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  چكيده

بهـره   هـاي بازاريـابي بـي    هاي كوچك خانوادگي هستند كه معمولاً از مهارت اكثر كسب و كارهاي كوچك، شركت
آنهـا بيشـتر   . هستندهاي توزيعي بازاريابي  روز سيستم هاي به هاي زيرساختي براي عملياتي كردن فعاليت بوده و فاقد قابليت

هـاي   مهـارت  هي روزانه، خريد و فروش اعتباري و وصول مطالبات هستند و زمان اندكي را صرف توسـع ها درگير فعاليت
هاي بازاريابي و حمل و  دنبال شناسايي عوامل مهارت از اين رو، اين پژوهش به. كنند هاي حمل و نقل مي بازاريابي و شبكه

 173اي در ميـان   بـر ايـن اسـاس، پرسشـنامه    . تاس ـهاي كوچك و بزرگ مرتبط  نقلي است كه با عملكرد تجاري شركت
گفتنـي اسـت، روايـي صـوري و     . هاي صنعتي شهر مشهد مشغول به فعاليت بودنـد، توزيـع گرديـد    شركت كه در شهرك

نامه از طريق بررسي نظرات متخصصان مربوطه تأييد گرديد و روايـي سـازه نيـز از طريـق تحليـل عـاملي        محتوايي پرسش
تحليل رگرسيون چندگانه در اين مطالعـه  . و همچنين، پايايي آن توسط آلفاي كرونباخ محاسبه شدتأييدي بررسي گرديد 

هـاي كوچـك و عوامـل     كننده و خدمات خريدار به شركت، عملكرد تجـاري شـركت   نشان داد كه عوامل خدمات تأمين
. دهنـد  رگ را توضـيح مـي  هـاي بـز   كننده و خريدار و خدمات شركت به خريدار، عملكرد تجاري شـركت  خدمات تأمين

هاي كوچـك   تحليل تشخيصي نيز نشان داد كه خدمات شركت به خريدار بيشترين نقش را تمييز عملكرد تجاري شركت
  .كند و بزرگ ايفا مي

  .هاي حمل و نقل هاي بازاريابي، فعاليت هاي كوچك و بزرگ، مهارت شركت: هاي كليدي واژه
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  مقدمه
  ند دهه اخير و نيز شـتاب تحولات پيچيده و سريع چ

شدن موجب شده است تا جوامع گونـاگون   روند جهاني
تلاش كنند تا بيش از پيش خود را براي پذيرش تحـول  

چه كه تا چند دهه پيش بـه عنـوان يـك     آن. آماده كنند
شـد، عبـارت بـود از برپـايي و      امتياز اقتصادي تلقـي مـي  
هـاي بـزرگ و چنـين اسـتدلال      فعال نگهداشتن شـركت 

تر باشـند، اقتصـاد    ها بزرگ شد كه هرچه اين شركت مي
اگرچـه ايـن تفكـر طـي     . گـردد  پوياتر و قدرتمندتر مـي 

هــاي  چنــدين دهــه رونــق گرفــت و برپايــه آن شــركت 
پيكري هـم پديـدار شـدند؛ ولـي تحـولات اخيـر و        غول
ــ ــوآوري  هب ــي، ن ــژه فشــارهاي جمعيت ، اي لحظــههــاي  وي

گيري، نياز  تصميم يندهاي مديريتي وآتر شدن فر پيچيده
هاي آني و ضروري و تجارب حاصل از  گيري به تصميم
و  كســـــب وكارهـــــاي كوچـــــكهـــــاي  فعاليـــــت
ها را نمايان سـاخته   اهميت اين بنگاه،  (SMEs)1متوسط
كــه بــه  رغــم آن هــاي اقتصــادي علــي ايــن بنگــاه. اســت
گذاري كمتري نياز دارند، بازدهي بيشتري داشته  سرمايه

ايجاد بستر مناسـب بـراي نـوآوري و     و درايجاد اشتغال،
را اختراعات و افزايش صادرات كشورها، نقـش مهمـي   

از اين رو، بـا توجـه بـه تعـداد بسـيار زيـاد        .كنند ايفا مي
كـل  % 99و كارهاي كوچك در ايران كه حدود  كسب 
دهدشــتي و (دهنــد  هــاي ايــران را تشــكيل مــي  شــركت
ــادري ــزوم تحقيــق در خصــوص عوامــل )2007فــر،  ن  ، ل

ز اهميت است؛ چراكـه،  يموفقيت صاحبان آنها بسيار حا
اهميت آنهـا   هدهند فراواني زياد اين گروه از صنايع نشان

معتقد اسـت  ) 1993(ناسي . در توسعه اقتصاد ايران است
طوركه كسـب و كارهـاي كوچـك نقـش مهـم و      همان

كننـد، در   اساسي در توسعه اقتصـادي كشـورها ايفـا مـي    
نقش منفي در ايـن اقتصـادها    توانند صورت شكست مي

                                                            
1 Small and medium businesses 

ريـزي در جهـت شناسـايي     بنـابراين، برنامـه  . داشته باشند
ها نقش حياتي در اقتصاد كشور ايفـا   عوامل موفقيت آن

  .خواهد كرد
هـاي  هـاي بازاريـابي و سـاختار    بدون ترديد، مهارت

هـاي   حمل و نقل از جمله مهمترين عوامل موفقيت بنگاه
ــا ايــن حــال،اك. اســتاقتصــادي  ثر كســب و كارهــاي ب

هاي خانوادگي هسـتند كـه معمـولاً از     كوچك، شركت
هـاي   بهـره بـوده و فاقـد قابليـت     هاي بازاريابي بي مهارت

هـاي   روز سيسـتم  هـاي بـه   زيرساختي براي انجام فعاليـت 
). 2013راواس و همكـاران،  ( هسـتند توزيعي بازاريـابي  

دليل انـدازه، سـرمايه، دانـش خـاص و      ها به اين شركت
درواقـع،  . هاي توانمندي نيسـتند  يدگاه سنتي، بازاريابد

هـاي روزانـه، خريـد و فـروش      آنها بيشتر درگير فعاليـت 
هـاي   مهـارت  هاعتباري و وصول مطالبات هستند تا توسع

ديگـر، ايـن    به عبـارت . نقل و هاي حمل بازاريابي و شبكه
انـد، چراكـه بـراي فـروش،      ها دچار نزديك بيني شركت
هـا   كنند و تهديدات، فرصت بيني نمي پيش ريزي و برنامه

راواس (دهند  و روندها را مورد تجزيه و تحليل قرار نمي
بخـش اعظمـي از ادبيـات موجـود،     ). 2008و همكاران، 

هاي بازاريابي در  گوياي اين امر است كه، فقدان مهارت
هاي كوچك از رشد آنها جلـوگيري   بسياري از شركت

هـاي بـزرگ دچـار     شـركت كرده و آنها را در رقابـت با 
ــي    ــادي م ــازماني و اقتص ــكلات س ــازد  مش ــدي و (س ه

  ).2005همكاران، 
هاي كوچـك از مزيـت    از سويي ديگر، اين شركت

هـاي تهيـه و    سـازي بهينـه سيسـتم    اقتصادي ناشي از پياده
هـاي توليـدي بـزرگ بـا      شـركت . هسـتند بهره  توزيع بي

، ادغـام  روز و پيشـرفته  نقل به و استفاده از تسهيلات حمل
كـار   هاي مسـيريابي و بـه   السير و سيستم هاي سريع سيستم

هـاي   هـاي مـديريت زنجـره تـأمين، هزينـه      بستن فعاليـت 
نقـل خـود را تاحـدود زيـادي كـاهش       و سفارش و حمل
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). 2001جــدول دوره اي مــديريت عمليــات، (دهنــد  مـي 
هـا   جـويي در هزينـه   براين اساس، تنها باتوجـه بـه صـرفه   

هــاي  هــاي توزيــع، شــامل هزينــه ســتمازطريــق بهبــود سي
درصـد   30تـا   20هـا   بندي، اين شركت مسيريابي و زمان

جـويي   ونقل كالايي خـود را صـرفه   هاي حمل كل هزينه
از ايــن رو، مالكــان بيشــتر كســب و كارهــاي . كننــد مــي

هـا، از   تر شـدن شـركت   اند كه با بزرگ كوچك دريافته
تواننـد   جـويي ناشـي از مقيـاس، بهتـر مـي      مزاياي صـرفه 

  ).2005هدي و همكاران، (كنند  استفاده 
بر اساس انچه گفته شد هدف اين مطالعـه شناسـايي   

نقــل  و هــاي بازاريــابي و عوامــل حمــل برخــي از مهــارت
و  هاي كوچك و بزرگ مرتبط با بهبود عملكرد شركت

شده بـراي   سنجي عوامل شناسايي همچنين ، مقايسه و هم
  .استها اين شركت

  
  ها وضوع و توسعه فرضيهادبيات م
كنند  بيان مي) 1977(و كيوز و پورتر ) 1979(پورتر 
هـاي كوچـك و بـزرگ ممكـن      هاي شركت كه فعاليت

ــاهمگوني،      ــر ن ــلاوه ب ــنعت ع ــك ص ــت در درون ي اس
بر اساس تئوري مديريت اسـتراتژيك  . متفاوت نيز باشند

هاي كوچك ممكن است بـا تمركـز    ، شركت1بازار بكر
تـر، كـه بـراي رقبـاي بـزرگ در       اهميتبر كالاهاي كم 

دســترس نبــوده و يــا ســودمند نيســت، ســطح بــالايي از  
هـاي   همچنين شـركت . سودآوري را به نمايش بگذارند

