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 چکیده

 است.  کالا توزیع سیستم درباره گیری تصمیم اندمواجه آن با مدیران امروزه که مسائلی مهمترین از یکی 

 ثیرات مستقیمیتأ غیره و بندیبسته تبلیغات، گذاری،قیمت جمله از بازاریابی تصمیمات دیگر بر تصمیم این

 . دارد

 که طورآن حالاین با رود؛می شمار به تولیدی واحدهای قدرتمند ایهرماه از یکی پخش صنعت همچنین

 مشکلاتی با کنونی شرایط در پخش هایشرکت و شودنمی توجه صنعت این به ما کشور در شاید و باید

 سال رد صنعت این متولیان نیبیپیش اساس بر و شده آنها توسعه و رشد مانع که کنندمی نرم پنجه و دست

  است. شده ترسخت مراتببه انیاست پخش هایشرکت ویژهبه هاشرکت این برای شرایط 9901

 یمشخص طرح اجرایی راهکارهای و مشکلات موانع، ا،هچالش شناخت با باید پخش تصنع فعالان بنابراین

 شپخ صنعت عملکرد از جامعی و درست درک به بتوانند طریق این از تا باشند داشته خود هایشرکت برای

 اهمفر کلی وریبهره بهبود نتیجه در و اثربخشی و کارآیی بهبود برای را زمینه و یابند دست خود استان

 نمایند.

 و گردآوری به شهر اصفهان اصناف در توزیع شبکه در کالا پخش هایشرکت نقش بررسی هدف با پژوهش این

 گردآوری برای میدانی و ایکتابخانه روش دو پردازد که ازنظرات فعالان صنعت پخش اصفهان می بررسی

 موانع، ها،چالش اصفهان، استان فعال پخش هایشرکت وضعیت آخرین بیان است و به شده استفاده اطلاعات

 دتواننمی پژوهش ینا از گیریبهره با ذینفعان که است پرداخته استان در عملکردی راهکارهای و مشکلات

 امانج کلی عملکرد بهبود منظور به را اقداماتی و کنند پیدا دست زمینه این در جدیدی و جامع اطلاعات به

 دهند.
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 مقدمه

 و تلاش پذیریرقابت افزون روز افزایش علت به اخیر دهه چند در که است هاییفلسفه از تأمین زنجیره مدیریت

 توجه ارتباطات مورد شدن نزدیک و اطلاعات تکنولوژی در حاصل هایپیشرفت بر تکیه با و بقا برای هاسازمان

 زنجیره نگرش مدیریت و است مشتریان نیازهای ارضای در هاسازمان بقای رمز و است گرفته قرار هاسازمان

 از توالی یک بلکه دهد،تحویل می را نهایی محصول که مشتری با ارتباط در نهایی موجودیت فقط نه تامین

 .داندمی مؤثر راستا این در را کنندگان تامین

تواند در تمامی صنایع نقش آفرینی کند؛ اما بسیاری از های زیادی است و میصنعت پخش، دارای ظرفیت

این صنعت در  استان اصفهان،  اند. به گفته فعالان صنعت پخشدهصنعت پخش وارد نشصنوف هنوز در

 ولی در سایر صنوف هنوز جایگاه واقعی خود را پیدا نکرده است.  بسیار قوی ظاهر شده   ودار صنف غذا و

 ای و تخصصی متناسبصورت حرفه این در حالی است صنعت پخش قابلیت این را دارد که در نظام تولید به

 .با کالا، فعالیت توزیع را انجام دهد

د، به همان سمت رقابت پذیری کامل پیش بروها به استاندر توزیع کالا و خدمات  هر چقدر فضایهمچنین 

ا کاسته می شود. کاهش زمان و هزینه انتقال کالا از تولید به مصرف و هزینه ههنسبت از میزان هزین

دسترسی مصرف کننده به کالا در بازار به رشد و توسعه نظام توزیع کمک کرده و باعث می شود 

یمت ای حمل به قهرسی پیدا کند و از انتقال هزینهینه کمتر به کالا دستکننده سریعتر و با صرف هزمصرف

 .نهایی مصرف کننده هم جلوگیری شود

به هر میزان که مدیریت شبکه توزیع کالا و خدمات در یک کشور کارآمدتر باشد، به همان علاوه بر این  

ندهی و مدیریت شبکه توزیع توسط در ایران سازمامیزان هم شبکه توزیع آن مناسب و مطلوب خواهد بود. 

نهادهایی مانند دولت، بازار، اصناف، اتاق بازرگانی، صنایع، معادن و کشاورزی ایران، اتاق تعاون، بخش 

ها با هم ثر این بخشخصوصی و غیره صورت می گیرد و بهبود و توسعه آن نیازمند همکاری و تعامل مؤ

 .تبرای فراهم سازی زیرساخت های مورد نیاز اس

 ها و مشکلات ودر استان اصفهان نیز  موفقیت صنعت پخش در گرو آگاهی از کلیه عوامل تأثیرگذار، چالش

باشد که این پژوهش به بیان این موارد مهم و کلیدی ها میهمچنین وجود هماهنگی و توازن بین بخش

توانند علاوه بر بهبود دانش کلی خود در پرداخته است که فعالان این صنعت با در نظرگرفتن این عوامل می

های مناسبی را  به منظور افزایش کارآیی و اثربخشی در دوران بحرانی امروزه طراحی زیر ساختاین زمینه، 

 کنند. 
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 بیان مسأله

 ساختار و کارکرد تعیین در کشور آن اقتصادی تحولات که است کشور یک اقتصادی نظام از بخشی  توزیع شبکه

 با که است عاملینی از متشکل و کنندگانمصرف و تولیدکنندگان بین رابط حلقه شبکه این .است مؤثر نآ

 با مدیران امروزه که مسائلی مهمترین از یکی( دهندمی انجام را کالاها توزیع عمل و دارند متقابل ارتباط یکدیگر

 جمله از بازاریابی دیگر تصمیمات بر تصمیم است. این کالا توزیع سیستم درباره گیریتصمیم اندمواجه آن

 (.0188دارد)فرزین،  مستقیمی تأثیرات غیره و بندیبسته تبلیغات، گذاری،قیمت

 مراکز توزیع هایشبکه ها،واسطه انواع عرضه، مبادی شناخت همانند عمده موضوعات از برخی توزیع، زمینه در

 هرگاه .شودمی محسوب اصلی وظایف از سفارش تنظیم چگونگی و نقل و حمل وسایل سازی،ذخیره و نگهداری

 بجا اقتصادی هایفعالیت در مثبتی بسیار تاثیرات باشد جامعه تولید خدمت در و بوده مفید و سالم خدمات این

کند)بختایی می تشدید را هاآن و آورده وجود به را اجتماعی و اقتصادی هایبحران صورت این غیر در گذارد،می

 (.0180گلچین فر،  و

 هایکانال به هاشرکت اغلب شرایط این همه با اما آن است، فروش و توزیع شبکه دست در شرکت یک نبض

 مقابل، در و دارد دنبال به آنان برای باریزیان عواقب امر گاهی این و ندارند کافی توجه خود کالاهای توزیع

 است لازم بنابراین .اندیافته دست رقابتی مزیت به خلاق، توزیعهای سیستم از استفاده با هاشرکت از بسیاری

 صورت هاکانال انواع فروش میزان مقایسه و توزیع هایکانال افزایش کارآیی جهت در زیادی هایتلاش که

 (.0178گیرد)واکر و همکاران، 

 به خریداران معقول و واقعی نرخی با خدمات و کالا که شودمی سبب تنها نه جامعه یک در توزیع شبکه کارایی

 آن و تنظیم اصلاح گرو در نیز مصرف و تولید بخش دو وضعیت بهبود و اقتصادی تعادل بلکه شود، منتقل

 (.0179است)عبادی، 

 تولید، امکان شیوه در کیفی تغییر با .گردید جدید فنی و علمی مبانی بر متکی تولید شیوه مدرن، اقتصاد در

 تولیدات بسیار کمیت هم شرایط این در .گردید فراهم انبوده سطحی در متنوع و متعدد محصولات تولید

-ویژگی از خدمات که و کالاها انبوه تولید گرفت. بدین ترتیب شکل محصولات مختلف انواع هم و یافت گسترش

 (.1115 وجود آورد)نوردین، به توزیع شبکه برای را بسیاری مسائل است، بوده صنعتی انقلاب از پس اصلی های

 مشتریان رضایت بر تواندمی آن عملکرد و کندمیایفا   تولید چرخه در مهمی نقش توزیع شبکه بررسی بنابراین

 هایعملکرد شرکت نقش تا است شده سعی تحقیق در این جهت همین به .باشد موثر مشتریان وفاداری و

ها، موانع، مشکلات و استان اصفهان،چالشکشور و  توزیع شبکه در توزیع هایروش از یکی عنوان به پخش

 شود. بررسی راهکارهای آن
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 های کلانبرنامه در شده تعیین کلان اهداف و داخلی ناخالص تولید در توزیع بخش اهمیت و جایگاه به توجه با

 نکات از توزیع کالا هایزیرساخت و هاشبکه وضعیت بهبود نقل، و حمل هایزیرساخت توسعه زمینه در کشور

  است. کشور در کالا تامین زنجیره مجدد سازماندهی جهت مهم

 کالا، ترانزیت سرانه، درآمد داخلی، ناخالص تولید ویژه به کشور، اقتصادی هایهبود شاخصباعث ب تغییر، این

  .بود خواهد منطقه در کشور اقتصادی جایگاه تقویت و اقتصاد در بخش خدمات سهم افزایش

 مهم در عوامل از یکی و است اقتصادی هایبنگاه و موسسات تمامی اصلی اهداف از بازار، در سودآوری و رشد

 خدمات کالاها و ارائه برای رقابت حاضر حال است. در هاآن فروش میزان سساتمؤ این سودآوری و رشد ارزیابی

 در اساسی نکته هستند و مواجه آن با ایران بازار در هاشرکت که است مهمی مسایل از قیمت نازلترین با مطلوب

 به تولیدی بزرگ هایمجتمع ها ومجموعه است. قوی توزیع شبکه یک از برخورداری مطلب، این شدن محقق

  .نمایندمی خود پوشش تحت در بازارهای قوی توزیع هایشبکه ایجاد به اقدام اهداف، این به دستیابی منظور

 را خدمات و کالا نمودن مهیا وظیفه است که افراد یا هاسازمان از آمیخته هم در ایهمجموع توزیع هایکانال

است.  کانال عمر کننده تضمین نهادها، این بین منافع منطقی تعادل و دارد عهده به نهایی کننده مصرف برای

 "شرایط" در مناسب، "میزان" به مناسب، "زمان"در را بتواند محصول که است کارآمد هنگامی توزیع کانال یک

 .برساند مناسب "فرد" به و مناسب "مکان" در مناسب، "هزینه" با مناسب،

  .دارد حیاتی اهمیت مصرف و فرایند تولید خروجی و بازدهی در کالا توزیع هایکانال سنجیده اختیار

 توسعه اقتصادهای در خدمات و کالا های توزیعکانال عرصه در چشمگیری و سریع تغییرات شاهد گذشته دهه

-بین ارتباطات شبکه پیدایش تر،مهم همه از لجستیکی و و تلفنی پیشرفته هایشبکه ظهور .است بوده یافته

 .است گذاشته کنندگان مصرف و مشتریان دسترس خریداران، در ایتازه توزیع هایکانال )اینترنت( المللی

-که تئوری دارد وجود خدمات و کالاها بازاریابی و بازار مدیریت هایحوزه درگوناگونی نیز  هایپردازینظریه

 برای های توزیعمدل طراحی .است پدیده این نوظهور انواع از عصبی شبکه یا و مویرگی بازاریابی جدید های

 پخش هایارتباط شرکت این در که گردد تفکیک تواندمی اختصاصی و عمومی جنبه دو در پخش هایشرکت

 .شوند تقسیم گوناگونی هایبندیدسته به توانندمی

 اینکه به توجه با و است ملاحظه قابل کشور توزیع شبکه نظام در کالا های پخششرکت نقش صورت هر در

 پخش هایشرکت است، خصوصی بخش به خود هایمسئولیت و وظایف از ایبخش عمده انتقال حال در دولت

 هایشرکت البته .داشت خواهند ارتباط این در را تاثیرگذاری بیشترین خصوصی از نهادهای یکی عنوان به

 توزیع خدمات دامنه گسترده هایقابلیت و هاتوانمندی ایجاد حال در نیز آنها که دارند وجود دولتی نیز پخش

  .خود هستند

 بهینه و استراتژی توزیع و تولید مراکز ظرفیت و مکان تعداد تعیین هدف با کارا و مناسب توزیع شبکه طراحی

 هاسازمان برای موفقیت مهمی عامل مشتری به انبار از و مشتری و انبار به کارخانه از کالا و محصول انتقال

ها برای رسیدن به موفقیت پایدار در زمینه توزیع نیاز است درک که سازمان آیدمی حساب به رقابتی درفضای

 یت در این دنیای رقابتی امروزی داشته باشند.های موفقدرستی از مفهوم توزیع و راه

 

 تحقیقاهداف 
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 .اصفهان شهر در کالا پخش هایشرکت نقش بررسی *

 های صنعت پخش در شهر اصفهان.*بررسی موانع، مشکلات و چالش

 *ارائه راهکارهایی برای بهبود عملکرد صنعت پخش.

 

 ادبیات پژوهش

 مینتأ زنجیره

 مرتبط با مهم هایچرخه و فرآیندها ترینحساس از یکی خدمات و کالا تأمین هایزنجیره و توزیع هایشبکه

کنندگان،  تأمین شامل است ایشبکه تأمین زنجیره .است کشوری هر در عمومی رفاه و معیشت ارتقای

 را محصولداده،  شکل تغییر کرده، تهیه را خام مواد که فروشان خرده و توزیع مراکز کالا، انبارهای کارخانجات،

 (.0996دهد)مالن، می مشتری تحویل و تهیه

 طیف شامل که است  تحویل و ساخت منابع، تأمین فرآیند موجود در عناصر تمامی تأمین زنجیره از منظور

 معنا بدین .دارد تنگاتنگی ارتباط ارزش زنجیره با تأمین زنجیره مفهوم .شودکارها می و کسب و افراد از وسیعی

 نزد در کالا مطلوبیت بر و باشد داشته افزوده ارزش باید گیرد،می صورت فرآیند این در طول که هاییفعالیت که

 .ایدکننده بیفز مصرف

 محصول فروش)برای فروختن کنندگان( وعرضه از منابع تأمین خرید )برای سطوح با شرکت ،دیگر دیدگاهی از

 زنجیره خود به نوبه یک هر نیز فروشان خرده و فروشان عمده کنندگان، تأمین .است مشتریان( مواجه به

 و ایشبکه ارتباطات از ساده شکل زیر نمایی در .دهند تشکیل توزیع خوشه توانندمی و داشته مراتبی سلسله

 (.1111است)ماتسون،  شده ارایه محصول توزیع و مواد تأمین عوامل میان ایخوشه
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 توزیع

 بازارهای هدف به خود تولیدی کالاهای انتقال تولیدکنندگان، و بازاریابی مدیران هایچالش مهمترین از یکی

 جمله تصمیمات از مصرف، یا خرید محل به کالا انتقال شیوه خصوص در گیریتصمیم اساس ایناست بر 

 (.0185)بختایی و گلچین فر، است مواجه آن با بازاریابی مدیر که است مهمی

-تصمیم مرحله ترینمشکل با زمینه این در مدیریت که است  بازاریابی آمیخته عناصر مهمترین یکی از  توزیع 

  .بگذارند اثر بازاریابی به مربوط تصمیمات سایر بر توانندمی منتخب هایکانال زیرا .شودمی گیری مواجه

 از اتخاذ پس شرکت که است این کرد ارائه میتوان توزیع کانال پیرامون تصمیمات اهمیت برای که دلیل دیگری

 توزیع یک سیستم کشدمی طول سال چندین چراکه بماند متعهد و پایبند آن به طولانی مدت برای باید تصمیم

 (.0188نیست)کاتلر،  تغییر قابل آسانی به و شود مستقر مطلوب طور به

 هایکانال به هاشرکت اغلب شرایط این همه با اما است، آن فروش و توزیع شبکه دست در یک شرکت نبض

مقابل،  در و دارد دنبال به آنان برای باریزیان عواقب گاه امر این و ندارند کافی توجه خود توزیع کالاهای

  .اندیافته دست رقابتی مزیت به خلاق، توزیع هایسیستم از استفاده با هاشرکت از بسیاری

 انواع فروش میزان مقایسه و توزیع هایکانال کارآیی افزایش جهت در زیادی هایتلاش که لازم است بنابراین

 (.0178گیرد)واکر و همکاران،  ها صورتکانال

 و کارکرد تعیین در کشور آن اقتصادی که تحولات باشدمی کشور یک اقتصادی نظام از بخشی  توزیع شبکه

 شامل و دهدمی تشکیل را کنندگان مصرف و بین تولیدکنندگان رابط حلقه شبکه این .است مؤثر آن ساختار

 (.0188دهند)فرزین، می انجام را کالاها توزیع عمل و متقابل دارند ارتباط یکدیگر با که است عاملینی

 به عنوان را آن توانمی که است المللیبین و داخلی بازاریابی فرآیند از مهم بخشی عنوان به کالا توزیع سیستم

  .گرفت نظر در دنیا کالای ونقل حمل صنعت و تجارت خدمت در و کنار در افزار،نرم

 حمل مسیرهای و هواپیماها قطارها، موتوری، نقلیه وسایل ریلی، سیستم هوایی، خطوط ها،اگر جاده واقع در

ریزی برنامه مانند عواملی شوند، گرفته درنظر ونقل حمل صنعت افزارسخت عنوان به غیره و ونقل دریایی

-نرم صنعتی نیز کنندگانتوزیع و نقل و حمل کارگزاران فروشان، فروشان،خرده عمده توزیع، هایواسطه توزیع،

 بین از را مصرف کننده و خدمات یا کالا بین فاصله مکانی، نظر از توزیع سیستم .بود خواهند توزیع سیستم افزار

 (.0186کند)شفقی، می شایانی کمک طرف هردو به نیز زمانی نظر از و برده

 توزیع مدیریت

 انبارداری، هایفعالیت شامل که گفت توانمی فیزیکی توزیع بگوئیم تر صحیح یا توزیع مدیریت تعریف در

 مشتری و به ارسال محصول، یبندبسته مشتری، سفارش مدیریت موجودی، تکمیل و کنترل نقل، و حمل

 .باشدمی برگشتی کالای مدیریت
 در ادامه که دارد وجود کالا توزیع شبکه در مالی و اطلاعات ،)مواد( کالا اصلی جریان سه که است ذکر به لازم

 دارد وجود بالا نیز فناوری با محصولات توزیع در نیز دانش جریان البته . شد خواهد اشاره آنها به مربوط تعاریف

  .ندارد وجود غیره و غذایی کالاهای توزیع شبکه در معمولا که
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 مفهوم آید معمولاً می میان به سخن کالا توزیع شبکه خصوص در که هنگامی معمولاً که گفت توانمی نهایت در

-زنجیره تمام که شامل گفت باید توزیع شبکه تعریف در چنین هم .باشدمی توجه مورد فیزیکی توزیع مدیریت

 اعطای العملکار، حق شامل نمایندگی، خارجی یا داخلی منابع از کننده)اعمتامین از معمولا که باشدمی هایی

 (.0187شود)آقاجانی، می شامل را فروشخرده فروش، عمده ترتیب به و فرانشیز( شروع
 و فروش عمده کننده،یعنی تامین اصلی گانه سه اجزای از کالا توزیع شبکه که گفت توانمی ارتباط این در

 ما منظور اینجا در و زنجیره )مخاطب( بوده این خروجی کننده، مصرف ضمن در .شودمی تشکیل فروش خرده

 توزیع کانال واژه از معمولاً توزیع در مدیریت هااین بر علاوه .باشدمی نهایی کنندهمصرف دست به کالا رساندن

 (.0191شود)آقاجانی، می استفاده بسیار

 توزیع هایکانال

 محل به تولید محل از محصول انتقال وظیفه حالت، ترینساده در که است بازاریابی آمیخته اجزای از یکی توزیع

 و زمان کالا را در که است این توزیع مدیریت وظیفه ترینمهم دیگر عبارتبه .دارد عهده به را مشتری خرید

 .دهد قرار بالقوه مشتریان دسترس در مناسب مکان

 مشتریان دسترس در را نظر مورد خدمت یا کالا که است افراد وابسته و هاسازمان از ایمجموعه توزیع کانال

کند)نوتیلا و همکاران، می متصل یکدیگر به را کالا مشتریان و توزیع، تولیدکننده کانال .دهدمی قرار نهایی

1100.) 

