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 بسمه تعالی

 همراهان گرامی 

 با سلام

 توانا بود هر که دانا بود

ترشده و مهارت خود را نیز بیشتردر حوزه کاری خود تونا توانایی به بار می آورد هر فردی با دانش ،دانایی و آگاهی برای هر فردی

 همراه دانش خودافزایش می دهد.

که در  توزیع و پخش( )مدیریت استراتژیک را مطالعه می کنند کتاب قبلی اینجانباین کتاب  ی کهحتما تعداد زیادی از مخاطبان

و پخش تخصصی بود  ین که کتاب مدیریت استراتژیک توزیعابه خاطر این حوزه چاپ شده بود را مطالعه نموده یا اطلاع دارند 

ا زبان ساده و از منابع توجه ویژه ای که علاقمندان به این حوزه داشتند بر آن شدیم تا مطالب مرتبط با این حوزه را بهمچنین 

ت آورد. چند نکته را بدسمختلف گردآوری کنیم تا اگر کسی خواست تمام مطالب را بتواند یکجا مطالعه کرده و اطلاعات لازم 

 خدمت مطالعه کنندگان این کتاب

ی مطالععه هدف از تهیه این مجموعه در واقعع گعردآوری یعک مجموععه کامعا و جعامع بعه عنعوان جعزوه آموزشعی بعرا -1

ه فعردی و استفاده شعما عزیعزان معی باشعد در واقعع سععی شعده اسعت تعا کعار را آسعان کنعیم یعنعی بعه جعای اینکع

های و وب سععایت و مراجععع مختلععف را مطالعععه کنععد و بخواهععد دنبععاض یععک مطلععب در ف ععابخواهععد چنععدین کتععاب 

 مختلف بگردد به راحتی با داشتن این مجموعه به این هدف دست یابد.

ا و گعاه هعمختلعف، نوشعته  یمطالعب و نوشعته هعا از داخعا جعزوات، دسعت نوشعته هعا، کتعاب هعا نیعا نکهیعلت ابه  -2

نبعع یعا احتمعاض معی رود گعاهی م ایعدل نیشعده اسعت بعه همع هیعته یمجعاز یهعاف ا  ها و تینوشته ها در وب سا

تععدا ماخعع ی قیععد نشععده یععا بععه علععت عععدم دسترسععی بععه منبععع اشععلی ماخعع  قیععد نشععده باشععد کععه لازم اسععت در اب

بععا هععر  ععع رخواهی کنععیم همععین طععور از نویسععندگان اشععلی آنهععا پععوزش مععی خععواهیم و در شععورت برقععراری ارتبععا 

ه جامععه واران حتمعا در ویعرایش هعای بععدی اشعلاه خواهعد شعد. در واقعع بیشعتر هعدف معا خعدمت بعکدام از بزرگع

 علمی کشور عزیزمان است.

ذیععا در  از خواننععدگان و مخاطبععان خواهشععمندیم در شععورت داشععتن هععر گونععه نشععر انت ععاد و پیشععنهاد بععا ایمیععا -3

 ارتبا  باشند ما با آغوش باز پ یرای پیشنهادات شما هستیم.

 د.اشا فرماییحی ارتبا  با ما به وب سایت های کاناض ها و شفحه اینستاگرام یا با شماره های ذیا تماس برا -4

را بعا  یعک از شعما امیدواریم بتوانیم با تک تک شما همکاری داشعته باشعیم و بتعوانیم در کعلاس هعا یعا پعروره هعا هعر -5

 افتخار ملاقات کنیم.

 با تشکر

 علی خوبه    - دوستدارتان  
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 فصل اول

 

 

 

 آشنایی با پخش مویرگی

مزایا و معایب   
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 توزیع مویرگی

 

 خون ردشگ توزیع سیستم از الهام با مویرگی توزیع ویرگی رساندن محصولات تا آخرین فروشنده است.توزیع م

 بدن در خون گردش انسان بدن آناتومی به توجه با که ترتیب بدین. است شده نهاده بنیان زنده موجودات بدن در

ست. نکته ابدن انسان در جریان  ده و پس از شاهرگ و سرخرگ ها توسط مویرگ ها به تمام ن ا ش شروع قلب از

ود و این قابا توجه این است که شارش و جریان حاشله از قلب بعنوان مرکز تپنده و همیشه فعاض شروع می ش

تم گردش نکته کلیدی در م وله شبکه توزیع مویرگی کالا و خدمات می باشد. یعنی با شبیه سازی که از سیس

بدن از شاهرگ  در تمام اوقات شبانه روز و سالیان متمادی در شریانهای خون بدن شد جریانی از خون تازه و گرم

اده می شود، تا ریزترین مویرگ های بدن دائما فرستاده می شود و البته م داری از آن توسط سیاهرگ بازگشت د

ز نمایندگی ک ایمی توان بیان کرد توزیع مویرگی شیوه ای است که می باید از یک مرکز که می تواند شرکت یا هر 

اید. اما باید گفته های آن باشد به توزیع کالا و خدمات بپردازد و جریانی مستمر و دائمی و بدون وقفه را شروع نم

رسی نمودیم تمام شود که در عما توزیع مویرگی یک شیوه نوین نیست زیرا همانطور که انواع کانالهای توزیع را بر

ستم توزیع دی گرفته تا خرده فروشی ها و دکه ها همگی با هم یک سیکانالهای توزیع مطره شده از شرکت تولی

 فیزیکی که از قلب شروع و به مویرگ ها ختم می شود را شکا داده اند.

بایست در تمام بنگاههای اقتصادی مورد توجه جدی قرار گیرد. توزیع توزیع مویرگی نشام و تفکری است که می

 ی محصولات شنایع غ ایی و بهداشتی و آرایشی نیست.کنندهمویرگی ف ط خاص شرکتهای عرضه

کنندگان تجهیزات آشپزخانه، لوازم خانگی، مبلمان، انواع ابزارآلات شنعتی و مصرفی امروزه تولیدکنندگان و عرضه

هم ی منکته مند سازند.بهره ز مزایای فراوان آن خودشان راا مویرگی توزیع مدیریت سازیپیاده با توانندمی …و 

 طراحی درست این نشام و تعهد و حمایت مدیران ارشد برای اجرای آن است .

 

 :خرید های نیازمندی  (ب 

ند به ، مسئوض خرید و یا کارخانه تأمین کننده کالاهای پخش می توا مویرگی پخش سیستم از بخش این در

ی توانند کسری مم نماید. این کسورات راحتی کسورات انبار پخش را مشاهده نموده و برای تأمین و ارساض آن اقدا

 سفارشات ثبت شده و یا کالاهایی باشد که به ن طه سفارش رسیده اند.
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 . وشوض کالا به انبار پخش و شدور رسید انبار:4

 

ارده در انبار، تکمیا پس از وشوض کالاها، انباردار اقدام به شدور رسید انبار نموده و بدینوسیله موجودی کالاهای و

نمایش  گردد. با تکمیا موجودی، سیستم بصورت خودکار سفارشاتی را که به دلیا کمبود موجودی در قسمتمی

 .نماید می آزاد پخش برای باشند، می متوقف  سفارشات به انبار،

 :فروش فاکتور شدن قطعی و مشتری به کالا تحویا  .5

ده و اپراتور شدن به انبار و یا دفتر واشا ش در زمان پخش و پس از تحویا کالا به مشتری فاکتورها جهت قطعی

ن تجاری مربوطه هر سفارش آن را قطعی نموده و سیستم بصورت خودکار مشتری مورد نشر را در حساب بدهکارا

 شرکت پخش ، بدهکار می نماید.

 . دریافت وجه و یاچک از مشتری و ثبت در سیستم:6

ه به نوع آن ریان پخش مویرگی را در بخش ثبت دریافت با توجاپراتور حسابداری پخش، کلیه دریافتی ها از مشت

دکار )دریافت ن دی، واریز به حساب شرکت و دریافت بصورت چک( در سیستم ثبت نموده و سیستم بصورت خو

 دریافتی ها را در حساب مشتری اعماض می نماید.

 وشوض و یا برگشتی چک های دریافتی:  .7

ستم پخش پخش، اقدام به ثبت وشوض و یا برگشت چک های دریافتی نموده و سیدر این بخش اپراتور حسابداری 

کار نموده مویرگی نیز در شورتیکه چک مشتری برگشت شده باشد، مجدداً حساب وی را با توجه به مبلغ چک بده

 و همچنین میزان پورسانت ویزیتور و سرپرست پخش را نیز کسر می نماید.

 

 .ثبت کالاهای مرجوعی:8

مت کالاهای ین بخش در شورتیکه کالایی از مشتری خاشی مرجوع شود، اپراتور مربوطه کالای فوق را در قسدر ا

ن میزان از مرجوعی ثبت نموده و نرم افزار پخش مویرگی نیز با توجه به قیمت آن کالا در زمان فروش به هما

دی انبار تعدادی کالا را به موجو حساب مشتری، حساب ویزیتور و حساب سرپرستان فروش، کسر نموده و م دار

 می افزاید.

 . حسابداری و خزانه داری :9

شاما ثبت اطلاعات پایه حسابداری پخش مویرگی ، تعریف انواع حسابها ، تعریف عملیاتهای حسابداری ، شدور 

اما انواع اسناد حسابداری و ثبت تبادلات و تراکنشهای مالی مربو  به وجوه پرداختی و دریافتی ن دی و چک ش
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 چکهای دریافتنی ، پرداختنی ، به حساب خواباندن چک ، شدور چکهای انتشامی و گزارشات مربوطه .

 

 . گزارشات سیستم :10

ی در سیستم پخش مویرگی بیش از پنجاه نوع گزارش متنوع و جامع در خصوص فرآیندهای سیستم پیش بین

 ت:شده است که در زیر لیست مهم ترین های آنها آمده اس

 

 . گزارش موجودی انبار1

 . گزارش شورت وضعیت2

 .گزارش پورسانت ویزیتور3

 . گزارش پورسانت سرپرست فروش4

 . گزارش مغایرت وشوض5

 . گزارش ریز فروش ویزیتورها6

 . جستجوی مشتریان7

 . گزارش وضعیت فاکتورها8

 .گزارش ابطاض فاکتورها9

 .گزارش فروش10

 . گزارش تعدادی فروش11

تونی و س 6ستونی،  4ستونی، 2رشهای حسابداری از قبیا مرور حساب، دفتر روزنامه، تراز آزمایشی . گزا12

 ستونی ...8

 

 . گزارشهای تراکنش مالی )خزانه( از قبیا ریز شندوق، ریز بانک، مشتری و ...13

 . گزارشهای خرید از قبیا خرید از مشتری، خرید کالا، نیازمندی ها و ...14
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  ی مویرگیبازاریاب

 :تعریف

توزیع مویرگی همان گونه که از اسمش پیداست مانند رگها و مویرگهای فرعی شریان ها) در تمام ن ا  بدن 

داخلی ترین و دورترین و اجزاء می رساند؛ یعنی خودروهای توزیعی در تمام  و خون را به سطحیترین ، انتشاریافته

محصولات را ارساض و تحویا میدهند، بع ی مواقع این  …و و فرعی،کوچه ی کوچک و بزرگ خیابان های اشلی

خود را در  مشتریان موضوع تا درب منازض یا محا کار هم توسعه می یابد مثلاً شرکت ایویان در اقدامی محصولات

و در شورت   در محا درخواست شده میدهد مشتری فرانسه، پس از اخ  سفارش، محصوض موردنشر را تحویا

تمایا بعد از رؤیت جنس در همان محا مبلغ را محاسبه و پرداخت مینماید برای همین امر نیز از خودروهای 

 ی نمایدشهر حرکت و پارك نماید، استفاده م مخصوص و کوچک که بتواند به راحتی در کوچه پس کوچه های

کوچکی  بازاریابی مویرگی شاما توزیع مویرگی، رساندن محصولات تا آخرین فروشنده است. مویرگها، رگهای

 ی رساندن خون به سلولها را به عهده دارند و با این استعاره، نشام توزیع مویرگی شکا گرفتههستند که وظیفه

های اقتصادی مورد توجه جدی قرار گیرد. م بنگاهبایست در تمااست. توزیع مویرگی نشام و تفکری است که می

ی محصولات شنایع غ ایی و بهداشتی و آرایشی نیست. امروزه کنندههای عرضهتوزیع مویرگی ف ط خاص شرکت

 …کنندگان تجهیزات آشپزخانه، لوازم خانگی، مبلمان، انواع ابزارآلات شنعتی و مصرفی وتولیدکنندگان و عرضه

ی مهم طراحی نکته مند سازند.همدیریت توزیع مویرگی از مزایای فراوان آن خودشان را بهر سازیدهپیا با توانندمی

 .درست این نشام و تعهد و حمایت مدیران ارشد برای اجرای آن است

 :دو روش عمده پخش مویرگی به صورت زیر است

اض کالا تواف ات الزام ز ارسهایی است که پیش ااین روش مناسب شرکتروش ثبت سفارش )فروش سرد(: 1-

نمایند. این روش از ثبت شده و رقم آن را مشخص و ثبت سفارش میرا با خریدار انجام داده و م دار کالای فروخته

های شود و در نهایت با تسویه فاکتور مشتری و گزارشسفارش مشتری در سیستم یا ثبت سفارش آنلاین آغاز می

 .رسدیمربو  به این روش به پایان م

: این روش مناسب شرکت (فروش گرم)ای محصولات توسط رانندگان روش مبتنی بر بازاریابی لحظه 2-

کنند. در این سیستم به هر یک از عواما هایی است که در زمان تحویا کالا م دار قطعی فروش را مشخص می

شود، سپس مسیر پخش هر ه میپخش در هر مسیر، م داری از کالا که به شورت ت ریبی برآورد شده است داد
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یک از عواما مشخص شده و عاما فروش، در همان محا فروش توافق الزام را شورت داده و کالای مورد نیاز 

پخش مویرگی محصولی است که برای خریدار را تحویا میده. فواید بازاریابی مویرگی: بهترین محصوض برای 

ثاض: خمیردندان، سیگار، شابون و غیره محصولاتی هستند که قابلیت ی هر روزه داشته باشد.برای ممشتری استفاده

 .شوندبازاریابی عمده دارند. چرا که اینها محصولاتی بسیار عادی هستند که در هر نوع فروشگاهی پیدا می

د فروشید و در نتیجه درآمد بالاتری خواهیتری داشته باشید، محصولات بیشتری میپوض: هرچه توزیع گسترده 1.

بینند. چون هرچه ها میداشت. به علاوه، تولیدکنندگان درآمد خود را در توزیع محصولات خود در فروشگاه

 .رودمحصولی بیشتر دیده شود، بیشتر فروش می

ترین دلایا استفاده از روش پخش مویرگی این است که آگاهی از محصوض را بالا آگاهی از محصوض یکی از مهم2.

کنند و ها در دسترس باشد، مشتریان بیشتر به آن اعتماد میی فروشگاهوض شما در همهبرد.. وقتی محصمی

 .بینندمحصوض را به عنوان یک برند شناخته شده می

 

ند که خرید بدون برنامه، سودآور و کارآمد نیست. ولی اگر مشتری خرید بدون برنامه خیلی از بازاریابان معت د3.

خرد که کمتر شناخته شده است. بنابراین خرید بدون ر دسترس نیستند، برندی را میببیند که برندهای معروف د

 .برنامه خیلی هم سودمند است

فروشندگان: علاوه بر تولیدکننده، فروشنده نیز سود زیادی از فروش محصولاتی که به روش پخش مویرگی  4.

ان برای محصوض اطمینان از انتخاب بهترین محصوض، رود و مشتریبرد. زیرا حق انتخاب بالاتر میاند، میتوزیع شده

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir


09122991608همراه        5گروه آموزش و مشاوره: تهران، نیاوران،خ شهید با هنر، خ رفیعی، پ   

 

 علی خویه، مشاور و مدرس حوزه مدیریت، بازاریابی فروش و پخش و توزیع 

 سال تجربه اجرایی موفق و حرفه ای عضو انجمن های معتبر  19با 

 

  

16 

Moyragi.ir 

@Moyragi 

@Khooyeh.ir 

کنند.برای مثاض، تنوعی که در فروشگاه والمارت وجود دارد باعث ارتبا  بیشتری با شاحب فروشگاه برقرار می

 .شود تا رضایت مشتریان بالاتر برود و شهرت فروشنده هم خیلی بیشتر شودمی

خواهد محصوض شود، دو حالت شادق است؛ یا او میشگاه میخریداران: معمولا وقتی خریداری وارد فرو 5.

خواهند هر دو مورد را داشته ی خود را بخرد، یا اینکه از حق انتخاب خود استفاده کند. مشتریان میشدهشناخته

 .باشند. بنابراین این روش برای راضی کردن آنها عالی است

برد. چرا که شرکت، درآمد زیادی پیدا خش مویرگی سود میتولیدکننده: تولیدکننده اولین کسی است که از پ 6.

شناسند.پس شود. مثلا پپسی کولا برندی فراگیر است و همه آن را میروز بیشتر میکند و شهرت آن هم روزبهمی

توانند ه میکاحتمالا پپسی کولا بیشترین تعداد مشتریان وفادار را دارد. چون هر جا که بروند مطمئن هستند 

 .شان را پیدا کنندیدنی مورد علاقهنوش

 :مزایا و معایب

سازی درست آن در مرحله تدوین سازی و پیادهمزایا و معایب سیستم پخش مویرگی توزیع مویرگی به شر  زمینه

گ اری و ... و از همه مهمتر ج ب و آموزش شحیح استراتژی و همخوانی آن با سایر تاکتیکها نشیر ارتباطات، قیمت

تر آوری اطالعات دقیقانسانی شایسته، مزایای فراوانی خواهد داشت. مزایای اشلی توزیع مویرگی شاما، جمعمنابع 

روزتر از بازار، پوشش بهتر بازار، ارتبا  گسترده با مشتریان، کاهش ریسک از دست دادن مشتری، کاهش و به

قبای جدید، کاهش امکان زیرفروشی، گیری رزنی شرکت، کاهش احتماض شکاسوختی پوض، افزایش قدرت چانه

 .جریان دائمی ن دینگی و امکان تفویض اختیار بیشتر به شعبات است

 :مزایایی برای محصول

همان طور که پیش تر گفته شد، توزیع فشرده یا به اشطلاه مویرگی برای محصولاتی در نشر گرفته میشود که 

همچنین توضیح داده شد که امروز علاوه بر مواد غ ایی  مشتری حاضر به طی کردن مسیر برای خرید کالا نیست.

و محصولات بهداشتی دارویی، ح ور سایر کالاها نیز پر رنگ شده است. اما ح ی تاً کدام محصولات برای این نوع 

توزیع مفید تر هستند؟ بهترین استفاده از توزیع فشرده برای محصولاتی است که مردم هر روز استفاده میکنند و 

های معموض و رایج آن را ا جایگزینی است. برای مثاض خمیردندان در یک شرکت ساخته میشود اما ماركقاب

ها پیدا کرد. به ندرت یک مشتری برای پیدا کردن مارك محبوب فروشمیتوان در داروخانه، فروشگاه و حتی خرده

بوه و فشردهای است که انجام شده خمیردندانش حاضر است راه خود را طولانی کند که این به دلیا توزیع ان

اند، شابون، دئودرانت، مواد شوینده، محصولات مند شدهاست. دیگر محصولات رایجی که از توزیع انبوه بهره
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دستی، پوشاك، محصولات کشاورزی و قطعات بهداشتی، نوشابه و سیگار هستند. اما این نوع توزیع در شنایع

 .اندکامپیوتری تاکنون مثمر ثمر نبوده

 

 :مزایایی برای تولیدکننده

آورد. محصولات و نام شرکتی که محصولی تولید میکند در وهله اوض مزایای فراوانی از توزیع انبوه بدست می

شود و در همه جا در دسترس قرار دارد. و به آسانی میتواند وفاداران محصولات اش در هر جایی دیده میتجاری

خواهند از این تری بداند بدون توجه به اینکه جای خاشی برای پیدا کردن آنچه میخود را پیدا کند، اگر که مش

محصوض با این برند وجود دارد. با چنین توزیع فشردهای، مشتری به ندرت مجبور میشود بدون محصوض بیرون 

گری را خریداری شوند که برند و مارك دیکنند( و به ندرت مجبور میبرود)به این معنی که آنها بیشتر خرید می

 .وکار خود را از دست نمیده(کنند )به این معنی که تولید کسب

 :فروشانمزایایی برای خرده
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فروشان، نیز مزایای برای کسانی که کار فروش این محصولات با توزیع فشرده را بر عهده دارند، یعنی خرده

ای بزرگ از حصوض دارند، آنها را به مجموعهیاری که آنها با توجه به هر متوجهی وجود دارد. برندهای بسقابا

ها یا توان مثاض در فروشگاهها مارك مختلف از خمیردندان وجود دارند و اکثر آنها را میکند. دهانتخاب تبدیا می

دهد که فروشان اجازه میهای بزرگ پیدا کرد. همین موجب افزایش رضایت مشتری شده و به خردهسوپرمارکت

 .و وجهه مثبتی را با مشتریان و تولیدکنندگان ایجاد کنند شهرت و اعتبار

 :مزایایی برای مشتریان

خواهند قادر به های گسترده و انبوه، مشتریان خواهان دو چیز هستند: آنها میاز نشر یک استراتژی برای توزیع

اب بزرگی داشته باشند. دهند باشند، همچنین میخواهند حق انتخیافتن برند یا سبک محصولی که آنها ترجیح می

و  "توانم برند محبوب مثاض خمیردندانم را در سوپرمارکت محله پیدا کنممن همیشه می"این یک تعادض میان 

توزیع  واست. مردم خواهان هر دو این موارد هستند  "در سوپرمارکت محله حق انتخاب فراوانی وجود دارد"

 .آوردمویرگی امکان داشتن هر دو را فراهم می

 

 :معایب توزیع مویرگی

ون ا و پرسنا و محیط کار، مدیریت ی حماهزینه هابه دلیا گسترده شدن ساختار شرکت، علاوه بر افزایش 

خواهد.بعلاوه، توزیع مویرگی در تمامی مسیرها شده و تجربه زیادی میشرکت و مدیریت هزینه آن بسیار تخصصی

یع مویرگی ح ف ت قدیمی و یا با تراکم جمعیت کم از بازار هدف توزها با بافو ن ا  وجود ندارد. برخی از محله

 1های بسیار دورتر یا مثالی ملموستر در شهرکی دور که ف ط شوند. برای مثاض فرض کنید که در محلهمی

ون ا را فروشی و سوپرمارکت داشته باشد، به شرفه نیست که برای تبلیغ و توزیع مویرگی، هزینه حماخرده

ون ا وجود های حماشویم. همچنین در برخی از محالت به دلیا بافت قدیمی امکان روانه کردن کامیون متحما

فروشان برای تهیه اجناس مورد نیاز های این محالت یا مناطق، عمدتا به عمدهفروشندارد. در این موارد، خرده

 .مراجعه میکنند

 :گیرینتیجه

رسد سیستم پخش مویرگی آینده درخشانی خواهد ده است، به نشر میبا توجه به مطالعات اندکی که انجام ش

داشت و با توجه به افزایش برندهای مصرفی، شرکتی که در این کاناض توزیعی از قدرت بیشتری برخوردار باشد، 
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های توزیعی متفاوت و مختلفی وجود دارد، اما شاهد سهم بازار بیشتری از آن خود خواهد کرد. اگرچه کاناض

های سنتی به سوی پخش مویرگی هستیم و برخی مواقع فروش محصوالتی که باورش رخش بسیاری از روشچ

توجهی داشته است. با وجود این، نیاز است که به علاوه بر مطالعه و غیرممکن بود، در این کاناض افزایش قابا

همچون کارشناسان فروش و حتی بررسی بیشتر، به مسائا درونی این کاناض توزیع مهم پرداخته شود. مسائلی 

افزارهای رسانند. آموزش کارمندان و همچنین استفاده از نرمکننده میرانندگانی که محصولات را به دست مصرف

ها میتوانند در افزایش فروش موثر باشند. با توجه به ساب ه فروش مویرگی و همچنین ح ور مشاور در فروشگاه

و خارج از ایران، احتماض شاهد تغییراتی با توجه به تغییرات دنیای پیچیده امروزی  طولانی این نوع توزیع در ایران

خواهیم بود و بنابراین باید آمادگی مواجه با مسائا جدیدتری در این توزیع باشیم. توشیه میشود از تجربیات 

های گیرند، درسمی ترین و شاهرگ فروش خود بهرههای بزرگ در دنیا که از پخش مویرگی به عنوان مهمشرکت

های بازاریابی و توزیع به مطاب ت و سازگاری این پخش متفاوت و اموزیم و همواره در تدوین استراتژیبیشتری بی

 .ت ریبا متنوع توجه بیشتری داشته باشیم

 نویسنده خانم فراهانی pandacorpبرگرفته از سایت 
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 خش مویرگیفرآیندپ

د پخش همواره یکی از مشکلات موجود در شرکتهای فعاض در عرشه شنعت پخش، تصور ذهنی نادرست از فرآین 

دهند توسعه میشود تا شرکتها در مسیری غلط گام بردارند و هر چ در تلاشهای خود را است. این موضوع باعث می

  .لات بیشتری شوندها( دچار مشکعلاوه بر شرف منابع بیشتر )به دلیا بزرگ شدن شرکت

است که  فرآیند عمومی شرکتهای توزیع و پخش مویرگی شاما یازده فرآیند عمومی است. نکته قابا تاما این

ی علاوه بر در فرآیند انباردارممکن است در یک فرآیند پرسنا واحدهای مختلف درگیر باشند، به عنوان مثاض 

پخش به  مدیر انبار، مدیر فروش و کارشناس بازرگانی شرکت نیز درگیر خواهد بود. شناخت شحیح از فرآیند

ایم با دانش روز کلیه نیازها و اجزای هر ای خدمات مشاوره خواهد بود، ل ا سعی کردهعنوان یکی از اشوض پایه

اسب آن شرکت نمایید با توجه به زمینه فعالیت و ابعاد شرکت پخش، وضعیت منفرآیند را شناسایی نموده و سعی 

 .را برای مدیران شرکت پخش ارائه نماییم
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ایم که دیدگاه ایم بارهای مشاهده کردههایی که در این مدت با شرکتهای توزیع و پخش داشتهدر همکاری

باشد که منجر خواهد شد فرآیندهای فروش و توزیع یمدیران این شرکتها نسبت به فرآیند پخش دچار ن صان م

کاهش  ی شرکت پخش وهزینه هادر این شرکتها به خوبی طراحی نشود. این موضوع همچنین باعث افزایش 

 .راندمان فروش خواهد شد که به مرور ممکن است حتی موجب ورشکستگی گردد

 

از محا  ده ترین حالت آن وظیفه انت اض محصوضپخش مویرگی یکی از اجزای آمیخته بازاریابی است که در سا

ه کالا را در تولید به محا خرید مشتری را بعهده دارد. بعبارت دیگر مهمترین وظیفه مدیریت توزیع این است ک

 .زمان و مکان مناسب در دسترس مشتریان بال وه قرار دهد

 
د نشر را در دسترس ست که کالا یا خدمت مورکاناض توزیع مویرگی نیز مجموعه ای از سازمانها و افراد وابسته ا

 .می کند مشتریان نهایی قرار می دهد. کاناض توزیع، تولیدکننده و مشتریان کالا را به یکدیگر متصا

 

  نقش کانال های توزیع

ا کردن مالکان یک کاناض توزیع علاوه بر انت اض کالا از تولیدکننده به مصرف کننده، شرفه جویی در زمان، متص

 :الا و مشتریان، وظایف مهم دیگری نیز بعهده دارد. مهمترین این وظایف عبارتند ازک

 

ما و نیروهای ع جمع آوری اطلاعات لازم از منابعی مانند مشتریان بال وه و کنونی، شرکتهای رقیب و سایر عوا

 .فعاض در محیط بازاریابی

 در آنها ع م اکره با مشتریان بمنشور افزایش انگیزه های لازم خرید

 ع حصوض توافق در مورد شرایط خرید و انت اض تملک و مالکیت داراییها

 فارش دادن به شرکتهای تولیدکنندهع سفارش گرفتن از مشتریان عمده و س

 ع تامین وجوه لازم و م ادیر لازم محصوض در کاناض توزیع

 ع بر عهده گرفتن بخشی از ریسکهای مربو  به کانالهای توزیع
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 بارهای لازم به منشور انبار کردن و ن ا و انت اض کالاهای فیزیکیع تهیه ان

 ع پرداخت وجوه لازم از جانب خریداران و از طریق بانکها و سایر مؤسسات مالی

 

  سطوح کانال های توزیع 

ن ناض از چندیتولیدکننده و مشتری نهایی بخشی از کاناض توزیع را تشکیا می دهند. برای نشان دادن طوض یک کا

 .واسطه استفاده می شود

ف کننده نهایی که کاناض بازاریابی مست یم نیز نامیده می شود از یک تولیدکننده و مصر "سطح شفر"کاناض  -1

 .تشکیا می شود

 .شاما یک واسطه مانند خرده فروش است "سطح یک"کاناض  -2

 .ستدارای سه واسطه ا "سطح سه"دارای دو واسطه و کاناض  "سطح دو"کاناض  -3

ایی و اعماض از دیدگاه تولیدکنندگان هرچه تعداد واسطه ها بیشتر شود، کسب اطلاعات در مورد مصرف کننده نه

 .کنترض بر آنها نیز دشوارتر خواهد شد
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 ظام توزیع و پخش و پخش مویرگی کالاتشریح ن

ز محا تولید به اطبق تعاریف توزیع فرآیندی است؛ میان عرضه و ت اضا که در آن کالا بدون تغییر شکا )معمولاً( 

ده و صرف می رسد. در عصر حاضر شبکه توزیع به عنوان مهمترین بخش در زنجیره تأمین به شمار آممحا م

  .وظایف گوناگونی را در این اثنا بر عهده دارد

کثر ثبات کاستن از فاشله مکانی موجود بین بخش تولید و مصرف، کاهش خلاء زمانی در خرید و پرداخت و حدا

 .ان های گوناگون از اهمِ این وظایف استقیمتی کالاها در زمان ها و مک

ن و گاه متفاوت سیستم توزیع با توجه به نوع، جنس و ویژگی های متفاوت کالاها می تواند دارای فرآیندی گوناگو

 .باشد اما عموماً شاما مراحلی چون انبارداری، سفارش،کنترض موجودی و حما و ن ا است

 
  

تر، یک ان لاب واقعی در اند. به بیان دقیق، کاملاً دگرگون شدهفروش رید وای خبا توسعه فناوری در جهان، شیوه

مکان محور را به کلی تغییر داده و سایر  فروش دنیای خرده فروشی رخ داده است که خرید و

 .مبتنی بر ابزارهای دیجیتاض و شبکه های مجازی را وارد عرشه خرده فروشی کرده است فروش ابزارهای

های پخش و توزیع کالا، تحولات در شنعت خرده فروشی بوده زیرا به شدت به های مدیران شرکتیکی از دغدغه

 هم وابسته و مکما هم هستند،

روشی در حاض فداری در امریکا شکا گرفت شنعت خرده  که اولین اتحادیه انبار 1891های به طوریکه از ساض

 .گ ر از دوران سنتی خود قرار گرفت

 توان اشاره بهاگر بخواهیم دوران تکاما شنعت خرده فروشی را به چنددوره ت سیم کنیم می

 :گرد دوره عنوان به بازرگان و است معروف ستد و داد عصر دوران این در که دوره خرده فروشی سنتی 

عملیات توزیع دارای مهارت بودند و بافتهای هندستان و چای  مدیریت روی بر بیشتر وی بودند همطر

و چینی از چنین و ادویه و ابریشم از ایران و کارهای لاکی و براق از راپن و تنباکوی امریکا ونوشیدنی از 

بنیان نهاده شد وموجودی  1600های هند شرقی که در ساض کردند. و کمپانیمی فرانسه را جابه جا

 .کردهای منشم تصفیه میخودرا با حراج
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های در لندن و پاریس ایجاد شدند و به طوریکه شرکت ِدنت موجودی انبار خود فروشگاه از قرن هیجدهم اولین

کرد و عصر داد و ستد راه درازی را شهر و شهرك از سراسر انگلستان دریافت می 48نننده در تأمین ک 175را از 

 .درنورید

 :و گرگونید از بزرگی موج سرآغاز هیجدم سده میانه در شنعتی ان لاب آغاز با دوره خرده فروشی مدرن 

 شهای سفار و قسمتی چند بزرگ فروشگاههای میان این در که رایانه تا تلگراف از بود فناوری و آوری نو

 .شد ایجاد شهرها درحاشیه کیلر کتگوری و سرویس سلف های مارکت سوپر و پستی

ای وجودآمد، لایهان لاب شنعتی شاهد ان لاب اجتماعی هم بود وهمزمان طب ه بوراورها و پرولتاریایی نو در شهر ب

 .از مدیران و کارمندان و منشیان بوجود آمد

کمتر در سراسر  قیمت کالای فاسد شدنی باز کرد و کالاها با بازار راه آهن بازارها را به رویو شنعت راه سازی و 

 .بازارها پخش شدند

  شکا طخ بر عاملاتم و شد شروع کام دات حباب ترکیدن با عصر این در: دیجیتاض دوره خرده فروشی 

اد د کاهش ا خودر های هزنیه فناوری کمک وبا رفت واقعی تمایز سمت به فروشی خرده وشنعت گرفت

کرد و سه  و فناوری به عنوان نیروی پیشران این عصر شنعت خرده فروشی را با تحوض بنیادین روبه رو

 .ای را به ارمغان آوردکهارتباطات شب-3طرفیت ذخیره سازی  -2توان رایانش -1مزیت اشلی شاما 

و در خانه  فروشگاه نخستین روند یعنی توانایی جایه جایی پ یری )در دسترس بودن فناوری در همه جا( یعنی در

 .تواند به کالا دسترسی داشتو اداره می

دازه ات بیشتری در زنجیره ارزش اندومین حرکت سنجش پ یری است که فعالیت مصرف کنندگان را با حساسی

 .کندگیری می

ها این توانایی رامی دهد سومین حرکت چالاکی است که توسعه رایانش ابری به د ست خواهد آمد که به شرکت

 .تاسامانه با سرعت وسهولت بیشتری توسعه دهند
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 درصنعت پخش فروش ران مدیچالش های 

 انتخاب رسانه، انتخاب پروموشن محصولی،  (بازاریابی ی ناشی از انتخاب غلط تاکیتیک هایهزینه ها

 .باشدمی ..…)،بازار انتخاب سگمنت

 نسبت به کالای عرضه شده مشتری عدم ارزیابی درستی از بازخورد. 

 بازار هزینه بالای انبار داری به دلیا قابلیت پایین پیش بینی. 

 جهت تأمین به موقع موجودی فروشگاه شناسایی دوره مصرف کالا در شلف. 

  فروشگاه های بزرگ به دلیا افزایش توقعات و ورودی به شلففروشگاه ی جانمایی درهزینه هاافزایش. 

 و گران بودن رسانه و شبکه ارتباطی بازار افزایش رقابت در حوزه. 

 در مکنزی تشرک رابتز، مارکاتنا و آندره آ زوچی از متفکران سرشناسآقای جمیزنیلور، استفان نیمایر، راجر 

 کنندعت خرده فروشی به عنوان یک ان لاب یاد میشن آینده انداز چشم خصوص

ها، اینترنت اشیاء در کتاب ان لاب خرده و درخصوص ابزارهای چون رایانش ابری، اتصاض دائم بر خط، کلان داده

  .هنددفروشی برایمان توضیح می
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 مویرگی فروش مدیریت

 ستراتژیک توزیع و پخش مویرگیا مدیریت مویرگی فروش مویرگی توزیع و فروش مدیریت

بایست در تمام بنگاههای اقتصادی مورد توجه جدی قرار گیرد. توزیع توزیع مویرگی نشام و تفکری است که می

ی محصولات شنایع غ ایی و بهداشتی و آرایشی نیست. امروزه کنندهمویرگی ف ط خاص شرکتهای عرضه

 …نه، لوازم خانگی، مبلمان، انواع ابزارآلات شنعتی و مصرفی وکنندگان تجهیزات آشپزخاتولیدکنندگان و عرضه

ی مهم طراحی نکته مند سازند.توزیع مویرگی از مزایای فراوان آن خودشان را بهره مدیریت سازیپیاده با توانندمی

 .ی آن استدرست این نشام و تعهد و حمایت مدیران ارشد برای اجرا

نیز بیشتر می شود  مشتریان طبق تح ی ات به عما آمده، با رقابتی تر شدن کسب و کارها، اهمیت ارتبا  موثر با

شخصی،  فروش ت، روابط عمومی،نشیر تبلیغا مشتریدر این ف ا از بین شیوه های مختلف ارتبا  با

مست یم موثرتر  بازاریابی شخصی وفروش مست یم، شیوه های ارتبا  دوطرفه نشیر بازاریابی و فروش پیشبرد

شورت می گیرد. در این  مشتریان خواهند بود، و علت آن هم تعاما دوطرفه ای است که بین بنگاه اقتصادی و

تلاش می کند تا بتواند ت اضای او را به  مشتری لاوه بر اینکه بنگاه اقتصادی در شناساندن خویش بهارتبا ، ع

رای رقبا و گسترش را نیز بشنود که نتایج آن ب مشتری سمت بنگاه سوق دهد، فرشتی فراهم می شود تا شدای

را بشناسد و نیاز او را بداند و در راستای کسب  مشتری کسب و کار حائزاهمیت است به طوری که بنگاه می تواند

تلفنی است که بهره  بازاریابی مست یم، بازاریابی هایبا نگرش برد دوجانبه حرکت کند. یکی از راه مشتری رضایت

یابان در دنیای شلوغ و پیچیده زمان نیز به بازارمدیریت گیری شحیح از تلفن علاوه بر نکات پیش گفته در راستای

تلفنی و مهارتهای لازم برای نیا به موف یت درم اکرات تلفنی  بازاریابی امروزی کمک می کند. در این م اله به

 .پرداخته شده است

آگاه امروزی که حق انتخاب آنان به علت گسترش  مشتریان یکی از تاکتیک های مهم مت اعد کردن              

، فروش است که خود از پنج ابزار تبلیغات، پیشبرد )PROMOTION (رقابت، پیوسته روبه افزایش است، ترویج

مست یم تشکیا می شود. ازطرفی، باتوجه به بالارفتن ارزش وقت و بازاریابی شخصی و فروش روابط عمومی،

ین اثربخشی بیشتر شیوه های ارتباطی دوطرفه زمان برای نیا به اهداف بنگاههای اقتصادی و همچن مدیریت لزوم

  مست یم است . بازاریابی شخصی و فروش نشیر

 مرحله زیر است: 5مویرگی شاما  فروش مدیریت مویرگی بطور کلی فرایند فروش مدیریت فرایند   

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir
http://ceoc.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://ceoc.blogfa.com/
http://ceoc.blogfa.com/
http://ceoc.blogfa.com/
http://ceoc.blogfa.com/
https://marketingworld.ir/
https://marketingworld.ir/
https://marketingworld.ir/
https://marketingworld.ir/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://marketingeducation.ir/
http://marketingeducation.ir/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://marketingeducation.ir/
http://marketingeducation.ir/
https://marketingworld.ir/
https://marketingworld.ir/
https://marketingworld.ir/
https://marketingworld.ir/
https://marketingworld.ir/
https://marketingworld.ir/
https://marketingworld.ir/
https://marketingworld.ir/
https://marketingworld.ir/
https://marketingworld.ir/
http://marketingeducation.ir/
http://marketingeducation.ir/
http://marketingeducation.ir/
http://marketingeducation.ir/
http://ceoc.blogfa.com/
http://ceoc.blogfa.com/
http://marketingeducation.ir/
http://marketingeducation.ir/
https://marketingworld.ir/
https://marketingworld.ir/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://marketingeducation.ir/
http://marketingeducation.ir/
http://ceoc.blogfa.com/
http://ceoc.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://marketingeducation.ir/
http://marketingeducation.ir/
http://ceoc.blogfa.com/
http://ceoc.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://ceoc.blogfa.com/
http://ceoc.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/


09122991608همراه        5گروه آموزش و مشاوره: تهران، نیاوران،خ شهید با هنر، خ رفیعی، پ   

 

 علی خویه، مشاور و مدرس حوزه مدیریت، بازاریابی فروش و پخش و توزیع 

 سال تجربه اجرایی موفق و حرفه ای عضو انجمن های معتبر  19با 

 

  

27 

Moyragi.ir 

@Moyragi 

@Khooyeh.ir 

در این گام با مطالعه داده های  فروش تعریف و ایجاد پایگاه اطلاعاتی به منشور جمع آوری اطلاعات مربو  به-1 

محصولات مختلف شرکت، پایگاه اطلاعاتی تعریف و ایجاد می شود. در این پایگاه کلیه اطلاعات  فروش مربو  به

 لازم جمع آوری می شود.

