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  چكيده

 نمـايش خـانگي شناسـايي    ي  در اين مقاله سعي شده موانع موجود در توزيع فـيلم در شـبكه             
بـراي  .  ارائه شود  )XTRIZ( ي  لها مس ي  حل عملياتي با استفاده از رويكرد حل خلاقانه          و راه  شود

هاي فراينـد هاي توزيـع، منـابع مـالي،         عد، كانال  ب 6 تحقيق   ي  يع، براساس پيشينه  بررسي موانع توز  
بـراي اسـتخراج موانـع      . كننده، مديريت و محصول، در نظر گرفته شـده اسـت           سازماني، مصرف 

 عميـق و سـاختار نيافتـه و    ي   مـصاحبه  بـا انـد و      مـدنظر قـرار گرفتـه      شاخص 18عد،   ب 6درون اين   
 شـده شناسـايي     بيـان عـد    ب 6 مـانع در     90 ، مـورد مطالعـه    ي  هماني موسس هاي ساز فرايند ي  همشاهد
 ـ    بـوده و  روش تحقيـق از نـوع آميختـه         . گرديد ي موانـع شناسـايي شـده از طريـق           در بخـش كم

در . شـد اندركاران توزيع فيلم تجزيه و تحليل   توزيع شده بين خبرگان و دست   ي  نامه پرسش114
ع طي يك جلسه گروه كانوني و با استفاده از سـاختار             آن موان  ي  هبخش كيفي عوامل ايجادكنند   

هـاي    براسـاس يافتـه   . دشها ارائه    سازي آن  براي برطرف هايي    حل   شناسايي و راه    +RCAدرختي  
نيروي انساني قـرار دارد     شاخص  هاي توزيع  و      عد كانال  مانع مهم توزيع فيلم در ب      2اين پژوهش   
است ترين مانع ع مالي ورودي مهممنابشاخص عد منابع مالي و و پس از آن ب . 

 
له، ا مـس  ي  رويكـرد حـل خلاقانـه       نمايش خانگي،  ي  هاي توزيع، شبكه   كانال :كليديهاي    هواژ

XTRIZ  
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  مقدمه 
 بـسيار  اهميتامروز   بازاريابي دنياي در كه است اي مقوله آنهاي    كانال و توزيع مبحث

 بـه  آمـاده  محـصول  رسـاندن  توزيـع  طلايـي  ي  حلقـه  نقش   تامين ي  زنجيره در. ددار زيادي
م نظاها برخورداري از يك  تر شركت  براي بيش ).Noak, 2010( است نهايي ي كننده مصرف

اي  گونـه  ها به اين نظام لذا   باشد  ميتوزيع به مثابه ابزاري براي كسب موفقيت و مزيت رقابتي           
.  منسجمي دارد  پارچگي ها يك  شركتهاي  راهبردوكار و    اند كه با مدل كسب     طراحي شده 

بـه ميـزان    را  تواند ميزان وفاداري مـشتريان بـه محـصول            مي وجود يك نظام توزيع اثربخش    
 توزيـع نقـش مهمـي در    ي  مقولـه رو از ايـن . )Chen and lai, 2010(قابـل تـوجهي بـالا ببـرد     

 البته در بعضي از صنايع نقـش توزيـع در           ،كند  مي موفقيت يك محصول در بازار هدف ايفا      
تـوان صـنايع غـذايي، دارويـي،          مـي  عنـوان مثـال    بـه . باشـد   مـي تـر     تامين پـر رنـگ     ي زنجيره
پخش و توزيع   . كارت تلفن همراه را نام برد      هاي اعتباري سيم  ، مطبوعات و كارت   ها  شوينده

 وكار پـر رونـق تبـديل شـده     تازگي به يك كسب وي خانگي نيز كه بهي ويدي  فيلم در شبكه  
منجـر بـه شكـست      ها    توجهي به اين حساسيت     كه بي  دارد بسيار زيادي هاي    ، حساسيت است

فشار مـدت زمـان توزيـع    ها  يكي از اين حساسيت   . شود  مي محصول در بازار نمايش خانگي    
د در غيـر    شـو  ساعت در سراسر كـشور توزيـع         24تر از    بايست در كم    مي يك فيلم . باشد  مي

 فـروش فـيلم بـه       ،در اينترنـت  دليل شيوع كپي غير مجاز و نيز دانلـود رايگـان             اين صورت به  
 .كند  ميفتاُاي  شكل قابل ملاحظه

  بيان مسأله
 فـيلم خـارجي و      5طور متوسط هر هفتـه دو فـيلم ايرانـي و بـيش از                هدر شرايط كنوني ب   
صـورت سراسـري در      هب ـها    اين فيلم . شود  مي  نمايش خانگي عرضه   ي  انيميشن به بازار شبكه   

ن شـبكه  افروشي در دسترس مخاطب ـ  خردههاي    وشگاه فر تر  بيشها و    ها، سوپر ماركت   كلوپ
 نمـايش خـانگي در سراسـر كـشور گـسترده شـده اسـت و           ي  اكنون شبكه  هم. گيرد  مي قرار

ويي و در   يصـورت ويـد    هشان ب ـ  سينمايي مورد سليقه  هاي    ايراني به تماشاي فيلم   هاي    خانواده
نگي قيمـت حـق تـاليف        نمـايش خـا    ي   به همراه اقبال مـردم بـه شـبكه         .اند  منزل عادت كرده  
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گيري داشـته و گـاهي حتـي بـيش از            هاي اخير رشد چشم    سينمايي ايراني طي سال   هاي    فيلم
 نمـايش   ي   شـبكه  ،كننـدگان   تهيـه  هاكران سينما درآمدزا بوده است و همين امـر باعـث شـد            