 و شرکت درون سازمانی واحدهای از ساختاری) توزیع کانال یک آمریکا، بازاریابان انجمن تعریف اساس بر

 (.کنندبازاریابی می را خدماتی یا کالا که هستند هاییفروشخرده و فروش عمده شرکت، برون هایواسطه

 داخلی و ساختاری واحدهای از شده ساخته هاکانال و باشدمی هاکانال طریق از کالاها فیزیکی انتقال توزیع

 (.0187دهند)ساوجی، می انجام را خدمات یا کالا رساندن عملیات که هستند خارجی

 فروشند تعدادنمی نهائی کنندگانمصرف به مستقیم صورت به را خود تولیدی کالاهای تولیدکنندگان بیشتر

  .دهندمی انجام را متعددی کارهای که گیرندمی قرار دو این بین واسطه زیادی

  بازاریابی کانال .نامندمی نیز تجاری کانال یا توزیع کانال که آورندمی بوجود بازاریابی یک کانال هاواسطه این

 کننده مصرف برای خدمت یا کالا عرضه فرایند درگیر که مستقل های سازمان از ایاست از مجموعه عبارت

 (.0188هستند)کاتلر، 

 محصولات، مذاکرات، اطلاعات، طریق از که هاییسازمان و افراد از زیادی تعداد از است عبارت بازاریابی سیستم

 .دارند ارتباط هم با هاانسان و امکانات مخاطرات،

 و تولیدات دهنده ارتباط که شوندمی محسوب توزیع کانال این سیستم، در نیز خاصی هایگروه و هاشرکت

 .هستند سازمانی و کنندگان فردیمصرف با سازمان خدمات

 بازار نهائی کنندگاناستفاده هایو خواسته نیازها تا کنندمی تلاش بازاریابی سیستم در هاکانال این از کدام هر

 اشکال به توزیع کانال مختلف اجزای بین پیچیده روابط (.0188کنند)روستا و همکاران،  ارضاء را خود هدف

  :است شده شکل زیر ترسیم صورت به روابط این (1100لیندگرین) مطالعه در .است شده بیان مختلفی
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 توزیع هایکانال کارکردهای و اهمیت

 کردن مالکان متصل زمان، در جوییصرفه کننده،مصرف به تولیدکننده از کالا انتقال بر علاوه توزیع کانال یک

فر، )بختائی و گلچینعبارتند از وظایف این مهمترین .دارد عهده به نیز دیگری مهم وظایف مشتریان، و کالا

0185:) 

 و عواملسایر  و رقیب هایشرکت کنونی، و بالقوه مشتریان مانند منابعی از لازم اطلاعات آوریجمع -0

 .بازاریابی محیط در فعال نیروهای
 ها آن در خرید لازم هایانگیزه افزایش منظور به مشتریان با مذاکره-1
 هادارایی مالکیت و تملک انتقال و خرید شرایط مورد در توافق حصول-1
 تولیدکننده هایشرکت به دادن سفارش و عمده مشتریان از گرفتن سفارش-4
 توزیع  کانال در محصول لازم مقادیر و لازم وجوه مینتأ-5
 توزیع  هایکانال به مربوط هایریسک از بخشی گرفتن عهده بر-6
 فیزیکی  کالاهای انتقال و نقل و کردن انبار منظور به لازم انبارهای تهیه-7
 مالی مؤسسات سایر و هابانک طریق از خریداران جانب از لازم وجوه پرداخت-8

 (:1101کند)وندرمرو، می مطرح را دلیل سه توزیع کانال در هاواسطه نقش اهمیت بیان (، در1101وندرمرو)
 .ندارند دراختیار را مستقیم بازاریابی برای مالی منابع تولیدکنندگان از بسیاری -0
 نیست. فراهم آسانی به عمل در مستقیم بازاریابی امکان موارد برخی در -1
به  سرمایه این اختصاص با توانندمی کنندمی دایر خصوصی کانال خود برای که تولیدکنندگانی گاه -1

  .یابند دست بالاتری وسودآوری بازده به خود، کاراصلی

 
 توزیع کانال انتخاب هایاستراتژی

 سه این راستا در .شودمی اخذ هاواسطه تعداد تعیین حوزه در محصول، عرضه برای تصمیمات مهمترین از یکی

 :است مطرح زیر شرح به گزینه
 در شود، بیشترمی شامل را فروشیخرده زیادی تعداد در محصولات توزیع که استراتژی این :گسترده توزیع -0

 خرید نیستند برای حاضر مردم عموماً  که چرا .دارد کاربرد روزمره و متداول کالاهای و مصرفی مواد حوزه
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 آن به فروشینزدیکترین خرده در دارند انتظار بلکه کنند طی را زیادی مسافت صابون، و ماست مانند کالاهایی

 استفاده استراتژی این محصولات از اینگونه و غذایی مواد تولیدکنندگان اغلب بنابراین .باشند داشته دسترسی

 هم سازند.ممکن فرا حد بالاترین در را خود محصولات به مردم عامه دسترسی تا کنندمی
مناطق  در نظر مورد محصول عرضه برای فروشانیخرده توزیع، شیوه این گزینشی)انتخابی(: در توزیع -1

 .بیشتر است انحصاری توزیع از و کمتر گسترده توزیع از حالت این در هاواسطه تعداد .شوندمی انتخاب مختلف

 این که مشتریان چرا گیرد،می قرار استفاده مورد کالاها اینگونه و خانگی لوازم برای بیشتر توزیع، استراتژی این

  .بیابند خود زندگی محل در حتماً  را محصولات قبیل این ندارند انتظار کالاها نوع
 در این .شودمی انتخاب انحصاری نماینده عنوان به واسطه یک منطقه هر در شیوه، این در :انحصاری توزیع -1

 و قبیل اتومبیل از ویژه محصولات مورد در بیشتر و بوده دیگر نوع دو از کمتر بسیار هاواسطه تعداد استراتژی،

 علاقه با کمال محصولات نوع این به وفادار مشتریان چراکه .گیردمی قرار استفاده مورد خاص هایلباس

 (.0191کنند)ملکی و همکاران،  طی را زیادی مسافت نظر مورد محصول به دستیابی برای حاضرند،

 دهد:( را نشان می0181مصرفی)دعایی،  کالاهای توزیع شبکه شکل زیر ساختار

 

 
 

 مورد کالا توزیع شبکه مدیریت در نیز توزیع کانال عرض و طول شامل مفاهیمی که گفت باید ارتباط همین در

  :از عبارتند هاآن که هستند توجه

 بیشتر هایواسطه حضور باشد)بدلیل بیشتر نهایی کننده مصرف و کننده تولید بین فاصله چه هر :کانال طول

  .شودمی بیشتر مشتری بر تحمیلی هزینه و کانال طول( توزیع کانال در

 عرض بر نماید، استفاده متنوعی هایکانال از خود محصولات ارائه جهت خاص شرکت یک چه هر :کانال عرض

 .شودمی افزوده کانال

 

 تجاری و مصرفی کالاهای توزیع کانال انواع

  .یابدمی جریان مصرف به تولید از آن مالکیت حق و محصول آن طی که است مسیری توزیع کانال
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 استفاده کننده و اصلی کننده عرضه از غیر به که هستند مختلف موسسات از هاییزنجیره اکثراً  توزیعهای کانال

 .دارند نام هاواسطه نهایی،

 استفاده به مستقیماً را آن مالکیت یا حق و محصول خود که گیردمی عهده به را هافعالیت از برخی واسطه هر

 خرده به و خریداری کنندگان تولید از را که محصولات فروشان عمده همچون .کندمی نزدیکتر نهایی کننده

 آسان را توزیع فعالیت مشتری نیازهای درباره اطلاعات فراهم کردن طریق از مثال برای یا .فروشندمی فروشان

  :هستند دسته سه توزیع یک کانال در شده انجام هایفعالیت .کندمی
 تجاری کانال در فروش و خرید یعنی مالکیت تغییر به مربوط هایفعالیت *
 انبارداری و نقل و حمل مثل محصول فیزیکی عرضه به مربوط هایفعالیت *
 رسانی اطلاع و گردآوری مثل شودمی فوق موارد تسهیل باعث که جنبی هایفعالیت *

 

 حال تغییر در و تغییر قابل بلکه نیست عمومی و ایستا توزیع کانال ساختارهای گفت توانمی هااین بر علاوه 

  .کندمی تفاوت دیگر بازار به بازاری از و است

 باشد زیادتر کنندمی خرید کنندگانمصرف که دفعاتی و تعداد ترپایین محصول ناخالص سود هرچه مثال برای

 ها(. واسطه سطوح بیشتر بودن است)یعنی ترطولانی توزیع کانال

 و ترطولانی کند پسند محصول و انتخاب صرف دارد تمایل نهایی کننده استفاده که زمانی مقدار برعکس و

 تولید از کالا انتقال رابطه برقراریدر  .است ترکوتاه توزیع کانال باشد کمتر کند،می خرید کالا از که دفعاتی

 .شود ایجاد هاییگره است ممکن کننده مصرف به کننده

-می قرار کننده مصرف اختیار در مناسب کیفیت و مناسب مکان مناسب، زمان در را کالاها های توزیع،کانال

یا  پیشرفته از اعم اقتصاد یک در درمجموع که گفت باید نیز توزیع ساختارهای با ارتباط در ضمن در .دهند

 هایانواع کانال عنوان تحت که شیوه هفت به حداکثر مصرف تا تولید از مصرفی کالاهای انتقال یافته، توسعه

 :از عبارتند ها( آن0191پذیرد)آقاجانی، می صورت شوند،می نامیده توزیع

 است.مصرف کننده  تولیدکننده)یا وارد کننده( به از کالا مستقیم فروش شیوه، ترین ابتدایی در و اول *روش

 یابد.انتقال می نهایی کنندهمصرف به فروشخرده از و فروشخرده به تولیدکننده از کالا دوم روش در *
 فروش از خرده نهایت در و فروش خرده به او و کرده منتقل فروش عمده به را کالا تولیدکننده سوم روش در *

  .رسدمی نهایی کنندهمصرف به
 فروشبه خرده تولیدکننده از پخش هایشرکت یا هانمایندگی یا هاآژانس طریق از کالا چهارم روش در *

  .رسدمی نهایی کنندهمصرف به فروشخرده از و رسیده
 به آنجا از دیگر و فروشعمده یک به پخش هایشرکت یا هانمایندگی یا هاآژانس توسط کالا پنجم روش در *

  .رسدمی نهایی کنندهمصرف به نهایت در و فروشخرده
 .رسدمی کننده نهاییمصرف دست به آنجا از کالا و رسانده فروشخرده به را کالا واسطه یک ششم روش در *

 کنندهبه مصرف سپس و فروش خرده به آنجا از و رسانده فروشعمده به را کالا واسطه یک هفتم روش *در

 .رسدمی نهایی
 مصرفی کالاهای توزیع هایکانال
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 :نمود مشاهده را مصرفی کالاهای توزیع هایکانال توانمی زیر شکل در

 

 
 تجاری کالاهای توزیع هایکانال

 :نمود مشاهده را تجاری کالاهای توزیع هایکانال توانمی زیر شکل در

 

 
 

 خدمات توزیع هایکانال
 :نمود مشاهده را خدماتی کالاهای توزیع هایکانال توانمی زیر شکل در
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 بوده خدمات متفاوت و صنعتی محصولات مصرفی، محصولات توزیع کانال بینیممی بالا هایشکل در همچنانکه

 اهمیت از نوع غذایی از ویژه به مصرفی کالاهای طرح این در که آنجایی از اما باشندمی هاییتفاوت دارای و

 .پردازیمصنعتی می و مصرفی توزیع کانال تفاوت به ادامه در هستند برخوردار ما برای بیشتری

 :از عبارتند صنعتی و مصرفی کالاهای توزیع کانال تفاوت ترینعمده

 کالاها قبیل این توزیع کانال معمولا که است آن صنعتی بازار در توزیع کانال هایویژگی مهمترین از *یکی

 .باشد تواندمی نیز یمغیرمستقنوع  از مصرفی بازار در که حالی در باشدمی ترمستقیم مصرفی کالاهای به نسبت

 از های متعددیلایه مصرفی کالاهای بازار در که حالی در .دارد وجود کمتری هایواسطه صنعتی بازار * در

  .دارد وجود هاواسطه

 کننده عنوان استفاده تحت باشدمی زنجیره مخاطب معمولا که زنجیره آخرین صنعتی، محصولات بازار * در

  .شودمی استفاده کنندهمصرف واژه از مصرفی بازار در اما شودمی نامیده صنعتی

 .کنندمی تفاوت کالا نوع تناسب به مصرفی کالاهای برای گانه هفت مسیرهای این است مشخص که همانطور

 مصرف و تولید کننده بین بسیاری توزیع هایکانال عمل در .کنندمی عبور اول مسیر از بیشتر دوام با کالاهای

 را واحدی توزیع توان کانالنمی و دارد را خود ویژگی محصول، ماهیت به توجه با کانال هر و دارند وجود کننده

 به .شودمی استفاده مرکب هم توزیع هایکانال از اوقات گاهی .کرد معرفی توزیع کانال بهترین عنوان به

 زیر: شرایط در خصوص

 .باشند وسیع خریداران -

 .باشد پراکنده نظر مورد جغرافیایی مناطق -

 از محصولات بعضی هنوز اما شود انجام مستقیم توزیع تا است شده تلاش پیش سال پنجاه حدود از که چند هر

  .دارند ویژه توزیع هایکانال به نیاز

و  گل روزنامه، فسادپذیر، محصولات سبزیجات، و میوه لبنیات، پروتئینی، مواد گوشت، قبیل از کالاهایی

 تا جایی که طوری به دارند کوتاه توزیع کانال یا مستقیم عرضه به نیاز ماهیتشان واسطه به دارویی محصولات

 .کرد ترکوتاه را آنها توزیع کانال باید است ممکن که

 مقیاس در تولیدکنندگان را کالاهای که است کالا واسطه وظیفه توزیع کانال در که گفت باید هااین بر علاوه

 عرضه است، کنندگان نیاز مصرف مورد که تنوعی با اما کم مقادیری در را هاآن سپس و کند خریداری وسیع

 .نماید

 از توزیع کانال .دارند عهده بر مهمی نقش و تقاضا عرضه میان هماهنگی ایجاد در توزیع هایواسطه بنابراین

 آنها واقعی کنندگان استفاده از خدمات و کالاها جدایی که موجب ایفاصله آن مالکیت، و زمانی و مکانی نظر

 .بردمی بین از را شود،می

 به و متعددی بوده بازیگران دارای توزیع شبکه اجزای رقابتی بازار یک در که آنجایی از گفت باید نهایت در

 سندیکاها، ها،اتحادیه نظیر انواع نهادهایی ایجاد به اقدام اساس این بر نیستند، خود منافع حفظ به قادر تنهایی

 به  نمایندمی بازار در خود بقای جهت حفظ غیره و نهاد مردم هایسازمان ها،تشکل ها،کمیسیون مجامع،

 توزیع شبکه در کسب وکار هایفعالیت بر حاکم اجزای فضای از یکی واقع در آنها که گفت توانمی که طوری

 امکان هاآن مطالعه بدون و شده فروش( محسوب خرده و فروشتولیدکننده، عمده یا کنندهتامین کالا)انواع
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 دارد نظر در دولت که شرایطی در لذا .داشت نخواهد وجود ایران در کالا توزیع ساماندهی شبکه راه نقشه تدوین

و  تبیین را مشخصی جایگاه و نقش نهادها این برای است لازم شود، حاکم توزیع شبکه در فضایی رقابتی یک

 .(0191نماید)آقاجانی،  اعطا

 
 مناسب توزیع کانال ارزیابی و انتخاب

 و کانال شود انتخاب مناسبی توزیع کانال کالا هر برای که است این کالا توزیع شبکه در مهم اقدامات از یکی

 باشد.می دشواری کار امر این ارزیابی که اگرچه گیرد قرار ارزیابی مورد مزبور توزیع

ها آن از بعضی .دارد بستگی عوامل از ای مجموعه به مناسب توزیع کانال انتخاب که گفت باید همین ارتباط در

 :از عبارتند

 به مستقیم باشد و فوری توزیع کانال که است بهتر شوند، انبار نباید و شوندمی فاسد سریع که محصولاتی برای-

 بستنی، از قبیل موادغذایی مثل .شود فروش خرده تحویل مزبور کالای ممکن زمان ترینکوتاه در که ای گونه

 . غیره و شیرینی

 فروش  بازار به کالا سریع رساندن اساسی موضوع دارند، روز مد با نزدیکی ارتباط که کالاهایی برای-

 مثل .شود حذف نیز فروش عمده حتی که است بهتر مواقع برخی در که رسدمی نظر به که طوری به .باشدمی

 .هاخانم پوشاک ویژه به پوشاک

 به توزیع نیاز کند،می هاآن خریداری به مبادرت قبلی معین تصمیم با معمولا کنندهمصرف که کالاها از بعضی-

-می را پیش انتخابی یا انحصاری مشی خط آن توزیع نمایندگی، برای یا تولیدکننده معمولا و ندارد جانبه همه

 .غیره و تصویری و صوتی لوازم یخچال، مثل .گیرد

 تعیین شده خاص و مستقیم طور به اغلب .دارد قرار بالایی درجه در تکنیکی لحاظ از که تجاری کالای یک-

 آن( توزیع  انحصاری یا تخصصی کننده آن )توزیع کنندهتوزیع یا تولیدکننده اقتصادی بنگاه توسط

 .غیره و دارو لوکس، بهداشتی لوازم مثل .گرددمی

 کانال خرید  نمایند محدود زمان یک در را زیادی کالای مشتریان و باشد بالا کالا یک خرید سفارش میزان اگر-

 (.0191غذایی)آقاجانی،  مواد بیشتر مثل .است بهتر مستقیم توزیع

 ایران در توزیع هایکانال وضعیت

  .افتدمی اتفاق ندرتبه شد اشاره که همانگونه اول روش

 عملیاتی شدن برای زیادی امکان کشور در فروشیخرده واحدهای تعداد گسترش به توجه با نیز دوم روش

 .ندارد
 به ویژه مختلف کنندگانعرضه که این خصوص در دقیقی آمار ولی است مشاهده قابل کشور در سوم روش

  .ندارد وجود کنندمی بازار وارد طریق این از را خود تولیدات از بخشی چه غذایی محصولات
-می شیوه توزیع این با را خود کالاهای کشور در پخش هایشرکت معمولا که گفت باید چهارم روش مورد در

  .کنند
 شود.می دیده کشور در پخش هایشرکت از برخی فعالیت نحوه در نیز پنجم روش
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 تره میوه و برای ویژه به کشور کشاورزی محصولات بازار در کالا انتقال خصوص در نیز هفتم و ششم هایروش

 .باشدمی مشاهده قابل کشور در بار
 انحصاری مثل کالاهای که طوری به بوده متفاوت کالا نوع تناسب به گانههفت مسیرهای این است ذکر به لازم

 طرفه دو فروشان رابطه خرده مسیر این در .شوندمی داده عبور دوم مسیر از بیشتر وشکر قند نوشابه، شیر، آرد،

 .دارند دست را در پخش شبکه که است انحصاری تولیدکنندگان با مسیر این حاکمیت و کنندمی برقرار را

 باشد.می جزء کسبه زیاد تعداد و محدود تولیدکنندگان دربرگیرنده مسیر این ساختار
یک  اقتصاد در مختلف شعبات با ای زنجیره هایفروشگاه حضور صورت در که گفت توانمی ارتباط در  همین

 بازار تنظیم موثر در ملتهب و بحرانی شرایط در دوم نوع عبوری مسیر از استفاده با کالاها توزیع با توانمی کشور

  .گردید مند بهره ای زنجیره هایفروشگاه از استفاده با

 کانال ها،قیمت کاهش ضمن تا شودمی استفاده سیستم دو از توزیع معمولا نظام در که گفت باید چنین هم

 عبارتند از: آنها .نماید ترکوتاه را توزیع
 نیاز مصرف به پاسخگویی جهت فروشی خرده هایفروشگاه سیستم این در : عقب به رو ادغام سیستم -

  پگاه لبنی هایشرکت فرآورده ما کشور در روش این نمونه ،پردازندمی کالا تدارک و تامین به خود کنندگان

 .باشدمی
 .گیردمی نیز برعهده را توزیع سیستم خود کننده تولید سیستم این در :  جلو به رو سیستم سازی یکپارچه -

 .ایران در سامسونگ شرکت عمل شیوه مثل
 

 کالا توزیع شبکه ختلفم اجزای

 غیره( و صادرکنندگان دفاتر واردکنندگان، دفاتر تولیدکنندگان، دفاتر کنندگان)شامل توزیع انواع-

از  اعم پخش هایشرکت انواع یا کالا کننده توزیع هایآژانس ها،نمایندگی فروشان)شامل عمده انواع-

 استانی( و ای منطقه سراسری،

 هاواسطه-

 و  بزرگ هایفروشگاه یا صنفی واحدهای :متشکل غیر و متشکل بخش فروشان)شاملخرده انواع-

 غیره. و بارتره و میوه میادین مصرف، تعاونی هایای(، شرکتزنجیره

 کالایی هایبورس-

 هابانک-

 بیمه هایشرکت-

 اصناف( شورای صنفی، مجامع ها،اصناف)اتحادیه مدنی نهادهای-

 تجاری بزرگ مراکز-

 صنفی هایمجتمع و هاشهرک-

 هانمایشگاه-

 باراندازها-
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 سیلوها و هاسردخانه انبارها،-

 نقل و حمل شبکه-

 نهاد مردم هایسازمان و هاتشکل ها،انجمن-

 و مرکزاصناف داخلی، بازرگانی توسعه معاونت :شامل تجارت و معدن صنعت، مرتبط)وزارت دولتی نهادهای-

 مادر تولیدکنندگان، شرکت و کنندگانمصرف حمایت سازمان ای،زنجیره هایفروشگاه کانون ایران، بازرگانان

 جهاد وزارت الکترونیک، تجارت مرکز توسعه ها،نمایشگاه سهامی ایران، شرکت دولتی بازرگانی تخصصی

 دارایی و اقتصاد وزارت اجتماعی، رفاه تعاون،کار و وزارت غیره، و روستایی تعاون سازمان :شامل کشاورزی

 اطلاعات، فناوری و ارتباطات وزارت ایران، و فنی اقتصادی هایکمک و گذاریسرمایه سازمان و گمرک :شامل

 و غیره( استانداری ها،شهرداری سازمان :شامل کشور وزارت

 بر تعاون( علاوه اتاق و ایران معادن و صنایع بازرگانی، تعاونی)اتاق یا خصوصی از اعم مرتبط غیردولتی نهادهای-

 بازیگران توزیع کالا، شبکه مدیریت و سازمان شامل اصلی گروه سه در کالا توزیع شبکه مختلف اجزای هااین

 (.0191شود )آقاجانی، می آورده ادامه در شده تفکیک صورت به مربوطه هایزیرساخت چنین هم و اصلی

 

 توزیع هایکانال انواع

 مسیرهای متفاوتی از بنگاه توان و کالا شرایط حسب را کالا تواندمی خویش وظایف انجام برای توزیع نظام

 نوع بازار، نوع متعددی مانند عوامل به بستگی توزیع هایکانال انتخاب .کند عرضه مصرف بازارهای به و بگذراند

 بدون ایشده تعیین از پیش قاعده هیچ و دارد کشور بازار ساختار و تولیدکنندگان تعداد و مقیاس محصول،

 (.0186کند)فرزین،  تعیین را توزیع هایکانال تعداد تواندنمی فوق عوامل به توجه

 شفاف و نرخی با خدمات و کالاها به کنندگان مصرف دسترسی موجب جامعه در شبکه این صحیح کارکرد

 و گرو اصلاح در نیز مصرف و تولید بخش دو وضعیت بهبود و اقتصادی تعادل دیگر طرف از .شودمی منصفانه

 کنندگان عقلانی مصرف و منطقی انتظارات گیری شکل موجب تواندمی شبکه این .دارد قرار شبکه این تنظیم

  .کند ایجاد توزیع و تولید برای مناسبی بستر طریق بدین و شود تولیدکنندگان و

 با یکدیگر توزیع کانال در دخیل عوامل تعداد همچنین و صنعتی و مصرفی بازار نوع براساس توزیع هایکانال

 بر را های توزیعکانال .دهندمی تشکیل را توزیع کانال از بخشی نهایی مشتری و تولیدکننده .هستند متفاوت