تحلیا اطلاعات و بدست آوردن روندهای مختلف در این مرحله با انجام تحلیا های مختلف بر روی داده -2 

روندهای مختلف بدست می آید. در این گام از تکنیک های مختلف آماری جهت تحلیا اطلاعات  فروش های

 .استفاده می شود

های آتی  فروش های آتی براساس روندهای قبلی در اینجا براساس روندهای قبلی، میزان فروش بینیپیش -3

 .شرکت نیز در تعیین این میزان دخیا می باشند بازاریابی تخمین زده می شود. اهداف

در این گام بازار هدف شرکت به مناطق مختلف ت سیم شده و بر اساس این  فروش تعیین سهمیه و مناطق-4

 .تعیین خواهد شد فروش مناطق سهمیه

 

بر اساس سهمیه  فروش در مرحله پایانی تعداد فروشندگان و عاملین فروش تعیین تعداد فروشندگان و عاملین- 5

  تعیین می شوند.  فروش های
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هدف است. توزیع یکی از ارکان  مشتریان وض مناسب در زمان مناسب و مکان مناسب، بهمحص رساندن توزیع، 

 ، و پیشبرد)ترویج(، برای مت اعدقیمت که به همراه دیگر عواما همچون محصوض، است بازاریابی اساسی تاکتیکهای

بای تواند مزیت رقابتی یک بنگاه اقتصادی نسبت به رقشود. توزیع مؤثر میبه کار گرفته می مشتریان ساختن

 از:ی اشلی از وظایف را به انجام رساند که عبارتند دسته 5مویرگی باید  فروش یک سیستم توزیع و خودش باشد.

 سازی و انبار کالا برای توزیعذخیره - 

 مشتریاناز سفارش دریافت – 

 مشتریان تحویا کالا به – 

 1وشوض مطالبات  – 

  بازار از اطلاعات دریافت و کنترض –

را روی مدیران قرار دارد. تصمیم کالا، از جمله مهمترین تصمیماتی است که ف فروش و توزیع کاناض درباره تصمیم

تاثیر مست یم می گ ارد. نبض یک شرکت در دست شبکه توزیع  بازاریابی درباره توزیع کالا بر سایر تصمیمات

های توزیع کالاهای خود توجه کافی ندارند و این ایط اغلب شرکتها به کاناضآن است، اما با همه این شر فروش و

امر گاه عواقب زیانباری برای آنان به دنباض دارد و در م ابا، بسیاری از شرکتها با استفاده از سیستم های توزیع 

 .خلاق، به مزیت رقابتی دست یافته اند

توزیع فیزیکی در ارتبا  با اطمینان از تولید محصوض در زمان و مکان مناسب است. که همان جنبه  یتمدیر 

از زمینه های نشامی الهام گرفته شده است.  بازاریابی عمومی است. بیشتر تجربیات بازاریابی مدیریت برجسته از

توزیع فیزیکی را بصورت گسترده  مدیریت در زمان جنگ جهانی دوم و جنگ های کره و ویتنام افسران پشتیبانی

 . اند برده می بکار جنگی ن ا  به جهان ن ا  کلیه از …برای ارساض غ ا اسلحه و دارو و

توزیع فیزیکی بکار گرفت امروزه لجستیک نام دارد. در گ شته  مدیریت برای استفاده در بازاریابی که نشامی مهارت

خام برای سازمانها امری متداوض بود. امروزه بخش خصوشی و شنایع علی  نگهداری موجودیهای زیاد کالا و مواد

رغم خط مشی های متفاوت و دیدگاههای مختلف میزان موجودیهای خود را در حداقا ممکن نگاه می دارند. 

 .نگهداری بیش از حد موجودی اتلاف سرمایه تل ی می شود زیرا درآمدی را برای شرکت ایجاد نمی کند

ع فیزیکی یک توزی مدیریت دارد در بازاریابی و فروش موجودیها به خاطر تاثیر مست یمی که روی مدیران مدیریت 

خواهان حجم بالای موجودی و ارساض های م طعی هستند  بازاریابی و فروش مسئله مهم بشمار می رود. مدیران

تخاب شیوه های حما و ن ا اقتصادی تر ولی کندتر در عوض مدیر حما و ن ا خواهان کاهش هزینه ها بوسیله ان
                                                            

 مراجعه کنید Vosol.blog.ir ای وصول مطالبات به آدرس برای آشنایی با روش ه 1
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مالی روی کاهش موجودی ها تاکید دارد و تمایا به توسعه شبکه های انبارداری ندارد. مدیران  مدیریت.است

د هر یک از مدیران در زمینه تولید علاقه مند تولید استاندارد و دوره های تولید بلند مدت هستند. احتماض دار

تمام  بازاریابی ناکارآمدی استراتژی قیمت حرفه ای خود فردی کارآمد معرفی شوند ولی ممکن است این امر به

 کم جزئی های هزینه زیرا. دارد اهمیت  کا هزینه مفهوم  توزیع فیزیکی مدیریت شود. در نگرش سیستمی به

یع هستند و حداکثر خدمات با حداقا هزینه توز استراتژی از بازتابی ها هزینه. است کا های هزینه از تر اهمیت

  .ها میسر نخواهد بود

توزیع فیزیکی بعنوان یک مرکز هزینه برای تجزیه تحلیا بسیار ارزشمند است. همچنانکه این وظیفه در  مدیریت

در جای شحیح خود شناسایی شده است. در بازارهای محصولات یکسان جایی  بازاریابی حاض حاضر بعنوان ابزار

ها قابا اغماض است خدمات اغلب بعنوان یک ابزار رقابتی بکار می روند در  قیمت که تفاوت در

 برای محصولاتی که به موقع ارساض می شوند برتری قائلند.  مشتریان ح ی ت

 

 وزیع را مختصراً بررسی می کنیم: در ابتدا شبکه های مختلف ت

ج مینماید استخرا ایهپ اطلاعات قسمت از را خود نیاز مورد و اولیه اطلاعات مویرگی پخش افزار نرم: پایه اطلاعات.  

 :شوند می افزار نرم وارد  که این اطلاعات برای یکبار در ابتدای آغاز بکار سیستم

بسته  فروش خرید، قیمت الاهای هرگروه به همراه ثبت ن طه سفارش،الف. ثبت کالاها: تعریف گروههای کالا و ک

 بندی ها
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هر گروه به همراه مشخصات و  مشتریان پخش مویرگی و تعریف مشتریان تعریف گروه های :مشتریان ب. ثبت

  میزان اعتبار ریالی ایشان

از نشر ریالی با توجه به  مشتریان یکتعریف گروههای قیمتی مختلف در جهت تفک :قیمت گروه ثبت. پ 

زیتورهای و تعریف وی فروش گ اری شرکت پخش مویرگی ث. ثبت ویزیتور: تعریف سرپرستان قیمت سیاستهای

 تحت سرپرستی هر یک از ایشان در شرکتهای پخش مویرگی 

و  ج. ثبت پورسانت: تعریف فرموض های مختلف بشکا پلکانی و اختصاشی برای هر یک از روض های سیستم

 محاسبه خودکار پورسانت ها فروشهای مح ق شده در پخش مویرگی

ای ی شخصی سازی سیستم نسبت به نیازمندی هچ. تنشیمات سیستم: تنشیمات مختلف و گسترده سیستم برا 

 متنوع شرکتهای پخش مویرگی 

ه . ثبت تخفیف: تعریف انواع مختلف تخفیف برای استفاده در شدور پیش فاکتور و استفاده از آن ها بصورت 

، گروه کالایی جورفروش ،  برند پلکانی در فاکتور. از جمله تخفیفات می توان به تخفیفات درشدی ، اشانتیون ،

 . کرد اشاره …سبد کالایی ، منط ه ای و 

 مویرگی پخش شرکتهای بانکی حسابهای تعریف: حساب ثبت. خ

بدهی، چک، حد اقا و  ثبت حداقا و حداکثر اعتبار طرف حساب ها از جمله مبلغ فاکتور، :مشتریان د. اعتبار 

  …حد اکثر حجم، حد اقا و حد اکثر وزن، حد اکثر تعداد فاکتور تسویه نشده، سررسید چک و 

ر سیستم تعریف دتوجه به نوع کالا میتواند واحد های اندازه گیری مختلفی  با کاربر: گیری اندازه های واحد. ذ

  …کند. برای نمونه عدد، لیتر، متر و 

. گردند بتث سیستم در مویرگی پخش کالای حما خودروهای باید ماشین هر در بارگیری کنترض یبرا: ماشینها. ر

با مازاد بر ظرفیت  ی نیز به منشور هشداردهی در رابطهبارگیر قابا ابعاد و وزن حداکثر و حداقا قبیا از اطلاعاتی

 در هنگام بارگیری ثبت می شوند. 

ثبت می شود دلیا برگشت کالا از نشر فروشنده و  فروشلایی برگشتز. دلیا برگشتی: در هنگامی که برای کا

 و یا مسئوض خرید می رسد. فروش انباردار میگ رد و در نهایت به تأیید مدیر
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 وظایف مدیر فروش

  

 

 فروش :  وظایف مدیر

شنایی و طبعا آ  در شرکتهای پخش مویرگی یکی از مهمترین پستهای سازمانی سرپرست / مدیر فروش می باشد

وظایف آشنا  هم است . در زیر به شورت اختصار و تیتروار سعی شده است با برخی از اینبا شره وظایف ایشان م

                                 شویم لیکن تاکید می گردد هرکدام از این موارد نیاز به بسط و شره جزئیات دارد ! 

 ن طه آغاز : بدو تاسیس – الف

 (Segmentationن بخش بندی مشتریان )تعیین مناطق و ن ا  فعالیت و همچنی     -1

 تهیه بانک اطلاعاتی از مشتریان    -2

 مسیر بندی مشتریان و کلاسبندی ایشان )قبلا در مورد کلاسبندی مطلبی داشته ایم (    -3

 تعیین تعداد مشتریان هدف و بدست تعداد ویزیتور مورد نیاز    -4

 استخدام نیروی فروش    -5
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 وش و تخصیص منط ه به ویزیتورها براساس پتانسیا منط ههدف گ اری فر    -6

 برنامه ریزی ویزیت )مشخص کردن برنامه ویزیت روزانه (    -7

 کنترض فروش : – ب

 

 وش با اهدافمانیتورینگ فعالیت های ویزیتورها از طریق اخ  گزارشات و بررسی روندها و م ایسه فر     -1

دن موارد قابا یزیت و در شورت امکان همراهی با ویزیتور برای برطرف نموبررسی دلایا عدم توفیق در و    -2

 حا

به   تحریک ایشان اطلاع رسانی مستمر روزانه از عملکرد ویزیتور به وی و نشان دادن انحراف از برنامه و    -3

 جبران ع ب ماندگی

 دستیابی به اهداف ایجاد ف ای رقابتی در شرکت و تزریق هیجان و تهییج عواما فروش به    -4

 مپیوتریبازدید سرزده از منط ه و یا کنترض ح ور ویزیتور در منط ه از طریق ابزارهای رایج کا    -5

 شناسایی ویزیتورهای کم کار و توجیه گر و ت کر و در نهایت اخراج ایشان    -6

 سایر وظایف : – ج

 پیگیری مطالبات و چکهای برگشتی     -1

 فارش کالاها و برنامه ریزی جهت تامین کالاتعیین ن طه س    -2

 آموزش مستمر پرسنا و برگزاری کارگاههای فروش و آموزش دقیق محصولات    -3
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 ارائه پیشنهاد پروموشن و پاداش و پورسانت و همکاری با واحد بازاریابی    -4
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 نکات مهم در مدیریت فروش مویرگی

 

 :ن شرکت های پخش بخوانندمدیرا

 های پخش در شرکت فروش توشیه برای بهبود عملکرد فروشندگان و مدیران

ویا داده اید در واقع فروخته اید. تح مشتری توجه و باز هم توجه بفرمائید که در اغلب موارد کالایی را که به- 1

یا حکم مرجع ق ایی نمی توانید آن را  مشتری پس کالای تحویلی امانی محسوب نمی شود و بدون رضایت

های غیر ن دی هرگز به امید مرجوع نمودن کالا  فروش در او خارج کنید. با این توشیف فروشگاه از

 .ته باشیدهای غیر ن دی توجه ویژه همیشگی داش فروش نباشید. به مشتری از

و چه در م ام مدیر مرکز پخش و توزیع آخرین وضعیت  فروش چه درم ام فروشنده چه به عنوان سرپرست- 2

را مورد توجه  مشتریان جدید به وی کنترض کنید. به ویژه وضع چکهای در راه فروش را قبا از مشتریبدهی هر

خاص قرار دهید. چه بسا یک هماهنگی ساده با واحد حسابداری و مالی مرکز توزیع یا بانک عاملتان و کسب اطلاع 

جدید به مشتریانی که هنوز چک و حساب  فروش ، شما را از مخاطراتمشتری یاز وضعیت آخرین چک تحویل

 .قبلی اشان تسویه نشده آگاه نماید

نمائید. حداقا به شورت هفتگی در یک روند  فروش و توزیع را همگام و هماهنگ با فروش حسابداری مرکز- 3

د و ظرف کمتر از یک و فروشنده را رسیدگی کنید. این توشیه را حتماً بکار گیری مشتریان همیشگی وضع حساب

های ناموفق ل ت ببرید. ثمرات رعایت این توشیه در دراز مدت  فروش ماه از بهبود عملکرد فروشندگان و کاهش

 .بیشتر هویدا خواهد شد و تمایز عملکرد شما را با دیگر همکارانتان به خوبی نشان خواهد داد
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یر از مطالبی آموزش ضمن خدمت فروشندگان ، رانندگان و موزعان را مورد توجه جدی قرار دهید. در این مس- 4

در ” ءامضا و سند  “و” چک دریافت ایه بایسته  “و” چک صدور های بایسته “که من تحت عنوان

 .گیریدبنتان بهره سایتم آورده ام و نیز از کتابهای برایان تریسی و گنجینه تجربیات کارکنان و همکارا

 
  

 های بایسته “و نکاتی که در این خصوص باید رعایت شود به شرحی که در مشتریان به نحوه دریافت چک از- 5

 .آورده ام توجه بیشتری بفرمائید”  چک دریافت

و مدیر مرکز توزیع  فروش های بالای یک میلیون تومان حساس باشید و به عنوان سرپرست فروش همواره به- 6

 .ها توجه بفرمائید فروش و عملکرد فروشندگان این دسته از مشتریان شخصا به وضعیت اعتباری

به دریافت و قبوض سفارش از مشتریانی که چک در راهی دارند نشارت دقیق کنید و ضابطه ای برای ادامه کار  -7

 .تعریف و تعیین نمائید مشتریانبا این

روز یکبار با ح ور  15، کمیته وشوض مطالبات را به شورت هر  فروش مدیر مرکز توزیع و سرپرستبه عنوان - 8

ردی ارائه و بر اجرای آن نشارت برگزار و برای وشوض مطالبات راهکارهای عینی و مو فروش فروشندگان و سرپرست

 .فرمائید

را در اندازه ابلاغی شرکت  مشتری و آستانه اعتباری )کمترین و بیشترین حد اعتباری( هر مشتریان اعتبار- 9

. اگر ضابطه ای به شما ابلاغ نشده خودتان با توجه به مالک یا مستاجر متبوع خود مورد توجه قرار دهید

و اعتماد شرکتهای  فروش ،وجود یا عدم وجود پروانه کسب،میزانفروش ،گردش حساب بانکی،میزانمشتری بودن

و چگونگی  مشتری به آن فروش حجم بیشترین و کمترین آن در و تعریف ای ضابطه …و مشتری پخش دیگر به آن

 .افزایش یا کاهش حد اعتباری او را معین کنید
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مرکز روی تیک چک برگشتی معمولاً پس از ده روز از برگشت ، مشکوك الوشوض می شود. بیشترین توجه و  -10

 .وشوض چک برگشتی بایستی ظرف ده روز اوض از تاریخ برگشت شدن آن باشد

د که بیشترین میزان ارقام و تجربه همکارانتان در دیگر شرکتهای پخش، کنترض و روشن کنیبا اتکاء به آمار و  -11

ود را چک برگشتی در شهر شما متعلق به کدام بانک و کدام شعبه بانک است و سپس فروشندگان و مجموعه خ

 .در مورد چکهای آن بانک و آن شعبه حساس کنید

حدهای بدون ایی و فهرست کردن واحدهای دارای پروانه کسب و واتعاما با اتحادیه های شنفی برای شناس -12

 .پروانه کسب را دست کم نگیرید

بدحساب را در  یانمشتر و فروشندگان سایر شرکتهای پخش برای کسب اطلاع از فروش تعاما با سرپرستان- 13

بد حساب می شناسید و هر فروشنده  مشتری هست که شما او را به عنوان مشتری نشر داشته باشید. حتماً یک

دیگر شرکتهای  فروش را سراغ دارند. پس در تعاما با سرپرستان مشتریان و هر شرکت پخش ، تعدادی از این

 .پخش می توانید آنها را شناسایی و با قرار دادنشان در لیست سیاه آنها را بایکوت کنید

سنه خودداری اعتباری و تعاونی های اعتبار و شندوق های قرض الح از دریافت حواله های موسسات مالی و -14

 .کنید. این حواله ها ارزش و فواید چک موضوع قانون شدور چک را ندارند

 
چک  را می توان از چگونگی شدور مشتری شدور چک یک رفتار است. شخصیت و دور نمای رفتار یک- 15

بوسیله او شناخت. رفتارهایی که اغلب از پرداخت نشدن وجه چک خبر می دهند قابا درك و شناسایی هستند 

 :که در زیر به بخشی از آنها اشاره می کنیم

شدور چک از حساب مسدود که یک رفتار کاملاً مغرضانه و غیر قابا اغماض است. مشتریانی که چنین - الف

اعتباری خارج و با آنها ف ط به  مشتریان تمام شرکتهای پخش معرفی و از فهرست عملی مرتکب شده اند را به

 .ن دی کار کنیدفروش شورت

 .نیدشدور چک با ام اء مغایر. با این دسته نیز همانند بند الف برخورد ک- ب

را بلافاشله پس از اولین نوبتی که چنین چکی  مشتریان به این دسته از فروش. شدور چک با دو مبلغ مغایر- ج

پرخطر به شرکتهای همکار منعکس  مشتریان ستشادر کرده اند محدود و رفتار آنان را پس از درج نامشان در فهر

 .کنید

لاوه پس از اولین شدور چک با مهر ام اء به جای ام اء اشا. با این دسته نیز همانند بند ج برخورد کنید به ع- د

 .شادر و ام اء کنندنوبتی که چنین اقدامی انجام دادند بخواهید که چک را در م ابا شما 

مرد به ظن بسیار قوی حاکی از احتماض وقوع  مشتری شدور و تحویا چک از حساب یک خانم بوسیله یک- ه

ند در موارد نادر ، علا موجهی نیز داشته باشد. محدود ناموفق و از دست دادن کالا است. هرچند می توافروش یک
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لی، محدود کردن س ف اعتباری اش مشتری به شورت ن دی، ام اء ظهر چک بوسیله مشتریان به اینفروش کردن

 .پر خطر را توشیه می کنیم مشتریان و قرار دادن نام آنها در فهرست مشتریان این

وء ساب ه در این زمینه باشد. تحویا چک از حساب دیگران می تواند نشانه عدم امکان اخ  دسته چک یا س- و

به  فروش باشید و مبلغی را جهت جبران خسارت مشتریان به این فروش منتشر خطرات و زیانهای

 .پس انداز فرمائید مشتریان نای

 .خود حساس باشید مشتریان به تحویا چک از دو یا چند دسته چک از بانکهای مختلف بوسیله- ز

و در مواردی عدم پرداخت شادر می شود. شدور و تحویا چک مخدوش که غالباً با هدف تاخیر در پرداخت - ح

از فروشنده یا شرکت شما ناراضی و ناراحت باشد. به هر حاض علت شدور چک مخدوش را  مشتری شاید هم این

به  فروش ، مراقبت بیشتری در مشتری از او جویا شوید و از آن به بعد ضمن عدم دریافت چک مخدوش از چنین

 .او داشته باشید

تاسیس کانون یا انجمن شنفی یا سازمان نشام شنفی فروشندگان در شهرها و استانها و کشورمان که متشکا  -16

بازرگانی  مدیریت ، بازاریابی ن مدارك تحصیلی و کاربردی در زمینهاز فروشندگان حرفه ای و دارندگا

و حرفه ای تر شدن فروشندگی در ایران و ارت اء جایگاه شنفی و اجتماعی  فروش باشد به توسعه دانش فروش و

 م ررات برابر …و بهبود وضع اقتصادی فروشندگان ایرانی کمک خواهد کرد. اگر با این ایده موافق هستید بسم ا

ان متشکا از شرکتهای پخش بته انجمن شرکتهای شنعت پخش ایرال. کنید تاسیس شنفی انجمن یا کانون یک

تاسیس شده و فعالیتهای محدودی هم در جهت همگرایی شرکتهای فعاض در شنعت پخش ایران دارد ولی این 

انجمن نمی تواند برای فروشندگان و حرفه فروشندگی محما شنفی یا پشتوانه قانونی به حساب آید و البته چنین 

 .داعیه ای هم نداشته و ندارد

 :raesikia.comمنبع   اکی رئیسی شادق
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 نکات مهم در فروش مویرگی

 

 .به مشتریان بال وه همیشه با این دید نزدیک شوید که به آنها خواهید فروخت .1

 .همیشه به توشیه دیگران درباره سر و وضع و نحوه ح ورتان گوش کنید .2

 .شته باشیداگر می خواهید دیگران به حرفتان اعت اد پیدا کنند اعتماد به نفس دا .3

 .سخنان خود را ضبط و اشکالات آن را برطرف کنید .4

 .مطالب و مهارتهایی را که فرا می گیرد مرتبا مرور و تمرین کنید .5

 .نیاز واقعی مشتری را سریعا شناسایی کنید و آن را برآورده سازید .6

 به مشتری به چشم یک دوست نگاه کنید نه به چشم دشمن .7

 .اشدبایی که برای مشتری اولویت دارد با آنچه شما انتشار داشتید تفاوت داشته ممکن است چیزه .8

 .هرگاه به مشتری قولی دادید به آن عما کنید .9

 .با هدفمند کردن و برنامه ریزی کردن در وقت و نیروی خود شرفه جویی کنید .10

 .به مشتریان جدید و فعلی به یک میزان توجه کنید .11

 .در دستور کار خود قرار دهید پی گیری را .12

 .جلب شده است عادت داشته باشید که پس از هر فروش به مشتری خود زنگ زده و ببینید که آیا رضایت او .13

 .اسخ می دهدپلحشه ای تاما کنید و از دید مشتری نگاه کنید که شرکت شما چگونه تماس های تلفنی را  .14

 .نیدکی رایگان و دیگر مزایای محصولاتتان را به وی گوشزد برای ترغیب مشتری به خرید مزایا .15

 .به مشتریان اطلاعاتی را بدهید که واقعا نیاز دارند .16

 .باشد قبا از آنکه به مشتری قولی بدهید مطمئن شوید که شرکت قادر به انجام قوض های شما می .17

 .اشته باشیدی بپردازید و پایانی مثبت دتا آنجا که ممکن است کوتاه شحبت کنید. ف ط به موضوع اشل .18

 .تجزیه و تحلیا کنید که اگر به جای طرف م ابا بودید چه کار می کردید .19

 .از رفتار مخالفت آمیز و ستیزه جویانه اجتناب کنید و با مشتری همفکری کنید .20
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 .شته باشیدهرگز از رقبای خود انت اد نکنید بلکه سعی کنید عملکردی بهتر از آنها دا .21

 .سعی کنید همیشه جو م اکرات را دوستانه نگه دارید .22
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 دلایل شکست یا کاهش سود شرکت های فروش مویرگی

 لیا دچار شکست می شوندد چند به معمولا ، کنند می فعالیت شرکت هایی که در بخش فروش مویرگی 

 

1. 

 نبود فردافزار مناسب و عدم استفاده درست و مناسب از منابع انسانی شرکت 

 کارکنان و منابع انسانی شرکت های فروش مویرگیبی انگیزگی و عدم روحیه 

2. 

 عدم مدیریت درست بر روی سخت افزار ها 

  عدم استفاده ی از سخت افزار های مناسب

  نبود سیستم مهندسی هزینه

 

3.  

 استفاده از نرم افزار های ضعیف و قدیمی 

 

4 . 

  نبود فکر و نگرش فروش مویرگی و استفاده از الگوهای غلط و سنتی

نسوخ این درحالیست که در دنیای امروز فکر و نگرش فروش مویرگی دگرگون شده است و شیوه های قدیمی م

 شده اند

 

  اطلاعات بیشتر در کتاب مدیریت استراتژیک توزیع وپخش
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 توزیع کالا از طریق شبکه های توزیع عمده فروشی 

 محاسن:

تمام شده کالا را کاهش داده و یا حاشیه سود  قیمت و است تر پایین روش این در توزیع های هزینه -1 

 دهد.را افزایش می فروش خرده

 .دنشو می تامین فروشی عمده توزیع های شبکه طریق از کوچک پخش مراکز و شرکتها از زیادی تعداد -2 

 معایب: 

می  فروش واقعی خود به قیمت لاً بسیار پایین تر ازمعمو کالاها بازار، در نسیه و ن د خاص های شیوه دلیا به -1

گ اری کالا را در کا بازار تحت الشعاع قرار می دهند و به اشطلاه، کالا ذلیا می  قیمت هایروند و استراتژی

 شود.

 

 

 .ندارند بازار توزیع های شیوه بر کنترلی هیچ شرکتها -2 

 .یابد می افزایش شده فروخته کالای وجه پرداخت باز ریسک -3 

 شرکت رایب مدت بلند در که گیرد می قرار بنکداران اختیار در صاریانح شبه شورت به شرکت توزیع شبکه -4 

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

و در شورت ضعیف کالاهای شرکت به خود وارد نمی سازد  فروش برای فشاری هیچ فروشی عمده توزیع شبکه -5 

  بودن کالا به هر دلیا، کالا را پس می زند. 
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 پخش شرکتهای شبکه طریق از کالا توزیع 

 کند پخش کتشر ایجاد به مبادرت تواند می پولی م دار هر با و ساب ه هر با شخصی هر اینکه دلیا به اساساً 

دی شرکتهای ه شاهد آن هستیم(، تعداد زیاشهرهای بزرگ مانند تهران بوضو در ویژه به کشور، در که همانطور)

جه وپخش کوچک در جاهای مختلف مشاهده می شود که ریسک فعالیت با این شرکتها چه از نشر بازپرداخت 

ین سیستم ها را اکالاهای فروخته شده و چه از نشر کنترض نحوه فعالیت آنها به حدی بالاست که عملًا فعالیت با 

 د. در این بخش ف ط به همکاری با شرکتهای بزرگ پخش اشاره می شود:فاقد هر گونه توجیه می کن

 

 مزیتها: 

 .است پایین اوض روش با م ایسه در نسبتاً شده فروخته کالای وجه بازگشت ریسک -1 

ها، کنترض  یستمس این در روز به اطلاعات وجود و مویرگی توزیع امر در خوب نسبتاً تجربه وجود دلیا به -2 

ده قرار داده ع و مسیر کالای فروخته شده آسان است.)البته اگر اطلاعات در اختیار شرکت تولید کننشبکه توزی

 شود(.

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

و  مشتری ه شده، مشکلات تعددفروخت کالای وجه پرداخت باز و دهی سفارش سیستم بودن متمرکز دلیا به -4 

 مراکز سفارش وجود ندارد و طرف حساب یک نفر است. 

 معایب:

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

نجام ندهد، را ا ده، توزیع کالاکنن توزیع شرکت دلیا، هر به که شورتی در توزیع، کاناض بودن واحد دلیا به -2 

 شرکت تولید کننده فلج خواهد شد.

 لیاد هر به که شورتی در. شود می واحد منبع یک از پوض پرداخت به منو  شرکت، مالی تامین سیستم -3 

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

 .شد

یستم توزیع مورد رضایت تولید کننده نباشد، شرکت تولید کننده نمی تواند عکس شورتی که عملکرد س در -4 

 العما مناسب و سریع از خود نشان دهد.
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 باید کننده تولید و بود خواهد کننده تولید مشی خط کننده تعیین عملاً کننده توزیع شرکت مدت، بلند در -5 

 .باشد کننده توزیع تصمیمات تابع

 رفته دست از فرشت هزینه و بوده طولانی بسیار بزرگ پخش شرکتهای به شده فروخته وجه ختپردا باز دوره -6 

 . بود خواهد بالا کننده تولید شرکتهای برای سرمایه

 

 معایب زا بخوبی بازار کارشناسان و سرمایه شاحبان اساساً مست ا توزیع های شبکه و تولیدی های مجتمع  

ختلف ستند و از سالهای گ شته کشور همواره شاهد تولد شرکتهای پخش مش بزرگ آگاه هپخ شرکتهای اساسی

 در مجتمعهای تولیدی بوده است که این مسئله تا امروز همچنان ادامه دارد.

ید می کنند، با معتبر این کشور را تول برند در گ شته مجتمعهای مختلف تولیدی که حجم وسیعی از کالاهای با 

و  مشتری آگاهی از اهمیت فوق العاده استراتژی توزیع و به م صد رسانی کالا و ایجاد دسترسی آسان به کالا برای

راه کنترض شیوه توزیع و بازار محصوض و بسیاری از موارد دیگر، مجموعه ای از شرکتهای توزیع تخصصی خود را 

اندازی کردند که این مجموعه ها در حاض حاضر از شرکتهای قوی و معتبر پخش در کشور محسوب می شوند. 

نکته حائز اهمیت این است که به طور معموض مجتمعهای تولیدی و شرکتهای تولیدی بزرگ که دارای شبکه های 

بازار برخوردارند و سودهای کلانی از  توزیع مست ا هستند، معمولاً از برندهای معتبرتر و ح ور فعالتری در

محصولات برای کارخانه های خود ایجاد می کنند. در حالی که شرکتهایی که با شبکه های توزیع دیگر  فروشمحل

ی سرسام آوری را برای توزیع محصولات فعالیت دارند، از این مزیت ها برخوردار نیستند و یا کم بهره اند و هزینه ها

  خود در بازار می پردازند.  برند و ت ویت جایگاه
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خود را  فروش درشد از کا 30شرکتها بیش از شرکتهای تولیدی معتبر کشور نشان می دهد که این  فروش آمار

 مویرگی توزیع مویرگی توزیع  نجام می دهند که رقم قابا توجهی است. در سطح تهران و شهرهای حومه آن ا

 موجودات بدن در خون گردش توزیع سیستم از الهام با مویرگی توزیع .است فروشنده آخرین تا محصولات رساندن

رتیب که با توجه به آناتومی بدن انسان گردش خون در بدن از قلب شروع شده ت بدین. است شده نهاده بنیان ندهز

 و پس از شاهرگ و سرخرگ ها توسط مویرگ ها به تمام ن ا  بدن انسان در جریان است.

 

می شود و  فعاض شروع نکته قابا توجه این است که شارش و جریان حاشله از قلب بعنوان مرکز تپنده و همیشه 

سیستم گردش  این نکته کلیدی در م وله شبکه توزیع مویرگی کالا و خدمات می باشد. یعنی با شبیه سازی که از

بدن از شاهرگ  خون بدن شد جریانی از خون تازه و گرم در تمام اوقات شبانه روز و سالیان متمادی در شریانهای

اده می شود، ده می شود و البته م داری از آن توسط سیاهرگ بازگشت دتا ریزترین مویرگ های بدن دائما فرستا

ک از نمایندگی یمی توان بیان کرد توزیع مویرگی شیوه ای است که می باید از یک مرکز که می تواند شرکت یا هر 

اما باید گفته  اید.های آن باشد به توزیع کالا و خدمات بپردازد و جریانی مستمر و دائمی و بدون وقفه را شروع نم

رسی نمودیم تمام شود که در عما توزیع مویرگی یک شیوه نوین نیست زیرا همانطور که انواع کانالهای توزیع را بر

ستم توزیع کانالهای توزیع مطره شده از شرکت تولیدی گرفته تا خرده فروشی ها و دکه ها همگی با هم یک سی

 ی شود را شکا داده اند.فیزیکی که از قلب شروع و به مویرگ ها ختم م
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بایست در تمام بنگاههای اقتصادی مورد توجه جدی قرار توزیع مویرگی نظام و تفکری است که می 

ی محصولات صنایع غذایی و بهداشتی و کنندهگیرد. توزیع مویرگی فقط خاص شرکتهای عرضه

ه، لوازم خانگی، مبلمان، کنندگان تجهیزات آشپزخانامروزه تولیدکنندگان و عرضه آرایشی نیست.

توزیع مویرگی از مزایای فراوان  مدیریت سازیپیاده با توانندمی …انواع ابزارآلات صنعتی و مصرفی و 

 مند سازند.آن خودشان را بهره

  . ای آن استنشام و تعهد و حمایت مدیران ارشد برای اجر ی مهم طراحی درست ایننکته 

مین ، مسئوض خرید و یا کارخانه تأgmas ر این بخش از سیستم پخش مویرگید: خرید های نیازمندی  (ب 

اض آن اقدام کننده کالاهای پخش می تواند به راحتی کسورات انبار پخش را مشاهده نموده و برای تأمین و ارس

 یده اند.ا کالاهایی باشد که به ن طه سفارش رسنماید. این کسورات می توانند کسری سفارشات ثبت شده و ی

 و نموده انبار سیدر شدور به اقدام انباردار کالاها، وشوض از پس: انبار رسید شدور و پخش انبار به کالا وشوض -4 

 سفارشاتی ارخودک بصورت سیستم موجودی، تکمیا با. میگردد تکمیا انبار، در وارده کالاهای موجودی بدینوسیله

 . نماید می دآزا پخش برای باشند، می متوقف  شات به انبار،سفار نمایش قسمت در موجودی کمبود دلیا به که را

فاکتورها  مشتریتحویا کالا به در زمان پخش و پس از :فروش و قطعی شدن فاکتور مشتری به کالا تحویا  -5

جهت قطعی شدن به انبار و یا دفتر واشا شده و اپراتور مربوطه هر سفارش آن را قطعی نموده و سیستم بصورت 

 جاری شرکت پخش ، بدهکار می نماید.مورد نشر را در حساب بدهکاران ت مشتری خودکار
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پخش  مشتریان و ثبت در سیستم: اپراتور حسابداری پخش، کلیه دریافتی ها از مشتری ت وجه و یاچک ازدریاف -6 

ه نوع آن )دریافت ن دی، واریز به حساب شرکت و دریافت بصورت مویرگی را در بخش ثبت دریافت با توجه ب

 اعماض می نماید. مشتریچک( در سیستم ثبت نموده و سیستم بصورت خودکار دریافتی ها را در حساب

 یا و وشوض ثبت به اقدام ،پخش حسابداری اپراتور بخش این در: دریافتی های چک برگشتی یا و وشوض  -7 

برگشت شده  مشتری نیز در شورتیکه چک gmas تی نموده و سیستم پخش مویرگیدریاف های چک برگشت

باشد، مجدداً حساب وی را با توجه به مبلغ چک بدهکار نموده و همچنین میزان پورسانت ویزیتور و سرپرست 

 نیز کسر می نماید.پخش را 

خاشی مرجوع شود، اپراتور مربوطه کالای  مشتری این بخش در شورتیکه کالایی از در: مرجوعی کالاهای ثبت-8 

آن کالا در  قیمت نیز با توجه به gmas فوق را در قسمت کالاهای مرجوعی ثبت نموده و نرم افزار پخش مویرگی

، کسر نموده و م دار فروش ، حساب ویزیتور و حساب سرپرستانمشتری به همان میزان از حساب فروش زمان

 تعدادی کالا را به موجودی انبار می افزاید.

 تعریف ، هاحساب انواع تعریف ، مویرگی پخش حسابداری پایه اطلاعات ثبت شاما:  داری خزانه و حسابداری -9 

 و داختیپر وجوه به مربو  مالی تراکنشهای و تبادلات ثبت و حسابداری اسناد شدور ، حسابداری عملیاتهای

ای انتشامی یافتنی ، پرداختنی ، به حساب خواباندن چک ، شدور چکهدر چکهای انواع شاما چک و ن دی دریافتی

 و گزارشات مربوطه .

وص بیش از پنجاه نوع گزارش متنوع و جامع در خص gmas مویرگی پخش سیستم در:  سیستم گزارشات -10 

 ر لیست مهم ترین های آنها آمده است: فرآیندهای سیستم پیش بینی شده است که در زی

 جودی انبارمو گزارش -1

 وضعیت شورت گزارش -2 

 ویزیتور پورسانت گزارش-3 

 فروش سرپرست پورسانت گزارش -4 

 گزارش مغایرت وشوض -5 

 ویزیتورها فروش ریز گزارش -6 

 مشتریان جستجوی -7 

 گزارش وضعیت فاکتورها -8 
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 فاکتورها ابطاض گزارش-9 

 فروش گزارش-10 

 فروش گزارش تعدادی -11 

ستونی  6ی، ستون 4ستونی، 2گزارشهای حسابداری از قبیا مرور حساب، دفتر روزنامه، تراز آزمایشی  -12 

 …ستونی 8و 

 …و  مشتری بانک، ریز شندوق، ریز قبیا از( خزانه) مالی تراکنش گزارشهای -13 

  …، خرید کالا، نیازمندی ها و مشتری از خرید قبیا از خرید گزارشهای -14 

 : گیری نتیجه

توزیع فیزیکی که اهمیت آن در کنار سایر عناشر  مدیریت ضرورت و اهمیت به توجه با

حیات یک تولید کننده و شرکت به توزیع تولیدات آن قرار می گیرد می توان گفت:  بازاریابی آمیخته

بستگی دارد و این اجتناب ناپذیر است و هر چه شرکت در امر توزیع موفق تر باشد در سایر استراتژی 

 های خود نیز موفق می باشد.