كوچك ممكن است كالاها و خـدماتي را توليـد كننـد    
هـاي   وسيله شـركت  كه از كالاها و خدمات توليدشده به

چ و آكــس و آدرِ) 1979(پــورتر . بــزرگ متمــايز باشــد
ــه  دارنــد كــه چنــين تفــاوت  اذعــان مــي) 1990( هــايي ب

دهد در جستجو و حفـظ   هاي كوچك اجازه مي شركت
هاي معقـولي از   جايگاه كالاهاي متمايزي باشند كه نرخ

                                                            
1 Theory of strategic niches 

مدت بر آنها محقق  هاي طولاني سودآوري را براي دوره
  .سازدمي

گـذاري در   كه نخستين گام براي سياست جايي از آن
ــن  هــاي ك مــورد شــركت وچــك و متوســط تعريــف اي

، لــذا ابتــدا بــه تعريــف آنهــا پرداختــه اســتهــا  شــركت
هاي  دهد كه تعريف شركت ها نشان مي بررسي. شود مي

كوچك و متوسط در ميـان كشـورها و منـاطق مختلـف     
جهان متفاوت بوده و شرايط اقتصادي و صـنعتي حـاكم   

هـاي كوچـك و متوسـط     بر آن كشورها معرف شركت
برخـي از ايـن تعـاريف از معيـار تعـداد      . اسـت ها  در آن

ــان بهــره مــي  ــد و برخــي ديگــر معيارهــايي   كاركن گيرن
همچــون ابعــاد مــالي و عملكــردي را مــورد توجــه قــرار 

، هـر چنـد اكثـر    )1389نژاد و همكاران،  فدايي(دهند  مي
در ايـران  . شوند تعاريف براساس تعداد كاركنان بيان مي
ايي كـه تعـداد   و براساس تعريف بانك مركزي، واحده

نفـر باشـد، شـركت كوچـك،      50كاركنان آن كمتر از 
نفر كارمند، شركت متوسط و بيش از آن  250تا  50بين 

در ايــن پــژوهش، بــا . شــود شــركت بــزرگ ناميــده مــي
استفاده از تعريف بانك مركزي جمهوري اسلامي ايران 

نفــر، كوچــك و بــيش از آن  50هــاي كمتــر از  شــركت
  .بزرگ فرض شده است

كوچك درواقع حاصل انديشه نـو   سب و كارهايك
اي براي توليد هسـتند كـه معمـولاً از سـوي افـراد       و تازه

، هستندهاي خاصي برخوردار  كارآفرين كه از تخصص
گسـترده در   ياين مؤسسات داراي ابعـاد . شوند فعال مي

توليد و ارتقاي محصول هستند، اما براي تداوم كار نيـاز  
بازاريـابي، مـديريت، افـزايش    اي همگـن از   به مجموعـه 

بر اين اساس، لورنت . دارند... سرمايه، ارتقاي فناوري و 
هاي كوچـك و   عوامل مؤثر بر عملكرد شركت) 1996(

هــاي  كنــد، مهــارت مــي بــزرگ را بــه دو دســته تقســيم
بازاريابي كه به مفهوم توسعه روابط و خـدمات اسـت و   
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فيزيكـي   جـايي  نقل كه به مفهوم جابه و هاي حملمهارت
ــوان مهــارت . كــالا اســت ــه عن ــوع اول ب هــاي  عوامــل ن

هـا در   شوند، چراكـه شـركت   بازاريابي درنظر گرفته مي
آميـز و اعتمـاد برانگيـزي بـا      تلاشند تـا روابـط موفقيـت   

عوامل نـوع دوم بـر   . كنندگان و خريداران بنا كنند تأمين
نقـل بـراي بـرآورده     و هـاي جديـد حمـل    معرفي سيسـتم 

تــوزيعي درحــال تغييــر اعضــاي كانــال  ســازي نيازهــاي
و كمـك بـه اعضـاي كانـال     ) 1992شس و پارواتيـار،  (

نقل  و گويي سريع به مطالبات غيرمنتظره حمل براي پاسخ
ــالتز، ( ــالتز و م از ايــن رو، . شــوند متمركــز مــي) 1998م

هنگامي كه اعضاي كانال به طور مؤثر با يكـديگر كـار   
حويـل نهـايي كالاهـا و    ريزي و ت كنند، فرآيند برنامه مي

موقـع   تـر و بـه   تـر، دقيـق   خدمات به مشتريان، كـم هزينـه  
در ادامه هريك  ).2005ويسنر و همكاران، (خواهد بود 

  .از اين دو عامل مورد بحث قرار گرفته است
  

  توسعه روابط و خدمات: هاي بازاريابي مهارت
كننـده   ها، عوامـل اصـلي تعيـين    خصوصيات شركت

هـا اسـت    توسعه منـابع، وعملكـرد آن   رفتار استراتژيك،
هاكه شـامل   خصوصيات سازماني شركت). 1386آكر، (

ــوآوري   ــازماني، نـ ــتراتژيك، فرهنـــگ سـ الگـــوي اسـ
ــاف ــتراتژيك   وانعطـ ــذيري اسـ ــتپـ ــاي  اسـ بررفتارهـ

سيروينسـان  (گذارد  استراتژيك شركت تأثير بسزايي مي
ريزي  كه بازاريابي به پايه جايي ازآن .)2005و همكاران، 

بنيان ديدگاه كسب و كار و خصوصيات شركت كمك 
هـاي بازاريـابي منجـر بـه بهبـود       كند، افزايش مهارت مي

بـه عبـارت ديگـر،    . ها خواهد گرديد هاي شركت قابليت
هـا از طريـق چنـدين ويژگـي شـكل       هاي شركت قابليت
ــي ــي م ــن ويژگ ــرد، اي ــي   گي ــوان كل ــه تحــت عن ــا ك ه

، 1مل ارتباطـات گيرنـد شـا   مي هاي بازاريابي قرار مهارت
                                                            
1 Communication 

، تعهد به )2000كولن و همكاران، ( 3و اعتماد 2وفاداري
ــال ــاري ، برنامــه)1992كــاتز، ( 4اعضــاي كان  5هــاي همي

كلـي و  ( 6و برنـدهاي قـوي  ) 1997راواس و همكاران، (
در ادامــه بــه تشــريح هريــك . باشــندمــي) 1996فريــزر، 
  .ها پرداخته شده است ازآن

  
  ارتباطات

ــري  ــال س ــايي انتق ــره  توان ــول زنجي ــات درط ع اطلاع
بازاريابي ابزاري جهت تجزيه و تحليل مداوم بازار براي 

كنـد؛ بنـابراين، از توليـد محصـولات      فـراهم مـي  شركت
ــي محصــولات غيرضــروري     ــا معرف ــاز و ي ــر ني ــازاد ب م

). 2005ويســنر و همكــاران، (جلــوگيري خواهــد كــرد 
هاي كوچك و بزرگ سه مرحله از ارتباطات را  شركت
يــابي بــه پيامــدهاي  عبــور ايــن اطلاعــات و دســتبــراي 

هـاي   در مرحله اول، شـركت . كنند آميز طي مي موفقيت
كوچك تماس شخصي اوليه برقرار كرده و اطلاعات را 

ــر از آن   ــي بهتـ ــور بدســـت آوردن دركـ ــه منظـ ــه  بـ چـ
سـپس،  . كننـد  داننـد، مبادلـه مـي    ي بزرگ ميها شركت
كرده و هاي كوچك اطلاعات بيشتري را مبادله  شركت
هاي اكتسابي را براي توسعه محصـولات جديـد    فناوري

هــاي كوچــك و  ســرانجام، شــركت. بندنــد بــه كــار مــي
ــد كالاهــا و خــدمات مشــترك    ــه منظــور تولي ــزرگ ب ب

درنتيجـه،  ). 1997كـاينزل و شـادور،   (كنند  همكاري مي
هاي كوچك و بزرگ براي كـار بـر روي يـك     شركت
پروفايــل  بينــي واحــد، يــك كاســه كــردن دانــش  پــيش

مشتريان و نيازهايشـان، معرفـي محصـولات و شـكايات     
ها نشـان   پژوهش. كنند مشتريان، با يكديگر همكاري مي

                                                            
2 Loyalty 
3 Trust 
4 Commitment to channel members 
5 Assistance programs 
6 Power brands 
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دهد كه ارتباطات كارآ و فـوري بـر سـطح عملكـرد      مي
  ).1990مور و نوين، (گذارد  اعضاي كانال تأثير مي

  
  وفاداري

هـاي   هـا و فعاليـت   گـذاري  وفاداري به عنوان سرمايه
شـود كـه يـك عضـو كانـال را بـه        ي تعريـف مـي  رفتار

). 1997فـين و اندرسـون،   (دارد  ديگري متصل نگاه مـي 
فروشنده، وفاداري، تكرار تعـاملات   -در روابط خريدار

شـود   و وابستگي بـه عضـو كانـال تجـاري را منجـر مـي      
ها حاكي  نتايج پژوهش). 1977جارويس و ويلكاكس، (

دســتيابي بــه  از آن اســت كــه بــه منظــور حفــظ رابطــه و
عملكرد برتر، اعضاي كانال بايد راغب به چشم پوشيدن 
ــال باشــند    ــه نفــع ديگــر اعضــاي كان از علايــق فــردي ب

). 1992؛ رينــگ و ون د ون، 1993گانــدلاچ و مرفــي، (
درواقع، يك عضو اين كانال، ديگر اعضا را در دفعـات  

دهـد، كـه ايـن امـر باعـث       متعدد مورد پذيرش قرار مـي 
طور پيوسته رشـد كـرده و رونـق يابنـد      بط بهشود روا مي

