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  یرگیمو یابیبازار

  

  

  

. هدف است انیرساندن محصول مناسب در زمان مناسب و مکان مناسب، به مشتر ع،یوزت
عوامل همچون  گریاست که به همراه د یابیبازار يکهایتاکت یاز ارکان اساس یکی عیتوز

 عیتوز. شود یبه کار گرفته م انیساختن مشتر  متقاعد يو ارتباطات، برا مت،یمحصول، ق
   .خودش باشد  ينسبت به رقبا يبنگاه اقتصاد کی یرقابت تیمز تواند یر ممؤث

   :از      را به انجام رساند که عبارتند فیاز وظا یاصل ي دسته 5 دیبا عیتوز ستمیس کی

  عیتوز يو انبار کالا برا يساز رهیذخ  -

  انیسفارش از مشتر افتیدر -

  انیکالا به مشتر لیتحو -

  وصول مطالبات -

  
  

  بازاریابی مویرگی
  

  از سري محصولات

  وب سایت آموزشی

  بازاریاب ایرانی
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  اطلاعات از بازار افتینترل و درک -

از فصول کتاب  یکی نیو همچن“ بازار یتوسعه مهندس” ي نخست مجله ي شماره در
با  عیتوز تیریدر خصوص مد لیبه تفص ،“یابیبازار تیریمباحث و موضوعات مد”

   .نوشته بودم  رانینگرش بازار ا

 يته از قبل بود؛ براصورت گرف ینیب شیپ شتریقابل توجه، تحقق هرچه ب ي نکته اما
بزرگ در  یفروش خرده يشده بود که فروشگاهها ینیب شیمثال از چند سال قبل پ

شهروند و رفاه،  يکه درکنار فروشگاهها میو حالا شاهد هست ابندی یگسترش م رانیا
در  ینقش خاص …پراستار، پروما، صرفه، ویها رینظ يا رهیزنج يامروزه فروشگاهها

   . کنند یم فایا یوشفر خرده عینظام توز

مواجه خواهند شد و  يفروشان با اقبال کمتر شده بود که عمده ینیب شیپ نیهمچن
  يمحصولات و رو ي دکنندهیتول ياقتصاد يبنگاهها شتریعلت آن ارتباط هرچه ب
تعامل  قیطر نیاست و چون به ا عیتوز يسازمانها يانداز آوردن آنها به سمت راه

بنکداران و  نیشده است بنابر ا شتریب ياقتصاد يگاههاو بن هایفروش خرده نیب
در تفکرات و اقداماتشان، به  رییدر فکر چاره باشند و با تغ ستیبا یفروشان م عمده

 يانداز منظورم راه. حرکت کنند ینیآفر ارزش ي رهیزنج يبخشها ریسمت سا
ارتباط با  يگوهادر ال رییفروشان و بنکداران و تغ عمده ي لهیبه وس عیتوز يسازمانها

   .است  رشانبازا

 رانیاز محل خانه است که آن هم با شدت در بازار ا دیگسترش خر گرید ینیب شیپ
   : میخودمان هست یدر زندگ ریما شاهد تمام موارد ز. در حال جا افتادن است

   محل کار ایمنزل   در لیو تحو نترنتیا قیسفارش از طر -

  فاتر کار و منازلبا د یو فروش تلفن یابیبازار -

   ارسال کاتالوگ قیاز طر يو بنگاه اقتصاد يمشتر  تعامل -

  یونیزیتلو يها به کمک برنامه دیخر -

  
  

  بازاریابی مویرگی
  

  از سري محصولات

  وب سایت آموزشی

  نیبازاریاب ایرا
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   …روزنامه، و  و،یفروش در راد يشنهادهایپ -

  …و  -

 ياستهایس( یابیبازار يکهایتمام تاکت نیاز ب دیکه شا عیتوز يهر حال نظامها به
را داشته  رانیبا فرهنگ و سنت ا یوابستگ نیشتریب) …ارتباطات، و مت،یمحصول، ق

 نکهیندارند جز ا يا چاره ياقتصاد يو بنگاهها. است یدرحال دگرگون زیباشد ن
مربوط به  ع،یدر نظام توز راتییتغ نیاز مهمتر یکیو  .متناسب عصر حرکت کنند

