدباز،    174. طی 

مقوله استخراج گردید. در کدگذاری محوری،    13  مفهوم و

و   دراه یاولی  هادسته کدها  که  ایجاد  کدگذار   ی  باز  ی 

ادغام  شده  مشابه  کدهای  و  مقایسه  این  شوندی ماند،  در   .

کدگذاری  مر پارادایم  دسته    گرفتهشکل حله،  شش  در  و 

مقول علی،  شرایط    هشرایط   ، عوامل  گرمداخلهمحوری،   ،

گیرند.لازم بذکر است در  ای، راهبرد و پیامد قرار می زمینه  

براسا پژوهش،  پارادایماین  ابعاد  تحلیل    س  کدگذاری، 

مدل  هاداده  ذیل  شکل  شد.  تعیین  مصاحبه،  از  حاصل  ی 
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 ,Creswell) دهدیمکدگذاری محوری را نشان  پارادایمی  

2007) . 
پنجم:  ک  مرحله  پژوهش:  استراوس ممیزی  و   1وربین 

های با روش داده بنیاد،  ( به منظور ارزشیابی پژوهش 2008)

را پیشنهامع مقبولیت  ایار  به  مقبولیت  معناست  د کردند.  ین 

یافته تجارب  که  انعکاس  در  میزان  چه  تا  ها 

مذکور،  کنندگانمشارکت  پدیده  مورد  در  خواننده  و  محقق   ،

است.   باورپذیر  و  ممیزیی استراتژ موثق  شامل    های  نیز 

ی، متناسب بودن  شناسروشساسیت پژوهشگر، انسجام  ح

یافت تکرار  و  نمونه،  بازخوکارگبه گی  مطلعین یری    بود   رد 

(Corbin & Strauss, 2008 .)  برای  ای  رد پژوهش  ن 

مفهوم   به  عضو  بررسی  راهبرد  از  قابلیت  و  اعتبار  افزایش 

خبرگان    ناطمینا نظرات  با  شده  ارایه  الگوی  ازتطابق 

راهبرد   مصاحبه و  با   2تکثرگرایی  شده  مصاحبه  معنای  به 

فرو  و  توزیع  کاتال  حوزه  مختلف مدیران  های  حوزه  در    ش 

 . گرفتمورد استفاده قرار 

 
1 Corbin & Strauss 
2 Triangulation 
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 صاحبه شوندگان رکیب مت. 3جدول 

سابقه  تحصیلات صنعت سمت ردیف 

 فعالیت

سابقه  تحصیلات صنعت سمت ردیف 

 فعالیت

تجهیزات   مدیر عامل  1

 ساختمانی 

 سال ۵ کارشناسی  وسایل خانگی   مدیر عامل  10 سال 7 ناسی رشکا

بازاریابی   2 مدیر 

 فروش و

تجهیزات  

 ساختمانی   

کارشناسی  

 ارشد 

بازاری 11 سال 16 بی  امدیر 

 و فروش

 سال 7 کارشناسی  وسایل خانگی  

و  مدیر عامل  3 لوازم 

تجهیزات  

 بهداشتی 

تجهیزات   مدیر عامل  12 سال 12 کارشناسی 

 ساختمانی   

 سال 10 کارشناسی 

و  مدیر عامل  4 لوازم 

تجهیزات   

 بهداشتی 

کارشناسی  

 ارشد 

بازاریابی   13 لسا 8 مدیر 

 شو فرو

تجهیزات  

 ساختمانی   

 لسا 14 کارشناسی 

بازاریابی   ۵ مدیر 

 و فروش

تجهیزات  

 ساختمانی   

و  مدیر عامل  14 سال 18 فوق دیپلم  لوازم 

تجهیزات  

 بهداشتی  

 سال 1۵ دکتری

ب  6 بی  ازاریامدیر 

 و فروش

و  لوازم 

تجهیزات  

 بهداشتی  

کارشناسی  

 ارشد 

بازا 1۵ سال 9 ریابی  مدیر 

 و فروش

و  لوازم 

زات  تجهی

 بهداشتی  

کارشناسی  

 ارشد 

 سال 12

بازاریابی   7 مدیر 

 و فروش

کارشناسی   وسایل خانگی  

 ارشد 

 سال 17 کارشناسی   وسایل خانگی   مدیر عامل  16 سال 11

تجهیزات   مدیر عامل  17 سال 16 کارشناسی   گی  وسایل خان  مدیر عامل  8

 ساختمانی   

 سال 9 کارشناسی  

بازاریابی  م 9 دیر 

 و فروش

و لواز م 

تجهیزات  

 بهداشتی  

کارشناسی  

 ارشد 

بازاریابی   18 سال 6 مدیر 

 و فروش

کارشناسی   وسایل خانگی  

 ارشد 

 سال 8

 

 خروجی حاصل از کدگذاری باز عوامل .4جدول

ی مقوله 

 صلیا

 مفاهیم استخراج شده از مصاحبه ها  مقوله های فرعی
ی

رد
هب

 را
ت

می
اه

 

 

 راهبردی جایگاه

 گی شرکا اندازه بزرگی و رشد یابند

 زیعدر عملکرد زنجیره تو ی جایگاه و تاثیر گذار

 برند محصول و شرکت 

 همسویی راهبردی

 همسویی و همراستایی اهداف اعضای زنجیره توزیع در بلندمدت 

 لکردی کانالها مسئولیت پذیری عم

 بلوغ سازمانی در ساختارمندی کانالها

 نجیره توزیعتعهد طرفین در ز

زار 
 با

وع
ن

 

