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چکیده
خود  یع  توز کانال  اعضای  با  غذایی  صنایع  شرکت های  یکپارچگی 

رقابتی  فضای  در  طرف  دو  هر  بازار  و  مالی  عملکرد  بهبود  سبب 

کارآمد جهت یکپارچگی  می  گردد. استراتژی های ترفیع رانشی ابزاری 

پژوهش  اساس  این  بر  است.  یع  توز کانال  اعضای  با  تولیدکننده  ها 

و  کیندر  و  پایه  ای  رانش  ترفیع  استراتژی های  اثرات  بررسی  با  حاضر 

یع تحت پارادایم  جنتلر بر یکپارچگی تولیدکننده و اعضای کانال توز

پس  منظور  این  برای  گرفت.  انجام  آمیخته  رویکرد  با  و  پراگماتیسم 

یافته با دوازده  از مطالعه  ادبیات تحقیق و مصاحبه  های نیمه ساختار

نفر از خبرگان دانشگاهی و اجرایی، مؤلفه ها و شاخص های سنجش 

کیندر و جنتلر تعیین شد. پس  استراتژی های ترفیع رانش و با رویکرد 

لیکرت  تایی  پنج  طیف  با  تحقیق  متغیرهای  پرسشنامه  های  آن  از 

در  فعال  شرکت های  کارشناسان  و  مدیران  از  نفر   311 بین  و  طراحی 

برآورد شده بود،   GPower نرم  افزار آن توسط  که تعداد  صنعت غذا 

و  فرضیه  ها  آزمون  به منظور  شده  جمع  آوری  اطلاعات  گردید.  یع  توز

قرار  تجزیه وتحلیل  مورد   Smart PLS3 نرم  افزار  از  استفاده  با  مدل 

که  داد  و نشان  بود  تأیید فرضیه  های تحقیق  از  کی  نتایج حا گرفت. 

استراتژی های  طریق  از  می  توانند  غذایی  صنایع  فعال  شرکت های 

خود  یع  کنندگان  توز با  یکپارچگی  سمت  به  رانش  بر  مبتنی  ترفیعی 

کاهش  و فناوری صنعت غذا،  ارتقای دانش  بروند و موجبات  پیش 
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1. مقدمه: طرح مسأله
رشد  گذشته  از  بیش  کنون  ا ایران  غذای  صنایع  در  رقابت 

آن  تأمین  زنجیره  به  منفرد  بنگاه  های  از سطح  و  کرده است 

 .)1397 همکاران،  و  کاشی  )خداداد  است  شده  منتقل 

سهم  کسب  دنبال  به  رقابتی،  فضای  این  در  تولیدکننده  ها 

مالی  عملکرد  بهبود  ضمن  که  هستند  بازار  از  بیشتری 

بازار  عملکرد  مشتریان  برای  برتر  ارزش  خلق  طریق  از  خود، 

همچنین   .)2018 همکاران،  و  )ژانگ  دهند  ارتقا  را  خود 

صنایع  رقابت  فشردگی  این  شده  انجام  تحقیقات  مطابق 

کرده و در سطح جهانی در حال  غذایی از سطح ملی عبور 

گسترش است )آبنار و همکاران، 1399(. یکپارچگی زنجیره 

اقدامات اساسی مدیریت  از  تأمین در صنایع غذایی یکی 

مناسب  مواجهه  برای  غذایی  صنایع  در  فعال  شرکت های 

از  یکپارچه  تأمین  زنجیره  است.  تغییرات  این  با  مقتضی  و 

ی و هماهنگی و تعاون تولیدکننده با اعضای  طریق همکار

و  کیفیت  مستمر  بهبود  سبب  و  می  افتد  اتفاق  یع  توز کانال 

و  مشتریان  به  به موقع  تحویل  محصولات،  ارائه  در  ی    نوآور

کل زنجیره تأمین می  گردد )فام، 2021(. رقابت  پذیری  کارایی 

همانند  فعالیت  های  انتقال  با  یکپارچه  تأمین  زنجیره 

به  به موقع  تحویل  و  موجودی  بر  نظارت  و  ی  انباردار تولید، 

کنون صرفاً توسط شرکت صورت می  پذیرفت  که تا مشتریان 

و همکاران، 2021(.  )وانگ  افزایش می  یابد  یع  کنندگان  توز به 

ژانگ و همکاران )2018(، یکی از راه  های دستیابی به مزیت 

ی تولیدکننده  رقابتی پایدار و حرکت به سمت یکپارچه  ساز

یع را، بهره  گیری از استراتژی های ترفیعی  کانال توز و اعضای 

رانشی می  دانند و معتقدند این استراتژی های ترفیعی موانع 

ی در زنجیره تأمین را کاهش می  دهد )خداداد کاشی  همکار

و همکاران، 1397(.

که  شده  موجب  شرکت ها  بین  در  رقابت  فزاینده  گسترش 

محصول  انتخاب  فرایند  در  استراتژیک  عامل  فروش  ترفیعات 

کر )2014(، ترفیعات  از سوی مصرف کنندگان شود. از دیدگاه آ

آن  در  و  می شود  شرکت  برند  جایگاه  ارتقای  موجب  فروش 

از  یادی  ارائه حجم ز یع به دنبال  کانال توز شرکت ها و اعضای 

محصولات به مشتریان است ازاین رو مشوق  های مختلف برای 

تلاش  جهت  در  آن ها  برانگیختن  جهت  یع  توز کانال  اعضای 

ی است )باشکوه  گسترده در ارائه محصولات به مشتریان ضرور

ی  و همکاران، 1391(. سیاست های ترفیعی نقش غیرقابل انکار

مشتریان  و  یع  توز کانال  اعضای  با  تولیدکننده  بین  روابط  در 

بیشتر  است  لازم  که  معتقدند  صاحب نظران  اغلب  دارد. 

گردند.  یع  یع و واسطه ها توز توز کانال های  از طریق  محصولات 

تقاضا  افزایش  جهت  را  ترفیعی  سیاست های  تولیدکنندگان، 

گاهی از محصول، افزایش سهم بازار و فروش  برای محصولات، آ

ترفیع  استراتژی های  اثربخش  ترکیب  بنابراین  می  گیرند.  کار  به 

اثرگذار  یع  توز کانال  اعضای  با  تولیدکننده  ی  همکار میزان  در 

است )فیلیپس و همکاران، 2015(. ژانگ و همکاران )2018( و 

یانگ و همکاران )2018( به اهمیت ترفیعاتی مانند تخفیفات، 

پرداخته ای بلاعوض و کمک   در هزینه اشاره کرده  اند که تحت 

عنوان استراتژی رانشی در مدل تحقیقاتی خود آزمون نموده  اند 

)خداداد کاشی و همکاران، 1397 و  یانگ و همکاران، 2018(. 

ترفیعاتی  اهمیت  به   ،)2020( همکاران  و  دیوسنپ  طرفی  از 

کید  کل زنجیره تأمین تأ مانند رابطان فروش در بهبود عملکرد 

نمی  گیرند  قرار  پایه  ای  رانشی  ترفیعات  دسته  در  که  کرده  اند 

 ،)2013( روزنبلوم  اعتقاد  به  و   )2020 همکاران،  و  )دسنپ 

یکرد کیندر و جنتلر )رزنبلوم،  استراتژی ترفیع رانش مبتنی بر رو

2007( هستند که سبب سوق هدفمند تولیدکننده  ها و اعضای 

یع می  گردد. کانال توز

پایگاه  های  در  شده  انجام  جستجوهای  اساس  بر 

و  پایه  ای  رانشی  ترفیعی  استراتژی  تأثیر  که  پژوهشی  علمی، 

استراتژی های ترفیعی رانشی کیندر و جنتلر را بر یکپارچگی 

باشد،  کرده  بررسی  را  یع  توز کانال  اعضای  و  تولیدکننده 

این  قبلًا  پیشین  پژوهش  های  همچنین  نشد.  مشاهده 

و  نکرده  اند  سنجش  کامل  به طور  را  رانشی  استراتژی های 

بعد  یک  در  فقط  و  کنده  پرا به صورت  عموماً  آن  مؤلفه های 

گماتیسم و  بررسی شده است. لذا تحقیق حاضر با پارادایم پرا
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یکرد آمیخته انجام گرفت تا ضمن دستیابی  با بهره  گیری از رو

استراتژی های  سنجش  قابل  شاخص های  و  مؤلفه ها  به 

ترفیع رانشی، اثرات این استراتژی های ترفیع رانشی پایه  ای و 

تولیدکننده  های  یکپارچگی  بر  را  جنتلر  و  کیندر  یکرد  رو با 

یع را بررسی نماید. صنایع غذایی با اعضای کانال توز

2. مبانی نظری 
یع  یکپارچگی تولیدکننده و اعضای کانال توز

یع  کانال توز که بین تولیدکننده و اعضای  بر اساس توافقاتی 

نماید  تعهد  کانال  از  عضوی  است  ممکن  می  گیرد،  شکل 

برساند.  فروش  به  و  بخرد  را  تولیدکننده  یک  کالای  صرفاً  که 

و  تولیدکننده  یکپارچگی  جهت  مبنایی  توافقات  گونه  این 

یع را فراهم می  آورد. نوع یکپارچگی مدنظر  کانال توز اعضای 

عمودی  یکپارچگی  یع،  توز کانال های  اعضای  و  شرکت ها 

و تکامل  به دنبال رشد  کنند  تولید  آن شرکت  که در  است. 

کانال  اعضای  فعالیت  بر  کامل  مالکیت  دنبال  به  خود، 

عمودی  یکپارچگی   .)2019 همکاران،  و  )هو  است  یع  توز

یع،  توز کانال  و  تولیدکننده  کاهش هزینه  های متقابل  ضمن 

همه  شهرت  و  شایستگی  ی،  سودآور و  فروش  بهبود  سبب 

و  بیات  و   1399 )باشکوه،  می  گردد  تأمین  زنجیره  یگران  باز

بهنیا، 1399(.

از  ی  پیوستار یک   ،)1998( همکاران  و  اسپکمن 

در  می  دهند.  ارائه  تأمین  زنجیره  ی  یکپارچه ساز مراحل 

کرات  مذا بر  مبتنی  تأمین  زنجیره  اعضای  روابط  اول  مرحله 

مشارکت  و  تعاون  مرحله  در  است.  رقابتی  روابط  و  قیمتی 

اعضای  تعداد  و  ایجاد  طرفین  بین  بلندمدت  قراردادهای 

کاهش می  یابد. در مرحله هماهنگی  زنجیره تأمین به شدت 

را میسر  اطلاعات  و مستمر  گسترده  تبادل  اطلاعاتی،  پیوند 

موجب  که  است  ی  همکار مرحله  نهایت  در  می سازد. 

تحقیقات  می  شود.  تأمین  زنجیره  در  راهبردی  ی  همکار

نشان می  دهد که روابط بین عرضه کننده و اعضای کانال در 

اغلب زنجیره تأمین به مراحل تعاون و تا حدودی به مرحله 

خیلی  راهبردی  کت های  شرا تشکیل  و  می رسد  هماهنگی 

قابل ملاحظه و چشمگیر نیست )چن و همکاران، 2012(.