 

نوان یک شیوه نوین در عرشه توزیع می تواند در بع ی شنایع و شاخه در این میان توزیع مویرگی بع 

به  مشتریان های تولیدی بسیار کارآمد و مفید باشد و نمی توان از رفتن به سمت این رویکرد اجتناب کرد. زیرا تفکر

غیر قابا انکار است.  مشتری و محبوبیت مشتریان ه بیشتر بهسمت افزایش رفاه و با وجود کثرت رقبا توجه هر چ

به نشر یک شبکه توزیع مویرگی در شورتی کاما خواهد شد و در حد اعلای خود کار خواهد کرد که در کنار یک 
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پویا شکا گرفته و حیات یابد. بدلیا اینکه سیستم توزیع مویرگی قطعاً باید مانند یک موجود CRM  سیستم

 زنده دارای مکانیسمی فعاض و پویا باشد.

  ن روی آوردن به سه عاما است:ی نشام توزیع بازار ایراآینده 

 ین فروشندهزیع مویرگی تا سطح آخرتو نشام گسترش –

 ی ح وریگیری از اینترنت، تلفن، و مراجعهتک به تک با بهره بازاریابی خانه به خانه و فروش – 

  بزرگ فروشیخرده فروشگاههای گسترش – 
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 راتژیک توزیع و پخشتعاریف مدیریت است

اندازه نیاز خود  قبا از ان لاب شنعتی، انسان ها برای ادامه حیات خویش کار می کردند و به این ترتیب غالبا به

دف سود، هتولید می کردند، تغییر این ساخت فکری بعد از ان لاب شنعتی، جای خود را به فعالیت معطوف به 

ک س ف یتی و واحد های تولیدی پرکنده و کوچک اقتصادی را زیر واگ ار کرد. این تغییر ذهنیت، شنایع دس

افزایش گ ارد  جمع کرده و متمرکز ساخت. به این ترتیب، بعد از ان لاب شنعتی تعداد و بزرگی سازمان ها رو به

 رت تشکا هایو تنوع فعالیت هاو پیچیدگی ساختارهایشان آغاز شد. در نتیجه این پیشرفت ها، سازمان ها به شو

 حاکم در جوامع در آمدند. در فرهنگ مدیریت به این پیشرفت ها ان لاب اداری نام داده می شود.

س می شد. همراه با با ادامه این روند، نیاز به قشر اداره کننده که توانایی های لازم را دارا باشند بیشتر احسا

شده  ما سیستماتیک موضوع احساسافزایش تدریجی مسائا سازمان و مدیریت، نیاز روی آوری بیشتر به تکا

ی ات علمی موضوع احساس شده و از اوایا قرن بیستم به بعد فعالیت های علمی و تح ی اتی آغاز شد. اگر تح 

ازمانی به ساندیشمندان مدیریت کلاسیک در این زمینه، بعنوان پیشرو قبوض کنیم، پدیده مدیریت و حا مسائا 

 عدازب تاریخی لحاظ از ود. پیدایش مدیریت استراتژیک توزیع و پخش شورت علمی پدیده ای نو محسوب می ش

 دیریتی،م سبک یک بصورت آن تدوین و تکاما اما. است بیستم سده دوم میانه با مصادف و علمی مدیریت ظهور

 .است نوین نسبتا تکنیکی

 

. است شده ارائه  پخش و وزیعت استراتژیک مدیریت و تعاریف مختلف و گاه ناسازگاری از استراتژی توزیع و پخش 

 آنها دادن تشخیص بینیممی را آنها یوقت که است «هنر »مانند عبارات این مدیریت متخصصان از یکی تعبیر به

 رسد.توضیح دادن آنیم خیلی مشکا به نشر می و کردن تعریف پی در وقتی اما است آسان

 هایهدف به سازدیم قادر را سازمان که چندگانه ایوظیفه تصمیمات ارزیابی و اجرا تدوین، علم و هنر تعریف اوض:

 برای  پخش و توزیع کاستراتژی مدیریت در شودمی استنبا  تعریف این از که گونههمان. یابد دست خود بلندمدت

شود: هماهنگ کردن مدیریت، بازاریابی، امور مالی )حسابداری(، ت سازمانی بر چندین عاما تأکید میموف ی کسب

 ای.های اطلاعات رایانهتولید)عملیات(، تح یق و توسعه و سیستم
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 توزیع ستراتژیا کارگیری به از ناشی فواید به سازمان دستیابی ت مین ایندفر از است عبارت مدیریت تعریف دوم:

 در سازمان یک هاینیازمندی با مطابق مناسب تژی توزیع و پخش های مناسب.طبق این بیان، یک استراخش پ و

 :است رمستم و متوالی گام شش شاما  پخش و توزیع استراتژیک مدیریت فرایند.شودمی تعریف مشخص زمان

 تجزیه و تحلیا محیطی -1

 گیری سازمانیپایه گ اری جهت -2

 گ اریهدف -3

 هاو تدوین استراتژی توزیع و پخش  تعیین -4

 هاسترسازی و اجرای استراتژی توزیع و پخش ب -5

 هاو پخش  کنترض استراتژی توزیع -6

 

 

کنترض بپردازد، چرا که تنها یک غیرمدیر ریزی و هم به یک مدیر استراتژی توزیع و پخش ست باید هم به برنامه

 زیر شورت به کند. ل ا فرایند مدیریت استراتژیک توزیع و پخش ها میریزی، سعی در کنترض فعالیتبدون برنامه

 ارزیابی و اجرا بندی،فرموض علم و هنر از است عبارت  پخش و توزیع استراتژیک مدیریت»: شودمی تعریف
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 یق و تح خدمات، یا تولید مالی، امور بازاریابی، ، مدیریت عواما سازییکپارچه بر کیدتا با-چندبعدی تصمیمات

 «جهت رسیدن به اهداف سازمانی. -های اطلاعاتی و غیرهتوسعه وسیستم

 کنترض و اجرا مؤثر، های پخش و توزیع استراتژی توسعه جهت در یکپارچه هایفعالیت و تصمیمات تعریف سوم:

و انتخاب  ابیارزشی بررسی، به مربو  هایفعالیت  پخش و توزیع استراتژیک مدیریت بنابراین. آنهاست نتایج

ش ها، اتخاذ هر گونه تدابیر درون و بیرون سازمانی برای اجرای این استراتژی توزیع و پخاستراتژی توزیع و پخش 

 گیرد.های انجام شده را در برمیها و در نهایت کنترض فعالیت

دیریت ماین  در. سازمان یک در بزرگ تصمیمات اتخاذ برای سیستماتیک و عینی منط ی، روشی  رم:تعریف چها

ای تنشیم گردند که بتوان تحت شرایط نامطمئن تصمیماتی اثربخش شود اطلاعات کمی و کیفی به گونهسعی می

=  4) میعل قانون راساسب که نیست محض علم یک اتخاذ کرد. با وجود این، مدیریت استراتژیک توزیع و پخش 

لازم « و پخش  خاذ تصمیمات خوب استراتژیک توزیعات برای» گ شته، هایتجربه به توجه با. نماید عما( 2 ×2

گیری در شرایط بسیار نامطمئن یا مواردی که استفاده کرد. به ویژه برای تصمیم« های شهودیق اوت»است از 

استفاده کرد. همچنین هنگامی که متغیرهای « های شهودیق اوت»د از ای در گ شته نداشته باشند بایهیچ نمونه

آید که تصمیمات درست باشند و یا هنگامی بسیار به هم وابسته وجود دارند یا هنگامی که فشارهای زیادی وارد می

شد. چنین ع خواهد گیری مفید واقحا شناخته شده، یکی را انتخاب کرد، این شیوه تصمیمکه باید از چندین راه

 .باشندمی شرایطی بیانگر ماهیت و عصاره مدیریت استراتژیک توزیع و پخش 

 در آنچه از دوم نسخه تهیه ایبر است تلاشی  پخش و توزیع استراتژیک مدیریت فرآیند دیدگاه، یک از :1-1نکته

 که شخصی مانه ست،ا امور از مست یم درك دارای که کسی یعنی گ رد،می نخبه و باهوش بسیار انسان یک مغز

 آمیزد.های علمی در هم میا با تجزیه و تحلیار خدادادی نعمت و فطری دانش این و است آگاه شرکت بم و زیر از

 .کند می تعیین را شرکت یک مدت بلند عملکرد که است مدیریتی اقدامات و ها تصمیم مجموعه تعریف پنجم:

 دوینت( داخلی محیط هم و خارجی محیط هم) محیطی بررسی از است عبارت مدیریت استراتژیک توزیع و پخش 

تراتژیک توزیع و رای استراتژی توزیع و پخش ، ارزیابی و کنترض. بنابراین مدیریت اساج ، پخش و توزیع استراتژی

 تأکید کتشر یک ضعف و قوت ن ا  به توجه سایه در خارجی تهدیدهای و ها فرشت بر ارزیابی و نشارت بر پخش 

 .دارد

ها ناگزیرند به طور که سازمان دارد قرار باور این براساس  پخش و توزیع استراتژیک مدیریت فرآیند :ششم تعریف 

دائم بر رویدادهای داخلی و خارجی و روندها نشارت کنند تا بتوانند در زمان مناسب و برحسب ضرورت خود را با 
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هایی گ ارند بسیار زیاد است. برای مثاض، به پدیدهها اثر میتغییرات وفق دهند. نرخ و ررفای تغییراتی که بر سازمان

تر شدن جمعیت و جنون های لیزری، سالخورده، بازرگانی با شبکه اینترنت، پزشکی لیزری، اسلحه98چون ویندوز 

ییرات را ای زیرکانه این تغها برای ب ای خود باید بتوانند به شیوهها توجه نمایید. سازمانناشی از ادغام شرکت

 برای که است این ها وفق دهند. هدف فرآیند مدیریت استراتژیک توزیع و پخش شناسایی کنند و خود را با آن

 شرایط با را خود آمیزموف یت ایشیوه به بلندمدت هایدوره در بتوانند که آورد وجود به را امکان این هاسازمان

 .دهند وفق تغییر حاض در
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 ویرگیشرکت های پخش م پارتیزانی بازاریابی

راحی برنامه ریزی در اشوض بازاریابی پارتیزانی بایستی خلاقیت و استفاده از شرایط نامنشم و غیر معموض را در ط

خ  نتیجه هرچه های ارت ا و پیشبرد فروش در دستور کار قرار داد و از تمامی پتانسیا های ارتباطاتی در جهت ا

ر ب (consumer) و یا حتی مصرف کننده(customer) ریبهتر استفاده کرد .در این مسیر تحلیا نگاه مشت

ز رقم فروش امبنای مباحث روانشناختی انسانی و آمار و ارقام موجود برای اندازه گیری میزان سود که مهمتر 

نجام رسد و از ااست بایستی در کانون توجه قرار گیرد و تمرکز ویژه ای نیز بر برند ها و محصولات وابسته، به 

 .ان در پیش بینی درشد به ثمر رسیدن اقدامات کارشناسی پرهیز کردحدس و گم

 

یان فعلی است و در این نوع از بازاریابی و فروش پارتیزانی، مهم تر از تمرکز بر کسب مشتریان جدید، حفظ مشتر

وز به عنوان وری رنیز داشتن معاملات بیشتر و بزرگتر با آنها از اهداف اشلی می باشد و البته به کارگیری تکنول

اتژی های سازمان، ابزاری برای توانمندسازی بازاریابی و مشخصا ویزیتورها، ن ش به سزایی دارد تا همگام با استر

ر است ویزیتورها و شبکه فروش نیز بتواند گام های اساسی در افزایش سهم ح ور که پیش درآمد سهم بازا

حی شده باشند طرا (BI) مند مدیریتی که بر پایه هوش تجاریبردارد.در این راستا استفاده از نرم افزارهای هوش

 .پیشنهاد می شود

 

هت مشخص شدن بی شک تاکنون دانسته یا ندانسته در سازمان خود اقدامات پارتیزانی به انجام رسانده اید به ج

 :تفاوت دیدگاه های سنتی و پارتیزانی به بیان برخی از آنها می پردازیم

ه سود و سپس ی میزان فروش است در حالیکه سنجش اولیه در بازاریابی پارتیزانی مربو  بمبنای بازاریابی سنت

 .افزایش فروش است

 

بازاریابی سنتی این باور را در شما ایجاد می کند که به عنوان مثاض، تبلیغات یا پست مست یم یا داشتن وب *

این مفاهیم به تنهایی در بازاریابی عاما موف یت سایت اهمیت دارد. بازاریابی پارتیزانی می گوید که هیچ یک از 
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نیست، بلکه ترکیبات بازاریابی است که عاما کامیابی است. اگر شما تبلیغات را با پست مست یم ترکیب کنید، 

 .هریک به دیگری جهت انجام کار به شکا بهتر کمک خواهد کرد

 

حصوض بهتر تحریک ق و اشتیاق مشتری را به مزیتهای مپارتیزان ها )بازاریابان پارتیزانی( می توانند شور و شو *

د بازاریابی می تواند کنند و مانع از فرار مشتری شوند. توانایی آنها در متمرکزسازی توجه بر جزئیات و اجزای فراین

 به آسانی میزان سود قابا حصوض را تعریف کند
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 فصل دوم

 

 

 

 

 

 راه اندازی پخش مویرگی
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 فرایند توزیع

مشتری از  ایند توزیع از زمانی آغاز می شود که تامین کننده سفارشی را از جانب مشتری دریافت می کند.فر

توزیع اهمیت  هی ندارد. درواقع برای او ف ط کارآیی سیستمچگونگی سیستم توزیع تامین کننده و مشکلات آن آگا

 .دارد. به عبارت بهتر، دریافت کالا در زمان موردنشر، خواسته او است

رش و دریافت کالا وجود دارد. این زمان دوره زمانی است که میان زمان سفا (LEAD - TIME) زمان انتشار

مان زمان تواف ی اشد. مشتریان زمانی که سفارش می دهند برپایه هبسته به نوع کالا و سازمان می تواند متفاوت ب

در تحویا برای آنها  برنامه تولید خود را شکا می دهند. آنها انتشار دارند که برآوردهای زمانی دقیق باشد و تأخیر

  .غیرقابا تحما است

 

  .پردازش سفارشات: پردازش سفارشات اولین گام از مراحا فرایند لجستیکی است

 .می شود کارآیی این فرایند تاثیر مست یم روی زمان انتشار دارد. سفععععارشات ازطریق بخش فروش دریافت

ست که اشرکتها معمولاً روشی یکنواخت و منشم برای تامین سفارشات ایجاد می کنند و همین روشهای منشم 

 .سبب می شود، تامین کنندگان به طور موفق سفارشات را انجام دهند

مولاً فیمابین خریدار و فروشنده برای عرضه مواد و تجهیزات توافق حاشا شده و زمانی که خریدار به چیزی مع

نیاز دارد، بدون نیاز به ع د قرارداد، سفارشات خریدار توسط فروشنده برآورده می شود. اگر این حالت بین طرفین 

 .ایجاد شود آن را منبع یابی مشارکتی می نامند
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ش واشا باید سریع و دقیق عما کند. بخشهای دیگر سازمان باید مطلع شوند که درخواست سفار سیستم سفارش

ری یک مورد شده است و مشتری از زمان ارساض وتحویا دقی اً مطلع شود. ضعف واحد فروش در امور دفتری و ادا

فارشات عاما سرایی پردازش ناشناخته سوءتفاهم بین خریدار و فروشنده است. درهنگام بررسی تامین کنندگان، کا

ه موجودی مهمی در ارزیابی آنها محسوب می شود. سیستم خدمات رایانه ای مناسب سبب می شود که برنامه سطو

وش به دست و تحویا به طور اتوماتیک به روز شود و مدیریت بتواند به سرعت و دقت، دید شحیحی از وضعیت فر

ر پردازش شده برای کوتاه کردن سیکا سفارش اهمیت دارد، دقت د آورد. همان طور که دستورالعما های طراحی

 سفارشات نیز مهم است
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 مراحل طراحی کانال های توزیع در پخش مویرگی

شره دادیم، لازم است  "های طراحی کانالهای توزیع در پخش مویرگیاستراتژی"همانطور که در مطلبی با عنوان 

راحی کانالهای طبه طراحی کانالهای توزیع اقدام کنیم. در این راستا مراحا بر اساس شرایط و اهداف شرکت نسبت 

  کنیمتوزیع را بیان می

 

حلیا تدر این مرحله نیازهای مشتریان بصورت دقیق مورد تجزیه و  :تحلیل نیازهای خدماتی مشتریان -1

شتیبانی مورد محصولات و خدمات پقرار می گیرد. م دار خرید، زمان انتشار، تعداد عرضه کنندگان، میزان تنوع 

 .انتشار مشتریان در این مرحله مشخص می شوند

 

حصوض، مدر این مرحله با توجه به ویژگیهای هر  :تعیین اهداف کانال توزیع و شناسایی محدودیتها -2

ناض ر کادهدفهای کاناض های توزیع آن مشخص می شود. تصمیم در مورد مست یم یا غیرمست یم بودن واسطه ها 

ود داشته توزیع در این مرحله اتخاذ می شود. علاوه بر این محدودیتهایی که در سیستم توزیع ممکن است وج

مله این جباشد، در این مرحله مشخص می شود. کاناض های توزیع شرکتهای رقیب و قوانین و م ررات حاکم از 

 .محدودیتها هستند

 

است پس از بررسی میزان خدمات مورد درخو ):وجودکانال های توزیع م(تعیین گزینه های موجود -۳

پرداخته شود. انواع  مشتریان و تعیین اهداف کاناض توزیع در این مرحله باید به شناسایی کاناض های موجود در بازار

ین مرحله واسطه های موجود، تعداد واسطه های مورد نیاز، و شرایط و مسئولیتهای هر یک از واسطه ها در ا

 .ودمشخص می ش

 

پس از تعیین کانالهای توزیع قابا استفاده، باید یکایک آنها را با  :ارزیابی گزینه های مختلف و انتخاب -۴

توجه به سه معیار اشلی اقتصادی، اعماض کنترض و سازگاری با شرایط، مورد ارزیابی و بررسی قرار داد. سپس 

 .یا کاناض های توزیع مناسب اقدام شودباتوجه به نتایج حاشا از ارزیابی نسبت به انتخاب کاناض 
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از مشخص شدن کاناض یا کاناض های توزیع، باید افراد مورد نیاز در این کاناض ها بعد  :عقد قرارداد و کنترل -۵

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

ابی و چرخه عمر محصوض ثابت نمی مانند، باید همیشه آمادگی لازم برای تغییر بندهای قرارداد و انجام بازاری

  .اقدامات اشلاحی در کاناض های انتخاب شده را داشت

 /karasite.ir:منبع
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 مویرگی فروش ساختار اندازی راه

  

 راه اندازی ساختار فروش مویرگی )کلیات سیستم(

رآی شده با شکا دهی به محصولات برای رفع نیازهای مشتریان، قیمت گ اری شحیح و کادر این طره سعی 

ترسی محصولات، بررسی شکا شحیح معرفی محصولات به مشتریان و نحوه اطلاع رسانی در مورد مکان های دس

ندگان و لید کننده،فروشمندی مجتمع توتحویا بهینه به مراکز فروش، اطمینان از رضایتبه این محصولات، 

است،  مصرف کنندگان نهایی به دست آید. در این روش که بر اساس تکنیک های موثر بازاریابی طراحی شده

بینی و برآورده ساختن سودآور نیازهای مشتریان به وجود می آید. با این ، پیشگو برای شناساییفرآیندی پاسخ

یزی را تولید چیازهای مشتریان قرار دهد و نه اینکه شیوه سازمان قادر خواهد بود محصولات خود را مطابق با ن

وشندگان و با اشرار کند و انتشار رسیدن مشتریان را داشته باشد و یا بخواهد با دادن امتیاز های غیر معموض به فر

 .جنس خود را به فروش برساند
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 پخش مویرگیمراحل راه اندازی سازمان 

 اول مرحله 

 بررسی شرکت شرایط تولید

 بازار ررسی و آنالیزب

 بررسی محصولات

 قیمت محصولات

 بررسی قیمت رقبا

 بررسی رقبا

 بررسی سخت افزارها و نرم افزارهای مورد نیاز

 دوم مرحله 

 هدف بازار نهایی کردن مناطق

 بررسی و تهیه نرم افزارهای لازم

 نهایی کردن چارت سازمانی

 Job Analysis تدوین

 اهداف شغلی   ·

 ارزش های شغلی   ·

 شرایط عمومی احراز   ·

 شرایط تخصصی احراز   ·

 شره وظایف   ·

 ح وق و دستمزد   ·

 تدوین روش های استخدامی

 تعیین موارد آموزشی برای هر سمت

 تدوین آیین نامه ان باطی

 فروش تعیین کف

 تعیین کف موجودی انبار

 فروش تدوین روند جریان
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 مسئوض دریافت سفارش   ·

 نحوه ثبت سفارش   ·

 نحوه کنترض سفارش   ·

 مسئوض کنترض سفارش   ·

 مشتری نحوه کنترض اعتبار·   

 مشتری مسئوض کنترض اعتبار·   

 مسئوض تحویا اقلام   ·

 نحوه تحویا اقلام   ·

 مسئوض تسویه حساب   ·

 نحوه تسویه حساب   ·

 زمان تسویه حساب   ·

 فروش نحوه برگشت از·   

 نحوه برگشت مرجوعی   ·

 تهیه مشخصات سیستم و برنامه حسابداری

 تدوین روش های معرفی محصوض

 تعیین سیاست های معرفی محصوض

 تعیین ابزار معرفی محصوض

 فروش جوایز

 هدایای تبلیغاتی

 یمت هانهایی کردن ق

 مشخص کردن وضعیت حما

 تعیین تعداد ماشین ها

 مشخص کردن شرایط بهینه تهیه ماشین

  

 اندازی راه سوم مرحله 

 استخدام

 آموزش پرسنا

 تهیه ماشین حما اقلام
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 آماده کردن انبار و سردخانه

 راه اندازی سیستم حسابداری

 … تولید فرم های سفارش، حسابداری، انبار و

 فروش یم بندی تیممنط ه بندی و ت س

 تامین اقلام به میزان نیاز در انبار

 تولید ابزارهای معرفی

 تولید هدایای تبلیغاتی
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 فرایند عملیاتی راه اندازی سیستم پخش توزیع و فروش مویرگی

مراحا گام وبه گام راه اندازی و است رار سیستم پخش و فروش 

 مویرگی در تهران و شهرستان ها

                 زمان

هفته  2هفته  1هفته   

3 

 1هفته  8هفته  7هفته  6هفته  5هفته  4هفته 

                   مویرگی فروش و  ر شرکت پخش توزیعفاز یک راه اندازی و است را

                   بازار  اولیه شرایط بررسی    -1

                   بازاریابی تح ی ات    -2

                   کننده مصرف رفتار و بازارسنجی تح ی ات    -3

                   مشتریان آنالیز و بررسی    -4

                   رقبا آنالیز و بررسی    -5

                   سازمان ضعف و قوت ن ا  و ها توانمندی بررسی    -6

                   بازار تحلیلی گزارش    -7

                   فاز دوم راه اندازی و است رار پخش و فروش مویرگی

          نیاز دمور منابع تعیین و تدوین مشاوره    -1

 

mooyragi.ir 

 

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir
http://moyragi.blog.ir/post/56/%D9%81%D8%B1%D8%A7%DB%8C%D9%86%D8%AF-%D8%B9%D9%85%D9%84%DB%8C%D8%A7%D8%AA%DB%8C-%D8%B1%D8%A7%D9%87-%D8%A7%D9%86%D8%AF%D8%A7%D8%B2%DB%8C-%D9%88-%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D9%82%D8%B1%D8%A7%D8%B1-%D8%B3%DB%8C%D8%B3%D8%AA%D9%85-%D9%BE%D8%AE%D8%B4-%D8%AA%D9%88%D8%B2%DB%8C%D8%B9-%D9%88-%D9%81%D8%B1%D9%88%D8%B4-%D9%85%D9%88%DB%8C%D8%B1%DA%AF%DB%8C
http://moyragi.blog.ir/


09122991608همراه        5گروه آموزش و مشاوره: تهران، نیاوران،خ شهید با هنر، خ رفیعی، پ   

 

 علی خویه، مشاور و مدرس حوزه مدیریت، بازاریابی فروش و پخش و توزیع 

 سال تجربه اجرایی موفق و حرفه ای عضو انجمن های معتبر  19با 

 

  

65 

Moyragi.ir 

@Moyragi 

@Khooyeh.ir 

 برآورد هزینه ی راه اندازی شرکت پخش مویرگی

 های بزرگ تولیدیهای توزیع برای مجتمعای ایجاد شبکهتوجیه هزینه

د و ت ریباً در همه موارد در ی نسبتاً سنگینی هستنهزینه هاهای توزیع دارای پر واضح است که ایجاد شبکه      

ها چرا های اوض سودآور نیستند. اما پرسش اساسی اینجاست که با توجه به هزینه سنگین این مجموعهساض

های توزیع مست ا را ایجاد کنند. دلایا فراوانی برای توجیه این مسئله های تولیدی تمایا دارند این شبکهمجتمع

 .ها اشاره شداز آنتر به تعدادی وجود دارد که قبا

  

 

 

 

های تولیدی به ها و مجتمعهای توزیع، این است که شرکتاما یکی دیگر از دلایا اشلی ایجاد این شبکه     

دلیا حجم وسیع تولیداتشان اساساً ممکن است نتوانند مجموعه معتبری را پیدا کنند که این حجم وسیع کالا را 

های توزیع دیگر ایجاد این ی بالای توزیع کالا از طریق شبکههزینه هابه توزیع کند و از سوی دیگر با توجه 

 .های توزیع در بلند مدت کاملاً دارای توجیه اقتصادی استشبکه
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های توزیع مست ا، به دنباض کسب سود نیستند، زیرا توزیع های تولیدی در ایجاد شبکهاما اساساً مجتمع     

اعث ح ور مناسب در ی نسبتاً مع وض، بهزینه هاها با تحت پوشش این مجتمع هایقوی کالاهای تولیدی شرکت

ها در ن ا  مختلف بازارهای هدف، افزایش حجم فروش محصولات سطح بازار، جای گرفتن کالاها در قفسه فروشگاه

سرمایه و  های تولیدی به میزان قابا قبوض، کنترض دائم و آسان بازارهای هدف و کنترض وضعیت بازگشتمجتمع

شود. این مزایا های تولیدی در ایران است میترین مسائا شرکتهای مرتبط با آن که یکی از مهمکاهش ریسک

 .پ یر کرده استده بودن برای آنها منط ی و توجیههای توزیع مست ا را حتی در شورت زیانایجاد شبکه

  

 

های تولیدی بزرگ، متوسط و مجتمع مست ا برای های پخششنعت توزیع کشور همواره شاهد تولد شرکت     

ها برای ارائه شرکت بع اً کوچک است. یکی از مسائلی که بازار ایران در این برهه از زمان با آن مواجه است، رقابت

ها و خدمات مطلوب با نازلترین قیمت ممکن است، زیرا به دلیا ارتبا  مست یم قیمت با قدرت پرداخت کالا

 .د یک کالا یا خدمت، قیمت آن استگیری وی برای خریهای اساسی تصمیم، یکی از شاخصکنندهمصرف

  

های تولیدی ضمن استفاده از راهکارهای مختلف با افزایش حجم تولیدات خود و توسعه در این شرایط شرکت     

ی ثابت خود را بر حجم هزینه هابازارهای تحت پوشش ضمن تلاش برای افزایش میزان ح ور در بازار، سعی دارند 
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شکن کنند تا بتوانند هزینه قیمت تمام شده کالا را کاهش داده و ضمن افزایش قدرت مانور بیشتری از تولید سر

 .خود در بازی با قیمت، حاشیه سود خود را افزایش دهند

ت. بنابراین که توزیع قوی اسنکته اساسی در جامع عما پوشاندن به این مطلب، برخورداری از یک شب     

های توزیع قوی در یابی به این هدف، اقدام به ایجاد شبکههای بزرگ تولیدی به منشور دستها و مجتمعمجموعه

های پخش ح ی ی تعهدی در مورد حجم فروش و افزایش سالانه کنند زیرا شرکتبازارهای تحت پوشش خود می

های تولیدی را ندارند چرا که به ه وسیع کالاهای مجتمعدهند و اساساً قابلیت توزیع مجموعها نمیآن به شرکت

 .ها کاما استطور نسبی ظرفیت سبد کالایی این شرکت

 بازار مهندسی توسعه مجله ماهنامه تدبیر، 
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 :تولیدی بزرگ های مجتمع برای توزیع های شبکه ایجاد ای هزینه توجیه 

مه موارد در سنگینی هستند و ت ریباً در ه نسبتاً  های نههزی دارای توزیع های شبکه ایجاد که است واضح پر 

ا چرا هسالهای اوض سود آور نیستند. اما پرسش اساسی اینجاست که با توجه به هزینه سنگین این مجموعه 

 های تولیدی تمایا دارند این شبکه های توزیع مست ا را ایجاد کنند. مجتمع

دارد که در قبا به تعدادی از آنها اشاره شد. اما یکی دیگر از دلایا  دلایا فراوانی برای توجیه این مسئله وجود 

اشلی ایجاد این شبکه های توزیع، این است که شرکتها و مجتمع های تولیدی به دلیا حجم وسیع تولیداتشان 

دیگر با اساساً ممکن است نتوانند مجموعه معتبری را پیدا کنند که این حجم وسیع کالا را توزیع کند و از سوی 

توجه به هزینه های بالای توزیع کالا از طریق شبکه های توزیع دیگر ایجاد این شبکه های توزیع در بلند مدت 

کاملاً دارای توجیه اقتصادی است. اما اساساً مجتمع های تولیدی در ایجاد شبکه های توزیع مست ا، به دنباض 

کتهای تحت پوشش این مجتمع ها با هزینه های نسبتاً کسب سود نیستند، زیرا توزیع قوی کالاهای تولیدی شر

مع وض، باعث ح ور مناسب در سطح بازار، جای گرفتن کالاها در قفسه فروشگاهها در ن ا  مختلف بازارهای 

ض، کنترض دائم و آسان بازارهای محصولات مجتمع های تولیدی به میزان قابا قبو فروش هدف، افزایش حجم

هدف و کنترض وضعیت بازگشت سرمایه و کاهش ریسک های مرتبط با آن که یکی از مهمترین مسائا شرکتهای 

 تولیدی در ایران است می شود. 
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پ یر کرده است. این مزایا ایجاد شبکه های توزیع مست ا را حتی در شورت زیانده بودن برای آنها منط ی و توجیه

شنعت توزیع کشور همواره شاهد تولد شرکتهای پخش مست ا برای مجتمع های تولیدی بزرگ، متوسط و بع اً 

ها کوچک است. یکی از مسائلی که بازار ایران در این برهه از زمان با آن مواجه است، رقابت شرکتها برای ارائه کالا

با قدرت پرداخت  قیمت ممکن است، زیرا به دلیا ارتبا  مست یم قیمت و خدمات مطلوب با نازلترین

. در این آن است قیمت گیری وی برای خرید یک کالا یا خدمت،کننده، یکی از شاخصهای اساسی تصمیممصرف

شرایط شرکتهای تولیدی ضمن استفاده از راهکارهای مختلف با افزایش حجم تولیدات خود و توسعه بازارهای 

ی ثابت خود را بر حجم بیشتری هزینه هاتحت پوشش ضمن تلاش برای افزایش میزان ح ور در بازار، سعی دارند 

تمام شده کالا را کاهش داده و ضمن افزایش قدرت مانور خود در  قیمت شکن کنند تا بتوانند هزینهاز تولید سر

 ، حاشیه سود خود را افزایش دهند.قیمت بازی با

ها ی است. بنابراین مجموعهنکته اساسی در جامع عما پوشاندن به این مطلب، برخورداری از یک شبکه توزیع قو 

های توزیع قوی در بازارهای یابی به این هدف، اقدام به ایجاد شبکهو مجتمع های بزرگ تولیدی به منشور دست

نه آن به و افزایش سالا فروش کنند زیرا شرکتهای پخش ح ی ی تعهدی در مورد حجمتحت پوشش خود می

دهند و اساساً قابلیت توزیع مجموعه وسیع کالاهای مجتمع های تولیدی را ندارند زیرا به طور نسبی شرکتها نمی

  ظرفیت سبد کالایی این شرکتها کاما است. 

محصولات خود و  فروشو توزیع در کننده تولید های شرکت اساساً بزرگ تهران بازار و مست ا توزیع های شبکه 

 یا ایجاد شبکه های توزیع در سطح بازارهای مختلف به دو عاما اساسی توجه وافر دارند: 

 (تولید مبداء)شرکت به مصرف ربازا نزدیکی -1

 ( بازار بودن استراتژیک)هدف بازارهای اندازه -2 

ازارهای بزرگ را م زیاد و تامین نیاز بحج در کالا تولید قابلیت که کشور بزرگ نسبتاً تولیدی شرکتهای معمولاً

ن بزرگ به دلایا داشته باشند، بدون کوچکترین شکی از بازار تهران )شهر تهران( چشم پوشی نمی کنند. بازار تهرا

این  د مردمزیادی از جمله متمرکز بودن حجم زیادی از جمعیت در یک منط ه جغرافیایی، بالا بودن نسبی درآم

شور، بالا بودن شهر نسبت به سایر مناطق کشور، اثر گ اری مست یم بازار تهران بر الگوی مصرف سایر استانهای ک

 . است تولیدی شرکتهای خاص توجه مورد …حجم مصرف این بازار و 
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رفت و آمد می  مشتری نفر بار 190 روزانه متوسط طور به تهران، مارکت سوپر هر در که دهد می نشان تح ی ات

 بیشتر بسیار آنها تعداد که –باب فرض کنیم  15000حاض اگر تعداد سوپرمارکت های مناسب تهران را حدود  کند.

در سطح سوپرمارکت های تهران رفت  تریمش میلیارد نفر بار 1 حدود ساض در متوسط طور به – است عدد این از

سالانه  مشتریان حاض اگر سایر مراکز تامین نیاز روزمره مردم تهران را نیز به آن اضافه کنیم، تعدادو آمد دارند. 

که هیچ شرکتی حاضر نیست از این میلیارد نفر بار تجاوز خواهد کرد. بسیار بدیهی است  1/5این فروشگاهها از 

چشم پوشی کند. پس شرکتهای تولیدی و خدماتی، سرمایه گ اریهای فراوان  مشتری بیلبورد رایگان با این حجم

لیت، سعی در و خاشی را روی بازار تهران انجام می دهند و حتی با تحما زیانهای مع وض، در سالهای اوض فعا

 ح ور فعاض در این بازار دارند.
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 یرگیپخش و فروش مو یو ضرورت راه نداز تیاهم

 

 م دمه

 

رد توجه فروش دارد به شدت مو یکانالها گریکه نسبت به د ییایبا توجه به مزا یرگیپخش و فروش مو ستمیس

 نیتفاده از ارا که اس یزمان یبه خوبفروش با ساب ه  رانیفروش در شنوف مختلف قرار گرفته است. مد یسازمانها

 یان هاسازم یاست که امروزه حت یدر حال نیبه خاطر دارند. ا شدیمحسوب م دینوآورانه و جد یکاناض، کار

ناض جهت فروش کا نیتنها از ا یتخصص یکه به شکل ییکنند و تعداد سازمانها یکاناض استفاده م نیاز ا زیکوچک ن

مانند  یلیه دلافروش بنا ب یاز سازمانها یاریبس یبرا |است. شیهمچنان رو به افزا دکننیمحصولات خود استفاده م

کنندگان  دیولتر شدن بازار و عدم وجود شناخت نسبت به ت یدکنندگان و واردکنندگان، رقابتیتعداد تول شیافزا

 است. دهیضرورت گرد کیبه  ایتبد یرگیاستفاده از کاناض فروش مو دهیجد
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 شده سهیمختلف با هم م ا یکار یها نهیدر شنوف و زم یرگیاستفاده از کاناض فروش مو تیوضع ایجدوض ذ در

 اند
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 هیخو یعل یو جزوات کلاس ها ی یدکتر ح  عیتوز یکتاب کاناض هامنبع :
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 مراحل گام به گام سیستم پخش و فروش مویرگی

 

 نیدشوارتر یرگیومپخش و فروش  ستمیس یش، راه اندازفرو یکانالها انیتوان گفت در م یم دمه به جرات م 1-5

 یروهاین یدگگستر ایهمراه است. به دل یشتریب سکیآن با ر یراه انداز نیباشد. همچن یکاناض م نینهتریو پرهز

 یت به راه اندازاست. ل ا لازم است نسب رخوردارب ییبالا تیاز اهم زیآن ن تیریو مد یهماهنگ ازیمورد ن یانسان

در راه  تی سازمان و عدم موف یمال انیبه ز تواندیشورت، م نیا ریو حساب شده عما نمود که در غ دهیجآن سن

 نیا ایآنمود اما  جادیا یرگیپخش و فروش مو ستمیس کی بی.منجر گردد ممکن است بتوان، به هر ترت یانداز

 ایسازد؟ آ ایتبد ع موجود را به ستاندهشکا مناب نیبه بهتر تواندیم ایباشد؟ آ یو اثربخش ددهتواند سو یم ستمیس

 یاریر بسدفروش  رانیرغم تلاش مد یکه عل یزیاز فروش را به همراه داشته باشد؟ چ یسطح قابا قبول تواندیم

 یانهایباز که میباش یم ستمیس نیا یراه انداز نهیمتعدد در زم یو ما شاهد شکستها گردد؛یاز موارد حاشا نم

داشتن  رایمستلزم در اخت یرگیپخش و فروش مو ستمیس کی حیشح یاه است. راه اندازهمر زین یگسترده ا یمال

صا راجع به ف نیگردد. در ا یتواند به شکست منته یموارد م نیاز ا کیو ف دان هر  باشدیم یدانش و تجربه کاف

نسبت  میتوانیکه چگونه م نینمود. ا میموفق شحبت خواه یرگیمو فروشپخش و  ستمیس کی یمراحا راه انداز

شکا  نیهتربو بتوان به  دهیکه احتماض شکست به حداقا رس یبه طور میاقدام کن یرگیمو ستمیس یبه راه انداز

 از منابع موجود استفاده نمود.