 رقابت 

 شدت رقابت در بازار ن و میزا

 زه و تشویق برای اعضای کانال جهت ترجیح برند شرکت گیایجاد ان 

 تخفیفات تجاری حاکم در قلمرو بازار

 طبقه بندی مشتریان

 ز مشتریاننوع نیا

 جربه مثبت مشتریانر تخدمات اثرگذار ب  نوع

 ات بلندمدت سودآوری مشتریان مبتنی بر ارتباط

 ساختار توزیع 

 وزیع در صنعت تم تسگی و وابستگی سییدندر هم ت

 حجم و اندازه محصولات توزیعی 

 میزان نفوذ در بازار 

 تناسب هزینه کانال با سرعت پاسخگویی به مشتریان 
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ول 
ص

ح
ز م

مای
ت

 

 کیفیت 

 تناسب تصویر محصول با خواسته های زنجیره توزیع

 فرایند و نحوه توزیع محصول 

 یابی محصول تشویق اعضای کاتال به تلاشهای جایگاه 

 لهای توزیع درآگاهی بخشی تمایز محصول توانایی کانا

 استفاده از محصولات رقیب بدلیل تمایز کمتر محصول 

 هزینه

 قیمت پایین تر نسبت به رقبا

 سهولت دسترسی 

 گستردگی دسترسی به محصول بدون هزیته

 خدمات پشتیبانی رایگان

 ر کوتاهترین زمان ممکندسترسی د

 ع
خه

چر
ت 

ری
دی

م
ول 

ص
ح

ر م
م

 

 اهبردیر ویژگی

 استفاده از راهبرد کششی در مرحله معرفی محصول

 استفاده از راهبرد فشار در مرحله رشد و بلوغ

 (. 6حصول، فراوانی مصاحبه)طراحی کانال متناسب با چرخه عمر م

 کانالی بر حسب مرحله عمر محصول  هم افزایی بین

 (. ۵وانی مصاحبه)ال متناسب با ارزش طول عمر مشتری، فراطراحی کان 

 بازار  ویژگی

 پوشش کافی بازار در مرحله معرفی محصول

 کنترل فعالیتهای اعضای کانال در رابطه با محصولات رقیب 

 مشتریان به محصول اطمینان از دسترسی کافی

 حجم و اندازه بازار 

 ان بازار ویژه و منحصر بفرد/بازار انبوه و یکس

 ویژگی محصول 

 جذابیت بیشتر محصول

 تازگی و جدید بودن محصول 

 فناوری محصول 

 مطلوب بودن محصول برای اعضای زنجیره توزیع

ن 
رفی

 ط
ی

رک
ادا

ش 
رز

ا
 

 نگاه به شراکت 

 وزیعشریک راهبردی بودن اعضای کانال ت

 ارزش ایجادی شرکا در زنجیره توزیع

 ع ایجاد توازن در تقسیم قدرت در زنجیره توزی

 ع توزیطرفین در زنجیره  همکاری نگاه بلندمدت یا کوتاه مدت موقت به 

 فضای همکاری

 وجود فضای اعتماد فزایند متقابل در زنجیره توزیع

 مهارت و تمایل طرفین به همکاری 

 فین درزنجیره توزیع تعهد عاطفی و رفتاری طر

 همراستایی /تعارض

 شفافبت نقش و حقوق طرفین در زنجیره توزیع

 ناسازگاری اهداف بلندمدت و کوتاه مدت 

 دان سیستم ارتباطی  ابهام در مسئولیتها و فق

 وابستگی بیش از اندازه اعضای کانال به تولیدکننده 

ال 
کان

د 
سو

ه 
شی

حا
 

 

 تخفیفات

 تخفیفات تجاری 

 برای مشتریاندر قالب کاهش قیمت  ی رتخفیفات بازا

 ج بیشتر محصولات جدید تخفیفات محصول محور برای اعضای کانال جهت تروی

 مشتریان رد مبتنی بر بخشتخفیفات استاندا

 تخفیفات مبتنی بر نوع کانال 

 درآمد و ریسک 

 بر ارزش ادارکی  مبتنی قیمتگذاری 

 قیمتگذاری مبتنی بر منافع حاصله

 پاداش برای اعضای کانالسیستم تشویق و 

 شرایط و سیستم پرداخت 

 عضای کانال و مشتریاننرخ مبادله محصولات در زنجیره بین ا

 یعاعضای کانال توزتسهیم ریسک بین 

 

 

 
ها

م
ها  

رت و 

ی  
ها

ایی
دار

ی 
ها

نال
کا

یع
وز

ت
 

 مهارتهای بازاریابی 

 مدیریت پرتفلویی مشتریان

 قابلیتهای فروش

 ر دسترسی به اطلاعات و دانش بازا
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 ی تعیینی گردش عملیاتی در پرتفلویی محصولات با توجه به استانداردها

 توزیع زنجیره  اعضای  بین باط با مشتریان ومهارتهای ارت

 ریزی قابلیتهای برنامه 

 

 پیش بینی سفارش

 پردازش و تحویل بموقع سفارشات 

 مدیریت و پیش بینی تقاضا

 مدیریت موجودی

 زیرساختها

 ارداریسیستم انبتجهیزات و 

 سیسیتم فناوری اطلاعات 

 قابلیت کنترل و رصد جابجایی مشتریان بین کانالها 

 ستمهای ارتباطی با مشتریان سی

 لوغ یافتهازمانی ب ساختار س

ش
خ

رب
اث

ال
کان

ی 
 

نه
گا

ند
 چ

یع
وز

ی ت
ها

: 