 

 

نقش غیرقابل انکاری در روابط بین تولیدکننده با اعضای کانال 
لازم است معتقدند که  نظران صاحباغلب  مشتریان دارد.توزیع و 

توزیع  ها واسطهتوزیع و  های کانالبیشتر محصولات از طریق 
ترفیعی را جهت افزایش تقاضا  های سیاست ،. تولیدکنندگانگردند

م بازار و فروش هبرای محصولات، آگاهی از محصول، افزایش س
ترفیع در  های استراتژی . بنابراین ترکیب اثربخشگیرند  به کار می

 ستا ی کانال توزیع اثرگذارمیزان همکاری تولیدکننده با اعضا
( به 8102و یانگ و همکاران )( 8102ژانگ و همکاران ) [.9]

در    بلاعوض و کمک ای پرداختهمانند تخفیفات،  اتیاهمیت ترفیع
در مدل  یرانشاستراتژی تحت عنوان که  اند  اشاره کرده هزینه

دیوسنپ و از طرفی  [.01] و [0] اند  تحقیقاتی خود آزمون نموده
در بهبود ( به اهمیت ترفیعاتی مانند رابطان فروش 8181همکاران )

که در دسته ترفیعات  اند  تأکید کرده تأمینعملکرد کل زنجیره 
( 8102و به اعتقاد روزنبلوم )[ 00] گیرند  قرار نمی ای  پایه یرانش

هستند  [08]و جنتلر  کیندرمبتنی بر رویکرد  رانشاستراتژی ترفیع 
ها و اعضای کانال توزیع   تولیدکنندهکه سبب سوق هدفمند 

 [.02] گردد  می
پژوهشی که  های علمی،  در پایگاه بر اساس جستجوهای انجام شده

ترفیعی  های استراتژیو  ای  پایه یرانشترفیعی  استراتژی تأثیر
و اعضای کانال  تولیدکنندهیکپارچگی بر  و جنتلر را کیندری رانش

های   چنین پژوهشهم را بررسی کرده باشد، مشاهده نشد.توزیع 
کامل سنجش  طور بهی را رانش های استراتژیاین  قبلاًپیشین 

پراکنده و فقط در یک  صورت به عموماًآن  های مؤلفه واند   نکرده
پراگماتیسم و دایم اپارحاضر با  لذا تحقیقبعد بررسی شده است. 

دستیابی به گیری از رویکرد آمیخته انجام گرفت تا ضمن   با بهره
، یرانشترفیع  های استراتژی سنجش های قابل  و شاخص ها مؤلفه

و  کیندرو با رویکرد  ای  پایهی رانشترفیع  های استراتژیاثرات این 
های صنایع غذایی با اعضای   بر یکپارچگی تولیدکنندهجنتلر را 

 بررسی نماید.کانال توزیع را 
 

  مبانی نظری. 2
 اعضای کانال توزیع و دکنندهیتول [01] یکپارچگی 

و اعضای کانال توزیع شکل  تولیدکنندهبر اساس توافقاتی که بین 
کالای  صرفاًگیرد ممکن است عضوی از کانال تعهد نماید که   می

را بخرد و به فروش برساند. این گونه توافقات  تولیدکنندهیک 
و اعضای کانال توزیع را  تولیدکنندهمبنایی جهت یکپارچگی 

و اعضای  ها شرکتنوع یکپارچگی مدنظر آورد.   فراهم می
شرکت تولید در آن که است.  یکپارچگی عمودیتوزیع،  های کانال
فعالیت  به دنبال مالکیت کامل بر به دنبال رشد و تکامل خود، کنند

یکپارچگی عمودی ضمن کاهش  [.01] استتوزیع اعضای کانال 
و کانال توزیع، سبب بهبود فروش و  تولیدکننده های متقابل  هزینه

 تأمینزنجیره سودآوری، شایستگی و شهرت همه بازیگران 
 .[01]و  [01] گردد  می

( یک پیوستاری از مراحل 0992) اسپکمن و همکاران
دهند. در مرحله اول روابط   ارائه می زنجیره تأمین یساز کپارچهی

مبتنی بر مذاکرات قیمتی و روابط رقابتی  زنجیره تأمیناعضای 
بین  بلندمدتاست. در مرحله تعاون و مشارکت قراردادهای 

یابد.   بشدت کاهش می تأمین زنجیرهطرفین ایجاد و تعداد اعضای 
پیوند اطلاعاتی، تبادل گسترده و مستمر  در مرحله هماهنگی

. در نهایت مرحله همکاری است که سازد میاطلاعات را میسر 
تحقیقات  شود.  می زنجیره تأمینموجب همکاری راهبردی در 

 در اغلبو اعضای کانال  کننده عرضهروابط بین  دهد که  نشان می
مراحل تعاون و تا حدودی به مرحله هماهنگی  به مینتأزنجیره 

راهبردی خیلی قابل ملاحظه و  های شراکتو تشکیل  رسد می
 [.02] چشمگیر نیست

 
   

 
 

مذاکرات مبتنی بر 
 بازار آزاد

تعاون و 
 مشارکت

 همکاری  هماهنگی

منابع مورد نیاز        اعتماد           تعهد    

نمودار 1- مراحل یکپارچگی زنجیره تأمین برگرفته از )اسپکمن و همکاران 1998(

در  تصمیم گیرنده  که  می افتد  اتفاق  زمانی  یکپارچگی 

در  که  کند  اتخاذ  تصمیمی  منطقی،  به طور  تأمین  زنجیره 

تشکیل  شرکت های  شود.  تأمین  زنجیره  کارایی  موجب  کل 

هستند  وابسته  همدیگر  عملکرد  به  تأمین  زنجیره  دهنده 

)پاندا و همکاران، 2015(. مطابق مطالعات انجام شده نیاز 

مختلف  منابع  گردش  و  متقابل  وابستگی های  مدیریت  به 

و  بوده  ی  ضرور بسیار  عرضه کننده  شرکت های  موفقیت  در 

انجام  ی  همکار و  هماهنگی  مشارکت،  و  تعاون  طریق  از 

ی برای طراحی  می  پذیرد. تعاون و مشارکت زنجیره تأمین ابزار

اعضای  بین  منابع  و  کار  گردش  تصمیم گیری،  حق  مجدد 

که موجب  زنجیره تأمین برای افزایش و بهبود عملکرد است 

یع و عرضه می شود. برخی  کاهش عدم اطمینان در شبکه توز

از صاحب نظران معتقدند که مدیریت عدم اطمینان انگیزه 

و  )گوپتا  است  تأمین  زنجیره  مشارکت  و  تعاون  برای  اصلی 

درک  برای  ی  ابزار تأمین  زنجیره  هماهنگی   .)2006 ویراوات، 

عناصر  از  مجموعه ای  به عنوان  تأمین  زنجیره  تحلیل  و 

قالب  در  هم  اعضا  بین  وابستگی  این  است.  هم  به  وابسته 

گردش اطلاعات  گردش فیزیکی محصولات و هم در قالب 

زنجیره  در  تعاملات  جریان  سنتی  طراحی  در  است.  مطرح 

و  بود  تأمین  زنجیره  طراحی  مبنای  فیزیکی  گردش  تأمین، 
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و  کارآمد  نا تصمیم گیری  به  منجر  معمولًا  اطلاعات  جریان 

ی اطلاعات،  جابه جایی اطلاعات می  شد. با پیشرفت فناور

گردش اطلاعاتی ممکن  گردش فیزیکی با  طراحی مبتنی بر 

کاهش  تصمیم  نقاط  تعداد  تغییراتی  چنین  با  شد.  میسر  و 

 .)2005 ینبرگ،  و و  )برگر  شد  بهبود  قابل  تصمیم  کیفیت  و 

که در تحقیقات فن و  بعد دیگر از یکپارچگی زنجیره تأمین 

همکاران )2021( و وانگ و همکاران )2020( به آن اشاره شده 

ی مطرح است )فرانکو همکاران،  است تحت عنوان همکار

داده  اند  نشان  تحقیقات  این   .)2021 همکاران،  فانو  و   2020

کیفیت محصول  ی در زنجیره تأمین سبب بهبود  که همکار

کاهش قیمت آن می  شود. همچنین بر اساس مطالعه لی  و 

یع  توز کانال  و اعضای  تولیدکننده  ی  )2020(، همکار و چن 

ی کل زنجیره تأمین  می  تواند سبب کاهش هزینه  ها و سودآور

گردد )لی و چن، 2020(.

یع استراتژی های ترفیع رانش پایه  ای و مدیریت کانال توز

نظری  ادبیات  در  فزاینده ای  به طور  امروزه  ترفیعات  موضوع 

ارتباطی  فعالیت های  به  که  می شود  برده  کار  به  یابی  بازار

تبلیغات،  شامل  که  می شود  اطلاق  شرکت  کننده  متقاعد 

حمایت  فروش،  پیشبرد  عمومی،  روابط  شخصی،  فروش 

از  برخی  است.  خرید  نقطه  در  ارتباطات  و  پشتیبانی  و 

به جای  یابی  بازار یکپارچه  ارتباطات  واژه  از  نویسندگان 

عناصر  از  نظام  مند  بهره گیری  به  که  می کنند  استفاده  ترفیع 

به  دستیابی  در  تلاش ها  هماهنگی  جهت  فوق الاشاره 

کثری ترفیع اشاره می کنند. از آنجایی که اغلب  اهداف حدا

مصرف کنندگان  به  مستقیم  به طور  خدمات  و  محصولات 

به وسیله  ترفیع  برنامه های  نمی شود،  فروخته  نهایی 

نمایندگی های  ویزیتورها،  عرضه کنندگان،  تولیدکنندگان، 

حمایت  و  همراهی  نیازمند  که  فروش  از  پس  خدمات 

یع در جهت دستیابی به اهداف هستند،  مدیریت کانال توز

اعمال می شود. با این وجود بسته به میزان کنترل عرضه کننده 

یع در  کانال های توز بر نحوه فروش محصولات، اختیار عمل 

کننده  عرضه  اقدامات  تحت الشعاع  ترفیع،  برنامه های  این 

قرار می  گیرد )خداداد کاشی و همکاران، 1397(. 

پایه  ای  رانش  بر  مبتنی  یکرد  رو با  ترفیعی  استراتژی های 

و  حمایت  با  می شود  آغاز  تولیدکننده  سوی  از  چند  هر 

قالب  شش  در  مختلف  اشکال  به  کانال  اعضای  همراهی 

طبقه بندی شده است: 1- تبلیغات مشترک، 2- تخفیفات 

فروش  حمایت های   -4 بلاعوض،  پرداخته ای   -3 ترفیعی، 

و  رقابت   -6 فروشگاهی،  ترفیعات   -5 محصول،  نمایش  و 

ی  همکار رایج  اشکال  از  یکی   .)2020 چن،  و  )لی  مشوقات 

کانال  اعضای  به  تولیدکننده  سوی  از  پیشنهادی  ترفیعی 

یع، تبلیغات مشترک است. که معمولًا به اشکال مختلف  توز

اجرا می شود. تولیدکنندگان معمولًا خواهان کنترل بر کمپین 

یع هستند و اثربخشی  کانال توز تبلیغات مشترک با اعضای 

این نوع برنامه ها بستگی به میزان حمایت و همراهی اعضای 

داشتن  نیازمند  کانال  اعضای  اینکه  جمله  از  دارد.  کانال 

و  مناسب  نمایش  تبلیغی،  محصولات  از  کافی  موجودی 

در  فروش  پرسنل  حمایت  و  خرید  نقطه  در  محصول  کافی 

صورت لزوم هستند )الفت و اسماعیلی، 1398(.

کسب چنین همراهی و حمایت از آنان مستلزم مدیریت 

است.  تولیدکننده  سوی  از  دقیق  به طور  ی  همکار برنامه 

فقدان یا ضعف در چنین مدیریتی، موجب اطاعت پذیری 

ی آن ها  کج  رفتار کانال و در برخی موارد موجب  کم اعضای 

از  برخی  تخلف،  یا  ی  ها  کج  رفتار از  اجتناب  برای  می  شود. 

خیلی  مشترک  تبلیغات  برنامه های  به  اقدام  تولیدکنندگان 

صرف  مبالغ  بر  نظارت  و  کنترل  جهت  رسمی  و  دقیق 

)باشکوه،  می کنند  یع  توز کانال  سوی  از  تبلیغ  در  شده 

بایستی  دقیق  و  رسمی  برندهای  بر  علاوه  همچنین   .)1399

اعضای  خواسته  های  و  نگرانی  ها  به  نسبت  تولیدکنندگان 

داشته  توجه  مشترک  تبلیغات  برنامه های  تدوین  در  کانال 

احساس  یع  توز کانال  اعضای  زمانی    به خصوص  باشند. 