پخش  ستمیس یازدر راه اند ییاگرچه تفاوتها یرگیپخش و فروش مو ستمیس یمراحا گام به گام راه انداز 2-5

ساب ه  وفروش، اندازه  طیشرا ،یمختلف با توجه به نوع محصولات قابا فروش یانهادر سازم یرگیو فروش مو

 بای رت یرگیستم پخش و فروش مویس کی یراه انداز یحاض اشوض کل نیبا ا گرددیسازمان، مشاهده م تیفعال

راه  یله حو مرحله به مر یاشوض کل توانیم ف،یتوش نیمشابه است. با ا یروش و ساختار یبوده و دارا کسانی

 نمود یطب ه بند یفاز اشل 5و در  ریرا به شره ز یرگیفروش مو ستمیس یانداز

 است ییتهایکه شاما مجموعه فعال باشدیاز آغاز م شیفاز شفر: همان مرحله پ -1
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 ریمرحله تاث نیز ااحاشا  جی. نتاردیپ  یانجام م هیاول یو برآوردها یو به منشور امکان سنج یقبا از راه انداز که

 یم هیتوش فاز ادامه مراحا نیا تیفعال جهیمراحا خواهد داشت. در شورت مثبت بودن نت گریبر د یقابا توجه

 گردد اما در

 .دیآ یدر م قیبه حالت تعل ندیمرحله کا فرآ نیا دییعدم تا شورت

 ساختاره یکه شاما طراح باشدیو ساختاردهنده م هیاول یتهای: همان فعال1فاز . 2 

. باشدیم فیو وظا یاشل یسمتها فیتعر تها،یمجموعه فعال نیتدو ج،ینتا ینیب شیاهداف، پ نییتع ،یزیر برنامه

 حینجام شحا. دینمایم یرا سازمانده یآت یتهایو مجموعه فعال ردیگ یفاز شفر شکا م جیمرحله براساس نتا نیا

 نیا

 .دینمایم یانیکمک شا یراه انداز ندیکا فرآ یبه اثربخش مرحله

 است که معمولا به طور همزمان یاشل یتهایفعال شیشاما دو دسته پ: 2ز فا. 3 

 شیپ)به طور اخص واحد فروش( و بخش دوم  یشف یتهایفعال شی. بخش اوض شاما مجموعه پردیپ  یم انجام

جز  میت که به طور مس باشدی( میواحد حسابدار یتهایمانند فعال یبانیپشت یتهای) فعال یستاد یتهایفعال

. انجام دیمانیهاعما م تین فعالیسازمان فروش نبوده اما به عنوان کمک کننده و نشم دهنده ا یاشل یتهایفعال

 .سازدیفراهم م یاشل یتهایانجام فعال یرا برا طی، شرا2فاز  یتهایدو بخش از فعال نیهمزمان ا

 

 

 .ردیپ  یام مو مستمر انج نیبوده که به شکا روت یاتیو عمل یاشل یتهایمجموعه فعال. 3فاز 
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 تیوعه فعالو مجم هیاول یفازها نیباشد که انطباق ب یم یو کنترل یبازخورد یتهایشاما مجموعه فعال: 4فاز  

مساله دار را  یندهایشده مطاب ت داده و فرآ ینیب شیپ جیحاشله را نتا جیو نتا دینما یم یرا بررس یاتیعمل یها

 سازد. یاشلاه م

 2. دییمشاهده نما نگاه کیرا در  یرگیپخش و فروش مو ستمیس یراه انداز مراحا دیتوان یم ریدر شکا ز

 

 

و اهماض  یستبه نشر نرسد اما تجربه ثابت کرده  است که س یمراحا ضرور نیاز ا یاگر چه ممکن است انجام برخ

 نی. هرچه اکاهدیم ستمیس نانیو اطم ییسازمان خواهد بود و با از کارا انیبه ز ندهیاز مراحا فوق در آ کیدر هر 

توان  یم فراتر از حد انتشار یحت یجیبه انجام رسد نسبت به حصوض نتا یمراحا به شکا درست تر و کاما تر

 بود دواریام

 

 یرگیپخش و فروش مو ستمیس یانداز فاز صفر راه

فرشت شکست  گریامروز، سازمانها د یبا توجه به جو رقابت یرگیپخش و فروش مو ستمیس یفاز شفر راه انداز 3-5

دارد حرکت  ینگه م یرقابت باق دانیآزمون و خطا را ندارند. آن چه سازمانها را در م قیاز طر یریادگی ایخوردن و 

از سازمانها م دور نبوده  یاریبس یبرنامه برا دونو حرکت ب یریمخاطره پ  سک،یباشد. ر یمطمئن م یبا گامها

هم از جمله حساس  یرگیپخش و فروش مو ستمیس راه اندازید. بکشان یو ممکن است آنها را به ورطه ورشکستگ

در  ستمیس نیا راه اندازی. دیسازمان فروش ممکن است نسبت به آن اقدام نما کیاست که  ییتهایفعال نیتر

                                                            
 می باشد تالیف دکتر محمد حفیقی و رضا نویدیتصاویر و برخی از نوشته ها از کتاب مدیریت کاناض های توزیع و فروش این  2
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 یم یبه راحت دینمایم ایکه بر سازمان تحم ییهزینه هابا توجه به  انهیمبتد اقداماتو  حیشورت برآورد ناشح

 ایکه به دل یفروش یاز سازمانها یادیز یکار سازمان تمام گردد. احتمالا شما هم با نمونهها انیپا متیتواند به ق

 یکه سازمانها نیا ه. م افا بدینادرست، ورشکست شدهاند مواجه شدها یسنج طیو شرا انهیحرکت ناش نیهم

گزاف شده و  یهزینه هاتحما فروش م وهیش نینادرست از ا یریهم وجود دارند که به واسطه به کارگ یاریبس

که  نیکارشناسانه عما نمود. ماحصا بحث ا ریبه شورت غ دیکار نبا نیا یکه برا دهاندیرس جهینت نیدر آخر به ا

 تواندیآغاز و دنباض نگردد م یکه بر طبق اشوض حرفها یدر شورت یرگیپخش و فروش مو ستمیس یراه انداز

 یگفته م زین یم دمات یداشته باشد... فاز شفر که به آن امکان سنج سازمان به همراه یرا برا یادیمخاطرات ز

را به حداقا  یرگیپخش و فروش مو ستمیس راه اندازی سکیاست که ر ییتهایمجموعه فعال  تیشود در ح 

ذکر  یم دمه نسبتا طولان نیسازد. ا یما روشن م یرا برا یبعد یدر فازها ازیمورد ن یاشل یهارسانده و پارامتر

 دیآن را آن طور که با ایو  گ رندیمرحله سهوا م نیکه از کنار ا ییسازمانها یباشد برا یتا زنگ هشدار دیدگر

 .رندیگینم یجد

موارد  ین و برخسازما یهایرقبا، توانمند ان،یبازار، مشتر طیشرا یفاز شفر شاما بررس یتهایمعمولا مجموعه فعال

ود. همان بازار عنوان نم یلیتحت عنوان گزارش تحل یمن گزارشتوان آن را ض یاست که به طور خلاشه م گرید

 گردند یرسبر ریفروش( لازم است موارد ز طیابازار ) شر یلیطور که ذکر شد به منشور ارائه گزارش جامع تحل

ه( و بالفعا و بال و یهاید) توانمن هایتوانمند یبررس: 4رقبا  یبررس. 3 - انیمشتر یبررس. 2بازار  طیشرا یبررس. 1

 ن ا  ضعف خود

و در شورت  ددگریم هیته یرگیپخش و فروش مو ستمیس یگزارش قبا از راه انداز نیا طیشرا ینیب شیپ -.5

 گردد. یم یگانیدر سازمان با ط،یشرا دییتا

 

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir


09122991608همراه        5گروه آموزش و مشاوره: تهران، نیاوران،خ شهید با هنر، خ رفیعی، پ   

 

 علی خویه، مشاور و مدرس حوزه مدیریت، بازاریابی فروش و پخش و توزیع 

 سال تجربه اجرایی موفق و حرفه ای عضو انجمن های معتبر  19با 

 

  

79 

Moyragi.ir 

@Moyragi 

@Khooyeh.ir 

 

 

انه پنجگ یتهایعالگردد اما معمولا انجام ف یم فیتعر زین یگرید یتهایسازمانها، در فاز شفر فعال یالبته در برخ

م به ذکر لاز نیاست. همچن یکاف ردیانجام پ  یدرست یا گرددیم یبازار منته یلیفوق که به گزارش جامع تحل

هزینه ود خکه  ردیانجام گ یجامع و زمان بر صامف یها یبررس ستیبالا، لازم ن یها تمیاز آ کیهر  یاست برا

اطلاعات  میمشاهده مست  ایبه روش مصاحبه  نتوای. بلکه معمولا مدینما ایرا بر سازمان تحم یقابا توجه یها

 هایبررس نیدامنه ا نمود. البته هر چه سازمان بزرگتر باشد بهتر است هیته یرا در مدت زمان کوتاه یلازم و کاربرد

 نهیدن هزشبه همراه دارند متحما  ینییپا راه اندازیو  سیتاس سکیکوچک که ر یشود اما در سازمانها شتریب

ز شفر مورد پارامترها که در فا کیهر  رامونیانجام کاما مراحا فاز شفر ضرورت ندارد. حاض پجهت  ادیز یها

 نمود میشحبت خواه رندیگ یقرار م یبررس

)با چه  یدهد که در چه بازار یبازار به طور ساده به ما نشان م طیشرا یبازار بررس طیشرا یبررس -1-3-5

 یاستهایبر طبق س دیآورده شود. فرض کن یبازار لازم است مثال طیراش تیاهم رامونی. پمی( قرار دارییهایژگیو

. ابدییکاهش م یری( به طور چشمگیگمرک یانرخ تعرفه و حق ورود کالا به کشور ) پرداخته ندهیدولت تا ساض آ
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تر  نییپا یواردات یتمام شده کالاها متینکته بدان معناست که واردات کالا به کشور راحت تر و ق نیدانستن ا

فروش اجتناب  یقابا توجه بر کانالها یهایگ ار هیمطلب از سرما نیخواهد آمد. مطمئناسازمان فروش با دانستن ا

خواهد  یباق یرقابت زانیسازمان تا چه م طیارزان تر، شرا یبا وارد شدن کالاها ستین معلومخواهد کرد چرا که 

به شکا قابا  زین دیگرد یکه از خارج از کشور وارد م یهایتمام شده مواد اول متیق دیفرض کن نیماند؟  همچن

 متیو کاهش ق ابد؛ی یکاهش م زیتمام شده محصولات ما ن متیبدان معناست که ق نی. اابدی یکاهش م یتوجه

رسد  یم جهینت نیسازمان فروش به ا نیاست. بنابرا یواردات یکالاها متیاز کاهش ق شتریمحصولات سازمان ب

بازار  تواندیم جهیدر نت ابدییم شیافزا یواردات یتوان رقابت سازمان فروش با کالاها یانون دولتق نیا یکه با اجرا

 داشته باشد اریدر اخت یبهتر

 رینکارناپ ا یسازمان یهایریگ میآن بر تصم ریبازار و تاث طیشرا تیدهد، اهم یهمان طور که مثاض فوق نشان م

 بازار را مدنشر طیشرا از یفروش همواره مجموعها یاست و سازمانها

عواما  یبررس بازار یاسیعواما س یبازار عبارتند از: بررس طیشرا یپارامترها در بررس نی. مهم تردهندیم قرار

به آنها پاسخ  دیمرحله با نیاز سوالات که در ا یبرخ کیعواما تکنولور یبررس یعواما کلان اقتصاد یبررس یقانون

 جودو یینههایچه گز یبازار هدف ممکن با توجه به عواما اقتصاد نیتربه نتعیی در •داد عبارتند از : 

 فروش محصولات منجر خواهد شیبه افزا یرگیواحد پخش و فروش مو راه اندازی ای. آ دارد؟

وجود در بازار م یروندها ایباشد؟ . آ یرا دارا م قیطر نیفروش از ا طیمورد نشر شرا یمحصوض و کالا ای. آ  شد؟

مثاض  یستند. براهبازار  یکل طیکه نشان دهنده شرا سوالاتی و • د؟ینما یم یبانیمورد پشت نیدر ا یزیاز برنامه ر

 ارائه نیقوان ات،یمال افتینحوه در ه،یمواد اول یبها وخت،س یدولت در روند واردات، نرخ گ ار یاستهایس یبررس

 و لازم است. یکاملا ضرور رهیمحصوض و غ

و حرکت رو  یمت من ب ا انیآنهاست. مشتر انی، مشترفروش یسازمانها یدغه اشلدغ انیمشتر یبررس -2-3-5

که قرار است  یانیمشتر یبررس یسازمان فروش ایهر کاناض  راه اندازیاز  شیپ نیسازمان هستند. بنابرا یبه جلو

 یورت مش ایقب نیاز ا یدر قالب پاسخ به سوالات یبررس نیکنند لازم است. ا یداریخدمات را خر ایمحصوض 

 :ردیپ 

برخوردار است؟  یاز وسعت قابا توجه یاحتمال انیجامعه مشتر ایخواهند بود؟  : آ یما چه کسان یاشل انیمشتر •

 دیو توان خر یاقتصاد تیمصرف، وضع یاز لحاظ الگو یاحتمال انیمشتر توضعی •

 است؟ چگونه
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لحاظ الگوها  از انیمشتر توضعی •ه خواهد بود؟ ما م رون به شرف یشده برا نییتع انیدر حوزه مشتر تیفعال ایآ

 اریر اختد یچه اطلاعات یهدف احتمال انیمربو  به مشتر یچگونه است؟ . در مورد پارامترها یو طب ه اجتماع

 د؟یدار

به  انیمشتر یازهانی از دسته کدام به •تواند موثر باشد؟  یم ینفوذ یفروش، چه اهرمها پایانه های مورد  در

 داده نشده است؟ پاسخ یخوب

وثر در مورد م یپارامترها ریو سا یاجتماع تیموقع ،ی. توان اقتصادستین یهدف کاف انیدانستن وسعت مشتر تنها

محصولات  ایخواهد کرد. به عنوان نمونه آ یانیکمک شا یمناسب آت یاستهایشما به اتخاذ س یاحتمال انیمشتر

ا از توان بازار هدف شم انیاگر مشتر ثلامطاب ت دارد؟ م یشده احتمال نییتع انیمشتر یعموم قیشما با سلا

 یر جستجوداگر بازار هدف شما  ایبالا باشد.  دیمحصولات شما نبا متیق ستند،یبرخوردار ن ییبالا یاقتصاد

 متیق یوشهارا برآورده سازد و از ر انیمشتر یژیپرست یازهایبتواند ن دیاست، محصوض شما با یتشخص یکالاها

 ان،یتراست که مش نیا یرگیپخش و فروش مو ستمیعمده در س یهایژگیاز و یکی. وداستفاده ش یژیرستپ یگ ار

 اریواض بسراستا س نیمغازه داران و خرده فروشان هستند. در هم شتر،یو ب ستندین ییاغلب مصرف کنندگان نها

 یم یادگس هاست که البته، ب سواض نیکنند ا یم یآن خوددار قیدق یفروش، از بررس یکه اغلب سازمانها یمهم

 نمود. ینیب شیرا پ یآت انیمشتر تیتوان به آن پاسخ داد و وضع

 ست؟یارائه شده توسط شما چ طیبال وه به شرا انیمشتر ی. پاسخ احتمال

. بهتر باشندیفروش م پایانه های مغازهها و  یاشل انیمشتر یرگیفروش مو ستمیطور که گفته شد، در س همان

منشور  نجای) در ا انیاز مشتر یخود را به نمونها یشده یساز هیشب طیفروش، شرا ستمیس یه اندازاست قبا از را

 نی( با ایابیبازار شی. ) پدیبسنج دیعدم خر ای دیواکنش آنها را نسبت به خر و دیخرده فروشان هستند( ارائه ده

 ایکار به دل نی. ادیکن یار برآورد ماز شروع ک شیرا پ انیمشتر یعدم است باض احتمال ایاست باض  زانیکار م

مختلف بازار هدف  یمورد و در قسمتها 40با حجم حداقا  یکه دارد بهتر است حتما در نمونها ییبالا تیاهم

 یسع نیو ثبت گردد. همچن یابیارز یبه شورت کاملا علم جیو نتا ردی)مثلا مناطق مختلف شهر تهران( انجام گ

. به عبارت دیفروش اقدام نما پایانه های خود به مغازهداران و  یشنهادیشلاه بسته پمرحله نسبت به ا نیدر ا دیکن

بال وه  انیما به مشتر یشنهادیپ طیقوت و ضعف شرا ن ا گردد که  یمشخص م یابیبازار شیدر مرحله پ گرید

 توان اقدام نمود. یو سپس نسبت به برطرف کردن ن ا  ضعف م ستیچ
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 ریشده به آن پاسخ داد، سواض ز یبند تیو اولو قیشورت دقبه  دیکه حتما با یبعد سواض

 :است

 یها انهیو پا )خرده فروشان انیکه مشتر ییبرخوردار است؟ پارامترها تیاز اهم انیمشتر یبرا یی. چه فاکتورها

ازار اران در بدمغازه  ای. آدیینما یبند تیو اولو ییشناسا ند،ینما یم یابیشما را ارز طیفروش( براساس آن شرا

 دیجنبه جد که ییفروش ورود کالاها پایانه های  زا یاریدر بس ت؟یفیبه ک ای دهندیم تیاهم متیهدف شما به ق

دارند اشتباه  ییبالا متیکه ق ییفروش، ورود کالاها یها انهیاز پا یاریدر بس نیاست. همچن رممکنیبودن ندارند غ

 نیدارد ا تیاهم نجای. آن چه در ادی.کمک نما انیشتربه شناخت م شتریتواند ب یدست، م نیاز ا یاست, سوالات

 توانیم ییه فاکتورهابر اساس چ میو بدان میینما ییمغازه داران را شناسا دیعواما موثر بر رفتار خر میواناست که بت

 به انتشارات خرده فروشان، بهتر پاسخ داد.

ه طور شفاف از ب دیبا یزنند؟ قبا از راه انداز یرقبا م انیاقدام به انتخاب از م ینیبر اساس چه مواز انیمشتر

به  یرت تجربکه ضمن کار و به شو نینه ا دیداشته باش یآگاه انیمشتر یریگ میگ ار بر روند تصم ریعواما تاث

 انیشترمبه سراغ  یگریفروش د یسازمانها شما،که علاوه بر  دیبه خاطر داشته باش دیابیاطلاعات دست  نیا

کننده  نیممختلف، تا یرقبا انیاز م ییمغازه داران براساس چه الگو یطیشرا نی. در چنندیآ یشما م یاحتمال

مغازه  ط،یشرا یبیبودن ت ر کسانیاز مواقع و با  یاریکنند. به عنوان مثاض، در بس یمورد نشر خود را انتخاب م

 کنند یم دیخر یسازمان زداران معمولا ا

بالا(.  یز روابط عمومفروشندگان ا ابانیبازار یبرقرار کنند. )لزوم برخوردار آن ارتبا  توریزیکه بتوانند بهتر با و

.. دیده تیاهم زین انیرروابط با مشت اتییبه جز دیبا دیده یکه به مغازهداران ارائه م یاشل طیعلاوه بر شرا نیبنابرا

 شود عبارتند از: یبخش مطره م نیکه در ا یگریسوالات د

 ایارند د شیگرا ،یپرداخت ن د یها وهیبه ش انیمشتر ای. آ |چگونه خواهد بود؟  انیمشتر یپرداخت طیشرا •

 سوق داد ؟ یتوان آنها را به سمت پرداخت ن د یم ی: در چه شورت ؟یاعتبار

 یرا به پرداختها انیمشتر توانیاشانتیون م یمناسب و با اهدا ین د فیعنوان مثاض در شورت در نشر گرفتن تخف به

موضوع  نیکه ا دهندینشان نم یچندان رغبت ین د نهیبه گز انیاز حالات، مشتر ینمود اما در برخ قیتشو ین د

سازمان به خصوص در  ینگیتوان ن د نیمشخص گردد. همچن یرگیفروش مو ستمیس یحتما قبا از راه انداز دیبا

از  یدرك درست یاز راه انداز قبا دیفروش با یسازمانها نیشده باشد. بنابر ا دییمشخص و تا دیبا هیاول یماهها

هر چه  ،ی. به طور کلندیلازم را کسب نما یخود داشته باشند تا بتوانند آمادگ انیو نحوه پرداخت مشتر تیوضع
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 میتوانیبهتر م میینما یو طب ه بند ینیب شیرا پ انیمشتر یسازمان فروش انواع رفتارها یقبا از راه انداز میبتوان

همواره وجود دارد  انیدرباره مشتر شتریب یهایبررس ی. جا برامیما نموده و موفق تر باشع انیدر برخورد با مشتر

قرار  یرا مورد بررس یشتریب ینههایگز وانت یرساند، م یکه به فروش م ییکه بسته به سازمان فروش و نوع کالا

 داد.

 

 

 

 راه اندازیکه درشدد  دیستین یشه شما تنها سازمان فروک دیرقبا همواره به خاطر داشته باش یبررس -3-3-5

 انیه مشتربکه محصولات مشابه شما را  یفروش ی. و خواه ناخواه، رقبا و سازمانهادیهست یرگیکاناض فروش مو

از  یخش عمدهاتوان گفت ب ی. به جرات ماردد ریشما تاث یو ب ا تیآنها بر فعال تیح ور دارند و فعال فروشندیم

ر هر شنف و واکنش رقبا را به همراه خواهد داشت. د ایرقباست  ماتیش به تصمدر واکن ایسازمانها،  ماتیتصم

کاناض  راه اندازیز قبا ا نی. بنابراردیپ  یم ریتاث گریکدیرقبا به هم گره خورده است و کاملا از  تیفعال ،یپستها

 ضعف ا  نو  تهایزم ت،یخود، توان آنها، حوزه فعال یرقبا تیاز وضع دیسازمان فروش با یو حت یرگیفروش مو

 یه جمع رقبا متازه وارد، ب بیرق کیکه به عنوان  دیشما هست نیکه ا یزمان ژهی. به ودیداشته باش یآنها آگاه

م از بازار شما به سه شیدر بازار وجود ندارد و افزا ییکه معمولا خلا دیحالت به خاطر داشته باش نیدر ا د،یوندیپ

 یزم است جالافروش،  یشما برا یکالا گر،یبود. به عبارت د دشما خواه یقبااز ر یکیکاهش سهم از بازار  یمعنا

 تیمز یاراد ب،یرق یشما نسبت به کالا یکه کالا یکار جز در حالت نیو ا ردیشما را بگ یاز رقبا یکی یکالا

 یابر انیود مشترحدگزاره را مدنشر داشت که با توجه به تعداد ثابت و م نیهمواره ا دی. باستین ریباشد، امکان پ 

شورت آنها  نیا ری. در غدینسبت به رقبا به آنها ارائه ده یشتریب یتهایمز دیاز شما با دیقانع کردن آنها به خر

سوالات  ایاز قب یترقبا با پاسخ به سوالا رامونیپ یباساب هتر شما کار کنند. بررس یخواهند با رقبا حیهمچنان ترج

 ند شنعتکنند )مان یدر فروش محصولات خود استفاده م ستمیس نیرقبا از ااکثر  ای. آ ردیپ  یانجام م ریز

 ،یرگیروش موفکاناض پخش و  قیفروش محصولات از طر ای. آ ؟یسنت یاز روشها ای( یبهداشت یشیو آرا ییغ ا مواد

 مرسوم در بازار یروش

 ورد شنف ودر م دیآورانه و جدنو یروش یرگیپخش و فروش مو ستمیس یراه انداز اینوآورانه؟ . آ یروش ای است
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روش  ( کمتر ازیتشخص یمحصولات )مانند پوشاك و کالاها یگردد؟  در مورد برخ یمحصوض شما محسوب م رده

 یرگیفروش مو ستمیاز س نههایزم نیدر ا دیخواه یگردد. اگر م یفروش محصولات استفاده م یبرا یرگیمو

توان  یوض، ممحص یهایژگیبه و جهبا تو دییتا مشخص نما دیم دهانجا یامکان سنج یهایبررس دیبا د،یاستفاده کن

مک کارشناسان ککار معمولا از  نیانجام ا یکه برا ر؟یخ اینسبت به فروش محصولات استفاده نمود  ستمیس نیاز ا

د لوازم محصولات) مانن یممکن است در مورد برخ گر،یحالت د کیشود. در  یبازار استفاده م  اتیخبره تح 

 که در ،یتسن یاز رقبا از روشها گرید یاستفاده کنند و برخ یرگیمو ستمیسشما از  بیچند رق ای کی(  یگخان

ش استفاده رو نیضمن آن عما کرد آن دسته از رقبا که از ا دیاست که با یکار مطالعه مورد نیحالت بهتر نیا

نموده اند  کسب قیطر نیاز ا یمطلوب جیدسته از رقبا نتا نینمود، چنانچه ا یو بررس ایو تحل هیکنند تجز یم

توسط  یشتریب یبررس دیحاشا نشده بود با روش نیاز ا یچندان ی یشما هم وجود دارد اما اگر توف تیامکان فعال

 یم یرگیوش موفر ستمیس یراه انداز ایکه آ نیدر مورد ا یریگ می. پس از تصمدیآ یبه عمل یابیکارشناسان بازار

 یما چه کسانش یرقبا نیتر اشلی •. میرویدر مرحله بعد به سراغ شناخت رقبا م ر،یخ ایشد با زیآم تیتوان موف 

 هستند؟

از رقبا به طور  کیکه هر مییمشخص نما دیباشد. با یسهم از بازار م تمیرقبا آ یتبندیاولو یروش برا نیبهتر

 یبیو به شورت ت ر یکار را به راحت نیتوان ا یدارند. م اریچند درشد از بازار هدف مورد نشر را در اخت یبیت ر

 یاست. سوال ریامکان پ  یرینمونه گ یاز روش تفادهکار با مشخص کردن بازار هدف مورد نشر و اس نیزد. ا نیتخم

 یاشل یرقبا یها تیمز نیاست: ه . مهمتر ریبخش مهم تر است، سواض ز نیسوالات ا ریکه پاسخ به آن، از سا

و رهبر بازار در نشر  دریسهم از بازار باشد را به عنوان ل نیشتریب یکه دارا یندهادکنیمعمولا تول ست؟یشما چ

که  مییمشخص نما دیاست. با یو ن ا  ظسعف ضرور تهایرهبر بازار از لحاظ مز یو مفصل قیدق یرس. بررندیگیم

رقبا از چه  رد؟یخرده فروشان مورد است باض قرار گ یسبب شده است تا محصولات رقبا از سو ییچه پارامترها

در ارتبا   ژهیفاکتورها به و نیا یبهره بردهاند؟ بررس د،یبه خر انیقانع کردن مشتر یبرا یکارساز یها یاستراتژ

. ردیسازمان مورد استفاده مجدد قرار گ یاستراتژ نیدر تدو تواندیبرخوردار است و م ییبالا تیبا رهبر بازار از اهم

. و دینما یعما م یرقابت تیباشد که در حکم مز یتواند نشان دهنده موارد ین ا  ضعف رقبا م یبررس نیهمچن

شما هم ضرورت دارد. هر  یاشل یرقبا گریدر مورد د یبررس نیما، خواهد شد. انجام ا نشدن سازما زیموجب متما

سازمان  یتآ تیتواند موقع یبهتر م رد،یشورت پ  یشتریب اتییبه جز تیبه طور مفصلتر و با عنا یبررس نیچه ا

شما از لحاظ  یرقبا تیگردد. * موقع یراستا مطره م نیدر هم ری. به عنوان مثاض سواض زدینما نیما را ت م

 باشند؟یم یبیو معا تهایچه مز یبا رقبا دارا سهم ای در ما محصولات • ست؟یمحصوض چ یپارامترها
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ولات محص یهایژگیلات رقبا چطور؟ ومحصو متیبا محصوض ما چگونه است؟ ق سهیمحصولات رقبا در م ا تیفیک

امکانات  د،یولبا محصولات ما چگونه است؟ روش ت سهیکالا در م ا یتنوع کالا وضمانتها ،یرقبا مانند بسته بند

ارد فوق، مو یاست؟ بررس یدر چه حد ماش یاشل یحما و ن ا در مورد رقبا زاتیآلات و تجه نینوع ماش د،یتول

 یدرشدد ارت ا دیتر است با فی. اگر امکانات ما نسبت به رقبا ضعدینما یم ینیب شیپ ما را یو توان رقابت گاهیجا

فروش  یروهاین مینک یمثاض سع ی. برامیبرو گرید یها تمیبه سراغ آ دیو اگر باز هم م دور نبود با میتوان خود باش

تا  میکن انتخاب یکوچکتر هدف یبازارها ایموارد پوشش دهد؛  ریتا ضعف ما را در سا میکن داماستخ یتر یقو

 فتریدر آنجا ضع که ح ور رقبا میبکر باش یبازارها ییدر شدد شناسا ای. میداشته باش یبهتر یخدمت رسان میبتوان

به  میتوانیم میدرك کن یبه درست قباخود را نسبت به ر تیموقع می(. به هر حاض اگر بتوانیراپن یاست. )استراتژ

ما خواهند شنفوذ  یکه ن ا  قوت شما اهرمها دی. به خاطر داشته باشمیاشته باشد یبهتر یآن، عما کرد یاقت ا

 یود را بررسخ یخود و رقبا ینفوذ یقدرت اهرمها یبه خوب دیشما. با ینفوذ رقبا یبود و ن ا  ضعف شما أهرمها

 ما در مورد فروش محصولات یشده ینیب شیسود پ هیو حاش متیق ه،تمام شد بهای •.( دیینما

ورد محصولات متمام شده در  یو بها متیمانند ق ژهیو طیشرا یبا رقبا چگونه است؟ بررس سهیاست و در م ا رچ د

 هیر حاشمثاض اگ یبرا .دیعما نما یتواند به عنوان ابزار جبران یم رایبرخوردار است ز یبالاتر تیخود و رقبا، از اهم

زار جبران اب کیاز آن به عنوان  توانیتر، بالاست م نییتمام شده پا یسود محصولات ما به واسطه داشتن بها

 نییپا متیق نییکننده استفاده نمود و با تع

 دیروش بافهر سازمان  یمحصوض را جبران نمود به طور کل تیفیمانند ک تمهایآ گریضعف سازمان در مورد د تر،

 دیفروش، رقابت نما یسازمانها گریذکر شده باشد تا بتواند با د یهایژگیو و ایاز مزا یکی یدارا

 :دهدیم حیها را توض یژگیو نیا ریبازار هدف جدوض ز ی. کوچک3محصوض  یبرتر, 2 نییپا متی، ق1
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 ازمندیفروش ن یبرنامهها نیال وه( و ن ا  ضعف سازمان تدوببالفعا و  یهای)توانمند هایتوانمند یبررس -4-3-5

 یرگیومپخش و فروش  ستمیس ی. به خصوص در راه اندازاز منابع و امکانات سازمان است یداشتن درك مناسب

قوت سازمان  یر حوزههاکرده و د یامکانات سازمان را از قبا کاملا بررس دیبا فراوان به انواع منابع ازین ایکه به دل

 میدهمانور شتریب

سواض  نیداد. مهم ترقرار  یمورد بررس ریز ایاز قب یبا پاسخ به سوالات توانیسازمان را م یهایتوانمند یبررس

 -عبارت است از: 
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 که به واسطه ییها نهیتوان پرداخت هز ،ینگیو قدرت ن د یسازمان از لحاظ مال ای. آ

گردد را خواهد داشت؟ پاسخ به سواض فوق اگرچه ساده  یم ایبر سازمان تحم یرگیپخش مو ستمیس یانداز راه

را در  هزینه هااز  یعیوس فیط یرگیفروش مو ستمیس یانداز است. راه یدشوار اریرسد اما کار بس یبه نشر م

هزینه  نیو چاپ کاتالوگد. علاوه بر ا بارفروش، اجاره ان یروهایحما و ن ا ن زاتیمانند تجه ییها نهی. هزردیگیبرم

که  نیماند و آن ا یمؤسسین دور م دیکه در اغلب موارد از د یتوجه داشت. نکتها زین گرینکته د کیبه  دیبا ها

 نیو ا« درآمدهاست زانیبالاتر از م هزینه ها زانیم یرگیفروش مو ستمیس راه اندازیاوض  یلا در ماههامعمو

داشته باشد تا سازمان به  هیاول یمازاد را در ماهها یها نهیتحما هز دیسازمان با همعناست ک نیموضوع به ا

 نهیعلاوه بر هز گر،یاست. به عبارت د ازیمورد ن ینگیو ن د یگ ار هیسرما ینیب شیمستلزم پ نیبرسد و ا یسودده

 یشخصه با سازمانها هب نیگردد. همچن نیتام یگ ار هیاز محا سرما دیبا یتا ماهها م یجار یها نهیهز هیاول

شوند که بنده از آن  یگرفتار م یخاش تیدو ساض در وضع ای کیکه پس از گ شت  ما مواجه شده یاریفروش بس

قابا  یگ ار هیکه با سرما دیرا فرض کن یا یرگی. سازمان فروش موبرمینام م« ادامه قیتعل یدوراه»به عنوان 

 دهینرس یساض، هنوز به ن طه سودده 2 ای 1و پس از گ شت  شودیم راه اندازیتومان(  ونیلیم 40)مثلا  یتوجه

که با ادامه  درویآن م دیطرف ام کیاز  ،یحالت نیسود سازمان است. در چن زانیاز م شتریب هزینه ها زانیاست و م
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سازمان فراهم شده است  یثابت برا یمشتر یرساند ) چرا که حداقا تعداد یبتوان سازمان را به سودده ت،یفعال

دهند که  حینباشند و ترج ایده ما انیسازمان در حالت ز تیگ اران ممکن است به ادامه فعال هیسرما یاز طرف ماا

در  یریگ میحالت، تصم نیمنفعت است. در ا یریرر را هر وقت بگض یجلو یبه کار سازمان خاتمه دهند. )به قول

نشده باشد. به  ینیب شیاتفاق از قبا پ نیکه ا یسازمان دشوار است به خصوص زمان تیادامه فعال ای قیمورد تعل

و  طیبا توجه به شرا یرگیسازمان فروش مو یقبا از راه انداز میکن یم دیاک شنهادیخاطر است، که پ نیهم

 م اومت کند. هزینه هاتواند در برابر  یم یسازمان تا چه حد دیینما نییانات سازمان تعامک

 ستمیس یتواند به منشور راه انداز یرا م زاتیبودجه، امکانات و تجه زانیسازمان چه م •

مورد  کمتر از حد افتهی صیکنم که اگر امکانات و بودجه تخص یم انیب حایاختصاص دهد؟  شر یرگیمو فروش

ده محدودتر گردد. سطح بازار هدف انتخاب ش ای فتدیب قیبه تعو یرگیفروش مو ستمیس یراه انداز دیبا ایباشد  ازین

ه درشدد هماهنگ ک نینه ا دیرا با منابع خود هماهنگ کن یرگیسازمان فروش مو یبرنامه راه انداز گر،یبه عبارت د

 .دیبا برنامه خود باش یکردن منابع مال

وض ما محص تیبا رقبا چگونه است؟ اگر موقع سهیمحصوض در م ا یلات ما از لحاظ پارامترهامحصو تیموقع •

صوض شما که مح یعنوان زمان چی. به هدییگسترش سبد کالا بر آ ایاست در شدد اشلاه و  فینسبت به رقبا ضع

 نی.( ادیینما یگریفروش مو ستمیس یاندازاقدام به راه  دیضعف قرار دارد نبا عتیدر موق ثینسبت به رقبا از هر ح

 یاست م ینفاگر پاسخ م ر؟یخ ایمحصوض ما توان رقابت با محصولات رقبا را دارد  ایکه آ دهدینشان م هایبررس

با رقبا  سهیآن در م ا گاهیجا یمحصوض و ارت ا یتهایمز شیدر مورد محصولات خود و افزا یبه فکر بازنگر دیبا

 بود.