 (.0188کرد)کاتلر،  بندیدسته زیر صورت به توانمی آنها طول حسب

 کننده نهاییمصرف و تولیدکننده یک از شودمی نامیده نیز مستقیم بازاریابی کانال ،"صفر سطح" *کانال

 .شودمی تشکیل

  .است فروش خرده مانند واسطه یک شامل "یک سطح" *کانال

 .است فروشانخرده و هادلال مانند واسطه دو دارای "دو سطح" *کانال

 را کانال )این .است فروشخرده و فروشعمده کارگذار، تولیدکننده، شامل واسطه سه دارای "سه سطح" *کانال

 (.0188نامند(.)روستا و همکاران، می نیز مصرفی محصولات توزیع سنتی کانال
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 و اعمال نهایی کنندهمصرف مورد در اطلاعات کسب شود، بیشتر هاواسطه تعداد هرچه تولیدکنندگان دیدگاه از

  .شد خواهد دشوارتر نیز آنها بر کنترل

 مصرفی محصولات توزیع کانال *ساختار

 
 

 صنعتی  محصولات توزیع کانال ساختار*
 مشاهده نمودار این در اساسی روش سه .دهدمی نشان صنعتی محصولات برای را توزیع کانال ساختار شکل زیر

  .گرددمی

 کننده تولید فروش نیروی*

 کننده توزیع یا واسطه*

 فروشی عمده*

 یا برساند مشتری دست به خود فروش نیروی طریق از مستقیماً را خود صنعتی محصول تواندمی کننده تولید

 دوم حالت .حالت دو هر از ترکیبی یا و برساند مشتری به را محصول فروشی عمده طریق از فروش نیروی اینکه

 یک از استفاده سوم حالت .مشتری به فروش عمده و برساند فروش عمده به مستقیماً کننده تولید که است این

)کاتلر، برساند مشتری دست به فروش عمده طریق از یا مشتری دست به مستقیماً که واسطه یا کننده توزیع

0188.) 
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 توزیع کانال طراحی
 .داشته باشد رقابت قدرت هم و کند تامین را مشتریان نیازهای هم که است کانالی هاشرکت دلخواه توزیع کانال

شکل زیر ترسیم شده است)روستا و همکاران،  در که است یافته سازمان روشی نیازمند توزیع کانال طراحی

0188:) 

 
 

 توزیع هایکانال طراحی مراحل
 (:1100است)مادیک و همکاران،  زیر صورت به توزیع کانال طراحی مراحل

 و تحلیل تجزیه مورد دقیق صورت به مشتریان نیازهای مرحله این در :مشتریان خدماتی نیازهای تحلیل-0

 مورد پشتیبانی و خدمات محصولات تنوع میزان کنندگان،عرضه تعداد انتظار، زمان خرید، مقدار .گیردمی قرار

 .شوندمی مشخص مرحله این در مشتریان انتظار

-هدف هر محصول، هایویژگی به توجه با مرحله این در :هامحدودیت شناسایی و توزیع کانال اهداف تعیین-2

 کانال در هاواسطه غیرمستقیم بودن یا مستقیم مورد در تصمیم .شودمی مشخص آن توزیع هایکانال های

 داشته وجود است ممکن توزیع در سیستم که هاییمحدودیت این بر علاوه .شودمی اتخاذ مرحله این در توزیع

 جمله از حاکم مقررات و قوانین و رقیب هایشرکت های توزیعکانال .شودمی مشخص مرحله این در نیز باشد

  .هستند هامحدودیت این

 و درخواست مشتریان مورد خدمات میزان بررسی از موجود(: پس توزیع هایموجود)کانال هایگزینه تعیین-3

-واسطه انواع .شود بازار پرداخته در موجود هایکانال شناسایی به باید مرحله این در توزیع کانال اهداف تعیین

 مشخص مرحله این در هاواسطه از هر یک هایمسئولیت و شرایط و نیاز، مورد هایواسطه تعداد موجود، های

 .شودمی

 توجه با را یکایک آنها باید استفاده، قابل توزیع هایکانال تعیین از پس :انتخاب و مختلف هایگزینه ارزیابی-4

 باتوجه سپس .داد قرار و بررسی ارزیابی مورد شرایط، با سازگاری و کنترل اعمال اقتصادی، اصلی معیار سه به

  .شود اقدام مناسب های توزیعکانال یا کانال انتخاب به نسبت ارزیابی از حاصل نتایج به

 هااین کانال در نیاز مورد افراد باید توزیع، هایکانال یا کانال شدن مشخص از بعد :کنترل و قرارداد عقد-5

 آنجاکه از .داد ارزیابی قرار مورد را هاآن نهایتاً  و شده انگیزه ایجاد آنها در شوند، داده آموزش شده، انتخاب

 و قرارداد بندهای تغییر برای آمادگی لازم همیشه باید مانند،نمی ثابت محصول عمر چرخه و بازاریابی محیط

 .داشت را شده انتخاب هایکانال در اصلاحی اقدامات انجام



21 

 

 

 بازاریابی و توزیع کانال

 مستقل تشکیل هاییشرکت از سازمان یافته و مستحکم چندان نه ایمجموعه از توزیع هایکانال گذشته، در

  .دادندنمی نشان چندانی نگرانی خود از کانال کل کارآیی درباره که هاییشرکت .است شدهمی

 در ها هموارهکانال این لذا .اندبوده محروم قوی رهبری یک داشتن از قراردادی، و مرسوم توزیعی هایکانال این

 در های توزیعکانال رشد شاهد مرور به اما .شدندمی رو به رو مشکل با آورزیان تضاد و ضعیف کارآیی اثر

 (:1101 ،جانسن از)ولبا و عبارتند که هستیم بازاریابی هایسیستم
 افقی بازاریابی های*سیستم

شرکت  چند یا دو سیستم، این در .است افقی بازاریابی هایسیستم توزیع، هایکانال نوین اشکال از یکی

 با هاشرایط، شرکت این تحت .شوندمی متحد هم با بازار، جدید هایفرصت از بیشتر برداریبهره برای همسطح

-آن به امکان دسترسی تنهایی به که یابندمی دست اهدافی به خود، بازاریابی منابع یا هاتوانایی سرمایه، ترکیب

 این .گیرد انجام یا غیررقیب رقیب هایشرکت با تواندمی اتحاد این .ندارد وجود هاشرکت از یک هر توسط ها

  .گیرد صورت شرکت جدید یک تأسیس قالب در یا و دائمی یا موقت به طور تواند می همکاری
 کاناله چند بازاریابی های*سیستم

 یک کانال از فقط بازار، یک از قسمتی یا بازار یک به خود کالاهای فروش برای هاشرکت از بسیاری گذشته، در

 روز تعداد هر توزیع، هایکانال جدید امکانات و بازار هایقسمت تعدد با امروزه .کردندمی استفاده توزیع

 بازاریابی چندکاناله از .کنندمی استفاده توزیع کانال چند از خود کالای توزیع برای ها،شرکت از بیشتری

 بازاریابی چند کانال یا دو از بازار قسمت چند یا یک به دستیابی برای شرکت یک که شودمی استفاده هنگامی

  .کند استفاده

 یکی .فروشدمی توزیع کانال دو از طریق را بزرگ نسبتاً خانگی وسایل شرکت این جنرال الکتریک، شرکت مثلاً

 و کاتالوگ، با فروش هایفروشگاه و دارمراکز  تخفیف بزرگ، هایفروشگاه نظیر مستقلی فروشانخرده کانال

 ترتیب، بدین .فروشدمی مسکونی واحدهای پیمانکاران بزرگ به را اقلام این مستقیماً  که شرکت خود دیگری

  .کندمی رقابت خود فروشانخرده با ایاندازه تا شرکت
 عمودی بازاریابی های*سیستم

 یک یا از سنتی توزیع کانال یک .است آمده به وجود سنتی بازاریابی های کانال با رقابت برای هاسیستم این

  .است شده تشکیل مستقل فروشخرده و فروشعمده تولیدکننده، چند

 اگر حتی است، خود منافع رساندن حداکثر به پی در جداگانه طوربه  توزیع  سنتی، کانال اعضای از یک هر 

 اعضا دیگر بر تأثیری آنچنان اعضا از هیچ یک سیستم، این در .باشد آورزیان کانال توزیع کل برای هدفی چنین

 .ندارد وجود رسمی مرجعی موجود، اختلافات به دادن سامان و سر و اعضا وظایف تعیین حدود برای و نداشته

 به صورت که است شده تشکیل فروشانیخرده و فروشانعمده تولیدکنندگان، از عمومی سیستم بازاریابی اما،

کانال  اعضای دیگر با یعنی هست، نیز بقیه مالک کانال اعضای از یکی یا .کنندمی عمل یکپارچه یک سیستم

  .کند جلب را سایرین همکاری تواندمی که است قدرتی آنچنان دارای یا دارد قرارداد



22 

 

 قرار فروشانخرده یا فروشانعمده تولیدکنندگان، از یک هر سلطه تحت تواندمی بازاریابی عمودی سیستم

 گیرد.

 را برطرف تضادها و اختلافات و کنند کنترل را کانال رفتار بتوانند تا شدند ایجاد عمودی بازاریابی هایسیستم 

 از خدمات مضاعف حذف و زنیچانه قدرت افزایش عملیات، مقیاس از ناشی هاآن هایصرفه جویی .نمایند

 کاربرد کالاهای مصرفی، بازاریابی در عمودی بازاریابی هایسیستم .است عمودی بازاریابی سیستم مزایای

  .است داشته فراوانی
 

 توزیع شبکه هایجریان
در  را آنان باید که دارند حضور نیز دیگری هایجریان کالا، انتقال جریان بر علاوه کالا توزیع هایشبکه در

 (:  1100از)نوتیلا و همکاران،  عبارتند هاجریان این مهمترین .گرفت نظر در توزیع شبکه ارزیابی

 کالا فیزیکی جریان*

 اعتبار و پول جریان*

 اطلاعات جریان*

  ختم نهایی کننده مصرف به و آغاز تولیدکننده از که است طرفه یک مسیری جریان این :فیزیکی جریان-

 .دهندمی نشان حساسیت جریان این به است زیاد آنان فسادپذیری درجه که محصولاتی .شودمی

 به مصرف بازار به تولید از انتقال جریان و ندارند چندانی بهای تولید محل در کشاورزی تولیدات از برخی

 مقابل، در .است آنان تولید هزینه از بیشتر محصولات این انتقال هزینه گاهی بخشد.می مبادله ارزش محصول

 در تا دهدمی اجازه واسطه به کالاها نوع این دوام اما .است کمتر انتقال جریان به دوام با کالاهای وابستگی

  .کند ایجاد تأخیر آن جریان

 پرداخت کننده مصرف معمولاً .کندمی حرکت کالا انتقال جریان جهت برعکس جریان این :اعتبار و پول جریان-

 سرعت .کنندمی استفاده اعتبار از بیشتر فروشانعمده و فروشانخرده مانند شبکه اعضای سایر و دارد نقدی

 .است فیزیکی انتقال جریان سرعت از بیشتر جریان این

 در هاقیمت نوسان و ناگهانی هایحرکت از بسیاری و نیست شبکه اعضای اختیار در صرفاً جریان این کنترل

  .گذاردمی تأثیر کشور اعتبار و پول کلی هایجریان

 جریان این سرعت .کندمی حرکت قبلی جریان دو از جلوتر و دارد دوطرفه حرکتی جریان این :اطلاعات جریان-

 از ایرایانه و مخابراتی تجهیزات از استفاده و کالاها گذاریشماره .گذاردمی تأثیر هم دیگر هایجریان سرعت در

 شامل اشمربوطه اجزای بر علاوه کالا توزیع شبکه بنابراین، .هستند جریان این سرعت بر مؤثر عوامل جمله

 .(1111گیرند)کندیلان و همکاران،  قرار نظر مد باید توزیع شبکه تحلیل در که هست نیز هاییجریان
 

 فروشیعمده توزیع هایشبکه

 :است از عبارت کانال این از استفاده مزایای .باشدمی هافروشیعمده از استفاده کالا، توزیع هایکانال از یکی

 خرده حاشیه سود یا و داده کاهش را کالا شده تمام قیمت و است تر پایین روش این در توزیع هایهزینه-

 .دهدمی افزایش را فروش
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 شوند.تامین می فروشی عمده توزیع هایشبکه طریق از کوچک پخش مراکز و هاشرکت از زیادی تعداد-

 :از عبارتند نیز فروشهاعمده از استفاده معایب

-می به فروش خود واقعی قیمت از ترپایین بسیار معمولاً کالاها بازار، در نسیه و نقد خاص هایشیوه دلیل به-

-می ذلیل کالا به اصطلاح، و دهندمی قرار الشعاع تحت بازار کل در را کالا گذاری قیمت هایاستراتژی و روند

  .شود

  .ندارند بازار توزیع هایشیوه بر کنترلی هیچ هاشرکت-

  .یابدمی افزایش شده فروخته کالای وجه پرداخت باز ریسک-

 شرکت مدت برای بلند در که گیردمی قرار بنکداران اختیار در انحصاری شبه صورت به شرکت توزیع شبکه-

  .ندارد اطلاعی هیچ کالا توزیع مکانیسم از عملاً  شرکت و است خطرناک

 ضعیف در صورت و سازدنمی وارد خود به شرکت کالاهای فروش برای فشاری هیچ فروشیعمده توزیع شبکه-

 .زندمی پس را کالا دلیل، هر به کالا بودن

 

 توزیع کانال هاینیازمندی و الزامات

 مشتریان بالقوه .دارد آن هایاولویت و نیازها و هدف بازار به بستگی کانال مؤثر مدیریت انتخاب در شروع نقطه

 قیمت چیست؟ حساسیت خدمات برای آنها هایاولویت چیست؟ هاآن هاینیازمندی اند؟شده مستقر کجا در

 است؟ چقدر

 گیرد قرار تحلیل و تجزیه مورد بازار بایستی هر و شود بررسی دقت به بایستی مشتری هایاولویت ابعاد تمامی 

 در است ممکن شودمی داده تخصیص یک کشور برای که چیزی آن .گردد مشخص محصول ارسال هزینه و

 جزء مشتری به را دهی سرویس که مسکن المللی تولید بین شرکت مثال برای .نباشد مؤثر دیگری کشور

 اختیار در و نیاز مورد خانه برای مشتری زمان سفارش بین که صورتی به بود داده قرار توزیع کانال اهداف

 خانه شده تمام قیمت در نیز آن به دادن سرعت و هزینه بود فاصله ساعت دو فقط فروشنده توسط آن قراردادن

 و بودند ترپائین قیمت بدنبال مشتریان اروپا در اما گرفت استقبال قرار مورد آمریکا در روش این شدمی محاسبه

 به را مشتریان توانست  )سریع سرویس ارائه بدون( کمتر قیمت با ارائه رقیب، بنابراین نبود مهم هاآن برای زمان

  .کند جذب خود سوی

 و داشته باشد همخوانی شرکت رقابتی موقعیت با بایستی المللی بین بازاریابی ریزی برنامه در کانال استراتژی

 اهداف در راستای المللی بین هایکانال به دادن شکل فرآیند .دهد پوشش مختلف بازارهای در بازاریابی اهداف

 .دارد بستگی زیر عوامل به شرکت

 مشتری خصوصیات :الف

 محصول خصوصیات :ب

 ها  واسطه خصوصیات :ج

 محیطی خصوصیات :د
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 مشتری خصوصیات-الف

 و عکس خرید عادات درآمد، ای،منطقه توزیع تعداد، .دارد کانال طراحی بر بسزایی تأثیر مشتری خصوصیات

 به دستاوردهای نیاز بنابراین و کندمی تغییر دیگر کشور به کشوری از تمامی فروش، مختلف هایروش به العمل

 کانال های به واسطه نیاز کنند پیدا افزایش کمیت لحاظ از مشتریان چقدر هر عموماً .دارد کانال در مختلف

 .بازار توسعه مرحله گرفتن نظر در بدون حتی کندمی پیدا افزایش

 تمامی برای این شرایط .باشد کننده تولید طرف از فروش مستقیماً  که است این فروشان بزرگ بهتر خرده برای

 .است اعمال قابل توسعه مرحله گرفتن نظر در بدون کشورها

 

 محصول خصوصیات -ب

 به سرویس دهی هاینیازمندی شدن، فاسد بودن، استاندارد درجه مانند است هایی ویژگی دارای محصولی هر

  .دارد محصول کانال طراحی بر مهمی اثرات غیره و واحد قیمت زیاد، حجم

 شود زیرامی فروخته شرکت فروش نیروی طریق از مستقیم بطور معمولاً  مثال برای بالا قیمت با محصولات

 یک واحد قیمت مثال برای .کندمی ایفا آن در کمتری نقش توزیع کانال هزینه و است گران واحد قیمت

افزار( و  و سخت افزار است)نرم آن از استفاده طریقه و فنی پیچیدگی خاطر به آن و شودمی تمام گران کامپیوتر

 امکان متخصص نیروی فروش یک توسط آن فروش و شود داده شرح آن کاربرد مورد در مفصل بطور بایستی

 .است پذیر

 

 واسطه خصوصیات-ج

-تجارت می وارد خود سود بخاطر هاواسطه .کند شناسایی نیز را هاواسطه خصوصیات بایستی کانال استراتژی

 بدنبال کالاهایی بیشتر هاآن زیرا برندمی رنج شهرت سوء از معمولاً  هاواسطه .تولیدکننده خاطر به نه و شوند

 نشان و نام ازکه  محصولاتی به کمتر و است کننده تولید و نشان و نام لحاظ از بالا تقاضای دارای که هستند

  .کنندمی توجه برندنمی بهره مناسبی

 وارد را جدید محصول خواهدمی که ایتولیدکننده از لحاظ اما است منطقی کاملاً روش این هاواسطه لحاظ از

 .گرفتند پیشه را توسعه راه که است المللیبین هایشرکت معضل برای یک این حتی .نیست جالب کند بازار

 گذاشتن کنار بخاطر صرفاً پردازندمی مستقیم بازاریابی برای هزینه سنگینی تولیدکنندگان مواقع بعضی

 .هاواسطه

-تجربه می با واسطه یک .است برخوردار بسزایی اهمیت از توزیع کانال در هاواسطه و کنندگان توزیع انتخاب

 از را میتوان مناسب کننده توزیع یا واسطه یک انتخاب .برساند رونق به کسادی حالت یک از را شما فروش تواند

 از مصاحبه و ارائه پرسشنامه طریق از مختلف کشورهای در اینکه یا آورد، بدست بازرگانی اتاق به مراجعه طریق

 فروشان خرده به مراجعه از طریق یا و کنید سؤال آنها انتخاب دلیل و کنندگان توزیع مورد در کنندگان مصرف

 برای مشخصی اهداف دارای که کلیدی باشید شخص بدنبال خود محصول برای یا .گردد سؤال هاآن مورد در

 غیره. و فرهنگی، دارویی آموزشی، محصولات مانند باشد شما محصول فروش
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 محیطی خصوصیات -د

 از آنجائیکه .است برخوردار بسزایی اهمیت از کانال طراحی در کلی محیط یک از حاصل عمومی خصوصیات

 درجه طراحی کانال، در بایستی لذا است متفاوت کشورها در سیاسی و اجتماعی اقتصادی، محیطی عوامل

 .شمرد جایز را هاواسطه یا مدیران توسط محلی عملیات بودن مستقل

 به کانال العملعکس که آموزدمی ما به توسعه از مختلف مراحل با کشورهایی در مواد غذایی توزیع مقایسه

 نفر فریزر، دو یخچال بالای ظرفیت بالا، دستمزد بالا، درآمد متحده، ایالات در .باشد چگونه تغییرات بازار شرایط

 هایو فروشگاه داد تغییر کشورها دیگر به نسبت غذائی مواد برای را توزیع کانال طراحی اتومبیل، یک برای

 آمریکایی زیرا خریدار .است بیشتر جهان نقاط سایر به نسبت کشور این در سرویس سلف بصورت ایزنجیره

 همینطور و دارد یک هفته خرید برای کافی پول او .است هفته یک حداقل برای و دفعه یک در خرید بدنبال

 کالاهای مقدار این حمل شخص برای اتومبیل نیز و داشتن نگه یخچال در یا کردن منجمد جهت لازم فضای

 هایفروشگاه به نسبت حداقل قیمت با خریدار نیاز برآورد بر سعی نیز ایزنجیره فروشگاه .شده خریداری

 .دارد را سنتی کوچک

 

 پخش هایشرکت شبکه طریق از کالا توزیع

 پخش کند، شرکت ایجاد به مبادرت تواندمی پولی مقدار هر با و سابقه هر با شخصی هر اینکه دلیل به اساساً 

 هااین شرکت با فعالیت ریسک که شودمی مشاهده مختلف جاهای در کوچک پخش هایشرکت زیادی تعداد

 عملاً  که بالاست به حدی هاآن فعالیت نحوه کنترل نظر از چه و شده فروخته کالاهای وجه بازپرداخت نظر از چه

 :از عبارتست کالا توزیع هایاز شبکه استفاده هایمزیت .کندمی توجیه گونه هر فاقد را هاسیستم این با فعالیت

  .است پایین اول روش با مقایسه در نسبتاً  شده فروخته کالای وجه بازگشت ریسک-

 شبکه کنترل سیستم ها، این در روز به اطلاعات وجود و مویرگی توزیع امر در خوب نسبتاً تجربه وجود دلیل به-

 شود(. داده قرار کننده تولید شرکتاختیار  در اطلاعات اگر است)البته آسان شده فروخته مسیرکالای و توزیع

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

 و مشتری مشکلات تعدد شده، فروخته کالای وجه پرداخت باز و دهیسفارش سیستم بودن متمرکز دلیل به-

  .است نفر یک حساب طرف و ندارد وجود سفارش مراکز

 

 :از است عبارت کالا توزیع هایشبکه از استفاده  معایب

 .ندارد کالا توزیع هایشیوه بر کنترلی هیچ کننده تولید شرکت-

 ندهد، را انجام کالا توزیع کننده، توزیع شرکت دلیل، هر به که صورتی در توزیع، کانال بودن واحد دلیل به-

  .شد خواهد فلج کننده تولید شرکت

 دلیل که به هر صورتی در .شودمی واحد منبع یک از پول پرداخت به منوط شرکت، مالی تامین سیستم-

 خواهد مواجه ای مشکلات عدیده با کننده تولید سیستم شود، قطع کننده توزیع شرکت طرف از پول پرداخت

  .شد
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 عکس نمی تواند کننده تولید شرکت نباشد، کننده تولید رضایت مورد توزیع سیستم عملکرد که صورتی در-