به  وادار  را  آن ها  تولیدکننده  تبلیغاتی  خواسته های  که  کنند 

کیدات غیرمتناسب و غیرواقعی می  کنند، معمولًا حمایت  تأ
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و همراهی لازم را انجام نمی دهند. استراتژی به کار گرفته شده 

در جهت تخفیفات ترفیعی مستلزم پرداخت نقدی مستقیم 

به اعضای کانال یا درصدی از فروش محصولات است. این 

نوع تخفیفات برای تشویق خرده فروشان جهت خرید بیشتر 

قفسه  از  بیشتری  فضای  اختصاص  شرکت،  محصولات 

فعالیت های  سایر  و  شرکت،  محصولات  به  فروشگاه  ها 

ترفیعی  تخفیفات  امروزه  می  گیرد.  مشابه  صورت  ترفیعی 

ارائه  خرده فروش  به  تولیدکننده  سوی  از  قابل توجهی  به طور 

می  شود )خداداد کاشی و همکاران، 1397(.

سوی  از  پرداختی  مبالغ  بلاعوض،  پرداخت  های 

به ویژه  کانال  اعضای  ترغیب  و  تشویق  جهت  تولیدکننده 

و  موجودی  ی  نگهدار خرید،  جهت  خرده فروشان  برای 

می گیرد.  صورت  شرکت  جدید  محصولات  از  حمایت 

هرچند پرداخته ای بلاعوض جز تخفیفات ترفیعی محسوب 

در  و شیوه متداول  آن  بالای  اهمیت  به دلیل  می شوند، لکن 

یک  به عنوان  یع  توز کانال  اعضای  با  تولیدکننده  بین  روابط 

گرفته شده است. پرداخته ای  ترفیعی مستقل در نظر  عامل 

محسوب  رانش  بر  مبتنی  ترفیع  اشکال  از  شکلی  بلاعوض 

قدرت  افزایش  برای  تولیدکنندگان  طریق  آن  از  که  می شود 

می  کنند.  استفاده  خرده فروشان  به ویژه  کانال  اعضای  بازار 

قفسه   فضای  افزایش  با  کانال  اعضای  موافقت  به دلیل  زیرا 

اختصاصی به محصولات شرکت به ویژه محصولات جدید 

بیشتری  پول  پرداخت  به  مجبور  تولیدکنندگان  نوآورانه،  و 

یع  توز کانال  اعضای  می    شوند.  یع  توز کانال  اعضای  به 

به خصوص خرده فروشان پرداخته ای بلاعوض را ابزار جبران 

ترفیع محصولات  و  یسک فروش  خدمات در قبال پذیرش ر

نمایشگاه  های  کنار  در   .)2013 )رزنبلوم،  می  دانند  جدید 

از قبیل  کمک های فروش  از چیدمان و  انواع دیگری  خرید، 

ئم شناسنامه  ای واسطه، ابزارهای ترفیعی، نمایشگاه های  علا

اشاره  می  توان  پستی  نمایش  های  و  فروشگاهی  تخصصی 

لکن  دارد،  فروش  در  خوبی  ی  اثرگذار گرچه  ا ابزار  این  کرد. 

از  استفاده  در  زیرساختی  جنبه  از  تولیدکنندگان  اغلب 

مواجه  ی  دشوار و  مشکل  با  خرده فروشان  با  تعامل  در  آن 

همراه  به  مؤثر  به طور  ابزار  این  از  استفاده  ازاین رو  می شوند. 

است  مفید  ویژه  تشویقات  جهت  ترفیعی  تخفیفات  ابزار 

)بانگ و همکاران، 2020(.

نوع دیگری از استراتژی ترفیع، ترفیعات درون فروشگاهی 

است. اغلب ترفیعات درون فروشگاهی یک اقدام کوتاه مدت 

محصولات  برای  مضاعف  اشتیاق  و  هیجان  ایجاد  جهت 

فروشگاه  از  تولیدکننده  ترفیع،  از  نوع  این  در  است.  شرکت 

جدیدترین  و  بهترین  از  مجموعه ای  و  بازدید  خرده فروش 

به دلیل  امروزه  می  دهد.  تحویل  خرده فروش  به  را  محصولات 

رقابت فزاینده، ایجاد تصویر مثبت از خود برای فروشگاه ها 

بسیار اساسی است. زیرا تحویل و عرضه محصول به شیوه 

گذشته به مشتریان دیگر جوابگو و مناسب نیست، لذا برای 

رسیدن به اهداف خاص شرکت ها باید هوشمندانه و زیرکانه 

کنند. صرف نظر از مشکل ترفیع درون فروشگاهی اعم  عمل 

از بی  سلیقه ای، شلوغی و یا دقت و ظرافت، مسأله اساسی 

یع چگونگی درک منافع حاصل از آن  برای مدیریت کانال توز

کمتر علاقه  توسط خرده فروشان است. معمولًا خرده فروشان 

با  ترفیعات درون فروشگاهی  ی در زمینه  به تعامل و همکار

ی، فایده  تولیدکنندگان نشان می دهند، مگر اینکه چنین کار

و  یا شهرت  و  افزایش سود  خاصی در قالب فروش مستقیم، 

معروفیت بیشتر برای خرده فروشان به دنبال داشته باشد. از 

که تولیدکنندگان در رقابت فزاینده ای جهت جا دادن  آنجا 

ی آن  محصولات خود در فروشگاه های خرده فروشی و پایدار

به  روز  فروشگاهی  درون  ترفیعات  اهمیت  و  نقش  هستند، 

اهمیت  این  علامت  و  نشان  که  است  افزایش  حال  در  روز 

شرکت های  تعداد  گسترش  و  ایجاد  در  می توان  را  فزاینده 

تخصصی در زمینه تفکیک و عرضه درون فروشگاهی اشاره 

کرد )باردمن و همکاران، 2019(.

جهت  تولیدکنندگان  مدنظر  تشویقات  و  رقابت ها 

محصولات  فروش  جهت  یع  توز کانال  اعضای  برانگیختن 

شکل دیگری از ترفیع است. برخی اوقات اثرات این نوع ابزار 
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یدادهای محلی، منطقه ای،  ترفیعی بسته به مناسبت ها و رو

ملی و بین المللی افزایش می یابد )کن و همکاران، 2017(.

بااین وجود ابزار ترفیعی رقابت و مشوقات نباید با عجله 

به دلیل ماهیت دشوار  زیرا  گرفته شود  کار  به  بررسی  و بدون 

اعضای  بین  ناخشنودی  و  تعارض  موجب  اجرا،  هنگام  به 

برخی  تسریع  و  تقویت  سبب  ابزار  این  می شود.  یع  توز کانال 

یع می  شود که ممکن است  رفتارهای فروش در کانال های توز

و  تضاد  در  کانال  اعضای  سایر  نظر  از  برنامه هایی  چنین 

سوی  از  به خصوص  شود.  درک  خودشان  منافع  با  تعارض 

در  بالایی  و  بلند  شهرت  که  خرده فروشان  یا  عمده فروشان 

عرضه محصولات شرکت به مشتریان دارند و راضی به رانش 

نیاز  است  ممکن  که  محصولاتی  خرید  جهت  مشتریان  به 

بنابراین   .)2020 همکاران،  و  )چن  نیستند  باشند،  نداشته 

تشویقی  و  رقابتی  برنامه های  طراحی  در  تولیدکنندگان 

یع را مدنظر قرار دهند  بایستی نقطه  نظرات اعضای کانال توز

تا از هرگونه تعارض و تضاد احتمالی جلوگیری شود.

یع  استراتژی های ترفیع رانش کیندر و جنتلر در کانال های توز

مستقیم،  ترفیعات  معمولًا  شده،  اشاره  ترفیع  استراتژی های 

یع  توز کانال  کشاندن اعضای  و بی تعارف در  پر سر و صدا 

این  کنار  در  است.  مبتنی  تولیدکننده  محصولات  طرف  به 

از  دیگری  نوع  هستند،  پیچیده  که  ترفیع  استراتژی های 

تحریک  آن،  نهایی  هدف  که  هست  ترفیع  استراتژی های 

تولیدکننده  بیشتر محصولات  کانال جهت جذب  اعضای 

و منصفانه،  به طور ماهرانه  کانال  بر اعضای  رانش  در قالب 

به  معروف  که  است  غیرمستقیم  به گونه ای  و  موشکافانه 

است  جنتلر  و  کیندر  رانش  بر  مبتنی  ترفیع  استراتژی های 

و  فروش  سهام  اختصاص  آموزشی،  برنامه های  شامل  که 

برنامه  های   .)2007 )رزنبلوم،  هست  ی  تجار نمایشگاه های 

کانال  ی شده در بهبود عملکرد اعضای  آموزشی هدف گذار

اعضای  ترفیعی  ی  همکار در  مؤثر  استراتژی های  از  یکی 

ملموس  به طور  برنامه  ها  نوع  این  می شود.  محسوب  کانال 

یع  توز کانال  اعضای  به  کمک  در  تولیدکننده  تعهد  بیانگر 

در صورت نیاز است. این گونه برنامه های آموزشی با توجه به 

فشارهای فزاینده روز به روز در حال گسترش به خرده فروشان 

برنامه های  است.  حیاتی  بسیار  کوچک،  عمده فروشان  و 

ینی و مورد حمایت تولیدکننده به گونه ای بایستی  آموزشی تدو

تأمین  یع  توز کانال  نیازهای اعضای  بتوانند  که  طراحی شود 

آموزشی  برنامه  های  این  باشد.  آن ها  سوی  از  پذیرش  قابل  و 

نظر به تفاوت ماهوی در دو سطح عمده  فروش و خرده  فروش 

برنامه های  در  پوشش  تحت  موضوعات  است.  ارائه  قابل 

مهارت های  شامل  عمدتاً  فروش  عمده   سطح  آموزشی 

مهارت های  و  تنش  کاهش  و  اعتمادزا  مهارت های  شنود، 

مشتری،  و  افراد  نوع  اساس  بر  فروش  مهارت های  بازخورد، 

و  زمان  مدیریت   ، برتر تصویر  از  حفاظت  و  حمایت  نحوه 

نحوه فروش ویژگی  ها و منافع است و در سطح خرده  فروشی 

تولیدکننده می  تواند تا اندازه ای مشخص و محدود در بهبود 

آموزشی  برنامه های  با  خرده فروشی  فروشندگان  عملکرد 

مشخص و محدود اثرگذار باشد )باشکوه، 1399(.

حجم فروشی که تولیدکننده در طول دوره زمانی مشخص 

تخصیص  را  می  گیرد  نظر  در  یع  توز کانال  اعضای  برای 

سهمیه می نامند. تخصیص سهمیه به عنوان استراتژی ترفیع 

موجب  که  باورند  این  بر  تولیدکنندگان  که  می شود  محسوب 

مضاعف  تلاش  برای  یع  توز کانال  اعضای  ترغیب  و  تحریک 

یافت جوایز به خاطر دستیابی به حجم فروش در  در ازای در

تخصیص  می شود.  آن  از  فراتر  و  تخصیصی  سهمیه  قالب 

در  پذیرد  انجام  هوشمندانه  و  مناسب  به صورت  گر  ا سهمیه 

و  مؤثر  بسیار  یع  توز کانال  اعضای  ترفیعی  تقویت  و  حمایت 

مفید است. مهم ترین نکته در استفاده مناسب از تخصیص 

یع در آن  سهمیه توجه به بستر و شرایطی که اعضای کانال توز

قرار دارند، هست. زمانی که سهمیه تخصیصی برای اعضای 

کانال با مشارکت آن ها انجام گیرد و در شرایطی که اطلاعات 

ی  فروش بالقوه مربوط به قلمرو اعضای کانال به خوبی جمع آور

در  مثبتی  عامل  گیرد،  قرار  یع  توز کانال  اعضای  اختیار  در  و 
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یع  مدیران اجرایی و مقامات عالی شرکت با اعضای کانال توز

در مدیریت  بلندمدت  نقطه نظر  از  نهایتاً  فراهم می سازد.  را 

و  تولیدکننده  اثرگذار  و  قوی  حضور  ترفیع،  استراتژی های 

 ، افتخار حس  موجب  می تواند  رقبا،  از  برجسته تر  خیلی 

فروش  و  ی  همکار در  کانال  اعضای  تعلق  حس  و  تمجید 

کانال خود را بخشی از  محصولات شرکت شود  زیرا اعضای 

تیم ظفرمند در صنعت مورد فعالیت درک می کند. از طرفی 

تولیدکننده نیز فرصتی برای تقویت قدرت مرجعیت می یابد 

که این امر منجر به مزیت تمایز بلندمدت برای تولیدکننده 

یع  در قالب تعهد و اقدام مضاعف از سوی اعضای کانال توز

می  شود )رزنبلوم، 2013(. 