 نی. اندینما یم Sworتحلیا ) هیتحت عنوان تجز تیموقع ایتحل هیاز تجز یجام نوعسازمانها اقدام به ان معمولا

 جهیر نتدآورد و  یدر م شیو فرشتها را به نما دهاین ا  قوت، ن ا  ضعف، تهد تیوضع یبه خوب ایتحل هیتجز

 .ردیگ یحرکت سازمان قرار م یمبنا

 

 بخش دوم 

 یرگیپخش و فروش مو ستمیس یانداز فاز اوض راه

 و ساختار دهنده هیاول یها تیفعال
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ر شورت مساعد بودن د ،یلیبازار و ارائه گزارش تحل یو ساختاردهنده  پس از بررس هیاول یتهای: فعال1فاز  4-5

 تیفعال گردد. فاز اوض شاما یآغاز م اتیفاز اوض عمل ،یرگیپخش و فروش مو ستمیس یجهت راه انداز طیشرا

 ایکه به تفص شدبایم یزیاهداف و برنامه ر نییعت از،یمنابع مورد ن نییتع ،یبند ساختاردهنده مانند ساختار یها

 یو  کلفاز، مشخص شدن خط نیا یداد. هدف از اجرا میخواه حیتوض تها،یدسته فعال نیاز ا کیدر مورد هر 

پخش و  تمسیتمام عناشر سازمان در س بایکه ت ر یی. از آنجاباشدیعناشر مرتبط م یارتباط یحرکت و کانالها

مان ساز یشده به حسن عما کرد همه اع ا نییتع شیو تح ق اهداف از پ کنندیم شن  یفایا ،یرگیفروش مو

 نیا ث،یح نیا و ابلاغ گردد و از فیتعر یاز اع ا به درست کیو نحوه حرکت هر  یاستراتژ دیبا یدارد، م یبستگ

 برخوردار است. یقابا توجه تیفاز از اهم

 

 

 

 

 

 

 یرگیپخش و فروش مو ستمیس یفاز اوض راه انداز یتهایفعالاهم  5-5
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 (یکردن چارت سازمان یی)نها ساختاردهی •منابع  نیی. تع

 :میپرداز یبه طور جداگانه م تهایفعال نیاز ا کیهر  حیحاض به تشر هیاول یها تیفعال •

گرفتن منابع قابا  اریستلزم در اختم ،یرگیفروش مو ستمیس یکه راه انداز ییاز آنجا ازیمنابع مورد ن نییتع 6-5

و تدارك  هیته ییگردد و سازمان توانا ینیب شیاز قبا پ ازیمجموعه منابع مورد ن دیبا یاست، م ینهایتوجه و پرهز

کرده و  یمساله کم توجه نیبه ا ،یرگیمو فروش ستمیس ندازاناز راه ا یاریمنابع را داشته باشد. متاسفانه بس نیا

منابع مورد  ینیب شیگردند. پ یم یو دچار مشکلات متعدد امدهیمنا برن نیحله از عهده تامچند مر یپس از ط

کننده  نیت م یلازم محک زده و به نوع یابزارها نیو تام یبانیسازمان را از لحاظ پشت ییتوانا یبه خوب از،ین

 یم ینیب شیدر دو سطح پ ازین مورد نشر خواهد بود. معمولا منابع مورد ستمیس یانداز اهر یسازمان برا ایپتانس

است که به منشور راه  یو امکانات طیحداقا شرا انگریسطح ب نیاست. ا ازیگردد. سطح اوض، حداقا منابع مورد ن

 ستمیس تیاز آغاز فعال انعسطح از منابع، م نیا نیو قصور در تام یباشد. هر گونه کسر یلازم م ستم،یس یانداز

. سطح دوم، منابع گرددیم یتل  ستمیس تیشروع فعال یسطح از منابع شر  لازم برا نیا تر،ی. به عبارت کلباشدیم

آن، سازمان بدون  نیاز منابع است که با تام یکه معرف سطح باشدیم تیشده، اشطلاحا سطح ظرف ینیب شیپ

شده به طور  نییو اهداف تع دینما یم تیکاما شروع به فعال ایو پتانس تیفبا ظر ،یدر اندازه و ساختار کل رییتغ

آن،  نیآض منابع است که در شورت تام دهیسطح ا انگریب یتا حدود تیگردد. در واقع سطح ظرف یکاما مح ق م

سازمان  هگردد. چنانچ یحالت ممکن خود مح ق م نیدر بالاتر ،یدر ساختار و اندازه کل رییفروش سازمان بدون تغ

پخش  ستمیس راه اندازیدهد(  یاتفاق کمتر رخ م نیمعمولا ا سطح حداقا منابع را نداشته باشد )که نیتوان تام

 ماندیاز نشر دور م ازیمنابع مورد ن یکه همواره برخ نی. م افا به اگرددینم هیعنوان توش چیبه ه یرگیو فروش مو

نوان ع چیهم به ه هزینه هاگونه  نیشده را نداشته باشد از پس ا ینیب شیحداقا منابع پ نیو اگر سازمان توان تام

به همراه نخواهد داشت. اما اگر سازمان توان  یمال انیجز شکست و ز یجهاینت ستم،یس یو راه انداز امدهیبرن

 ینشده هم برم ینیب شیپ یها نهیبود که سازمان از پس هز دواریتوان ام یحداقا منابع را داشته باشد، م نیتام

 د،یایبرن تیمنابع ظرف نیکه اگر سازمان از عهده تام داشت انیب نگونهیتوان ا یم زین تی. در مورد سطح ظرفدیآ

 یهایزیبرنامه ر ژهی)به و یزی( اما در برنامه رگرددیم هیاست )و توش سریم یرگیفروش مو ستمیس یاگرچه راه انداز

و تمام توجه خود را معطوف به  دهیبه شدت اجتناب ورز هاهداف بلند پروازان نییمدت از تع انیکوتاه مدت و م

فروش،  زانیدر م یبه جهش قابا توجه دنیانتشار رس رای. زدینما تیموقع تیمانند ب ا و تثب یاف کوتاه مدتاهد

 نهیهمواره گز دیبا یحالت نیدر چن نیرسد. همچن یقابا باور به نشر م ریغ یآن هم در کوتاه مدت، تا حدود

 افتنیمانند اخ وام،  ییها نهی. گزدیر دهخود را مدنشر قرا یرگیفروش مو ستمیس تیدر ت و شتریب یگ ار هیسرما
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 تی. هر چه سطح منابع موجود به سطح ظرفگرددیاست که مطره م یاز جمله موارد رهیو غ شتریگ اران ب هیسرما

منابع را با  تیخواهند داشت. معمولا سطح ظرف هایزیدر برنامه یپررنگ تر گاهیباشد، اهداف بلندمدت جا کترینزد

کنند. البته در  یم نییتعسهم از بازار را داراست(  نیشتریکه ب یبیرهبر بازار )رق اریر اختتوجه به سطح منابع د

عما نمود.  ی هایو سل ینشیگز یبسته به سطح اهداف مورد نشر، تا حدود توانیمنابع م تیسطح ظرف نییتع

 دیآض باشد اما از د دهیو ادستگاه وانت بار کاملا مطلوب  3داشتن  اریدر اخت ز،یبرنامه ر کی دیممکن است از د

 طیشرا رینباشد. در جدوض ز یکاف زیدستگاه خاور ن 15 شد،یاند یم زین دهدورافتا یکه به فتح بازارها یگریفرد د

 انجام دهد نشان داده  شده است. دیکه سازمان با یمختلف تح ق منابع و کار

 

 

 

 یضرور ریکات زنسطوه مختلف منابع توجه به  نییر تعگردند. د فیتعر یهر دو سطح منابع به خوب دیفاز با نیدر ا

 .دیاجتناب کن یفیعبارات ک انیذکر گردند. از ب قیدق دیاست . سطوه مختلف منابع با

« است. ازیمحصولات ن یانبار بزرگ جهت نگهدار کی» ای« .میازمندیفروش ن یرویبه چند نفر ن»مانند  یجملات

گردد به  نییتع یبه شورت کم دیبا ازیاست. منابع مورد ن ازیمورد نمنابع  ینیب شیجهت پ یجملات نامناسب

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir


09122991608همراه        5گروه آموزش و مشاوره: تهران، نیاوران،خ شهید با هنر، خ رفیعی، پ   

 

 علی خویه، مشاور و مدرس حوزه مدیریت، بازاریابی فروش و پخش و توزیع 

 سال تجربه اجرایی موفق و حرفه ای عضو انجمن های معتبر  19با 

 

  

92 

Moyragi.ir 

@Moyragi 

@Khooyeh.ir 

منابع مورد  نییتع. 2داشته باشد.  یآگاه قیبه طور دق از،یمورد ن یگ ار هیسرما زانیمگ ار از هیکه سرما یطور

 کار در نیو توافق نشر است. بهتر است ا یمستلزم هم فکر ازین

. 3ن برسد. سازما یاشل یاع ا دییگردد و به تا نییعاما تع ریوش و مدفر ریگ ار، مد هیبا ح ور سرما یجلسها

از  یدر برخ ازیرد نمو منابع به کمتر جلوه دادن ای. تمادییعما نما نانهیکاملا واقع ب از،یمنابع مورد ن نییدر تع

 نیدارند. ا ازین وردجلوه دادن منابع م شتریبه ب ایتما زان،یاز برنامه ر یبرخ نی. همچنشودیم دهیفروش د رانیمد

 خاص خود را به همراه دارد. بیدو روش اشتباه بوده و هر کدام معا

 ردیبه دو شکا انجام گ تواندیسطوه منابع م نییتع

 یالیهمان روش ر ای یمال قیبرآورد دق •

 دیق زیآن ن ینه هاهزی ازیمنابع مورد ن قیدق نییعلاوه بر تع ،یالیدر روش ر یالیر ریروش غ ای یمال ریبرآورد غ •

پرداخت  شیپ هنیاست که هز ازیمورد ن یمتر 250انبار  کی: . دیتوجه کن ریگردد. به عنوان مثاض به جملات ز یم

روش  نیااست.  ازیهزار تومان مورد ن 250فروش با ح وق ثابت  یرونی سه •تومان است  ونیلیم15آن، حدودا 

است. به  مشکا هزینه ها قیدق نییاست که تع نیروش ا نیمشکا ا نیخاص خود را دارد. بزرگتر بیو معا ایمزا

پرداخت به  یها وهیش ایو  شدبا ریمتغ اریبس تواندیانبار م یپرداخت انبار، بسته به جا شیپ نهیعنوان مثاض، هز

 دهد یارائه م ازیمورد ن هیسرما زانیاز م یحاض، درك بهتر نیاست. با ا ریمتغ گر،یکارکنان، از هر نفر به نفر د

 

ط برنامه آن توس یالیر یهزینه ها نییگردند اما تع یمشخص م قیاگرچه منابع به طور دق ،یالیر ریدر روش غ

 ازینابع مورد نم ییو رقم نها رسدیمشترك به انجام م یکار و در جلسها انیعما در پا نی. اردیپ  یانجام نم زیر

به  ازیع مورد نمناب نییاز گزارش تع ینمونها امهاد. به منشور درك بهتر موضوع در گرددیم نییتع یبیبه طور ت ر

داقا منابع در فصوض قبا ارائه شده است. نمونه اوض، سطح ح یالیر یارائه شده است. نمونهها یالیر ریروش غ

 قابا مشاهده است ایکه در جدوض ذ باشدیم ندهیپخش مواد شو نهیفعاض در زم یشرکت یبرا
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مستلزم  یرگیش مواستاندارد پخش و فرو ستمیس ی( راه انداز یکردن چارت سازمان یینهاساختار )  نییتع 7-5

 باشدیواحد جداگانه م 4 یدائم یهمکار

 ی( : واحد حسابداریابیاز سازمانها واحد بازار ی. واحد فروش ) در برخ

. سازدیمشخص م با  آنها رااز واحدها و نحوه ارت کیهر  تیساختار( در واقع موقع نیی) تع یانبار ساختار بند •

ت از اع ا مشخص شده و سازمان از وحد کیهر  تیگردد حوزه فعال یو شفاف ساختار سبب م قیدق نییتع

 .میینما یم یرا بررس جیرا یساختارهابرخوردار گردد. در ادامه ساختار استاندارد و چند نمونه از  یفرمانده

توان حالت  یاست م یرگیوش موفر ستمیکاناض فروش سازمان سکه تنها  نیساختار استاندارد با فرض ا 1-7-5

 نمود فیتعر ایسازمان را به شورت ذ یو عموم جیرا

 

وچک هستند کمتوسط رو به  یکه از لحاظ اندازه، متوسط و حت دهدیرخ م ییحالت عموما در مورد سازمان ها نیا

 .گردندیجوان محسوب م ،یو از لحاظ عمر سازمان

 

 

 استقرار( یتهای)فعال هیلاو یتهایفعال

را فراهم  روهایاست که امکان است رار و کار کردن ن ییتهایمجموعه فعال ،یاست رار یتهایفعال ای هیاول یتهایفعال

مرحله  نیتا ا گر،یسازمان فروش است. به عبارت د یکیزیف راه اندازیدر حکم شروع  تهایفعال نیانجام ا سازد،یم
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مرحله به بعد، رسما سازمان  نیاما از ا شدیسازمان فروش نم یکیزیف یبه راه اندازذکر شد منو   هک یتیهر فعال

 ینرم افزار یتهایمرحله را فعال نیانجام گرفته تا ا یتهایمجموعه فعال توانیگردد. م یم جادیفروش شکا گرفته و ا

 تهایفعال نیا عتایعنوان نمود. طب یسخت افزار یتهای( را شروع فعالیاست رار یتهایهمان فعال ای) هیاول یتهایو فعال

قصد شروع به کار را دارند ) سازمان از لحاظ سخت  یاست که به تازگ یفروش یمختص شرکت ها و سازمانها

 یتهایفروش را دارند. فعال گرید یورود به کانالها ایکه قصد. توسعه کار  ییندارد و نه شرکتها یوجود خارج یافزار

 :باشدیم ریز یتهایمجموعه فعال مااست رار شا

صب تابلوها و ن یساز نیتریو ،یشاما دکورساز یشکا ده یتهایفعال. 2 یبند شنی. تهیه دفتر، محا کار و پارت1

و انتصاب افراد به  انتخاب. 4و ...  ینرم افزار حسابدار انهها،یسازمان فروش مانند را ازیمورد ن زاتیتجه هیته. 3

 : ازیمورد ن یاشل یسمتها

 تیریمد نشرریز ایمست ا بوده که  یسمت ،یرگیفروش مو ریاز سازمانها، مد یفروش )البته در برخ تیری( مدالف

 .( دینمایم تیفروش، فعال تیریتحت نشر مد ایکا و 

 :میینما یشحبت م یمختصر تها،یفعال نیاز ا کیحسابدار حاض در مورد هر  ای یمال ری( مدب

 انیتمرکز مشتر ،یده سیوع سرونمحا دفتر معمولا با توجه به  یندب شنیدفتر، محا کار و پارت هیته 1-8-5

ه محا شنوف، لازم است انتخاب محا دفتر با توجه ب ی. در برخگرددیم نییسازمان فروش تع ژیهدف و پرست

در  تواندیان مدفتر فروش در تهر محاو بلور معمولا  ینیگردد. به عنوان مثاض، در شنف چ نییتع یسنت یبازارها

دفاتر فروش  گردد. در شنف پوشاك، معمولا نییاطراف تع یابانهایخ ایاسلام  انیشوش، فدائ یابانهایاز خ یکی

محا سازمان  نی. همچنگرددیم نییمجاور تع یابانهایخ ایتهران و  بازار کیکنندگان نزد دیواردکنندگان با تول

. در مورد شدبایم یسهرورد ابانیمعمولا در خ نتیکننده با وارد کننده لوازم آشپزخانه و کاب دیفروش تول یها

که  یفروش یگردد. به خصوص سازمانها نییحدالم دور در مرکز شهر تع دیشنوف، محا سازمان فروش با ریسا

دانه به  یشهر دسترس گریکه به همه مناطق د ندیرا انتخاب نما یمحل دیدارند با یرگیپخش و فروش مو ستمیس

 حا سازمان فروش عبارتند از:انتخاب م یارهایمع یطور کل

 یفروشان در محله خاش عمدهو یسنت یو شناخته شده: اگر در شنف شما، بازارها یسنت یبه بازارها یکینزد •

فروش، به نوع  یاز سازمانها یهمانجا باشد. البته برخ زیقرار دارند، بهتر است حدالم دور، محا سازمان فروش ن

چند باب مغازه در  ای کیکنند. آنها علاوه بر دفتر فروش، اقدام به اجاره  یم ادیح ور پ یسنت یدر بازارها یگرید

 یاشل انی: اگر مشتریاشل انیبه مشتر یکنزدی •کنند.  یتمیدر هر دو بازار، فعال بین ترتینموده و به ا یبازار سنت
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باشد. در کا، بهتر  به آنها کیهستند بهتر است محا سازمان فروش نزد متمرکزی محا خاش ایشما در منط ه 

شهر( نباشد.  یجنوب غرب ای یشماض شرق هیگاه محا سازمان فروش، در ن ا  دور افتاده )مثلا منتها ال چیاست ه

 دیخر یبرا را یطولان یبه خود زحمت دهند و مسافتها ستندیحاضر ن انیاز مشتر یاریتجربه ثابت کرده است، بس

 اریبس زین متهایکه فاشله ق یرقابت یازارهاکنند. به خصوص در ب یمحصولات مورد نشر ط

 به مناطق مختلف بازار ه ف: به عنوان مثاض اگر بازار هدف شما یاست. و حداکثر دسترس زیناچ

ار واقع بهتر است محا سازمان فروش و انب د،یده سیهم سرو یکرج انیبه مشتر دیتهران است و قصد دار شهر

 ا مانند مترو نحما و  یستمهایبه س یکنزدی •فراهم باشد.  بازار ه هر دوب یدر غرب تهران باشد تا امکان دسترس

ش و شناخته به سازمان فرو یمنته یرهامسی تعداد •( ریمس یراحت ای یکیزیف یکیبه محا انبار )نزد یکنزدی •

 کرد.. دایرا پ آنی باشد که بتوان به راحت یبه گونها دیشده بودن: آدرس محا سازمان با

 بهتر است ز،یلوکس و متما یفروش کالاها یودن؛ معمولا براب یژیپرست

 و شناخته شده باشد. یژیپرست یدر محله ها زیسازمان ن محا
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 ریمد انیم یدکه جلسات متعد نیبرخوردار باشد. با توجه به ا یکاف یکیزیف یاز ف ا دیسازمان فروش با نیهمچن

انس باشد. سالن کنفر ایاتاق بزرگ  کی یحداقا دارا دیباگردد، دفتر فروش  یفروش برگزار م یروهایفروش و ن

 یاقها به قسمتهاات یلازم است ف ا افتهی است رار یروهاین ادیفروش با توجه به تعداد ز یاز سازمانها یاریدر بس

 است. یاغلب ضرور زین یبند شنیخاطر، پارت نیگردد. به هم میت س یکوچکتر

 ستمیکه در س دیخاطر داشته باش و نصب تابلوها به یساز نیتریو ،یسازشاما دکور یشکا ده یتهایفعال 2-8-5

ست به ممکن ا یادیواسطه ها و کارگزاران فروش ز ان،ی( مشترگری)و هر کاناض فروش د یرگیپخش و فروش مو

ا به فروش ر رانیاز وقت مد یهفروش همواره بخش قابا توج ی. م اکرات ح ورندیسازمان فروش مراجعه نما

ت م اکرا تیموف  ردیاز فروش به خود بگ یتسر یدهد و هر چه سازمان فروش شکا حرفها یختصاص مخود ا

آمده باشد  در شیکه نمونه محصولات قابا فروش در آن به نما ینیتریگردد. به عنوان مثاض، و یم نیت م شتریب

من ش  یلوهانصب تاب نی. همچنردیقرار گ دیمورد بازد انیو مشتر نم اکره کنندگا نیمدعو یاز سو دیمعمولا با

جلب نشر  کشد، به یم ریکه نمونه محصولات سازمان را به تصو ییتابلوها ایبه لوگو و برند سازمان فروش و 

 کند. یم یانیکمک شا ند،یآ یبه سازمان م یکه به طور ح ور یانیمشتر

مورد استفاده  یادیز زاتیجهتو  ایسازمان فروش، وسا کیسازمان فروش در  ازیمورد ن زاتیتجه هیته 3-8-5

در سازمان  ازیورد نم زاتیو تجه ایآنها اقدام نمود. انواع وسا هیمرحله، نسبت به ته نیدر ا دیبایکه م ردیگیقرار م

 یشیماگرو یشیسرما زاتیتجه یفروش دارا زمان: اگر سایشیو سرما یشیگرما زاتی. تجه1فروش عبارتند از: 

 و نصب آنها اقدام گردد. هینسبت به ته دیبا ندارد، یبه تعداد کاف ای ستین

 

 یخوب یکه از توان مال فروش اکثر ببیان ما نیتلفن ثابت و دستگاه فاکس، همچن یهایگوش ؛یارتباط زاتیتجه. 2

فروش،  یروهاین ژهیکارکنان خود به و یبرا یاختصاش همراه کارت تلفن میو س یگوش هیبرخوردارند، نسبت به ته

 راهی وتریکامپ دیلازم، معمولا خر یو نرم افزارها نتری. پراندیپردازنده: شاما را زاتیتجه. 3. دیورزیمبادرت م

قبا از شروع  دیکه با است ںیزبان یتا حدود روس،یو یو آنت سیلازم مانند آف یآن و نصب نرم افزارها یانداز

 ییغ ا یوعده ها هیفروش نسبت به ته ینهااز سازما یاریبس ییرایپ  ایوسا. 4آنها را انجام داد.  ،یاشل یتهایفعال

گرم کننده  ایمعمولا وسا زیتعهد را ندارند ن نیکارکنان خود متعهد هستند. آن دسته از سازمانها که ا یبرا روزانه

مانند  ی، ملزومات ادار5. دهندیپرسنا خود قرار م اریاخت را در خچاضینگهدارنده مانند  ایغ ا مانند اجاق گاز و 

 رهیو غ ینوشتار زاتیکاغ ، تجهسربرگ، 
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سازمان مانند  یاشل یمرحله، اع ا نیا انیمعمولا تا پا ازیمورد ن یاشل یانتخاب و انتصاب افراد به سمتها 4-8-5

 یانداز اهردر قباض  یکه چه کسان شودیحداقا مشخص م ای گرددیم نییعاما تع تیریو مد یمال ریفروش، مد ریمد

 یازدر راه اند قیمراحا و عدم توف حیشح یخگو هستند تا در شورت عدم اجراسازمان فروش، مسئوض و پاس

 مسئوض مشخص باشد. ستم،یس

 

 بخش سوم 

 یرگیپخش و فروش مو ستمیس یانداز فاز دوم راه 

 یو صف یستاد یها تیفعال شیپ

دو بخش  رندهیگربدر  یرگیفروش مو ستمیس راه اندازیمرحله از  نیا یو شف یستاد یتهایفعال شیپ: 2فاز  9-5

به انجام  جداگانه یاست که به شورت همزمان و البته در واحدها یستاد یتهایفعال شیو پ یشف یتهایفعال شیپ

 یعنیوم ( و بخش دیابیفروش و بازار د)واح ییاجرا یدر واحدها یشف یتهایفعال شیپ یعنیرسد. بخش اوض  یم

عمولا از . سازمانها مرسدی( به انجام میاحد حسابدار)مانند و یبانیپشت یدر واحدها یستاد یتهایفعال شیپ

کنند.  یم میت س یو شف یستاد یبه دو بخش واحدها یشوند که آنها را به طور کل یم ایتشک یمتعدد یواحدها

 میور مست به ط یشف یواحدها یو کارها فی. وظاشوندیم جادیا یشف یواحدها از یبانیپشت یبرا یستاد یواحدها

کند.  یکمک م به تح ق اهداف سازمان میبه طور مست  یشف فیانجام وظا یعنیان سر و کار دارند. با اهداف سازم

سازمان  افدر تح ق اهد ،یشف فیکمک به انجام وظا قیاز طر م،یرمست یبه طور غ یستاد یکه واحدها یدر حال

 (285، 1383 ان،یرضائ یموثرند.)دکتر عل

 یتهایفعال شیپ •

 یستاد یتهایفعال شیپ

 یمک

 فروش و واحد

 یبایو پشت یحسابدار واحد

 یابیبازار
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از  شیگردد که پ یاطلاق م تهایبه آن دسته از فعال ،یشف یتهایفعال شیپ یشف یتهایفعال شیقسمت اوض: پ

 شیفاوت پتشوند.  یمحسوب م یاشل یتهایانجام فعال یبرا یم دمها  ت،یانجام گرفته و در ح  یاشل یتهایفعال

که معمولا مورد  هستند جهیموثر در نت ییتهایفعال یاشل یتهایاست که فعال نیهم در ا یاشل یتهایالو فع تهایفعال

 یابیولا نه ارزها، معم تیفعال شیکه پ یفروش( در حال یروهای)مانند عما کرد ن رندیگ یو کنترض قرار م یابیارز

در واقع  تهایعالف شیپ گر،یکالا( به عبارت دفرم سفارش  هی. )مانند تهگرددیبر آنها لحاظ م یو نه کنترل شوندیم

. ردیپ  ینجام مآنها ا هیبر پا یاشل یتهایو فعال رندیگ یانجام نم شتریبار ب کیهستند که معمولا  ماتهمان م د

 اطلاق نمود زین یم دمات یتهایفعال تها،یفعال شیبه پ توانیم

 

 یتهایعالف شی. اهم پباشندیشفی م یتهایجام فعالدر حکم م دمه ان یشف یتهایفعال شیطور که ذکر شد، پ همان

 عبارتند از رسدیکه معمولا در سازمانها به انجام م یشف

 هیهت • فیاشره وظ نتدوی •. آموزش  ازیمورد ن یروهانی استخدام •نامه فروش  نییآ نتدوی • ستیق ستیل هیته

 فروش پایانه های اطلاعات  یفرم جمع آور هیفرم سفارش کالا و ته

 

 کاتالوگ هیهت

 ونه محصوض کارتنم - تیزی)کارت و توریزیو تدارك ملزومات همراه و هیته 

 ( ییو شناسا یمعرف

 یمنط ها ین شهها هیته

 پرسنا یابیفرم ارز هی. ته

مثلا هر  یطولان یدر دورهها ایو  رندیگ یبار انجام م کیمعمولا  تهایفعال شیپ د،یکنیهمان طور که مشاهده م 

تکرار  یدر فواشا کوتاهتر ه،یاول یرسند. تنها مورد آموزش است که در سالها یپنج ساض به انجام م هر ایدو ساض 

 یتهایکه فعال یگردد، در حال یتکرار م یدر فواشا طولان ای ردیپ  یبار انجام م کیموارد با تنها  ری. ساشودیم
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ذکر شده  یتهایاز فعال کیهر  رامونیپ یتصر. حاض به ارائه مخشوندیمعمولا به طور روزانه و مستمر تکرار م یشف

 :میپرداز یم

. میفروش شحبت کرد پایانه های ر د یاهرم نفوذ نیبه عنوان مهمتر متیدر مورد ق متیق ستیل هیته 1-10-5

 سهیا م امحصولات خود را با آنه متیق یبیت ر تیرقبا اطلاعات کسب کرده و وضع متیدر فاز شفر در مورد ق

 یت خود ممحصولا یینها متیق ستیل هیاقدام به ته گر،یفاکتور د زیمرحله با توجه به چند ر نی. در امینمود

 نییعت ،یینها متیق ستیل نیدر تدو یاشل یرقبا متیاز ق ی. همان طور که در گ شته ذکر شد، آگاهمیینما

ده است و نه تمام ش متیکند، نه ق یم فاین ش را ا نیمهم تر متیق نییآنچه در تع گر،یکننده است. به عبارت د

ده توسط ش نییتع متیکه ق گرددیحاشا م یزمان مت،یاستفاده از اهرم ق در یرقابت تیسود مورد نشر؛ بلکه مز

از  دهآض،یا تیعمحصولات در وض متیق گر،یقرار داشته باشد. به عبارت د یبهتر تیبا رقبا در وضع سهیما، در م ا

 رشد،د 50از محصولات با سود  یبرخ متیکند. ممکن است ق ینم یوریبا ارزش افزوده پ ینشام مشابه سودده

فر ش یدرشد و حت 5از محصولات با سود  یبرخ متیق یدرشد و حت 20از محصولات با سود  گرید یبرخ متیق

 نیمگر ا نباشد شتریمحصولات ما از محصولات مشابه رقبا ب متیاست که ق نیدارد ا تیگردد. آنچه اهم نییتع

 یبرا یفیاگر تفاوت ک یعنی ۔محسوسی فیکنم، تفاوت ک یم دیداشته باشد. باز هم تاک یمحسوس یفیککه تفاوت 

 متیق ژهیو رقبا ) به متینمود. کسب اطلاعات از ق نییتع یبالاتر متیق توانیمحسوس نباشد، باز هم نم یمشتر

کار  نیاست اما انجام ا هنیهز یو مستلزم شرف زمان و گاه ستین ی( کار چندان سادهایپخش و عمده فروش

 .اردهمان طور که ذکر شده ضرورت مبرم د

 نییفروش معمولا در تع یسازمانها یرگیپخش و فروش مو تمسیدر س متیق نییعواما موثر بر تع 1-1-10-5

 ها نهی. هز1کنند  یبه چند فاکتور توجه م یرگیفروش مو ستمیس یمحصولات خود برا یینها متیق

 نییتع یدر حالت عاد یعمده فروش متیخود را بالاتر از ق یرگیفروش مو یینها متیوش قاست سازمان فر ممکن

 یمانند حما و ن ا، انبار دار ییها نهیاست. هز یرگیم اعف در فروش مو یهزینه ها ایامر تحم نیا ای. دلدینما

 متیاز ق شیب یرگیومحصولات را در حالت فروش م متیکه ق داردیفروش، سازمان را بر آن م یروهاین نهیو هز

محصوض از قدرت فروش  ایمع وض است که  یکار تنها زمان نی. انجام ادینما نییتع یآن در حالت عاد یعمده فروش

ممکن است در  نیقرار داشته باشد. همچن ینازل تیآن نسبت به رقبا در وضع متیق ایبرخوردار باشد و  ییبالا

همراه  جهیکار با نت نیباشد، انجام ا نهیمستلزم شرف هز ایزمان بر و  فروش یها انهیپا یاکالا بر هیکه ته یطیشرا

کنندگان  دیپخش و فروش مرسوم است تا تول یشرکتها انیدر م شتریکه ب یگ ار متیروش ق نیباشد. در کا، ا
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 ،یرگیفروش مو یانهاسازم متیق دهندیم حیچرا که اغلب مغازه داران ترج زندیبه امر فروش محصولات لطمه م

 رقبا تیوضع. 2باشد.  یعمده فروش متیقکمتر از

و کاملا  ریتغمحصولات خود را به شورت م متیفروش، ق یسازمانها یبرخ د،یاشاره گرد زیطور که در بالا ن همان

توجه به  محصوض الف خود را با متیکنند. به عنوان مثاض، سازمان ممکن است ق یم نییرقبا تع متیبراساس ق

روش برساند. درشد به ف 25نشر گرفتن سود  رمحصوض ب خود را با د متیدرشد سود بفروشد اما ق 5رقبا، با  متیق

روش فتمام شده به  متیبهتر رقبا، محصوض ج خود را بدون سود و با ق تیوضع ایممکن است به دل نیهمچن

 برساند 

 

 زیتما. 3

توان  یا محوزه ر نی. اکنندیم یگریه دفاشله گرفته و خود را وارد حوز متیفروش، از جنگ ق یسازمانها یبرخ

بالا را  متیق ان،یاز مشتر یبدان پرداخته شد، برخ زینام نهاد. همان طور که در فصوض قبا ن زیتما یجنگ برا

و  تیفیک یبراساس ارت ا انیاز مشتر تهدس نیبه ا ی. خدمت رساندانندیخود م دیخر اریو مع تیفیشاخصه ک

نشده و  نییعموارد، بر اساس حرکت رقبا ت نیدر ا یینها متیق ستیل نیبنابرا ردیگ یارزش افزوده بالا شکا م

 رگیو د ییبایز ،ینوآور ت،یفیگردد. هر چه محصوض ما از لحاظ ک یمحصوض مشخص م زیبراساس قدرت تما

 یژیپرست یها متیق نییمحصوض جهت تع زیتوان از تما یم شتریباشد، ب شتهقرار دا یبهتر تیفاکتورها در وضع

 استفاده نمود.

که از  یخود، محصولات یینها متیق ستیل نی. در تدو1 یینها متیق ستیدر مورد تدوین ل ینکات 2-1-10-5

فروش در نگاه اوض، معمولا به  پایانه های توجه  رایز دییوارد نما ستیل یابتدا دربرخوردارند را یتر نییپا متیق

 یاوض، درك مشتر یسطرها با قراردادن محصولات ارزانتر درتوان  یگردد و م یمعطوف م ستیاوض ل یها فیرد

شده و کاملا خوانا )با فونت بزرگ(  پیتا دیبا متیق ستی، ل2محصولات خود تحت الشعاع قرار داد.  متیرا از ق

 زیدر مورد محصولات ن یاطلاعات کل مت،یق ستی. در ل3دچار اشتباه نگردد.  مت،یق در قرائت یباشد تا مشتر

از محصوض ذکر  یاز موارد، درک یاریدر بس انیکه مشتر ییاز آنجا. 4 ۔و کد محصوض کارتند مانند تعداد درذکر رد

 نیبنابرا و داده شود زیاز محصولات ن یریکاتالوگ تصو مت،یق ستیبه همراه ل دیندارند، با متیق ستیشده در ل

معرف سازمان فروش  دیبا متیق ستیل .5شناخت محصولات استفاده گردد  یبرا یکدگ ار ستمیلازم است از س
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ذکر  متیق ستیاعتبار ل خیتار دیبا نیدر آن آورده شده باشد. همچن شما یلوگو و نام تجار گریباشد و به عبارت د

 نخواهد کرد.( رییتغ 90تا ساض  متیق ستیل نیمثاض ا یگردد. ) برا

 

 

 

 

فروش محصولات خود  یبرا یفرد و منحصر بهخاص  طیشرا ینامه فروش هر سازمان دارا نییآ نیتدو 2-10-5

ازار را داشته ب عیسر ریقصد تسخ یدارد. ممکن است سازمان یو اهداف سازمان بستگ یبه توان مال طیشرا نیاست. ا

 گریطرف د . ازکندیم نییفروش تع پایانه های مغازهها و  یرا برا یفروش آسان طیشورت، شرا نیباشد که در ا

شته باشد. وجود ندا افتیرا به منشور نحوه در یساده ا طیفشه کارانه عما کرده و شرامحا یممکن است سازمان

 یقائا م ندارایفروشندگان و خر یاست که سازمان برا یاراتیو اخت نینامه فروش، مجموعه قوان نییدر واقع آ

زه عناشر لا در حوفروش سازمانها معمو طیسازد. شرا یمحصولات را منعکس م روشف یسازمان برا طیگردد و شرا

 .گرددیم نییتع ریز

: فاتیتخف یاعطا طشرای • ۔نامه فروش، عبارتند از: نییآ یاجزا نینامه فروش مهم تر نییآ یاجزا 1-2-10-5

که در شورت  یم دار فاتیگردد و تخف یم ان،اعطایمشتر ین د دیکه در شورت خر ین د فاتیمعمولا تخف
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. گردندیمطره م فاتیانواع تخف نیشود، به عنوان دو دسته از مهم تر یه مداد انیبا حجم بالا به مشتر یدهایخر

 است ریمتغ ٪20تا  ٪1معمولا در شنوف مختلف و در مورد محصولات مختلف از  فاتیتخف زانیم نیا

 

 یچه موضع یرن دیغ یپرداختها است که سازمان در قباض نی: نشان دهنده ایو اسناد یاعتبار یپرداختها طیشرا

داده است،  قرار هیتسو یبرا یچه مدت زمان ،یاسناد ای یپرداختهام اعتبار رشیذ نموده است. در شورت پ اتخا

نوان عدر مورد محصولات مختلف و شنوف مختلف متفاوت است، به  زین یو اسناد یاعتبار یپرداختها طیشرا

ا در حوزه شود ام یم رشیماهه پ دو  یمعمولا حداکثر تا چک ها نده،یمواد شو ای ییمواد غ ا نهیمثاض در زم

 چهار ماهه یلوازم آشپزخانه چک ها ای یلوازم خانگ

ان مرجوع امک ایکه آ نیا ایاز قب یمرجوع کردن کالا: پاسخ به سوالات طیشوند.. شرا یمحسوب م یعاد کاملا

ازمان س ای؟ آمرجوع نمود ،یبه عنوان شکستگ توانیوجود دارد؟ تا چند درشد کا اجناس را م محصولات کردن

کالا،  مرجوع کردن یبرا یلیچه دلا رد؟یپ یاز آن را م یبخش ایفروش، موظف به ت با کاما مرجوعیات است 

خود  انیاز مشتر یحمل نهیگونه هز چیفروش، ه یاز سازمانها یاریحما و ن ا: بس یها نهیاست؟ هز رفتهیپ 

ه نباشد که شد نییفروش، در محدوده بازار هدف تع انهیکنند. البته ممکن است محا قرار گرفتن پا ینم افتیدر

نامه  نییر آدبه دقت  دیموارد، با نیگردد. اما همه ا یم افتیدر انیحما از مشتر نهیشورت، معمولا هز نیدر ا

 ،یمحدودها چه حما و ن ا کالا تا یهزینه هاسواض پاسخ داده شود که  نیا هب دیبا یفروش ذکر گردد. به طور کل

کالا  ایتحو در یبرنامه الزام آور و مشخص دیبا یکالا: سازمان م ای. . زمان تحوباشدیزمان فروش مبرعهده سا

زمان، کمتر  نیا چهاست هر یعی. طبگرددیم نییکالا تع ایتحو یروزه برا 4تا  1 یباشد. معمولا بازه زمان -داشته 

نامه فروش  نییکه در آ ی: از جمله موارددیس ف و کف خر زانیخواهد بود. . م شتریب انیمشتر تیرضا زانیباشد م

 گردد، یمشخص م

م رون  سازمان فروش یاز سفارش است که برا زانی. حداقا سفارش، آن مباشدیم دیحداقا و حداکثر خر زانیم

 یاست و ارائه  کارتن ی. در مورد اکثر کالاها، حداقا سفارش بر مبنااوردیکالا ب ،یمشتر یبه شرفه باشد که برا

 یسازمانها مشخص باشد. البته دیسفارش با فس  زانیم نی. همچنستیاکثر سازمانها م دور ن یاز آن، برا کمتر

 یر، از برخانبا تیبنا بر محدود بودن ظرف ،یاما گاه ندینما نییس ف سفارش را تع زانیهستند که م یفروش کم

 ن س ف سفارش خواهد بود..حد، هما نینمود که ا یحد خاص، نگهدار کیاز  شتریب توانیمحصولات نم

 

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir


09122991608همراه        5گروه آموزش و مشاوره: تهران، نیاوران،خ شهید با هنر، خ رفیعی، پ   

 

 علی خویه، مشاور و مدرس حوزه مدیریت، بازاریابی فروش و پخش و توزیع 

 سال تجربه اجرایی موفق و حرفه ای عضو انجمن های معتبر  19با 

 

  

107 

Moyragi.ir 

@Moyragi 

@Khooyeh.ir 

 

 ا،یآ ند،یخت نماشده را پردا تعهد مبالغ دیچگونه با انیکه مشتر گرددیم نیینامه فروش تع نیی: در آهیتسو طیشرا

از  ید؟ و سوالاتوجوه به آنها مراجعه خواهد کر افتیبه در لداریتحص أیا گردد؟یم نییآنها تع یبرا یشماره حساب

 انیه به مشترک یینامهها نییفروش، به خصوص آ ینامه ها نییارتبا  با واحد فروش: آ یو نحوه برقرار ا،یقب نیا

شتن سواض، با آن با دا ازیو مغازه ها بتوانند در شورت ن انیشماره تماس باشد تا مشتر یدارا دیشود، با یداده م

پاسخ  انیشترم یو در خواستها که به سوالات ینداشت. او مرد ای ی. در نشر گرفتن واشند و بند عمومرندیتماس گ

 است. یدهد، الزام

 

 

 

کار،  نیز ا. هدف اشودیفروش داده م یها انهیبه پا متیق ستینامه فروش به همراه ل نییاز آ یمعمولا نسخه ا

به  زین یگرید دیکار فوا نیفروش محصولات است. البته ا یفروش در م اکره برا یروهاین اراتیحدود اخت نییتع

 میکن ید که در ادامه به آنها اشاره مهمراه دار

2-2-10-5 
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 طیشرا ان،یشترنسخه از آن به م کینامه فروش و ارائه  نییآ نینامه فروش . با تدو نییآ یریبه کارگ دیفوا  1

 یروهاین  هیه سلفروش، بنا ب طیو شرا فاتیتخف یو اعطا شودیدر نشر گرفته م انیهمه مشتر یبرا یثابتاستاندارد و

 خواهد بود کسانی انیهمه مشتر یگردد و برا ینم نییتعفروش، 

 فیتخف افتینند در)ما فروش یروهاینامه فروش، انتشارات نامع وض خود را از ن نییآ افتیفروش با در یها انهی. پا2

 اراتیاخت فروش و حدود یروهاین فیشره وظا. 3. رسدیم امر به حداقا نیاز ا ی( کم کرده و مشکلات ناششتریب

 آنها یابیا کاملا شفاف شده و ارزآنه

 تر خواهد شد.. آسان

 ین طه ضعف اساس کی یدارا انینامه فروش به مشتر نییارائه آ نامه فروش نییآ یریبه کارگ تیمعا 3-2-10-5

 یحدود مبهتر را م طیو فروش محصولات با شرا انیفروش در م اکره با مشتر یروهایکه قدرت ن نیاست و آن ا

 نییاهد بود که آخو یاز زمان شتریمراتب ب هخواهند بود ب یکه خواهان پرداخت اعتبار یانیعداد مشترسازد. مثلا ت

 یها انهیانامه فروش را به پ نییفروش، آ یسازمانها یبرخ ایدل نینرسد. به هم انینامه فروش به دست مشتر

در ارائه  رتویزیحالت، دست و نیا . دردهندیفروش خود م یروهایاز آن را به ن یو تنها نسخه ا دهندیفروش نم

 یروهایکه ن ییط بازتر خواهد بود و م اکره فروش، منعطف تر خواهد بود. معمولا سازمانهایشرا ریو سا فاتیتخف