 

 ارتباطات بازاریابی  

 بازاریابی  های  استراتژی  توسعه

 یکپارچه  بازاریابی  های  قابلیت

 رتباطی ا های  قابلیت

بازاریابی   فعالیتهای  در  گذاری  سرمایه 

 مشترک 

 مشارکت در نمایشگاههای تجاری 

 بلیغات مشترکتهمکاری در 

 تخفیفات ترفیعی مشارکت در

 ی مشترک قهامشوطراحی 

 اعضای زنجیره توزیع مراکز فروش مشترکراه اندازی 

 فعالیتهای پشتیبانی

 بانی از فروش و توزیعیعملیات پشت

 ای آموزشی رنامه هب 

 پرداختهای بلاعوض

 چیدمان و کمکهای فروش 

 ترفیعات درون فروشگاهی

 فروش  میهتخصیص سه

کا
ی 

رد
لک

عم
ی 

یر
پذ

ت 
ولی

ست
م

ی  
ها

نال

یع
وز

ت
 

 در بازاریابی و ترفیع مشارکت فعال 

 

 

 بازاریابی و فروش ای فعالیته

 فعالیتهای ترفیع و پیشبرد فروش 

 انبارداریمدیریت موجودی و 

 جستیک حمل و نقل و ل

  خدمات مشاوره ای و مالیمشارکت در

 ایجاد خط اعتباری

 ه مشتریان  ارایه خدمات مشاوره ب 

 مدیریت شکایات مشتریان

 یریت سفارشات دم

 م پرداخت مدیریت سیست

ال
کان

ی 
ش

خ
رب

 اث
ی

ها
رد

هب
را

ع  
زی

وو
ی ت

ها
 

 کانالهای توزیع  اعضای  قابلیت

 

 قوت و قدرت مالی اعضای زنجیره توزیع 

 قها و پاداشها در سراسر زنجیره توزیعمیزان مشو

 خدمات به مشتریان 

 ود در زنجیره توزیعتوانایی رشددهندگی حاشیه س

 اعتباری -مالی دمات توانایی ارایه خ

 پوشش و گستره بازار توان 

 روند سهم بازار 

 کیفیت و اندازه نیروی فروش

 میزان فروش در قلمرو عملیاتی 

 کانالهای توزیع اعضای در تمایل

 

 تمایل و اشتیاق شرکا به همکاری در زنجیره توزیع

 و مشتریان دسترسی به اطلاعات و دانش بازار 

 زنجیره توزیع درفیت میزان اعتماد، تعهد و شفا

 ارایه خدمات بموقع و متناسب به مشتریان  سهیلت

 توانایی تغییر بهنگام در صورت لزوم

 اطلاعات  بخصوص در زمینه فناوری کیفیت زیرساختهای موردنیاز

 رمایه گذاری در تحقیق و توسعهزان تمایل به سمی

 سازمانی مدیریت فضای سیاسی درون 

 توزیع  ریسک پذیری طرفین در زنجیره
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 ی کانالهای توزیع توافقات و هماهنگ

  

 همراستایی با استراتژی شرکت و تمایل به اجرای آنا

 مشارکت در کمپین ها و فعالیتهای بازاریابی مشترک 

 تایی و عدم تضاد در اهداف و مقاصد بلندمدت همراس

 خواسته مشتریانهمراهی در تامین و ارضای بموقع نیاز و  

 ته زنجیره توزیع در سنوات گذش اعضای پرداخت  رفتار

 همسویی در سرمایه گذاری مشترک در فعالیتهای بازاریابی 

 میزان سهم فروش هر کدام از اعضای کانال

 مله ذخیره موجودی،روند بازار،بازخور مشتریان و... تمایل به تسهیم اطلاعات ازج

 ترکیب متناسب کانالهای توزیع 

 

یع، فراوانی  مشتریان بین کانالهای توز   قابلیت جابجایی و گردش آسان و سریع 

 . مصاحبه

با مشتریان در بین کانالهای آنلاین ارتباطات یکپارچه  ، فراوانی  آفلاین   و  امکان 

 . مصاحبه

گرفتن توزیع، ترجی  درنظر  کانالهای  ترکیب  در  مشتریان  خرید  سلایق  و  حات 

 .فراوانی مصاحبه

 .فراوانی مصاحبه لات مشتری در ترکیب کانالهای توزیع،تعامتوجه به 

 . نوع و طبقه مشتری در ترکیب  کانالهای توزیع، فراوانی مصاحبهتوجه به 

قبا 
ی ر

ها
دی

من
وان

ت
 

 

 

 

 مهارتها و منابع  قابلیتها،

 

 

 

 

 ازار ب  گیری  جهت

 قابلیت مدیریتی 

 مشتری  ارتباط های  قابلیت 

 بازار  در  قابلیت نوآوری 

 متمایز به مشتریان خدمات ئهارا قابلیت

 انسانی  و مالیهای قابلیت

ول
ص

ا
 و 

ار
عی

م
 

ی
یاب

رز
ا

 
ی 

ش
خ

رب
اث

 