دهد  هاي مطالعات همچنين نشان مي يافته). 1993فلچر، (
كه اعضاي فعلي كانال در روابطي كـه در آن وفـاداري   

واردان بـه   كنـد، حتـي هنگـامي كـه تـازه      نقش بازي مي
ــازار، قيمــت زنــي  هــاي بهتــري پيشــنهاد كــرده و چانــه  ب

اسكور و اوزان، (ط ندارند كنند، تمايلي به ترك رواب مي
ــه). 1985 ــه توســط ژوهانســون    در مطالع صــورت گرفت

كننــدگان و مشــتريان  ، مشــخص شــد كــه تــأمين)1989(
ريـزي   ساله با يكديگر را پايه 15طور ميانگين روابطي  به
  .كنند مي

  
  اعتماد

ــراي    ــال ب ــه عنــوان تمايــل يــك عضــو كان اعتمــاد ب
و ) 1993ران، مـورمن و همكـا  (وابستگي به عضو ديگـر  

مورگــان (پــذيري و احســاس بــدگماني  كــاهش آســيب

يك عضو مورد اعتماد . شود تعريف مي) 1994نت، ها و
شـود   دار و معتبر شناخته مـي  كانال به عنوان فردي امانت

هنگامي كه اعضـاي يـك كانـال    ). 1997داني و كانن، (
بازاريــابي، ديــدگاه، هــدف و اســتانداردهاي ديگــري را 

يابد و يـك   دهند، اعتماد بهبود مي قرار ميمورد پذيرش 
و ) 1997دانـي و كـانن،   (شـود   بلندمدت ايجاد مي هرابط

رينـگ و ون د ون،  (مبادلات منصفانه، عادلانه و مكـرر  
به منظور افزايش اعتماد در كانال . گيرد شكل مي) 1992

بازاريابي و تبـديل شـدن بـه رقبـايي تهـاجمي درمقابـل       
هاي توليدي كوچـك عمومـاً   هاي بزرگ، واحد شركت
). 1990لـي و مولفـورد،   (دهنـد   هايي را شكل مي تعاوني

،  ها اعتماد جديدي را ميان اعضا ايجاد كـرده  اين تعاوني
گليلنــد و بلــو، (عملكــرد كلــي آنهــا را بهبــود بخشــيده  

ــاهش داده و پيونــدهاي    )2002 ــه مبــادلات را ك ، هزين
 كننـد مـي  دطولاني مدتي با ديگر اعضاي كانال را ايجـا 

  ).1997كاينزل و شادور، (
  

  تعهد به اعضا
شـود كـه    تعهد به اعضاي كانال هنگامي منعكس مي

رفاه و پيشرفت اعضاي ديگر را در  هيك شركت دغدغ
ــوزي را روا      ــاف و دلس ــش انص ــته ودر روابط ــر داش س

ــي ــاران،  (دارد  مـ ــر و همكـ ــان و 1990ايزنبرگـ ؛ مورمـ
هـا نشـان    ژوهشپ). 1993؛ شور و وين، 1998همكاران، 

دهد كه حضور يـك جـو تربيتـي و تعهـد بـه اعضـا،        مي
ــه ادراك وفــاداري و از خودگذشــتگي   شــركت هــا را ب

ديگر اعضا ياري رسـانده و در نتيجـه، بـه اجـراي مـؤثر      
ايزنبرگـر و  (كنـد   هاي يك شركت كمك مي استراتژي

در آسيا ). 1989؛ ارگان و كونوفسكي، 1990همكاران، 
ه اســت كــه اصــول اخلاقــي مكتــب مطالعــات نشــان داد

ــد    ــوي از تعهـ ــوي قـ ــالاري، جـ ــيوس و پدرسـ كنفوسـ
كنـد كـه    ها به ديگـر اعضـاي كانـال ايجـاد مـي      شركت
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لي و لي، (شود  موجب فداكاري اعضا و عملكرد بالا مي
ــايلر،  1994 ــي و م ــك   ). 1999؛ ل ــد ي ــت، تعه در حقيق

وسيله از خودگذشـتگي متقابـل    شركت به ديگر اعضا به
؛ شين، 1995، 1994لي و لي، (شود  داده مي اعضا پاسخ

كه اين به نوبه خود منجر به وفاداري اعضا، رفتار ) 1993
شــهروندي مناســب تــر، فــداكاري نســبت بــه شــركت و 

هان، (شود  صرف حداقلي انرژي براي الزامات شغلي مي
  ).1992؛ كو، 1991
  
  هاي همياري برنامه

هـاي   رنامـه دارند كه ب اذعان مي) 2013(راواس و لير 
ــرمايه  ــد، س ــاري مانن ــوزش   همي گــذاري شــركت در آم

خريدار، چيدمان شركت، حمايت از رسالت و سرمايه و 
ــت  ــراكت و قيم ــاد ش ــنده  ايج ــط فروش ــذاري، رواب  -گ

مطالعـات پژوهشـي موجـود،    . بخشد خريدار را بهبود مي
ــه مهــم از    برنامــه ــوان يــك جنب ــه عن ــاري را ب هــاي همي

ــارت ــوان  مه ــابي عن ــاي بازاري ــرده ه ــد  ك ــگ و (ان ليون
؛ سـوآميداس  2005؛ مينرو و همكاران، 1990همكاران، 

هـا اعضـاي كانـال را بـه      اين برنامـه ). 2001و همكاران، 
ــق پاســخ   ــرده و از طري ــه  يكــديگر نزديــك ك گــويي ب

دهـد   وري آنهـا را افـزايش مـي    هاي بازار، بهره نيازمندي
هنگـامي كـه تـيم خريـد و     ). 1997راواس و همكاران، (

ــر ــوزشفـ ــول    وش آمـ ــري از محصـ ــده درك بهتـ ديـ
دارد،اعضا بالاترين عملكـرد را بـه نمـايش گذاشـته وبـا      

كننـد و هـر    كننده كار مـي  شوق و ذوق با شركاي تأمين
رساني به مشتري لازم اسـت را انجـام    آنچه براي خدمت

هاي صورت گرفتـه   پژوهش). 2001ترومبلي، (دهند  مي
ــه اجــرا  همچنــين حــاكي از آن اســت كــه پــذيرفتن  و ب

ــه ــذاردن برنامـ ــد   گـ ــي از فرآينـ ــاري بخشـ ــاي هميـ هـ
؛ 2003آكـور و همكـاران،   (هاي بازاريابي است  مهارت

؛ 2007؛ رايتـر و همكـاران،   1998ناراسيمان و جايـارام،  
  ).1995سوئينك و وي، 

  
  برندهاي قوي

هاي محبوب محصولات هستند كه  برندهاي قوي نام
هـا نشـان    پـژوهش . انـد  هاي موفق گره خـورده  با شركت

فروشاني كه از  فروشان و خرده دهد كه عملكردعمده مي
هـاي گسـترده اسـتفاده     بنـدي  برندهاي قدرتمنـد و دسـته  

اين ). 1996كلي و فريزر، (كند كنند زودتر رشد مي مي
مطالعات همچنين حاكي از اين است كه توزيع برندهاي 
 قدرتمند و انحصاري به همراه تقاضاي زياد و كالاهـاي 

هـايي   جايگزين محدود، تا حد زيادي موفقيـت شـركت  
همچون سيسكو كـه يـك عمـده فـروش آمريكـايي بـا       

  .زند مي ميليارد دلاري است را رقم 20درآمد 
  
  جايي فيزيكي كالاها جابه: نقل و حمل

هـايي   تـرين مهـارت   نقل يكي از مهم و خدمات حمل
بخشد يـا از   است كه عملكرد اعضاي كانال را بهبود مي

بهتـــرين ). 1996اســـترن و همكـــاران، (كاهـــد  ن مـــيآ
نقــل را فــراهم  و هــا، مــؤثرترين خــدمات حمــل شــركت

پـذيري دارنـد    كنند و نسبت به محيط متغيـر انعطـاف   مي
آنهــا نزديكــي خــود را بــه    ). 1996لــوش و بــراون،  (

نقل آنهـا را   و  كنند تا نيازهاي حمل  خريداران حفظ مي
 ــ ــه دســت آم ــراي بهبــود درك كــرده و از دانــش ب ده ب

نقل خود و واكنش به شرايط متغيـر بـازار    و سيستم حمل
ــد   ــتفاده كنن ــاران،  (اس ــد و همك ــدمات ). 1988لالون خ

ارتباطـات و   هتوسع: نقل يك واحد توليدي شامل و حمل
؛ ويسنر و همكاران، 1999فريزر، ( 1نقل و تسهيلات حمل

براگــانزا، ( 2، اتخــاذ سيســتم تــدارك آنــي مــواد )2005

                                                            
1 Logistics communications and facilities 
2 Just-in-Time operations 
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؛ دانـــگ و 1999همكـــاران، . ؛ كلـــي كامـــب  2002
، فراهم كردن )2001؛ وايت و پيرسون، 2001همكاران، 

؛ 1998مـالتز و مـالتز،   ( 1نقل تكميلـي  و هاي حمل فعاليت
ــاران،   ــوردواير و همكـ ــاي  )1990نـ ــديريت كالاهـ ، مـ

و ذخيره سطوح ) 1996استانك و همكاران، ( 2مرجوعي
و اسـتخدام   4ها ، جذب افزايش هزينه3كافي از موجودي

كلــي و فريــزر، ( 5نقــل و كاركنــان آمــوزش ديــده حمــل
كه در ادامـه هريـك از ايـن عوامـل مـورد       است) 1996

  .بررسي قرار گرفته است
  

  نقل  و  ارتباطات و تسهيلات حمل
ــل  ــهيلات حم ــه  و تس ــل ب ــد   نق ــرفته نيازمن روز و پيش