 یبرخ یبرا طیشرا نییتع نیکنند. همچن یروش استفاده م نیدارند از ا اریم اکره کننده( در اخت یفروش حرفها

همه  یثابت برا طیشرا نییتع اب توانیآن م یسازمان یمثاض، نرم افزارها ی. برارسدینممحصولات، عاقلانه به نشر 

قرار  رهیدا نیا در دیکه م اکره فروش با گرددیم نییتع طیاز شرا یمواقع، بازها نیبه فروش رساند. در ا انیمشتر

ست. نکته الات، مناسب تر دسته از محصو نیفروش ا یبرخوردار است و برا یروش از انعطاف بالاتر نی. اردیگ

 فاتیرشد تخفگردد. د نییتع یدانیم یهایبر اساس بررس دینامه فروش، با نییآ درمطره شده  طیکه شرا نیا گرید

برخوردار  ییالاب تیاز حساس مت،یق نییمانند تع زیکار ن نیاست. ا یکنندها نییعاما تع ان،یاز مشتر یاریبس یبرا

فروش  یمانهااز ساز یکینامه فروش  نییآ ایگردد. در ذ نییبازار تع طیا و شرارقب طیبر اساس شرا دیاست و با

 ارائه شده است ینیو تزئ یمحصولات دکور دیتول نهیفعاض در زم

 

( ینیو تزئ یکننده انواع لوازم دکور دیفروش شرکت دکورسازان )تول طینامه فروش شرا نیینمونه آ 4-2-10-5

فروش  طیافتخار دارد شرا دیبرتر، تحت برسد ام تیفیبا ک ینیواع محصولات تزئشرکت دکورسازان ارائه دهنده ان
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نازض  متیبرتر محصولات نسبت به ق تیفیک وددارد. با وج میمحترم ت د انیبه شما مشتر ایخود را به شره ذ

 گردد یم ریبه قرار ز فی( مشموض تخفیاسناد ی)ن د دیخر شما بسته به نوع دیآنها، خر

 

 

 

 ونیلیم 2ا برابر ب دارندکالا یبار از شرکت ت اضا نیاول یکه برا یانیمشتر یبرا یبه شورت اسناد دیس ف خر

 کالا( که البته در افتیماه پس از در 3باشند )حداکثر  یقابا برگشت م هامرجوعی •تومان است 

که  یانیشترم یبرا ددیج معامله انجام از •محترم است.  انیبرعهده مشتر یمرجوع یحما کالا نهیهز شهرستانها

شارت نکه تحت  یموسسات مال ریسا ایقرض الحسنه و  یشندوقها ی. . چکهامیداشته باشند مع ور یچک برگشت

. باشدیور مآن مع  افتیدر شرکت، از لدارینزد شرکت ذکورسازان فاقد اعتبار است و تحص باشندینم یمرکز بانک

سفارش کالا:  فرم ای: الف( تکم ندهیمحصولات اقدام نما هیبه تهتوانند نسبت  یم قیمحترم از دو طر انمشتری •

 یم او ا دییگشته و به تا ایو به درخواست شما تکم دکورسازان فروش شرکت یرویفرم سفارش کالا توسط ن

ما در ش یبرا یفروش منحصر به فرد ایفرم سفارش کالا، شماره اشتراك و فا ای. به موازات تکمرسدیشما م

خدمات  فتایو در یبه منشور ارائه سفارشات بعد دیتوان یگردد. پس از آن شما م یم جادیسازان اشرکت دکور 

ا شماره ب دهید بیمرجوع نمودن محصولات آس ایو پرداخت وجه و  افتیدر د،یمحصولات جد افتیدر ندمان گرید

 .دیبا شرکت مرتبط گرد نیبه شورت آن لا ایشرکت تماس گرفته و  یتلفنها

 هیخو یعل یو جزوات کلاس ها ی یدکتر ح  عیتوز یتاب کاناض هاکمنبع :
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 توزیع مویرگی مزایای اصلی

کت پخش کند اساساً به دلیا اینکه هر شخصی با هر ساب ه و با هر م دار پولی می تواند مبادرت به ایجاد شر

دی شرکتهای م)، تعداد زیا(همانطور که در کشور، به ویژه در شهرهای بزرگ مانند تهران بوضوه شاهد آن هستی

جه وپخش کوچک در جاهای مختلف مشاهده می شود که ریسک فعالیت با این شرکتها چه از نشر بازپرداخت 

ین سیستم ها را اکالاهای فروخته شده و چه از نشر کنترض نحوه فعالیت آنها به حدی بالاست که عملًا فعالیت با 

 :ف ط به همکاری با شرکتهای بزرگ پخش اشاره می شودفاقد هر گونه توجیه می کند. در این بخش 

وجود تجربه نسبتاً  ،همچنینریسک بازگشت وجه کالای فروخته شده نسبتاً در م ایسه با روش اوض تر بودن پایین 

خوب در امر توزیع مویرگی و وجود اطلاعات به روز در این سیستم ها، کنترض شبکه توزیع و مسیرکالای فروخته 

از متمرکز بودن سیستم سفارش دهی و ب و همینطورنسبتاً  بازار به کالا انت اض خوب سرعت و  است.( شده آسان

وزیع مویرگی همگی از مزایای ت سفارش  و مراکز مشتری مشکلات تعددو نبود  پرداخت وجه کالای فروخته شده

رای توزیع مویرگی عنوان می گردد که اکثر کارشناسان اظهار دارند که می باشد، در کنار این مزایا معایبی نیز ب

به دلیا واحد بودن کاناض توزیع، در شورتی که و  شرکت تولید کننده هیچ کنترلی بر شیوه های توزیع کالا ندارد

سیستم همچنین   را انجام ندهد، شرکت تولید کننده فلج خواهد شدبه هر دلیا، شرکت توزیع کننده، توزیع کالا

تامین مالی شرکت، منو  به پرداخت پوض از یک منبع واحد می شود. در شورتی که به هر دلیا پرداخت پوض از 

 .طرف شرکت توزیع کننده قطع شود، سیستم تولید کننده با مشکلات عدیده ای مواجه خواهد شد

د عکس العما کرد سیستم توزیع مورد رضایت تولید کننده نباشد، شرکت تولید کننده نمی تواندر شورتی که عمل 

 .مناسب و سریع از خود نشان دهد

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

 .تصمیمات توزیع کننده باشد

ست رفته ت وجه فروخته شده به شرکتهای پخش بزرگ بسیار طولانی بوده و هزینه فرشت از ددوره باز پرداخ 

 سرمایه برای شرکتهای تولید کننده بالا خواهد بود

ین ایرادات اهمگی این موارد که عنوان شد برخی از معایب سیستم پخش مویرگی کالا ها می باشد که برای برخی 

 راهکارهایی نیز مطره شده است.

 ر زیر به بررسی به برخی از مزایا و معایب توزیع مویرگی می پردازیم:د
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 مزایای توزیع مویرگی

 :روزتر از بازارآوری اطلاعات دقیقتر و بهجمع .1

ه نشام توزیع در ارتباطاند هدف: رانندگان و بازاریابان معمولاً با آخرین حل  بازار امکان جمع آوری اطلاعات به روز از

 هستند فروش را روزانه جمع آوری و انت اض دهند . اشطلاحاً چشم و گوش سازمان مشتریان و میتوانند نشرات

فروشان ارتبا  دارند و حتی ی نشام توزیع یعنی خردهآخرین حل ه نیروهای شاغا در توزیع مویرگی چون با     

ها کنندگان و شنیدن شدای آنها با مصرففروشان هستند امکان ارتبا  آنهنگامی که در محا کسب خرده

ف ط لازم است نیروها با چشم باز، گوش  تر و بروزتر هستند.بیشتر است و در نهایت در معرض اطلاعات دقیق

دهی شایسته این نویسی دقیق و گزارشسنج در کسب اطلاعات کوشا باشند و بتوانند با گزارش، و مغز فرشتشنوا

فروشان به ها و عمدهقبوض کنیم که نمایندگی گیری منت ا سازند.اطلاعات را به مدیران خویش جهت تصمیم

 .کنندسور میی از آن را سانی اطلاعات موفق نیستند یا بخشائهی نیروهای خود شرکت در اراندازه

 

 پوشش بیشتر بازار .2

ی بازار بر این است که برای بلند مدت کار کند و بسترهایی را فراهم سازد تا در طولانی مدت در تفکر توسعه     

ها، شناخت بیشتر بازار هدف از شرکت مربوطه و محصولات آن است و بازار ح ور داشته باشد؛ یکی از این راه
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ها، پ یرند.؛ حاض یکی از بهترین راهآور تبلیغات و ارتباطات را میی سرسامهزینه هاها ی همین است که شرکتبرا

کارگیری نشام توزیع مویرگی، با هدف قرار با به کنندگان بودن محصولات است.در معرض دید مشتریان و مصرف

پایینی دارند، عملا پوشش بازار بیشتری خواهید هایی که فروش ها، حتی آندادن محصولات در ویترین فروشگاه

 .داشت و به این طریق اقدامی در ماندن در بلند مدت انجام شده است

هم  بازار امکان شناسایی بازارهای بال وه و جدید: همانطور که قبلاً گفته شد رانندگان و بازاریابها در سطح شهر و

 رحرکت اند و میتوانند محلهای جدید و تازه تأسیس و یا تغییر کرده را پیدا و اعلام کنندهروزه د

 

   

 تر با مشتریانارتباطات گسترده .۳
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سازید؛ برای مثاض ها را فراهم میفروشان، امکان ارتباطات بیشتر با آنی بانک اطلاعاتی از تمام خردهبا تهیه     

کنید تا دریافت کنند. همچنین با خیاض آخرین اطلاعات را به ایشان منت ا میاز طریق ایمیا، تلفن و فکس 

  .رسانیدهای انگیزشی خودتان را به آنها میتر مشوقراحت

، فروش شاید ضمن از دادن یک م دار ثابت فروش با از دست دادن یک عمده :مشتری امکان کاهش از دست دادن

 .رو هم از دست داد خرده فروشان بازار قسمتی از

های صی است و نیاز به خودروکاهش ایجاد رقبای جدید: چون عرشه توزیع و پخش مویرگی امری سخت و تخص

 مناسب و سرمایه اولیه زیادی هم می باشد ازاین رو همه کس موفق به ورود و ب اء در آن نیستند
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 دادن مشتری کاهش ریسک از دست .۴

قابا توجهی از سهم  دهید، ممکن است درشدفروش را از دست میدار یا عمدههنگامی که شما یک بنک     

فروش قطع شود، ف ط درشد ناچیزی از دست داده باشید، اما اگر به هر دلیا ارتبا  شما با یک خردهبازارتان را 

 .تر خواهد بودتر و سادهایگزینی آن نیز سریعشود و امکان جاز سهم بازار کم می

 

  

 کاهش سوختی پول .۵

مالی پیدا کنید یا خدای ناکرده ایشان  دار مشکافروش یا بنکدر کنار توضیحات ارائه شده، اگر با یک عمده     

شود اما این احتماض در هنگام مواجهه با ی شما درگیر میورشکست شوند، بخش قابا توجهی از سرمایه

 .فروشان بسیار پایین استخرده

زنی و کاهش امکان بازی باقیمت ها: عمده فروشان به دلیا خریدهای کلان، قدرت چانه  هامکان کاهش قدرت چان

زنی بیشتری داشته و امتیاز بزرگتری از شرکت ها دریافت میکنند و دیگر خرده فروشان باقیمت تخفیفی که از 
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توزیع کننده یا شرکت مادر گرفتند نمیتوانند زیر قیمت توزیع کننده بفروشند چون معمولاً عمده فروشان با 

 .د عما نمایدتخفیف خوبی که از تولیدکننده می گیرد میتواند بر اساس سیاست خو

  

 زنی شرکتافزایش قدرت چانه .۶

ها تری از شرکتزنی بیشتری داشته و امتیازات بزرگفروشان به دلیا خریدهای کلان، قدرت چانهعمده     

 .ایدی توزیع نکردهفروشان بسیار پایین بوده و شما خودتان را اسیر شبکهکنند که میزان آن برای خردهدریافت می

  

 گیری رقبای جدیدش احتمال شکلکاه .۷

داران عملًا با فروشان و بنکها با اسیرکردن خودشان در دست عمدهدر بازار شاهد هستیم که شرکت     

رسد کنندگان بزرگ هستند که بازار را در دست دارند، زمانی میفروشان ارتباطی ندارند و چون این توزیعخرده

بینند و بنابراین خودشان با نیاز میو دکان، خودشان را از شرکت تولیدکننده بیی بالا که آنها با داشتن سرمایه

خبر شوند که از بازار توزیع هم بیاحداث یا خرید کارخانه و معرفی برند خودشان رقیب قدری برای آن شرکتی می

 .است

داران و ورها، دیگر بنکی کششدهادهی جهانی و تعاملات روزافزون و سگیری دهکدهاخیراً با شکا     

کنند و با های آن نیز خلاص میوخمفروشان خودشان را از روی آوردن به سمت تولید و درگیرشدن در پیچعمده

برند ها، تولید را به شورت مدیریت بدون کارخانه پیش میع د قرارداد با تولیدکنندگان خارجی به خصوص چینی

، انرریشان را مدیریت برند، مدیریت نوآوری، و مدیریت بازاریابی و فروشو خودشان با تیزهوشی قابا تحسین در 

 .پروری از سوی خودشان باشندها هم باید مواظب رقیبرکتشکنند در نتیجه شرف می

  

  

 کاهش امکان زیرفروشی .۸

شوند، برخوردار میکنند و بنابراین از تخفیفات لازم شورت کلان خرید میفروشان چون بهداران و عمدهبنک     

ی کنند؛ به این معنی که پس از تهیهعنوان بانک راحت خود استفاده میبع ی از مواقع از شرکت تولیدکننده به

کنند و عملاً با کاهش سود، یا در مواردی گ شت از سود، جنس آن را زیر قیمت م رر شده به بازار عرضه می
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این شرکت اشلی است که با مع لاتی چون چندنرخی شدن جنس  حاض دهند.شان را انجام میتأمین ن دینگی

 .شودمی مواجه …در بازار، کاهش قدرت فروش خودش، در اختیار قراردادن بازار به رقبا و 

 

 جریان دائم نقدینگی .9

رقم  شوند وها درگیر خرده پوض بیشتری نسبت به قبا میسازی و اجرای نشام توزیع مویرگی، شرکتبا پیاده     

ی پولی به شرکت است شود. اما درکنار کاهش ریسک که توضیح داده شد، جریان دائم و هر روزهها کم میچک

 .که خود در مدیریت پوض و ن دینگی در بازار امروزه حائز اهمیت است

  

 

  

 امکان تفویض اختیار بیشتر به شعبات .1۰

ی کا شعبات در سراسر کشور که گاه با ده شعبه راه اندازیا کارگیری نشام توزیع مویرگی بها با بهشرکت     

ی اختیارات به مدیران شعبات درست انتخاب شده و درست آموزش دیده شده، کشور قابا پوشش است، و ارائه

 .سازندکارگیری اشوض سرعت، دقت، و کیفیت را مهیا میامکان مدیریت بر بازار با به
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ه ذکر عناوین برای نشام توزیع مویرگی، این سیستم، مزایای دیگری هم دارد که ب درکنار مزایای اشلی یاد شده

 :شودآنها اکتفا می

 گسترش سهم بازار در بین عاملان فروش بیشتر و یاوران بیشتر در بازار –

فروشی و کاهش داری و عمدهی توزیع سیستم بنکهزینه هاافزایش سود در بلند مدت به دلیا کم کردن  – 

 ..... تی پوض، وسوخ

 شدن تفکرات شرکت در بازار تر پیادهافزایش چابکی سازمان و امکان سریع– 

 هاسب آنکارگیری نیروهای شایسته و آموزش مناهسازی فروش با بپیشینه – 

 تریان با سرعت مناسبی خدمات بهتر و بیشتر به مشارائه – 

 الی بازارپ یری در برابر تغییرات احتمافزایش انعطاف – 

 کنترض بیشتر بر هویت برند – 

 های مشتریانهای شرکت با هدفترازی بیشتر هدفهم – 

 های محکم در بازارساختن زیرساخت – 

 ی انبارداری آنهاهزینه هاردن فروشان و ح ف یا کم کسرعت عما در رساندن محصولات به خرده – 

 قابلیت حما مست یم و کاهش ضایعات حا مجدد – 

 فروشانحمایت بیشتر از خرده – 

 های ضمانتی برنامهارت ا – 

 هافروشیی امکان ترویج در محا خردهارت ا – 

 های انبارگردانیمدیریت بهتر و بیشتر بر موجودی کالا و برنامه – 

 هامدیریت بهتر مرجوعی – 

 پشتیبانی فروش – 

 امکان بیشتر تولید سفارشی – 
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 فروشانهای فروش برای خردهوض و تکنیکآموزش مرتبط با محص – 

 فروشانی حس همدلی بیشتر بین شرکت و خردهارت ا – 

 فروشانکنترض عملکرد توزیع مویرگی با گفتگوی دوطرفه با خرده – 

 دقت بیشتر در انتخاب شرکای تجاری با ح ور مرتب در بازار – 

 انارت ای دیدگاه فعالیت تیمی و نگرش سیستمی در سازم – 

 ز بازار و عملکرد رقباتر تغییر با درك بهتر امدیریت شایسته – 

 کاهش امنیت روانی برای مدیران شرکت – 

هزینه های توزیع در این روش پایین تر است و قیمت تمام شده کالا را کاهش داده و یا حاشیه سود  –  

 .میدهد افزایش  را فروش خرده

 ی شوندمتعداد زیادی از شرکتها و مراکز پخش کوچک از طریق شبکه های توزیع عمده فروشی تامین  – 

 نتیجه گیری: 

ریابی قرار می با توجه به اهمیت و ضرورت مدیریت توزیع فیزیکی که اهمیت آن در کنار سایر عناشر آمیخته بازا

ب ناپ یر است ه و شرکت به توزیع تولیدات آن بستگی دارد و این اجتناگیرد می توان گفت: حیات یک تولید کنند

ن میان توزیع و هر چه شرکت در امر توزیع موفق تر باشد در سایر استراتژی های خود نیز موفق می باشد. در ای

مد و کارآ مویرگی بعنوان یک شیوه نوین در عرشه توزیع می تواند در بع ی شنایع و شاخه های تولیدی بسیار

ایش رفاه و با مفید باشد و نمی توان از رفتن به سمت این رویکرد اجتناب کرد. زیرا تفکر مشتریان به سمت افز

ک شبکه توزیع وجود کثرت رقبا توجه هر چه بیشتر به مشتریان و محبوبیت مشتری غیر قابا انکار است. به نشر ی

یا پو CRMر خواهد کرد که در کنار یک سیستم مویرگی در شورتی کاما خواهد شد و در حد اعلای خود کا

رای مکانیسمی شکا گرفته و حیات یابد. بدلیا اینکه سیستم توزیع مویرگی قطعاً باید مانند یک موجود زنده دا

 فعاض و پویا باشد.

 وردن به سه عاما است:ی نشام توزیع بازار ایران روی آآینده

 فروشندهگسترش نشام توزیع مویرگی تا سطح آخرین  -

 ی ح وریگیری از اینترنت، تلفن، و مراجعهروش خانه به خانه و بازاریابی تک به تک با بهرهف -

 فروشی بزرگگسترش فروشگاههای خرده -
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 یمنابع: م الات منتشر شده در ماهنامه تدبیر، مجله توسعه مهندسی بازار و کتب مدیریت بازاریاب
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 معایب توزیع مویرگی

 .گسترده است که در نتیجه مدیریت و هماهنگی در این سیستم کمی مشکا استپرهزینه و  .1

 .ها به بع ی ن ا  وجود نداردگاهی امکان گسترش مویرگ   .2

قعی خود به فروش به دلیا شیوه های خاص ن د و نسیه در بازار، کالاها معمولاً بسیار پایین تر از قیمت وا .3

شطلاه، کالا ارا در کا بازار تحت الشعاع قرار می دهند و به می روند و استراتژیهای قیمت گ اری کالا 

 .ذلیا می شود

 .شرکتها هیچ کنترلی بر شیوه های توزیع بازار ندارند .4

 .ریسک باز پرداخت وجه کالای فروخته شده افزایش می یابد .5

برای  شبکه توزیع شرکت به شورت شبه انحصاری در اختیار بنکداران قرار می گیرد که در بلند مدت .6

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

ورت شبکه توزیع عمده فروشی هیچ فشاری برای فروش کالاهای شرکت به خود وارد نمی سازد و در ش .7

 ضعیف بودن کالا به هر دلیا، کالا را پس می زند

 

 بازار مهندسی توسعه مجله ماهنامه تدبیر، 
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 فصل سوم

 

 

 

 

 

 

 مدیریت توزیع مویرگی
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 نحوه ی افزایش فروش شرکت پخش

الایی نیز بو خروجی  هستندفعالیت در آن ها در حاض با اینکه تعداد زیادی ویزیتور ت های پخس چرا برخی شرک

  ی ندارند؟جود دارد، فروش آنچنان قابا قبولاز عملکردشان و

سب وکار کدر بازار امروزی دیگر ف ط فروش مهم نیست و فروشی که منجر به وشوض مطالبات  درپاسخ باید گفت

چنین  چنین فروشی جزو فروش سالم محسوب می شود و کسب وکارها باید برای رسیدن به شود، ارزشمند است.

 فروشی تلاش کنند.

سب وکار کمدیریت بازاریابی برای رسیدن به فروش سالم شاما مدیریت جهت دادن به ت اضای مشتریان به سمت 

شیوه باید  مشتریان نیز شود. اینمی شود. این جهت دادن باید علاوه بر ج ب، منجر به نگهداری و رشد دادن 

 باعث شود که وشوض مطالبات به بهترین شکا شورت بگیرد و پوض کمتری از کسب وکار به هدر برود.

 

 ! : دلایل و راهکارهای کاهش آن )مرجوعی(برگشت از فروش

 

م در مورد یقصد دار قسمتگشت از فروش تفاوت وجوددارد . در این عرض کردم که بین برگشت از توزیع با بر قبلا

  .برگشت از فروش نکاتی را بیان نمایم

که هرچ در  به نشر میرسد بین تاریخ مصرف کالاها و مرجوعی آنها ارتبا  معکوسی وجود دارد . به این ترتیب

ف مشابه آن یات و کالاهای سریع المصرتاریخ مصرف کمتر باشد ، احتماض مرجوعی آن بیشتر است . مثلا در لبن

د کنندگان آن و از این رو می باشد که تولی  احتماض نفروختن کالا در موعد م رر و طبعا مرجوعی آن بالا است

 . رسما درشدی از فروش را به عنوان مرجوعی می پ یرند که البته منط ی است

کالاهایی با تاریخ مصرف دو الی سه ماهه و   رد کهاما مع ا مرجوعی برای آن دسته از شرکتهای پخشی وجود دا

مرجوعی مواجهند . از طرفی ابزار اعماض فشار   میکنند. در این شرکتها همیشه با مع ا کالاهای  بیشتر تولید

برای مرجوعی کالا نزد مغازه داران است . آنان با شر  مرجوع نمودن کالایی که دیگر برایشان قابا فروش نیست 
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خرید مجدد می نمایند و در غالب موارد نیز ویزیتور مربوطه مجبور به قبوض مرجوعی بوده و در شورتی  اقدام به

که شرکت نیز این مرجوعی را قبوض نکند ، وی با یک حساب سرانگشتی در شورتی که پورسانت فروش جدید 

ید و در غیر اینصورت سعی می برایش ج اب تر از ت با هزینه مرجوعی باشد اقدام به مرجوع نمودن کالا می نما

  . کند از شر آن خلاص شود

ز لیست ا  زیادی وجود دارد که یک مشتری خو ب تنها بدلیا عدم پ یرش کالای مرجوعی اش  متاسفانه موارد

عه نمی کند مشتریان عملا ح ف میشود )البته شرکت این کار را نمی کند ولی ویزیتور دیگر به آن مشتری مراج

 ح ف خاموش مشتری!! (و این یعنی 

هتر است در همانطور که ملاحشه فرمودید این موضوع به سادگی میتواند یک چرخه معیوب را ایجاد کند . اما ب

 : اینجا به ذکر مهمترین دلایا درخواست مرجوعی کالا از طرف مشتریان بپردازیم

اعتماد ،  یک مشاور شادق و موردمهم است که ویزیتور در دریافت سفارش در ن ش  : سفارش بیش از نیاز 1.

هیچ گاه به  اندازه ای کالا برای مشتری سفارش گیری کند که با نیاز وی متناسب باشد . یک ویزیتور خوب  به

رخواست دهیچ دلیا واهی فشاری برای خرید بیشتر به مشتری وارد نمی آورد . شاید یکی از مهمترین دلایا 

رخه معیوب بیش از نیاز یک کالا به مشتری می تواند ن طه شروع همان چ مرجوعی کالا همین نکته باشد. فروش

 باشد

ست ، اماهر ااین علت اگرچه در ابتدا به نشر میرسد ایراد مشتری  : عدم چیدمان یا چیدمان ناصحیح کالا2.

بلا فروخته ق فروشی به عنوان یکی از وظایف بازاریابی اش موظف است در هر تور ویزیت سراغ اجناسی که  مامور

رار می قبرود و از چیدمان شحیح آن اطمینان حاشا کند . گاهی کالاها با چیدمان ناشحیح در معرض خرابی 

، پس ویزیتور  گیرند. مثلا کالایی مثا زرشک در شورتی که در معرض نور آفتاب قرار بگیرد به سرعت سیاه میشود

اید .در برخی باید نسبت به چیدمان شحیح کالا اقدام نم)به عنوان وظیفه بازاریابی اش ( یا مرچندایزر شرکت 

ر جای مناسبی دموارد ما شاهد این هستیم که برخی از مشتریان به هردلیا هنوز کالای خریداری شده قبلیشان را 

 . در شلف مغازه شان نچیده اند

مشابه بیش از یک قیمت عمدتا در مواردی که کالا شاهد کاهش قیمت است و یا از یک کالای  : تغییر قیمت3.

شاهد رکود آن در قفسه ها هستیم. از اتفاقات ناخوشایندی که معمولا  و قیمت بر روی آن درج شده باشد  داریم 

در این گونه موارد می افتد )حتی در شورت افزایش قیمت( اقدام به مخدوش یا پاك کردن قیمت مندرج است 

  رهیز کردکه عما ناپسندی بوده و باید به شدت ازآن پ
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چار دممکن است کالا از ابتدا که برای مشتری ارساض شده  : خرابی بسته بندی یا رنگ و رورفتگی آن5.

  مشکا خرابی در بسته بندی باشد یا در فرایند چیدمان و.. دچار ن ص گردیده باشد

  

 : دحاض به این نکته بپردازیم که چه اقداماتی مناسب است تا مرجوعی کالا به حداقا برس

منط ه قرار  ،به میزان نیاز سفارش گیری کنیم . تشخیص این نیاز با توجه به نوع مشتری  : سفارش متناسب.1

 . شدگرفته در آن ، مساحت مغازه ، وضعیت رسیدگی و چیدمان آن و.. از وظایف یک ویزیتور خبره می با

اعلم به بع مشتری برسانیم تا مشتری هرگونه محدودیتی در مرجوعی کالا را قبلا به اطلا : اطلاع رسانی.2

  محدودیت های موجود سفارش بدهد

شترین مرجوعی و روند مرجوعی کالا ها را با جزئیاتی شاما مناطق مرجوعی و کالاهای دارای بی  : گزارشگیری.3

 رشد کنیم  ..

قدام کرده و ه مشتری احتما حتما از طریق واحد بازاریابی نسبت به بازدید از کالاهای خریداری شد : سرکشی.4

عرفی کالا )نه مشورت نیاز نسبت به اشلاه چیدمان ، مرتب کردن کالا ، ارائه پروموشن و اقلام تبلیغاتی و   در

 ام کنیملزوما موارد پرهزینه ( ، و دست آخر در شورت لزوم مرجوع نمودن کالاقبا از اینکه دیر شود اقد

یمت گ اری کالای مرجوع شده از یک رویه واحد )روشهای رایج ق مناسب است در قیمت گ اری : قیمت گ اری.5

استفاده شود نه اینکه هر بار مرجوعی را به گونه ای قیمت گ اری کرد که مشتری شرفا  لایفو و.. ( -نشیر فایفو 

 مت رر شود

ا کالا هرچه ت باشد مناسب است  در مواردی که بسته بندی کالا به راحتی قابا اشلاه می : تعویض بسته بندی.6

  سریعتر جهت اشلاه بسته بندی و ارساض مجدد تعویض گردد

  

برخی از شرکتها بدون هرگونه قید وشرطی ، مرجوعی را می پ یرند و برخی دیگر به هیچ وجه مرجوعی را قبوض 

رهای نمی کنند . بدیهی است در پیش گرفتن یک راه میانه و برنامه ریزی برای مدیریت کالای مرجوعی از هن

با شدت گرفتن رقابت در شنایع مختلف ارائه گارانتی برای خرید مشتری   مدیران هوشمند می باشد . به هر روی

)منشور همان اطمینان دادن برای موجوع نمودن کالا ( از ضروریات می باشد . پس چه بهتر با رعایت نکات ساده 

 زیر در کمتر کردن هرچه بیشتر مرجوعی کالا اقدام نماییم
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معدوم نمایید . از  و اما نکته آخر : لطفا کالایی را که دیگر قابا مصرف نیست به عنوان کالای ضایعاتی بپ یرید و

 ممنون .دادن هم جدا خودداری کنید   فله کردن ، تاریخ پاك کردن و تخفیف دادن و حتی به گاو و گوسفند
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 بخش های مختلف سیستم لجستیک

 

 (Operations Research Analysis Manager) مدیریت تجزیه و تحلیا/تح یق در عملیات  1.

 موثر، طور به افراد این. دهندمی انجام را وظایف  ترینشاحبان این شغا در زمینه ترابری و لجستیک، یکی از مهم

 طورکلی،به شغا این. دهندمی قرار تحلیا و تجزیه مورد و داده انجام را توزیع هایسیستم و هاموجودی ریزیبرنامه

  .کندموعه لجستیکی، اثر داشته باشد را شناسایی میتورهایی که بر عملکرد مجفاک تمام

 (Transportation Manager) مدیریت ترابری  2.

ها در بخش وجودیاین گروه، مسئوض ایجاد اطمینان از ترابری در زمان تعیین شده، امن و بدون هزینه مازاد همه م

های شیر شرکتن (3PL) طرف سوم های لجستیکیداخلی و خارجی سازمان هستند. همچنین همکاری با شرکت

 .... را به عهده دارند ای )ریلی و ماشینی(، هوایی وترابری جاده

 (Logistics Manager) مدیریت لجستیک  3.

ها مسئوض نشارت بر کارکنان بخش لجستیک شده را به عهده دارد. آناین بخش نشارت بر عملیات لجستیکی انجام

 .باشندشده در تحویا کالا می و شناسایی و رفع مشکلات ایجاد

 (Supply Chain Manager) مدیریت زنجیره تأمین  4.

سازی کنندگان و برآوردهها مسئوض انتخاب تأمینکند. آناین بخش خرید موجودی و تأمین منابع را مدیریت می

ش کیفیت و اثربخشی باشند. در این بخش بر روی بهبود مستمر و افزاینیاز مشتریان در سطح قابا اطمینان می

 .گیردنشارت دایمی شورت می

 (Distribution Manager) مدیریت توزیع  5.

ها به هنگام ها و توزیع موجودی، مواد و محصولات نشارت دارد تا همواره تحویااین قسمت بر رعایت توالی سفارش

 نیز محصولات احم خصوص در اهفروشخرده با  انجام شود و سود خالص مجموعه افزایش داشته باشد. ارتبا 

 .باشدمی گروه این وظایف حوزه در

 (Purchasing and Materials Manager) خرید و مدیریت مواد  6.
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 و  منابع اشلی موردنیاز ها بر روی شناساییکند. آناین قسمت بر تأمین منابع و کنترض موجودی نشارت می

کند کنندگان و مشتریان کمک میبه ایجاد روابط مناسب با تأمین اد تمرکز دارند. این بخشمو جریان ریزیبرنامه

 .بینی کندها و ترابری موردنیاز را پیشو قادر است حجم سفارش

 (Inventory Managers) مدیریت موجودی7.

کنند. این بخش روزانه بر اساس کنترض بر ریزی جریان موجودی و مواد فعالیت میاین متخصصان در حوزه برنامه

شده و برآورده ها وظایفشان را با درنشرگیری محدودیت بودجه تعیینکند. آنها تحلیلی از ذخایر ارایه میموجودی

دهند: طورکلی وظایفشان را با در نشرگیری دو اشا انجام مینمایند. بهسازی سطح مطلوب سازمانی اجرا می

 .سازی زنجیره تأمینشده محصولات و بهینهکاهش هزینه تمام

 (Transportation Director) مسئوض ترابری  8.

های ترابری هستند و به منشور توسعه شبکه ترابریی خود بر خدمات ترابریی متخصصان این بخش مسئوض شبکه

های لجستیکی طرف سوم و مراکز کنند. این مدیریت، تأمین نیاز مشتری از طریق همکاری با شرکتنشارت می

  .ایدنملجستیکی را ت مین می

 

 (Equipment Director) مسئوض تجهیزات9.

خش هزینه را باین بخش تأمین، تعمیر، نگهداری، جایگزینی و تأمین ایمنی همه تجهیزات را به عهده دارد. این 

ود هایی در خصوص بهبدهد، پیشنهاددهد، عملکرد محصوض را در طوض عمرش مورد بررسی قرار میکاهش می

 .نمایدا تعیین میرکند و سهم خود از بودجه می عملکرد تجهیزات ارایه

 (Divisional Merchandising Manager)  ایمدیریت بازرگانی منط ه  10.

پردازد و البته در توزیع موجودی نیز مشارکت دارد و با خریداران از حیث این بخش به مدیریت خریداران می

کند. معمولاً کارکنان این بخش تحصیلات بالایی رقرار میبررسی محصولات و شارر مجدد انبارهایشان ارتبا  ب

  .دارند

 cerasis.comمنبع
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 کالا مویرگی مراکز توزیع شهری و نقش آنها در شبکه توزیع

مینه مورد زشرکتهای فعاض در این مدتهاست که مراکز توزیع به عنوان عناشر مهمی در کانالهای توزیع، توسط 

  .گیرندبرداری قرار میبهره

  .بوطهاین مراکز مکانهایی هستند برای دریافت کالا از مبادی، انبارش و سپس توزیع آنها در م اشد مر

پخش یا  با توجه به ساختار سنتی نشام لجستیک و توزیع در کشور، مراکز توزیع عمدتاً متعلق به شرکتهای

  .ننددگانی هستند که از این طریق اقدام به انبارش و توزیع کالای خود در مناطق مختلف میکتولیدکنن

ون ا، انبارش و سازی و افزایش کارایی عملیات لجستیک، اعم از حماهدف از ایجاد چنین مراکزی در واقع بهینه

  .توزیع است

گیرند، مراکز برداری قرار میهان مورد بهرهر کشورهای مختلف جتری از این مراکز که سالهاست دنوع پیشرفته

لاً با شراکت در م ابا مراکز توزیع سنتی که متعلق به یک شرکت هستند، این مراکز معمو .توزیع شهری هستند

  .داره میشوندون ا و توزیع کالا او همکاری چندین شرکت فعاض در خدمات حما

  .شوندای احداث میهای جادهمکانی با دسترسی منابع به شبکهمراکز توزیع شهری معمولاً در حاشیه شهرها و در 

سازی، تفکیک یا ادغام و بالاخره ارساض کالاها بین شهرها و سازی، مرتباین مراکز ن اطی برای دریافت، ذخیره

سمت های طولانی و توسط وسایا ن لیه با ظرفیت بالا به ای ورودی معمولاً از مسافتکالاه  سایر ن ا  هستند.