   .سرمقاله است  نیا یاست که موضوع اصل یرگیمو عیتوز

   : یرگیمو عیتوز

 يرگها رگها،یمو. فروشنده است نیرساندن محصولات تا آخر یرگیمو عیزتو
 نیرساندن خون به سلولها را به عهده دارند و با ا ي فهیهستند که وظ یکوچک

   .شکل گرفته است  یرگیمو عیاستعاره، نظام توز

مورد  ياقتصاد يدر تمام بنگاهها ستیبا یاست که م ينظام و تفکر یرگیمو عیتوز
 ي کننده عرضه يفقط خاص شرکتها یرگیمو عیتوز. ردیقرار گ يتوجه جد

   . ستین یشیو آرا یو بهداشت ییغذا عیمحصولات صنا

مبلمان،  ،یآشپزخانه، لوازم خانگ زاتیکنندگان تجه و عرضه دکنندگانیتول امروزه
 عیتوز تیریمد يساز ادهیبا پ توانند یم …و یو مصرف یانواع ابزارآلات صنعت

درست  یمهم طراح ي نکته  .مند سازند فراوان آن خودشان را بهره يایمزااز  یرگیمو
   .آن است  ياجرا يبراارشد  رانیمد تینظام و تعهد و حما نیا

   : یرگیمو عیتوز یاصل يایمزا

 نیتدو ي درست آن در مرحله يساز ادهیو پ يساز نهیبه شرط زم یرگیمو عیتوز
و از  …و ،يگذار متیارتباطات، ق رینظ هاکیتاکت ریآن با سا یو همخوان ياستراتژ

  منابع حیهمه مهمتر جذب و آموزش صح

   :خواهد داشت که عبارتند از  یفراوان يایمزا سته،یشا یانسان

  
  

  بازاریابی مویرگی
  

  از سري محصولات

  وب سایت آموزشی

  بازاریاب ایرانی
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  روزتر از بازار و به قتریاطلاعات دق يآور جمع  -1

 یعنی عینظام توز ي حلقه نیچون با آخر یرگیمو عیشاغل در توز يروهاین
فروشان هستند  که در محل کسب خرده یهنگام یرتباط دارند و حتفروشان ا خرده

است، در معرض  شتریآنها ب يصدا دنیکنندگان و شن امکان ارتباط آنها با مصرف
   .روزتر هستند  و به قتریاطلاعات دق

سنج در کسب  با چشم باز، گوش شنوا، و مغز فرصت روهایلازم است ن فقط
  ستهیشا یده و گزارش قیدق یسینو با گزارشاطلاعات کوشا باشند و بتوانند 

   .منتقل سازند  يریگ میجهت تصم شیخو رانیاطلاعات را به مد نیا

  خود شرکت يروهاین ي فروشان به اندازه و عمده هایندگیکه نما میکن قبول

   . کنند یاز آن را سانسور م یبخش ای ستندیاطلاعات موفق ن ي ارائه در

  بازار شتریپوشش ب -2

را فراهم  ییبلندمدت کار کند و بسترها ياست که برا نیبازار بر ا ي توسعه تفکر
راهها، شناخت  نیاز ا یکیدر بازار حضور داشته باشد؛  مدت یسازد تا در طولان

است که  نیهم يبرا. بازار هدف از شرکت مربوطه و محصولات آن است شتریب
   . رندیپذ یم را تو ارتباطا غاتیآور تبل سرسام يها نهیشرکتها هز

کنندگان بودن  و مصرف انیمشتر دیراهها، در معرض د نیاز بهتر یکی حال
   .محصولات است 

 نیتریبا هدف قرار دادن محصولات در و ،یرگیمو عینظام توز يریکارگ به با
  دیخواه يشتریدارند، عملا پوشش بازار ب ینییکه فروش پا ییآنها یفروشگاهها، حت

   .در ماندن در بلندمدت انجام شده است  یقداما قیطر نیو به ا داشت

  

  : انیتر با مشتر ارتباطات گسترده -3

  
  

  بازاریابی مویرگی
  

  از سري محصولات

  وب سایت آموزشی

  بازاریاب ایرانی
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  بازاریابی چیست
  