هــاي مــؤثر  هــاي ارتبــاطي بــا ســرعت بــالا، روش كانــال
هاي حاصله در  پيشرفت. مراكز توزيع است نقل و و حمل
اخيــر در حــوزه ارتباطــات بــه طــرز قابــل تــوجهي  هدهــ

نقـل را   و هاي درگيـر در حمـل   اثربخشي و سرعت طرف
هــاي ارتبــاط  اينترنــت و سيســتم. بهبــود بخشــيده اســت

اي، خريداران و فروشندگان را در ارتبـاط مـؤثر    ماهواره
د مـدرن بـر سـاختار    اين پيون ـ. با يكديگر قرار داده است

تـوجهي   هاي كانال تأثير قابل نقل و ماهيت فعاليت و حمل
دهـد   ها نشان مـي  پژوهش). 1999فريزر، (گذاشته است 

تواننـد بـا توجـه بـه سـرعت،       نقل مي و كه خدمات حمل
هاي ارتباطي مـورد   خلاقيت، همكاري و اثربخشي شبكه

ي هنگام). 1994فريزر و همكاران، (قضاوت قرار گيرند 
كه اعضاي كانال ارتباطات الكترونيكـي قابـل اعتمـادي    

نقل به جريـان كالاهـا    و هاي حمل كنند، فعاليت ايجاد مي
سرعت بخشـيده و روابـط ميـان اعضـاي كانـال را ارتقـا       

اين روابط ممكن است مـدت زمـان زيـادي بـه     . دهد مي
                                                            
1 Supplementary logistics activities 
2 Managingreturned products 
3 Stocking sufficient levels of inventory 
4 Absorbing cost increases 
5 Hiring well-trained logistics employees 

طول انجامد و چندين محصـول يـا خطـوط محصـول را     
  ).2000نسي، كي(تحت پوشش قرار دهد 
هـاي بـزرگ بـا     دهند كه شـركت  مطالعات نشان مي

نقــل مــؤثر و مراكــز توزيــع مناســب   و هــاي حمــل روش
درصد از كل فروش  10اي برابر با  توانند مزيت هزينه مي
دست آورند، چراكـه آنهـا قادرنـد تـا كالاهـا را بـا        را به

راواس و ليــر، (اثربخشــي بــالايي بــه بــازار روانــه كننــد  
هـا   ين عدد اثري فزاينده بر درآمد ايـن شـركت  ا). 2013

اغلـب  . دارد و ممكن اسـت در كـل بسـيار بـالاتر باشـد     
اي را  هــاي كوچــك، ارزش ايــن مزيــت هزينــه شــركت

هـاي   هايي براي كاهش هزينـه  دنبال راه درك كرده و به
). 2005هــدي و همكــاران، (نقــل خــود هســتند  و حمــل
هـاي ثابـت و    ينهسازي هز اصلي آنها عمدتاً بهينه هدغدغ
هاي  دليل اندازه كوچك، فقدان روش ، اما بهاستمتغير 
ــل ــه     و حم ــادر ب ــع مناســب، ق ــؤثر و مراكــز توزي ــل م نق
گويي كافي به نوسانات تقاضـا و شـرايط غيرقابـل     پاسخ
  ).2005هدي و همكاران، (بيني بازار نيستند  پيش

  
  سيستم تدارك آني مواد

ال بودن تمامي مفهوم سيستم تدارك آني نيازمند فع
ــأمين ــه  ت ــدگان اســت؛ هرگــز وقف ــراي وصــول  كنن اي ب
اين يك فرآيند دست . هاي انبارداري وجود ندارد هزينه

ــه دهــان ــا   6ب ــرخ توليــد و تحويــل ب اســت كــه در آن، ن
هـدف ايـن   ). 2013راواس و ليـر،  ( اسـت يكديگر برابر 

فرآيند، بهبود، ارتقاي مداوم، كاهش هدررفت و اتصال 
ــواد   ــان م ــت    جري ــال اس ــاي كان ــان اعض ــنر و (مي ويس

ــاران،  ــديريت    ). 2005همك ــايف م ــتم از وظ ــن سيس اي
تـأمين همچـون انتقـال سـريع كالاهـا از سيسـتم         زنجيره

بينــي تقاضــاي  بنــدي توليــد براســاس پــيش توليــد، زمــان
سـازي سـطح موجـودي در طـول      مشتريان نهايي و بهينه

                                                            
6 Hand-to-mouth process 
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واحــدهاي توليــدي .كنــد زنجيــره تــأمين، پشــتيباني مــي 
چراكـه   ،بندنـد  سيستم تدارك آني مواد را بـه كـار مـي   

ــي ــأمين   ويژگ ــويلي ت ــدماتي و تح ــاي خ ــدگان و  ه كنن
بخشد و درنهايت، خدمات آنهـا   مشتريانشان را بهبود مي

ــتريانِ  كننـــدگانِ تـــأمين را بـــه تـــأمين كننـــدگان و مشـ
  .دهد مشتريانشان گسترش مي

مثبت بين اين سيسـتم و   همحققان از وجود يك رابط
ــر داده ع ــال خب ــد  ملكــرد اعضــاي كان ــر، (ان راواس و لي

انـــد كـــه   آنهـــا همچنـــين آشـــكار ســـاخته   ). 2013
سـازي سيسـتم تـدارك آنـي مـواد در سـطوح        يكپارچه

آورد مـالي و   مختلف سازمان و كانال بازاريابي به دست
كننـدگان و   نقل براي تـأمين  و هاي حمل نيز كاهش هزينه

؛ دانـگ و  2002ا، براگـانز (منجر خواهد شـد   خريداران
تدارك آني مواد، از   همچنين سيستم) . 2001همكاران، 

سـازي   هايي بـراي يكپارچـه   طريق فراهم كردن مكانيسم
هاي مختلـف در طـول زنجيـره تـأمين، عملكـرد       فعاليت

وايـت و پيرسـون،   (بخشـند   اعضاي كانـال را بهبـود مـي   
اي ديگري كه توسط داس و هندفيلـد   در مطالعه). 2001

ــتفاد   ) 1997( ــه اس ــد ك ــت، مشــخص ش  هصــورت گرف
واحدهاي توليدي از سيستم تـدارك آنـي مـواد ارتبـاط     

كامـب و همكـاران،    كلـي (مثبتي بـا عملكـرد آنهـا دارد    
1999.(  
  

  ونقل تكميلي خدمات حمل
نقل تكميلي موارد زيـادي، ماننـد در    و خدمات حمل

دسترس بودن موجودي، پشـتيباني پـس از خريـد كـالا،     
كننـده، تبـادل اطلاعـات و تحويـل      يري تأمينپذ انعطاف

. شـود  مـي  فوري به ديگران در مواقع اضطراري را شامل
مطالعات گذشته حاكي از آن اسـت كـه سـطوح بـالاتر     

نقل تكميلي ارائه شده در يـك كانـال بازاريـابي،     و حمل
تمايل به افزايش رضايت ادراك شده اعضـاي كانـال و   

بـا ايـن   ). 1998ز و مالتز، مالت(حاشيه سود را در پي دارد 
نقـل تكميلـي اثـر     و هـاي حمـل   وجود، استفاده از فعاليت

ــدار  ــط خري ــر رواب فروشــنده و عملكــرد دارد  -مثبتــي ب
ــاران،  ( ــوردواير و همكـ ــس  ). 1990نـ ــين، آژانـ همچنـ

دارد كـه   اذعان مي)1997(مؤسسات كوچك و متوسط 
نقــل كـــه موجـــب بهبـــود   و تـــرين عامـــل حمـــل مهــم 
نقـل   و شود، حمل هاي كوچك مي كتپذيري شر رقابت

  .استتكميلي 
  

مديريت كالاهاي مرجـوعي وذخيـره سـطوح    
  كافي از موجودي

كالاي مرجوعي نقـش مهمـي را در تعيـين رضـايت     
كند و رابطه مثبتي با عملكرد آنهـا   اعضاي كانال ايفا مي

ــاران،  (دارد  ــتانك و همكــ ــين، در ). 1996اســ همچنــ
ي است كه عملكرد دسترس بودن كالا عامل مهم ديگر

 1اصـل ذخـاير انبـوه   . سـازد  اعضاي كانال را مشخص مي
هـا در   گر اين حقيقـت اسـت كـه عملكـرد شـركت      بيان

كانــال بازاريــابي زمــاني از ارزش برخــوردار اســت كــه 
اي  موجودي كافي براي برآورده سـاختن تقاضـاي دوره  

). 1949هـــال، (مشـــتريان را داشـــته باشـــند  هو پراكنـــد
ها  مثبت عملكرد شركت هاز وجود رابطمطالعات حاكي 

). 1988لالوند و همكاران، (و دردسترس بودن كالاست 
ــ) 1997(راواس و همكــاران  ــز در مطالع ــان  هني خوداذع

دارند كه كالاي مرجوعي و در دسترس بـودن كـالا    مي
حاشيه سود اعضاي كانـال را ارتقـا داده و باعـث بهبـود     

  .شوند روابط نزديك ميان آنها مي
  
  ها ذب افزايش هزينهج

هاي افزايش يافته را جذب  چندين عضو كانال هزينه
. كنند تا منجر به عملكرد مناسب ديگـر اعضـا شـوند    مي

                                                            
1Principle of Massed Reserves 
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هـاي اضـافي ناشـي از     براي مثال، شركت اَپل تمام هزينه
دليل جريـان   كنندگان ژاپني در تسونامي اخير را به تأمين
امـر   اگرچـه ايـن  . دردسر كالاها، جذب كـرده اسـت   بي