  .دهد نشان خود از سریع و مناسب العمل

 باید تولید کننده و بود خواهد کننده تولید مشی خط کننده تعیین عملاً  کننده توزیع شرکت مدت، بلند در-

  .باشد کننده توزیع تصمیمات تابع

 دست از هزینه فرصت و بوده طولانی بسیار بزرگ پخش هایشرکت به شده فروخته وجه پرداخت باز دوره-

 .بود خواهد بالا کننده تولید هایشرکت برای سرمایه رفته

 

 

 المللیبین توزیع نظام بندیطبقه در پخش هایشرکت جایگاه

 بررسی به  بخش این در نیست مشخص کشورها سایر توزیع نظام در پخش هایشرکت جایگاه اینکه به توجه با

  .پرداخت خواهیم توزیع نظام فروشانعمده بندیطبقه در پخش هایشرکت جایگاه

 به یا خدمات کالا این که کسانی به خدمات یا کالا فروش برای که است هاییفعالیت تمام شامل فروشی عمده

  .پذیردصورت می خرند،می تجاری مصارف با مجدد فروش برای را خدمات یا کالا این که کسانی

-خرده شامل دارند و اشتغال تولید به عمدتا هاآن زیرا شودنمی کشاورزان و تولیدکنندگان شامل فروشانعمده

 فرق فروشانبا خرده جهاتی از گویند(می هم کنندگانتوزیع آنها به )کهفروشانعمده .شودنمی هم فروشان

 زیرا دارند، توجه کمتری مکان و پیرامون فضای پیشبردی، هایفعالیت به فروشانعمده اینکه اول .دارند

-عمده معاملات دوم، و دهندتشکیل می نهایی مشتریان نه ها)بخش تجاری( وبازرگان بیشتر را هاآن مشتریان

 به نسبت معمول طور به فروشانو عمده هستند فروشیخرده معاملات از بزرگتر و ترحجیم معمولا فروشی

 دهند.می پوشش را بزرگتری جغرافیایی منطقه فروشانخرده

  .است متفاوت هامالیات و مقررات و قوانین زمینه در فروشانخرده و فروشانعمده با دولت برخورد سوم، 

 شعبات و کارگزاران، و دلالان تجاری، فروشان عمده :شوندمی تقسیم نوع چهار به فروشانعمده کل طور به

 (.0181متفرقه )کاتلر،  فروشانعمده و فروشانخرده و تولیدکنندگان دفاتر

 

 پخش هایشرکت نقش

 بر تاثیر مستقیمی هاشرکت این کارایی واقع در .دارد تولید چرخه در ایعمده نقش پخش هایشرکت کارایی

 که هستند عواملی مصرف کننده قیمت و کالا به دسترسی توزیع، نحوه که چرا .دارد مشتریان رضایت و وفاداری

 مشتری رضایت و از وفاداری مختصری تعریف به ادامه در .هستند تاثیرگذار مشتریان رضایت و وفاداری بر

  .است شده پرداخته

 مشتری وفاداری

 یا محصول یک از مجدد استفاده یا مجدد خرید به منجر که است درونی و عمیق تعهد نوعی مشتری وفاداری

 رفتار تغییر روی بر بالقوه صورت به بازاریابی پیشنهادهای و موقعیتی اثرات این، وجود با شود،می خاص خدمت

 (.0999باشند)الیور، می تاثیرگذاری حال در مشتری
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 ساختن روی بر وفادار خریداران برای باید موسسات، و هاشرکت که باشدمی بحث مورد شدت به موضوع این

 رسانی اوج به باعث نیز صمیمتی و رابطه چنین ایجاد .خیر یا نمایند گذاریسرمایه صمیمیت ایجاد و رابطه

 (.1114شد)دابیس،  خواهد وفاداری این میزان

 مشتری در تعهد ایجاد صورت به کار و کسب چارچوب در وفادار مشتریان ایجاد و مشتری در وفاداری مفهوم

شود)سوسانا و لارسن، می مکررتوصیف طور به خدمات و کالاها خرید و خاص سازمان با معامله انجام برای

1114.) 

 تواندمی ممکن وجه بهترین به نظر مورد سازمان کنند احساس قویا مشتریان که افتدمی اتفاق زمانی وفاداری

 آنها و شده خارج مشتریان ملاحظات مجموعه از رقیب هایسازمان که طوری به کند، برطرف را آنها نیازهای

 .نمایندمی اقدام خود نظر مورد سازمان از خرید به منحصرا

 مثبتی نگرش او به نسبت و میخرد خدمات و کالا فروشنده یک از مکرر طور به که است کسی وفادار مشتری

 دهدمی نشان مطالعات .کند توصیه مصرانه طور به نیز خود آشنایان تمامی به او از خرید جهت همین به و دارد

 را نرخ این .یاید افزایش شرکت سود درصد 85 تا 25 شودمی باعث مشتری وفاداری در افزایش درصد 5 که

 .(0996گویند)هالوول، می وفاداری هزینه

 

 

 مشتری رضایت

 گرفته نظر در مشتریان خرید رفتار و مجدد خرید تکرار تعیین اولیه عوامل از یکی عنوان به مشتری رضایت

 عنوان بهکه  مندیرضایت و ادارکی عملکرد انتظارات، بر مشتری رضایت نقش مورد در محققان .است شده

 (.1116کنند) برنز و نیزنر، می تمرکز است درآمده تحقیقات اغلب در غالب الگوی

 تولید وسیله به که شده ایجاد بلندمدت روابط در مشتری رضایت که نمودند پیشنهاد0998همکارانش  و بجو

 (.1114آلبینسون،  و هنسمارک) یابد افزایش تواندمی شود،می مدیریت و آمده وجود به کننده

 

 مدل توزیع بهینه

 بر شبکه غیرمستقیم و مستقیم طور به وزارتخانه 6دهد می نشان پژوهش ادبیات بررسی  و تحلیل و تجزیه

-بازرگانی)فروشگاه وزارت شامل هاآن نظارت تحت هایمجموعه و هاوزارتخانه این .هستند تاثیرگذار کالا توزیع

تعاون  وزارت، کد،...( ایران فروشان،خرده فروشان، عمده اصناف، کالا، پخش هایشرکت ای،زنجیره های

 شیلات، کشاورزی)محصولات کشاورزی، جهاد وزارت ،توزیع،...( تعاونی هایاتحادیه توزیع، تعاونی های)شرکت

 وزارت بیمه،گمرک، ...( و اقتصاد)بانک، تولیدی،...(، وزارت هایصنایع)شرکت تبدیلی، ...(، وزارت صنایع

  .هستند اطلاعات)اینترنت، ...( فناوری و ارتباطات



28 

 

 کشور در کالا توزیع شبکه بر نیز انبارها و سردخانه و کالا نقل و حمل هایشامل شرکت مجموعه 1این،  بر علاوه

-عمده ای،زنجیره هایفروشگاه کالا، پخش هایشرکت مانند فوق متغیرهای و عوامل بخش عمده .تاثیرگذاراند

تبدیلی  صنایع و تولیدی هایشرکت انبارها، و هاسردخانه نقل، و حمل هایشرکت فروشان،و خرده فروشان

  .هستند تعاونی و خصوصی هایبخش شامل غیردولتی بخش متعلق به

 دلیل همین به .تاثیرگذاراند نیز مدل در موجود متغیرهای سایر بر توزیع شبکه بر علاوه متغیرها این از برخی

  .دارد وجود مدل در موجود متغیرهای بین دوطرفه و یکطرفه صورت به متعددی ارتباطات

 اصلی شبکه آفریناننقش و بازیگران مدل، این .است شده ارایه زیر نمودار در  ایران در کالا توزیع ایمدل شبکه

 (.0190دهد)شریفی و همکاران، می نشان شبکه این در را هاآن نقش و جایگاه و کشور در کالا توزیع

 
 

 

 ها، موانع و مشکلات صنعت پخش استان اصفهانچالش*

 های پخش استانیساختار سنتی شرکت

 به یزن پخش هایشرکت بودن غیررقابتی دلایل از یکی است. سنتی ما کشور در هنوز پخش صنعت ساختار

 هایشرکت بهترین کمک با تولیدی واحدهای که است حالی در این و کندمی پیدا ارتباط موضوع همین

 با هک هستند هویت دارای پخش هایشرکت  پیشرفته کشورهای در باشند. تهداش سودآوری توانندمی پخش

  شوند. تولیدی واحدهای فروش افزایش به موفق اندتوانسته مدرن هایروش کارگیریبه

ر تاثیقطعا طرح های توسعه محصول و توسعه جغرافیایی توزیع و همچنین نوآوری در خدمات به نوعی تحت 

از پروژه های استارتاپی و حوزه دیجیتال در حیطه حمل ونقل بگذریم و به  د. اگراین فضا قرار می گیر
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شرکت های پخش و توزیع در بازار بپردازیم، به عینه می توانیم فرسودگی، کهنگی و عدم نوآوری در خدمات 

ویی انسانی، خدمات قراردادی، زیرا از یک طرف، با افزایش هزینه های پخش که شامل نیر .را ببینیم

و از طرفی با افزایش مانده مطالبات، سوخت پول، مانده در  لجستیک، تجهیزات و انبار ها روبه رو هستیم،

 .بازار و افزایش چک های برگشتی روبه رو شده ایم و دگر جایی برای ذخیره سود باقی نمانده است

نی در طی چند سال اخیر، جنبه های نرم مدیریت در خصوص سیاست های پرورش و نگهداشت منابع انسا

 تبدیل به جنبه های سخت شده است.

 هب تولیدی های شرکت موزعین، سرپرستان، مدیران،، اجرایی توزیعفشار و بی منطقی در میان متولیان  

 از و التماس و عجز منجر شده است و هر روز بیش فشار و برنامگی بی به متقاعدسازی و ریزی برنامه جای

در ارکان نیروهای اجرایی بیشتر به چشم می  فیاستعفای عاط پدیده .بیش شده این واقعه رخ می دهد

ای بازار وجود وهمانی هم در میان نیرنشاط ساز خورد، در جایی که نشاط بازار وجود نداشته باشد، قطعاً

 .ندارد

اصلی ترین قسمت تاثیر گذاری که توسط نیروهای بازار انجام می شود، شامل سیاست های مالی دولت، 

قبول این واقعیت برای مدیرانی که دچار نزدیک  گردد. می…وضعیت معیشتی و درآمدی مردم، نرخ ارز و 

آزمون و خطا می زنند، برای عدم پذیرش این موضوع بارها و بارها دست به  .است بینی بازار هستند رنج آور

ها سازمان در بازار نمی تواند گاهی آنچنان منابع سازمان را دچار فرسودگی و اضمحلال می کنند که تا سال

 .کمر راست نماید
 

با نگاهی به خصوصیات یک سیستم توزیع مناسب کالا و خدمات متوجه مشکلاتی می شویم که هم مصرف 

این مشکلات در سیستم که  ور به تناسب از آن متضرر می شوندکننده و تولیدکننده و هم اقتصاد کش

 :از جمله آن می توان به موارد زیر اشاره کردتوزیعی استان اصفهان نیز وجود دارد و 

 غیررسمی بودن بخش قابل توجهی از حمل و پخش کالا در شبکه توزیع-0

 نبود اطلاعات کافی از آمار و فعالیت زنجیره های توزیع کالا -1

 ها و دلالانسنتی بودن شبکه توزیع و وجود تعداد زیاد واسطه-1

 های نوین توزیعاستفاده نکردن از ابزارها و روش-4

 بالا بودن میزان ضایعات-5

 های حمل و نقلمشکلات مربوط به زیرساخت-6

 های شبکه توزیعبالابودن هزینه -7

 شیتعدد و پراکندگی زیاد واحدهای صنفی در سطح خرده فرو-8

 رقابتی نبودن نظام توزیع و عدم توانایی قدرت رقابت پذیری آن با شبکه های توزیع بین المللی-9

 نبود توانایی نظام توزیع کنونی در کمک به تنظیم مؤثر بازار-01

نبود تعامل مناسب بین بخش های ذیربط در امر توزیع در راستای یکپارچه سازی فرآیند و تسریع در -00

 امر توزیع

های ناشی از مقیاس که امکان کسب مزایای ناشی از خرید گسترده کالا را از نبود برخورداری از صرفه-01
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 .بین می برد

ره های زنجینبود رغبت بخش خصوصی و خارجی به سرمایه گذاری در شبکه توزیع برای ایجاد فروشگاه-01

 های لازمای و مراکز تجاری بزرگ به دلیل نبود زیرساخت

 غیرقانونی کالاهای قاچاق و غیر استاندارد به سیستم توزیع کشور ورود-04

 وجود انحصار در بازار برخی از کالاها و خدمات-05

 های قانونی نامناسب و ناقصاخت وجود زیرس-06

ترین را به عنوان مهم 01و 00، 7، 1های صورت گرفته فعالان صنعت پخش اصفهان موارد با توجه به بررسی

 دانند.ی اصلی خود نیز میدانند و این مشکلات را به عنوان دغدغهمی 99استان در سال مشکلات در 

 مطرح شده در قسمت بالا پرداخته شده است: شکلات و موانعبرخی از مهمترین م  در ادامه به توضیح

 

لای نهایی هاى شبکه توزیع: طبق برآوردهای موجود، سهم حمل ونقل از قیمت تمام شده کابالا بودن هزینه

 درصد است.  6درصد بوده که این سهم در جهان حدود  01در کشورمان 

درصد و در جهان  5/6همچنین سهم هزینه انبارداری و نگهداری از قیمت تمام شده کالای نهایی در ایران 

و در  4/09های لجستیکی از قیمت تمام شده کالای نهایی در ایران درصد و کل سهم هزینه 1/1حدود 

درصد برآورد شده؛ لذا مشخص است که هزینه های توزیع در کشور دو برابر استاندارد  1/00ان کمتر از جه

اغلب از هزینه تولید بیشتر است که این امر،  ارشناسان، هزینه توزیعجهانی می باشد تا جایی که به اذعان ک

 .خسارت به اقتصاد کشور و از دست رفتن قدرت خرید خانوار را در پی دارد

 سبب شده که دلالان در استان اصفهان ان سیستم استاندارد توزیعفقد :ان سیستم استاندارد توزیعفقد

 ها، سهم بسزایی درمتعدد، فاصله میان تولید کننده تا مصرف کننده را پر کنند و مسلماً هر یک از واسطه

د سیستم توزیع و برخی نیز های پخش فاقد که در استان اصفهان تعدادی از شرکتمت دارنبالا رفتن قی

 سیستم توزیع نامناسبی دارند.

خش مهمی از اشکالات موجود در شبکه توزیع کشور به غیررسمی بودن ب :غیررسمی بودن کانال های توزیع 

 .کانال های توزیع مربوط می شود که در اصطلاح به آن قاچاق کالا اطلاق می شود

در خصوص فرآیندهاى توزیع، ناهمسانى :فقدان آمار جامع و پراکندگی اطلاعات )استانی و کشوری( 

هاى بندى فعالیتهاى خام، نقصان اطلاعات مربوط به طبقهها از دادههاى تولید اطلاعات و گزارشروش

هایی هستند که هاى تجارى کشور، از جمله محدودیت رسانى در خصوص فرصتصنفی، نبود پایگاه اطلاع

 .مانع از برنامه ریزی صحیح و اصلاح چالش ها شده اند

در  آنان ناکافی بودن شرکت های پخشِ برخوردار از ضوابطِ استاندارد باعث شده تا پوشش عملکردهمچنین 

های اجرایی مختص د و به دلیل عدم وجود شرایط لازم برای تدوین آئین نامهتوزیع کالا، مطلوب نباش

 های پخش سلب نموده است.ی پخش استانی، امکان وجود قوانین و مقررات را از بسیاری از شرکتهاشرکت

های یزه، موجب کاهش انگنیز کالا و خدمات سود نسبتاً زیاد توزیع کنندگان نسبت به تولیدکنندگان در بازار

 .تولید و اُفت عملکرد بخش های مذکور به ویژه در حوزه کشاورزی شده است
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، نسبت به پذیرش و گسترش خدمات نوین توزیعی، مقاومت استان اصفهانر سیستم فعلی توزیع در ساختا

نشان می دهد و برخی از فعالین این حوزه، از انحصارات پدیدآمده و عدم شفافیت موجود، منتفع شده و لذا 

 .ورود رقبای جدید و خدمات نوین توزیعی را خطری برای منافع خود می بینند

مورد اقبال چندانی قرار نمی گیرد و از سوی دیگر نیز  های دولتزیع از یک سو در سرمایه گذاری شبکه تو

 و بخش خصوصی تمایل چندانی به سرمایه گذاری در جهت مدرن سازی این شبکه از خود نشان نمی دهد

ش بخ گذارانهای پخش یکی از دلایل اصلی از بین رفتن انگیزه سرمایهتعیین دستوری کارمزد شرکت

که در قسمت پیشنهادها راهکارهایی جهت ارائه به  برای ورود به این صنعت و توسعه آن است. خصوصی

 گذران ارائه شده است.سرمایه

ها در اختیار ر است لذا تعیین زمان فعالیت کامیونمحوراننده و در استان اصفهان نیز حمل ونقل در ایران

 ها،دهد. متأسفانه طی سال های گذشته نیز سیاستگذاریمیرانندگان است و این امر هزینه حمل را افزایش 

 .گیری حمل و نقل منسجم و لجستیک نبوده استحامی شکل

گردد برون سازمانی تقسیم می های پخش به عوامل درون سازمانی وهای پیش روی شرکتچالشهمچنین 

 توان موارد ذیل را نام برد:که می

*کنترل و برنامه ریزی مناسب جهت دستیابی به اهداف فروش)اعم از اهداف کیفی و کمی(: با توجه به رشد 

های متعددی در صنعت پخش استان اصفهان با مشکلات مالی بسیار حادی ها، شرکتلجام گسیخته هزینه

های پخش استان سال سختی را پشت سر های این صنعت، شرکتبا توجه به ماهیت هزینه مواجه شدند و

 گذارند.می

 هایهای پخش را با مشکل جدی مواجه نموده، موضوع تأمین توسط شرکت*مسئله بعدی که امروزه شرکت

های تأمین شرکتتولیدی و وارداتی بوده است، زیرا مسائل ارزی، وارداتی و تولید داخلی باعث گردید که 

ش های پخهای پخش را نداشته باشند که این مسئله در شرکتکننده، امکان ارائه خدمات مناسب به شرکت

 دارویی استان به یک مسئله بنیادی تبدیل شده است.

داشتی با مشکل جدی صنعت پخش به خصوص در بخش دارو و اقلام به ،* به دلیل شیوع ویروس کرونا

هجوم شدید خریداران اعم از خریداران  ا توجه به وضعیت قرمز استان اصفهان ومواجه شده است و ب

ها و مراکز درمانی( و مصرف کنندگان نهایی جهت خرید و یا انباشت داروها باعث کسری اولیه)داروخانه

 کاذب گردیده است.

یجاد شده است و های پخش ا*مسئله تأمین محصولات که با توجه به شرایط ارزی و اقتصادی برای شرکت

گذار نیستند به شدت های پخشی که دارای تأمین کننده هلدینگی و یا سرمایهاین موضوع برای شرکت

 باشد.تر میتر و شدیدسخت

*با توجه به شیوع ویروس کرونا و وضعیت قرمز استان اصفهان و همچنین کاهش قدرت خرید مردم و 

و، بهداشت و ... در سبد خانوار بدیهی است سهم فروش سایر افزایش سهم هزینه کالاهای اساسی، مسکن، دار

کالاهای مصرفی به دلایل ذکر شده کاهش یافته است و این امر موجب کاهش فروش بخش عظیمی از 

 های پخش شده است.کالاهای مصرفی قابل عرضه توسط شرکت
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ای هه خدمات به ویژه به مکان*از سال قبل به دلیل شرایط خاص تأمین و عرضه، تولید کنندگان توان ارائ

و کاهش مدت دوره وصول از شدت پیدا کرده  0199آیند در سال اند و این فرفروش را به شدت کاهش داده

 .کمبود نقدینگی افزایش پیدا کرده است های فروش به دلیلسطح مکان

ها و افزایش د مکانهای فروش باعث کاهش متوسط خریبدیهی است این امر علاوه بر بروز مشکل با مکان 

های توزیع های فروش خواهد شد که این امر به تبع خود منجر به افزایش هزینهتعداد تورهای ویزیت مکان

 های پخش شده است.برای شرکت

و در زمان شیوع ویروس کرونا در استان اصفهان عدم بهبود  99های عمده در سال *یکی دیگر از چالش

باشد که با توجه به افزایش شدید قیمت تمام های پخش میرمانی به شرکتشرایط پرداخت دیون مراکز د

های تولیدی و عدم تأمین مناسب از طریق سیستم بانکی شده تولید، کاهش شدید نقدینگی در شرکت

های پخش دارو امکان تأمین مناسب نقدینگی جهت تأمین کنندگان خود را موجب شده است تا عملاً شرکت

 نداشته باشند.

باشد که در این صنعت بالاترین های حقوق و دستمزد می*مسئله دیگر در شرایط کنونی افزایش هزینه

خش فشار های پها در مقابل فروش و درآمد حاصل از آن دارد و به شرکتنسبت را نسبت به سایر هزینه

 زیادی را متحمل کرده است.