  از سري محصولات

  وب سایت آموزشی

  بازاریاب ایرانی
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با آنها را فراهم  شتریفروشان، امکان ارتباطات ب از تمام خرده یبانک اطلاعات ي هیته با
 شانیاطلاعات را به ا نیتلفن، و فکس آخر ل،یمیا قیمثال از طر يبرا د؛یساز یم

خودتان  یزشیانگ يتر مشوقها راحت الیبا خ نیهمچن. کنند افتیتا در دیکن یمنتقل م
   . دیرسان یرا به آنها م

   يدادن مشتر   از دست سکیکاهش ر -4

ممکن است درصد  د،یده یفروش را از دست م عمده ایبنکدار  کیکه شما  یهنگام
اط شما ارتب لیاما اگر به هر دل د،یاز سهم بازارتان را از دست داده باش یقابل توجه

و امکان  شود یاز سهم بازار کم م يزیفروش قطع شود، فقط درصد ناچ خرده کیبا 
   .بود  اهدتر خو و ساده عتریسر زیآن ن ینیگزیجا

  پول یکاهش سوخت -5

 دیکن دایپ یبنکدار مشکل مال ایفروش  عمده کیشده، اگر با  ارائه حاتیکنار توض در
 ریشما درگ ي هیاز سرما یقابل توجه ورشکست شوند، بخش شانیا نکرده يخدا ای
   .است  نییپا اریفروشان بس احتمال در هنگام مواجهه با خرده نیاما ا. شود یم

  شرکت یزن قدرت چانه شیافزا -6

 ازاتیداشته و امت يشتریب یزن کلان، قدرت چانه يدهایخر لیبه دل فروشان عمده
بوده  نییپا اریفروشان بس خرده ياآن بر زانیکه م کنند یم افتیاز شرکتها در يبزرگتر

   . دیا نکرده عیتوز ي شبکه ریو شما خودتان را اس

  دیجد يرقبا يریگ کاهش احتمال شکل -7

فروشان و  خودشان در دست عمده رکردنیکه شرکتها با اس میبازار شاهد هست در
رگ بز کنندگان عیتوز نیندارند و چون ا یفروشان ارتباط بنکداران عملاً با خرده

  .هستند که بازار را در دست دارند

بالا و دکان، خودشان را از شرکت  ي هیکه آنها با داشتن سرما رسد یم یزمان 
 یکارخانه و معرف دیخر ایخودشان با احداث  نیو بنابرا نندیب یم ازین یب دکنندهیتول

  
  

  بازاریابی مویرگی
  

  از سري محصولات

  وب سایت آموزشی

  بازاریاب ایرانی
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 خبر یهم ب عیکه از بازار توز شوند یم یآن شرکت يبرا يقدر بیبرند خودشان رق
   .است 

کشورها،  ي و تعاملات روزافزون و ساده شده یجهان ي  دهکده يریگ با شکل راًیاخ
و  دیآوردن به سمت تول يفروشان خودشان را از رو بنکداران و عمده گرید

 دکنندگانیو با عقد قرارداد با تول کنند یخلاص م زیآن ن يو خمها چیدر پ رشدنیدرگ
و  برند یم شیبدون کارخانه پ تیریدصورت م هرا ب دیتول ها، ینیبخصوص چ یخارج

 تیریو مد ،ينوآور تیریبرند، مد تیریدر مد نیقابل تحس یزهوشیخودشان با ت
   . کنند یرا صرف م شانیو فروش، انرژ یابیبازار

   .خودشان باشند  ياز سو يپرور بیمواظب رق دیشرکتها هم با پس

  یرفروشیکاهش امکان ز -8

 فاتیاز تخف نیو بنابرا کنند یم دیصورت کلان خر ان چون بهفروش و عمده بنکداران
عنوان بانک راحت  به دکنندهیاز مواقع از شرکت تول یبعض شوند، یلازم برخوردار م

مقرر شده  متیق ریجنس آن را ز ي هیکه پس از ته یمعن نیبه ا کنند، یخود استفاده م
گذشت از  يدر موارد ای و عملاً با کاهش سود، خودشان کنند یبه بازار عرضه م

   . دهند یرا انجام م شان ینگینقد نیسود، تأم

شدن جنس در بازار،  یچون چندنرخ یاست که با معضلات یشرکت اصل نیا حال
   . شود یمواجه م …قراردادن بازار به رقبا و  اریکاهش قدرت فروش خودش، در اخت