كننـدگان   اثرات منفي قابل اغماصي بر سودآوري تـأمين 
اَپل داشته، اما در نهايت، به عملكرد خـوب كـل كانـال    

در اقـدامي  ). 2011اونـگ،  (اسـت   شـده بازاريابي منجر 
هـاي اضـافي    فروشان آمريكايي اغلب هزينه مشابه، خرده

هـا   داشتن قيمـت  منظور پايين نگه ها را به غذا و آشاميدني
ظ حاشيه سود مناسب براي ديگـر اعضـاي كانـال،    و حف

رود كه عملكـرد   براين اساس، انتظار مي. كنند جذب مي
ها با بيكاري، درآمـد   كانال بازاريابي مادامي كه خانواده

، رضايت بخش باقي هستنديكنواخت و تورم بالا مواجه 
ــد  ــارت، (بمان ــت ). 2011هوب ــت از فعالي ــاي  در حماي ه

وشان آمريكـايي، مطالعـات نشـان    فر شركت اَپل و خرده
نقـل از طريـق جـذب     و هـاي حمـل   دهند كه شـركت  مي

هاي افزايش يافته قـادر بـه افـزايش كـارايي خـود       هزينه
هـاي صـورت گرفتـه     پژوهش). 2003ديويس، (اند  بوده

ــايي    ــين حــاكي از آن اســت كــه خطــوط هواپيم همچن
اند با جذب اضافه بهاي سوخت جـت، عملكـرد    توانسته
  ).2001ستايشي، (بهبود بخشند  خود را

  
  نقل و كاركنان حمل

تواننـد بـه    ديـده، مـي   نقـل آمـوزش   و كاركنان حمـل 
هاي اعضاي كانال كمـك كـرده و    جويي درهزينه صرفه

هـا   پـژوهش . سودآوري و عملكرد آنها را افزايش دهند
دهند كـه كاركنـان آمـوزش ديـده و پرانـرژي       نشان مي

. هسـتند اعضـاي كانـال    قادر به تأثيرگذاري بر عملكـرد 
ــت   ــوبي از فعالي ــش خ ــا دان ــنعت و   آنه ــد ص ــاي خري ه

رساني  هاي مشتريان دارا هستند و آماده كمك نيازمندي
به اعضاي كانال براي بهبـود حاشـيه سودشـان، كـارايي     

 هسـتند نقل و شايستگي كانـال بازاريـابي    و عمليات حمل
  ).1996كلي و فريزر، (

ــا   ــه شــده در ب ــاهيم گفت ــهبراســاس مف ــاي  لا و يافت ه
توان فرضيات تحقيق را به صورت زير بيان  مطالعات، مي

  :نمود
هاي بازاريابي و حمـل و نقـل    مهارت :فرضيه اول

هاي كوچك تـأثير مثبـت و معنـادار     بر عملكرد شركت
  .دارد

هاي بازاريابي و حمـل   عوامل مهارت :فرضيه دوم
هـاي بـزرگ تـأثير مثبـت و      و نقل بـر عملكـرد شـركت   

  .ار داردمعناد
هـاي   مجموعـه اي از عوامـل مهـارت    :فرضيه سوم

ــردي      ــاوت عملك ــث تف ــل باع ــل و نق ــابي و حم بازاري
  .هاي بزرگ و كوچك شده است شركت

  
  شناسي تحقيق روش

هــدف  يــثاز ح پــژوهش حاضــر .روش تحقيــق
ــاربرد ــثو از ح يكـ ــع يـ ــات  يآور روش جمـ اطلاعـ

  .انجام شده است يمايشيبوده و به صورت پ يفيتوص
  
  معه آماري و حجم نمونهجا

به منظور شناسايي عوامل مؤثر بر عملكرد واحدهاي 
هاي توليدي واقع در  توليدي كوچك و بزرگ، شركت

بـر ايـن اسـاس، جامعـه     . شهر مشهد در نظر گرفته شدند
هــاي توليــدي  آمــاري ايــن پــژوهش را تمــامي شــركت 

هـاي صـنعتي شـهر     كوچك و بزرگ واقـع در شـهرك  
سـازمان  طبـق آمـار و اطلاعـات    . دهـد  مشهد تشكيل مي

 92در سـال   هاي صنعتي ايران صنايع كوچك و شهرك
از آنجـا  . باشـد عدد مـي  1416ها جمعاًتعداد اين شركت

كه پاسـخ دهنـدگان بايـد دانـش و اطلاعـات كـافي در       
لـذا پرسشـنامه    ،مورد موضوع مورد تحقيق داشته باشـند 
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ي بــرا. هــا توزيــع گرديــد در ميـان مــديران ايــن شــركت 
بــرآورد حجــم نمونــه از فرمــول كــوكران بــراي جامعــه 
معلــوم اســتفاده گرديــد، در ايــن فرمــول ابتــدا بــا انجــام 

نفـر، انحـراف معيـار جامعـه بـه       30آزمون به تعداد  پيش
سـپس، بـا توجـه بـه حجـم      . محاسـبه گرديـد   5/0ميزان 

و  07/0و مقــدار خطــاي ) مــدير شــركت 1416(جامعــه 
ــه تعــداد جــاي گــذاري در فرمــول حجــم نم   171ونــه ب

بيني عـدم بازگشـت    باتوجه به پيش. شركت محاسبه شد
پرسشـنامه توزيـع    200هـا تعـداد    نامـه  تعدادي از پرسـش 

ــه  ــد ك ــين   گردي ــن ب ــل و   173از اي ــه تكمي پرســش نام
بازگردانــده شــد، و مــابقي بــه علــت عــدم قبــول توســط 

دهنده، عدم برگشت، عـدم تكميـل كنـار و مـورد     پاسخ
لازم . بـود % 86گرفتند كه نرخ پاسخگويي استفاده قرار ن

نامه از روش نمونـه  به ذكر است كه جهت توزيع پرسش
  .گيري تصادفي ساده استفاده شد

  
  ها روش و ابزار گردآوري داده

هاي توليدي متـأثر از   كه عملكرد شركت جايي از آن
كنندگان محصـول   كنندگان و توزيع ها با تأمين آن هرابط
هاي بازاريابي،  گيري متغيرهاي مهارت ، براي اندازهاست

كنندگان، واحدهاي  نوع خدمت كه در ميان تأمين 17از 
رد ) فروشـان  فروشان و خرده عمده(توليدي و خريداران 

هاي پيشـين شناسـايي    وسيله پژوهش شوند و به و بدل مي
. ، استفاده گرديد)2008راواس و همكاران، (شده بودند 

خـدمات   هدست 3توان در  ميطوركلي، اين خدمات را  به
كننده به واحد توليدي، خدمات خريدار بـه واحـد    تأمين

توليدي و خدمات واحـد توليـدي بـه خريـدار قـرار داد      
  ).2013راواس و لير، (

ــه  و متغيرهــاي حمــل ــا ب بعــد  9كــارگيري  نقــل نيــز ب
هـاي بازاريـابي مــورد    نقـل كـه متناوبـاً در كانـال     و حمـل 

ــه ــوده و ب هــاي پيشــين مــورد  پــژوهش هوســيل اســتفاده ب

، )2008راواس و همكــاران، (انــد  شناســايي قــرار گرفتــه
نقــل را  و طــوركلي، ايــن ابعــاد حمــل بــه. ســنجيده شــدند

هـاي حمـل ونقـل درونـي      فعاليـت  هتوان در دو دسـت  مي
نقــل بيرونــي  و هــاي حمــل واحــدهاي توليــدي و فعاليــت

ــته  ــدي دس ــدهاي تولي ــود   واح ــدي نم ــر، (بن راواس و لي
در قسمت مربوط بـه عملكـرد سـعي شـده تـا از      . )2013

ي ايـن  ها تعداد گويه. تحقيقات معتبر قبلي استفاده گردد
و ) 1991(كومـار   هباشد كـه از مطالع ـ گزاره مي 5متغير 

-انـدازه . استخراج شده است) 1992(كومار و همكاران 

گيري ايـن متغيـر بـه صـورت ذهنـي بـوده و از مـديران        
خود را در مقياس با رقبـاي   تجاري خواسته شد عملكرد
اگرچـه ايـن قضـاوت بـه صـورت      . عمده خـود بسـنجند  

ي عينـي ماننـد سـود    هـا  گيرد اما از سـازه ذهني انجام مي
پـذيري در   خالص، رضايت و تعاملات اجتماعي، انطباق

سازي  پذيرش محصولات و بازارهاي جديد و هماهنگ
بدين صورت كه بـراي هـر    .ها استفاده شده است فعاليت

 .كدام يك گزاره طراحي شده است

هـاي پرسشـنامه بـر اسـاس      لازم به ذكر اسـت سـنجه  
بـراي توزيـع   . طراحي شدند اي ليكرت طيف پنج گزينه

ها از روش مراجعه مستقيم استفاده شـد؛ بـدين    پرسشنامه
گـر بـا حضـور در واحـدهاي توليـدي       معني كه پژوهش

ن شهر مشهد اقـدام بـه توزيـع پرسشـنامه در ميـان مـديرا      
  .شركتها نمود

  
  روايي و پايايي پژوهش

 -بازگشــت -ترجمــه هيوهــا بــا اســتفاده از شــ ســنجه 
 ييو محتـوا  يـي صـوري  شـده و روا  سازي يترجمه، بوم

نظـرات متخصصـان    يبررس ـ يـق از طر يينها هنام پرسش
ــدمربوطــه تأ ــدگرد يي ــراي. ي ــي   ب ــل ســاختار درون تحلي