3. چارچوب نظری تحقیق
درجه  به  بستگی  عرضه کننده  ترفیع  استراتژی  اثربخشی 

اعضای  ی  همکار از  اطمینان  در  عرضه کننده  مهارت 

برخی  است.  استراتژی  ها  این  کردن  عملیاتی  در  کانال 

عرضه  کنندگان اغلب برنامه های ترفیع را در قالب تبلیغات 

کانال  بازار هدف جهت جذب بیشتر محصولاتشان در  در 

کانال های  حمایت  از  غیرمستقیم  اطمینان  ایجاد  و  یع  توز

استراتژی  استراتژی اصطلاحاً  این  یع، عملیاتی می  کنند.  توز

ثابت  و  بیشتر  تقاضای  که موجب  ی شده،  نام گذار کششی 

اعضای  و  شده  محصول  برای  مصرف کنندگان  سوی  از 

عرضه کننده  محصولات  اتوماتیک  ارتقای  به  را  یع  توز کانال 

زیرا ذاتاً محصولات شرکت برای خود اعضای  وادار می  کند 

و همکاران،  )یانگ  کششی است  و  نیز جذاب  یع  توز کانال 

در   ]32[ کششی  ترفیع  استراتژی  جذابیت  وجود  با   .)2020

یع،  کانال توز بلندمدت در اطمینان بخشی از تداوم حمایت 

کار  نیازمند  تولیدکننده  ازاین رو  نیست.  اتکا  قابل  یاد  ز

کانال برای حمایت از برنامه های ترفیعی  مستقیم با اعضای 

است،  رانش  استراتژی  به  معروف  که  استراتژی  این  است. 

در  کانال  اعضای  با  تولیدکننده  مستقیم  مشارکت  نیازمند 

رانش  استراتژی  چند  هر  است.  ترفیعی  برنامه های  پیشبرد 

تخصیص  ترفیعی  ابزار  از  کانال  اعضای  حمایت  جهت 

سهمیه فروش می شود )کن و همکاران، 2017(.

فعالیت های  توصیف  برای  بار  اولین  فروش  رابط 

اعضای  کردن  مجاب  برای  خاص  به طور  که  فروشندگان 

جدید  محصولات  فروش  مدیریت  جهت  یع  توز کانال 

تولیدکنندگان سعی  زیرا  برده شده است.  به کار  تولیدکننده 

به سوی  رقبا  محصولات  از  را  یع کننده ها  توز که  دارند  آن  بر 

برای  واژه  این  امروزه  بکشانند.  خود  محصولات  یع  توز

برای  تولیدکنندگان  سوی  از  خاص  به طور  که  فروشندگانی 

حمایت و تقویت فعالیت های فروش اعضای کانال گماشته 

می شوند، به کار برده می  شود. رابط فروش مثبت است زمانی 

انجام  در  فروش  قابلیت  و  ظرفیت  فاقد  کانال  اعضای  که 

تولیدکنندگان است و اعضای  از سوی  وظایف تخصیصی 

کمک هایی از سوی  یع نیازمند و متمایل به چنین  کانال توز

تولیدکننده است )دسنپ و همکاران، 2020(. 

سالیانه  یداد  رو به صورت  معمولًا  ی  تجار نمایشگاه  های 

تا  گرفته  ی  باز اسباب  محصولات  از  و  می شود  برنامه ریزی 

نمایشگاه های  از  برخی  می شود.  شامل  را  سنگین  صنایع 

ی فقط شامل تولیدکنندگان، عمده فروشان، خرده فروش  تجار

می شود و برخی دیگر علاوه بر آن ها نمایندگان تولیدکننده، 

این  در  نیز  کارگزار  آژانس های  و  شعبات  کارگزاران، 

نمایشگاه  های مشارکت دارند. صرف نظر از سطوح مشارکت 

نمایش  دنبال  به  تولیدکننده  ی،  تجار نمایشگاه  های  در 

علاقه مندان  به  ترفیعی  پیام های  ارائه  و  شرکت  محصولات 

حضور  نمایشگاه ها  این  در  اغلب  که  رسانه  نمایندگان  و 

نمایشگاه  در  مشارکت  عمده  هدف  هست.  می کنند،  پیدا 

وسیع  معرفی  و  ی  اثرگذار کثر  حدا به  دستیابی  ی  تجار

محصولات شرکت به خصوص محصولات جدید و افزایش 

سطح شناسایی و تحسین شرکت در بین بازار مرتبط است. 

ی  تجار نمایشگاه های  از  استفاده  تولیدکننده  نقطه نظر  از 

می  تواند  کانال  اعضای  تحریک  برای  ترفیعی  ابزار  به عنوان 

که این نمایشگاه ها فرصتی برای تعامل  ارزشمند باشد. زیرا 
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می شود  استنباط  این گونه  زیرا  است،  بی مسمایی  اسم  یک 

اعضای  به  را  خود  ترفیعی  برنامه  های  زور  به  تولیدکننده  که 

رانش مبتنی  استراتژی  واقع  در  یع تحمیل می کند.  توز کانال 

یع  کانال توز بر مشارکت و تعاون بین تولیدکننده و اعضای 

این  که  است.  ترفیع  استراتژی های  ی  پیاده ساز و  توسعه  در 

ی دوجانبه و متقابل، موجب منتفع شدن  مشارکت و همکار

کانال می شود تا  هم زمان هر دو طرف تولیدکننده و اعضای 

آن ها را به سمت یکپارچگی کامل سوق دهد. در این پژوهش 

با  و  پایه  ای  رانش  ترفیع  استراتژی  های  به  مربوط  متغیرهای 

یکرد کیندر - جنتلر از مطالعات روزنبلوم )2007 و 2013(  رو

اعضای  و  کننده  تأمین  یکپارچگی  به  مربوط  متغیرهای  و 

و  وانگ  2012؛  همکاران،  و  )چن  مطالعات  از  یع  توز کانال 

همکاران، 2020؛ فن و همکاران، 2021( استخراج شده است. 

با توجه به توضیحات ارائه شده مدل مفهومی و فرضیه  های 

پژوهش به این صورت ارائه می  شود:

یکپارچگی  بر  رانش  بر  مبتنی  ترفیع  استراتژی های   :H1

یع مؤثر است. اعضای کانال توز

و  کیندر  یکرد  رو با  رانش  بر  مبتنی  ترفیع  استراتژی های   :H2

یع  توز کانال  و اعضای  تولیدکننده  بر یکپارچگی  جنتلر 

مؤثر است.

 

 

 
H2 :و جنتلر کیندر با رویکرد رانشبر  یمبتن عیترف های استراتژی 

 است. مؤثراعضای کانال توزیع و  تولیدکنندهبر یکپارچگی 
 
 

 

 

 

 

 

(؛ چن 2002و  2002روزنبلوم ))منبع:  . مدل مفهومی پژوهش2شکل 
 (2020،فن و همکاران ؛ 2020، وانگ و همکاران؛ 2002و همکاران، 

 

 

 پیشینه پژوهش. 4
تحقیقات زیادی در داخل و خارج کشور پیرامون یکپارچگی در 
زنجیره تأمین و پیامدهای آن انجام شده است. عمده تحقیقات به 

اند که یکپارچگی در زنجیره تأمین   اصلی پرداختهاین نکته 
ها در مقطعی جهت رشد   شرکتموضوعی استراتژیک است که 

اولیه ضمن برشمردن  در تحقیقاتورزند.   خود به آن مبادرت می
 -ریزی جهت تولید   اهمیت یکپارچگی در زنجیره تأمین بر برنامه

بهبود عملکرد توزیع و نقش آن در  -توزیع، تحقیق و توسعه 
و  [33] زنجیره تأمین متمرکز شدندسودآوری کل ها و   شرکت

های واقعی یکپارچگی   با تکیه بر نمونه تحقیقات جدیدتر نیز .[33]
آن را پیامدهای مثبت به خصوص در صنعت غذا، در زنجیره تأمین 

را نشان ها و کیفیت محصولات   در بهبود عملکرد مالی شرکت

الگوریتم ژنتیک  یریکارگ به( با 9002دانل و همکاران ) .[33]دادند 
های ترفیعی   نامطلوب فعالیت تأثیرتوان   نشان دادند که چگونه می

به خصوص در یک  را به طور موثرتری در طول زنجیره تأمین
( در 9092تام و همکاران ) .[33] مدیریت کرد محیط آشفته

پژوهش خود انواع معمول زنجیره تأمین را با زنجیره تأمین کوتاه 
نتیجه گرفتند که در زنجیره تأمین کوتاه امکان و مقایسه نمودند 

ایجاد تغییرات قابل توجه وجود دارد و بهتر با محیط کسب و کار 
پاپا واسیلو و همکاران  .[33] شود  و فضای رقابتی آن هماهنگ می

 عیتوز یها  کانال ستمیکل س در پژوهش خود یکپارچگی( 9003)
برای این منظور یک مدل بررسی نمودند. در یک بازار در یونان را 

 ها  و خروجیها(   )منابع و قابلیتها   بر اساس ورودیسازی   شبیه
های مدیریت   از بین ورودی طراحی نمودند. )نتایج و پیامدها(

توزیع بیشترین نقش را در به  –کانال، هماهنگی سیاست ترفیعات 
( 9090و همکاران ) جیفر. .[33] حداکثر رساندن سهم بازار داشت

فراتر  یگام ،یدرون سازمان یندهایفرآ یکپارچگی یضمن بررس
کانال  یو اعضا دکنندهیتول نیب کیاستراتژ یکپارچگینهاده و بر 

 ینوآور های قابلیتآن را بهبود  جهیو نت کنند  یم دیتأک عیتوز
[. ژائو و همکاران 32] دانند  یم عیکانال توز یشرکت و اعضا

و  کنندگان نیتأم یکپارچگی یپژوهش خود به بررس در( 9092)
 نیا جیغذا پرداختند. نتا نیتأم رهیغذا در زنج عیتوز یها کانال

سبب  نندگانک  عیبا توز کنندگان نیپژوهش نشان داد که ادغام تأم
خواهد شد  کنندگان نیخدمات تأم تیفیو ک یبهبود عملکرد مال

( عوامل موثر بر هماهنگی 2322)باشکوه و همکاران  [.33]
های توزیع چندگانه را بررسی نمودند و نشان دادند که   کانال

از جمله د، مکانیزم کنترلی و جبران خدمات ننظیر بر  بی های قابلیت
 تأثیرهای توزیع چندگانه بوده و   موثر در هماهنگی کانالعوامل 

لکن ارتباط مستقیم بر عملکرد مثبتی بر عملکرد عرضه کننده دارد، 
 تأثیر( در بررسی 2322و سعیدی ساعی )هدیجانی  .[3] ندارد

یکپارچگی زنجیره تأمین و عدم قطعیت تقاضا بر عملکرد بنگاه 
در حوزه تقاضا  تیها با عدم قطع بنگاه که یهنگامتأکید کردند 
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 ایپایه رانش

 
 مشترکبلیغات ت

 تخفیفات ترفیعی
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نمودار 2- مدل مفهومی پژوهش )منبع: روزنبلوم )2007 و 2013(؛ چن و همکاران، 2012؛ وانگ و همکاران، 2020؛ فن و همکاران، 2021(