  ینگیدائم نقد انیجر -9

نسبت  يشتریپول ب خرده ریشرکتها درگ ،یرگیمو عیوزنظام ت يو اجرا يساز ادهیپ با
داده  حیکه توض سکیاما درکنار کاهش ر. شود یو رقم چکها کم م شوند، یبه قبل م
پول و  تیریبه شرکت است که خود در مد یپول ي دائم و هر روزه انیشد، جر

   .است  تیدر بازار امروزه حائز اهم ینگینقد

  :به شعبات  ترشیب اریاخت ضیامکان تفو  -10
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شعبات در سراسر کشور که  يانداز با راه یرگیمو عینظام توز يریکارگ با به شرکتها
شعبات  رانیبه مد اراتیاخت ي کل کشور قابل پوشش است، و ارائه ي گاه با ده شعبه

بر بازار با  تیریشده، امکان مد دهیدرست انتخاب شده و درست آموزش د
   . سازند یا میرا مه تیفیو کاصول سرعت، دقت،  يریکارگ به

   یرگیمو عیتوز يایمزا ریسا

 يگرید يایمزا ستم،یس نیا ،یرگیمو عینظام توز يشده برا ادی یاصل يایمزا درکنار
   . کنم یاکتفا م) نشدن سرمقاله یبه جهت طولان(آنها  نیهم دارد که به ذکر عناو

  در بازار شتریب اورانیو  شتریعاملان فروش ب نیگسترش سهم بازار در ب -

و  يبنکدار ستمیس عیتوز يها نهیکم کردن هز لیسود در بلندمدت به دل شیافزا -
   …پول، و  یو کاهش سوخت یفروش عمده

  شدن تفکرات شرکت در بازار  ادهیپ عتریسازمان و امکان سر یچابک شیافزا -

  او آموزش مناسب آنه ستهیشا يروهاین يریکارگ فروش با به يساز نهیشیپ -

   با سرعت مناسب انیبه مشتر شتریخدمات بهتر و ب ي  ارائه -

  بازار یاحتمال راتییدر برابر تغ يریپذ انعطاف شیافزا -

  برند تیبر هو شتریکنترل ب -

   انیمشتر يشرکت با هدفها يهدفها شتریب يهمتراز -

  محکم در بازار يرساختهایساختن ز -

کم کردن  ایروشان و حذف ف سرعت عمل در رساندن محصولات به خرده -
  آنها يانباردار يها نهیهز

  حل مجدد عاتیو کاهش ضا میحمل مستق تیقابل -

  فروشان از خرده شتریب تیحما -

  
  

  بازاریابی مویرگی
  

  ز سري محصولاتا

  وب سایت آموزشی

  بازاریاب ایرانی
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   ضمانت يها برنامه ي  ارتقا -

  هایفروش در محل خرده جیامکان ترو ي  ارتقا -

  یانبارگردان يها کالا و برنامه يبر موجود شتریبهتر و ب تیریمد -

  ها یبهتر مرجوع تیریدم -

  فروش یبانیپشت -

  یسفارش دیتول شتریامکان ب -

  فروشان خرده يفروش برا يکهایآموزش مرتبط با محصول و تکن -

   فروشان شرکت و خرده نیب شتریب یحس همدل ي  ارتقا -

  فروشان دوطرفه با خرده يبا گفتگو یرگیمو عیکنترل عملکرد توز -

  با حضور مرتب در بازار يتجار يادر انتخاب شرک شتریدقت ب -

  در سازمان یستمیو نگرش س یمیت تیفعال دگاهید يارتقا -

  با درك بهتر از بازار و عملکرد رقبا رییتغ تر ستهیشا تیریمد -

  شرکت رانیمد يبرا یروان تیو کاهش امن -

 طبق تحقیقات به عمل آمده، با رقابتی تر شدن کسب و کارها، اهمیت ارتباط موثر با
مشتریان نیز بیشتر می شود در این فضا از بین شیوه هاي مختلف ارتباط با مشتري 
نظیر تبلیغات، روابط عمومی، فروش شخصی، پیشبرد فروش و بازاریابی مستقیم، 
شیوه هاي ارتباط دوطرفه نظیر فروش شخصی و بازاریابی مستقیم موثرتر خواهند 