تحليـل   پرسشنامه و تعيين روايي سازه از نتايج حاصل از
امـا پـيش ازآن، بـه    . عاملي تأييـدي اسـتفاده شـده اسـت    
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هــاي موجــود در  منظــور اطمينــان از مناســب بــودن داده
ــون بارتلــت و شــاخص    ــاملي، از آزم ــل ع اجــراي تحلي

KMO شاخص . استفاده گرديدKMO    بـراي هـر يـك ،
 6/0از شش متغير پژوهش بررسي شد و مقادير بالاتر از 

، نشـــــــان از )72/0و  69/0 ،66/0، 63/0، 65/0، 61/0(
داري  همچنـين، سـطح معنـي   . گيري داشت كفايت نمونه

 05/0تـر از   آزمون بارتلت در هر شش مـورد، كوچـك  
ــي  ــود كــه نشــان م ــاتريس    ب ــودن م ــرض يكــه ب ــد ف ده

كـارگيري تحليـل عـاملي بـراي      همبستگي، رد شده و به
ــايي ســاختار عــاملي، موضــوعيت دارد    پــس از . شناس

هاي موجود، مقـدار تمـامي    بودن دادهاطمينان از مناسب 
بارهـــاي عـــاملي مربـــوط بـــه هـــر يـــك از متغيرهـــاي 

نشـان داده   1گيري محاسبه گرديد كه در جـدول   اندازه
مقـدار  ) 1981(بر اساس نظر فورنل و لاركر . شده است

بارهـــاي عـــاملي مربـــوط بـــه هـــر يـــك از متغيرهـــاي 
باشــد همانگونــه كــه  3/0تــر  گيــري بايــد بــزرگ انــدازه

شود اين مقدار براي تمامي متغيرهاي تحقيق شاهده ميم
 يآلفـا براي سـنجش پايـايي نيزاز  . است 3/0تر از  بزرگ

اســتفاده شــده اســت كــه ايــن ميــزان نيــز بايــد  كرونبــاخ
نونـالي،  (باشد تا مورد قبول واقع گـردد   7/0تر از  بزرگ
ضريب آلفاي كرونباخ براي تمـامي متغيرهـا در   . )1978

 7/0اده شده است، كه همگـي بيشـتر از   نشان د 1جدول 
  .هستند

  
  نتايج تحليل عاملي و ضرايب پايايي. 1جدول 

  پايايي  بار عاملي  
      توسعه روابط و خدمات: مهارتهاي بازاريابي

  76/0    كننده به شركت خدمات تأمين: 1 عامل
      :كننده تأمين
    69/0  .كند پيماني قوي با شركت ما برقرار مي .1
    77/0 .كند ب و كار ما را سازماندهي ميعمليات كس .2
    77/0 .كندنيازهاي شركت به مواد اوليه مختلف را تأمين مي .3
    55/0 .كند هاي ارزشمندي فراهم مي و راهنمايي) پيش بيني(اطلاعات  .4
    79/0 .كنداز رسالت شركت ما حمايت مي .5
    75/0  .كشد هاي خودش دست مي خاطر تأمين نيازهاي منحصر به فرد شركت، از خواستهبه  .6
    83/0  .كند قيمت پرداختي محصولات را تعيين مي .7
سازد، مراجعه به يك تأمين كننده ديگر  از آن جايي كه، تمام نيازهاي شركت را برآورده مي .8

    66/0  .غيرممكن است

  82/0    خدمات خريدار به شركت: 2عامل 
      :خريدار

    64/0  .كند هاي ارزشمندي فراهم مي و راهنمايي) پيش بيني(اطلاعات  .1
    73/0 .بنددميپيمان قوي با شركت .2
    65/0  .كند از رسالت شركت حمايت مي .3
    77/0  .زند بر سر قيمت چانه نمي .4
  79/0    خدمات شركت به خريدار: 3 عامل
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      :)پاسخ دهنده( شركت
    52/0  .كند ايه و يا نيروي كار فراهم ميبراي خريداران، سرم .1
    64/0  .كند قيمت را براي خريدار مشخص مي .2
    72/0 .هاي خريدار را برآورده سازددهد تا خواستهمفاد قرارداد فروش را تغيير مي .3
    77/0  .كند فرآيند خريد مشتري را سازماندهي مي .4
    81/0  .اي خريداران حياتي استكند كه براي بق برند قدرتمندي از محصولات را فراهم مي .5

      جابه جايي فيزيكي كالاها): نقل و حمل(تهيه و توزيع 
  71/0   هاي توليدي نقل دروني شركت و هاي حمل فعاليت: 1عامل 

      )پاسخ دهنده(شركت 
    74/0 .كند استفاده مي) موقع -به -درست(از سيستم تدارك آني مواد  .1
    64/0  .دهد نقل تكميلي را انجام مي و هاي حمل ل هزينه، فعاليتاي يا حداق گونه هزينه بدون هيچ .2
    69/0 .گيرد نقل را بر عهده مي و هاي حمل هزينه  افزايش .3
    63/0 .كنددريافت كالاهاي مرجوعي را تسهيل مي .4
    46/0 .كند نقل به خوبي مديريت مي و هاي حمل تسهيلات خود را براي فعاليت .5
    55/0 .سازد ذخيره ميسطوح كافي از موجودي را  .6
  76/0   هاي توليدينقل بيروني شركت و ي حملها فعاليت: 2عامل

      شركت
    71/0  .دارد روز و پيشرفته نگاه مي نقل خود را به و تسهيلات حمل .1
    74/0  .كند نقل را استخدام مي و كاركنان مخصوص حمل .2
    73/0 .كندجا ميكالاهاي يكسان را در درون انبار مخصوص به خود جابه .3

  77/0     عملكرد شركت
در سال گذشته، شركت ما نسبت به ديگر رقبا از موفقيت بيشتري در خلق سود برخوردار بوده  .1

    34/0  .است

    53/0  .استدهي شركت به مشتريان نسبت به ديگر رقبا در حد قابل قبولي هزينه خدمات .2
    64/0  .استجاري خود هاي  شركت ما براي رضايت مشتريان حاضر به تغيير رويه .3
شركت، از افق فكري بلند مدتي نسبت به بازار برخوردار بوده و با پذيرش محصولات جديد،  .4

    88/0 .دهدخود را با نيازهاي بازار تطابق مي

    87/0  .كند ، شركت مياست هاي مهمي كه درباره مشتريان شركت ما اغلب در برنامه .5
  

  ها روش تجزيه و تحليل داده
ــدف ا  ــدمتغيره،   ه ــيون چن ــاربرد رگرس ــلي از ك ص
كه  استيابي به تركيب خطي از متغيرهاي مستقل  دست

حداكثر همبستگي را با متغير وابسته نشان دهد، تا از اين 
بينـي مقـادير متغيـر وابسـته      تركيب خطي در جهت پيش

اســتفاده و اهميــت هــر يــك از متغيرهــاي مســتقل را در 

مومني و فعال قيـومي،  (بيني موردنظر ارزيابي نمود  پيش
از اين رو، با توجه به اينكه هـدف اوليـه از ايـن    ). 1389

هــاي بازاريــابي و  مطالعــه، شناســايي متغيرهــاي مهــارت
هـاي توليـدي    نقل است كـه بـا عملكـرد شـركت     و حمل

، اين پژوهش سـعي بـر   استمرتبط ) كوچك و بزرگ(
ــه    ــل رگرســيون چندگان ــا اســتفاده از تحلي ــا ب آن دارد ت
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يـك از عوامـل ايـن دو     گام نشان دهـد كـه كـدام    به گام
يـك   هاي توليدي بزرگ و كدام دسته، عملكرد شركت

. كنـد  هاي توليدي كوچك را تبيين مي عملكرد شركت
سپس، با توجـه بـه اينكـه تحليـل تشخيصـي، افـزون بـر        
شناسايي آن دسته از متغيرهاي مستقلي كه نقش بيشتري 

ديگر دارند،  ه از همدر تفكيك مجموعه متغيرهاي وابست
ضرايب استاندارد شـده تـابع تشخيصـي     هاز طريق مقايس
تواند اهميت نسبي متغيرها را شناسـايي كنـد    كانوني، مي

ــب( ــفري،   حبي ــور و ص ــل  ). 1391پ ــن رو، از تحلي از اي
تشخيصي نيز براي تسهيل تشخيص جهت و شـدت ايـن   

  .گردد روابط استفاده مي
  
  
  

  هاي پژوهش يافته
 ـ ، آمـار توصـيفي   2جـدول  .هـا  ودنيسيماي آزم
. دهــد شــناختي تحقيــق را نشــان مــي متغيرهــاي جمعيــت

هــايي كـه در ايــن پـژوهش مــورد مطالعـه قــرار     شـركت 
 هسـتند هـايي   اي از شركت مجموعه  گرفتند در برگيرنده

كه در صنايع مرتبط با منسـوجات و پوشـاك، اغذيـه و    
آشــاميدني، لاســتيك و پلاســتيك، مصــالح ســاختماني، 

ــواد معــدني، ماشــين مــو ــزات و م آلات،  اد شــيميايي، فل
وسايل نقليه موتـوري، تجهيـزات الكترونيكـي و مـوارد     

درصـد از نمونـه    7/64.هسـتند ديگر مشغول بـه فعاليـت   
 50هاي كوچكي بود كـه كمتـر از    آماري شامل شركت

هاي بزرگي بودنـد   درصد شركت 3/35كارمند داشتند و
  .كارمند داشتند 50كه بيش از 

  ها سيماي آزمودني. 2جدول 
  درصد  فراواني  سطوح  درصد  فراواني  سطوح

بندي  طبقه
  صنايع

  4  7  منسوجات و پوشاك
  ها شركت  اندازه

  7/64  112  كوچك
  3/35  61  بزرگ  7  12  تجهيزات الكترونيكي
         6/4 8 اغذيه و آشاميدني
          2/9  16  لاستيك و پلاستيك
          6/17  30  مصالح ساختماني
          3/21  37  مواد شيميايي