 و دستاورد  منافع

 متناسب سازی تشویقات با عملکرد)نتیجه محوری(

 ی اعضای کانال افزایش تشویقات ارتقای قابلیت و توانمند

 سهم بازار هر کانال

 از هر کانالتمایل مشتریان به خرید محصولات 

 یشترنایی کانال در ارایه ارزش افزوده ب توا

 یرساخت فناوری اطلاعاتهمراستایی ز پیوستگی و  

 هزینه 

 هزینه زیرساخت کانال چندگانه 

 ساختارسازمانی متناسب کانال 

 میزان استفاده موثر از داراییها

 رضایت

 برآوردن خواسته های مشتریان

 جذابیت هر کانال 

 قیمت خرید از کانالهای متعدد 

 یفیت تجربه مشتری از هر کانالک

 ادی هر کانالیان از ارزش افزوده ایجمشتردرک 

 قابلیت و سهولت دسترسی مشتریان به هر کانال

 عمق و کفایت تعامل مشتریان با هر کانال 

ع ا
زی

تو
ل 

انا
 ک

ی
ها

رد
او

ست
د

ش 
خ

رب
ث

 

 رشد سهم بازار و سود 

 . های مشتریان، فراوانی مصاحبهافزایش تعداد بخش

 . ش فروش بین کانالی، فراوانی مصاحبهافزای

 . رفی، فراوانی مصاحبهافزایش درآمد بالقوه و مص

 .افزایش حاشیه سود، فراوانی مصاحبه

 .افزایش سطح پوشش، فراوانی مصاحبه

 ایجا تقاضا برای محصول

 . تمایل مشتریان به خرید، فراوانی مصاحبهافزایش 

 .فراوانی مصاحبهافزایش تمایل مشتریان به بازخورد بیشتر، 

 .انال، فراوانی مصاحبهمحصول و کن از ارزش افزوده ارتقای درک مشتریا

 . افزایی بین کانالی، فراوانی مصاحبهافرایش هم

 .وفاداری مشتریان، فراوانی مصاحبه
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 لتوسعه آمیخته محصو

 گسترش خط محصول

 دستیابی مشتریان به ترکیب بهینه پرتفوی محصول 

 انال توزیع از آمیخته محصولرضایتمندی اعضای ک

 طبقه بندی محصول صحیح  مدیریت

 نگی اعضای کاتال توزیع در تغییرات خطوط محصولهماه

 اجرای تغییرات خطوط محصول دستیابی به زمان کافی جهت امادگی برای 

 ت مشتریافزایش رضای

 کاهش برگشتی محصول 

 .دهی به مشتریان، فراوانی مصاحبهافزایش سرعت پاسخ 

 .فراوانی مصاحبهتر برای مشتریان، لیت دسترسی راحتقاب 

 . ع و راحت به اطلاعات محصول، فراوانی مصاحبهدسترسی سری

 . راحتی در استفاده از محصول، فراوانی مصاحبه

 .ی چندگانه، فراوانی مصاحبهافزایش بهره وری  بکارگیری کانالها

 افزایش وفاداری به محصول 

 تکرار و حجم خرید مشتریان 

 و مشتریان یره توزیعفضای اعتماد و تعهد متقابل بین زنج

 ابجایی مشتریانکاهش ج

 تسهیل و روانسازی جابجایی بین کانالی مشتریان 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 مدل های جایگاه و نوع رابطه مولفه. 3شکل  

 

 

 پیامدها

  و سهم بازاررشد  -

 دسو

 وفاداری به محصول -

یت  افزایش رضا-

 مشتری 

ایجاد تقاضا برای  -

 محصول 

توسعه آمیخته -

 محصول 

 

 یط علی(:)شرا

 

 

 

 اهمیت راهبردی -

 ار نوع باز-

 تمایز محصول -

 حاشیه سود کانال -

 ارزش ادارکی طرفین -

مدیریت چرخه عمر  -

 محصول

 

 مقوله محوری:  

های   کانال اثربخشی

 توزیع چندگانه:

 طات بازاریابی ارتبا-

سرمایه گذاری در  -

فعالیتهای بازاریابی  

 مشترک

 فعالیتهای پشتیبانی -

 