، گسل بین نهادهای دولتی و نظارتی است استان های صنعت پخشترین چالشدر حال حاضر یکی از مهم*

اند که موجب های مشترک باعث برخوردهای چندگانه شدهکه با اقدامات موازی و فارق از دستورالعمل

متأسفانه در این شرایط اقتصادی عموماً نهادهای نظارتی نقش در فرآیند فروش و توزیع شده است و اختلال 

ش داده و موجب کندی حرکت و در برخی از موارد حتی جلوگیری از ارائه حاکمیتی خود را به شدت افزای

گردند و وضع قوانین و مقررات در قالب هرگونه دستورالعملی که با های پخش میخدمات توسط شرکت

 راهبرد مناسب را میسر نخواهد کرد.مشارکت عوامل تخصصی، تدوین نشود 

به دلایل مختلف مانند اختلال در عرضه مستقیم و مشکلات  هاشرکتهمچنین در دوران شیوع ویروس کرونا 

مربوط به زنجیره ارزش با کاهش میزان کلی تقاضا مواجه هستند. به دلایلی مانند کاهش حضور نیروی کار و 

صورت همزمان با کاهش تعدیل نیروها توان تولید درحال کاهش است. افزایش فروش برخی محصولات به

شود. بخش عرضه با کاهش توان زنجیره تامین، تعطیلی دیگر محصولات مشاهده می فروش تعداد زیادی از

بخش تقاضا با تغییر رفتار خرید مشتریان مواجه  و وری مواجه استواحدها، کاهش فروش و کاهش بهره

 .است

باشد و همچنین فعالان های پخش کل کشور مشترک میها و مشکلاتی که  در بین شرکتاز دیگر چالش

دانند که سعی در برطرف نمودن این ها را به عنوان مشکلات مهمی میآنصنعت پخش استان اصفهان نیز 

 باشد: مشکلات دارند، موارد زیر می

 

 تبدیل دانش به معضلی به نام بی سوادی
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ا اعتقاد دارند که هر چه زیر .در سازمان های پخش و توزیع بسیار تاکید بر آموزش نیروهای انسانی می شود

نیروی انسانی که وظیفه خدمات رسانی را بر عهده دارند، با سواد تر باشند، خدمات دهی بیشتر و در نتیجه 

 .رضایت مندی مشتریان بیشتر است

مدیریت تمایل به دستوری عمل کردن یکطرفه وجود دارد، در این نوع  در زمان رکود در بازار، در

 تبدیل مهارت، به شدن تبدیل جای دانش به  .گردد می مهارت به تبدیل  سطح، ترینکم در دانش مدیریت،

 بالایی های رده میان در معضل یک عنوان به رفتار نوع این که است شده خاصیت بی عمومی های حرف به

 مان پخش و توزیع به وفور دیده می شود.ساز میانی و

می داند،  فروشندگان خود را با حرف های  DBA  و MBA  رشتهمدیری که خود را تحصیل کرده دانشگاه، در  

بلکه احساس حقارت و ذلت را در آنها تشدید می نماید و  بی منطق و دستوری نه تنها راهنمایی نمی کند،

 را هاآن و کرده صحبت  در عین حال انتظار دارد که فروشنده با عزت نفس و اعتماد به نفس بالا با مشتریان

 .بخرند را او محصول که ایدنم متقاعد

زمانی که رکود در بازار حاکم است، تبدیل دانش به مهارت با نرخ کمتری با توجه به بررسی های انجام شده 

از طرفی نرخ توسعه در سازمان هم در گرو همین موضوع است. در این مواقع  .صورت می پذیرید

  .گیرند می نظر در ها هزینه فصل سر بخش در را آموزش معمولا

آموزش تحت تاثیر این نگاه، تبدیل به آموزش سطحی وتئوری های پوچ می گردد که ادامه همان سیاست 

 .راه بنداز و جا بنداز در بازار می شود

شاهد این موضوع کلافگی مغازه داران، از دست فروشندگانی است که بی محابا در فروختن جنس خود به هر 

دارن از اینکه فروشنده ای جنس اجباری و کم فروش را در ویترین او جای مغازه  .ترفندی متوسل می شوند

 .می دهد، بسیار گلایه دارند

 

 )سود و زیان( حال روز صورت های مالی

بهره  خ، متاسفانه به علت نوسانات ارز و افزایش نره اندامید به گشایش بازار داشت  فعالان در طی امسال که 

گردش مالی سازمان هم به تبع کم شده است و  و همچنین شیوع ویروس کرونا،  و کمبود نقدینگی در بازار

که اگر نرخ تورم را نیز در  ستون بدهی ها بیشتر از درآمد ها در صورت حساب سود و زیان قرار گرفته است،

ود درصد س 5تا  1نظر بگیریم، می توان گفت که با زیان هم مواجه شده اند، زیرا در بهترین حالت بین 

که با احتساب نرخ تورم واقعی، نه اسمی، در بازار به زیان منجر شده  .حاصل از فروش به دست آورده اند

مسئله زنجیر وار در اکوسیستم  نت هم دچار مشکل سود دهی شده و ایاست. از طرفی تامین کننده محصولا

 .بازار اختلال ایجاد نموده است

نه تنها به نفع تولید کننده و توزیع کننده نیست، بلکه این جیب  تشدید نوسات ارز در کشورعلاوه بر این 

 .نماید پرداخت را بیشتری مبلغ باید  مصرف کننده  است که

اما آنچه که در  .شاید در دراز مدت کاهش ارزش پولی به نفع صادر کننده باشد، و وضعیت را بهتر نماید 

کاهش کیفیت خدمات و افزایش تقلبات )کم فروشی، دایره بسته اتفاق می افتد، کاهش کیفیت تولیدات، 

 .ناخالص فروشی، کاهش کیفیت مواد اولیه( در بازار است
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  های مورد نیاززیرساخت فرسودگی و عدم توازن

، ضعف در سیستم های نوین توزیعنکردن از ابزارها و روشهای صورت گرفته استفاده با توجه به بررسی

های پخش فعال استان اصفهان به در بسیاری از شرکت حمل و نقل  نامناسبهای و زیرساخت انبارداری

باشد که در نهایت این ها میزیرساخت فرسودگی و عدم توازنخورد که این عوامل به دلیل چشم می

ارائه خدمات، نارضایتی مشتریان و در نهایت ضعف در  کاهش کیفیتبالارفتن ضایعات،  باعثمشکلات 

ها ها و برقراری توازن در آنها برای رفع این مشکلات نیازمند بهبود زیرساختکه شرکت شودمی عملکرد

 باشند.می

 سنجی استقرار واحدهای صنفی فقدان مطالعات امکان

و در یک پروژه صنعتی  گذاری سرمایه برای اتخاذ تصمیم در مورد  Feasibility Stusyسنجی یامطالعه امکان

 د.و بازرگانی باشباید متضمن مبنایی فنی، اقتصادی یا استقرار یک واحد صنفی 
 هااستاندارد با آنها مقایسه و اطلاعات  برای رسیدن به این هدف، باید از روش آزمون پیاپی با یک دور کسب

 های برنامه برای ،احتمالی جایگزین های حل راه با است لازم روش ایندر . کرد استفاده متقابل ارتباطات و

فیایی، محل های احداث کارخانه، تکنولوژی مکانیکی، الکتریکی، مهندسی راه و ساختمان جغرا مناطق تولید،

و تشکیلات سازمانی، به منظور به حداقل رساندن هزینه های تولید و سرمایه گذاری هماهنگ شود. اگر داده 

وام پروژه باشد پارامترهای متعدد و برنامه تولیدی، حاکی از عدم د هایی که به این ترتیب به دست می آید

مواد اولیه و تکنولوژی باید به منظور ارائه پروژه ای که به نحو مطلوب توصیف شده و دارای قابلیت دوام 

باید این فرآیند بهینه سازی را توصیف و « سنجیمطالعه امکان»است مورد جرح و تعدیل قرار گیرد. 

انتخاب شده را توجیه کند و دامنه پروژه را به عنوان ادغام جایگزین های جزیی و  مفروضات و راه حل های

منتخب معین سازد. اگر پروژه به رغم جایگزین هایی که مورد بررسی قرار گرفت دارای قابلیت دوام نباشد، 

ب تقرار مناساس د تا از طریق بتوان به منظور گفته و توجیه شو« سنجیمطالعه امکان»این موضوع باید در 

 واحد صنفی، تصمیمات درستی را اتخاذ نمود.
بر پایه بررسی توجیه پذیری طرح قبل از تخصیص منابع، زمان یا بودجه،  امکان سنجی اهمیت یک مطالعه

 می باشد. باید در نظر داشت که ممکن است با انجام مطالعه امکان سنجی ایده های جدیدی پیدا شوند که

 تغییر دهند.دید پروژه را کاملا 

ضرورت وجود مطالعات امکان سنجی در استقرار واحدهای صنفی امری بدیهی است ولی وجود مشکلات و 

گردند که عدم تحقق این نوع امکان سنجی دراستقرار واحدهای صنفی موانعی مانع از تحقق این امر می

دلایلی که به عنوان مانع در مطالعات . باری را برای واحدهای صنفی خواهد داشتهای زیانمشکلات و هزینه

فقدان تبیین مناسب جایگاه حقیقی باشد: امکان سنجی در صنعت پخش وجود دارد شامل این موارد می

 همسو نبودن مطالعات، گذاریهای سرمایهاشتباه در ترسیم اولویتامکان سنجی در استان اصفهان،  مطالعات
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-اعمال نگرش یکسان در ارزیابی طرح ، های مالی و اقتصادییلتفکیک نشدن مناسب تحلبا تحولات جهانی، 

 های گزاف مطالعات امکان سنجی.ها، هزینهها و برنامه
 

 شبکه توزیع کالا و خدمات ضعف در مدیریت

 

ضعف در مدیریت شبکه توزیع است که  های پخش استان اصفهان، امروزه یکی از مشکلات عمده در شرکت 

-شامل جابه جایی مدیران، نبودن نیروی انسانی کارآمد، نبودن آموزشات مناسب، قراردادهای نادرست پخش

ا، نبود هرسد، تضاد منافع بین شرکتهایی که به امضا میها با تأمین کنندگان، متعهد نبودن به تفاهم نامه

ای، عدم اتحاد در پرداخت حقوق و های زیرپلهمحلی، وجود شرکتهای سیستم آنلاین توزیع در پخش

ا همزایای پرسنل)که مناسب نبودن سیستم پرداخت و عدم رضایت کارکنان، منجر به جذب در دیگر شرکت

ها قابل کنترل نخواهد بود(، ای که مدیریت آنشود(، مراوادات بیش از حد ویزیتورها با مشتریان)به گونهمی

 باشد.گیری در توزیع کالا میربط بر نظارت توزیع و تعدد مراکز تصمیمهای بیگاندخالت ار

 مدرن هایشیوه پایین سهم گذاری،قانون سیستم و عرضه زنجیره در پخش صنعت جایگاه نبودن شفاف

 سهمقای در صنفی واحدهای در نوین آلاتماشین و ابزار از حداقلی استفاده مناسب، سودآوری عدم کالا، توزیع

 وظایف تداخل موازی، قوانین وجود و اصناف فعالیت حوزه با مربوط قوانین تعدد جهانی، استانداردهای با

 عدم پخش، صنعت در جامع قانون یک وجود عدم و مربوط هایسازمان نظارتی وظایف با هااتحادیه صنفی

 هایسیستم مناسب مالی تأمین معد بازده، بودن پایین دلیلبه پخش صنعت در گذاریسرمایه جذب امکان

 انواع یافتدر به نیاز و صنعت وکارکسب موانع بودن متعدد بالا، گذاریسرمایه نیاز به توجه با صنعت از بانکی

 و پایش برای کشور اصناف خصوص در دقیق ثبتی آمار فقدان مختلف، نهادهای و هاوزارتخانه از مجوز

 نظام ناکارآمدی اقتصادی، کــلان هـــایســیـاســت در ـاســـبمــنـ گذاریسیاست عدم ریزی،برنامه

 دمع صنفی، واحدهای فعالیت و گیریشکل استانداردهای بودنقدیمی کالا، قاچاق گسترده حجم و بانکداری

 نندگانکتأمین تمام استفاده قانونی اجبار عدم اصناف، عملکرد و ساختار بر اساسی و اصولی نظارت و کنترل

 ساختار و دارویی هایشرکت مطالبات پرداخت عدم دارویی، سیستم همانند توزیع و پخش هایرکتش از

 تاناس پخش صنعت فعالان از یکی توسط که هستند مشکلاتی دیگر از توزیع هایالکان در پرداخت بازار

 اند.شده مطرح

را نیز در نظر گرفت که در  توان موارد زیرهای مهم مطرح شده در صنعت پخش اصفهان میاز دیگر چالش

 تواند به بهبود عملکرد صنعت پخش کمک قابل توجهی نماید:ها مینظر گرفتن آن

 
 

 نظمی در زنجیره تامینبی

را تحت تاثیر قرار داده است. تغییر در  ایع پخش استانییران تمام صنایع از جمله صنشرایط اقتصادی ا

ای که مانند سایر شرایط تولید، نظم موجود در زنجیره تامین را نیز با مشکل مواجه کرده است؛ به گونه
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ولیدی های تبیند. وابستگی صنعت پخش به بنگاهای مبهم پیش روی خود میصنایع، این صنعت نیز آینده

 هایبر این صنعت شده است. کاهش تولید کالا موجب افزایش هزینهها موجب تاثیرگذاری شرایط بنگاه

 .ها همخوانی نداردشود؛ چراکه درآمدها با هزینههای توزیع میشبکه

 

 عدم شناخت از صنعت پخش

توان رسانی به آحاد جامعه، چالشی بزرگ است که میعدم شناخت جایگاه واقعی صنعت پخش در خدمات

 را ناشی از همین مساله دانست.مشکلات دیگر این صنعت 

کنند: برخی هنوز ماهیت وظایف اصلی این صنعت را که نقش فعالان صنعت پخش در این باره عنوان می 

ای و وری صنعت و کاهش قیمت نهایی محصول دارد درک نکرده و آن را صنعتی واسطهمهمی در بهبود بهره

ن دلیل دائما در حال ایجاد مشکلات متعدد برای این دانند؛ به همیمحصولات می افزایش قیمت عاملی در

 صنعت هستند.

ی از برخ حال آنکه صنعت پخش اهرمی قدرتمند در تنظیم بازار کالاهای مختلف در سیستم اقتصادی است. 

و مشکلات  یی و داروییمواد غذا عنوان چالش کمبود برخیآنچه امروز بهاند که نیز بیان کردهکارشناسان 

کشور ایجاد شده، به مهجور ماندن صنعت پخش و نظام  شرایط بحرانی این کالاها در تنظیم بازار مربوط به

توزیع در کشور مرتبط است. از این رو به رغم وجود و فعالیت شبکه پخش در ایران، این صنعت همچنان 

 مورد غفلت قرار گرفته و نتوانسته به جایگاه واقعی خود دست یابد. 

ی و صورت سنت، همچنان بههااستانزیع در قای این صنعت موجب شده تا سیستم شبکه توتوجهی به ارتبی

مویرگی به کار خود ادامه دهد. اگرچه در برخی موارد، شاهد حرکت به سمت سیستم آنلاین هستیم، اما 

 .هنوز این سیستم در ایران نهادینه نشده است
 

 گذاری نامعقولهای بالا؛ قیمتهزینه  

گیرد، دوچندان شده است. تعیین هایی که در این بخش صورت میگذاریزهای صنعت پخش با نرخاندادست

بین تولیدکنندگان از مجرای صنعت پخش است.  رقابت دستوری قیمت محصولات عاملی در از بین رفتن

 ز دلایل اصلی از بین رفتن انگیزههای پخش یکی اهمچنین تعیین دستوری کارمزد شرکت

برای ورود به این صنعت و توسعه آن است. اعتقاد کارشناسان بر این است که  بخش خصوصی گذارانسرمایه

های تمام شده کالاهای تولیدی، هزینه پخش کالا نیز دیده شود. این در حالی است که باید در قیمت

 شود، منطقی نیست. هایی که از سوی سازمان حمایت در این باره اعلام میقیمت

کشد. این صنعت متکی به منابع انسانی است. در واحدهای های سنگینی را به دوش مینعت پخش هزینهص

و  گذاردزند و تاثیر بالایی بر قیمت تمام شده میآلات و مواد اولیه است که حرف اول را میتولیدی ماشین

 گیرد.ها قرار میمنابع انسانی در این واحدها در رده آخر هزینه

حالی است که در صنعت پخش، این موضوع برعکس است و منابع انسانی است که صنعت را  این در 

ها در صنعت پخش، مربوط به منابع درصد هزینه 71کنند که حدود چرخاند. فعالان این حوزه عنوان میمی

 . کشد بالاتر از واحدهای تولیدی استهایی که این صنعت به دوش میانسانی است. بنابراین هزینه
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هایی را برای این صنعت به گذاری برای خرید خودروها نیز هزینهداری خودروها و سرمایهنگه از سوی دیگر،

رو شده های توزیع فعال هستند، امسال با افزایش زیادی روبهدنبال دارد. قیمت خودروهایی که در شبکه

 است. 
 

 های توزیعتکثر شبکه  

های های توزیع نیز چالشان دارای ساختار سنتی است، تکثر شبکهبا توجه به اینکه صنعت پخش در ایر 

صورت محلی، استانی، شهرستانی و ها اغلب بهجدیدی را برای این صنعت به وجود آورده است. این شبکه

ای در حال فعالیت هستند. حال آنکه فعالان این حوزه اعتقاد دارند نظام توزیع باید به سمت فعالیت منطقه

 ی بزرگ و دارای هویت پیش بروند. هاشرکت
 

 عدم تعامل سازنده با فعالان صنعت پخش  

ر های توزیع داین ادعای فعالان شبکه .های دولتی و نظارتی تعاملی با مجموعه صنعت پخش ندارنددستگاه

شناخت  اند و این نیز به عدماین صنعت بیگانه ادبیات مسوولان نسبت به»کنند: کشور است. آنها عنوان می

 گردد. ت برمیدرست از این صنع

 

 گیری در توزیع کالاتصمیم مراکزتعدد 

های صورت مجزا برای فعالیتها بههای نظارتی متعددی وجود دارد. اما هر یک از آندستگاه در حال حاضر

وجود های پخش مشکل شبکه مالیات عنوان مثال همچنان در برآوردکنند. بهتوزیعی بخشنامه صادر می

مانع جدی برای صنعت  مانند شهر اصفهان شهرهاها به خصوص در کلاناز سوی دیگر، شهرداری« دارد.

 وزیع همخوانی ندارد. شوند که با نظام تهای توزیع مشمول مقرراتی میشوند. ناوگانپخش محسوب می

تلف های مخاسفانه دستگاهکند. متکند و سیستم پخش را با مشکل مواجه میاین موضوع هزینه را اضافه می

اد ای بازیگران اصلی ایجاندازهایی را بردست گیرند که بعضاًبدون در نظر گرفتن همه جوانب تصمیماتی می

 .کندمی

 

 ها و اجرای قانون مالیات بر ارزش افزوده افزایش مالیات*

و توزیع کالاها و خدمات  مالیاتی غیرمستقیم است که از کل مراحل تولید  VATمالیات بر ارزش افزوده یا

در واقع این مالیات، قیمت تمام شده فروش را در مراحل مختلف اخذ مالیات افزایش می  .شوددریافت می

 .دهد

گذرد و اگرچه طی این مدت در از اجرای آزمایشی قانون مالیات بر ارزش افزوده می است سال 01نزدیک به 

ها و های فراوانی نیز به واسطه ابهامولی مشکلات و آسیب آمدهای مالیاتی مناسبی نصیب دولت شده است
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 از جمله فعالان صنعت پخش استان  های قانون و همچنین نحوه نامناسب اجرای آن به فعالان اقتصادیضعف

 به دنبال داشته است.نیز در این صنعت تضعیف شدید فضای کسب و کار را که شده است وارد 

فشار آن از طرف دولت به واحدهای اقتصادی که خود این واحدها با مشکلات به دلیل کسری بودجه دولت و 

فراوانی مانند تأمین مواد اولیه، افزایش قیمت دلار، بالا رفتن دستمزدها، کاهش تقاضا در دوران کرونا، درگیر 

 یدشدن نیروهای انسانی با ویروس کرونا و در نتیجه عملکرد پایین سازمان، روبرو هستند باعث تشد

 فشارهای اقتصادی و مشکلات بر واحدهای اقتصادی و شبکه توزیع شده است.

رف مص مالیات بر ارزش افزوده عملاً یک مالیات برهمچنین با توجه به نظرات فعالین صنعت پخش استان، 

ه ب )غیر تصاعدی( بر کالاهای مشمول اعمال می گردد، در نتیجه، اقشار کم درآمداست و معمولاً با نرخ ثابت

ین نوع ی ااقتصادی به دلیل ماهیت تنازل فعالان که مالیاتی بیشتری را تحمل می کنندطور نسبی فشار 

 دانند.های موجود می، این موضوع را به عنوان یکی از چالشمالیات

 به نسبت را محصولات عرضه و مواد مناسب تأمین امکان کوچک و متوسط تولیدی هایشرکت  همچنین

 در شهری ونقلحمل و سوخت دستمزد، و حقوق هایهزینه سهم و داشت خواهند کمتر قبل سال

 اپید افزایش پخش هایشرکت روی مالیاتی فشارهای شرایط این در یافت. خواهد افزایش پخش هایشرکت

 .شد دخواهن روروبه کالا تأمیــن بــرای بیشتری مشکلات با استانی پخش هایشرکت آن، تبعبه و کندمی

 های توزیعی کالا و خدماتپایین بودن سهم سیستم

تان اصفهان نیز از دیگر های توزیعی کالا و خدمات از تولید ناخالص کشور و اسپایین بودن سهم سیستم

 باشد.موارد مطرح شده در این پژوهش می

عنوان بهیرا ای برخوردار است. زههای اقتصاد کلان، تولید ناخالص داخلی از اهمیت ویژر میان شاخصد

 .گیردها مورد استفاده قرار میبیها و ارزیاترین شاخص عملکرد اقتصادی در تجزیه و تحلیلمهم

دهد. از سوی درصد از تولید ناخالص داخلی را تشکیل می 15تا  11هزینه کالاهای نهایی مصرفی خانوار، 

درصد در نوسان بوده که با  11تا  15های خوراکی از کل هزینه مصرفی خانوار نیز دیگر، سهم هزینه

فروشی مواد غذایی مصرفی خانوار از تولید ناخالص داخلی رقمی بین شش تا احتساب این ضریب، سهم خرده

هشت درصد خواهد بود که هم به دلیل سهم آن از تولید ناخالص داخلی و هم به دلیل گردش سریع آن 

 داشته باشد. نقش بسیار مهمی در رونق اقتصادی ندتوامی(، گرفتن در دسته کالاهای تندمصرف )قرار

 

 های توزیع کالا عدم وجود هماهنگی و اصلاح شبکه

های تحول اقتصادی دولت در استان های توزیع کالا متناسب با طرحعدم وجود هماهنگی و اصلاح شبکه

ین صنعت، این باشد که فعالاصفهان به عنوان یکی از مشکلات مهم موجود در صنعت پخش استان می

 این را به های پخش وجود دارد کهدانند که در اکثر شرکتای میمشکل را به عنوان یکی از مشکلات زمینه

آنند دانند و بروری کلی صنعت در استان اصفهان میعنوان یکی از عوامل اصلی در پایین بودن کارآیی و بهره

ها و راهکارهایی اجرایی نسبت به رفع این از طریق برنامهای در این زمینه تا بتوانند با در نظرگرفتن بودجه
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زمینه را برای بهبود عملکرد واحد مشکل اقدام نمایند تا از این طریق بتوانند اصلاحاتی را انجام دهند و 

 پخش خود فراهم نمایند.