          5/11  20  فلزات و مواد معدني
          2/20  35  آلات و وسايل نقليه موتوري ماشين

          6/4  8  ديگر صنايع
  

  ها آزمون فرضيه
پيش از بررسي مقادير ضرايب رگرسيوني ضرورت  

دارد تا آزمون خطي بودن به منظور قطعيت وجود رابطه 
ســتقل و وابســته و همچنــين   خطــي بــين متغيرهــاي م  

ايـن مهـم   . داري كل مدل رگرسيون بررسي گردد معني
با استفاده از جـدول تحليـل واريـانس رگرسـيون مـورد      

  .بررسي قرار گرفت
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  جدول تحليل واريانس بين متغيرهاي مستقل و وابسته. 3جدول 
 داري سطح معني Fآماره   ضريب تعيين رگرسيوني  متغير

  000/0  089/20 289/0 هاي كوچكمدل رگرسيوني شركت
  000/0  150/15 444/0 هاي بزرگمدل رگرسيوني شركت

  
شـود بـا    طور كه در جـدول فـوق مشـاهده مـي     همان

بــراي ) F )089/20داري مقــدار آزمــون  توجــه بــه معنــي
تـوان نتيجـه گرفـت كـه مـدل       هاي كوچك مـي  شركت

متغيـر مسـتقل و يـك     5رگرسيونيپژوهش كه مركب از 
ــر و ــته متغي ــتابس ــه   اس ــوده و مجموع ــوبي ب ــدل خ ، م

هـاي   متغيرهاي مستقل قادرند تغييرات عملكـرد شـركت  
ايــن موضــوع در مــورد مــدل . كوچــك را تبيــين كننــد

داري  هاي بزرگ نيز با توجه به معني رگرسيوني شركت
  .استصادق ) F )150/15آزمون 

دهد،  نشان مي 4طور كه جدول  همان .فرضيه اول
هـــاي بازاريـــابي، خـــدمات ارتاز ميـــان عوامـــل مهـــ

كننده به شركت ، خدمات خريدار به شـركت اثـر    تأمين
هــاي كوچــك  مثبــت و معنــاداري بــر عملكــرد شــركت

هـا   كننـدگان بـه شـركت    اي كه، اگر تأمين گونه به. دارند
كمك مالي ارائه دهند و خريداران به آنها اعتماد داشته، 

ــند     ــته باش ــؤثر داش ــات م ــند و ارتباط ــادار باش ــن وف ، اي
همچنـين،  . هـا عملكـرد بهتـري خواهنـد داشـت      شركت

نتايج پژوهش حاكي از آن اسـت كـه ارائـه خـدمات از     
هـاي هميـاري و سـازماندهي     جانب شركت مانند برنامـه 

هـا را بهبـود    فرآيند خريد مشتري، عملكرد اين شـركت 
در حقيقت، عدم ارائه خدمات شـركت  . نخواهد بخشيد

وكارهـاي   ت كـه كسـب  به خريـداران حـاكي از آن اس ـ  
كوچك فاقد ديـدگاه مشخصـي در ايـن مـورد هسـتند،      

هـاي روزانـه بـوده و زمـان      چراكه عمدتاً درگير فعاليـت 
هاي بازاريابي  مهارت هاندكي را صرف اكتساب و توسع

  .كنند خود مي
  

رد هاي بازاريابي و حمل و نقل بر عملك تحليل رگرسيون چندگانه روابط بين عوامل مهارت. 4جدول 
  هاي كوچك شركت

  سطح معناداري  tآماره   ضرايب رگرسيوني استاندارد شده متغير
  -  ثابت مدل

454/0  
240/0  
073/0  
041/0  
014/0  

699/9  000/0  
  000/0  325/5  كننده به شركت خدمات تأمين

  006/0  810/2  خدمات خريدار به شركت
  395/0  855/0  خدمات شركت به خريدار

  652/0  452/0   قل دروني شركتن و هاي حمل فعاليت
  873/0  161/0   نقل بيروني شركت و ي حملها فعاليت

289/0  R square    000/0  Sig F    089/20  F value  
  

دهد كه هـيچ يـك    همچنين، نتايج پژوهش نشان مي
نقلــي شــركت و  و حمــل -هــاي درون از عوامــل فعاليــت

هـاي   نقلـي، عملكـرد شـركت    و حمل -هاي برون فعاليت

). را مشاهده كنيـد  4جدول (كنند  چك را تبيين نميكو
هـاي كوچـك، سيسـتم     به عبارت ديگر، از نظر شـركت 

هاي  نقل تكميلي، جذب هزينه و تدارك آني مواد، حمل
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افزايش يافتـه، كالاهـاي مرجـوعي و در دسـترس بـودن      
نقل، عملكرد آنها را  و كالا و ارتباطات و تسهيلات حمل

  .بخشد بهبود نمي
ــيه  ــأمين  .دومفرض ــدمات ت ــدمات   خ ــده و خ كنن

ــه    ــين خــدمات شــركت ب ــه شــركت و همچن ــدار ب خري
. اسـت هاي بزرگ تأثيرگذار  خريدار برعملكرد شركت
هاي  كنندگان براي آنها برنامه به عبارت ديگر، اگر تأمين

همياري فراهم كنند،خريداران به آنها اعتماد و وفاداري 

هـاي   كنند وشركت داشته و با آنها ارتباطات مؤثر برقرار
ــد    ــد خري ــزرگ خــدماتي همچــون ســازماندهي فرآين ب
مشتري را فراهم آورنـد، بـدون ترديـد عملكـرد بهتـري      

از سـويي  ). را مشـاهده كنيـد   5جـدول  (خواهند داشـت  
دهـد كـه هـيچ يـك از      ديگر، نتايج پـژوهش نشـان مـي   

ــت  ــل فعالي ــاي درون عوام ــل -ه ــركت و   و حم ــي ش نقل
هـاي   لـي، عملكـرد شـركت   نق و حمل -هاي برون فعاليت

  .كنند بزرگ را تبيين نمي
  

هاي بازاريابي و حمل و نقل بر عملكرد  تحليل رگرسيون چندگانه روابط بين عوامل مهارت. 5جدول 
  هاي بزرگ شركت

  سطح معناداري  tآماره   ضرايب رگرسيوني استاندارد شده  متغير
  -  ثابت مدل

280/0  
305/0  
287/0  
099/0  
009/0  

541/2  000/0  
  029/0  239/2  كننده به شركت خدمات تأمين

  008/0  744/2 خدمات خريدار به شركت
  014/0  532/2  خدمات شركت به خريدار

  348/0  947/0 نقل دروني شركت و هاي حمل فعاليت
  936/0  080/0   نقل بيروني شركت و ي حملها فعاليت

444/0  R square  000/0  Sig F    150/15  F value  
براي بررسي معنـاداري تفـاوت ميـان    . ه سومفرضي

هـــاي بـــزرگ و كوچـــك از نظـــر  عملكـــرد شـــركت
هاي بازاريابي، از آمـاره لانـداي ويلكـز اسـتفاده      مهارت
حاكي از آن است كه ) 793/0(مقدار اين آماره . گرديد

هاي بزرگ و كوچك از هـم متفـاوت    عملكرد شركت
شركت  توان تابعي را براي جداسازي دو نوع مي و است

را  6جـدول  (با توجه به متغيرهاي مورد بررسي ارائه داد 
ضرايب اسـتاندارد شـده تـابع تشخيصـي     ). مشاهده كنيد

دهنـد كـه    نشان مـي  2و ضرايب ماتريس ساختار 1كانوني
ترتيــب خــدمات شــركت بــه خريــدار، خــدمات       بــه

كننده به شـركت و خـدمات خريـدار بـه شـركت       تأمين
                                                            
1Standardized canonical discriminant function 
coefficients 
2Matrix coefficients 

ــيش ــز   ب ــرين نقــش را در تميي ــزرگ و  شــركتت هــاي ب
همچنــين، ايــن متغيرهــا بــراي . كننــد كوچــك ايفــا مــي

هاي  هاي بزرگ از رتبه بالاتري نسبت به شركت شركت
هـاي   بـه عبـارت ديگـر، شـركت    . كوچك برخوردارنـد 

هـاي   هـاي كوچـك بـه مهـارت     بزرگ نسبت به شركت
  اين نيز ديدگاه نزديـك . دهند بازاريابي بهاي بيشتري مي

هاي بازاريـابي   چك و فقدان مهارتهاي كو بين شركت
  .كند در آنها را اثبات مي

  
  
  
  
  

  



  
  

 1393تابستان)13(شماره پياپي،دوم، شمارهچهارمسالتحقيقات بازاريابي نوين، /70
 

 

  

  تحليل تشخيصي. 6جدول 

ضرايب ماتريس   متغيرها
  ساختار

ضرايب استاندارد شده 
    ها ميانگين  تابع تشخيصي كانوني

  هاي كوچك شركت  هاي بزرگ شركت      
  772/2  371/3 318/0 902/0 خدمات شركت به خريدار

  276/3  546/3  145/0  312/0  ننده به شركتك خدمات تأمين
  100/3  311/3 916/0 299/0 خدمات خريدار به شركت

  757/2  934/2  181/0  182/0  نقل دروني و فعاليت حمل
  013/2  921/2 145/0 014/0 نقل بيروني و فعاليت حمل

000/0  Sig.    833/38  Chi-square    793/0  Wilks' Lambda  
  

 -هـاي بـرون   شود، فعاليـت  طور كه مشاهده مي همان
نقلي از اهميـت   و حمل -هاي درون نقلي و فعاليت و حمل