 :ه گر عوامل مداخل
 توانمندیهای رقبا  •
معیار • و  ارزیابی    اصول 

 اثربخشی  

 عوامل زمینه ای:
مهارتها و داراییهای کانالهای  -

 توزیع

ی عملکردی  مستولیت پذیر-

 کانالهای توزیع

•  
 

 راهبردها 
الهای  قابلیت کان •

 توزیع
تمایل کانالهای   •

 عتوزی
توافقات و هماهنگی   •

 کانالهای توزیع 
ترکیب متناسب   •

 زیع کانالهای تو 
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 نتایج -3

شناسایی   به  توزیع  کانالهای  به  مربوط  نظری  مبانی  در 

م توزیعوامل  کانالهای  انواع  متناسب  ترکیب  در  ع، وثر 

است.  نشده  ظهورا  بررسی  و  پیشرفت  تکنولوژی  مروزه 

انواع  ، فرصتجدید از  ترکیبی و چندگانه کانالهای    استفاده 

و یا آنلاین و آفلاین  اعم از کانالهای مستقیم و غیر مستقیم  

تا     از طریق   هاشرکترا بطور همزمان فراهم ساخته است، 

که    از بازار  هاییبه بخش   ندتواننالهای مکمل ترکیبی باین کا

قا دستیابی  قبلاً  صرفه    وبل  به  مقرون  خدمات  لحاظ  از  یا 

شرکت    وارد شوندکهدر بازارهای    یا  . دست پیدا بکنند،  نبود

برای خدمات دهی در این    فعلی   کانال  قادر به استفاده از  ها

ها  بازارهایی    چنین  به  نیز  واردها  نبودندوتازهبازار    یبخش 

دهند.   نمی  نشان  تمایل  و  بهنگرغبت  مدیران  ام  بنابراین 

تصمیم گیری در خصوص شکل دهی ترکیب انواع کانالهای  

تناسب   بر  موثر  عوامل  یافتن  و  شناسایی  نیازمند  توزیع، 

کانال انواع  با  ترکیب  توانسته  تحقیق  این  لذا  هستند.  ها 

-ر و تعدیلگشناسایی این عوامل و نیز سایر عوامل تسهیل

تصمیم در  مدیران  به  بهترکمکگر،  عبارت   کند.   گیری    به 

گیری   تصمیم  و  بموقع  تشخیص  با  بتوانند  مدیران  دیگر 

و   توزیع  کانالهای  ترکیب  به  نسبت  نظامند  و  دقیق 

پویای با  آنها  نیاز و خواسته همراستاسازی  بازار،  ی محیطی، 

مثابه   به  تحقیق  این  کنند.خروجی  اقدام  مشتریان  های 

می  که  است  بیماری  از    واکسن  و  تواند  مشکلات  هرگونه 

نا کانالهای  نواقصات  احتمالی  نامتناسب  ترکیب  از  شی 

شرکت در  های توزیع  یافته  ارایه  با  و  کرده  پیشگیری  ها 

طو گرماگرم  در  را  مدیران  رقابت،تحولات  حاصله،  فان 

و   ها  خواسته  پویایی  و  محیطی  تغییرات  تکنولوژیکی، 

 رسان باشد. ن، یارینیازهای مشتریا

 یریگجهینت -4

ال طراحی  و  پردازی  مفهوم  هدف  با  تحقیق  گوی  این 

یافتن    اثربخشی بدنبال  و  پذیرفت  انجام  توزیع  کانالهای 

 پاسخ برای سوالات ذیل بود: 

 کدامند؟انال توزیع در اثربخشی کعوامل و مقدمات 

در   عوامل  این  از  کدام  هر  توزیع  اثربخشی  جایگاه  کانال 

 چگونه است؟ 

 ی بیان شده، چگونه است؟ن مولفه ها در الگو رابطه بی

کر شده در بخش روش شناسی تحقیق   با توجه به مطالب ذ

متون   تحلیل  قالب  در  تحلیل  و  تجزیه  از  حاصله  نتایج  و 

پاسخ سو  کتبی،  مستندات  و  متون   و  تحقیق  مصاحبه  الات 

لذا در پاسخ به در قالب طرح قضایای مفهومی ارایه گردید. 