شوند. بالعکس کالاهای خروجی شهرها حما شده و سپس توسط وسایا ن لیه کوچکتر در م اشد مربوطه توزیع می

آوری شده و سپس به م اشد مربوطه در سایر ن ا  کشور های فعاض در این مراکز از سطح شهر جمعتوسط شرکت

 .حما میشوند

ارایی عملیات و یی در بکارگیری بهتر منابع، افزایش کافزاهمکاری مشترك شرکتهای مست ر در این مراکز، هم

شده محصولات )قیمتی که نهایتا منجر به کاهش قیمت تمام هزینه هاایجاد اثر اقتصاد م یاس و سرشکن شدن 

  .ی داردرسد( را در پکننده میکه محصوض به دست مصرف

چندین شرکتها را دارند. ساماندهی عملیات توزیع  سازی منافعاما مراکز توزیع شهری، هدفی فراتر از تنها برآورده

مویرگی در شهرها، کاهش ترافیک و آلودگی هوای ناشی از سفرهای متعدد وسایا ن لیه برای تحویا کالا در سطح 

  .ای از دیگر اهداف مهم فعالیت این مراکزندشهر، ایجاد اشتغاض و در نهایت رشد منط ه
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  .مثبت و نتایج مطلوب عملکرد آنها دارد در کشورهای مختلف، نشان از کارایی های موفق ایجاد این مراکزتجربه

ت شهرهای بزرگ این مراکز در مجاور راه اندازیمیلادی به  70بعنوان مثاض راپن و چندین کشور اروپایی از دهه 

اند. شده راه اندازیهایی اند. در کشور راپن چنین مراکزی با ابتکار گروهی چنین شرکتو پرجمعیت اقدام نموده

 .اندگ اری مشترك دولتها و بخش خصوشی ایجاد شدهدر م ابا در اروپا این مراکز با حمایت و سرمایه

رسد که ایجاد مراکز توزیع شهری در مجاورت شهرهای بزرگ و پرجمعیت کشور، با تفاشیا فوق، به نشر می

  .ا مثمرثمر باشدمیتواند در سامان دادن به امر توزیع کالا در این شهره

گیرد، شورت می به عنوان مثاض خواروبار که فعالیت توزیع روزانه آنها بطور مرتب و با حجم زیاد در سطح شهرها

  .واهد شدخاز جمله کالایی هستند که ایجاد چنین مراکزی منجر به بهبود و بسامان شدن عملیات توزیع آنها 

توانند به کاهش بسیاری از شهرهای بزرگ کشور است، این مراکز میدر شرایطی که مع ا آلودگی هوا گریبانگیر 

های کاراتر کالاها در سطح شهرها یا به عبارت دیگر کاهش تعداد سفرها برای تحویا آلودگی هوای بواسطه تحویا

باری  های مکرر وسایا ن لیهوآمد و توقفکالاها منجر شوند. از سوی دیگر اغلب شهرهای بزرگ کشور در اثر رفت

ای در کاهش تواند سهم عمدهبه منشور تخلیه و بارگیری دارای مشکلات ترافیکی هستند که ایجاد این مراکز می

جویی در مصرف سوخت داشته باشد. بنابراین شرکتهای ترافیک ناشی از فعالیت وسایا ن لیه باری و شرفه

ویر مطلوبی را از خود به عنوان بنگاههایی خلاق و عالیت در این مراکز، تصفون ا و پخش علاوه بر انتفاع از حما

 .پ یر از نشر اجتماعی ایجاد خواهند کردمسئولیت

و فعالیت مراکز  راه اندازیمایت دولت، دو عاما کلیدی در تح ق حون ا و پخش و نیز مشارکت شرکتهای حما

 .وشی استجانبه بخش دولتی و خصتوزیع شهری در کشور هستند. در واقع ایجاد این مراکز نیازمند تعاما دو 

گ اری از ای در کشور، از یک سو نیاز است حمایتهای قانونی و سرمایهالبته با توجه به عدم وجود چنین تجربه

  .ارا باشدسوی دولت شورت گیرد و از سوی دیگر بخش خصوشی انگیزش و مساعدت لازم را در ایجاد این مراکز د

باشد، حمایت از یکی از محورهای اشلی طره تحوض اقتصادی کشور می« توزیعاشلاه نشام »باتوجه به اینکه 

 .شهرها خواهد توانست منجر به بهبود نشام توزیع کشور گرددگیری چنین مراکز توزیعی در حاشیه کلانشکا

 میاندوآبچی منبع: نویسنده خانم 
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Channel) تعارض کانال ها  Conf l i ct ) 

. رابینز در فرهنگ لغات فارسی، تعارض به معنای متعرض و مزاحم یکدیگر شدن واختلاف داشتن معنی شده است

ای بازدارنده کوشد تا به گونه، شخص الف به طور عمدی میتعارض فرآیندی است که در آن"گوید: در تعریفی می

 ."سبب ناکامی شخص در رسیدن به علایق و اهدافش گردد

ا در رسیدن رشرایطی که در آن یک ع و کاناض ع و یا اع ای دیگری  "اما تعارض کاناض ها می تواند به عنوان 

. هاست انسازم در توافق عدم یا ت اد واقع در تعارض. شود می تعریف  "به اهداف خود پیش روی خود می بیند

 .دهد بهبود را کاناض یک است ممکن حتی و نیست م ر هم همیشه توزیع های کاناض در تعارض البته

  

 :راه های حداقل کردن تعارض بین کانال ها

سلایق مختلف است و ایجاد کاناض های چند گانه بهترین راه برای تولیدکننده هاست تا به طور موثر مشتری ها با 

تولید کنندگان احتیاج دارند تا از قدرت سیستم توزیع کاناض های چندگانه برای اینکه همه جای بازار ح ور موثر 

 .داشته باشند استفاده کنند
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نجا پیشنهاد هایی اما مشکلی که استفاده از چند کاناض می تواند به همراه داشته باشند تعارض بین آنهاست. در ای

 .جلوگیری از تعارض بین کاناض های توزیع را بحث می کنیمبرای 

ز قیمت کاناض کارخانه ها با تعارض کمتری مواجه می شوند اگر قیمت محصولاتشان را در وبسایتشان کمتر ا 1-

 .های دیگر تعیین نکنند

 .ندکارخانه ها با انت اض خرید ها به وبسایت کاناض های دیگر تعارض کمتری را تجربه می کن 2-

دهند و سفارش  کارخانه ها با تعارض کمتری مواجه می شوند اگر در وبسایتشان تنها اطلاعات محصوض را قرار-  3

 .نگیرند

 .ازندکارخانه ها با تعارض کمتری مواجه می شوند اگر به سایر کاناض هایشان در وبسایتشان بپرد 4-

 .تشان تشویق کنندهای توزیعشان را به تبلیغ در وبسایکارخانه ها با تعارض کمتری مواجه می شوند اگر کانال 5-

ه تعداد خاشی کارخانه ها با تعارض کمتری مواجه می شوند اگر ارائه ی محصولاتشان را از طریق وبسایت ب 6-

 .محصوض محدود کنند

ایتشان ارائه ق وبسکارخانه ها با تعارض کمتری مواجه می شوند اگر تنها برند خاشی از محصولاتشان را از طری- 7

  .دهند

 .برقرار کنند کارخانه ها با تعارض کمتری مواجه می شوند اگر با استراتژی توزیعشان به شورت کارا ارتبا - 8

 .نگ باشندکارخانه ها با تعارض کمتری مواجه می شوند اگر با استراتژی توزیعشان به شورت موثر هماه 9-

 .ستفاده کننداوند اگر از اهداف بلند مرتبه و بلند پروازانه کارخانه ها با تعارض کمتری مواجه می ش 10-
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 افزایش سهم فروشگاه های زنجیره ای در نظام توزیع

  

 

 تلاش برای افزایش سهم فروشگاه های زنجیره ای در نظام توزیع

 

های نشام توزیع در همه کشورهاست، با این وجود ه عنوان یکی از کارآمدترین روشهای زنجیره ای ب فروشگاه 

 سنتی نشام سوی از م اومت آن مهمترین که مختلف دلایا به  درن در اقتصاد کشورمانم شنعت این  سهم

 .است ناچیز بوده ورنابهره

کننده را کاهش و تولیدکننده و عرضه بین فاشله  ها به اعت اد کارشناسانهایپرمارکت ای وهای زنجیرهفروشگاه

ها  فروشگاه رساند. از سویی دیگر به دلیا آسان شدن نشارت بر اینحداقا و حد مع وض میرا به هزینه ها

زیع کشور تو نشام در سیستم این خالی جای شاهد همچنان وجود این با  .رسدمی حداقا به نیز روشیگرانف  امکان

 فروشی در سطح کشور وجود دارد و در این میان سهم شعبههزار خرده 200 و میلیون یک حاضر حاض در  هستیم.
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های  فروشگاه . در این شرایط خبرها حاکی از این است که افزایش سهمشعبه است 2450ای تنها زنجیره فروشگاه

 زنجیره ای در دستور کار قرار گرفته شده است. 

ها و به ویژه ای م اومتی که در شهرستانهای زنجیرهفروشگاه در حاض حاضر مهمترین چالش در زمینه توسعه

  .ها استهای دارای جمعیت کم است و این م اومت از سوی سوپرمارکت ها و خواروبارفروشیشهرستان

وری کمتری نسبت در سطح کشور وجود دارد، این نشام توزیع موجود، بهره فروشهزار خرده 200یک میلیون و 

ای با های زنجیرهفروشگاه کند، در حالی کهبیشتری کالا را عرضه می قیمت ای دارد و باهای زنجیرهفروشگاه به

  .رسانندکننده میدرشد کمتر کالا را به دست مصرف 15تا  10

 15تا  10ها سهم فروشگاه این»: شودی تولید تا مصرف میها هزینه ای منجر به کاهشهای زنجیرهفروشگاه

 .ها داردقیمت درشدی در کاهش

 

 کنیزیمک جهانی مؤسسه اخیر آمار براساس که  ای در شرایطی تدوین شده استهای زنجیرهفروشگاه سند توسعه

هزار میلیارد دلاری در اقتصاد خواهد داشت و رشد یک 2035 افق در ایران در فروشیخرده بخش

 .بنیان لازمه این مهم استرسد که گزارش به اقتصاد دانشمیلیارد دلار می 400به  128فروشی از خردهبازار رشد

کارشناسان و فعالان اشناف توجه به توسعه این شنعت را در شرایط کاهش درآمدهای نفتی ضروری دانسته و 

 .کنندم اومتی در کشور عنوان میها را عاملی مهم برای اجرای اقتصاد فروشگاه توجه به گسترش این
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 پخش و توزیع مویرگی کالا
  

 ت توزیع فیزیکیمدیری

نبه برجسته جمدیریت توزیع فیزیکی درارتبا  با اطمینان از تولید محصوض در زمان ومکان مناسب است.که همان 

ده است.در زمان از مدیریت بازار یابی عمومی است.بیستر تجربیات بازاریابی از زمینه های نشامی الهام گرفته ش

رای ارساض بان پشتیبانی مدیریت توزیع فیزیکی رابصورت گسترده جنگ جهانی دوم و جنگ های کره وویتنام افسر

 استفاده برای ابیبازاری که نشامی مهارت.اند برده می بکار جنگی ن ا  به جهان ن ا  کلیه از …غ ا اسلحه ودارو و

ومواد کالا  وزه لجستیک نام دارد.در گ شته نگهداری موجودیهای زیادامر گرفت بکار فیزیکی توزیع مدیریت در

 خام برای سازمانها امری متداوض بود .

 

 
 

امروزه بخش خصوشی وشنایع علی رغم خط مشی های متفاوت ودیدگاههای مختلف میزان موجودی های خود 

را در حداقا ممکن نگاه می دارند .نگهداری بیش از حد موجودی اتلاف سرمایه تل ی میشودزیرا در امدی را برای 

یریت موجودیها به خاطر تاثیر مست یمی که روی مدیران فروش وبازار یابی دارددر شرکت ایجاد نمی کند.مد

مدیریت توزیع فیزیکی یک مسئله مهم بشمار میرود. مدیران فروش وبازاریابی خواهان حجم بالای موجودی و 
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ما ارساض های م طعی هستند درعوض مدیر حما ون ا خواهان کاهش هزینه ها بوسیله انتخاب شیوه های ح

ون ا اقتصادی تر ولی کند تر است.مدیریت مالی روی کاهش موجودی ها تاکید داردوتمایا به توسعه شبکه های 

انبار داری ندارد.مدیران تولید علاقه مند تولید استاندارد ودوره های تولید بلند مدت هستند.احتماض دارد هر یک 

ند ولی ممکن است این امر به قیمت ناکارامدی استراتژی از مدیران در زمینه حرفه ای خود فردی کارامد معرفی شو

 بازاریابی تمام شود .

همیت تر ادر نگرش سیستمی به مدیریت توزیع فیزیکی مفهوم هزینه کا اهمیت دارد.زیرا هزینه های جزئی کم 

ها میسر  هاز هزینه های کا است.هزینه ها بازتابی از استراتژی توزیع هستندوحداکثر خدمات با حداقا هزین

 همچنانکه ایننخواهد بود.مدیریت توزیع فیزیکی بعنوان یک مرکز هزینه برای تجزیه تحلیا بسیار ارزشمند است.

حصولات یکسان وظیفه در حاض حاضر بعنوان ابزار بازاریابی در جای شحیح خود شناسایی شده است .در بازارهای م

ر ح ی ت دغلب بعنوان یک ابزار رقابتی بکار می روند جایی که تفاوت در قیمت ها قابا اغماض است خدمات ا

 مشتریان برای محصولاتی که به موقع ارساض می شوند برتری قائلند
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 مزایای اصلی توزیع مویرگی 

 مزایای اشلی توزیع مویرگی به شره ذیا است

 

 امکان ارتبا  مست یم و بیشتر از مشتریان با تهیه بانک اطلاعاتی از تمام :مشتریان امکان ارتبا  بیشتر با ،

 .فراهم میشود …طرقی مثا تلفن، ایمیا، فاکس و 

 :سیستم توزیع مویرگی در ایران

 :به شره زیر است به معمولاً میشود که3توزیع مویرگی در ایران روش انجام 
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 در خصوص میزان و  مشتری سرد: این روش مناسب شرکتهای است که قبا از ارساض کالا با فروش روش

ادهاند که اشطلاحاً به آن روش ثبت سفارش نیز گفته م دار و مبلغ معامله و نحوه پرداخت توافق لازم را انجام د

 .میشود

 را مشخص  فروش گرم: این روش مناسب شرکتهایی است که در زمان تحویا کالا م دار قطعی فروش روش

 .مینمایند

  روش قبلی است حاشا میگردد 2روشی دیگر که تلفی ی از 

  

 تبلیغات، برندسازی، فروش، مدیریت،بازاریابی، های زمینه در مدرس و مح ق مشاور، دانشگاه، استاد علی خویه

عنوان کتاب تخصصی و مرجع 12ساض تجربه ی احرایی موفق تالیف و ترجمه  19 با م اکره فنون و اشوض
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 در فروش برای ویزیتورهای شرکت های پخشنکات مهم 

 :آسان فروش نکات مهم و کلیدی در مورد

برق آسا  فروش یک نهاض آرام و همیشگی است. روشی تحت عنوانهمچون رشد  فروش و بازاریابی فرآیند -1

 .به حساب نیاوریم فروش نداریم. موارد استثنا و فروشهای شانسی را جزئی از فرآیند

مهم نیست بلکه آنچه از خرید محصوض عایدش می شود اهمیت دارد آنها را  مشتری مشخصات محصوض برای -2

 ار …هنگام خرید تلویزیون مارك آن را خریداری نمی کند بلکه تفریح، راحتی، پرستیژ و  مشتری .توضیح دهید

 .خرد  می

تر نیستید پس بهتر است ن ش آنها را نیز بازی نکنید. نگاه عاقلانه و از بالا به عاقا مشتری مطمئن باشید از -3

 .فروش و یا آخرین فروش یعنی شکست فروش پائین در هنگام

 .نکشید و ف ط سؤالات او را پاسخ دهید مشتری دانش و اطلاعات خود را به رخ -4

تر و نید در ملاقات اوض قرارداد ببندید. قرارداد در ملاقاتهای بعدی محکمدر مورد فروشهای مهم سعی نک -5

اید. ملاقات اوض جهت بررسی نیازها و رفع آن داده مشتری تر خواهد بود چراکه فرشت بیشتری به خود ومنط ی

 .اختصاص دهید مشتری را به شنیدن خواسته ها و نیازهای

تولید یا  برای محصولات خود کاربردهای تازه تعریف کنید، این یعنی جلوگیری از هزینه سنگین تغییر خط -6

 .کاهش آن

د، تفاوتها را هوشمندانه ببینید و متفاوت با آن به تدوین برای محصولات متفاوت یکی نیستن فروش روشهای -7

 .است متفاوت آشپزخانه ظرف یک با بازی اسباب یک در ایمنی یا استحکام مزیت. بپردازید روش انتخاب  و

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://marketingeducation.ir/
http://marketingeducation.ir/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://crmcrm.persianblog.ir/
http://crmcrm.persianblog.ir/
http://crmcrm.persianblog.ir/
http://crmcrm.persianblog.ir/
http://crmcrm.persianblog.ir/
http://crmcrm.persianblog.ir/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://crmcrm.persianblog.ir/
http://crmcrm.persianblog.ir/
http://crmcrm.persianblog.ir/
http://crmcrm.persianblog.ir/
http://crmcrm.persianblog.ir/
http://crmcrm.persianblog.ir/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/


09122991608همراه        5گروه آموزش و مشاوره: تهران، نیاوران،خ شهید با هنر، خ رفیعی، پ   

 

 علی خویه، مشاور و مدرس حوزه مدیریت، بازاریابی فروش و پخش و توزیع 

 سال تجربه اجرایی موفق و حرفه ای عضو انجمن های معتبر  19با 

 

  

140 

Moyragi.ir 

@Moyragi 

@Khooyeh.ir 

پایدار.  فروش ارج شوید . دو طرف پیروز یعنیمیدان مبارزه نیست که ف ط شما از آن پیروز خ فروش فرآیند -8

 و قرارداد ن ص منتشر اینصورت غیر در باشد شده لحاظ آن در طرف دو منافع که یابید دست تواف ی به  پس

 .باشید بعدی مشکلات

شحیح و موفق است. بی شبرانه  فروش اوضهنر خوب شنیدن را بیاموزید. هوشمندانه شنیدن شر   -9

 .نباشید خودتان قابلیتهای یا محصوض مورد در دلنشین و غرا سخنرانی ایراد جهت نوبتتان رسیدن  منتشر

را بدهید حتی بهتر است جواب سئوالات را  مشتری سعی نکنید پیشاپیش جواب سئوالات احتمالی -10

 .نکنید تشاهر نیز نادانی و کندذهنی به البته. نمائید موکوض بیشتر بررسی  به

 .غرور برای اولین موف یتها هم عجله است و غرور. عجله برای ع د قرارداد و فروش هر شغلی آفتی دارد . آفت -11

اعتماد کنید و البته جایی که ارزش اعتماد  مشتری بر خلاف دیگران توشیه می کنم تا می توانید به -12

 .دریابید ترس با را زیرکی تفاوت شود حفظ  شما

ل ت بخش است و شما هنگامی طعم این شادی راخواهید چشید که خرید از شما نیز شادی  فروش -13

 .یابد می ادامه فرآیند این آنگاه .باشد  بخش

ها عملکرد بازاریان سنتی و جوانترها و تحصیا کرده برندرا زیر سئواض می فروش مسن تر ها روشهای مدرن -14

 .است مشتری یکی است و اولین حرف آن رضایت فروش گیرند امّا الفبایرا به باد انت اد می

کنید ت لید نکنید ، هرگز ت لید نکنید. از رهبر و پیشرو بازاری که در آن فعالیت می فروش اب روشدر انتخ -15

 خرید می کنید؟ رو دنباله یک از شما آیا هستید رو دنباله یک کاما موف یت عین در و حاض هر در  چرا که

زمان جهت تحویا سفارش ها  مدیریت موفق بدقولی ممنوع، انتخاب زمان با مطالعه قبلی و فروش برای -16

زد. این فرشت لیغ مست یم را برای شما رقم خواهد تب و مثبت ساب ه اولین اید شده متعهد که هایی پروره اتمام  یا

 .را از دست ندهید

محصولات خود را بی عیب و ن ص معرفی نکنید چراکه واقعاً اینطور نیست. عنوان کردن این مسئله نسبی  -17

 .است پی به بیان تفاوتها و تغییرات احتمالی در کارآیی محصوض بپردازید
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را ف ط به شنیدن نیازها و ن طه نشرات او اختصاص دهید و دومین جلسه را جهت  مشتری اولین ملاقات با -18

 اید شده قائا اوّض جلسه های گفته برای که را ارزشی ترتیب بدین و. نمائید تعیین خود امکانات و حا راه  ارائه

 .دهید نشان

ارقام بخش مالی را به تنهایی ملاك شناخت در فروشهای انبوه که امکان ملاقات ح وری وجود ندارد آمار و  -19

 به را …و  فروش قرار ندهید. نشرسنجی ها، کسب اطلاعات به طور ناشناس، بررسی روند گ شته بازار نیازهای

 .مورد استفاده قرار دهید بازار هایعنوان ابزاری برای همگام شدن با نیاز

رای رفع نیاز تفاوت بین نیاز و خواسته بسیار ظریف است . هوشمندانه آنرا تشخیص دهید و فراموش نکنید ب -20

اجرا  حاضر به قرض کرئن هم هستید ولی خواسته هزینه ای تجملی است که اگر نیازها رفع شده باشد قابا

 .باشدمی

و تبلیغات مناسب آنرا به محصولی جهت رفع نیاز  مشتریان با ارائه تعریفی متناسب با خواسته های -21

 .نمائید تبدیا  آنها

ی بر کس تعجب نکنید چراکه عیب گرفتن از هر چیزی آسانترین کارهاست و از عهده هر 23از پیشنهاد  -22

 .آیدمی

های بزرگتر در امان باشید و بعد در جهت رفع آن ن ص ن ص کوچکی را پیشاپیش بپ یرید تا از عیبجوئی -23

 .اخته ایدسشادقانه بکوشید. ضمن آنکه با این روش همدردی مخاطب را نیز جلب نموده و او را با خود همراه 

 .ی خود نگوئید کمتر باور می کننددر مورد خودتان هم همینطور: از شداقت و درست -24

ه به جای آن در تبلیغ و اعلان برای محصوض از کیفیت برتر ، عالی و . . . شحبت نکنید. خیلی تکراری شد -25

 .ماند عنوان نمائیدیک ویژگی متفاوت را که در ذهنها می

 .ت ولی تفاوتها اینطور نیستسها. ضمن آنکه برتری ها ن ض شدنی اماند نه برتریها میتفاوتها در ذهن -26

را،  بازار را که برای عموم هم شناخته شده و ج اب است هدف قرار دهید نه همه بازار قسمتی از -27

 .آنِ شما خواهد بودر آن قسمت پیروزی در دیگر قسمتها نیز از د موف یت شورت در باشید  مطمئن
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شود باید یا  بازار رشدی باشید و نام تجاری اتان یکه تازاگر می خواهید دارای کسب و کار موفق و روبه -28

 .ماندباشید یا نفر دوم آن . ب یه نامها در ذهن نمی بازاررهبر

 .ای )تخصصی یا ارائه خدمتی( اولین باشیدباشید باید در رشته بازار خواهید رهبرمی اگر -29

اند موضوع جدیدی را پیشنهاد کنید که رتبه اوض آن ماض شما های اوض را دیگران قب ه کردهاگر همه رتبه -30

 .باشد

دمتی را بدون پشتوانه مالی آغاز نکنید چراکه پوض تنها امکان رواج یک اوض بودن در ارائه هر محصوض یا خ -31

 .است. نبوغ شما هر چه باشد برای ترویج و گسترش به پوض نیاز دارد بازار ایده جدید در

 .باشد و هر اوض بودنی به موف یت منتهی نمی شود بازار اوض بودنی را انتخاب کنید که مطلوب و م بوض -32

ما  بازار اید لطفاً آنرا باور کنید. چون جرأت کرده و در اینرا شنیده« است مشتری همیشه حق با»شعار  -33

 .است نموده خابانت خرید برای  را

شوم بحث و جدض و اثبات ح انیت در هر شرایطی نادرست و اشتباهی جبران یادآور می 35پیرو پیشنهاد  -34

 .یعنی پایان همه چیز فروش ناپ یر است و در م اکرات

ورد نشر خود نگامی به نتیجه می رسید که نام یا علامت مدر تبلیغات خود ذهنها را هدف قرار دهید شما ه -35

 .را در ذهنها ماندگار کنید و نه ویترینها و تابلوهای درخشان خیابان

اید از آن کلمه ای یا علامت تجاری را برای یک محصوض خاص جا انداختهدستکاری ذهنها ممنوع: اگر کلمه -36

 .خواهدها و علائم متفاوت میهای متفاوت نامبرای محصولاتی متفاوت استفاده نکنید. رشته

پا های دم دست و پیشتخصصی تولید کنید و تخصصی بفروشید. آچار فرانسه نباشید که ف ط به درد پیچ -37

 .خوریدکنید برای همه مفید باشید نهایتاً به درد هیچ کس نمیافتاده بخورید . هنگامی که سعی می

 .ای خاص بشناسند آنرا هوشمندانه انتخاب کنید و به مردم معرفی نمائیدارت و تجربهمردم باید شما را با مه -38
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 خواهدمی که کسی شایسته انتخاب …فصلی وحراجی  فروش به موجها و مدها تکیه نکنید -39

 .نکنید دار خدشه دست این از روشهایی با را خود اعتبار .باشدنمی  ندبما

و  فروش ریزی درجا نزنید، با اجرای چند برنامهرا با برنامه ریزی آغاز کنید ولی در همان مرحله برنامه فروش -40

 .موجود، امکانات مالی و دانش به کار رفته در آن تدوین نمائید بازار را متناسب با فروش کسب آشنایی لازم روند

ماه تا یکساض عمر  6عمر موجها یک ماه باشد ، عمر برنامه ریزی باشید . اگر  فروش به دنباض ایجاد روند برای -41

 .ساض است 1000تا  5 فروشروند

یابد. کارها با آرامش پیش یافزایش نم فروش خیلی به خودتان سخت نگیرید . با زور زدن و غصه خوردن -42

 .آیدمی دستبه اضافی تلاش عدم با آرامش و  رودمی

تفاوت بین فعالیت و عما را دریابید. عما یعنی اقدامی به موقع ، زمانی که نیاز است ولی فعالیت چنین  -43

 .ور ) شناور ( می شویددست و پا نمی زنید، غوطه بازار کنید در دریای پرتلاطمنیست وقتی عما را انتخاب می

 .با عدم فعالیت اضافی انرری خود را برای م اطع حساس و شکار لحشه ها حفظ نمائید -44

 .برای کارکنانتان مدیر و برای مشتریانتان رهبر باشید -45

ن چیزی گرفته رو کنید که در قباض آ به سادگی امتیاز ندهید حتی امتیازهای از پیش تعیین شده را هنگامی -46

 .باشید

موفق به خلاقیت نیاز جدی دارید.و برای خلاقیت ف ط کافی است در  بازاریابی و فروش برای -47

 .ویدبشن و ببینید هوشمندانه آرامش  عین

 .به هر دلیا اگر بدقولی کردید به دروغگویی متوسا نشوید -48

 daneshnamah.com.منبع

  

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://khooyeh.ir/
http://khooyeh.ir/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://khooyeh.ir/
http://khooyeh.ir/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://marketingeducation.ir/
http://marketingeducation.ir/


09122991608همراه        5گروه آموزش و مشاوره: تهران، نیاوران،خ شهید با هنر، خ رفیعی، پ   

 

 علی خویه، مشاور و مدرس حوزه مدیریت، بازاریابی فروش و پخش و توزیع 

 سال تجربه اجرایی موفق و حرفه ای عضو انجمن های معتبر  19با 

 

  

144 

Moyragi.ir 

@Moyragi 

@Khooyeh.ir 

 مویرگی پخش شرکت راه اندازی 

 علی خویه

 مشاور، مدرس و مجری در بیش از ده ها شرکت پخش
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 : مزایای استفاده موثر از فن آوری اطلاعات در شرکتهای پخش مویرگی

  کاهش موجودی انبار- 

 کاهش موجودی های خروجی /فروش های از دست رفته- 

  کاهش زمان تحویا کالا و زمان انتشار غیر بهره ور- 

  بازار تغییرات م ابا  واکنش سریع تر در-

  کاهش سفارش های فوری- 

  کاهش حرکت های ریسک پ یر غیر ضروری- 

  کاهش کاغ  بازی وفرایند های زمان بر- 

  .ندشرکتهای تولیدی که خود عملیات پخش مویرگی را نیز مدیریت می نمایطراحی بهتر تولید برای - 
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 خش مویرگینرم افزارهای پ

 تحولی نوین در پخش و بازاریابی 

 

 

 

 ساسیا شن  هند.دمی م نجار اسطح کشودر یع کالا زتورا در ساسی ترین ن شها از اپخش مویرگی یکی ی شرکتها

 با زهومرا.  نیست هپوشید کس هیچ بر نکنندگا فمصر ستد به نهاآ نساندر و کالاها یعزتو در شرکتها ینا

یفیت کو قت ، دسرعت عما از که د هند بواموفق خو رتتجا ینیاد در شرکتهایی شک ونبد ریتکنولو پیشرفت

ری ند کاروسی ربه برا بتدایم تا آن دارین م اله سعی بر در اباشند . ردار برخود خوت ئه محصولادر ارامناسبی 

 ئهارا الاک یعزوت و حیاتی یندافر ینا دبهبو و هشلاا ایبر حلهایی راه سپس و ختهداپخش مویرگی پری شرکتها

 . نماییم

 

 یند پخش مویرگیآسی فرررب

د خون امانی مشخص به مشتریی زهازه بااوم در با سرکشی مدب یازارست که بااسیستم پخش مویرگی سیستمی  

ن شتریابه مد خووش مناطق فری هازنیاس ساابر د را خوت محصولاده و کرا پیدع طلاانها آمصرفی ی کالاهااز 

شرکت پخش  ضمحصواره که همود گیرم نجااقیق و دمنشم ای ین سرکشی باید بگونه اقع وا درهد . دمی د پیشنها

  باشدد موجووش منط ه فردر 

ی مهاازلوی شگاههاوفر، کتها رهستند مانند سوپرماه شندوفرد هستند که خوو برروپخش با مشتریانی ی شرکت ها

وش فران میزدارد ، پخش ی شرکتهاوش فران  یم بر میزنچه تأثیر مستآپس و ... خانه ها ، داروشتی ابهدو یشی آرا

معمولاً تلاشی د و گرفته می شوه یددپخش نای شرکتهاری از ید بسیااز دکه متأسفانه ای نکته ،نهاستن آمشتریا

  نمی کنندد پخش مویرگی خوری ند کان رومشتریاوش یش فرافزای ابر
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محا ر ه دشندوفرن یا هماب یازارباا بتدات که سرت این شوافعلی به د عملکرروش پخش ی کثر شرکتهادر ا

رش لم سفاقستی می کند . با هر رت دبصوی مشتررش به ثبت سفاام قد، ابا معرفی کالا و می یابد ر ح وی مشتر

ن پایادر کند .  محاسبه میرا ستی جمع مبالغ رت دهم بصون پایاده و در ثبت کرر فاکتوب آن را در یازاربای مشتر

 هارتحویا فاکتوای برب یازارباروز 

سیستم ر دهد تا دمی ار قراری حسابدر تواپرر اختیارا در اها رفاکتوو جعه می کند ابه شرکت پخش مر مجدا

رداری و انباری ، احسابدی هارفاکتوپ چااری و سیستم حسابددر ها رثبت فاکتواز پس دد . ثبت گراری حسابد

و یع زتودد و می گرز غار آنباه در اشدرش داده سفای کالاهای گیررباه و شدض سار ارنبااها به رفاکتوی ، مشتر

ی حا مشترمبه ت شارجه سفاویافت ای دربرت مطالبار مدتی مأمواز پس د . می گیرم نجای اتحویا کالا به مشتر

  جعه می کندامر

 

  به صرفهون مقرر کاراه تنها اری فزم انرری کاراه 

ی شرکتهادر ها رهکاراین از انیم است می تون رخ داده امارکشودر خیر ا نسالیادر خوبی که اری فزم انرراهکارهای 

ن مادر زضافی ی اتحمیا هزینه هاو کثر خطاها د اسیستم کنونی پخش سردر نماییم . ده ستفااپخش نیز 

از نیم است می تون رخ داده امارکشودر خیر ن اسالیادر خوبی که اری فزم انری ثبت با توسعه های و شگیررسفا

یج ن رامارکشودر گی زکه به تااری فزم انری هارهکاو رافتد امی ق تفان امشتریارش سفای شرکتهادر ها رهکاراین ا

حما ی ها بجاریزیتووکه رت ین شواست . به ار داده این قسمت قرروی ابر د را شلی خواست تمرکز اگشته 

دارای که ی یگردنیکی ولکتری اسیله ویا هر  ریتبلت تجا، تنها یک گوشی موبایا و ... ها رفاکتو، ها گ کاتالو

د ، موجوی هاارفزم انرد دارند . در خواه به همرد نموده پیااری روی آن فزم انرر هکارا بتوانو سیستم عاما باشد 

فتر شرکت از دنلاین رت آبه شوو ...را قیمت ها ، یها دموجو، مسیرها از عم د اخوز نیارد موت طلاعااکلیه ب یازاربا

ر هکادو رامه هر در اداینترنت باشد کهاطریق از یا ه و کوتام طریق پیااز ند امی تو  تباارین اکه ، ت می کند یافدر
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فت ربه شرکت می کاهد ر یزیتوونه روزامد و آفت اوض از رمرحله ر در هکاراین ده از استفاد .اهیم نمواسی خوربررا 

نها ی آشگیررسفاان میزاز یابها زارخستگی باو گی دفرسوب و هاب و ذیااضافی ی ابر هزینه هاوه که علای مدو آ

منط ه در نند امی تورا می کنند ف مد به شرکت شرو آفت ای ربرن یابازارمانی که بازقع ، در واهد کاست انیزخو

ر یزیتود . وهیم بواخون یابازارباه وری بهری شددر 10یش افزاین ترتیب شاهد اشته باشند .به ر داح ود خووش فر

می ن مشتریای از شگیرربه سفاام قدد اخواه همرار فزاسخت ی سیله وبه ده و کرا پیدر ح وی محا مشتر در

ینکه ابه محض ر یزیتووست   اتبادر ارنلاین با شرکت رت آها به شوریزیتواه وهمرار فزانجا که سخت ، از آنماید 

ت شارتا سفاد موجب می شون مکااین ا.  می کندض ساارشرکت ای برد آن را یافت نموی درمشترد را از خورش سفا

 . کاهش می یابدی چشم گیرر یع کالا توسط شرکت بطوزتون ماو زشرکت برسد ع طلاابه راً فوض روز طودر 

 

  یمدازمی پراری فزم انری هارهکاده از راستفاایر به محاسن در ز

 

ز نیارد موت طلاعاانلاین آیافت در و تشارسفاای لحشه ض سااربا توجه به ، به شرکت ن یابازاربا کاهش تردد-1

 ددترای رضافی بی اهزینه هاف شری از جلوگیرو قت د در ویازین به معنی شرفه جویی ، اشرکت ب از یازاربا

م نجارا اها تمامی ثبت ها ارفزم استه نرد ینن اچوارد ندی کاغ ر فاکتوت در شارثبت سفاای می برالزابازاریاب -2 

نسانی ی اخطاف ح و کاغ  ی هزینه هادر شرفه جویی ده و کری جلوگیرن ماف زتلاا ع ازین موضوداد. اهند اخو

  شتداهد اخواه به همرر را فاکتوت محاسبادر 

دی هر لحشه موجون در چوارد ، ا شرکت ندبس به تمازی نیار قیمت ها هر باو یها دموجوع از طلاای ابربازاریاب -3

ف شری از لوگیرجمر باعث این دد . امی گرض ساب اریازارباار فزاخت به سز وی نیارد موت طلاعااسایر و قیمتها و 

  هد شداخور مکری تماسهاای برن مازفتن ر رهدد و یای زهزینه ها

ه یرتر خسته شدر دیزیتووین یعنی ر . ایزیتواه وهمر اردسایر موگ و کاتالور و فاکتوو کاغ  کاهش حجم بالای -4

  یزیت کندی را وتربیشن ند مشتریاامی توض روز طوو در 

د خووش با توجه به منط ه فرو کند ی یزربرنامه د خون جعه به مشتریاامرای ند براحتی می تورابه ب یازاربا-5

ن مادی در زیازمر شرفه جویی این ایزیت کند که ویکی یکی را نها ده و آکری یزربرنامه ن یزیت مشتریاای وبر

  می کندی ضافی جلوگیری امدهاو آفت و از رشته وی دا
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در ند کمک شایانی ای تومند که اه داربه همرد را خون بق خرید مشتریااسواز کاملی ت طلاعااهمیشه ن یابازاربا-6

  نمایدن مر معرفی کالاها به مشتریاا

ش کاهی چشم گیررت به شوی تحویا کالا به مشترن ما، زتوسط شرکت رش یافت سریع تر سفادرلیا د -6

 .می کندا پید

 

 

به ز نیاد و می شوارد واری حسابدار فزم انردر توماتیک رت اتوسط شرکت معمولاً به شوه یافت شددرت شارسفا-8

  می کاهد نسانیی اخطاو ضافی ی اهزینه هااز مر این اکه ، نیست اری سیستم حسابددر ها رفاکتود تایپ مجد

تا ، شته باشد دایع زتوی یزرد برنامه نافیایی می توامناطق جغرت و شارسفاع شرکتها با توجه به نوبرنامه توزیع -9

  دگیررت مشخص شوی مسیربندس سااتحویا کالا بر 

ین به معنی شرفه د . امی گیرم نجار اکادخورت ینگونه سیستم ها به شون در ایابازاربای سانتهارپوت محاسبا-10

 . گیر می باشداد درفرامش خاطر و آراخطا ض حتمادن ابین برن ، از مادر زجویی 

ن چو، شت دا هندامشکا نخوب یازارنها به هر بام آعلان و اتک تک مشتریاب حساض کنترای شرکت بران مدیر-11

به ت را عاطلااین و امی باشند ن هی به مشتریاردعتباض و اکنتری سیستم هادارای ینگونه سیستم ها امعمولاً 

 هنددمی ار قرن یابازاربار ختیار در اکادخورت شو

که بیشتر به ق فوی بر مزیتهاوه کنید علاده ستفاامناسب اری فزم انرر هکارایک د از خوپخش مویرگی ای گر برا

ی در جامع ترو مدیریت کاملتر ، از هد شد امنجر خوه وری یش بهرافزو اکاهش هزینه ها و یه پخش ه روشلاا
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 . دهیم نمواخوره شااین سیستم ها امدیریتی ی یر به مزیت ها، در زید دمند می گره بهرد خوی مجموعه 

ت طلاعااشتن دابا و تحلیا کنند ض و کنترد را خون یابازارباد هر لحشه عملکردر نند اشرکت می تون مدیرا-1

د عملکرد بهبوای بررا هایی ی تژاسترده و ابا هم م ایسه کررا نها آنند امی تون یابازارجع به فعالیت بازم رالاو کاما 

  ئه نمایندارانها آ

هم می کند افران دیرمای برن را مکااین این ترتیب ابه ده و یابی مجهز بون ها به سیستم مکارافزم این نراکثر ا-2

ن یابازاره بهتر باچهر ض کنترو به مدیریت ع ین موضو.اند دگره گاد آخون یابازارفیایی بااجغرن مکااز تا هر لحشه 

د کرده ستفاان انیز می تور حما بای ن هاماشیای برن مکااین از انها کمک می کند . ری آکان ندمادن رابالا برو 

  آوردگاهی کاما بدست آنها ی آحرکتهاو تأخیرها ، یع زتوه نحوو از 

ان مدیرر ختیان در اابایزارباد عملکروش و مناطق فراز کاملی ت شاارها معمولاً گزارفزم این قبیا نرانجا که از آ3 -

ن مشتریاوش ، ناطق فرمن ، یابازاربات طلاعااحتی راها به ارفزم انرض از ین مدده از استفاابا ان مدیر، هند دمی ارقر

نند تعیین اتو حتی میرانها به وش آفرت و محصولاس ساابر د را خوی های منط ه بندو ند ر دارختیاو ... را در ا

ای ند برایر می توارد زمود ، در هد بواپخش مفید خوی شرکتهاای ها برارفزم است نردین اینکه ابر وه ما علااکنند 

  دشو قعوانیز مفید ن مشتریا

  سیدرهد انها خوآست دبه دی یازبا سرعت ن مشتریات شارسفا-1

د را خوت و ... شارفعلی سفا موقعیتب ، تسویه حساه نحو، مالی ی ضعیت هات ، وشارنند سفاامی تون مشتریا-2

  کنندی ینترنت پیگیراطریق از 

ین ه اشلاد و اوبهبای ضعیت کنونی شنعت پخش برره در وچاراه تنها اری فزم انری هارهکاده از راستفااینکه در ا

د وجه نموتباید ت به برخی نکاان یرزار اباد در موجوی سیستم هاب نتخادر اما ، است هیچ شکی نیست اشنعت 

  دهیم کراخوره شاانها آیر به در زکه 

د جووکه ای غدغه و دد مهمترین نکته سیستم جدیت در طلاعان انیکی شدولکترا با توجه به: تطلاعاامنیت ا

ی یهارتا چه حد با تکنولور هکاراین ه اهنددئه اراینکه شرکت و است اینترنت ا بستر  ت درطلاعاامنیت دارد ، ا

کد ه ، هنددئه اراهر شرکت پخش باید توسط شرکت ت طلاعااباشد . ده حا نمورا ینترنت ابستر ت نوین مشکلا

پک رت به شوت طلاعاض اساارمفید ی ههااز راشته باشد . همچنین یکی د داخومتعلق به ص و مخصوی هااری گ 

ین در اقطعی هایی که ان و یراینترنت ود امحدی ما با توجه به سرعت هاد ، اهد بواطلاعاتی کوچکتر خوی اها
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انی که مرت زین شوامی کنند. به ده ستفازی امجاور سری هاری تکنولواری از فزم انری شرکتهاد دارد جووبستر 