و هـا     عنوان يكي از منابع مالي مهم در نظر بگيرند تـا جـايي كـه بعـضي از فـيلم                    خانگي را به  
پـس از اكـران در سـينما توسـط     هـا    فـيلم .شـوند   مـي  منظور اين شبكه ساخته    ها تنها به   يالسر

  اصـلي تكثيـر و توزيـع       ي  صورت لوح فشرده   هشوند و ب    مي موسسات ويدئو رسانه خريداري   
وزارت ارشـاد  سمعي و بصري هاي   همكاريي ادارهبراساس آمار منتشره از سوي   . ندشو مي

ايرانـي و خـارجي در ايـن شـبكه     هـاي    فـيلم ي حلقـه لـوح فـشرده    ميليون 35سالانه نزديك   
پرفـروش بـا تيـراژي      هـاي     بعضي از فـيلم   . 1شود  مي صورت سراسري در كل كشور توزيع      هب

 500 تـا    200طـور متوسـط بـين        هديگر ب هاي    ند و فيلم  شو  مي حدود يك ميليون حلقه توزيع    
نبـود  م توزيـع سـنتي و       نظـا دي  دليـل ناكارآم ـ   هامـا ب ـ  . شـوند   مـي  هزار حلقه تكثيـر و پخـش      

، بيش از يك سوم اين تيراژ به انبارهاي موسسات ويـدئو رسـانه         اثرگذارريزي دقيق و     برنامه
ترين معـضل ايـن موسـسات وجـود موجـودي انبـار              اكنون بزرگ  شود و هم    مي عودت داده 

  با توجه به گردش مـالي بـسيار سـنگين          .است كه ديگر امكان فروش ندارد     اي    رسوب كرده 
اين صنعت اين حجم بزرگ از كالاي غير قابل فروش و منقضي شـده يـك تهديـد جـدي                    

 مـورد   ي  اين پژوهش قـصد دارد ايـن موانـع را در موسـسه            . آيد  مي شمار براي اين صنعت به   
عملياتي براي اين موانع ارائه  هاي    حل  راه XTRIZده و با استفاده از ابزار       كرمطالعه شناسايي   

 ي   نمـايش و ارائـه     ي  صلي اين پژوهش شناسايي موانع توزيع در شـبكه        بنابراين هدف ا  . دهد
كـارگيري رويكـرد     هنـوآوري ايـن پـژوهش ب ـ       .ترين موانع اسـت    حل عملياتي براي مهم    راه

XTRIZباشد  مي گروه كانونيي  طي جلسه  . 

  ي تحقيق  بررسي پيشينه
  نهـايي ي كننده صرف مسيري است كه از طريق آن كالا از توليدكننده به م          ،كانال توزيع 

هـاي   هاي نـوآور سـعي دارنـد كانـال     تر سازمان امروزه بيش). Rosenbloom, 1999( رسد مي
                                                      

  1389 تصوير، دنياي  مجله1
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به همـين  . تر شود صورتي تغيير دهند كه ارتباطشان با مشتريانشان قوي توزيع سنتي خود را به 
يانـشان  آورند كه مشتر    مي هاي توزيع جديدي را براي خود پديد       ها كانال  منظور اين سازمان  

ها  به اين ترتيب ميزان اعتماد مشتريان به اين سازمان        . تري داشته باشند   احساس رضايت بيش  
هـاي توزيـع اثـربخش       هـا از كانـال     اين دسته از سازمان   . يابد  مي گيري افزايش  به ميزان چشم  

 برخورداري از منابع). Noak, 2010( كنند  مي استفاده1عنوان يك مزيت رقابتي بسيار قوي به
تواند تاثير بسيار مثبتي بـر اثربخـشي كانـال داشـته              مي اطلاعاتي سودمند درون كانال توزيع،    

باشـد    مـي ارتبـاطي   هـاي     منظـا  ناكارآمدي   ،ترين موانع توزيع   به نظر ساتيه يكي از مهم     . باشد
)Sathye, 1999 .(شــوندكه انــسجام و   مــيتوزيــع زمــاني بــه مزيــت رقــابتي بــدلهــاي  منظــا

م نظـا يـك   . آن داشته باشند  راهبردي  وكار سازمان و اهداف       با مدل كسب   كاملي هماهنگي
افزون بر ايـن    ). Wright,2002(توزيع كارآمد برروي سوددهي كل سازمان تاثيرگذار است         

توزيـع  هـاي     منظـا تـري از      بالا است سـود بـيش      2هايي كه نرخ نگهداري مشتريانشان     سازمان
. توزيع بر وفاداري مشتريان اثر مـستقيم دارد       هاي    منظاچنين   آورند و هم    مي دست هكارآمد ب 

 و بــودهمــشتريان هــاي   خواســتهدرســتارتبــاطي اثــربخش ابــزاري بــراي درك هــاي  منظــا
 ,Chen and lai( رسـاند   مـي يابي بـه وفـاداري پايـدار مـشتريان يـاري      ها را در دست شركت

شـود،    مـي  تخـاذ  توزيـع يـك محـصول ا       ي  ترين تصميمات كـه دربـاره      يكي از مهم  . )2010
 و متـداخل  3هـاي چندگانـه    اخير كاربرد كانـال   هاي    طي دهه . انتخاب نوع كانال توزيع است    

يكـي از مزايـاي اسـتفاده    . انـد  دادههـاي انحـصاري و تـك مـسيري      جاي خـود را بـه كانـال       
بـه نظـر تعـدادي از محققـان انتخـاب           . باشد  مي هاي چندگانه بالا بردن ميزان فروش      ازكانال