بین بنگاه اقتصادي و مشتریان صورت بود، و علت آن هم تعامل دوطرفه اي است که 
  . می گیرد

در این ارتباط، علاوه بر اینکه بنگاه اقتصادي در شناساندن خویش به مشتري تلاش 
می کند تا بتواند تقاضاي او را به سمت بنگاه سوق دهد، فرصتی فراهم می شود تا 
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صداي مشتري را نیز بشنود که نتایج آن براي رقبا و گسترش کسب و کار 
  .حائزاهمیت است

به طوري که بنگاه می تواند مشتري را بشناسد و نیاز او را بداند و در راستاي کسب  
یکی از راههاي بازاریابی مستقیم، . رضایت مشتري با نگرش برد دوجانبه حرکت کند

بــازاریابی تلفنی است که بهره گیري صحیح از تلفن علاوه بر نکات پیش گفته در 
مان نیز به بازاریابان در دنیاي شلوغ و پیچیده امروزي کمک می راستاي مدیریت ز

در این مقاله به بازاریابی تلفنی و مهارتهاي لازم براي نیل به موفقیت . کند
  .                                             درمذاکرات تلفنی پرداخته شده است

امروزي که حق انتخاب آنان به یکی از تاکتیک هاي مهم متقاعد کردن مشتریان آگاه 
است ) PROMOTION(علت گسترش رقابت، پیوسته روبه افزایش است، ترویج 

عمومی، فروش شخصی و که خود از پنج ابزار تبلیغات، پیشبرد فروش، روابط 
ازطرفی، باتوجه به بالارفتن ارزش وقت و لزوم . بازاریابی مستقیم تشکیل می شود

اهداف بنگاههاي اقتصادي و همچنین اثربخشی بیشتر  مدیریت زمان براي نیل به
  .  شیوه هاي ارتباطی دوطرفه نظیر فروش شخصی و بازاریابی مستقیم است 

تصمیم درباره کانال توزیع و فروش کالا، از جمله مهمترین تصمیماتی است که فرا 
بی تاثیر تصمیم درباره توزیع کالا بر سایر تصمیمات بازاریا. روي مدیران قرار دارد

نبض یک شرکت در دست شبکه توزیع و فروش آن است، اما با . مستقیم می گذارد
  .هاي توزیع کالاهاي خود توجه کافی ندارند  همه این شرایط اغلب شرکتها به کانال

این امر گاه عواقب زیانباري براي آنان به دنبال دارد و در مقابل، بسیاري از  
این . هاي توزیع خلاق، به مزیت رقابتی دست یافته اندشرکتهاي با استفاده از سیستم 

هاي توزیع در ایران و  نوشتار سعی دارد که براساس تجربیات نویسنده، انواع کانال
  . مزایا و معایب هریک را بیان کند

  توزیع کالا از طریق شبکه هاي توزیع عمده فروشی

  :محاسن
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هزینه هاي توزیع در این روش پایین تر است و قیمت تمام شده کالا را کاهش . 1
  .دهد داده و یا حاشیه سود خرده فروش را افزایش می

تعداد زیادي از شرکتها و مراکز پخش کوچک از طریق شبکه هاي توزیع عمده . 2
  .فروشی تامین می شوند

  :معایب

بازار، کالاها معمولاً بسیار پایین تر از  به دلیل شیوه هاي خاص نقد و نسیه در. 1
هاي قیمت گذاري کالا را در کل  قیمت واقعی خود به فروش می روند و استراتژي

  .بازار تحت الشعاع قرار می دهند و به اصطلاح، کالا ذلیل می شود

  .شرکتها هیچ کنترلی بر شیوه هاي توزیع بازار ندارند. 2

  .روخته شده افزایش می یابدریسک باز پرداخت وجه کالاي ف. 3

شبکه توزیع شرکت به صورت شبه انحصاري در اختیار بنکداران قرار می گیرد . 4
که در بلند مدت براي شرکت خطرناك است و شرکت عملاً از مکانیسم توزیع کالا 

  .هیچ اطلاعی ندارد

شبکه توزیع عمده فروشی هیچ فشاري براي فروش کالاهاي شرکت به خود وارد . 5
  .نمی سازد و در صورت ضعیف بودن کالا به هر دلیل، کالا را پس می زند