تحقی اول  نسوال  تحلیل  و  تجزیه  از  ق،  که  داد  نشان  تایج 

  توزیع   کانالهای  اثربخشیثرگذار بر  جمله عوامل و مقدمات ا

از:   محصول،  عبارتند  تمایز  بازار،  نوع  راهبردی،  اهمیت 

ادارکی طرفین   ارزش  کانال،  و مدیریت چرخه  حاشیه سود 

محصول.  بر  عمر  مبنی  تحقیق،  دوم  سوال  به  پاسخ  در 

کانال توزیع،   ثربخشیاعوامل اثرگذار در جایگاه هر کدام از 

ت نتایج  تحلیل  و  های  تجزیه  مولفه  که  داد  نشان  حقیق 

:  تعدیل از  عبارتند  تحقیق  و  گر  اصول  رقبا،  توانمندیهای 

 . اثربخشی  ارزیابی  تسهیل  معیار  های  ای(  مولفه  گر)زمینه 

از:   عبارتند  توزیع،  تحقیق  کانالهای  داراییهای  و  مهارتها 

پذ کانالهمستولیت  عملکردی  توزیع. یری  راهبردهای  ای 

دهی   از:  کانال   اثربخشیشکل  عبارتند  توزیع  قابلیت  های 

تمایل   توزیع،  و  اعضای  کانالهای  توافقات  توزیع،  کانالهای 

متنا ترکیب  و  توزیع  کانالهای  کانالهای هماهنگی  سب 

دستاوردهای  توزیع.  و  در    اثربخشینتایج  توزیع  کانالهای 

که عبارتند از: کاهش    ی مفهوم پردازی شدهقالب نتایج مال

ه قبیل)کاهش  از  هزینه  هزینه  بازاریابی،کاهش  های  زینه 

بازار)افزایش   سهم  و  درآمد  افزایش  و  و...(  عملیاتی  های 

و مصرفی، افزایش  فروش بین کانالی، افزایش درآمد بالقوه  

و...(.  پوشش  سطح  وافزایش  سود،  به    حاشیه  پاسخ  در 

نگی رابطه بین مولفه  مبنی بر تبیین چگو سوال سوم تحقیق،

به شکل شماره دو که جایگاه و نوع    ها در الگوی بیان شده، 

 از یکی های مدل را تشریح کرده، مراجعه شود. رابطه مولفه

زمینه    و الگارائه   حاضر، تحقیق نوآوریهای اثربخشی  در 

توزیع   کانال   تحقیقات  است. کانالهای  زمینه  در  متعددی 

توزیع لکن    های  گرفته،  زمینه  انجام  در  تحقیقی  تاکنون 

کاناالگوی   توزیع  اثربخشی  و  لهای  عوامل  به  پرداختن  و 

تحقیقات است.  نگرفته  صورت  آن   به پیشین الزامات 

توزیعالزامات   مباحث کانالهای  اثربخشی  نیز    الگوی  و 

تسهیل و  عوامل  نتایج  نیز  و  زمینه  این  در  ای  مداخله  و  گر 

د در تحقیقات قبلی  اند. هرچن هی نکردهتوج دستاوردهای آن

ارزیبه   معیارهای  توزیع    ابی عملکردشاخص و  سنتی  کانال 

، دیوید والاس  2000توسط محققانی مثل کانن و همکاران  

همکاران  200۵ و  ویلسون  هوگ،  برمن  2008،  و    2003، 

این    2011براوو   از  هیچکدام  در  لکن  شده،  پرداخته   ... و 

به   نسبت  قبلی  مفهومیتحقیقات  الگوی  زمینه   ارایه    در 

مولفه و  ابعاد  توزیع  اثربهای  شناسایی  کانالهای  خشی 

تحقیق  چندگانه لذا  است.  نشده     ضمن حاضر پرداخت 

 جامعی و نوین  شده، مجموعة بیان مفاهیم  بررسی و تأیید

عنوانازمو به  ها  دهی     عوامل لفه  در شکل  علی  و  اثرگذار 

 معرفی و شناسایی هچندگان  توزیعهای  کانال   اثربخشی

 و پیشنهادها پژوهش، این لذا با توجه به نتایج .است کرده

به  اثربخشیالگوی   بر مبتنی راهکارهایی توزیع،   کانال 
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برایمسئولان شرکت و مدیران بویژه  اندرکاران   ها  دست 

 :میشود  ارائه وزیع و پخش،حوزه ت

 تعیین جایگاه راهبردی هر کدام از کانالهای توزیع. 

ر کانالها  درک  بین  همکاری  هت  جوابط  به  نیاز  و  تشویق 

 . افزاییهم بر اساس معیارنزدیک و متقابل 

جهت   موردنیاز  قابلتیهای  و  مهارتها  تدوین  و  شناسایی 

 تعامل با مشتریان مبتنی بر نوع کانال توزیع. 

 وین نقشه راه بازار و دسترسی به مشتریان. تد

گزینه کانالطراحی  زنجیره  مختلف  مدل  نمت   های  با  اسب 

 و نیازهای آتی مشتریان.  ده کسب و کارهای آین 

مشتریان    تعامل با  جانبه  از  همه  اجتناب  ای  جزیره  نگاهو 

ارایه    فروش   هایفعالیتبه  مدیران   جهت    ،خدماتو 

تجربه    پیشگیری  رفتن  اقتصادی  از دست  منافع  و  مشتری 

منبعث شده از رویکرد یکپارچه و جامع در خصوص خواسته  

از. نمشتریا گیری  سازگار  نال  کا  بهره  و  چرخه  متناسب  با 

بین    هیلتسمحصول. عمر   جابجایی  روند  بر  نظارت  و  رصد 

و   مشتریان  مشتریان  کانالی  استقبال  ل  کانا هراز  میزان 

 توزیع. 

منطقی برای سیستم تشویق    طراحی و ایجادمبنای واقعی و

توزیع متعدد  کانالهای  انگیزشی  و  . و  بازار  روند  شناسایی 

مشتریان  خ های  کانواسته  انتخاب  و  در خصوص  خاص  ال 

 ن کانال. ناسب با آطراحی خدمات مت 

های آنلاین  یکپارچه سازی ارتباط  با مشتریان در بین کانال

آفلاین.  کانالهاو  همه  پذیری  مسئولیت  سطح  با   تعیین 

طراحی نظام سنجش و ارزیابی عملکرد بین کانالی مدون و  

ردهشکلشفاف.  تقویت  و  نسی  پیشگیرانه  به  ویکرد  بت 

احتمالی   مشکلات  و  عملکرد فعالیتها  در  مسایل  زنجیره    و 

 . کانال

کانالهای  ایجاد   با  راهبردی  همکاری  طراحی  برای  مبنایی 

 توزیع اثربخش و خلاق. 

با س  مبنایی برایی  ح طراایجاد و متناسب  ترفیعی  یاستهای 

 توزیع.  نوع کانال

 ی دانش مشتریان. برنامه ریزی مدون و مستمر جهت ارتقا

 حدودیت تحقیق م

 ن موضوع. مشکل شناسایی خبرگان و متخصصا

صاحبنظران   انگیزه  عدم  و  مصاحبه  فرایند  بودن  طولانی 

 گیر. برای مشارکت در مصاحبه های وقت

به   دسترسی  و  زمانی  مصاحبه  محدودیت  درانجام  خبرگان 

با   ها  یافته  نتایج  مقایسه  و  مختلف  های  حوزه  و  درصنایع 

 گر. همدی

ق به روش کیفی، محدود به ارایه یکسری  خروجی این تحقی

 ی مفهومی است. قضایا

و   سنجش  موضوع  به  پرداخت  اثربخشی  عدم  ارزیابی 

 کانالهای توزیع در یک مورد مطالعه بصورت میدانی. 

 یقات آتی برای تحق  پیشنهاد

با  مقایسه  و  دیگر  های  حوزه  و  صنایع  در  موضوع  بررسی 

 تر. جامعدستیابی به الگوی خروجی این تحقیق جهت 

روا تعیین  و  کمی  روش  به  الگو  و  آزمون  ها  مولفه  بین  بط 

 تر مدل و اعمال اصلاحات مورد نیاز. تر و دقیقتعیین کامل

د  اقتصادسنجی  مدلهای  بر  مبتنی  و  ریاضی  مدل  ر  طراحی 

 اندازه گیری اثربخشی کانالهای توزیع. 