 ي بررسـي پيـشينه   ).Coelho, 2003( شـود   مـي انال توزيع موانع متعددي را موجب كدرستنا
ت كه مطالعات محدودي در قلمرو موضوعي تحقيـق          اس تحقيق در داخل كشور گوياي آن     

بنـدي موانـع بازاريـابي مربـوط بـه            ي و رتبـه   يشناسـا ضمن  ) 1385( عظيمي. ه است انجام شد 
ــال ــارز ديكــي هــاي توزيــع  كان گيــري  توزيــع را عــدم شــكلهــاي  ر شــبكهاز خلاءهــاي ب

                                                      
1 Competitive advantage  
2 Retention Rate of customer 
3 Multi Channels 
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در تحليـل خـود از      ) 1389( بـوژمهراني . دانـد   مـي  ايـران هـاي كـشوري اصـناف در          اتحاديه
چـون عـدم كنتـرل شـركت بـر كـل كانـال و                هاي توزيع مـويرگي ايـران معـايبي هـم          كانال

 ايـن صـنعت معرفـي     هـاي     تـرين چـالش    عنـوان بـزرگ    آوري نقدينگي را بـه     مشكلات جمع 
 تـرين  مهـم ،   توزيع شير در ايـران     ي   شبكه ي  هشناسان  آسيب  بررسي با) 1386( فرزين. دكن مي

اي،  هـاي يارانـه     سياسـت  چـون   را در مـواردي هـم       توزيع شير در كـشور     ي  شبكههاي    چالش
 توزيع، زمـان    ي  ها، هزينه   بنگاه ي  گذار، نوع بازار كالا، اندازه     گذار و قانون   نهادهاي سياست 

 توزيع از توليـد  ي هاي قيمتي، نقاط قوت و ضعف شبكه داردها و نوسانتوزيع، رعايت استان  
هـاى    طـور خلاصـه علـل و نارسـايى          بـه ) 1388( يـاري و ديگـران    . دكن  مي معرفيتا مصرف   

ين در  ي بـازدهى پـا    )1 از جملـه     ناشى از عوامل اقتـصادى و اجرايـى       را  موجود در امر توزيع     
 تعـداد مراكـز     )4؛  بيكـارى  )3؛  هاى سرگردان     ايهعدم استفاده از سرم    )2؛  هاى توزيع   فعاليت
ي   هارائ ـعـواملي از جملـه      ) 1389( عباسـعلي زاده  . داننـد   مي گيرى در امر توزيع كالا      تصميم
 زمـان  مرجوعي، كالاهاي ي  هادار براي موجود هاي  رويه فروش، از پس و پشتيباني خدمات
 اطلاعـات  آوري فراهم عتباري،ا پرداخت گوناگون هاي  شيوه نهايي، مشتري به كالا تحويل
 ريـسك  يـا  مخـاطره  نهـايي،  مـشتري  بـه  كـالا  اقـساطي  فـروش  كـالا، هاي    ويژگي ي  هدربار

توزيـع معرفـي    هـاي    شاخصترين و اثرگذارترين     عنوان اصلي  را به  نظر مورد كانال مبادلات
رسـيدند  توزيع لوازم يدكي به اين نتيجه       هاي     نمايندگي ي  با مطالعه ) 1389( بسطامي. دندكر

  .روند  ميشمار ترين عناصر كانال توزيع اين محصولات به كه نمايندگان مهم
شـناخت  نداشـتن   ) 1992( و ليليـان     )2007 (چـون مـالن     محققاني هم  در خارج از كشور   

م نظـا كـه تمهيـدات    اند چرا كننده را عامل اصلي موانع توزيع دانسته       رفتار مصرف از   درست
از سـوي ديگـر بعـضي از        . نتظـارات مـشتريان هماهنـگ باشـد       بايست با سلايق و ا      مي توزيع
نظر  دانند به  ميخود محصول توزيع شده را منبع موانع). 1962( 1ن از جمله آسپين والامحقق
توانـد موانـع      مـي   محصول ي  توزيع و خصوصيات ويژه   هاي  راهبردها عدم هماهنگي بين      آن

تـوان مـدت    هـا مـي   جملـه ايـن ويژگـي   از . دكن ـبسيار بزرگي براي توزيع اثربخش را ايجاد    
                                                      

1 Aspinwall 
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درون هـاي     واسـطه ) 2002(و رايـت    ) 2005(هـايتون   . انقضا، اندازه و ارزش كالا را نام بـرد        
هـا تفـاوت بـين اهـداف         نظـر آن   بـه . انـد  تر موانع تشخيص داده    كانال توزيع را سرمنشاء بيش    

 وجـود   كانـال بـه  زيـادي را در هـاي   نظمـي  بيها  و عدم وجود هماهنگي بين واسطه ها    واسطه
 ترين مـانعي كـه از ايـن منبـع ايجـاد            مهم. دشو  مي آورد كه باعث ناكارآمدي كل توزيع      مي
هـاي    هزينـه . دشـو   مـي  شود چند نرخي شدن بازار است كه باعث كاهش اعتماد مشتريان           مي

كـه تعـدادي    باشد    مي گسترش كانال توزيع نيز مانع ديگري        برايتوزيع و كمبود منابع مالي      
 هـاي  پـژوهش  مانع ديگري كـه در  .اند دهكربه آن اشاره ) 2006(ن از جمله كافمن اققاز مح 

عـدم  . باشد  مي موانع منشعب از ناكارآمدي مديريت كانال توزيع         شده است گذشته بررسي   
 توزيـع باعـث اتخـاذ    ي مقولـه هـاي   هاي مـدير كانـال توزيـع بـا پيچيـدگي           تناسب توانمندي 

  ).  Manicoba,2008(د كن  مياي بهبود عملكرد توزيع مسدودد كه راه را برشو  ميتصميماتي
  نظران مختلف از نظر صاحبهاي  ابعاد توزيع در مدل. 1 جدول