  توزیع کالا از طریق شبکه شرکتهاي پخش

اساساً به دلیل اینکه هر شخصی با هر سابقه و با هر مقدار پولی می تواند مبادرت به 
همانطور که در کشور، به ویژه در شهرهاي بزرگ مانند (ایجاد شرکت پخش کند 

، تعداد زیادي شرکتهاي پخش کوچک در جاهاي )وضوح شاهد آن هستیمتهران ب
مختلف مشاهده می شود که ریسک فعالیت با این شرکتها چه از نظر بازپرداخت 

فعالیت آنها به حدي بالاست که وجه کالاهاي فروخته شده و چه از نظر کنترل نحوه 
  .ی کندعملاً فعالیت با این سیستم ها را فاقد هر گونه توجیه م

  :در این بخش فقط به همکاري با شرکتهاي بزرگ پخش اشاره می شود
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  :مزیتها

ریسک بازگشت وجه کالاي فروخته شده نسبتاً در مقایسه با روش اول پایین . 1
  .است

به دلیل وجود تجربه نسبتاً خوب در امر توزیع مویرگی و وجود اطلاعات به روز . 2
البته .(ع و مسیرکالاي فروخته شده آسان استدر این سیستم ها، کنترل شبکه توزی

  ).اگر اطلاعات در اختیار شرکت تولید کننده قرار داده شود

  )البته نه در همه موارد.(سرعت انتقال کالا به بازار نسبتاً خوب است. 3

به دلیل متمرکز بودن سیستم سفارش دهی و باز پرداخت وجه کالاي فروخته . 4
و مراکز سفارش وجود ندارد و طرف حساب یک نفر شده، مشکلات تعدد مشتري 

  .است

  :معایب

  .شرکت تولید کننده هیچ کنترلی بر شیوه هاي توزیع کالا ندارد. 1

به دلیل واحد بودن کانال توزیع، در صورتی که به هر دلیل، شرکت توزیع کننده، . 2
  .توزیع کالا را انجام ندهد، شرکت تولید کننده فلج خواهد شد

در . تم تامین مالی شرکت، منوط به پرداخت پول از یک منبع واحد می شودسیس. 3
صورتی که به هر دلیل پرداخت پول از طرف شرکت توزیع کننده قطع شود، سیستم 

  .تولید کننده با مشکلات عدیده اي مواجه خواهد شد

  

در صورتی که عملکرد سیستم توزیع مورد رضایت تولید کننده نباشد، شرکت . 4
  .ید کننده نمی تواند عکس العمل مناسب و سریع از خود نشان دهدتول

در بلند مدت، شرکت توزیع کننده عملاً تعیین کننده خط مشی تولید کننده . 5
  .خواهد بود و تولید کننده باید تابع تصمیمات توزیع کننده باشد
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بوده  دوره باز پرداخت وجه فروخته شده به شرکتهاي پخش بزرگ بسیار طولانی. 6
  .و هزینه فرصت از دست رفته سرمایه براي شرکتهاي تولید کننده بالا خواهد بود

  مجتمعهاي تولیدي و شبکه هاي توزیع مستقل

اساساً صاحبان سرمایه و کارشناسان بازار بخوبی از معایب اساسی شرکتهاي پخش 
ش بزرگ آگاه هستند و از سالهاي گذشته کشور همواره شاهد تولد شرکتهاي پخ
  .مختلف در مجتمعهاي تولیدي بوده است که این مسئله تا امروز همچنان ادامه دارد

در گذشته مجتمعهاي مختلف تولیدي که حجم وسیعی از کالاهاي با برند معتبر این 
کشور را تولید می کنند، با آگاهی از اهمیت فوق العاده استراتژي توزیع و به مقصد 

ان به کالا براي مشتري و کنترل شیوه توزیع و بازار رسانی کالا و ایجاد دسترسی آس
محصول و بسیاري از موارد دیگر، مجموعه اي از شرکتهاي توزیع تخصصی خود را 

اندازي کردند که این مجموعه ها در حال حاضر از شرکتهاي قوي و معتبر پخش  راه
نکته حائز اهمیت این است که به طور معمول . در کشور محسوب می شوند