هـاي   هاي بزرگ نسبت به شـركت  بيشتري براي شركت
به بيان ديگر، سيستم تدارك . هستندكوچك برخوردار 

هـاي افـزايش    نقـل تكميلـي، جـذب هزينـه     و آني، حمـل 
ــودن كــالا،   ــه، كالاهــاي مرجــوعي و در دســترس ب يافت

بـالاتري توسـط    هنقـل رتب ـ  و ات و تسهيلات حمـل ارتباط
هـاي كوچــك   هـاي بـزرگ نســبت بـه شـركت     شـركت 

  .كسب شده است
  

  گيري بحث و نتيجه
هــاي ايــن مطالعــه بــه دنبــال آن بــود تــا اثــر مهــارت 

ــاختار ــابي و س ــل شــركت بازاري ــل و نق ــاي حم ــاي ه ه
. هـا شناسـايي كنـد   كوچك و بزرگ را بر عملكـرد آن 

از واحدهاي توليدي در شهر مشهد بدين منظور تعدادي 
به عنوان نمونه انتخاب شـدند و پرسشـنامه تحقيـق ميـان     

نتايج فرضيه اول و دوم تحقيق نشـان  . آنان توزيع گرديد
ــركت  ــم در شـ ــه هـ ــم در  داد كـ ــاي كوچـــك و هـ هـ

هـاي حمـل و نقـل درونـي و     ي بزرگ فعاليتها شركت
ــدارد   ــا ن ــر عملكــرد آنه ــاداري ب ــأثير معن ــي ت ــا . بيرون ام

ــرخلاف شــركت ــر خــدمات   ب هــاي كوچــك عــلاوه ب

كننـده بـه شـركت،     شركت به خريدار وخـدمات تـأمين  
ــرد     ــين عملك ــز در تبب ــه شــركت ني ــدار ب خــدمات خري

در واقع نتايج اين بخـش  . هاي بزرگ نقش داردشركت
حاكي از آن است ) 2012(همانند پژوهش روراس و لير 

هاي كوچك كمتـر از شـركتهاي بـزرگ از     كه شركت
نقــل  و هــاي حمــل هــاي بازاريــابي و زيرســاخت ارتمهــ

هــا بــه خــدمات  ايــن دســته از شــركت. منــد هســتند بهــره
كننده، همچون فراهم كردن نيروي كار و سرمايه،  تأمين

اعطاي حاشيه اعتباري بالاتر، تقبل ضرر و زيـان، ايجـاد   
هـا، فـراهم    دهـي فعاليـت   پيماني قوي با شركت، سازمان

برانگيــز، پشــتيباني از رســالت كــردن اطلاعــات اعتمــاد 
ــه نشــان مــي  ــن، ايــن  . دهنــد شــركت علاق ــر اي ــزون ب اف

ها بـه خـدمات خريـدار هماننـد ارائـه اطلاعـات        شركت
برانگيز، ايجاد پيماني قوي با شركت، پشتيباني از  اعتماد

رسالت شركت و چانـه نـزدن بـر سـر قيمـت نيـز علاقـه        
 هـاي بـزرگ عـلاوه بـر     از سويي ديگـر، شـركت  . دارند

كننــده و خــدمات   منــدي بــه خــدمات تــأمين    علاقــه
هـاي كوچـك    خريدارشامل مواردي كه بـراي شـركت  

. هستندهاي بازاريابي نيز برخوردار  مطرح شد، از مهارت
شـود كـه   لذا بر اسـاس نتـايج ايـن قسـمت پيشـنهاد مـي      

هـايي را مبنـي بـر فـراهم      كنندگان بايـد اسـتراتژي   تأمين
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هـاي   ر بـراي شـركت  كردن خدمات و تأمين مـالي بيشـت  
هاي كوچـك را در دسـتور كـار قـرار      بزرگ و شركت

فروشان بايد به  فروشان و عمده دهند؛ در حالي كه، خرده
رسـاني   هر دو نوع شـركت كوچـك و بـزرگ خـدمت    

  .كنند
و ويزنـر  ) 2012(همچنين همانند نتايج روراس و لير 

نتايج فرضيه سوم اين مطالعـه نشـان   ) 2005(و همكاران 
هـاي كوچـك و بـزرگ، خـدمات      كه شـركت  دهد مي

كننـده بـه شـركت و     شركت به خريدار، خدمات تـأمين 
ــه شــركت   ــدار ب ــه  خــدمات خري ــاوت رتب ــدي  را متف بن

هـاي بـزرگ نسـبت بـه      اي كه شـركت  به گونه. كنند مي
هـاي بـالاتري را    هاي كوچك به اين عوامل رتبه شركت

 هـاي بـزرگ   با توجه به اينكه شركت. اند اختصاص داده
هاي خدمت رساني و بازاريابي بيشـتري نسـبت    از قابليت
، از درك بهتري هستندمند  هاي كوچك بهره به شركت

. هسـتند هـاي بازاريـابي برخـوردار     نيز نسبت بـه مهـارت  
گونـه پيشـنهاد داد   كنندگان اين توان به تأمينبنابراين مي

هـاي   كه تا حد ممكن خدمات متنوعي را بـراي شـركت  
 ههاي كوچك را بـه توسـع   ند و شركتبزرگ فراهم كن

پـذيري   هاي بازاريـابي ترغيـب نماينـد تـا رقابـت      مهارت
  .دست آورند بيشتري را در بازار به

همانگونه كه در بحث مربوط بـه فرضـيه اول و دوم   
ــا اشــاره شــد زيرســاخت  ــل كــه شــامل  ه ي حمــل و نق

حمل و نقلـي   -حمل و نقلي و برون -ي درونها فعاليت
هـاي  زني در پيش بيني عملكرد شركتبود هيچ گونه و

هـاي بـزرگ   امـا، شـركت  . كوچـك و بـزرگ نداشـتند   
هـاي كوچـك اولويـت بيشـتري بـراي      نسبت به شركت

بـه بيـان   . حمل و نقلـي قائـل بودنـد    –ي درون ها فعاليت
ــه شــركت  هــايديگــر، شــركت ــزرگ نســبت ب هــاي ب

ي تـدارك آنـي   ها كوچك اهميت بيشتري براي سيستم
ي حمل و نقل تكميلي با كمترين هزينه، اه مواد، فعاليت

ي حمـل و نقـل،   هـا  ي فعاليـت هـا  جذب افـزايش هزينـه  
ي حمـل و نقـل   هـا  دريافت كالاهاي مرجـوعي، فعاليـت  

ــره ســطوح كــافي از   ــان تسهيلاتشــان و ذخي كــارا در مي
دهد كه اين  مي اين امر نشان. موجودي كالا، قائل بودند

هـاي  كتبزرگ نسبت به شر هايخدمات براي شركت
كوچك اهميت بيشتري دارد تا از اين طريق خودشان را 

به ايـن معنـا كـه    . متمايز سازند و رقابت پذير باقي بمانند
هـاي  هاي بزرگ نسبت بـه شـركت  خريداران از شركت

ــد   ــتري دارن ــع بيش ــين  . كوچــك توق ــايج همچن ــن نت اي
هـاي كوچـك   تأييدكننده ديدگاه نزديك بـين شـركت  

كز بر خرده فروشان كوچـك و  پندارند تمر مي است كه
توليدكنندگان كوچك براي آنها كسب و كار كـافي و  

اگرچه اين امـر در حـال حاضـر    . سازد مي وافي را فراهم
ي مــداوم هــا ممكــن اســت صــحيح باشــد، امــا پيشــرفت

فناوري، ركـود اقتصـاد جهـاني و حكـم فرمـايي عمـده       
شـود كـه   فروشان و خرده فروشان غول پيكر، سبب مـي 

هاي كوچك بيش از و ديدگاه كنوني شركت ياستراتژ
تـوان بيـان   بر اين اسـاس مـي  . اين ماندگار و پايدار نماند

بايسـت   داشت كه تمامي اعضاي يك شـبكه توزيـع مـي   
چراكـه، اگـر رسـالت و    . رسالت يكساني را دنبال كننـد 

ها با يكديگر تطابق نداشته باشد و يا واضح  ماموريت آن
ها با شكست مواجه خواهند  و مشخص نباشد، همگي آن

بر نقش همكاري اسـتراتژيك   دها باي از اين رو، آن. شد
زمــاني كــه   زيــرا، در. تاكيــد بيشــتري داشــته باشــند   

هاي توليـدي   كنندگان و خريداران رسالت شركت تأمين
ورتـر و از   هـا، بهـره   ميـان آن  هكنند، رابط ـ را حمايت مي

فقيت هـر  دوام بيشتري برخوردار خواهد بود و شانس مو
  .ها نيز به تبع افزايش خواهد يافت يك از آن
هاي اين پژوهش ماهيت مقطعـي  محدوديت يكي از

هـاي علـت و    كه توانـايي آن را بـراي برداشـت    استآن
گفتنـي اسـت ايـن    . كنـد  معلولي از روابط را محدود مي
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نقيصه تنها از طريق مطالعات طولي قابل حل بوده و ايـن  
هــاي  ن تــوجهي بــه شــركتتوانــد كمــك شــايا امــر مــي

گـــردد تـــا  از ايـــن رو، پيشـــنهاد مـــي. موجـــود نمايـــد
هاي آتي بـه بررسـي و اسـتخراج سـير تكـاملي       پژوهش
ها پرداخته تـا از ايـن    هاي استراتژيك ميان شركت پيمان

طريق بتوان به سيستم توزيع و فروش در كشـور كمـك   
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