  محققين  عوامل  دسته بندي ابعاد
 Mallen2007-Lilian 1992-Webster 1976  دفعات خريد

  Rangan 1992- Miracle 1965 – Aspinwal 1962  گيري خريد  تصميمفرايند
  Lilian 1992 – Miracle 1965 – Aspinwal 1962  تعداد دفعات خريد

  Kaufman 2006 – Freizer 1995- Colman 2011  كنندگان عادات مصرف
  Freizer & Lassar 1996- -Mallen 2007  كنندگان سلايق مصرف
  Baklin 2000 – Rosenbloom 2005  كنندگان نيازهاي مصرف

  Freizer 1995- -Mallen 2007- Kafman 2006  ن متوسط خريدميزا

 كنندگان رفتار مصرف

  Noak 2010 – Wright 1995- Woodside 2011  كنندگان قدرت خريد مصرف
  Coperland 1993 – Aspinwal 1962  ارزش كالا

  Webster 1976  پيچيدگي محصول
  Ockland 1999- mwntzer 2000 – Shuarma 2008   محصوليسرعت انقضا

  محصول
  Jen Ci Lai 2010 – Parasorman 1988  جايگاه محصول در منحني عمر

 Fava 2010 – Schouler 1995 – Dinwoodie 2009  پتانسيل بازار
  Lorentz 2009- Hutvhinson 2010 – Kodali 2011  گستردگي بازار
  Fava 2010 – Quinn 2010 – J. Yang 2011  سهم بازار

  Hyton 2005 – Wright 1995  درون كانالي ها واسطه
  هاي توزيع كانال

  Hyton 2005- samnick 1995  تعداد رقباي كانال
  Barrat 2004 – Lyle 1995  توزيعهاي  هزينه  منابع مالي  Timons & byegarve 1989 – Pack 2005  منابع مالي

 Lassar 1996 – Barens 1995  هاي هماهنگيفرايند  هاي سازمانيفرايند  Pine1997- Kaufman 2006- Isonwood 2008  عملياتيهاي فرايند
Korteni , Crown 2010 

  Hougan web 2002  ها مديريت واسطه  مديريت  Suomi 2005 – Sengupta 2009  مديريت كانال توزيع
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موجـود در   هـاي      ابتدا ابعـاد توزيـع براسـاس مـدل         ،شناسايي موانع براي  در اين پژوهش    
آورده ) 1(شـماره   در جـداول    هـا      ايـن مـدل    ي  هخلاص. ده است ش تحقيق استخراج    ي  پيشينه

ترين ابعادي كه با شـرايط توزيـع فـيلم در ايـران تناسـب                ها مهم  ، سپس از بين آن    شده است 
  . )2جدول شماره ( اند شناسايي و تحليل موانع انتخاب شدهبراي تري دارد  بيش

  
  )نظري و نظر خبرگان توزيعاستخراج شده از مباني (ابعاد توزيع هاي شاخص. 2جدول 
  ها  سنجهي شناسه  ها شاخص   ابعادي شناسه  ابعاد

  DC1  نيروي انساني
  DC2  فروشهاي  جايگاه

 DC  توزيعهاي  كانال  DC3  نمايندگان

  DC4  محيط
  PD1  اي كيفيت رسانه

  PD  محصول  PD2  بندي بسته
  PD3  محتوا

  OP1  هماهنگي
  OP  هاي سازمانيفرايند  OP2  هاي ارتباطيايندفر

  OP3  هاي عملياتيفرايند
  CST1  قدرت خريد
  CST  كنندگان مصرف  CST2  سلايق
  CST3  اطلاعات

  FC1  منابع مالي ورودي
  FC  منابع مالي  FC2  بودجه
  FC3  هزينه

  MG2  تجربه و تحصيلات  MG  مديريت  MG1  هاي مديريتي ويژگي

  مدل مفهومي پژوهش
راهبـردي  عد كه با ابعـاد تحليـل         ب 6ند  شدبعادي كه از مباني نظري استخراج       با توجه به ا   

تحليـل موانـع    بـراي   تـري دارد      نمايش خانگي تناسـب بـيش      ي   توزيع فيلم در شبكه    ي  مقوله
 توزيـع   ي  نظران مقوله  مختلف صاحب هاي    پشتيبان از مدل  هاي    توزيع فيلم انتخاب شد، سازه    

هاي فراينـد ) 3محـصول،   ) 2هـاي توزيـع ،       كانـال )1: تنـد از  اين ابعاد عبار  . منبعث شده است  
براي سهولت شناسايي موانع در     . مديريت) 6منابع مالي و    ) 5كنندگان،   مصرف) 4سازماني،  

 ي  هـا بـا اسـتفاده از راي خبرگـان حـوزه             فرعي مـرتبط بـا آن      شاخص 18اين ابعاد ششگانه،    
  . توزيع فيلم در نظر گرفته شد



  1391وم، پاييز س مارهشپنجم،  دوره، كارآفرينيفصلنامه توسعه               

  

192

 

   شناسي روش
بـا توجـه بـه       .رود  مـي  شمار  تحقيقات كاربردي به   ي  وهش از منظر هدف در زمره     اين پژ 

عد توزيع از مباني  ب6پس از استخراج . هدف پژوهش، از رويكرد آميخته استفاده شده است
 ي  ن در موسـسه   ا فعال محقق  ي   مانع از طريق مشاهده    90 با نظر خبرگان و      شاخص 18نظري،  

روشندگان و شركت و با استفاده از نظر خبرگـان شناسـايي   مورد مطالعه و بررسي عملكرد ف   
 ـ      90از آنجا كه امكان تحليل      . دش مـانع از طريـق   90ي ايـن   مـانع ميـسر نبـود، در بخـش كم 