 در را ایبهجان مهه ساختاری اصلاحات پویا، و هدفمند اقتصاد به دستیابی منظور به دولت اقتصادی تحول طرح

-زشار خدمات، و کالا ،توزیع گمرک مالیات، یارانه، وری،بهره هاینظام شامل کشور، اقتصاد اصلی محور هفت

که در نظام توزیع کالا راهکارهای عملیاتی زیر را  .است داده قرار بینیپیش مورد بانکی نظام و ملی پول گذاری

 کند:بیان می

، کشور اصناف کارت از گیریه بهر، بازرگانان و اصناف رسانیاعاطل پایگاه ایجاد، کشوری هاییهاتحاد ایجاد

 کدینگ و ندیبقهطب نظام از گیریرهبه، کالا فروشی خرده ایجیرهزن هایکهشب ایجاد، کالا پخش ساماندهی

 محصولات برای بازرگانی خدمات توسعه، اینترنتی فروش هایایتس برای اعتماد ایجاد و ساماندهی، کالا ملی

 حقوق از حمایت غیردولتی نهادهای تشکیل، کشور واردات و صادرات تسهیل واحد پنجره ایجاد، کشاورزی

-با توجه به نظرات خبرگان صنعت پخش استان، ساماندهی پخش کالا و ساماندهی سایت کنندگان.مصرف

 تصمیماتی ویژه و سریع در این زمینه اتخاذ شود.دانند که لازم است تا های فروش اینترنتی را از عواملی می

 پیشنهادها

 
با توجه به مشکلات موجود و در شرایطی که زمینه های گسترش روابط تجاری و اقتصادی با سایر کشورها 

ی ها مدر استان فراهم شده، برنامه ریزی در راستای رفع مشکلات فوق و رسیدن به یک نظام توزیع مناسب

راهبردهای اساسی رشد و توسعه بازارهای داخلی، تجارت و اقتصاد کشور باشد و با مدرن سازی تواند یکی از 

عرضه  بینی میزاننظام توزیع کالا و خدمات می توانیم با رصد بازار، پایش سلایق و نیازهای مشتریان و پیش

 .و تقاضا، نوسانات غیر عادی را کاهش داده و به تنظیم مؤثر بازار کمک کنیم

ر استان د نتیجه با توجه به مطالب پیش گفته و در راستای دستیابی به سیستم توزیعی مناسب و مدرن در

 :، راهکارهای زیر پیشنهاد می شوداصفهان

 کوتاه شدن فرآیند عرضه کالا و خدمات و فاصله تولید تا مصرف *

 پذیر کردن جریان توزیع کالاتسهیل نظارت ، کنترل و سیاست *

 ارهای اطلاع رسانیگسترش ابز *

های ناشی از مقیاس بزرگ مانند خرید گسترده و انعقاد جوییهای استفاده از صرفهفراهم سازی زمینه *

 قراردادهای بزرگ

 منطقی کردن حاشیه سود عوامل توزیع *

توزیع و  ارتقاء ، مدرن سازی و اثربخش کردن سیستم های نظارت و بازرسی برای رصد زنجیره تأمین، *

 رفمص

 گسترش زمینه های رقابت پذیری در بازار *

 ایجاد بازارهای مالی پیشرفته *

 های زنجیره ای با شرایط دسترسی و تردد آسانایجاد و گسترش فروشگاه *
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 سازی کالاهاهای لازم برای حمل و نقل، نگهداری و ذخیرهایجاد زیرساخت *

 تأمین مالی پروژه های مورد نیاز این بخش*

 ازی بسته بندی کالاهامناسب س *

 وجود مراکز پاسخگو به مشکلات این بخش *

خوان و کسر مبلغ دقیق خرید از ها به کارتهای فروش خودکار و تجهیز این دستگاهبه کارگیری پایانه *

 کارت اعتباری برای جلب اعتماد مشتری

 ایجاد فروشگاه های بزرگ و زنجیره ای با تجهیزات مدرن *

از بسترهای فعلی در کنار ایجاد نهادهای کارآمد بخش خصوصی برای فضای نوین شبکه  استفاده مؤثر *

 توزیع

 های مردمیایجاد و توانمندسازی تشکل*

 های فنی و اعتباری از نهادهای مالیه بین المللیاخذ کمک  *

 سرمایه گذاری خارجی به این بخش تسهیل ورود*

 

شرایط درآمدی کشور، تورم در کالا و ارز، افزایش حقوق  های صنعت پخش است.سال حیات شرکت 99سال 

عوامل موثر بر کسب و کار  در سال جدیدو ...  کروناشیوع ، های سوختسانی، افزایش هزینههای انسرمایه

کند. تغییرات ذائقه مصرف مردم در شرایط پس از کرونا، تغییرات روش فروش اهمیت پیدا می که هستند 

 ط عرضه است. دی و بازنگری مدیران در قیمت و شراینیازمند اقدامات ج

 های ویزیت را بیشتر کنندتورهای پخش استان برای موفقیت در این دوران لازم است تا در این زمینه شرکت

 داشته باشند. در نتیجه باید تغییرات و اصلاحات مدیریتی« هایی با هزینه کمترکانال»و توجه بیشتری به 

(change managment) را  پخشهای شرکت« ادغام شدن»یا « کوچک شدن»نگاه و  را در پیش بگیرند

 های خود قرار دهند.رأس توجهات و برنامه

های دیجیتال و نوآوری، برای بقای روزرسانی زیرساختهبهمچنین با توجه به شیوع ویروس کرونا،  

است. اما این دستاورد، با اقدام یک شرکت یا کشور به تنهایی وکارها و نیز برای پیشرفت آینده، حیاتی کسب

خصوصی در سطح جهانی نیاز دارد. با مهار پتانسیل موجود در -های عمومیشود و به مشارکتمیسر نمی

ارزش را مورد  هایهای مختلف با هم، این شانس واقعی وجود دارد که زنجیرهنفعان بخشهمکاری ذی

سازد که ای را میهم متصل، جامعهیک دنیای دیجیتالی و به کرد کهو اطمینان حاصل داد  بازنگری قرار

 ) کرونا( را پشت سر گذاشت.ری، بحران فعلیشود با کیفیت بهتباعث می
 تانیاس پخش هایشرکت سنتی ساختار به نیز اصفهان پخش صنعت انجمن رئیس نژاد،همتی حسین دکتر

 رایب که کرد دقت باید ولی گیرد؛می نشئت قبل هایسال از پخش صنعت رساختا امروز گفت: و کرد اشاره

 رایب را لازم تکاپوی فروشیعمده و بنکداری ساختار و نیست گوجواب دیگر قدیم ساختار محصولات توزیع

 .دهدنمی جدید جامعه به گوییپاسخ

 نانیجوا .است تاثیرگذار مصرف لگویا روی فرهنگی هایاتفاق  که اندنموده بیان نژاد همتی دکتر همچنین 

  .دهندمی تغییر را مصرف الگوی کنند،می ایران وارد را خارجی کشورهای فرهنگ و کرده مهاجرت که
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 شوند.می تأسیس بزرگ هایهلدینگ و کندمی پیدا رونق نیز تولید یابد،می افزایش فمصر که شرایطی در

 کشورهای که کرد توجه باید و دارد اهمیت صنعت این در مدرن هایروش از استفاده شرایط این در

 .کنند تقلید خارجی کشورهای از ستیدربه که بگیرند یاد باید بلکه کنند؛ ابداع توانندنمی توسعهدرحال

 شاهد و رسید درصد 4 به شدهکنترل جمعیت رشد آهنگ انقلاب از بعد که اندنموده مطرح همچنین

 کشور در خصوصی بخش رشد اگرچه دارد. آموزش به نیاز 51 دهه هایسال از بیشتر که هستیم جمعیتی

 اساس نای بر و کرده بیشتری رشد خصوصی بخش گذشته هایسال به نسبت حالاین با نیست، رضایتمند

  .است یافته افزایش پخش صنعت در دانش کارگیریبه ضرورت

ایجاد همکاری های استراتژیک است. در چنین یکی از استراتژی های اثربخش توسعه صنایع، شبکه سازی و 

فضایی، همکاری بین تولیدکنندگان، شرکت های پخش و خرده فروشی ها می تواند مزیت رقابتی 

 ارزشمندی را برای هر سه ضلع این مثلث پدید آورد. 

صورتی پذیرد. به عنوان مثال در  این همکاری می تواند هم در سطح منابع و هم در سطح فرآیندها صورت

که نظام تولیدکننده، نظام تامین و توزیع شرکت پخش، و نظام سفارش گذاری و مدیریت موجودی خرده 

فروشی ها در قالب همکاری استراتژیک به صورت یکپارچه مدیریت شود، هم افزایی بین منابع و فرآیندهای 

نه تنها برای  وده نظام توزیع سازی بدنه فرسآنها به حداکثر خواهد رسید. از این رو به نظر می رسد باز

افزایش کارآیی این نظام ضروری است، بلکه یکی از الزامات شکل گیری همکاری های استراتژیک، به عنوان 

 .یکی از استراتژی های موثر برای رشد کسب و کارها در آینده این صنعت است

 

 گذارانهای جدید جهت ارائه به سرمایهظرفیت ها وطرح

خش ب گذارانسرمایه ز دلایل اصلی از بین رفتن انگیزههای پخش یکی اتعیین دستوری کارمزد شرکت  

 هایبرای ورود به این صنعت و توسعه آن است. اعتقاد کارشناسان بر این است که باید در قیمت خصوصی

موجب ترغیب انگیزه  توانکه از این طریق می الا نیز دیده شودتمام شده کالاهای تولیدی، هزینه پخش ک

 گذاران شد.سرمایه

گذاری در شبکه های لازم، بخش خصوصی و خارجی علاقه زیادی به سرمایههمچنین به دلیل نبود زیرساخت

 و فراهم آوردن بستری مناسب های لازمتوزیع نداشته که این مشکل نیازمند داشتن  شرایط و زیرساخت

ای ه، به نقش قابل توجه برنامهنیز یکی از خبرگان صنعت پخشباشد که گذاران میبرای ترغیب سرمایه

 ران اشاره کرد.گذاانگیزشی به منظور دعوت و ترغیب سرمایه

های پخش توان از مشارکت و همکاری مدیران شرکتبا استفاده از جلسات طوفان فکری و تفکر گروهی می

ه گذاران ارائکارهایی را به منظور افزایش توجه سرمایهتوان راهها میاستفاده نمود که با استفاده از نظرات آن

 تواند بهتواند به صورت تخصصی در یک صنعت پخش انجام شود و هم میها مینمود. در این میان مشارکت

 صورت بررسی نظرات کلی و مشترک در تمام صنایع پخش باشد.
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 استانی پخش هایشرکت مشکلات شدنرنگکم منظوربه پیشگیرانه راهکارهای

 ها،نههزی کاهش منظور به استانی پخش یهاشرکت سایر با مشارکت و ادغام با سراسری توزیع شعبه ایجاد*

 توزیع، و فروش کیفی هایشاخص به توجه افزایش کشوری، و سطحی توسعه و محصولات سبد افزایش

 نعتص متخصص مدیران ذبج با نظارتی و مدیریتی فرایند بهبود جهت مالکیت از مدیریت تفکر تفکیک

 رایب استانی پخش هایشرکت سایر با مشارکت طریق از استانی ایزنجیره فروش هایشبکه ایجاد پخش،

 ستانیا هایانجمن با بیشتر سوییهم و مشارکت نقدینگی، برگشت سرعت نهایی، مشتریان به دسترسی

 توسعه و حفظ برای تلاش دولتی، و نظارتی هایسازمان در حقوق احقاق و زنیچانه قدرت افزایش منظوربه

 در موجود آزاد هایظرفیت از استفاده شده،عرضه خدمات بهبود و وریبهره افزایش با کالا کنندگانتأمین

 رکتش مدیرههیئت در صنعت متخصصین و نظرانصاحب از استفاده خرده، توزیع ناوگان، انبار، مانند شرکت

 شفرو مانند فروش نوین هایروش به توجه و هزینه کردن بهینه و وریبهره یشافزا برای مشاوره صورتبه یا

 .لازم زیرساختارهای ایجاد و مجازی

 

 اصفهان استان پخش همچنین و استانی پخش هایشرکت که هستند راهکارهایی عنوان به بالا موارد 

 اشاره با ایران پخش صنعت ملی انجمن مدیرههیئت عضو کنند. ریزیبرنامه بهتر تا گیرند پیش در توانندمی

 و سازیکوچک ها،هزینه بودن بهینه اصل به ویژه توجه کرد: بیان سراسری هایشرکت پیشگیرانه اقدامات به

 از بهینه استفاده منظوربه ریزیبرنامه هیبردی، فروش هایروش مانند سپاریبرون خدمت از استفاده

 قابل کمک پخش هایشرکت به امر این در ... و توزیع هایناوگان ا،انباره نندما موجود آزاد هایظرفیت

 کند.می توجهی

 کارگیریبه با باید پخش هایشرکت که است انسانی نیروی خصوص در پخش هایشرکت هزینه درصد17

 یدبا پخش هایشرکت .باشند هاهزینه این کاهش دنبال به خود هایشرکت ساختار در مدرن هایشیوه

  .باشند داشته هایشانبرنامه پیشبرد و 99 سال برای مشخصی راهنقشه

 

صنعت پخش در ایران هنوز اول راه است. در حالی که دنیا به سمت مدرنیزه شدن در بخش توزیع همچنین 

کالا پیش رفته، اما در ایران همچنان نظام توزیع با ساختاری سنتی در حال فعالیت است. این در حالی است 

که صنعت پخش یکی از ارکان اصلی در بهبود فضای کسب وکار است و بهبود وضعیت صنعت پخش موجب 

 شود.های پیشرفته در توزیع محصولات میظهور تکنولوژی

های مبادلاتی، بهبود کیفیت و کاهش قیمت، افزایش رقابت، ورود محصولات جدید به سیستم کاهش هزینه 

گذاری در راستای ارتقای های موجود در بازارهای مختلف و بهبود فضای سرمایهاقتصادی، شناسایی فرصت

  .صنعت پخش قابل دسترسی خواهد بود

بل انکار این صنعت است؛ چراکه منابع انسانی حرف اول را در این های غیرقازایی نیز از دیگر مزیتاشتغال

هشتم کلید خورد اما نه تنها اجرا نشد، بلکه تکمیل  دولت زند. طرح جامع نظام توزیع اگرچه درصنعت می

آن نیز به دست فراموشی سپرده شد. از این رو صنعت پخش در ایران با ساختار قدیمی و سنتی همچنان به 
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دهد. ساختاری که به باور فعالان این حوزه، موجب افزایش هزینه و استهلاک در این ادامه میکار خود 

 صنعت شده است.
 

 حرکت به سمت تغییر

های صنعت پخش در این گزارش مطرح شد، این صنعت در ایران در چند سال عنوان چالشرغم آنچه بهبه

های فروش آنلاین و حرکت به سمت توسعه ستمرو بوده است. سیاخیر با تغییراتی هرچند اندک روبه

 اند. های توزیع به سبک سنتی را تا حدی تغییر دادهها، سیستمای و هایپرمارکتهای زنجیرهفروشگاه

 های خیابانی کاسته شده است. ها، از قدرت فروشگاهای و هایپرمارکتهای زنجیرهبا افزایش فروشگاه

ای های زنجیرهشکل دیگری به خود بگیرد. در حال حاضر برخی از فروشگاهدر نتیجه توزیع کالا نیز باید 

 های کالارسانی هستند.دارای شبکه

ویل اند تحها که در مناطق مختلف مستقر شدهکنندگان کالاها را به انبارهای این فروشگاهبنابراین توزیع 

ول ای نیستند، باید متحدارای چنین شبکههایی که دهند. اما سیستم کالارسانی به آن دسته از فروشگاهمی

ی و اهای زنجیرهشود. از جمله مواردی که باید با توجه به حرکت به سمت سیستم توزیع کالا به فروشگاه

 دار هستند.ها مورد توجه قرار گیرد، سایز خودروهایی است که حمل بار را عهدههایپرمارکت

توانند کنند، نمیها، حمل بار میها و سوپرمارکتفروشدهمسلما خودروهایی که برای تامین کالای خر 

های پخش، باید ها باشند. از این رو سایز خودروهای شرکتهای بزرگ و هاپیرمارکتپاسخگوی نیاز فروشگاه

صورت آنلاین نیز چند سالی است در ایران در مرکز توجه قرار گرفته است متفاوت از گذشته باشد. فروش به

های دیجیتالی است. اگرچه هنوز در این زمینه رسد نظام توزیع به سمت حرکت به سوی فروشمیو به نظر 

 ای با دنیا داریم اما با گسترش این شیوه، صنعت توزیع دستخوش تغییرات اساسی خواهد شد. فاصله عمده

محور است. هنوز فروش فرهنگ اقتصادی ما همچنان اصناف»کنند: در حال حاضر کارشناسان عنوان می

 اند. ها( درصد بالایی از سهم بازار را به خود اختصاص دادهخیابانی )سوپرمارکت

، ابه اعتقاد آنه .«بنابراین برای جایگزین شدن فروش آنلاین به جای فروش سنتی، زمان زیادی لازم است 

تر و سهم های قدیمی بخش توزیع کوچکهای آنلاین و دیجیتالی قوت بگیرد، قطعا لایههرچه فروش

فروشی در معاملات سنتی یکی از شود. اما حضور این بازارهای سنتی و عمدههای خیابانی کمتر میفروشگاه

 شود. مسائلی است که مانع از تغییر در سیستم توزیع می

اند، اما همچنان در اقتصاد ایران تر شدها و بازارهای سنتی، نسبت به قبل کوچکهفروشیهرچند عمده

د توان صددرصاثرگذار هستند. کارشناسان بر این باورند تا زمانی که این بازارها همچنان فعال هستند، نمی

 .به سمت شبکه توزیع مدرن و آنلاین پیش رفت

 

 راهکارهای برتر توزیع

شود و از این رو بهترین روش برای اطمینان ترین زمان ممکن فاسد میکه در سریعغذا از محصولاتی است 

 ها در اختیار داشتن یک زنجیره توزیع کارآمد است. از کمترین میزان اسراف و ارسال آن به فروشگاه
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 کند تا محصولات غذایی در کمترین زمان ممکن به دست مشتریان برسد.این زنجیره کمک می

کنندگان و ساختار توزیع به درستی درک شود. اغلب به چنین هدفی ابتدا باید نیاز مصرفبرای نیل  

طور معمول بسته به نوع مشتریان و مواد غذایی با یکدیگر تفاوت دارند. در ادامه این متن های توزیع بهکانال

ز تریان به این اجناس و نیتواند آثار مثبتی بر دسترسی مشبه برخی از راهکارهای توزیع اقلام غذایی که می

 :های غذایی داشته باشد پرداخته شده استافزایش سوددهی برای شرکت
 

ل جویی قابتواند صرفهها میکنندگان محلی: توزیع مواد غذایی بدون استفاده از واسطهاستفاده از توزیع  

های رایط استفاده از شرکتها برای تولیدکننده درپی داشته باشد. در این شتوجهی را در زمان و هزینه

 منطقه خاص باشد. یک لام مورد نظر در تواند گزینه مناسبی برای توزیع اقارسال و توزیع محلی می

کارهای غذایی، وپس از گذشت حداقل زمان لازم برای به ثبات رسیدن کسب تعیین حداقل میزان فروش:  

جناس در نظر گرفته شود و با توجه به بهبود شرایط بهتر است که یک حداقل برای فروش روزانه یا ماهانه ا

توانند ها میکنندهشود که تولیدبازار و تقاضا این حداقل فروش افزایش یابد. با این روش اطمینان حاصل می

 .ضمن ارتقای تجارت خود اجناس مورد تقاضا را به نسبت نیاز روز به دست مشتریان برسانند

آل :پیش از آنکه کانال توزیع مشخصی برای اجناس غذایی انتخاب شود، بهترین انتخاب کانال توزیع ایده  

ند ککمک می راهکار گزینه فراهم آوردن یک فهرست از مشتریان بالقوه برای محصولات مورد نظر است. این 

در  .رساندقضای آنها به دست مشتریان ترین کانال توزیع اجناس را با درنظر گرفتن مدت زمان انتا کوتاه

قرار  ت مورد بررسیتوان نیازها و سلایق مشتریان را به دقریزی برای شبکه توزیع اقلام غذایی میروند برنامه

 . رساندصولات خود را به دست آنها به بهترین نحو ممکن مح داد تا بتوان

کنندگان غذا باید تا میزانی که بتوانند تغییرات در نیاز مردم را درک کنند کنندگان: توزیعلزوم انعطاف توزیع

کنندگان منتقل کنند تا آنها نیز بتوانند الزامات یک بازار را به منعطف باشند و این اطلاعات را به تولید

 درستی دریابند. 

های محصولات و خط تولید آنها بندیز مشتریان همکاری کنند دستهها با تعداد مختلفی اکنندهاگر توزیع

د. کنند بزرگ یا کوچک باشفروشانی که اجناس را تامین میکنندگان و عمدهتواند با توجه به تعداد تولیدمی

 .اند تا استفاده از غذاهای آماده نیز افزایش یابدها باعث شدهفودها و کافهاز سوی دیگر فست

کنندگان مستقیم نظیر ها تحویل تولیدات غذایی به مصرفهای توزیع غذا: تخصص این سرویسسرویس  

های ثبت شده را بررسی ها تنها سفارشها و دیگر موسسات است. این شرکتها، بیمارستانمدارس، رستوران

نان حاصل شود دهند. همچنین در این روش باید اطمیو اجناس خواسته شده را با قیمت توافقی تحویل می

کنندگان که محصولات غذایی با همان میزان و کیفیت خواسته شده در زمان مورد نظر به دست مصرف

 .برسد

یم کنند و مالک مستقکننده عمل میعنوان نمایندگان یک یا چند تولیدها و نمایندگان: این افراد بهواسطه  

ند. در کنفروشان را مدیریت میها و خردهکنندهمیان تولیدآیند. این افراد ایجاد ارتباط شمار نمیتولیدات به

کنندگان اصلی کمک گیرند و به تولیدلیت توزیع محصولات را برعهده میئواین روش این افراد همه مس

   کنند تا به بازارهای جدید راه پیدا کنند.می



45 

 

های ان اقلام غذایی در فروشگاهها و دسترسی مستقیم به خریدارهای تعاونی پخش: برای حذف واسطهتشرک

کنند تا هایی را تاسیس میکنندگان محصولات دامی تعاونیکنندگان اقلام کشاورزی و تولیدای، تولیدزنجیره

ها تمامی محصولات کشاورزان را عنوان یک واحد مشترک برای توزیع این محصولات عمل کند. این تعاونیبه

های منطقه مربوطه کننده برای فروش محصولات به همه فروشگاهوزیعکنند و تنها از یک تآوری میجمع

 کند. استفاده می

طور مستقیم به ها را حذف کنند و محصولات خود را بهتوانند واسطهبا استفاده از این راهکار کشاورزان می

 .کنندگان برساننددست مصرف

 در شرایط بحرانیصنعت پخش استان اصفهان، وری علاوه بر راهکارهای مطرح شده به منظور افزایش بهره

فلسفه ها و اندیشه ها، باورها و ارزش های  گاه ها برای حفظ کسب و کار، از مهم ترین تکیه امروزه نیز

هدفی غیر از پول و منفعت مادی که کارکنان را حول یک هدف  .است و ذینفعان مشترک بین کارکنان

 .واحد کنار هم جمع کند، می تواند به پایداری و زنده ماندن بیشتر کسب و کار کمک کند

بدون داشتن فلسفه مدیریتی، ساختار کلی شرکت خلق نمی شود و سایر عوامل نمی توانند به پتانسیل 

ند به سئوالات مطروحه درباره زندگی اجتماعی و جهان هستی پاسخ دهد کامل خود برسند. مدیریت باید بتوا

و بداند که: حقیقت چیست و راه صحیح کدام است؟ فلسفه مدیریت باید مبتنی بر قوانین اساسی طبیعت 

 باشد.