4. پیشینه پژوهش
یادی در داخل و خارج کشور پیرامون یکپارچگی  تحقیقات ز

عمده  است.  شده  انجام  آن  پیامدهای  و  تأمین  زنجیره  در 

یکپارچگی  که  پرداخته  اند  اصلی  نکته  این  به  تحقیقات 

شرکت  ها  که  است  استراتژیک  موضوعی  تأمین  زنجیره  در 

در  می  ورزند.  مبادرت  آن  به  خود  رشد  جهت  مقطعی  در 

در  یکپارچگی  اهمیت  برشمردن  ضمن  اولیه  تحقیقات 

تحقیق  یع،  توز  - تولید  جهت  برنامه  ریزی  بر  تأمین  زنجیره 

و  شرکت  ها  عملکرد  بهبود  در  آن  نقش  و  یع  توز  - توسعه  و 

و   1999 )نیتیلا،  شدند  متمرکز  تأمین  زنجیره  کل  ی  سودآور

ارنگوکا و همکاران، 1999(. تحقیقات جدیدتر نیز با تکیه بر 

نمونه  های واقعی یکپارچگی در زنجیره تأمین به خصوص در 

صنعت غذا، پیامدهای مثبت آن را در بهبود عملکرد مالی 

شرکت  ها و کیفیت محصولات را نشان دادند )ژا و همکاران، 

یتم ژنتیک  2021( دانل و همکاران )2009(، با به کارگیری الگور

فعالیت  های  نامطلوب  تأثیر  می  توان  چگونه  که  دادند  نشان 

به خصوص  تأمین  زنجیره  طول  در  موثرتری  به طور  را  ترفیعی 

در یک محیط آشفته مدیریت کرد )دانل و همکاران، 2009(. 
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انواع معمول زنجیره  تام و همکاران )2021(، در پژوهش خود 

تأمین را با زنجیره تأمین کوتاه مقایسه نمودند و نتیجه گرفتند 

توجه  قابل  تغییرات  ایجاد  امکان  کوتاه  تأمین  زنجیره  در  که 

رقابتی  فضای  و  کار  و  کسب  محیط  با  بهتر  و  دارد  وجود 

و  واسیلو  پاپا   .)2021 همکاران،  و  )تام  می  شود  هماهنگ  آن 

سیستم  کل  یکپارچگی  خود  پژوهش  در   ،)2005( همکاران 

یع در یک بازار در یونان را بررسی نمودند. برای  کانال  های توز

ی بر اساس ورودی  ها )منابع و  این منظور یک مدل شبیه  ساز

نمودند.  پیامدها( طراحی  و  )نتایج  و خروجی  ها  قابلیت  ها( 

سیاست  هماهنگی  کانال،  مدیریت  ورودی  های  بین  از 

رساندن  کثر  حدا به  در  را  نقش  بیشترین  یع  توز  - ترفیعات 

همکاران  و  فریج   .)2021  ، یلیو )پاپاواز داشت  بازار  سهم 

)2020(، ضمن بررسی یکپارچگی فرایندهای درون سازمانی، 

گامی فراتر نهاده و بر یکپارچگی استراتژیک بین تولیدکننده 

بهبود  را  آن  نتیجه  و  می  کنند  کید  تأ یع  توز کانال  اعضای  و 

می  دانند  یع  توز کانال  اعضای  و  شرکت  ی  نوآور قابلیت های 

)فریج و همکاران، 2021(. ژائو و همکاران )2021(، در پژوهش 

یع  کانال های توز خود به بررسی یکپارچگی تأمین کنندگان و 

غذا در زنجیره تأمین غذا پرداختند. نتایج این پژوهش نشان 

بهبود  سبب  یع  کنندگان  توز با  تأمین کنندگان  ادغام  که  داد 

کیفیت خدمات تأمین کنندگان خواهد شد  عملکرد مالی و 

عوامل   ،)1391( همکاران  و  باشکوه   .)2021 همکاران،  و  )ژا 

یع چندگانه را بررسی نمودند  کانال  های توز موثر بر هماهنگی 

و نشان دادند که قابلیت های بی  نظیر برند، مکانیزم کنترلی و 

جبران خدمات از جمله عوامل موثر در هماهنگی کانال  های 

کننده  عرضه  عملکرد  بر  مثبتی  تأثیر  و  بوده  چندگانه  یع  توز

و  )باشکوه  ندارد  عملکرد  بر  مستقیم  ارتباط  لکن  دارد، 

در   ،)1399( ساعی  سعیدی  و  هدیجانی   .)1391 همکاران، 

بررسی تأثیر یکپارچگی زنجیره تأمین و عدم قطعیت تقاضا 

عدم  با  بنگاه ها  هنگامی که  کردند  کید  تأ بنگاه  عملکرد  بر 

فرایند  یکپارچگی  می شوند،  مواجه  تقاضا  حوزه  در  قطعیت 

به  بنگاه ها  همچنین  می شود.  مالی  عملکرد  بهبود  موجب 

دو  این  زیرا  بپردازند؛  فرایند  و  داخلی  ابعاد  در  یکپارچگی 

بهبود  را  عملیاتی  هم  و  مالی  عملکرد  هم  یکپارچگی  نوع 

بنگاه ها  تقاضا،  قطعیت  عدم  شرایط  در  به علاوه،  می دهند. 

دهند  قرار  اولویت  در  را  فرایند  یکپارچگی  است  بهتر 

و همکاران  و سعیدی ساعی، 1399(. سرایی  نیا  )هدیجانی 

)1396(، وجود یکپارچگی در زنجیره تأمین را یک توانمندی 

پایدار به شمار می  آورند که موجب خلق ارزش برای ذینفعان 

بررسی  با  و همکاران، 1396(.  زنجیره می  گردد )سرایی  نیا  در 

یافت که تحقیقات مختلف  مطالعات انجام شده می  توان در

مختلف  جنبه  های  از  نموده  اند  سعی   2021 تا   1999 سال  از 

یکپارچگی زنجیره تأمین را بررسی نمایند، در این مطالعات 

یابی کمتر مورد توجه قرار گرفته  اثرات استراتژی  های ترفیع بازار

که به طور خاص به شناسایی  و به خصوص تحقیقی  است 

زنجیره  یکپارچگی  بر  آن  اثرات  و  رانش  ترفیع  استراتژی  های 

تأمین پرداخته باشد یافت نشد. در این راستا تحقیق حاضر 

مورد  قبلا  که  کاربردی  و  پژوهشی  شکاف  این  شناسایی  با 

یکرد  رو بر  تکیه  با  تا  گرفت  انجام  است،  نگرفته  قرار  توجه 

پژوهشی آمیخته این اهداف را به نحو مناسبی پوشش دهد. 

5. روش پژوهش 
و ماهیت  کاربردی است  و  توسعه  ای  نوع  از  پژوهش حاضر 

قالب  در  قیاس  و  استقرا  منطق  از  آن  در  که  دارد  آمیخته 

نوعی  آمیخته  یکرد  رو می شود.  استفاده  گماتیسم  پرا پارادایم 

داده های  ترکیب  و  تحلیل  ی،  جمع آور جهت  روش شناسی 

موضوع  بیشتر  و  بهتر  تبیین  برای  که  است  کمَی  و  کیفی 

ابتدا  آمیخته  یکرد  رو در  قرار می  گیرد.  استفاده  مورد  پژوهش 

ی  داده  های کیفی جهت بررسی پدیده مورد مطالعه جمع آور

نظری  ادبیات  مرور  از  ناشی  یافته  های  با  ترکیب  ضمن  و 

الگوی مفهومی پژوهش می  شود. سپس در  به طراحی  منجر 

ی، مسیر و 
َ
کمَی جهت تبیین روابط عل گام بعدی داده  های 

یه  و  و تجز ی  پژوهش جمع آور بین مؤلفه های  روابط  ساختار 

در  آمیخته  یکرد  رو از  استفاده  اصلی  دلیل  می شود.  تحلیل 
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امر  خبرگان  از  بیشتر  گاهی  آ و  بینش  کسب  پژوهش  این 

)رانش  ترفیع  استراتژی  و  تأیید عوامل  و  زمینه شناسایی  در 

یکپارچگی  بر  اثرگذار   ) جنتلر  - کیندر یکرد  رو با  و  پایه  ای 

کیفی  فاز  در  لذا  است.  تولیدکننده  با  یع  توز کانال  اعضای 

رانشی  ترفیع  استراتژی های  و  عوامل   ، الگو طراحی  مرحله  و 

تولیدکننده  با  یع  توز کانال  اعضای  یکپارچگی  بر  اثرگذار 

همراه  به  پژوهش  مفهومی  مدل  و  گرفته  قرار  بررسی  مورد 

در  سپس  می  گردد.  تدوین  نظری  ادبیات  از  برگرفته  نتایج 

بررسی  ضمن  پایایی  و  روایی  قالب  در  مدل،  آزمون  مرحله 

ی  ی و ساختار
َ
صحت مولفه  های شناسایی شده، روابط عل

بین مؤلفه ها از طریق آزمون های مختلف در مدل معادلات 

ی مورد بررسی قرار می گیرد.  ساختار

ی آن  با توجه به ماهیت ترکیبی بودن پژوهش، جامعه آمار

کیفی  در دو بخش قابل بررسی است. بخش اول در مرحله 

جامعه  است  مصاحبه  مستلزم  که  مفهومی  مدل  طراحی  و 

خبره  اجرایی  مدیران  و  متخصص  دانشگاه  اساتید  ی  آمار

شرکت های فعال در صنایع غذایی هستند. در این مرحله با 

ی تا رسیدن به نقطه اشباع  دوزاده نفر از خبرگان جامعه آمار

کمَی پژوهش و  گرفت. بخش دوم در مرحله  مصاحبه انجام 

ی پژوهش، شامل مدیران و خبرگان  آزمون مدل، جامعه آمار

که با استفاده از  شرکت های فعال در صنایع غذایی هستند 

و  شدند  انتخاب  نمونه  به عنوان  تصادفی  نمونه گیری  راهبرد 

تعداد  گردید.  استفاده  از پرسشنامه  ی داده  ها  برای جمع آور

اعضای نمونه با استفاده از نرم  افزار GPower برای معادلات 

اثر  اندازه  به  توجه  با  نمونه  اندازه  آمد.  به دست  ی  ساختار

دو  و  مستقل  متغیرهای  دو  تعداد   ،0/95 آزمون  توان   ،0/05

این  به  آمد.  به دست  نفر   259 پژوهش  فرضیات  بودن  طرفه 

تعداد  تعمیم  پذیری  امکان  و  عمیق  تر  بررسی  جهت  منظور 

، تعداد 311 پرسشنامه  از این مقدار یع و  325 پرسشنامه توز

جهت تحلیل مناسب تشخیص داده شد.

نمودار 3- خروجی نرم افزار GPower برای تعیین تعداد نمونه
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گردید.  تنظیم  بخش  دو  در  حاضر  پژوهش  پرسشنامه 

شامل  جمعیت شناختی  ویژگی  های  مورد  در  اول  بخش 

قبیل  از  پاسخ گویان  عمومی  مشخصات  مورد  در  سؤالات 

، سن و جنسیت است و بخش دوم  کار تحصیلات، سابقه 

تحقیق  متغیرهای  مورد  در  اختصاصی  سؤالات  شامل  نیز 

یکپارچگی،  مؤلفه های  اندازه  گیری  شاخص های  است. 

ترفیع  استراتژی های  و  رانش  بر  مبتنی  ترفیع  استراتژی های 

پس  و  مصاحبه  طریق  از  -جنتلر  کیندر یکرد  رو بر  مبتنی 

که  ترتیب  این  به  آمد.  به دست  ی  کدگذار مراحل  انجام  از 

ی باز به سوال تبدیل  کدهای به دست آمده در بخش کدگذار

شد و پرسشنامه پژوهش بر این اساس با طیف پنج گزینه  ای 

کاملًا  لیکرت )کاملًا مخالفم، مخالفم، نظری ندارم، موافقم، 

موافقم( طراحی گردید )جداول 1 و 2(.