تـر انتخـاب      بررسـي دقيـق    براي مانع   90 مانع اصلي از بين      9بندي شده و     نامه اولويت  پرسش
فر از خبرگان صنعت توزيع فيلم و        ن 10در بخش كيفي گروه كانوني متشكل از        . شده است 

 فعاليت و مـديريت داشـتند       ي   سال سابقه  10 تا   5 كشور كه بين     ي  فعالان صنف ويدئو رسانه   
 يعنـي   XTRIZترين ابزارهاي رويكـرد      د و در اين جلسه با استفاده از يكي از مهم          شتشكيل  
RCA+     گيـري از   بـا بهـره  هـايي   حـل  اند و براسـاس آن راه    يابي شده   اين موانع تحليل و ريشه

 يك رويكـرد نوآورانـه      XTRIZرويكرد  . ده است شها ارائه     براي آن  XTRIZاصول تضاد   
توانند توليد يك محصول جديـد ، اصـلاح          مي اين مسائل . باشد  مي  مسائل ي  در حل خلاقانه  

 ايـن  ي نمونـه . وكـار باشـد   عيوب يك محصول قديمي و يا مسائل و موانع موجود در كسب  
 ي  توزيـع فـيلم در شـبكه   ي اندركاران حوزه  نفر از دست114ي تعداد  كمپژوهش در بخش 

، مـديران فـروش، سرپرسـتان توزيـع و          هـا    از جمله مـديران ويـدئو رسـانه        ،باشند  مي خانگي
 گروه كانوني ي  ساعته3 ي طي يك جلسهها  در بخش كيفي داده. ويزيتورهاي فعال و موفق   

 كـشور تحليـل شـده       ي  ارشد موسسات ويدئو رسـانه     نفر از خبرگان و مديران       10متشكل از   
 .است

  ها تحليل داده هاي تجزيه و روش
هـاي    شـناختي بـا اسـتفاده از آمـاره         جمعيـت هـاي      تجزيـه و تحليـل داده      ي،كم در بخش 

براي آزمون نرمال بودن توزيع در هـر        .  است انجام شده ها   گرايش به مركز و پراكندگي آن     
 1اسـمرينف  - هـر سـازه از آزمـون كـولمگرف    ي هدهنـد  تشكيلو متغيرهاي ها    عد سنجه دو ب 

                                                      
1 KS test 
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بنـدي متغيرهـاي تحقيـق       بـراي اولويـت   ناپارامتريـك   هاي    دليل وجود داده    به واستفاده شده   
بـا توجـه بـه محـدود        1منظور تحليل عاملي تاييدي    به. كار گرفته شده است    هآزمون فريدمن ب  

 VPLS  و نرم فزار      PLS2 از رويكرد    يابي ساختاري با استفاده    بودن مشاهدات از روش مدل    
توان مربوط بودن سوالاتي      مي شيوهكارگيري اين    هطور كلي با ب    هب . استفاده شد  1,0 ي  نسخه

 Cople and (كـرد انـد را تعيـين     يا عامل در نظر گرفتـه شـده  شاخصكه براي سنجش يك 

Gilmor, 2005 .(وه كانوني بـا   گري بندي شده در يك جلسه  موانع اولويت كيفي،در بخش
و عوامـل كليـدي     شـده   تجزيـه و تحليـل       )+RCAنمودار درختي  (XTRIZاستفاده از ابزار    

ابـزار  . دش ـهـا مـشخص    كارهـايي بـراي رفـع آن     و راهشـده تاثيرگذار بر اين موانع شناسايي      
RCA+      له شناساييأبروز يك مسهاي    آن علت  ي  هوسيل  كه به  است يك نوع نمودار درختي 

هايي كه اثر مثبت دارند حفظ و        علت. شود  مي  مثبت و منفي هر علت تعيين      د و اثرات  شو مي
 در حل تـضاد موجـود       +RCAكاربرد اصلي   . ندشو  مي كه اثر منفي دارند حذف    هايي    علت

راحتي حذف   ها را به   توان آن   نمي  كه تواماً تاثير مثبت و منفي دارند و        باشد  ميهايي    در علت 
هـاي    حـل   راه XTRIZاصول تـضاد    . كاهد  مي روي سيستم  ها از بهره   كه حذف آن   كرد چرا 

له مطـرح   أ مـس  ي   حل خلاقانـه   براي TRIZگذار    بنيان 3گانه هستند كه از سوي آلتشولر      چهل
) لـف ا: دشو  مي ارزيابي، مختلف سنجيدهي هاز سه جنب گيري كفايت مدل اندازه. شده است

در روش  ). Hulland,1999( 6واگرايي  روا) ج ،5گرا روايي هم ) ب،  4ها پايايي معيارها و سازه   
PLS   ايـن  . شـود   مـي  اسـتفاده ها    از بار عاملي آن سنجه    ها    تعيين پايايي هر يك از سنجه     براي

بار عاملي هـر يـك      . باشد  مي  مربوطه ي  هبستگي سنجه، در ساز     ميزان هم  ي  همعيار نشان دهند  
روايـي  . ازآزمون شـوند   باشد در غير ايـن صـورت بايـد ب ـ          0,4بايست بيش از     ها مي   از سنجه 

از . شـود   مـي  ارزيـابي  7 براساس ميانگين واريـانس اسـتخراج شـده        PLSهاي    گرا در مدل   هم