جتمعهاي تولیدي و شرکتهاي تولیدي بزرگ که داراي شبکه هاي توزیع مستقل م
هستند، معمولاً از برندهاي معتبرتر و حضور فعالتري در بازار برخوردارند و 
. سودهاي کلانی از محل فروش محصولات براي کارخانه هاي خود ایجاد می کنند

لیت دارند، از این مزیت ها در حالی که شرکتهایی که با شبکه هاي توزیع دیگر فعا
برخوردار نیستند و یا کم بهره اند و هزینه هاي سرسام آوري را براي توزیع 

  .محصولات و تقویت جایگاه برند خود در بازار می پردازند

  توجیه هزینه اي ایجاد شبکه هاي توزیع براي مجتمعهاي بزرگ تولیدي

نه هاي نسبتاًسنگینی هستند و پر واضح است که ایجاد شبکه هاي توزیع داراي هزی
اما پرسش اساسی اینجاست که . تقریباً در همه موارد در سالهاي اول سود آور نیستند

با توجه به هزینه سنگین این مجموعه ها چرا مجتمعهاي تولیدي تمایل دارند این 
فراوانی براي توجیه این مسئله وجود دلایل . شبکه هاي توزیع مستقل را ایجاد کنند

  . ارد که در قبل به تعدادي از آنها اشاره شدد
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اما یکی دیگر از دلایل اصلی ایجاد این شبکه هاي توزیع، این است که شرکتها و 
مجتمعهاي تولیدي به دلیل حجم وسیع تولیداتشان اساساً ممکن است نتوانند 

گر مجموعه معتبري را پیدا کنند که این حجم وسیع کالا را توزیع کند و از سوي دی
با توجه به هزینه هاي بالاي توزیع کالا از طریق شبکه هاي توزیع دیگر ایجاد این 

  .شبکه هاي توزیع در بلند مدت کاملاً داراي توجیه اقتصادي است

اما اساساً مجتمعهاي تولیدي در ایجاد شبکه هاي توزیع مستقل، به دنبال کسب سود 
اي تحت پوشش این مجتمعها با نیستند، زیرا توزیع قوي کالاهاي تولیدي شرکته

هزینه هاي نسبتاً معقول، باعث حضور مناسب در سطح بازار، جاي گرفتن کالاها در 
قفسه فروشگاهها در نقاط مختلف بازارهاي هدف، افزایش حجم فروش محصولات 
مجتمعهاي تولیدي به میزان قابل قبول، کنترل دائم و آسان بازارهاي هدف و کنترل 

سرمایه و کاهش ریسک هاي مرتبط با آن که یکی از مهمترین وضعیت بازگشت 
این مزایا ایجاد شبکه هاي توزیع . مسائل شرکتهاي تولیدي در ایران است می شود

  .پذیر کرده است مستقل را حتی در صورت زیانده بودن براي آنها منطقی و توجیه

تمعهاي صنعت توزیع کشور همواره شاهد تولد شرکتهاي پخش مستقل براي مج
  .تولیدي بزرگ، متوسط و بعضاً کوچک است

  

یکی از مسائلی که بازار ایران در این برهه از زمان با آن مواجه است، رقابت شرکتها 
ها و خدمات مطلوب با نازلترین قیمت ممکن است، زیرا به دلیل  براي ارائه کالا

ي اساسی کننده، یکی از شاخصها ارتباط مستقیم قیمت با قدرت پرداخت مصرف
  .گیري وي براي خرید یک کالا یا خدمت، قیمت آن است تصمیم

در این شرایط شرکتهاي تولیدي ضمن استفاده از راهکارهاي مختلف با افزایش 
حجم تولیدات خود و توسعه بازارهاي تحت پوشش ضمن تلاش براي افزایش 

یشتري از تولید هاي ثابت خود را بر حجم ب میزان حضور در بازار، سعی دارند هزینه
شکن کنند تا بتوانند هزینه قیمت تمام شده کالا را کاهش داده و ضمن افزایش  سر

  .قدرت مانور خود در بازي با قیمت، حاشیه سود خود را افزایش دهند
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نکته اساسی در جامعه عمل پوشاندن به این مطلب، برخورداري از یک شبکه توزیع 
یابی به  معهاي بزرگ تولیدي به منظور دستها و مجت بنابراین مجموعه. قوي است