جدول 1- پرسشنامه یکپارچگی تولیدکننده با توزیع کننده بر اساس مصاحبه  های انجام شده

سوال  هاکدهای بازنام مؤلفه 

همکاری

ساختار قراردادهای فی  مابین طولانی مدت استقراردادهای طولانی مدت

ساختار قراردادهای فی  مابین مبتنی بر تشویق استقراردادهای مبتنی بر تشویق 

مکانیزم هماهنگی فی مابین مبتنی بر مذاکرات و چانه زنی طرفین است.چانه  زنی و مذاکرات

مکانیزم همکاری فی مابین مبتنی بر قراردادهای رسمی استقراردادهای رسمی

مکانیزم همکاری فی مابین فی البداهه و غیر برنامه ریزی شده استهمکاری برنامه  ریزی نشده

هماهنگی

مادر خصوص استراتژی ترفیع با همدیگر تبادل اطلاعات می کنیم.تبادل اطلاعات

یم.اشتراک  گذاری اطلاعات ما اطلاعات اساسی و مهم در خصوص سطح موجودی کالا را به اشتراک می گذار

اطلاعات نقطه خرید در رابطه فی مابین تبادل می شود.اطلاعات نقطه خرید

ما در خصوص برنامه ریزی و پیش بینی تقاضا برای محصولات تشریک مساعی می کنیمتشریک مساعی

ما در خصوص سیاست قیمت  گذاری با همدیگر مشورت و تبادل نظر می کنیم.مشورت و تبادل نظر

ما در خصوص زمان پردازش سفارشات مشتریان با همدیگر تبادل نظر می کنیم.زمان پردازش سفارشات

گاهی  سازی از سطوح قیمت گاهی  سازی می شوند.آ یع از سطوح قیمت خرده فروشی آ اعضای کانال توز

مشارکت

یسک یع هستیم.تسهیم ر یسک در زنجیره توز ما معتقد به تسهیم ر

یع اقدام به سرمایه گذاری مشترک می کنیم.سرمایه گذاری مشترک ما در زنجیره توز

یع با همدیگر تبادل نظر می  کنیم.تبادل نظر یابی عملکرد اعضای توز ما در خصوص تعیین معیارهای ارز

در صورت هرگونه بروز مسائل و مشکل، طرفین به همدیگر بازخور می دهند.بازخور طرفین

ما به طور مشترک برای مسائل و مشکلات راه حل جویی می کنیم.راه  حل جویی مشترک
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کیندر و جنتلر بر اساس مصاحبه  های انجام شده جدول 2- پرسشنامه استراتژی های ترفیع مبتنی بر رانش و رویکرد 

سوال  هاکدهای بازمؤلفه هامتغیر

استراتژی 
ترفیع رانش 

پایه  ای

تبلیغات 
مشترک

یمتشریک مساعی ما در فرایند برنامه ریزی تبلیغات با همدیگر تشریک مساعی دار

یمتفاهم در تخصیص هزینه  ها ما در خصوص تقسیم و تخصیص هزینه های تبلیغات با همدیگر تفاهم دار

یم.عدم اختلاف ما در خصوص تبلیغ محصولات شرکت و تبلیغ برند شخصی به اختلاف برنمی خور

یم.نمایش مناسب و به موقع ما در نمایش مناسب، به موقع و کافی محصول در نقطه خرید تفاهم دار

تخفیفات 
ترفیعی

در برنامه ریزی شرکت، سطح تخفیفات با در نظر گرفتن میزان فروش تخصیص می یابد.سطح تخفیفات

تخفیفات ترفیعی در قالب پرداخت نقدی نسبت به درصد خرید محصولات تخصیص می یابد.پرداخته ای نقدی

تخفیفات ترفیعی شرکت به موقع، مناسب و برانگیزاننده است.تحفیفات به موقع و انگیزاننده

تخفیفات ترفیعی شرکت در اختصاص فضای بیشتری از قفسه فروشگاهی را موجب می شود.اختصاص فضای بیشتری از قفسه

پرداخته ای 
بلاعوض

در گسترش محصولات جدید شرکت، پرداخته ای بلاعوض نقش مهمی دارند.گسترش محصولات جدید

پرداخته ای بلاعوض موجب افزایش سطح خرید محصولات شرکت می شود.افزایش خرید محصولات شرکت

افزایش سطح موجودی و نگهداری 
محصولات

پرداخته ای بلاعوض موجب افزایش سطح موجودی و نگهداری محصولات از سوی فروشندگان می شود

یع دارد.ترجیحات انتخابی همکاران پرداخته ای بلاعوض اثر مثبتی بر ترجیحات انتخابی همکاران در زنجیره توز

یسک یسک تخصیص می یابد.پذیرش و تحمل ر پرداخته ای بلاعوض بسته به میزان پذیرش و تحمل ر

پرداخته ای بلاعوض نقش عمده ای در سطح خرده فروشی در نقطه فروش دارد.خرده فروشی در نقطه فروش

چیدمان و 
کمک های 

فروش

شرکت در تأمین هزینه زیرساختی جهت چیدمان، قفسه بندی و طراحی دکوراسیون مشارکت می  کند.تأمین هزینه زیرساختی

تأمین هزینه  های به موقع
شرکت معمولًا در تأمین هزینه  های چیدمان، قفسه بندی و طراحی دکوراسیون به موقع و بدون معطلی 

عمل می  کند.

یع با شرکت توأمان در خصوص رنگ، طرح و نوع چیدمان سیاست  گذاری می شود.سیاست  گذاری رنگ و طرح در زنجیره توز

ترفیعات درون 
فروشگاهی

شرکت برای ایجاد شور و شوق در اعضای کانال یکسری برنامه ترفیعی درون فروشگاهی را اقدام می کند.ایجاد شور و شوق

شرکت برای گسترش سریع محصولات جدید یکسری مشوق های درون فروشگاهی را طراحی می کند.گسترش سریع محصولات

رویدادها و مناسبت  های ویژه
در برخی رویدادها و مناسبت  های ویژه برای اثرگذاری بیشتر بر فروش از یکسری ترفیعات درون 

فروشگاهی استفاده می کند.
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سوال  هاکدهای بازمؤلفه هامتغیر

استراتژی 
ترفیع رانش 

کیندر و 
جنتلر

برنامه  های 
آموزشی

طراحی برنامه های آموزشی با مشارکت و همکاری طرفین صورت می پذیرد.مشارکت و همکاری

یع اقدام متناسب آموزشی انجام می دهد.سطح اعضای کانال برنامه های آموزشی بسته به سطح اعضای کانال توز

یع دارد ارتقای مهارت های اعضای کانال برنامه های آموزشی نقش اساسی در ارتقای مهارت های اعضای کانال توز

برنامه های آموزشی شرکت بر یادگیری تکنیک های فروش متمرکز است.یادگیری تکنیک  های فروش

یع یع به محصولات شرکت می شود.ارتقای دانش اعضای کانال توز برنامه های آموزشی موجب ارتقای دانش اعضای کانال توز

تخصیص 
سهمیه فروش

حجم فروش معیار اصلی در برنامه های ترفیعی شرکت محسوب می شود.توجه به حجم فروش

یع می  شودرقابت مولد و سازنده معمولًا تخصیص سهمیه فروش به نوعی موجب رقابت مولد و سازنده بین اعضای کانال توز

مشارکت و همراهی اعضای کانال 
توزیع

یع انجام می  پذیرد. معمولًا معیارهای تخصیص سهمیه فروش با مشارکت و همراهی اعضای کانال توز

معمولًا در تخصیص سهمیه فروش آمیخته محصول بسیار اساسی است.توجه به آمیخته محصول

توجه به اطلاعات فروش مربوط به 
قلمرو فروش

معمولًا در تخصیص سهمیه فروش اطلاعات فروش مربوط به قلمرو فروش در نظر گرفته می شود.

رابط فروش

نظارت و کنترل موجودی اعضای 
یع کانال توز

شرکت برای نظارت و کنترل موجودی اعضای کانال از رابطین فروش استفاده می کند

شرکت جهت ایجاد هماهنگی و هم راستایی بیشتر از رابطین فروش بهره می جوید.ایجاد هماهنگی و هم راستایی

نمایشگاه 
تجاری 
مشترک

شناساندن و معرفی محصولات 
شرکت

شرکت در نمایشگاه های تجاری نقش اساسی در شناساندن و معرفی محصولات شرکت ایفا می کند

افزایش سطح فروش محصولات 
شرکت

حضور در نمایشگاه تجاری موجب افزایش سطح فروش محصولات شرکت می شود.

ارتقای دانش تعامل با مشتریان از 
یع سوی اعضای کانال توز

یع می شود حضور در نمایشگاه تجاری در ارتقای دانش تعامل با مشتریان از سوی اعضای کانال توز

صورت  مرحله  دو  در  پرسشنامه  پایایی  و  روایی  یابی  ارز

تدوین  و  متغیر  هر  سؤالات  طراحی  از  پس  ابتدا  در  گرفت. 

پرسشنامه  های پژوهش با استفاده از نظرات اساتید و خبرگان 

ی  ی سؤالات بررسی و مشکلات ساختار سؤالات روایی صور

محتوایی  روایی  بود  لازم  آن  از  پس  شد.  برطرف  پرسشنامه 

برای  گردد.  تأیید   CVR و   CVI فرم  دو  قالب  در  پرسشنامه 

این منظور پرسشنامه پژوهش برای هر یک از متغیرهای مورد 

که دارای تخصص در خصوص  بررسی بین نه نفر از خبرگان 

گردید. بر اساس منابع  یع  یابی بودند، توز یع بازار کانال های توز

مقدار شاخص CVI لازم است بالاتر از مقدار 0/79 و برای فرم 

CVR بالاتر از مقدار 0/56 باشد )الشری و همکاران، 2017(.

مربعات  حداقل  روش  از  پژوهش  مدل  آزمون  جهت 

ی  ساختار معادلات  مدل  یابی  است.  شده  استفاده  جزیی 

و  یابی  ارز مرحله  دو  در  جزیی  مربعات  حداقل  روش  به 

و  اندازه گیری  مدل  آزمون  شامل  مراحل  این  می  شود؛  تفسیر 

 .)1400 همکاران،  و  )باشکوه  هست  ی  ساختار مدل  آزمون 

در روش حداقل مربعات جزیی به منظور بررسی برازش مدل 

تشخیصی  سازه،  روایی  شامل  معیار  چندین  از  اندازه  گیری 

استفاده  با  سازه  روایی  می  شود.  استفاده  پایایی  و  همگرا  و 

شده  گرفته  قرار  آزمون  مورد  تأییدی  عاملی  تحلیل  روش  از 

عاملی،  بارهای  شامل  روش  این  نتایج   )3( جدول  است. 

روایی تشخیصی و همگرا و پایایی را نشان می  دهد.
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جدول 3- نتایج روایی سازه )تحلیل عاملی تأییدی(، روایی تشخیصی، روایی همگرا و پایایی

بارعاملیسوال  هامتغیر
میانگین واریانس

)AVE( استخراج شده 
پایایی ترکیبی 

)CR(
ضریب

 آلفای کرونباخ
CVICVR

)CP( همکاری

Q10/754

0/5500/8430/7680/850/78

Q20/700

Q30/748

Q40/768

Q50/736

)CD( هماهنگی

Q60/750

0/6350/7640/7490/820/75

Q70/716

Q80/814

Q90/703

Q100/777

Q110/778

Q120/838

)PA( مشارکت

Q130/735

0/6370/8510/7820/870/80

Q140/766

Q150/795

Q160/804

Q170/736

)JA( تبلیغات مشترک

Q180/740

0/5620/8360/7390/810/78
Q190/809

Q200/731

Q210/713

)PD( تخفیفات ترفیعی

Q220/632

0/5150/8090/7100/800/73
Q230/748

Q240/731

Q250/754

)FP( پرداخته ای بلاعوض

Q260/710

0/5170/8650/8130/820/76

Q270/761

Q280/681

Q290/730

Q300/732

Q310/700
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بارعاملیسوال  هامتغیر
میانگین واریانس

)AVE( استخراج شده 
پایایی ترکیبی 

)CR(
ضریب

 آلفای کرونباخ
CVICVR

)SL( چیدمان و کمکهای فروش

Q320/774

0/6480/8470/7280/890/92 Q330/831

Q340/809

)IS( ترفیعات درون فروشگاهی

Q350/845

0/6830/8660/7680/840/78 Q360/845

Q370/788

)C( برنامه  های آموزشی

Q380/690

0/6630/9070/8980/850/76

Q390/828

Q400/894

Q410/775

Q420/898

)QS( تخصیص سهیمه فروش

Q430/731

0/6500/8010/730/820/730

Q440/780

Q450/751

Q460/888

Q470/864

)SI( رابط فروش
Q480/864

0/7610/8640/7800/850/79
Q490/881

)TS( نمایشگاه تجاری مشترک

Q500/820

0/6660/8560/7480/910/89 Q510/850

Q520/777

هاف،  و  )ریوارد   0/5 و   )1999 )هالاند،   0/4 مقدار  دو 

است  شده  گرفته  نظر  در  عاملی  بار  پذیرش  برای   )1988

این پژوهش مقدار  و هولند، 1999(. در  )ریوارد و هاف، 198 

استاندارد برای بار عاملی برابر با 0/5 مد نظر قرار گرفته است. 