                                                      
1 Confirmatory Factor Analysis 
2 Partial least  squares 
3 Altscholer 
4 individual item and construct reliabilities 
5 Convergent validity 
6 Discriminant validity 
7 Ave 
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 بنـابراين از  ،نـد دار 0,5 بـيش از  ي ميانگين واريانس اسـتخراج شـده   ها     سازه ي  كليهآنجا كه   
س براي تعيين روايي واگـرا جـذر ميـانگين واريـان          . ندهست گراي خوبي برخوردار   روايي هم 

قـرار  هـا      مورد نظر با ساير سازه     ي  هبستگي ساز  بناي مقايسه با هم   م هر سازه،    ي  هاستخراج شد 
روايي واگراي ها   سازهي شود كليه  مي ديده)5(طور كه در جدول شماره     همان. گرفته است 
  .خوبي دارند

  
  )مدل نهايي آزمون( تحقيقهاي  بار عاملي سازه. 3جدول 

هاي سازمانيفرايندمنابع ماليمديريتمحصول كننده مصرفانال توزيعك عنوان متغير  عدبشناسه

      0.8597 نيروي انساني

      0.9021فروشهاي  جايگاه

      0.7718 نمايندگان
CN كانال توزيع  

      0.4684 محيط

CST1.000  قدرت خريد مصرف كننده      

   0.9213   اي كيفيت رسانه
PD 0.9213   بندي بسته  محصول   

  0.7964   هاي مديريتيويژگي
MG0.7965   تجربه و تحصيلات  مديريت  

  0.7964     منابع مالي ورودي
FC 0.7964     هزينه  منابع مالي  

 0.8367      هماهنگي
OP 

هاي فرايند
 0.8367     هاي ارتباطيفرايند  سازماني

  
  تحقيقهاي  روايي واگراي سازه. 4جدول 

 هاي سازمانيفرايندمنابع ماليمديريتمحصولكننده مصرفكانال توزيع AVE سازه

      0.75 %56.04 كانال توزيع
     1.00 0.31 %100.00 كننده مصرف

    0.90 0.31- 0.15 %80.35 محصول
   0.77 0.01 0.30 0.26- %60.05 مديريت
  0.77 0.14- 0.24 0.00 0.26 %60.05 منابع مالي

 0.81 0.06 0.08 0.01 0.16 0.34 %66.27هاي سازمانيفرايند

 مربـوط بـه      آلفـاي كرونبـاخ    فرمـول منظـور تعيـين پايـايي آزمـون از           بـه پژوهش  در اين   
  .ده استش استفاده  ارزشيهاي سوال
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   پايايي متغيرهاي مكنون.5جدول 
 عدب تعداد مولفه آلفاي كرونباخ

 كانال توزيع 27 0877

 كننده مصرف 14 0,595

 محصول 12 0,818

 منابع مالي 12 0,602

 هاي سازمانيفرايند 13 0,603

 مديريت 12 0,68

 هـا   بازاريـاب  مربوط به مانع چند شـغلي بـودن          +RCA يك نمونه از ساختارهاي      زيردر  
  .نمايش داده شده است

  
  
  
  
  
  
  
  
  

  ها بازاريابع چند شغلي بودن  مربوط به مان+RCAنمودار . 1نمودار 

 نتيجه بحث و 
 نمايش ي  مانع اصلي در توزيع فيلم در شبكه9 ي هدهند اين پژوهش نشانهاي  يافته
چنين   شده و همبيانها   اين موانع به همراه علل آن)6(شماره كه در جدول باشد  ميخانگي 

دست آمده پيشنهاد  ه ب+RCAكارگيري ابزار ه گروه كانوني با بي كه طي جلسههايي  حل راه
  .ده استش

+ - 

چند شغلي بودن ويزيتورها

 درآمد پائينوجود زمان بيكاري

منطقه ضعيف ينيپورسانت پا تعداد پخش اندك در ماه سرعت بالا در فروش

- +-++ 

- -

-
---

 سطح اول

 سطح دوم
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  پيشنهادي براي هر يك از آنهاهاي  موانع اصلي و علل و راه حل. 6جدول 
عدب 

ص
اخ
ش

  

ابزار   ها علت 1فراواني  موانع
  حل راه  حل

  تنظيم سقف مرجوعي  مرجوعي نامشخص
پيچيدگي تخمين   FC2  بندي راساس درجهفروش ب  خريد فروشگاهي نامشخص

  99  مبالغ فروش
  سفارش نمايندگي نامشخص

تفكر 
معكوس

 ايجاد انگيزه براي پيش خريد
  ها بازاريابتعدد تعداد 

  OP3  حجم زياد وجوه
 دريافت فرايند

وجوه از 
  ها بازارياب

75  
  دار تعداد كم صندوق

اصل 
كپي 
 برداري

استفاده از دستگاه درگاه 
  پرداخت الكترونيكي سيار

  كنندگان سطح مصرف
 ي سامانه نبود  OP3  داران سطح فروشگاه

  65  دريافت نظرات
  سطح نمايندگان

اصل 
كپي 
 برداري

  پرتال سازماني يكپارچه

  تفاوت سلايق
CST1  

نبودن تناسب م
كيفيت محصول با 
  انتظارات مشتري

 صورت تك فرمتي هارائه شدن ب  64
اصل 
  تنوع

 چندين كيفيت با ي ارائه
  متفاوتهاي  قيمت

  مراتب طويل سلسله
هم 

سطح 
 سازي

  ها بازارياب ي تعيين نماينده

كپي   كمبود برنامه انگيزشي
  انگيزشيهاي  تدوين برنامه كاري

MG1  
ين يمقبوليت پا

مديران ارشد بين 
  ها بازارياب

58  

  گيري مشاركت در تصميم  ادغام گيري در تصميمنكردن دخالت 
  سپاري برون     برچسبنداشتن