خ عملیاتی  و  کاربردی  جنبه  تکمیل  راستای  این  در  روجی 

ض موضوع  تحقیق،  به  بعدی  تحقیقات  در  است  روری 

ا و  گیری  سنجش  توزیع  اثربخشیندازه  بصورت    کانالهای 

 پرداخته شود.   میدانی
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Designing the pattern of multiple distribution channels effectiveness 
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Abstract 

In the competitive environment of the business environment, companies have turned to using multiple 

distribution channels in order to take advantage of the empty spaces available in the market and 

respond appropriately to the diverse and personalized needs of customers. This movement has created 

challenges in ensuring transparency in determining and evaluating the effectiveness of the operation 

of each of these channels. In this regard, the present study was conducted to design a model of 

effectiveness of multiple distribution channels using data-based theory. For this purpose, due to the 

interpretive paradigm governing the research, through semi-structured interviews with 18 managers 

from different areas of the distribution and sales channel, appropriate textual data were provided for 

analysis. Based on the analysis of the interviews, 174 open-source code, 36 concepts and 13 

categories were extracted. The results showed that causal categories (strategic importance, market 

type, product differentiation, channel profit margin, perceptual value of the parties and product life 

cycle management), central categories (marketing communications, investment in joint marketing 

activities and activities Support categories), strategic categories (distribution channel capability, 

distribution channel preferences, distribution channel agreements and proportional distribution 

channels combination) and intervening factors (competitors' capabilities and principles and criteria for 

evaluating effectiveness), factors There are contexts (skills and assets of distribution channels and 

functional accountability of distribution channels) and consequential categories (increasing customer 

satisfaction and loyalty and integrated product development). 

Introduction 

The complexities of multiple channel marketing, contrary to traditional approaches (lack of 

monitoring and inadequate evaluation in traditional approaches) led to the formation of effectiveness 

metrics movement in the form of channel alignment, resource input, goal achievement and value 

creation by each channel at the end of the operational period. Companies operating in a single-channel 

environment, to some extent, it is possible to define and determine the effectiveness criteria, so with 

the expansion of the variety of channels used by the company, it is no longer easy to ensure 

transparency in determining and evaluating the effectiveness of operations, even businesses that seem 

The distribution channel structure is smooth and hassle-free, customers are moving from one channel 

to another, and measuring channel performance based on a cost-effective sales model is not a 

comprehensive measure in this situation. The situation with multiple distribution channels is quite 

different from measuring the effectiveness of traditional channels. The purchasing process is based 

and there is no clear boundary between the performance and effort of the sales team and the benefits 

of sales on the website, so traditional catalyst metrics are not appropriate in this situation. It is 

essential.If more systematic and rational decisions are made about the channel, the effectiveness 

evaluation model will play a vital role. Most companies today base their evaluations on individual and 

independent channel-based effectiveness metrics. Therefore, with the emergence and expansion of 

multiple distribution catalysts, it is necessary to review these single-channel evaluation criteria. 

Therefore, according to the old English proverb, instead of using the ship's light to guide it at night, 

the starlight should be used to guide the organization's ship. 

 

Methodology 

The main purpose of the current research is to design a model of the effectiveness of distribution 

channels from the perspective of experts. In order to answer this goal, the following questions were 

asked:What are the factors and preconditions for shaping the effectiveness of multiple distribution 

channels?What is the position of each of these factors in the effectiveness of multiple distribution 

channels?What is the relationship between the components in the expressed pattern?This research has 

been done qualitatively using data-theory theory approach. Data theory Foundation enables 

researchers in a variety of subject areas to formulate their own theory and proposition instead of 

relying on existing theories. These theories and propositions are dealt with systematically and based 

on real data. Every theory and proposition that is formulated based on this method is based on a 

documented context of real data. In fact, data-based theory is a way of gaining knowledge about the 

mailto:Mohammadbashokouh@gmail.com
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subject under study, and the subject or subjects that have not been thoroughly researched before and 

our knowledge in that field is limited (Kelle, 2005).The steps of the present study are as follows:Step 

1: Research Problem: Conceptualization The formation of distribution channel composition and 

identification of the components of this concept and the relationships between these components. 

Second stage: Review of the theoretical literature of the research: Review of the theoretical 

foundations of the research showed that in the subject of this research, there is no model that explains 

this concept.Step 3: Data collection: The statistical population of this study is the executives involved 

in the issue of distribution and sales channels in the field of construction equipment, home appliances, 

sanitary ware and equipment. In this study, 18 experts were interviewed. Then the data were repeated 

and reached theoretical adequacy. In this study, purposive theoretical sampling method was used. The 

interview began with questions about the reasons, factors and signs influencing the formation of the 

distribution channel composition, and according to the answers of the interviewees, other questions 

were also designed and raised.Step 4: Data Analysis and Template Design:Data analysis is at the heart 

of the foundation data theory approach and requires the creativity, patience, acumen and punctuation 

of the researcher. Data Analysis In the data theory method, the foundation has three main steps: open 

coding, axial coding, and selective coding. The first step in data analysis and coding is open coding. 

Open coding, the researcher names categories with an open mind and does not limit the number of 

codes and categories. During this coding process, 174 open source code, 36 concepts and 13 

categories were extracted. In axial coding, the primary codes and categories created in open coding 

are compared and the same codes are merged. At this stage, the coding paradigm is formed and falls 

into six categories: causal conditions, central categories, intervening conditions, contextual factors, 

strategy and consequences. Was determined. The following figure shows the axial coding paradigm 

model.Step 5: Research Audit: Corbin and Strauss (2008) proposed an acceptance criterion for 

evaluating research using data-based methods. Acceptability means how credible and credible the 

findings are in reflecting the experiences of participants, researchers, and readers about the 

phenomenon. Audit strategies also included researcher sensitivity, methodological coherence, sample 

appropriateness, reproducibility, and the use of informed feedback (Corbin & Strauss, 2008). In this 

study, to increase the validity and capability of the member review strategy in the sense of ensuring 

compliance with the presented model with the opinions of interviewed experts and pluralism strategy 

meaning interviews with managers in the field of distribution and sales in different areas were used. 