گویه  ها،  تمامی  مورد  در  می  دهد  نشان   )3( جدول  نتایج 

مقادیر بارهای عاملی از سطح استاندارد 0/5 بزرگ تر به دست 

گزارش شده، می  توان  با توجه به مقادیر  آمده است. بنابراین 

برخوردار  سازه  روایی  از  پرسشنامه  در  سؤالات  که  نمود  ادعا 

است. علاوه بر روایی سازه به بررسی روایی تشخیصی، روایی 

همگرا و پایایی نیز در جدول )1( پرداخته شده است. روایی 

میانگین  مقادیر  که  بود  خواهد  برقرار  صورتی  در  تشخیصی 

یانس استخراج شده بزرگ تر از مقدار بحرانی از 0/5   باشد.  وار

برای بررسی پایایی مرکب هر یک از سازه  ها از ضریب دیلون- 

گلداشتاین استفاده می  شود. در روش شناسی مدل معادلات 

برای هر سازه  از 0/7  بالاتر  ترکیبی  پایایی  ی ضریب  ساختار

همکاران،  و  )باشکوه  است  آن  مناسب  پایایی  نشان دهنده 

که بیشتر از 0/7 است، در جدول  1400(. مقادیر این ضریب 

ترکیبی  پایایی  از  سازه  ها  بنابراین  است.  شده  بیان   )3(

انسجام  شناخت  برای  بررسی  این  در  برخوردارند.  مناسبی 

کرونباخ  آلفای  از  تحقیق  مفاهیم  گویه  های  )پایایی(  درونی 

این  که  بود   0/7 از  بالاتر  کل  در  آن  ضرایب  که  شد  استفاده 

نشانگر بالا بودن میزان انسجام درونی گویه  ها می  باشد.
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لارکر  و  فورنل  ماتریس  از  گرا،  وا روایی  سنجش  به منظور 

در  شاخص هایش  با  سازه  یک  همبستگی  میزان  )مقایسه 

شده  استفاده  سازه  ها(  سایر  با  سازه  آن  همبستگی  مقابل 

همان طور  است.  شده  گزارش   )4( جدول  در  نتایج  است. 

 )AVE )جذر  اصلی  قطر  ی  رو مقادیر  می  شود،  مشاهده  که 

این  که  هستند  بیشتر  ستون  هر  در  خود  زیرین  مقادیر  از 

نشان دهنده  همبستگی بیشتر هر سازه با شاخص هایش در 

مقایسه با همبستگی آن سازه با سایر سازه  ها است.

گرا جدول 4- روایی وا

 C JA QS PD IS SI PA TS CD CP FP SL

C 0/853

JA 0/334 0/749

QS 0/390 0/211 0/679

PD 0/415 0/694 0/323 0/718

IS 0/500 0/486 0/253 0/424 0/826

SI 0/365 0/200 0/591 0/318 0/204 0/872

PA 0/298 0/721 0/234 0/640 0/464 0/144 0/733

TS 0/339 0/182 0/636 0/304 0/244 0/726 0/194 0/816

CD 0/237 0/522 0/170 0/624 0/340 0/058 0/577 0/072 0/692

CP 0/128 0/468 0/081 0/560 0/130 0/035 0/441 0/007 0/601 0/720

FP 0/557 0/574 0/396 0/697 0/629 0/383 0/498 0/405 0/444 0/428 0/719

SL 0/546 0/438 0/349 0/469 0/656 0/320 0/407 0/327 0/278 0/214 0/608 0/805

6. یافته های پژوهش 
الف. یافته های جمعیت  شناختی

 SPSS نرم  افزار  از  جمعیت  شناختی  داده  های  تحلیل  برای 

جمعیت  شناختی  یافته  های   )5( جدول  شد.  استفاده 

پاسخ  دهندگان را نشان می  دهد.

ب. آزمون مدل پژوهش

یکرد  رو از  بررسی فرضیه  های پژوهش  و  آزمون مدل  به منظور 

 Smart PLS  3.0 نرم افزار  و  ی  ساختار معادلات  مدل  یابی 

، پیچیده  از این نرم افزار استفاده شده است. دلیل استفاده 

معادلات  در  مدل  هایی  است.  پژوهش  این  در  مدل  بودن 

که حداقل دارای دو متغیر بعد  ی پیچیده هستند  ساختار

ی آورده  دارد باشد. در زیر شاخص های برازش مدل ساختار

شده است.

)R2( معیار ضریب تعیین )الف

ی  یکی از مهم ترین معیارها جهت بررسی برازش مدل ساختار

عبارت از معیار ضریب تعیین )R2( است. سه مقدار 0/19، 

ضعیف،  مقادیر  برای  ک  ملا مقدار  به عنوان   0/67 و   0/33

متوسط و قوی R2 در نظر گرفته می  شود )چن، 2010(. با توجه 

 R2 یکپارچگی،  یعنی  مدل  درون  زای  متغیر  برای  شکل  به 

برابر 0/467 به دست آمده است. بنابراین با توجه به مقادیر 

مناسبی  ی  ساختار برازش  از  مجموع  در  مدل  ک،  ملا مورد 

برخوردار است.
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جدول 5- یافته  های جمعیت  شناختی
درصدفراوانیطبقاتویژگی  های جمعیت  شناختی

سطح تحصیلات

22672/7کارشناسی

5417/4کارشناسی ارشد

227/1دانشجوی دکتری 

92/9دکتری

سابقه کار

53210/3 تا10 سال 

107423/8 تا 15 سال 

1520565/9 سال و بالاتر

سن

227/1زیر 30 سال 

3013041/8-40 سال

4015951/1 سال و بالاتر

جنسیت
27710/9مرد

3489/1زن

 )Q2( معیار استون-گیزر )ب

و  می سازد  مشخص  را  مدل  پیش بینی  قدرت  معیار  این 

ی قابل قبولی دارند، باید  مدل هایی که برازش بخش ساختار

قابلیت پیش  بینی شاخص های مربوط به سازه های درونزای 

گر در یک مدل، روابط  مدل را داشته باشند. به این معنی که ا

بین سازه  ها به درستی تعریف شده باشند، سازه  ها می  توانند 

به قدر کافی بر شاخص های یکدیگر تأثیر گذاشته و از این راه 

 ،)2016( همکاران  و  هنسلر  شوند.  تأیید  به درستی  فرضیه ها 

درباره شدت قدرت پیش  بینی مدل در مورد سازه های درونزا، 

پیش بینی  قدرت  به ترتیب  را   0/35 و   0/15  ،0/02 مقدار  سه 

ضعیف، متوسط و قوی تعیین نموده  اند )باشکوه و همکاران، 

1400(. برای متغیر درونزای یکپارچگی در مدل حاضر 0/456 

در  مدل  قوی  پیش  بینی  قدرت  از  نشان  که  آمد  به دست 

ی  برازش مناسب مدل ساختار و  این سازه داشته  خصوص 

پژوهش را بار دیگر تأیید می  کند. نمودارهای )4( و )5( مدل 

پژوهش را همراه با متغیرهای مکنون و مشاهده شده موجود 

با  همراه  انعکاسی  اندازه  گیری  مدل  های  قالب  در  آن  در 

ضرایب مسیر بین متغیرها و همچنین مقادیر ضریب تعیین 

و آماره تی استیودنت نشان می  دهد.

 

نمودار 4- مدل ساختاری در حالت تخمین ضرایب استاندارد
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نمودار 5- مدل ساختاری در حالت معنی داری

نتایج ضرایب مسیر همراه با مقادیر آماره تی استیودنت، 

نشان   )6( جدول  در  ی  معنی دار سطح  و  سوبل  آزمون  آماره 

داده شده است. 

جدول 6- نتایج آزمون فرضیه  ها

نتیجهآماره tضریب مسیرفرضیه ها 

H1 : استراتژی های ترفیع مبتنی بر رانش و 
یع یکپارچگی اعضای کانال توز

تأیید20/569*0/760

H2 : استراتژی های ترفیع مبتنی بر رانش 
با رویکرد کیندر و جنتلر و یکپارچگی 

یع تولیدکننده و اعضای کانال توز

0/046**
تأیید2/673

* و **به ترتیب در سطح 5 درصد و 1 درصد معنی دار است. 

که  داد  نشان   ،)6( جدول  در  آمده  به دست  نتایج 

ترفیع  استراتژی های  و  رانش  بر  مبتنی  ترفیع  استراتژی های 

و  مثبت  تأثیر  جنتلر  و  کیندر  یکرد  رو با  رانش  بر  مبتنی 

بر   0/046 و   0/760 به ترتیب  استاندارد  ضریب  با  معنی دار 

یع دارند. بنابراین  یکپارچگی تولیدکننده و اعضای کانال توز

فرضیه  های پژوهش مورد تأیید قرار گرفت.

7. نتیجه  گیری و توصیه های سیاستی
رانش  ترفیع  استراتژی های  اثرات  بررسی  با  حاضر  پژوهش   

پایه  ای و کیندر و جنتلر بر یکپارچگی تولیدکننده و اعضای 

این  به  پژوهش  انجام  مراحل  گرفت.  انجام  یع  توز کانال 

که پس از مطالعه عمیق ادبیات نظری پژوهش،  صورت بود 

رانش  ترفیع  استراتژی های  که  گردید  یافت  در نتیجه  این 

یکرد کیندر و جنتلر بر یکپارچگی تولیدکننده  پایه  ای و با رو

این  بااین وجود،  باشد.  مؤثر  می  تواند  یع  توز کانال  اعضای  و 

نشده  ی  مفهوم  ساز نظری  ادبیات  در  ی  محور مقوله  های 

مقوله  ها  این  ی  مفهوم  ساز به منظور  اساس  این  بر  بودند. 



رسی اثرات استراتژی های ترفیع رانش ...        103 بر

از  پس  شد.  استفاده  یافته  ساختار نیمه  مصاحبه  های  از 

اندازه  گیری،  شاخص های  و  مؤلفه ها  تعیین  و  ی  مفهوم  ساز

پرسشنامه  های پژوهش برای اندازه  گیری هر متغیر طراحی و 

گردید. یافته  های حاصل از تحلیل  یع  ی توز بین جامعه آمار

با  و  پایه  ای  رانش  ترفیع  استراتژی های  که  داد  نشان  داده  ها 

کیندر و جنتلر بر یکپارچگی تولیدکننده و اعضای  یکرد  رو

یع مؤثر است.  کانال توز

این  در  یع  توز کانال  اعضای  و  تولیدکننده  یکپارچگی 

مشارکت  و  هماهنگی  ی،  همکار مؤلفه های  شامل  پژوهش 

استراتژی    و  پایه  ای  رانش  ترفیع  استراتژی    تحت تأثیر  که  بود 

کیندر و جنتلر )برنامه  های آموزشی، تخصیص  ترفیع رانش 

مشترک(  ی  تجار نمایشگاه  و  فروش  رابط  فروش،  سهمیه 

شامل  پژوهش  این  در  مطالعه  مورد  ی  آمار جامعه  است. 

این  یکپارچگی  که  بود  شرکت های فعال در صنایع غذایی 

همدیگر  با  که  می  گردد  سبب  یع  کنندگان  توز با  شرکت ها 

داخل  فرایندهای  گروهی  به طور  و  نموده  تشریک مساعی 

تأمین  زنجیره  هدف  کنند.  مدیریت  را  سازمان  خارج  و 

خدمات  و  محصولات  تولید  غذایی  صنایع  در  یکپارچه 

رقبا،  تحرکات  و  صنعت  از  روزآمد  و  به موقع  اطلاعات  کارا، 

این  است.  مشتری  برای  ارزش  بهبود  و  رقابتی  مزیت  کسب 

استراتژیک  سود  به  دستیابی  سبب  استراتژیک،  یکپارچگی 

می  گردد.  غذا  صنعت  تأمین  زنجیره  در  عملکرد  بهبود  و 

فعال  شرکت های  آمده  به دست  نتایج  مطابق  همچنین 

ترفیعی  استراتژی های  طریق  از  می  توانند  غذایی  صنایع 

خود  یع  کنندگان  توز با  یکپارچگی  سمت  به  رانش  بر  مبتنی 

از  ی  فناور و  ارتقای دانش  این طریق سبب  از  و  بروند  پیش 

در  بهبود   ، انبار هزینه  های  و  موجودی  در  کاهش  صنعت، 

عملکرد بازار و سطوح ارائه خدمات خود شوند.