 ي محتوا با سليقهنبودن تناسب م
  بندي رساني روي بسته اطلاع    كننده مصرف

PD1  ين ياكيفيت پ
  50  محصول

 مناسب با  نسخه اصليدريافت    ين تصويريكيفيت پا
 HDفرمت 

ه است كـه در     شد مانع اصلي تحليل     3مقاله در اين مجال تنها      هاي    به اقتضاي محدوديت  
  . شود ميها اشاره  پژوهش به آنهاي  عنوان يافته ادامه به

نـشت كـالاي    " نمـايش خـانگي،      ي  ترين مانع توزيع فيلم در شـبكه        مهم : اول ي  يافته. 1
عــد ايــن مــانع در ب.  اســت" توزيــعي شــاهرگي بــه كــالاي مــويرگي توســط اعــضاي شــبكه

هـاي    كانـال ) 2010( 2 نظر فـاوا   براساس.  نيروي انساني قرار دارد    شاخصتوزيع و   هاي    كانال
                                                      

 فراواني از منظر خبرگان 1

2 Fava 
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. باشـد   مـي   محـصول  ي   تحويل كالا و عرضـه     فرايندترين و تاثيرگذارترين بخش      توزيع مهم 
موجـود در  هـاي   نيروي انساني يـا واسـطه  ) 1992( ناو ليلي) 1999( روزنبلوم زعم بهچنين   هم

كـالاي   .توزيـع دارنـد   هـاي     در افزايش و يا كاهش هزينـه      اي    كننده كانال توزيع نقش تعيين   
تفـاوت  . مربوط به كانال شاهرگي، كالايي است كه به نماينـدگان شـركت اختـصاص دارد              

فـروش بـه    پـايين    قيمت   در فروش در كانال مويرگي      ي  ه فروش به نمايندگان با نحو     ي  هنحو
 اما در عوض كالاي فروخته شده بـه نماينـدگان   باشد ميكانال مويرگي نسبت به  نمايندگان  

 سـود اسـتفاده كـرده و        ي  ي نماينـدگان شـركت از ايـن حاشـيه         گاه .قابليت مرجوعي ندارد  
كننـد و     مـي  كننده به كانال مويرگي تزريق     تر از شركت توزيع    ينيكالاي خود را به قيمتي پا     

بـدين ترتيـب امكـان تعيـين        . شـود   مي چندگانه در بازار  هاي    اين موضوع باعث ايجاد قيمت    
حـل   راه.  دكنن ـ  مـي  رگي را نـاممكن   شـاه ميزان فروش واقعـي در كانـال مـويرگي و كانـال             

هـر برجـسته و يـا هولـوگرام ثانويـه بـا عنـوان               اسـتفاده از م   عملياتي پيشنهادي براي اين مانع      
  . است غيرقابل مرجوع

چنـد شـغلي    " نمـايش خـانگي،      ي  دومين مانع در توزيع فـيلم در شـبكه         : دوم ي  يافته .2
 نيـروي  شـاخص توزيـع و در  هـاي   عد كانال اين مانع باز هم در ب     . باشد  مي "ها  بازارياببودن  

 توزيـع محـسوب   هاي     منابع انساني در شركت    ترين  راهبردي از   ها  بازارياب. انساني قرار دارد  
گذشـته در اقتـصادها شـيوع       هـاي     است كه در طول دهه    اي    چندشغلي بودن پديده  . شوند مي

 .)Hyder & Ahmed,2000( شـود   مـي بازار كار محسوبهاي  پيدا كرده و يكي از پيچيدگي
اهميـت ايـن مـساله از آنجـا         . د طـولاني دار   ي   چندشغلي در اقتصاد سـابقه     ي   پديده ي  مطالعه
ها   شود كه گرايش به چندشغلي شدن آثار مختلفي بر اقتصاد خانوار و اقتصاد بنگاه               مي ناشي

 چنـين از رانـدمان كـاري در هـر شـغل            هـم . گذارد  مي جاي و درنهايت اقتصاد كل كشور به     
 1مطالعات شيسكو و روسـتكر    . دكن ها مي   هايي را متوجه سازمان   كاهد و همين مساله زيان     مي

 .اند  چندشغلي بودن كارمندان توجه داشتهي  كه به مقولهباشد مياز جمله كارهايي  ،)1976(

                                                      
1 Shisco & Roostker 



  1391وم، پاييز س مارهشپنجم،  دوره، كارآفرينيفصلنامه توسعه               

  

198

 

هــاي  موانــع در شــركتراهبــردي هــاي  دارد يكــي از خاســتگاه  مــياذعــان) 2002( 1رايــت
كارآمـدي و  .  توزيـع مـستقيم دركـارايي نيـروي انـساني نهفتـه اسـت             كننده بـا كانـال     توزيع

انگيزگـي   تـرين تعلـل و يـا بـي          كه كم  اهميت دارد اي    ها تا اندازه   بازارياباثربخشي فعاليت   
تواند سرنوشت يك فيلم را در بازار ويدئو تغيير دهد و زيان غير قابل جبراني را بـه                    مي آنان

هاي توزيع فيلم با معضل جديدي به نام          اكنون شركت  هم. دكنكننده تحميل    شركت توزيع 
 جالب توجه در اين معضل      ي  نكته. ند هست مندشان مواجه   توان هاي  بودن بازارياب چندشغلي  

 توانا كه مهارت فـروش بـسيار خـوبي دارنـد بـه آن روي       هاي  تر بازارياب   بيشاين است كه    
ت، كاهش انگيزه، كاهش دقت اند و همين موضوع باعث كاهش ميزان تعهد به شرك        آورده

 ي  ارائـه بـراي   رو    از ايـن  . شـود   مـي  هـا  كاري و سرانجام كاهش ميزان فـروش آن        كاري، كم 
دو علـت اساسـي بـراي ايـن         شـده و     دلايل بروز اين مانع تجزيه و تحليـل          ، عملياتي يحل راه