تعیین فلسفه مدیریت براساس وظیفه شرکت در قبال جامعه، اولین اقدام ضروری درجهت ایجاد فضای کار  

در زمان شیوع کرونا نیز کارکنان و ذینفعان داخلی و خارجی نیز باید هدف واحدی داشته و  .است مناسب

مر منجر به رضایت نمایند تا این اسعی در خدمت رسانی و توزیع مناسب و به موقع اقلام مورد نیاز مردم 

 مردم به عنوان یکی از ذینفعان اصلی گردد.

دولتی و نظارتی باید به آن توجه نمایند ایجاد یک ساختار یکپارچه و نکته دیگری که بدیهی است نهادهای  

باشد. بدیهی است اهمیت این صنعت در زنجیره عرضه مند جهت صنعت پخش کشور به صورت عام میقانون

 قوانین موازی و متعدد کنونی باشد. آوری به حدی است که نیازمند تدوین قانون جامع نظام توزیع و جمع

 باشد:راهکارهای مطرح شده توسط فعالان صنعت پخش اصفهان موارد زیر میاز دیگر 

 

تسهیل نظارت و سیاست پذیرکردن جریان توزیع کالا در کشور از طریق تکمیل و رفع اشکالات سامانه *

های رصد آنلاین وضعیت کالاهای تولیدی و وارداتی کشور )رصد تمام طول چرخه تولید، توزیع، انبارداری، 

 (.فروشی، خرده فروشی و مصرف عمده

 قیمت کاهش هدف با  اصلاح نظام قیمت گذاری کالا و خدمات و منطقی نمودن حاشیه سود عوامل توزیع*

 .تولید رونق و ها کننده مصرف خرید توان افزایش شده، تمام

الا ات یا تولید کرسانى و تکمیل بانک اطلاعات اصناف و سایر دست اندرکاران واردایجاد پایگاه جامع اطلاع*

 .تا مصرف

های پخش و اتصال شرکت های مذکور به سامانه جامع تجارت، همزمان ساماندهی و توسعه فعالیت شرکت*

 .با تشدید نظارت بر روی عملکرد شرکت های مذکور
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اری همکهای توزیع کالا به ویژه با های نظام توزیع )اعم از انبار، سردخانه، پایانهتقویت و توسعه زیرساخت*

 .بخش غیردولتی

اى خرده فروشى کالا با هدف: حذف واسطه های زائد بین تولید تا مصرف، به هاى زنجیرهتقویت شبکه*

حداقل رساندن فاصله تولید تا مصرف، تشویق فروشگاه های مذکور به ارائه کالاهای تولید داخل و 

 . ... کالاها ومحدودنمودن واردات کالاهای خارجی، بازخوردگیری از کیفیت 

 .بندى، کدینگ ملى و خدمات شناسه کالاتقویت نظام طبقه*

 .ساماندهی واحدهای صنفی و انبارهای فاقد پروانه کسب*

 .هاى فروش اینترنتیساماندهى و نظارت هوشمند و سختگیرانه بر عملکرد سایت*

 .گذاری و خدمات پس از فروشاصلاح ضوابط قیمت*

 .بارمع بازرگانی بخش کشاورزی با محوریت توسعه میادین میوه و ترهتدوین و توسعه نظام جا*

تدوین برنامه توسعه مراکز بارانداز کالا در سراسر کشور شامل اتخاذ سازوکار مناسب جهت تشویق *

 .واحدهای تولیدی، وارد کننده و موارد اینچنینی، جهت عرضه کالا در بورس

 .اری در کشورتوسعه برندینگ و تقویت نام و نشان تج*

شناسنامه دار شدن کلیه معاملات از طریق: اصلاح قوانین جهت الزام تمامی متصدیان صنفی و فعالان *

تجاری به صدور فاکتورهای خرید یا فروش، فراگیرنمودن صندوق های مکانیزه فروش در تمامی واحدهای 

اسکناس و منحصرنمودن معاملات  صنفی و تجاری، ساماندهی و تجمیع دستگاه های کارتخوان، حذف مبادله

به پرداخت قابل رصد توسط نظام بانکی، اصلاح قوانین تعزیرات با هدف افزایش بازدارندگی و جلوگیری از 

 . ... تخلفات صنفی و

ارتقاء بهره وری در شبکه توزیع و کاهش قیمت تمام شده محصولات، از طریق: کاهش تعداد واسطه ها در *

های سته بندی ها، کاهش ضایعات، کاهش هزینه های حمل ونقل، ایجاد شهرکشبکه توزیع، بهبود ب

لجستیکی، ارتقای تخصص نیروی شاغل در شبکه توزیع، ایجاد بسترهای نرم افزاری و سخت افزاری لازم 

 . ... برای استفاده از ابزارها و روش های نوین توزیع کالا و

فی و صنعتی از طریق حضور نیروهای جوان تحصیل کرده ها و تشکّل های صنتقویت بنیه علمی اتحادیه*

 .دانشگاهی

 .سازی در جامعه در خصوص استفاده از تولیدات ملیآموزش و فرهنگ*

 

های توزیع کالا و خدمات باید مساعدت و حمایت بیشتری صورت گیرد همچنین در مورد شبکههمچنین 

مقررات مربوطه اطلاع دارند و اجازه فعالیت های تحت نظر انجمن صنعت پخش از تمام قوانین و شرکت

-های توزیع که خارج از نظارت انجمن صنعت میشود ولی شبکهها داده نمیخارج از مقررات مربوطه به آن

 شوند. های موجود در بازار میباشند باعث اختلال در بازار و ناهماهنگی

های تحت نظارت و موظف نمایند تا از شرکتهای مربوطه ضروری است تا واحدهای صنفی را لذا ارگان

ای باعث ضربه زدن به های متفرقه و زیرپلهمجوزدار انجمن صنعت پخش خریداری کنند چرا که پخش

 گردد.های پخش مجوزدار میاقتصاد جامعه، مصرف کنندگان و شرکت
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 هایدیدگاه بررسی ود ( در پژوهش خ0199)صفرزاده  همچنین با توجه به نقش کلیدی تفکر استراتژیک،

-می  نشانزیر را  نمودار در کارآفرینانه و استراتژیک تفکر با مرتبط ابتکاری اقدامات پرسشنامه پاسخگویان

-کسب برای مختلف سناریوهای تدوین عملی، اقدامات و شرایط پذیرش ارشد برای مدیران تعهد که دده

 .بالاتری هستند اولویت دارای کارو کسب مدل اصلاح آمادگی و وکار

 
 

 

 

 دهد:تفکر استراتژیک و کارآفرینانه برای بحران کرونا را نشان میهمچنین جدول زیر اقدامات ابتکاری 
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 اقدامات ابتکاری در حوزه سرمایه انسانی، برای مدیریت بحران کرونا نیز در جدول زیر بیان شده است:

 

 
 

 با مرتبط ابتکاری اقدامات ( 0199در پژوهش صفرزاده) پرسشنامه پاسخگویان هایدیدگاه بررسیهمچنین 

 کار محیط در سلامتی و بهداشتی به مربوط موارد که دهدنشان می زیر نمودار در انسانی سرمایه استراتژی

 اهتیم تشکیل و جانشینی ریزیبرنامه مانند کار محیط در کارایی با مرتبط موضوعات و دارند بالاتری امتیاز

 کارایی. بعد و سلامتی اول دار. یعنی اهمیت کمتری
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 گیرینتیجه

 و اقدامات توزیع هایکانال .هستند شکست به محکوم هم محصولات بهترین حتی توزیع، مناسب نظام بدون

 وفاداری مشتری، جلب رضایت نهایی، کنندهمصرف دسترس در کالاهای قیمت بر فراوانی تاثیر آن با مرتبط

  .باشدموسسه می قبلی هایفعالیت تمام کننده کامل و داشته پایدار رقابتی مزیت کسب و مشتری

 بازار از اطلاعات مفیدی کند، برقرار ارتباط خود مشتریان با محصولات توزیع کانال طریق از تواندمی سازمان هر

 .نماید هدایت درون سازمان به را نقدینگی جریان و دهد ارایه مشتریان به را خود خدمات و کالا نماید، کسب

  .نیست برخوردار مطلوبی وضعیت از توزیع نظام وضعیت نظر از ما کشور

 بودن طولانی شاغل، انسانی نیروی زیاد حجم کارآیی، عدم سبب به کشور، بر اقتصاد حاکم سنتی توزیع شبکه

 باعث ... و بزرگ توزیعی نهادهای وجود عدم توزیع، ریزیبرنامه و گیریتصمیم عدم تمرکز توزیع، هایکانال

 قیمت بین فاصله افزایش و ایواسطه و نهایی کالاهای کنندگانمصرف برای کالاها تمام شده قیمت افزایش

 .است شده کالاها فروشیفروشی و خردهعمده

اجرای  و کالا توزیع نظام اصلاح طرح اقتصادی، تحول طرح جمله از دولت بزرگ هایطرح اجرای به توجه با

 تواند باعثمی بازاریابی، ملی مرکز نظارت و مدیریت با کالا توزیع و تهیه جدید شبکه استقرار کد،ایران سیستم

 انسانی، ایجاد نیروی مهارت و تخصص افزایش توزیع، شبکه وریبهره افزایش توزیع، هایکانال شدن کوتاه

  .شود ارتباطی نوین هایفناوری از گیریبهره ریزی،برنامه و گیریتصمیم تمرکز قوی، ملی برندهای

 انجام تبلیغات موجب تواندمی کالا، توزیع و تهیه نوین شبکه از گیریبهره با بازاریابی ملی مرکز دیگر سوی از

 جوییمزیت صرفه از گیریبهره کل در و یکدیگر با توزیع نظام مختلف هایبخش مناسب ارتباطات هدفمند،

  .شود مقیاس به نسبت

 روی پیش که است تصمیماتی ترینمبهم و مهمترین جمله از توزیع کانال به مربوط تصمیماتهمچنین 

 .سازدمی روبرو خاص هزینه و فروش سطح یک با را شرکت توزیع، کانال سیستم هر انتخاب .دارد موسسات قرار

 کانال انتخابی .کند استفاده کانال همین از طولانی مدتی برای باید معمولا شرکت توزیع، کانال انتخاب از پس

 هر شرکتی بنابراین .پذیردمی تاثیر هاآن از هم و گذاردمی تاثیر بازاریابی عناصر ترکیب ارکان سایر بر هم

  .کند شناسایی را خود بازار به دسترسی مختلف هایراه است موظف

 بازارهای هدف به خود تولیدی کالاهای انتقال تولیدکنندگان، و بازاریابی مدیران هایچالش مهمترین از یکی

 جمله تصمیمات از مصرف، یا خرید محل به کالا انتقال شیوه خصوص در گیریتصمیم اساس این بر .است

 به توزیع، هایخصوص کانال در شده اتخاذ تصمیمات اهمیت .است مواجه آن با بازاریابی مدیر که است مهمی

 که چرا .بماند و متعهد پایبند تصمیمات این به طولانی مدتی برای است مجبور شرکت که است دلیل این
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 .نیست تغییر آسانی قابل به و شود مستقر مطلوب بطور توزیع سیستم یک کشدمی طول سال چندین

 .بگیرد تصمیم محصولات توزیع چگونگی مورد در باید فروشعمده یا تولیدکننده

این  همچنین .شود تسهیل آن عرضه و فروش محصول به نیاز هنگام که گیرد صورت ایگونه به توزیع باید

 .باشد داشته سازگاری قیمت و ترویج محصول یعنی بازاریابی استراتژی هایزمینه سایر با باید متغیر

 است که لازم و نیست کافی محصول قیمت بودن بالا برای تنهایی به بالا کیفیت با محصول یک مثال عنوانبه

 کارآفرین باید توزیع،  چگونگی مورد در گیریتصمیم برای .باشد داشته مشابهی کیفیت نیز توزیع سیستم

  .بشناسد را هاواسطه تعداد و توزیع هایکانال مانند عواملی

 آن ساختار و کارکرد تعیین در کشور اقتصادی تحولات که باشدمی کشور اقتصادی نظام از بخشی توزیع شبکه

 یکدیگر با که است عاملینی از متشکل و کنندگانمصرف و بین تولیدکنندگان رابط حلقه شبکه این .است مؤثر

  .دهندمی انجام را کالاها عمل توزیع و دارند متقابل ارتباط

بازارهای  در تولیدکنندگان، موفقیت در را ایکننده تعیین نقش که بازاریابی آمیخته عناصر از یکی امروزه

 شدن صنایع، تررقابتی و شدن جهانی پدیده به توجه با واقع در .باشدمی شرکت توزیع سیستم داراست، صنعتی

 صنعتی، تولیدکنندگان امروزه، .شودمی احساس گذشته از بیش هماهنگ، و یکپارچه توزیع سیستم یک به نیاز

 با متناسب و داده، قرار ارزیابی را  مورد شرکت توزیع کانال ساختار روی بر تاثیرگذار متغیرهای همواره بایستی

 جدید توزیع سیستم یک طراحی به اقدام صورت نیاز در یا و پرداخته شرکت فعلی توزیع ساختار اصلاح به آنها

  .بنمایند

 شود، محسوب هاشرکت برای رقابتی مزیت یک تواندمی های توزیعکانال ساختار نوع اینکه، به توجه با واقع در

 که کنند اقدام جدید توزیع هایسیستم طراحی به نسبت ایگونه باید به بازاریابی مدیران و توزیع کانالِ مدیران

  .باشد غیرممکن رقبا آنها توسط از برداری کپی الامکان، حتی

 داشته نقش تواندمی توزیع هایساختار کانال بودن فرد به منحصر در که عواملی مؤثرترین از یکی بین، این در

 سازمان ارشد مدیران بنابراین باشند،می کانال توزیع ساختار دهنده تشکیل اعضای و ایواسطه نیروهای باشد،

 از کنند سعی و داده بخرج را زیادی بسیار دقت وسواس و  توزیع کانال اعضای چیدمان و گزینش راه در باید

  .جویند بهره راه این در امر، متخصصانِ  و خبرگان

می رود با توجه بیش از پیش مسئولان و دستگاه های ذیربط به بخش توزیع کالا و خدمات و ارتقاء  انتظار

آن، ضمن حمایت از مصرف کنندگان و تولیدکنندگان، به توسعه بازار هم کمک کرده و رشد روزافزون 

 .تجارت و اقتصاد کشور را شاهد باشیم
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پست الکتريکيفاکستلفن شرکتنشاني شرکتشماره موبايلگروه اقساطکد اختصاصينام شرکترديف

استاني- کاسپين جي شير - محمد عابدي1

الکترونيکي

اصفهان - خ جي شير - به موازات دکتر حسابي - 09131160227آرايشي، بهداشتي

بن بست نسترن پ2

3532109035321080abedimohammad@yahoo.c

om

استاني-اهورا پخش اصفهان - سيد بهزاد الهي2

الکترونيکي

خ فردوسي - خ منوچهري - جنب سوپر مارکت 09128187300آرايشي، بهداشتي

بوفالو پ 11

3220690032223301ahoora.esfahan@yahoo.co

m

استاني-بدون پخش آذرخش - حسين آقايي3

مجوز

32723224h_agha2000@yahoo.comاصفهان - خ نشاط - پاساژ توکل - طبقه سوم09131148731آرايشي، بهداشتي

رخ آرا بهبود سپاهان - حميد فخري 4

ميرآبادي

استاني-در 

دست اقدام

3h.fakhri2015@yahoo.com-333686462-33686462خ امام خميني - خ بسيج - چهارراه پاکمن - پ0913319365775آرايشي، بهداشتي

استاني - نيلوفر سپاهان - بهرام اميني5

الکترونيکي

اصفهان - خ ارغوانيه - روبروي بيمارستان فارابي -09133111486آرايشي، بهداشتي

 کوچه صفا - انتهاي کوچه سمت چپ

35316191-535316193alireza.amini@niloofarsepa

han.ir

استاني - امين جي - احمد بشيري6

الکترونيکي

اصفهان - خ جي شرقي- بعد از باغ رضوان- 09133273800آرايشي، بهداشتي

مزرعه گورت- ک ش اصغر بشيري- پ 10

3527850635724628bashiri.company2000@gm

ail.com

استاني - شفا کار دانا - سيد امير حسين علوي7

الکترونيکي

5shafakar_dana@yahoo.co*35722723شهرک صنعتي جي-نبش خيابان ششم- پ 0913315865219آرايشي، بهداشتي

m

استاني - زر سيما اسپادانا - رضا آحسيني8

الکترونيکي

خ پروين- نبش  خ امام زاده اسحاق- مجتمع برنا 7 09133147982آرايشي، بهداشتي

- طبقه 5 - واحد 506

3232764632327646zarsima.espadana@gmail.

com

کيمياي نقش جهان مهر - دکتر امير 9

مسعود اميني

استاني - 

الکترونيکي

آتشگاه - نجف آباد - کهريزسنگ - بلوار وليعصر - 09133136208آرايشي، بهداشتي

پلاک 635 )کدپستي 8586178113(

42325501-342325504amirmasoud.amini@yahoo

.com

استاني - نگار گلديس سپاهان - مصطفي صادقيان10

الکترونيکي

.1mostafa.sadeghian@ymail-35578950پل تمدن - خ شهيد خزايي - خ مبارزان - پ 09132882908108آرايشي، بهداشتي

com

استاني - جاويد پخش سعدي - مجيد وکيل پور11

الکترونيکي

پل تمدن - شهيد خزائي- ک سوله ها - فرعي 2 - پ 09131116133آرايشي، بهداشتي
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09131135183gpsadi.co@gmail.comوکيل35602766-8

استاني - پاک سرشت پارتاک - نرگس منجم12

الکترونيکي

اصفهان - خ فردوسي - روبه روي هتل زهره- ک 09131022141آرايشي، بهداشتي

بهشت )14( - پ 20

3222559832226820narges_monajem@yahoo.c

om

استاني - نوين بارمان نيک کوشا - نگين توکلي13

الکترونيکي

 3661767536622804novin barmanاصفهان - خ مير - کوچه 26 - پ0913200459522آرايشي، بهداشتي

co@gmail.com

استاني - رز آبي - بهزاد قبادي14

الکترونيکي

خ امام خميني - خ بسيج - انتهاي کوي 127 - 09166680611آرايشي، بهداشتي

سمت چپ - جنب لبنيات هراز

32373834

استاني - افق کيهان اسپادانا - عليرضا اميني15

الکترونيکي

پل تمدن - خ شهيد خزايي - کوچه امين 2 - بن 09133109971آرايشي، بهداشتي

بست گلبهار 1 - پ27

35582565alirezaamini673@gmail.co

m

استاني - رخ آرا بهبود اسپادان - محمد احمدي اصل16

الکترونيکي

خ امام خميني - خ بسيج - کوي 149 - کوي 09133861172آرايشي، بهداشتي

ارديبهشت - پ 76

33687051ceo@zibaloun.com

شکوفا رز اصفهان - مهدي دادخواه 17

تهراني

استاني - 

الکترونيکي

745837549shekoofa@yahoo.com-45837545شهرک صنعتي دولت آباد - خ جامي 2 - پ 0913125587917آرايشي، بهداشتي

استاني - بدون آوين - محمد رضا خسروي18

مجوز

اتوبان ذوب آهن - لاين کندرو-خ نيروگاه-سه راهي 09161115824آرايشي، بهداشتي

نيروگاه-کوچه رسالت-خ توحيد-پ64

37887004-5avin9394@gmail.com

استاني - بدون کيميا نفيس - مريم جعفري19

مجوز

اصفهان - خ ارباب - بعد از مبل مرکزي - ساختمان 09133298981آرايشي، بهداشتي

پارسيان - داخل زير زمين

36690218jafari_b@kimiyanafis.com

استاني - بدون سلامت ويژن - فرزاد فرهمند20

مجوز

دولت آباد - شهرک صنعتي دولت آباد - خ امام 09131064428آرايشي، بهداشتي

خميني - خ مالک اشتر - ک بهار 1 - پ 67

45837023farahmandfdv@yahoo.com

استاني - بدون کالاي بهداشتي متين - محسن چاووشي21

مجوز

37724746آتشگاه - باغ برج - جنب رستوران حرم09131080692آرايشي، بهداشتي

استاني - بدون باران - بابک دفتريان22

مجوز

32721052babak_1497@yahoo.comاصفهان - خ گلزار - خ استاد همائين - پ0913110174252آرايشي، بهداشتي