شرکت ها می  توانند از طریق استراتژی   ترفیع رانش پایه  ای 

نمایند.  اقدام  یع  کنندگان  توز با  کامل  یکپارچگی  جهت  در 

این استراتژی از طریق تبلیغات مشترک، تخفیفات ترفیعی، 

پرداخته ای بلاعوض، چیدمان و کمک های فروش، ترفیعات 

درون فروشگاهی بین شرکت های تولیدکننده صنایع غذایی 

تبلیغات  است.  ی  پیاده ساز قابل  یع  کنندگان  شان  توز و 

و  تشریک مساعی  طریق  از  می  تواند  تخفیفات  و  مشترک 

یع  کنندگان در تخصیص هزینه  ها و  تفاهم تولیدکنندگان و توز

تخفیفات به موقع و نمایش مناسب و به موقع کالاها عملیاتی 

 ،)2018( همکاران  و  یانگ  پژوهش    با  نتیجه  این  گردد. 

و  تولیدکنندگان  ی  سودآور بر  ترفیعات  مثبت  تأثیر  بر  که 

دیگر  مولفه  است.  هم راستا  می  کند،  کید  تأ خرده  فروشان 

یع  کنندگان است و  پرداخته ای بلاعوض تولیدکننده  ها به توز

توسعه محصولات جدید، افزایش تولید و فروش محصولات 

کید کردند  آنان را به دنبال دارد. یانگ و همکاران )2020(، تأ

یع  به طور کلی پرداخته ای تولیدکنندگان به اعضای کانال توز

بنابراین  و  می  گردد  تأمین  زنجیره  در  تعادل  حفظ  سبب 

برای یکپارچگی زنجیره تأمین غذا این مقوله بسیار اساسی 

رانش  بر  مبتنی  ترفیع  استراتژی  اساس  بر  همچنین  است. 

هزینه  های  تأمین  در  است  لازم  غذایی  صنایع  شرکت های 

با  مناسب  داخلی  دکوراسیون  و  بسته  بندی  و  چیدمان 

شوق  و  شور  ایجاد  زمینه  تا  نمایند  ی  همکار یع  کنندگان  توز

فراهم  یع  توز کانال  اعضای  به  محصولات  سریع  گسترش  و 

که   ،)2015( همکاران  و  فیلیپس  مطالعه   با  نتیجه  این  آید. 

توجه  جلب  سبب  فروشگاهی  درون  ترفیعات  بیان   کردند 

یع  کنندگان و مشتریان نهایی است، همخوانی دارد. توز

کیندر و جنتلر پیشنهاد  یکرد  استراتژی ترفیع رانش بر رو

یکپارچگی  مزایای  از  بهره  گیری  به منظور  که  می  دهد 

یع، لازم است تولیدکنندگان  کانال توز تولیدکننده و اعضای 

برگزار  آموزشی  برنامه  های  یع  توز شبکه  اعضای  این  برای 

نمایند و مهارت آنان در تکنیک  های فروشندگی و دستیابی 

این  دهند.  ارتقا  را  مشتریان  ارزش  از  بالاتری  سطح  به 

کردند  بیان  که   ،)2020( همکاران  و  پرسی  مطالعه   با  نتیجه 

است  لازم  کسیناسیون  وا بهبود  برای  دارویی  شرکت های 

تدبیر  یع    کنندگان  توز و  داروخانه  ها  برای  آموزشی  برنامه  های 

استراتژی  این  با  مطابق  همچنین  است.  هم راستا  نمایند، 
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هماهنگی  و  ی  همکار ی  برقرار برای  فروش  رابطین  وجود 

اساسی  عامل  یع  کنندگان  توز با  غذایی  صنایع  شرکت های 

از  بهره  گیری  و  مشتریان  با  بیشتر  تعامل  امکان  تا  است 

معرفی  و  شناساندن  جهت  آنان  نظرات  و  هویتی  اطلاعات 

با پژوهش  های  نتیجه  این  اقدام نمایند.  محصولات شرکت 

 )2021( همکاران  و  فریج  و   )2020( همکاران  و  دیوسنپ 

فروش  رابطین  قابلیت  به  پژوهش  ها  این  در  دارد.  همخوانی 

کید گردید و آن را از اقدامات  در توسعه محصولات نوآورانه تأ

اساسی تولیدکنندگان در زنجیره تأمین می  دانند.

بردی و محدودیت  ها پیشنهادهای کار

کی از تأثیر استراتژی های  با توجه به یافته  های پژوهش که حا

یکرد کیندر و جنتلر بر یکپارچگی  ترفیع رانش پایه  ای و با رو

پیشنهادهای  است،  یع  توز کانال  اعضای  و  تولیدکننده 

کاربردی به شرح ذیل ارائه می  گردد:

ی نمایشگاه های مشترک جهت تسهیل ارتباطات . 1 برگزار

جهت  یع،  توز کانال  اعضای  با  شرکت  مدیران  بین 

در  کانال  اعضای  تعلق  حس  و  یگانگی   ، افتخار ایجاد 

قدرت  تقویت  و  شرکت  محصولات  فروش  و  ی  همکار

ی بلندمدت فی مابین. مرجعیت و همکار

تبادل . 2 زمینه اخذ،  ی در  فناور قابلیت های  از  بهره گیری 

یع  و تسهیم اطلاعات در خصوص عملیات فروش و توز

یابی تناسب  کانال و بررسی و ارز محصولات از اعضای 

ی استراتژی های ترفیعی بر آن ها. و اثرگذار

بهره گیری از سیستم مشارکتی در تدوین استراتژی های . 3

برنامه های  هماهنگی  زمینه  در  به خصوص  ترفیعی 

و  عمده فروشان  و  خرده فروشان  نیاز  اساس  بر  آموزشی 

بیشتر  نمودن  درگیر  جهت  ترفیع،  کانال  اعضای  سایر 

و  پذیرش  سطح  ارتقای  برای  یع  توز کانال  اعضای 

قابلیت اجرای اهداف از قبل تعیین شده.

نمایش . 4 و  چیدمان  در  محصول  ویژگی  گرفتن  نظر  در 

محصولات در فروشگاه های خرده فروشی.

بررسی و استفاده هوشمندانه از استراتژی ترفیعی سهمیه . 5

فروش جهت اجتناب از پیامد بالقوه تعارض زایی آن و 

نظر  در  با  و  بازار  در  نفوذ  اهداف  اساس  بر  آن  طراحی 

کانال  فروش اعضای  قلمرو  ویژگی های  و  گرفتن شرایط 

یع و با مشارکت آن ها. توز

تدوین برنامه های منسجم در جهت بهره گیری از استراتژی . 6

ترفیعی به ویژه استراتژی نمایش در نقطه خرید به خصوص 

در مراسمات و مناسبت  های ویژه.

و . 7 فروشگاه  ها  طراحی  در  ی  استانداردساز و  طراحی 

واحدهای نمایش فروش با رنگ، طرح، نماد و دکوراسیون 

. متمایز

کانال های . 8 در  دیده  آموزش  فروشنده های  از  استفاده 

و  مشاوره  ارائه  و  مشتریان  توجه  جلب  جهت  یع  توز

اطلاع رسانی مناسب به مشتریان.

یع نسبت به حضور . 9 کنش کانال های توز بررسی و برآیند وا

و  آن  منفی  پیامدهای  از  اجتناب  جهت  فروش  رابط 

شناخت شرایط و موقعیت استفاده از این ابزار ترفیعی.

ی . 10 استفاده از ابزارهای تشویقی و ترغیبی از جمله برگزار

یع و  کانال توز مراسمات و جشنواره ها با حضور اعضای 

. تقدیر از فروشندگان برتر

با . 11 باز  و  مشترک  ی  نوآور سیستم های  طراحی  به  اقدام 

یه ها  رو تبادل  و  طراحی  زمینه  در  یع  توز کانال  اعضای 

فروش  مهارت های  و  قابلیت های  ارتقای  معیارهای  و 

یع. اعضای کانال توز

ی های . 12 توجه به شکل دهی پیمان راهبردی و سرمایه گذار

کانال به خصوص با بهره گیری از ابزار  مشترک با اعضای 

تداوم  جهت  یع  توز کانال  اعضای  به  سهام  تخصیص 

ی و تعاون آن ها با شرکت در بلندمدت. همکار

توجه توأمان به فعالیت های در جهت هدف و دستاوردهای . 13

مختلف  برنامه های  و  استراتژی  از  بهره گیری  در  نتیجه  ای 

ترفیعی.
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که  است  مترتب  حاضر  پژوهش  بر  محدودیت  هایی 

به عنوان  کششی  ترفیع  استراتژی  گرفتن  نظر  در  به  می  توان 

ترفیعی  استراتژی  دسته بندی  در  محدودیت  کنترل،  متغیر 

ی فی مابین  از منظر اثرات کوتاه مدت و بلندمدت بر همکار

به دلیل  پژوهش  نتایج  تعمیم  در  احتیاط  تولیدکننده،  با 

به دلیل  مقطعی  مطالعه  غذایی،  صنایع  در  مختص  انجام 

متغیرهای  مطالعه  در  محدودیت  زمانی،  محدودیت 

بین  رابطه  در  صنعت  نوع  و  ارتباطات  قبیل  از  تعدیل  گر 

یع  توز کانال  اعضای  ی  همکار و  کششی  ترفیع  استراتژی 

کانال  بررسی  به  این مطالعه  بودن  و محدود  این پژوهش  در 

استراتژی های  نقش  به  پرداخت  عدم  و  مجزا  به طور  یع  توز

در  کانال های  اعضای  ی  همکار و  هم راستایی  در  ترفیع 

منظور  این  به  کرد.  اشاره  ترکیبی  و  چندکاناله  یع  توز سیستم 

و  بررسی  به  نسبت  می  گردد  پیشنهاد  آتی  پژوهش  های  برای 

اعضای  ی  همکار در  کششی  ترفیع  استراتژی  نقش  تبیین 

با نتیجه  و به مقایسه نتیجه آن  اقدام  با شرکت  یع  توز کانال 

پژوهش فعلی، دسته بندی استراتژی ترفیعی از منظر ماهیت 

فی مابین  ی  همکار بر  بلندمدت  و  کوتاه مدت  ی  اثرگذار

یع با تولیدکننده، بررسی موضوع در صنایع  اعضای کانال توز

جهت  پژوهش  این  خروجی  با  مقایسه  و  دیگر  حوزه های  و 

، توجه به ماهیت پویا، چرخشی  دستیابی به الگوی جامع  تر

ی،  همکار و  تعهد  اعتماد،  نظیر  مولفه  های  اجتماعی  و 

زمانی  مقاطع  در  و  طولی  مطالعه  به صورت  موضوع  بررسی 

تعدیل  گر  متغیرهای  بررسی  و  تحلیل  و  متناوب  و  دوره  ای 

رابطه  در  صنعت  نوع  و  محصول  نوع  ارتباطات،  قبیل  از 

یع  کانال توز ی اعضای  کششی و همکار بین استراتژی ترفیع 

بپردازند. مطالعات پیشین بر اهمیت یکپارچگی در زنجیره 

تأمین پرداخته  اند و در این راستا متغیرهای مختلفی همانند 

به  کمتر  و  نموده  اند  بررسی  را   ... و کار  و  کسب  برند، محیط 

اشاره  یکپارچگی  فرایند  در  یع  توز کانال  ویژگی  های  مقوله 

از  ترکیبی  کانال های  از  استفاده  افزایش  به  نظر  لذا  کرده  اند. 

سوی تولیدکنندگان، به پژوهشگران بعدی پیشنهاد می  شود 

در صورت علاقمندی نسبت به بررسی نقش استراتژی های 

ی اعضای کانال های مختلف  ترفیع در هم راستایی و همکار

یع کانال های چندگانه و ترکیبی بپردازند. در سیستم توز
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