مـان   دومين علت وجود ز    بوده و  بازارياباول پايين بودن درآمد     دليل  . معضل شناسايي شد  
. شـود   مـي  هـا بـه شـغل دوم       بازارياباين دو علت باعث كشش      . روز است بيكاري در طول    

ا بـا هـدف     ه ـ  بازاريـاب  شـغلي    ي  سازي و توسعه   حل عملياتي اول براي رفع اين مانع غني        راه
صـورت   ههـا ب ـ   بازاريـاب  و بازرسي به نحوي كه اولاً زمـان بيكـاري            بازاريابيتلفيق وظايف   

سـي بـه    ر وظـايف باز   سـپردن ثانياً بـا    . برداري قرار گيرد   مورد بهره كت  اثربخش و به نفع شر    
 شـغلي،  يدليـل ارتقـا    از طرف ديگر به .دست آيد   بهها   تري براي آن   ها درآمد بيش   بازارياب
. كنـد   مـي  هـا ايجـاد     خـوبي در آن    ي  ههاي توانمند در سمت بازرس، انگيـز       بازاريابانتساب  

 بـالايي   ي   انگيـزه  ،چه نيروي انـساني دخيـل در توزيـع         چنان) 2008( براساس تحقيق مانكوبا  
 ي  ايجـاد انگيـزه  ،حـل عمليـاتي دوم   راه. تر خواهـد بـود   توزيع نيز بيش  داشته باشد اثربخشي    

 تـصاعدي و  2ي تـر بـا اسـتفاده از فرمـول درصـدانه      فـروش بـيش    بـراي هـا    بازاريابمالي در   
تر باعـث بـالارفتن درصـد        ش فروش بي  ،براساس فرمول تصاعدي  . است گروهي ي  درصدانه
  .  براي مبالغ فروش در نظرگرفته شود3هايي هدفد باي به اين منظور. شود  ميپورسانت

                                                      
1 Wright 
2 Pourcentage 
3 Target 
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مرجـوع شـدن    " نمـايش خـانگي ،     ي   سومين مانع توزيع فـيلم در شـبكه        : سوم ي  يافته. 3
خريـد  در ازاي   بـه شـركت     وجـه نقـد     پرداخـت   جـاي    ها بـه   كتراكد در سوپرمار  هاي    فيلم

 بايگريو.  منابع مالي ورودي قرار دارد     شاخصعد منابع مالي و     اين مانع در ب   . باشد  مي "جديد
 مثلث كارآفريني در كنـار فرصـت و         ي  گانه منابع مالي را يكي اجزاي سه     ) 1989( 1و تيمونز 
ترين موانع توزيع    يكي از مهم  ) 2008( 2براساس تحقيق فورسلوند و جانسون    . دانند  مي گروه

 مهـم مـشكلات    هاي    عنوان يكي از خواستگاه    منابع مالي به  . گيرد  مي لي شكل عد منابع ما  در ب
نظر  چنين به هم. 3)2005پك، ( شود  مي تامين و توزيع محسوب ي  در زنجيره ها    و محدوديت 

 ميزان  ي  بارهگيري در   تصميم ، مديران توزيع  راهبردييكي از تصميمات    ) 1999( 4روزنبلوم
هـا براسـاس     جـايي كـه سـوپرماركت      از آن .  كانال اسـت   كنترل بر جريان نقدينگي در طول     

 نماينـد، كننده مرجوع    سنت كاري خود تمايل دارند كالاي فروش نرفته را به شركت توزيع           
. كننـد   مـي   معاوضـه   فيلم جديـد   ا قبلي را ب   ي  فروش نرفته هاي    فيلممواقع   تر  بيشدر  رو    از اين 
معاوضـه عنـاوين     مدوني بـراي     ي   برنامه حل عملياتي اول براي رفع اين مانع آن است كه          راه

داران رسـانده     مكتوب به اطـلاع فروشـگاه      ي   و اين برنامه از طريق يك خبرنامه       شودتدوين  
 مناسبي بين توزيع يك عنوان فيلم و زمـان پـذيرش مرجـوعي          ي  شود كه براساس آن فاصله    

ايگزيني محـصولاتي كـه نـرخ ج ـ      ) 1962(تحقيـق آسـپين وال      براساس  . در نظر گرفته شود   
 ،در توزيـع فـيلم    . هـاي متمركـز توزيـع شـوند        بايـست از طريـق كانـال        مـي  نـد داربسيار بالا   

 . هستند هاي متمركز همان نمايندگان كانال

  پيشنهادهاي كاربردي
استقرار چند انبـر ثانويـه درون يـك خـودروي بـزرگ ماننـد نيـسان در سـطح شـهر در                 .1

صـورت تمـام كـردن       ها به كـالا در     روزهاي پخش داغ جهت دسترسي سريع بازاراياب      
 .بار

                                                      
1 Bygrave & Timmons  
2 Foreslond & Johnson 
3 Peck  
4 Rosenbloom 
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كنندگان كه حساسيتي نسبت به قيمـت        سازي محصول براي آن دسته از مصرف       سفارش .2
 . ندارند

 . ها تعيين سقف پذيرش مرجوعي از سوپرماركت .3

 و دريافـت سـافرش   در هنگام بازارياب توسط رسيد براي صدور 1PDAم نظااندازي   راه .4
 . زمان همصورت  كسر از موجودي انبار به

 بـا  PVC از جملـه آلومينيـوم و   ها و مواد جديـد   جنس خاص با هاي    بندي استفاده از بسته   .5
 .  مشترياني توجه به سليقه

 

                                                      
1Personal Digital Assistant 
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