Conclusion 

In the theoretical foundations of distribution channels to identify the factors affecting the appropriate 

combination of types of distribution channels has not been studied. Today, the development and 

emergence of new technology has provided the opportunity to use a variety of hybrid channels, both 

direct and indirect, or online and offline simultaneously, so that companies through these 

complementary channels can reach segments of the market that are already available. Access or in 

terms of cost-effective services, achieve. Or enter markets where companies have not been able to use 

the current channel to provide services in these market segments. New entrants also do not show 

interest in such markets. Therefore, managers when deciding on the composition of different types of 

distribution channels, need to identify and find the factors affecting the appropriateness of the 

composition of different types of channels. Therefore, this research has been able to help managers 

make better decisions by identifying these factors as well as other facilitators and moderators. In other 

words, managers can make timely diagnoses and make accurate and systematic decisions to combine 

distribution channels and align them with the dynamics of the environment, market, needs and wants 

of customers. The output of this research is a vaccine that can cure any Prevent problems and 

shortcomings due to the possible disproportionate combination of distribution channels in companies 

and help managers in the heat of competition storms, technological developments, environmental 

changes and the dynamics of customer wants and needs by presenting the findings.This research was 

conducted with the aim of conceptualizing and designing a model for the effectiveness of distribution 

channels and sought answers to the following questions:What are the factors and preconditions in the 

effectiveness of the distribution channel?What is the position of each of these factors in the 

effectiveness of the distribution channel?What is the relationship between the components in the 

expressed pattern? 

According to the contents mentioned in the research methodology section and the results of the 

analysis in the form of analysis of interview texts and written texts and documents, the answers to the 
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research questions were presented in the form of conceptual propositions.Therefore, in response to the 

first question of the research, the analysis of the results showed that among the factors and 

preconditions affecting the effectiveness of distribution channels are: strategic importance, market 

type, product differentiation, channel profit margin, perceptual value of parties and product life cycle 

management.In response to the second question of the research, based on the position of each of the 

influential factors in the effectiveness of the distribution channel, the analysis of research results 

showed that the modifying components of the research are: competitors' capabilities, principles and 

criteria for evaluating effectiveness. Facilitators (contextual) components of the research are: skills 

and assets of distribution channels, functional responsibility of distribution channels.Strategies for 

shaping the effectiveness of distribution channels include the ability of distribution channels, the 

willingness of distribution channel members, the agreement and coordination of distribution channels, 

and the appropriate combination of distribution channels.Results and achievements of distribution 

channels are conceptualized in the form of financial results, which include: reducing costs such as 

(reducing marketing costs, reducing operating costs, etc.) and increasing revenue and market share 

(increasing inter-channel sales, increasing revenue). Potential and consumption, increase profit 

margins, increase coverage level, etc.). In answer to the third question of the research, which explains 

the relationship between the components in the model, refer to Figure 2, which describes the position 

and type of relationship between the components of the model.One of the innovations of the present 

study is to provide a model for the effectiveness of distribution channels. Numerous researches have 

been done in the field of distribution channels, but so far no research has been done on the 

effectiveness model of distribution channels and addressing its factors and requirements. Previous 

research has not paid attention to the requirements of the model of effectiveness of distribution 

channels, as well as facilitators and intervention factors in this field, as well as its results and 

achievements. Although in previous researches, the indicators and criteria for evaluating the 

performance of traditional distribution channels have been studied by researchers such as Canon et al. 

2000, David Wallace 2005, Hughes, Wilson et al. 2008, Berman 2003 and Bravo 2011, etc., but in 

none of these researches Previously, no conceptual model has been provided to identify the 

dimensions and components of the effectiveness of multiple distribution channels. Therefore, the 

present study, while reviewing and confirming the expressed concepts, has identified and introduced a 

new and comprehensive set of components as effective and causal factors in shaping the effectiveness 

of multiple distribution channels.Therefore, according to the results of this research, suggestions and 

solutions based on the distribution channel effectiveness model are presented to managers and 

officials of companies, especially for those involved in the field of distribution and 

distribution:Determining the strategic position of each distribution channel.Understand the 

relationships between channels to encourage and need close and reciprocal collaboration based on the 

synergy criterion.Identify and develop the skills and capabilities needed to interact with customers 

based on the type of distribution channel.Develop a market roadmap and customer access.Designing 

different channel chain options tailored to future business models and future customer 

needs.Comprehensive interaction with customers and avoidance of managers' island view of sales and 

service activities, to prevent the loss of customer experience and economic benefits arising from an 

integrated and comprehensive approach to customer demands.Utilizing a channel that fits and is 

compatible with the product life cycle.Facilitate monitoring and monitoring of the process of 

switching between customer channels and the level of customer acceptance of each distribution 

channel.Design and create a real and logical basis for the incentive system of multiple distribution 

channels.Identify market trends and customer demands regarding the selection of a specific channel 

and design services tailored to that channel.Integrate customer relationship between online and offline 

channels.Determining the level of responsibility of all channels by designing a system for measuring 

and evaluating performance between codified and transparent channels.Form and strengthen a 

preventive approach to potential issues and problems in channel chain activities and 

performance.Establish a basis for designing strategic partnerships with effective and creative 

distribution channels.Creating and designing a basis for promotional policies appropriate to the type 

of distribution channel. Codified and continuous planning to improve customers' knowledge. 
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