هاي توزیع قوي در بازارهاي تحت پوشش خود  این هدف، اقدام به ایجاد شبکه
کنند زیرا شرکتهاي پخش حقیقی تعهدي در مورد حجم فروش و افزایش سالانه  می

دهند و اساساً قابلیت توزیع مجموعه وسیع کالاهاي مجتمعهاي  آن به شرکتها نمی
  .را ندارند زیرا به طور نسبی ظرفیت سبد کالایی این شرکتها کامل است تولیدي

  شبکه هاي توزیع مستقل و بازار تهران بزرگ

اساساً شرکت هاي تولید کننده در توزیع و فروش محصولات خود و یا ایجاد شبکه 
  :هاي توزیع در سطح بازارهاي مختلف به دو عامل اساسی توجه وافر دارند

  )مبداء تولید(زا مصرف به شرکتنزدیکی با. 1

  )استراتژیک بودن بازار(اندازه بازارهاي هدف. 2

معمولاً شرکتهاي تولیدي نسبتاً بزرگ کشور که قابلیت تولید کالا در حجم زیاد و 
تامین نیاز بازارهاي بزرگ را داشته باشند، بدون کوچکترین شکی از بازار تهران 

  .چشم پوشی نمی کنند

رگ به دلایل زیادي از جمله متمرکز بودن حجم زیادي از جمعیت در بازار تهران بز
سایر مناطق یک منطقه جغرافیایی، بالا بودن نسبی درآمد مردم این شهر نسبت به 

کشور، اثر گذاري مستقیم بازار تهران بر الگوي مصرف سایر استانهاي کشور، بالا 
  . هاي تولیدي استمورد توجه خاص شرکت... بودن حجم مصرف این بازار و 

 190تحقیقات نشان می دهد که در هر سوپر مارکت تهران، به طور متوسط روزانه 
حال اگر تعداد سوپرمارکت هاي مناسب تهران . نفر بار مشتري رفت و آمد می کند

  .که تعداد آنها بسیار بیشتر از این عدد است  -باب فرض کنیم  15000را حدود 

میلیارد نفر بار مشتري در سطح سوپرمارکت هاي  1د به طور متوسط در سال حدو 
حال اگر سایر مراکز تامین نیاز روزمره مردم تهران را نیز به . تهران رفت و آمد دارند
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میلیارد نفر بار تجاوز  5/1آن اضافه کنیم، تعداد مشتریان سالانه این فروشگاهها از 
  .خواهد کرد

از این بیلبورد رایگان با این حجم  بسیار بدیهی است که هیچ شرکتی حاضر نیست
پس شرکتهاي تولیدي و خدماتی، سرمایه گذاریهاي فراوان . مشتري چشم پوشی کند

و خاصی را روي بازار تهران انجام می دهند و حتی با تحمل زیانهاي معقول، در 
  .سالهاي اول فعالیت، سعی در حضور فعال در این بازار دارند

 30ي معتبر کشور نشان می دهد که این شرکتها بیش از آمار فروش شرکتهاي تولید
درصد از کل فروش خود را در سطح تهران و شهرهاي حومه آن انجام می دهند که 

  رقم قابل توجهی است

  

   : جهینت

سخت است و  م،یا سال با آن خو گرفته انیکه سال عیتوز ستمیدر س رییتغ دانم یم
با ترس از دست دادن سهم بازار در جهت  یاز شرکتها پس از مدت ياریبس دانم یم

مجدداً به  کنند، یم جادیآنها ا يفروشان برا که بنکداران و عمده یو ترس ینگران
آوردن به سه  يرو رانیبازار ا عینظام توز ي ندهیاما آ گردند، یگذشته بازم يساختارها

   :عامل است 

  فروشنده نیتا سطح آخر یرگیمو عیگسترش نظام توز -

تلفن، و  نترنت،یاز ا يریگ تک به تک با بهره یابیوش خانه به خانه و بازارفر -
   يحضور ي مراجعه

  بزرگ یفروش خرده يگسترش فروشگاهها -

و پس از چند سال از  دیریبگ يرا جد ها هیتوص نیکه ا دیباش یشما شرکت دوارمیام
   . دیوش داریب دیکه نخواه دینباش یو شرکت دیثمرات و برکات آن منتفع شو
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