اکسير طبيعت چهلستون - عليرضا عباد 23

سيچاني

استاني - بدون 

مجوز

اصفهان - خ سپهسالار - جنب مسجد صاحب الزمان 09136284715آرايشي، بهداشتي

- پ148

363065789131311352alirezaebad628@gmail.co

m

استاني - بدون تجارت گستر پارسه - رضا اسماعيلي24

مجوز

خ امام خميني - خ بسيج - کوچه ورزشگاه - فرعي 09131263299آرايشي، بهداشتي

قرباني - سوله آبي رنگ

0913716014437735680Reza 

esmaili6005@gmail.com

استاني - بدون آذين - آرش آجودانيان25

مجوز

اصفهان - خ احمدآباد - خ توانا - جنب عدل 7 - 09131261394آرايشي، بهداشتي

ساختمان آذين - زنگ اول

32317077arash.66ajodanigan@gmail

.com

نيکان پخش چهلستون اصفهان - مهرداد 26

شمس

استاني - بدون 

مجوز

آتشگاه - سه راه خميني شهر - جاده نجف آباد 09131177467آرايشي، بهداشتي

)بلوارالغدير( - روبروي کارخانه قند کامياب

3369067133690714nikanpakhsh-

ch@yahoo.com

پخش مه رويان زاينده رود - فرهاد 27

دريکوندي

استاني - بدون 

مجوز

اصفهان - خ کاوه حدفاصل پل باهنرو پل چمران 09139015018آرايشي، بهداشتي

روبروي دبيرستان سادات مجتمع ماهنوش طبقه 2 

واحد22

--farhad.derikvandi@gmail.c

om

3620460536204745mahfamtebiran@yahoo.coاصفهان - چهارباغ بالا - مجتمع کوثر  - واحد 09131141248316آرايشي، بهداشتياستاني - دستيمه فام طب ايرانيان - محمد اديب28

m

پل تمدن - بلوار شهيد خزائي -خ هدايت -بعد از 09128673353آرايشي، بهداشتيسراسريآريان کيميا تک - ميلاد جوهر29

چهار راه اول -مجتمع هدايت 2

35542406

3775968837759688www.f.safavi@akhavilab.cاصفهان - بلوار کشاورز - ابتداي کوچه وحيد 0912115181632آرايشي، بهداشتيسراسريلابراتوار اخوي )سي گل( - فرشيد صفوي30

om

استاني- دانا پخش اصفهان )تافته( - رضا عبدلي31

الکترونيکي

پل تمدن- به سمت فرودگاه- اولين فرعي- کوچه 09131157937بهداشتي

شهيد دوم )تالار کاميار(- آخرين انبار درب سبز رنگ

35603142tafte.tk@gmail.com

استاني-بدون آويد پخش طلايي اصفهان - فاطمه لطفي32

مجوز

34425818fatemelotfi5691@gmail.coاصفهان - خ جابرانصاري - کوچه فرشاد - پ 0913266331024بهداشتي

m

استاني - مجيد پخش سپاهان - مجيد تيموري33

الکترونيکي

اصفهان - خ کهندژ- خ صمديه لباف - بعد از تقاطع 09133135733بهداشتي

اول - مجتمع آفتاب - ط 1 - واحد 1

37352618majidpsco@gmail.com

استاني - پخش اکبر کاشان - حنيف شب زنده دار34

الکترونيکي

0913161051755461103hanifshab@gmail.comبهداشتي

استاني - بدون روياي نقش جهان - حسين خوش فطرت35

مجوز

اصفهان - خ هزار جريب - کوي امام جعفر صادق - 09133939839بهداشتي

بوستان 4 - پ 53

36734944

استاني - بدون پخش ديانا - امير حسين شجاعي دوست36

مجوز

3264878932731066shojaei.diana87@gmail.coاصفهان - خ ملک جنوبي - نبش کوچه 0913311435412بهداشتي

m

استاني - بدون صبا نوين - مهدي کاوياني37

مجوز

اصفهان - سه راه ملک شهر - نبش خ عارف - 09132696040بهداشتي

پلاک 5

34430899kaviyani.mehdi@yahoo.co

m

سروش رخسار طبيعت )شمسا( - 38

اسماعيل طهماسبي آزاد

استاني - بدون 

مجوز

3264491132648984ESSI.TMS@gmail.comاصفهان - ملک جنوبي - بن بست فرشته پلاک 09173075202133بهداشتي

اصفهان - خ پنج رمضان - خ جامي شرقي - 09131251740بهداشتياستاني - دستياصفهان طوق - حسن ماندي39

روبروي بن بست 51  صفا - پ 134

3336013733360332hamed.mandi@yahoo.com

33770054golrizpaper.emp4@gmail.cآتشگاه - سه راه خميني شهر - جنب بانک ملي09155016366بهداشتيسراسريآرمان گلريز - ابوالفضل صادقي40

om

دولت آباد - جاده دولت آباد - خ بهارستان 46 - 09134240021بهداشتيسراسريپخش پنبه ريز - مسعود راهداري41

جنب نوين فيلتر سپاهان - شرکت کيلا جنوب

9501501495015014mhejabizadeh@yahoo.com

سحاب تجارت اسپادانا - مصطفي علوي 42

نسب

اصفهان - خ هاتف - گذر مشير يخچال - مقابل 09132296472بهداشتي و تجهيزات پزاستاني

مدرسه حلبيان - پ 60

3210078432100784mostafaaxm1000@yahoo.c

om

اصفهان بوران طراوت - فرحناز محجوب 43

نژاد

استاني- 

الکترونيکي

خ فردوسي - جنب سازمان آب و فاضلاب - بن بست 09131117763بهداشتي و تجهيزات پز

امام -پ 388

3222687232208545isf.bouran@gmail.com

استاني - بدون سام طب - ايمان سيف زاده44

مجوز

اصفهان - ملک شهر - خ مطهري - کوچه پرديس - 09131148952بهداشتي و تجهيزات پز

پ6 - طبقه همکف

34443501eiman.seifzadeh@yahoo.c

om

استاني - بدون هيوا تجهيز پارسيان - جواد خاني سولاري45

مجوز

3620461636204616hiva_tajhiz@yahoo.comخ چهارباغ بالا مجتمع کوثر واحد 09133145889338تجهيزات پزشکي

خ جي - شهرک صنعتي جي - خ 1 - جنب فرعي 7 09133172838دارويياستانيسفير دارو بهداشت - مهدي قائمي46

- پلاک 106

3572197635721977safirdaru@yahoo.com

اصفهان - خ کهندژ - بلوار امام رضا - خ امام جواد 09133173384دارويياستانيدارو بهداشت آسيا - امير رضا مقاره عابد47

- بعد از شرکت پاکمن

33686062-333686061pdordkesham@yahoo.com

دولت آباد - شهرک صنعتي دولت آباد - روبروي خ 09133093457دارويياستانيعارف دارو - مرتضي طهماسبي48

56

33385213-4m.tarefdaru@yahoo.com

233770174soroushdaroo@yahoo.com-33770171آتشگاه - درچه - بلوار الغدير - کوچه باسکول جنوب09133127853دارويياستانيسروش دارو سپاهان - مهدي عباسي49

شهرک صنعتي دولت آباد - انتهاي خ شيخ بهايي 09132066192دارويياستانيدارو پژوه سپاهان - محمد حسين مصلحي50

)9( - سمت راست

خ جي - شهرک صنعتي جي - خ 1 - فرعي 1- پ 09131007330دارويياستانيشفا صدر سپاهان - محمد خاتون آبادي51

14

35723673-4shafasadr@yahoo.com

دولت آباد - شهرک صنعتي دولت آباد - خ 16 09132945833دارويياستانيتعاوني دارو سازان - غلامي52

)هاتف اصفهاني (- پلاک 53

45837865-6daroosazan@yahoo.com

3654072036540188hejratco.isf@gmail.comجاده شيراز - جنب پمپ بنزين مرق - کوچه 091331839022داروييسراسريهجرت - سيد مجيد هاشمي53

935723723m.mir.samen@gmail.com-35722527خ جي - شهرک صنعتي جي - نبش خ 6 - پلاک 0913091341419داروييسراسرييارا طب ثامن - ميثم مير54

جاده شيراز - بعد از دارو سازي فارابي - جنب پمپ 09131142214داروييسراسريفردوس - امير عباس زاهدي نژاد55

بنزين - کوي جردن

36541241-436541240ferdows.esf@gmail.com

خ جي - شهرک صنعتي جي - خ 3 - فرعي 1 - 09132250593داروييسراسريبهرسان دارو - فاطمه مير کاظمي56

داخل بن بست - پلاک 23 و 24

35721361-835721361-7(136)info@behresanco.com

3522524135225242a.alamolhoda@ondpline.coخ جي - ابتداي جاده نايين - بعد از کارخانه قند09131669356داروييسراسريدارو پخش- اصغر علم الهدي57

m

فلکه دانشگاه صنعتي - روبروي شهرک منتظري - 09133020918داروييسراسريرازي - مجيد موذن صفايي58

بلوار اختصاصي پتروشيمي

3380383833802464nazemi_fatemeh@yahoo.c

om

خ جي - کيلومتر 10 جاده اصفهان نايين - جنب پل 09138699669داروييسراسريمحيا دارو - مهدي عليخاني59

راهدار - انتهاي زرين

35269100-6esfahan@mahyadarouinc.c

om

جاده شيراز - بعد از پل راه آهن - جنب ايران 09133233890داروييسراسريبهستان پخش - وحيد صادقي60

خودرو  2060 - کوي شهيد اربابي

3654486536541234vahidsadeghi634@gmail.c

om

پل تمدن - خ شهيد خزائي - روبروي تقاطع 3 - 09132056279داروييسراسريممتاز - شهرام زمان زاد61

کوي شهيد صديقي

35583427-3035584136shahramzamanzad@gmail.

com

خ امام خميني - فلکه دانشگاه صنعتي - خ محمود 09133039946داروييسراسريآدورا طب - حسين براتي62

آباد - روبروي آسايشگاه صادقيه

33809828-30h.barati@adorateb.ir

خ جي - شهرک صنعتي جي - خ اصلي - بين خ 6 و 09133144038داروييسراسرياکسير - مصطفي محمدي نژاد63

7

35724289-91esfahan@exirpd.com

.3572280435720847esfahan@mahbandaroudcخ جي - شهرک صنعتي جي - خ5 - پلاک 0913975116736داروييسراسريمهبان دارو - رضا پورسليماني64

com

جاده شيراز - بهارستان - جاده قلعه شور - بعد از 09130019147داروييسراسريالتيام - غلامرضا جعفري65

پمپ گاز-نرسيده به خ فرهنگ-ک التيام - سوله 2

36808794-736808798info@eltiampharm.com

خ امام خميني - خ بسيج - خ باغ بهشت - نرسيده 09132050756داروييسراسريدارو گستر باريج اسانس - ساسان اسديان66

به فرگاز

3323615433248157barijessence.esf@gmail.co

m

دولت آباد - شهرک صنعتي دولت آباد - خ جامي 2 -09133863594داروييسراسريطب نوين تجهيزگران - سجاد جعفري67

 پلاک 19

45838004-3info.tebnovin@gmail.com

09132146865dayadaru.esf@yahoo.comداروييسراسريدايا دارو - مولا منصوري68

دولت آباد - شهرک صنعتي دولت آباد - خ 21 09132066192داروييسراسريدارو گستر نخبگان - محمد حسين مصلحي69

)فردوسي( - پ 4

45838270-1momtaz_moslehi@yahoo.c

om

خ جي - شهرک صنعتي جي - خ 4 - فرعي 3 - 09131159637داروييسراسريپورا پخش- امين داود پور70

سمت راست - پلاک 46

35722890info_esfahan@pourapakhs

h.com

خ امام خميني-خ امام رضا-خ امام جواد-بعد ازپمپ 09134068143داروييسراسريسلامت پخش هستي - داوود مرادي71

بنزين مصلحي-کوي ابتکار-جنب شرکت سينا پخش 

صبا

33686323-4moradi.davoud@salamatp

akhsh.com

خ امام خميني- خ بسيج- خ باغ بهشت- بعد از 09126848850داروييسراسريسها هلال - وحيد امامي72

چهارراه دوم سمت چپ- ج انبار باريج اسانس

33248152-3sohaesfahan@yahoo.com

دولت آباد - فلکه تاکسيراني - ابتداي جاده دولت آباد 09133766200داروييسراسريليوار - عليرضا دشتبان73

- خ جامي 2 - پ 6

45838471attsanaye@gmail.com

دولت آباد - شهرک صنعتي دولت آباد - خ 46 -09132159122داروييسراسرياليت دارو - کسري بلال پور74

کوي تامکار - فرعي اول سمت راست - انبار دوم - 

پ 40

4583767433689095k_balalpour@eliteco.ir

جاده شيراز - بهارستان - بلوار بهشت - سايت داروييسراسريهنار دارو75

کارگاهي - بعد از نمايندگي ايران خودرو

36829254-5

3572194845839117cina zhenesf@gmail.comشهرک صنعتي جي - خ 5 - فرعي 3 - پ 0913169982027داروييسراسريسينا پخش ژن - رامين نوذريان76

دارو بهداشت شفا آراد - محمد رضا 77

آذربايجاني

311azar.1345@yahoo.com-49-35722944خ جي - شهرک صنعتي جي - خ هفتم - پ 091331003635داروييسراسري

خ امام خميني - خ بسيج - ک چوب سبز 1 - انتهاي 09138000319داروييسراسرياهورا پخش امين -خانم پريوش اسدي78

ک سمت راست - دومين سوله

3368926133387615p.asadi9394@gmail.com

دارو گستر ارمغان طبيعت سبز - ميثم 79

آقايي فرد

خ امام خميني - خ بسيج - خ باغ بهشت - بن بست 09137117583داروييسراسري

بهار

33248146-733249664armaghan.tabiat@gmail.co

m

خ امام خميني - خ بسيج - اواخر کوچه صد - آخرين 09120762669داروييسراسريبرگ سبز آترين - حامد دهقان80

سوله سمت راست - درب قهوه اي

3368726633689278hdk1360@gmail.com

نيک فرداي سالم )نفس دارو( - حميد 81

رمضاني

دولت آباد - شهرک صنعتي دولت آباد - بوستان 38 09131067305داروييسراسري

- جنب رستوران زعفران و بانک ملي

4583875845838758hamidramazani14@yahoo.

com

خ جي - شهرک صنعتي جي - خ 5 - فرعي 7 - پ 09195711279داروييسراسريدي دارو اميد - فاطمه عباسي82

57

35721540-2fatima.abbasi8563@gmail.

com

دولت آباد - شهرک صنعتي دولت آباد - خ اطلس 09122093984داروييسراسريمکتاف - اردلان مظاهري83

19- بن بست اطلس - پ 2

yaser4sh@gmail.comداخلي 45837228-96

اصفهان - خ شهيد خزايي - شهرک وليعصر - بن 09133696520داروييسراسريکارن - محمد رضا دليلي84

بست شقايق 2 - جنب شرکت سفير

35585441sales@karenpharma.com

اصفهان - خ مشتاق سوم - شهرک ملاصفي - خ 09364549787داروييسراسريياقوت سلامت - امين ملک پور85

صنعت 2 - جنب کانال - سمت راست - پ 623

38588282amin.malekpour20035@ya

hoo.com

شهرک صنعتي کمشچه - خ حافظ غربي - حافظ 2 - 09912351123داروييسراسريپونل برسام - حميدرضا درويش86

فرعي دوم دست چپ روبروي درب بارگيري شرکت 

ن

4548894645488945Anjomanpakhsh.isfahan@

poonelbersam.com

sabzdaroo98@gmail.comشهرضا - شهرک صنعتي رازي - خ 091390847206داروييسراسريسبز دارو سپاهان - عباس محمودي87

33686167ebrahimihamidreza66@yahفلکه دانشگاه صنعتي  - خ امام جواد - کوي ابتکار09133111940داروييسراسريسينا پخش صبا - ربيعي88

oo.com

سلامت گستر شايان اعتماد - سيد هادي 89

علوي املشي

3572272335722725shafakardana@gmail.comشهرک صنعتي جي - نبش خ ششم - پلاک 0913118934619داروييسراسري

نيکان درمان يکتا - اکبر پيرعلي نجف 90

آبادي

 - راه درچه - بلوار الغدير - جنب ورق نورصبحي 091313392093داروييسراسري

جنب کوچه شهيد رفسنجاني

33720006alikhajehkhabaz@gmail.co

m

خ جي - شهرک صنعتي جي - خ 1 - فرعي 1- پ 09132070537دارويي بهداشتي آرايشسراسريبهداشت سلامت آوند فر - غلامرضا جباري91

11

3572255035724250ali_nejadnik@yahoo.com

لابراتور داروهاي گياهي )طبيعت زنده( 92

سينره - سهيل اسماعيلي

جاده شيراز - روبروي شهرک آزمايش - خ پرواز - 09362746076دارويي بهداشتي آرايشسراسري

جنب انبار راين

3654141536644154hrm@tezlabs.com

قاسم ايران)مينو( - فرهاد دارابي )غذايي(-93

 رضا ورشوچي )دارويي(

خ امام خميني - فلکه دانشگاه صنعتي - جنب پارک 09141571316دارويي، غذاييسراسري

استقلال - پشت راهداري - ک مينو

33801890-97133801970motevali.kh@minoogroup.

com

خ امام خميني - فلکه دانشگاه صنعتي - جاده تهران 09153110870دارويي، غذاييسراسريالبرز - منصور کرمي94

- روبروي شهرک منتظري-بلوار اختصاصي 

پتروشيمي

33803976-933804980-79mansurkarami@yahoo.co

m

خ امام خميني - فلکه دانشگاه صنعتي - شهرک 09144918413دارويي، غذاييسراسريسايه سمن - مهدي عمراني95

صنعتي محمود آباد - خ 36

maomrani@sayesaman.coداخلي8)3380028233800282

m

دولت آباد - برخوار - خ آزادگان شمالي - نبش دوم 09132861401غذايياستانيزرين گستر آذين ايرانيان - سعيد شاه نوش96

شرقي - پ 47

Azinpakhsh.esf@gmail.coندارد45821534

m

کالا گستر پارتاک ايرانيان )رشد( - پدرام 97

انصاري

استاني-

الکترونيکي

خ امام خميني - مقابل خ دانش - کوي 142 09133133545غذايي

)باباطاهر( - انبار سوم سمت راست

3386879433870221karimifakhr@partakpskhsh

.com

سرما پروتئين پارسيان - عليرضا چيت 98

ساز زاده علاف

استاني-

الکترونيکي

اصفهان - خ آبشار سوم کيلومتر 12 کبجوان خ 09133040497غذايي

وليعصر ساختمان دوم سمت چپ

38587200-chitsaz.co@yahoo.com

استاني-افق عصر جديد رادوين - مرتضي قناعت99

الکترونيکي

اصفهان - خ پروين - نبش کوچه 7 - ساختمان 09131261974غذايي

آرامش - ط سوم - واحد 33

3230752535724890tejarat93.mandegar@gmail

.com

آتيه پرديسان ايرانيان - حميد رضا شيخ 100

سجاد

استاني-بدون 

مجوز

خ امام خميني - خ بسيج کوچه 100)ورزشگاه( بن 09131020950غذايي

بست مولوي انتهاي موچه جنب مرکز اسقاط خودرو

3368730637137hamid.sh.sajad@outlook.c

om

استاني-بدون پخش مختار - مختار قادري زفره101

مجوز

-09138055541اصفهان - خ زرين کوب - خ حکمت09138055541غذايي

استاني-بدون پخش آريا - عبدالرضا باقري102

مجوز

سه راه خميني شهر - به سمت نجف آباد - نرسيده 09101982619غذايي

به تقاطع اول سمت چپ - جنب خيريه حضرت مهدي

09101982619MBA.1209820617ab@gmail

.com

دنيز پخش اصفهان - غلامرضا ترکيان 103

بلداجي

استاني-بدون 

مجوز

خ امام خميني - خ بسيج - کوي 135 )قايم[ - درب 09132199758غذايي

پنجم سمت چپ درب کرمي

3368912533689125-

استاني-در آويژه طعم ايرانيان - فريد شيرواني104

دست اقدام

شهرک صنعتي محمود آباد - خ 24 - کارخانه 09133377040غذايي

شاهنگ - پ42

33808133Avizhe.co1395@yahoo.co

m

آلاس شير نقش جهان - سعيد هادي نقد 105

آبادي

استاني-

مجوزالکتروني

ک

-238552112-2111-38553232شهرک صنعتي سروش بادران09131046628غذايي

استاني - ستاره سپاهان رافي - محمد ترابي106

الکترونيکي

3387891533878918rafy_esfahan@yahoo.comخ امام خميني - خ شهيد زرين - پ 09133155980326غذايي

استاني - طنين مهر اسپادان - مجيد تنهايي107

الکترونيکي

اصفهان - خ خواجه عميد - جنب رستوران رنگين 09133156343غذايي

غذا

32265612taninemehre90@yahoo.co

m

طلوع الماس پخش اصفهان )نادري( - 108

حمزه علي حقابيان

استاني - 

الکترونيکي

جاده شيراز - شهرک صنعتي صفه - فرعي اول 09131137507غذايي

سمت چپ

36540900-1ali.haqabyan@yahoo.com

استاني - نيکنوش پرشين - فريبرز خانه پزا109

الکترونيکي

.3654243236542438Khanepazafariborz@gmailجاده شيراز - گمرک اصفهان09100596787غذايي

com

ثمين گوهر سپاهان )چاي ثمين( - مسعود 110

برنجيان

استاني - 

الکترونيکي

اصفهان - خ ولي عصر - جنب کوي 24- مقابل 09133107760غذايي

مسجد شيخ يزدي- پ 198

3226391732285669

زرين کاسکو اصفهان )چاي( - محمد 111

طاهري

استاني - 

الکترونيکي

اصفهان- چهار راه جهاد- ساختمان مسعود- طبقه 3-09131185733غذايي

 واحد 108

3772966837729702zarinkasko@yahoo.com

احسان پخش کيميا سپاهان )ناز گل( - 112

حسين باجقلي

استاني - 

الکترونيکي

335580841nazgol_bajoghli@yahoo.co-35584070پل تمدن - خ شهيد خزايي - ک امين - ک گلبهار 091311929091غذايي

m

سيمين سپهر سپاهان )اصالت( - امير 113

مسعود هادي پور

استاني - 

الکترونيکي

357212297sales@esalatco.com(301)35721460خ جي - شهرک صنعتي جي - خ 10 - فرعي 091311835222غذايي

استاني - سانا پخش فراز بهارستان - علي دهقاني114

الکترونيکي

خميني شهر- دستگرد قداده- کوچه بهار- کوچه 09134127191غذايي

125- ط همکف

33686942baharestan1122@gmail.co

m

استاني - الماس پخش آترين - ابراهيم قاسمي115

الکترونيکي

اصفهان - پل چمران- خ پورياي ولي- نبش بن بست 09211152979غذايي

گلستان

آرمان پخش سراسري جام جم - اميد 116

خضري

استاني - 

الکترونيکي

خ امام خميني - خ بسيج - خ پاکمن - چهار راه 09132007165غذايي

اولي سمت چپ - پ 8

omidkhezritaklaban@gmail

.com

استاني - پارس طعام سپاهان - سيد جواد فتاحي117

الکترونيکي

آتشگاه- خميني شهر- منطقه مرکزي- شهر درچه 09131074494غذايي

پياز- بلوار شهدا- ک رسالت- ط همکف

37887212parstaamsepahan@gmail.c

om 
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