ت طلاعاا ابتدایعنی د ، نمی گیررت مست یم شورت به شوض ساارین امی کند ض ساارفتر ای دبرت را طلاعاب ایازاربا

د جوض وساای ارمشکلی برده وبوار ینترنت شرکت برقراتی که بستر رشوه و در شده خیرزی ذمجاور سرروی بر 

و می ماند ظ محفوزی مجاور سرت روی طلاعارت اوینصاغیر د . در می گیررت شوت طلاعاض اسا، ارشته باشد اند

دی مانی که شرکت تغییر قیمت یا موجوزفتد . مثلاً امی ق تفاانیز ن یابازارباای فتر برض دسادر ارین حالت اعکس 

م تماوی گوشی رر شته باشد مثلاً شادالیا مشکا دیابی به هر زارینترنت بااگر ، امی کند ض سان اریابازارباای بررا 

دد ، می گرض سات ارطلاعا  اتبااری اربرقراز پس دد و حفظ می گرزی مجاور سرروی بر ت طلاعا، ااشد به شد

می ماند ظ محفوارد ندرر یابی که شازاربات طلاعااف ط د و گیرم نجااباید ن یابازارسایر باای برت طلاعاض اساارلبته ا

ب یازارباو بین شرکت   تبااری اربرقرای بره کوتا مپیار هکااز راها ارفزم این نره اهنددئه ی اراشرکتهااز . برخی 

سیستم ی آن در بالای هزینه هاه و کوتام متن پیا با توجه به محدودیت بار هکاراین اکه ، می کنند ده ستفاا

  ... پر هزینه می باشدر هکارایک ان یرات امخابر

 منبع : برگرفته از سایت آینده سازان
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 گزارشات مهندسی فروش

گزارشات  چه دینرم افزار خوب با کیفروش و  یمهندس ستمیس کیآمده که  شیشما سواض پ یها براحتما بار

ز گزارشات ا یستیموثر باشد در ادامه ل رانیمد یریگ میو تصم یساز میکند تا در تصم هیبتواند ته یفروش

گردد یفروش ارائه م یمهندس   

salez.ir  

http://saleengineering.blogfa.com 

Sales summary - VC/2 

Display Customer Hierarchy - VDH2 

Display Condition record report - V/I6 

Pricing Report - V/LD 

Create Net Price List - V_NL 

List customer material info - VD59 

List of sales order - VA05 

List of Billing documents - VF05 

Inquiries list - VA15 

Quotation List - VA25 

Incomplete Sales orders - V.02 

Backorders - V.15 

Outbound Delivery Monitor - VL06o 

Incomplete delivery - V_UC 

Customer Returns-Analysis - MC+A 

Customer Analysis- Sales - MC+E 

Customer Analysis- Cr. Memo - MC+I 

Deliveries-Due list - VL04 

Billing due list - VF04 

Incomplete Billing documents - MCV9 
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Customer Analysis-Basic List - MCTA 

Material Analysis(SIS) - MCTC 

Sales org analysis - MCTE 

Sales org analysis-Invoiced sales - MC+2 

Material Analysis-Incoming orders - MC(E 

General- List of Outbound deliveries - VL06f 

Material Returns-Analysis - MC+M 

Material Analysis- Invoiced Sales - MC+Q 

Variant configuration Analysis - MC(B 

Sales org analysis-Incoming orders - MC(I 

Sales org analysis-Returns - MC+Y 

Sales office Analysis- Invoiced Sales - MC-E 

Sales office Analysis- Returns - MC-A 

Shipping point Analysis - MC(U 

Shipping point Analysis-Returns - MC-O 

Blocked orders - V.14 

Order Within time period - SD01 

Duplicate Sales orders in period - SDD1 

Completed Quotations SDQ3 

Create Quotation VA21 

Display Incomplete Quotations V.04 

Expired Quotations SDQ2 

Expiring Quotations SDQ1 

List of Quotations VA25 

Display Incomplete Inquiries V.03 

List of Inquiries VA15 

==== 
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Sales order 

VBAK Header 

VBAP Item 

VBEP Schedule Lines 

VBPA Partner Details 

VBUK Header Status 

VBUP Item Status 

LIKP Delivery _Header 

LIPS Delivery_Item 

VBRK Billing_Header 

VBRP Billing_Item 

AVIK Payment Advice - Header Data 

AVIP Payment Advice - Item Data 

BSIS Open Items - payments 

BSAS Closed Items - payments 

VAPMA List of All Sales Orders 

  

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir


09122991608همراه        5گروه آموزش و مشاوره: تهران، نیاوران،خ شهید با هنر، خ رفیعی، پ   

 

 علی خویه، مشاور و مدرس حوزه مدیریت، بازاریابی فروش و پخش و توزیع 

 سال تجربه اجرایی موفق و حرفه ای عضو انجمن های معتبر  19با 

 

  

155 

Moyragi.ir 

@Moyragi 

@Khooyeh.ir 

  :باشدشاما قسمتهای ذیا  یک نرم افزار توزیع باید

 بصورت بسته، این  حسابداری ریالی انبارحسابداری مالی  انبارخزانه داری توزیع مدیریت و فروش

ه ای طراحی و تولید گردیده است. تمامی قابلیت تک حوز پخش های شرکت برای تخصصی

، منط ه و مسیر یانمشتر گ اری کالا، قوانیین تخفیفات و جوایز، کنترض های اعتباری قیمت ،فروش های

، شدور اسناد حسابداری، کنترض مشتریان ، تسویه حسابمشتریان و توزیع، دریافت و پرداخت های فروش بندی

  …سترسی کاربران، گزارشات پویا، داشبورد مدیریتی و سطوه د

مدض تحت شبکه و تک کاربره در اختیار مت اضیان قرار  2در  gmas و پخش مویرگی فروش جامع بسته

ه وجود خواهد داشت. جهت انجام داده می شود. در شورت تهیه نسخه تک کاربره امکان ارت اء به نسخه تحت شبک

این کار می بایستی مابه التفاوت نسخه تحت شبکه و تک کابره پرداخت گردد و سپس قفا جدید تحت شبکه در 

ریاض  ،0001،000قرار خواهد گرفت. هزینه اضافه نمودن کاربر بیشتر به نسخه تحت شبکه معادض  مشتری اختیار

می باشد. لازم به ذکر است زیر سیستم محاسبه پورسانت فروشندگان و سفارش گیری آنلاین با دستگاههای 

 اندروید، نیز به این بسته اضافه شده است.

 ادهپایگاه د.NET Framework 4(C#.Net) مشخصات فنی نرم افزار زبان برنامه نویسی -1   

(SQL Server 2005)ابزار گزارش ساز (Crystal Report 10)  

پیش  وامکان طراحی و تغییر در چینش فهرست ها و ذخیره  gmas قابلیت های عمومی نرم افزار -2

ی.امکان فرض نمودن آنها.امکان گروه بندی در فهرست ها.امکان جستجو در فهرست ها به شورت ساده و ترکیب

 رکورد ره به. …و pdf نوع فایا مانند عکس یا الصاق یادداشت برای هر رکورد در فهرست ها.امکان پیوست هر

 و ذخیره و چاپ آن Excel به ها فهرست اطلاعات تمامی ارساض امکان.ها فهرست در

توزیع مویرگی چرخ گرداننده شرکت های  و فروش مدیریت     قابلیت های بخش های نرم افزار -3 

پخش می باشد. از جمله محورهای اشلی این چرخ حیاتی توانمندی در طراحی و تبعین سیاست گ اری 

گ اری، تخفیفات و جوایز متنوع و کنترض بر نحوه اجراء شحیح  قیمت ، فروشندگان،مشتریان در حوزهفروش های

سعی نموده با بهره گیری از آخرین روش  gmas آن در راستای رسیدن به اهداف مدیران شرکت می باشد. گروه

را به قابلیت طراحی های گوناگون سیاست  ها و تجربیات بزرگان و فعالان شنعت پخش در کشور دسترسی مدیران

 و توزیع گسترده تر نماید. فروش های

- 3 .مشتریان جهت فروش تبعیین اعتبارات- 2 .مشتری تخصیص کد و حساب تفصیلی در زمان تعریف هر -1 

امکان تعریف گروه بندی های  -4به مسیر بندی های تعریف شده.  مشتریان تخصیص فروشندگان و

 .مشتریان یا کلیه مشتری، یک گروهمشتری گ اری کالا براساس یک قیمت امکان تعریف- 5 .مشتریان مختلف
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تعریف قوانین تخفیفات، اضافات و جوایز با تعیین شرایط ریالی، تعدادی، وزنی بر اساس کالا، گروه  -6

شدور فاکتور  -8گ اری و تخفیفات و جوایز.  قیمت شدور فاکتور بر اساس جداوض- 7 .مشتری یا گروه مشتریکالا،

امکان محاسبه اتوماتیک  -10در زمان شدور فاکتور.  مشتری کنترض اعتباری -9آزاد بر اساس سطح دسترسی. 

امکان شدور برگشت فاکتور بر اساس فاکتور مبنا یا به شورت برگشت  -11فاکتور. عوارض و مالیات به ریز کالا در 

امکان شدور برگشت فاکتورهای دارای تخفیف یا جایزه با محاسبه فرموض برگشت - 12 .مشتری کالا به نام یک

امکان شدور - 15 .فروش امکان قطعی نمودن عملیات- 14 .مشتری مشاهده لحشه ای کاردکس -13جوایز. 

 اساس این بر. باشند می اقتصادی لحاظ از ها شرکت مرکزی هسته انبارها    به شورت اتوماتیک.  فروش اسناد

ر ها و کاردکس های انبا اطلاعات به ای لحشه دسترسی با همراه گوناگون های کاربری با مختلف های انبار تعریف

ر از قبیا : افتتاحیه، رسید و قابلیت شدور اسناد مختلف انبا فروش کالا ها و همچنین ارتبا  داشتن مست یم با

 .باشند می داری انبار ویژه و مهم ارکان جمله از …انبار، ورودی و خروجی سایر، برگشت رسید انبار و

 

 

امکان  -2امکان تعریف کالا و قابلیت تنشیم و تعیین کد کالا به شورت ثبت دستی یا به شورت اتوماتیک.  -1 

امکان تعریف بسته بندی  -4ن تعریف کالای تعدادی، فله ای و خدمت. امکا -3گروهبندی اشلی و فرعی کالا. 

امکان شدور سند انبار  -6تخصیص کد و حساب معین در زمان تعریف هر انبار.  -5های تو در تو برای یک کالا. 

یزان تعیین ن طه سفارش و م -8امکان معرفی کالا به انبارهای متفاوت.  -7با انواع سند های ورودی و خروجی. 

امکان انبار گردانی های متعدد در - 10 .فروش امکان مشاهده کاردکس کالا و موجودی قابا -9سفارش کالاها. 
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و انبار به  فروش بستن عملیات -12امکان تعریف تامین کننده و تولید کننده.  -11طی ساض و در پایان ساض. 

امکان ثبت فاکتور های خرید کالا از تآمین کننده.  -14امکان قطعی نمودن عملیات انبار.  -13شورت اتوماتیک. 

شدور اسناد انبار به شورت امکان  -16گ اری اسناد بر اساس روش میانگین موزون.  قیمت امکان -15

 برنامه خاص طراحی بدلیا دور، راه از کارکرد قابلیت         · مویرگی پخش جامع افزار نرم قابلیتهای  اتوماتیک. 

رگی موی پخش برنامه طراحی در دنیا روز تکنولوری ترین روز به و ترین پیشرفته از استفاده         ·( وب تحت)

و کنترض خودکار سیستم برای عدم شدور فاکتور بیشتر از  مشتریان از یک هر برای ریالی اعتبار تعیین         ·

 تحت محیط بوسیله انبار حواله و رسید شدور قابلیت با مویرگی، پخش انبار         ·اعتبار در برنامه پخش مویرگی 

های مختلف برای  قیمت پخش مویرگی و تعیین مشتریان بندی گروه         ·دور ب با قابلیت کارکرد از راه و

، موزعین و راننده ها و تعریف میزان فروش ، سرپرستانتعریف ویزیتورها ·         مشتری کالاها، متناسب با نوع

 عاما و پخش مدیریتهای توسط سفارشات از بخشی یا و کلیه تأیید         ·پورسانت هرکدام بصورت داینامیک 

، انبار و خزانه اتوماتیک فروش د،خری حسابداری         ·رگی موی پخش فرآیند بر نشارت جهت شرکت

 سازی بهینه سطحی دو هزینه مراکز و تف یلی معین، کا، گروه، سطوه شاما سطحی شش حسابداری         ·

امکان اضافه کردن  ای استاندارد تا سطح معین وه حساب کلیه دارای         · مویرگی پخش شرکتهای برای شده

 بازیابی و ح ف ویرایش، کنترض، ادغام، آرشیو، سازی، مرتب جستجو، قابلیت         ·حساب های دلخواه به آنها 

 اتوماتیک شورت به مالی ساض پایان در حسابداری های حساب کلیه بستن قابلیت         · حسابداری اسناد

 دارای         ·در آینده  مشتریان ختی و حساسیت بالای سیستم به اینت ثبت چک ها و فاکتورهای سوقابلی         ·

 و مختلف کالاهای برای سفارش ن طه ثبت امکان         · ریالی و تعدادی انبار موجودی و کاردکس های گزارش

 هزینه  ح وق، اتوماتیک محاسبه         ·پخش مویرگی بصورت خودکار و متناسب با  خرید های نیازمندی ارائه

 محاسبه و فاکتورها پیش بندی دسته قابلیت         · برگشت های جریمه و کارکنان های پورسانت ذهاب، و ایاب

ریف بیش از بیست تع قابلیت         · مویرگی پخش مسیرهای و مناطق متنوع های بندی دسته اساس بر سرجمع

 اختیار در با کاربردی و جامع ، متنوع های گزارش         ·تخفیف و محاسبه خودکار در سیستم نوع فرموض 

 گزارشات گرفتن قابلیت         ·و متناسب با نیاز شرکتهای پخش مویرگی  Excel و چاپی های خروجی قراردادن

 سیستم سازی شخصی و تنشمیات         ·در قالب نمودارهای گرافیکی متنوع  روشف از ماهیانه و روزانه

امکان پشتیبان گیری و  ·         مشتری برای هماهنگی هرچه بیشتر محصوض با نیازهای متنوع مدیریت توسط

و چک های ثبت شده  مشتریان تمامی جستجوی امکان         ·ابی بانک اطلاعاتی سیستم به شورت خودکار بازی

م های نرم افزاری دیگر به ثبت شده در سیست مشتریان اطلاعات انت اض امکان         ·در تمامی فرم های سیستم 

 تیم سوی از سریع و آنلاین گویی پاسخ و افزار نرم از پشتیبانی درخواست ارساض امکان         ·شورت اتوماتیک 

ترین  شاخص آسان کاربری و مختلف دسترسی سطوه با کاربران تعریف با همراه بالا امنیت         · پشتیبانی

توزیع کالا می باشد. فرآیندی که تمامی تلاش ها و  مدیریت ت های پخش درتفاوت شرکت های بازرگانی با شرک
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در سطح مناطق مسیر بندی شده در  مشتریان فعالیت های قبا خود را به ثمر می رساند. تحویا کالا از انبار به

و توزیع کالا به شمار می رود. بر این اساس  فروش ترین زمان و با بهینه ترین هزینه از مهمترین فرآیندهایکوتاه 

تعریف تیم های پخش، ناوگان توزیع، منط ه و مسیر بندی هوشمند، زمانبندی توزیع و کنترض بر اجراء آن از 

 -3تخصیص تیم پخش به منط ه و مسیر. - 2 .فروش امکان شدور سند حواله -1حیاتی می باشد.  جمله موارد

ثبت شماره سند  -4امکان ثبت سند توزیع برای هر راننده و موزع و تخصیص فاکتورهای توزیع نشده در هر سند. 

امکان تنشیم  -6و گزارش تیم پخش.  فروش امکان چاپ سند توزیع، سند حواله -5توزیع به شورت اتوماتیک. 

دسته چک  امکان تعریف حساب بانکی های متفاوت و تعریف- 1 .    فروش تولید اتوماتیک سند برگشت حواله

امکان پیگیری و تغییر  -3امکان تعریف شندوق های متفاوت با امکان دریافت یا پرداخت.  -2برای هر حساب. 

امکان تعریف  -4وضعیت چک به شش وضعیت نزد شندوق نزد بانک برگشتی، وشوض، دایره ح وقی ،استرداد. 

امکان تسویه سند دریافت بصورت فاکتور  -6امکان مشاهده تاریخچه هر چک.  -5محدوده مجاز برای چک روز. 

امکان  -8امکان ثبت اسناد پرداختی با مبداء پرداخت و م صدهای دریافت متفاوت.  -7به فاکتور یا بصورت کلی. 

قطعی نمودن  -10کاردکس حسابهای بانکی و شندوق ها.  -9استفاده از چک سایرین و ثبت سند پرداخت. 

 -2قابلیت حسابداری پنج سطحی.  -1    شدور اسناد خزانه به شورت اتوماتیک. امکان  -11عملیات خزانه داری. 

امکان تعیین و تنشیم طوض  -3تعریف کدینگ حسابداری به شورت دلخواه و مبنی بر سیاست های هر شرکت. 

ه امکان استفاده از طب ات حساب تعریف شده در سیستم و افزایش و کاهش آنها ب -4ارقام کدینگ حساب ها. 

امکان درج و ح ف سند  -6امکان تعیین شماره شروع سند.  -5شورت دلخواه جهت کنترض اسناد حسابداری. 

امکان  -8امکان تنشیم و تعیین وضعیت اولیه سند حسابداری به شورت موقت یا پیش فرض.  -7مابین اسناد. 

گزارش های تراز  -9ت از قطعی. تغییر وضعیت اسناد به موارد پیش نویس، موقت، در حاض بررسی، قطعی، برگش

انت اض  -12ثبت اسناد دفتر قانونی.  -11گزارش های سود و زیان و ترازنامه مالی.  -10تفصیلی، معین و کا. 

 شده سعی طره این در م( مویرگی )کلیات سیست فروش ساختار اندازی راه    اسناد به ساض های مالی قبا و بعد. 

گ اری شحیح و کارآی محصولات، بررسی شکا  قیمت ،مشتریان نیازهای رفع برای محصولات به دهی شکا با

تحویا و نحوه اطلاع رسانی در مورد مکان های دسترسی به این محصولات،  مشتریان شحیح معرفی محصولات به

مندی مجتمع تولید کننده،فروشندگان و مصرف کنندگان نهایی به دست ، اطمینان از رضایتفروش بهینه به مراکز

، گو برای شناساییفرآیندی پاسخطراحی شده است،  بازاریابی اساس تکنیک های موثر آید. در این روش که بر

واهد بود به وجود می آید. با این شیوه سازمان قادر خ مشتریان بینی و برآورده ساختن سودآور نیازهایپیش

را  مشتریان قرار دهد و نه اینکه چیزی را تولید کند و انتشار رسیدن مشتریان محصولات خود را مطابق با نیازهای

 برساند.  فروش وشندگان و با اشرار جنس خود را بهداشته باشد و یا بخواهد با دادن امتیاز های غیر معموض به فر

 مویرگی  فروش مشاور و مجری کاناض های توزیع پخش توزیع و   www.khooyeh.com خویه علی  
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رقبا  قیمت محصولات بررسیقیمت  محصولات بررسی بازار آنالیز و بررسی تولید ایطشر شرکت بررسی   اوض مرحله 

 و بررسی هدف بازار مناطق کردن نهایی  دوم  مرحله بررسی رقبا بررسی سخت افزارها و نرم افزارهای مورد نیاز 

 شغلی های ارزش   ·اهداف شغلی    · Job Analysis تدوین سازمانی چارت کردن نهایی لازم افزارهای نرم تهیه

 استخدامی های روش تدوین دستمزد و ح وق   · وظایف شره   · احراز تخصصی شرایط   · احراز عمومی شرایط   ·

تعیین کف موجودی انبار تدوین  فروش کف تعیین ان باطی نامه آیین تدوین سمت هر برای آموزشی موارد تعیین

 کنترض مسئوض   · سفارش کنترض نحوه   · سفارش ثبت نحوه   ·مسئوض دریافت سفارش  ·   فروش روند جریان

 تحویا نحوه   ·مسئوض تحویا اقلام  ·   مشتری مسئوض کنترض اعتبار ·   مشتری اعتبار کنترض نحوه   · سفارش

نحوه  ·   فروشاز تبرگش نحوه   · حساب تسویه زمان   · حساب تسویه نحوه   · حساب تسویه مسئوض   · اقلام

برگشت مرجوعی تهیه مشخصات سیستم و برنامه حسابداری تدوین روش های معرفی محصوض تعیین سیاست 

ها مشخص  قیمت هدایای تبلیغاتی نهایی کردن فروش های معرفی محصوض تعیین ابزار معرفی محصوض جوایز

 راه سوم  مرحله  کردن وضعیت حما تعیین تعداد ماشین ها مشخص کردن شرایط بهینه تهیه ماشین 

 حسابداری سیستم ازیاند راه سردخانه و انبار کردن آماده اقلام حما ماشین تهیه پرسنا آموزش استخدام   اندازی

تامین اقلام به میزان نیاز  فروش تیم بندی ت سیم و بندی منط ه … و انبار حسابداری، سفارش، های فرم تولید

 در انبار تولید ابزارهای معرفی تولید هدایای تبلیغاتی

 

 

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir
http://pricing.mihanblog.com/
http://pricing.mihanblog.com/
http://pricing.mihanblog.com/
http://pricing.mihanblog.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
https://marketingworld.ir/
https://marketingworld.ir/
https://marketingworld.ir/
https://marketingworld.ir/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://pricing.mihanblog.com/
http://pricing.mihanblog.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/


09122991608همراه        5گروه آموزش و مشاوره: تهران، نیاوران،خ شهید با هنر، خ رفیعی، پ   

 

 علی خویه، مشاور و مدرس حوزه مدیریت، بازاریابی فروش و پخش و توزیع 

 سال تجربه اجرایی موفق و حرفه ای عضو انجمن های معتبر  19با 

 

  

160 

Moyragi.ir 

@Moyragi 

@Khooyeh.ir 

در دو مرحله شورت میپ یرد که  gmas سفارشات: ثبت سفارشات در سیستم پخش مویرگی مدیریت و ثبت ٫1 

، ویزیتور و چگونگی تخفیف نموده و پس از آن کالاهای هر سفارش را تعیین مشتری در ابتدا اپراتور اقدام به تعریف

 کنترض را آنها سیستم سفارش، ثبت از پس: سفارش اعتبار تائید  2٫فرم ثبت پیش فاکتور  – 1شکا  می نماید.

نموده و سفارشاتی را که از نشر ریالی و یا داشتن چک برگشتی نیاز به تأیید دارند، جهت تأیید در قسمت تأیید 

یگردند. سفارشات میتوانند از نشر سفارشات نمایش داده و ماب ی سفارشات به بخش انبار جهت ارساض منت ا م

، س ف ریالی اعتبار ویزیتور و داشتن چک برگشتی فروش ، س ف ریالی اعتبار سرپرستمشتری س ف ریالی اعتبار

به منشور تأیید و رد کردن  فروش پنا مدیر – 2ید داشته باشند. شکا در شرکت های پخش مویرگی نیاز به تأی

: انبار به سفارشات نمایش( الف: انبار به رشاتسفا نمایش٫3 فروش دقیق بر فرایند مدیریت پیش فاکتورها و

مایش سفارشات به انبار به رویت انباردار رسیده و در همین ن قسمت در شده، تائید یا و تائید مورد سفارشات

قسمت سیستم بصورت خودکار اقدام به بررسی موجودی انبارمی نماید و با توجه به میزان موجودی کالاها، 

ت سیم بندی می نماید. انباردار می تواند با « دارای کسری»و یا « آماده برای ارساض»ت سفارشات را به دوقسم

کلیک کردن بر روی دکمه کالا در هر سفارش، تعداد کالاهای آن و با کلیک بر روی دکمه کسورات، کسری آن 

و انباردار می  سفارش را مشاهده نماید، کسری کلیه سفارشات ثبت شده نیز در این قسمت قابا مشاهده است

تواند با مراجعه به آن کلیه کسورات را ببیند. این بخش از نرم افزار بصورت کاربردی و بر مبنای نیاز شرکتهای 

 –نمونه ای گزارشات سامانه جامع پخش مویرگی  – 3 شکا  پخش مویرگی طراحی و پیاده سازی شده است . 

 –نمودارهای سامانه جامع پخش مویرگی  نمونه ای از – 4 شکا فروشندگان وضعیت شورت گزارش

 روزانه فروش نمودار
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 پخشی شرکتهاد در موجوری ند کارو مشکلات 
دی را یای زست . که هزینه هااپخش روش ترین ده فرسوو قدیمی ترین ان یرزار ابادر پخش مویرگی موجود 

 : یممی کنره شااهزینه ها ت و ین مشکلااز ایر به برخی ارد . در زپخش می گ ی شرکتهادوش معمولاً بر 

و جعه کند افتر شرکت مردبه روز هر ن پایات در شارسفاوی هایی حارتحویا فاکتوای ست برر امجبوب یازاربا1.

  ستدد اترای ضافی براهزینه ف شرن و مازفتن ربین از ین به منزلۀ ا

خت دانی پربه معدن مانبر بوزبر وه علار ین کاد امی گیرم نجای اکاغ ی هارفاکتوب در یازاربای شگیررسفا2.

  ستانسانی ی ایش خطاافزض احتماو اکاغ  ای ضافی براهزینه 

قیمت ، الاها کدی موجون ، مشتریارات عتبااضعیت ، وطلاعاتی مثا مسیرها و ایافت ای درهر لحشه برب یازاربا3.

 . ستن اماف زتلاو اهزینه ف ین نیز به معنی شراکه د بگیرس تماباید با شرکت و ... ها 

ین به و اته باشد شد داخواه به همرو ... را ها رفاکتو، ها گ کاتالواز ست همیشه حجم بالایی ر امجبوب یازاربا4.

  ددمی گروی یی رانتیجه کاهش کاب و در یازاربازودرس معنی خستگی 

توسط شرکت باعث رش سفام یرهنگادیافت درین ، اسد رست شرکت می د بهن روز پایات شارنجا که سفااز آ5.

 . شتداهد اخوض نبادبه ی را ضایتی مشتررنادد و می گرض یرتر محصودیع زتو

ف تلااباعث ع ین موضواکه دد می گراری سیستم حسابدوارد هد دتحویا شرکت می ب یازارهایی که بارفاکتو6.

 . ددشرکت می گرای ضافی بری اخت هزینه هاداپرهمچنین و نسانی وی انیری خطان و ماز

ن و ... مالی مشتریای ضعیت ها، وکالادی موجوو قیمت م علاامثا اری تکرر موی ایک سرم نجاای اشرکت بر7.

 . ستس اتماد یای زهزینه هان و ماف زتلااین به معنی اباشد که س تماب در یازارست همیشه با بار امجبو

ن یابازارباض همچنین کنترد . هد بواهزینه بر خوار و شور دشرکت بسیاان توسط مدیر نیابازارباتحلیا عملکرد 8.

 . دهد بواپ یر نخون مکااتوسط شرکت عملاً وش مناطق فرو مسیرها ر در ح ون مادر ز

طرفی د . از هد بواهزینه بر خوو مشکا ر توسط مدیر مربوطه بسیاه هر مان پایادر یابها زارسانت بارپوت محاسبا9.

ن یک شددمی کنند . با نزده ستفان ایابازارتشویق باای پلکانی بری سیستم هااز پخش ی کثر شرکتهاانجا که از آ

 . می کندا یش پیدافزد اخووش فری ضعیت هاع از وطلاای ابروش بر مدیر فرن یابازاربار فشاه خر ماآبه 

 . ستن ایابازارسانی به باع رطلاو ا نمشتریای حسابهادن به چک کرر مجبواوم مدرت مربوطه به شومسوض  10.
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  دموجوی هارهکارابررسی 

ی باشد. مند روین د ابهبوه و شلااپخش ی شرکتهاان هن مدیرذغدغۀ همیشگی ه ، دشدن بیابا توجه به مشکلات 

و فت رهش کاض نبادهمیشه به ان هیم شد که مدیراشته باشیم متوجه خوداین شرکتها ایخچه رگر نگاهی به تاا

هت کاهش جدر نها آمستمر و همیشگی ش تلاو ند ده ابود خوی یع سریع تر کالازتوو به شرکت ن یابازارمد باآ

ینکه اغم رشرکت ها علی ری از ستا بسیاراهمین در نها می باشد . آتحویا کالا به ی و هی مشتررش دسفان ماز

ن( همزمارت تحویا کالا به شوو رش )سفام سیستم پخش گرده از هم نمی کرافرن ناای آبرام را لزانها ت آمحصولا

ین است اه شتی دایش چشم گیرافزری انری اخیر قیمت حاملهای اسالهادر نجا که از آما ، امی کنند ده ستفاا

ری و تکنولو ده ازستفاایط کنونی اشردر  هباقی ماندراه شک تنها ون بد نیستای به شرفه ون م رروش نیز روش 

  ستاپیشرفته  رتبه شو  راه دور تبای ارسیستم ها
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 رگیمدیریت نیروی فروش در پخش موی

 

 

 مدیریت استراتژیک نیروی فروش در پخش مویرگی

ی دهد. مفرآیند فروش ح وری مجموعه ای از عملیات منط ی است که فروشنده هنگام ارتبا  با مشتری انجام 

یت مشتری مثبت بودن این فرایند به اقدام مطلوب از طرف مشتری منجر می گردد و با اطمینان یافتن به رضا

 .اقدام مطلوب از سوی مشتری معمولا خرید است(خاتمه می یابد. )

 :رددفروشندگان حرفه ای گام های زیر را بترتیب برمی دارند تا رسیدن به نتیجه امکان پ یرتر گ

 

 آمادگی قبا از فروش)شناخت محصوض ، بازار ، رقبا و ...(•  

 جستجو برای یافتن خریداران بال وه•  

 یان بال وهاقدامات پیش از ملاقات با مشتر•  

 (عرضه کردن)در نشر گرفتن علاقه مشتری ، ایجاد تمایا توسط فروشنده ، انجام عما فروش•  

 

از دارد م ابله فروشنده باید آماده باشد که با مخالفتهای شریح یا ضمنی که ممکن است مشتری بال وه ابر: نکته

 .نماید

 

 :توجه جلب

 :چندین روش می توان استفاده کرد برای جلب توجه مشتری بالقوه و آغاز عرضه از

ات محصوض ساده ترین روش است که فروشنده در برخورد با مشتری بال وه به بیان خصوشی: روش مستقیم.1 

 .می پردازد

 .به نام مشتری قبلی یا سایر مصرف کنندگان محصوض اشاره می شود: روش ارجاع.2

مزایای محصوض به نکاتی اشاره می کند که نشر  فروشنده قبا از بیان: روش آماده کردن ذهنی مشتری.3 

 .مشتری را جلب می نماید
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وض این روش برای عرضه محصولات جدید موثر است و فروشنده پس از ح ور محص: روش عرضه محصول.4 

 .را به مشتری نشان می دهد تا امکان بررسی آن را داشته باشد

احتماض زیاد از  جام دهد در غیر اینصورت فرشت فروش را بهفروشنده باید سعی کند معامله را در محا ان: نکته

 .دست خواهد داد

 

 :فعالیتهای پس از فروش

رائه خدمات هنگامی که سفارشی نوشته می شود ، کار موثر فروش پایان نمی یابد. مرحله نهایی فرایند فروش ا

د. خدمات معامله های آینده باش پس از فروش است که ممکن است نشر مثبت مشتری را جلب کند و مبنایی برای

 .پس از فروش برای کاهش دادن اضطراب مشتری پس از تصمیم به خرید و رفع تنشهای پس از خرید است

 

 :مدیریت استراتژیک نیروی فروش

نیروی فروش و  مدیریت نیروی فروش با به کارگیری سه مرحله فرایند مدیریت)برنامه ریزی ، اجرا و ارزیابی( با

 .هایش سر و کار داردفعالیت 

روی فروش این فرایند هنگامی آغاز می شود که مدیران اهداف فروش خود را مشخص کرده ، برای فعالیتهای نی

ین مناطق برنامه استراتژیک ایجاد نمایند. این مرحله شاما پیش بینی فروش ، تهیه بودجه های فروش ، تعی

د. در این آن باید نیروی فروش انتخاب و عملیات آغاز شو فروش و ایجاد سهمیه برای فروشندگان است. پس از

رزیابی کردن امرحله باید برنامه ها اجرا شود و سازمان به اهداف از پیش تعیین شده خود برسد. مرحله نهایی 

 فروشندگان و عملکرد کلی فروش است

 

 

 :فروش از تئوری تا واقعیت

ایند بازاریابی و فروش بود. آنچه که مهم است آمیختن دانش آنچه تا حاض اشاره شد ف ط در جهت آشنایی با فر

بازاریابی با تجربه و از همه با ارزشتر ویژگیهای ذاتی است. با ترکیب کردن سه عنصر ذکر شده و اشلاه و ت ویت 
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ن ا  ضعف بطور حتم می توانید موفق باشید. سطرهایی که در ادامه آمده است استانداردهای تعریف شده مر کز 

 .کامپیوتر پاسارگاد بر ای اجرایی و عملی کردن فرایند فروش است

 

کلهای زیر پس از آماده کردن مشتری بال وه در محا و یا در خواست آتی مشتری برای خرید که به هر یک از ش

فروش و  می تواند شورت گیرد ، برای هر روش الگوریتمی خاص تدوین شده است. ل ا آشنایی با فرمهای سیکا

 .یکهی پیگیری شدیدا به فروشندگان توشیه می گرددتکن

 :فرایندهای فروش واقعی

 درخواست اطلاعات فنی بیشتر برای محصوض یا نحوه تسویه حساب و خدمات پس از فروش•  

 درخواست پیش فاکتور خرید محصوض•  

 خرید قطعی و شدور فاکتور رسمی•  

 

 :روری و در پاره ای از مواقع اجباری استدر هریک از سه فرایند بالا توجه به نکات زیر ض

 

 سایتهای درسآ ، ضمیمه کاتالوگهای نشیر  اطلاعات درخواستی مشتری باید به شورت کتبی ، واضح و با ذکر مرجع

 رایج  رراتم و قوانین طبق ضمانتنامه قانونی و رسمی شرایط ارایه فروش از پس خدمات حوزه در یا و اینترنتی

 .گیرد شورت

 

 :دور پیش فاکتور به قید نکات زیر توجه شوددر ص

 نام و مشخصات مشتری •

 تاریخ و شماره پیش فاکتور •

تسویه  نام و مشخصات کالای درخواستی مشتری شاما مشخصات فنی ، مدت و شرایط گارانتی ، قیمت و نحوه •

 حساب کالا

 مدت اعتبار پیش فاکتور و شرایط تحویا کالا در موارد خاص •
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 :خرید قطعی توسط مشتری باید برگهای ذیل صادر شود درصورت

 

 فاکتور فروش •

 کارت گارانتی محصوض یا محصولات •

 برگ مونتاز سیستم و یا برگ تحویا کالا •

 

 :نکات مهمی که در برگهای صادر شده باید مورد توجه قرار گیرند عبارتست از

 نام و مشخصات مشتری •

 شماره و تاریخ فروش •

 روع و خاتمه گارانتی و شرایط گارانتیتاریخ ش •

تحویا گیرنده  تاریخ و نحوه تحویا اقلام فاکتور فروش و درج مشخصات کاما خریدار یا نماینده ایشان بعنوان •

 کالا

 :پیگیری های پس از فروش

 شنده موظففرو همانطوریکه پیش از این نیز اشاره شد کار فروش با شدور فاکتور و تحویا کالا خاتمه نمی یابد.

شتری ارساض است پیگیری های لازم از قبیا اطمینان از رسیدن کالا به دست مشتری در شرایطی که کالا برای م

 فرایند گیریپی ، فروش فاکتور در مندرج نکات  می گردد ، بررسی رضایتمندی مشتری از کالا و تطابق محصوض با

قرارداد  د و سایر موارد مرتبط که ضمیمهکنن می ریدخ اعتباری بصورت که مشتریانی برای کالا حساب تسویه

 .فروش می باشند را دنباض نماید و از شحت انجام کارهای اطمینان قطعی حاشا نماید

 

مالا اقدامات سعی شود حتی الامکان مراحا کار بصورت کتبی شورت گیرد و از تعارفهای رایج و یا احت: نکته

 .تعهد آور غیر لازم جدا خودداری شود

 

 چگونگی تشکیل سبد فروش در پخش مویرگی
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حصولات میکی از مهمترین مشکلات شرکتهای پخش این است که گمان می کنند زیاد بودن تعداد اقلام در سبد 

ک شرکت یشرکت، نهایتاً منجر به افزایش فروش خواهد شد. باید توجه داشت که تهیه سبد کالایی مناسب در 

قت فراوانی ما و مدیر بازرگانی شرکت است که البته در انتخابها می بایست دپخش از مهمترین وظایف مدیر عا

 .شورت گیرد

 

اشد. برای اینکه سبد فروش شرکت پخش تحلیا شود می بایست نخست گزارشات دقی ی از فروش وجود داشته ب

س سهم ود. سپبرای اینکار لازم است تا آمار فروش همه محصولات شرکت )حداقا در سه ماهه گ شته( تهیه ش

 .ندهر یک از آنها در فروش کا معین گردد. در انتها نیز کالاها بر اساس سهم فروش ریالی مرتب گرد

 

 .بگذارید با یک مثال واقعی موضوع را توضیح دهیم

 

 ارید کمی جالب است وقتی در یک شرکت پخش این آمار را تحلیا می کردیم به نتایج عجیبی رسیدیم، البته بگ

  ضعیت کلی این شرکت شحبت کنیمدرباره و

 

 .در حوزه توزیع مواد غ ایی، سلولزی و بهداشتی در شهر تهران فعالیت می کرد- 

 .ویزیتور، یک سرپرست فروش و یک مدیر فروش داشت- 

 مدیر فروش سعی می کرد در همه مناطق شهر تهران فروش انجام دهد- 

 قلم کالا بود 130سید این شرکت دارای بیش از - 

 برند در سبد خود داشت 10این شرکت بیش از - 

 عی است(هیچ یک از ویزیتورهای شرکت نمی توانست همه محصولات را برای شما نام ببرد )که البته طبی- 

  ...و

 

 نتایج عجیب تحلیل فروش از این قرار بود

 قلم کالا بود 13درشد از فروش مربو  به  96بیش از - 
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 .قلم کالا بود 5مربوطه به ف ط درشد از فروش  73بیش از - 

 

شرکت بود  و البته بسیار عجیب بود که مدیر این شرکت پخش به دنباض افزایش کالاهای جدید به سبد محصولات

وش آنها ناموفق تا میزان فروش افزایش پیدا کند و جالبتر اینکه به دنباض محصولاتی می رفت که این شرکت در فر

 .بود

 

 

  رای این شرکت ساده بودراه حل بهبود فروش ب

قلم  31در واقع این شرکت به جای افزایش محصولات شرکت می بایست تمرکز ویزیتورهای خود را روی همین 

 .کالا قرار می داد تا براحتی فروش خود را بیشتر کنند

 . وشش دهدپ البته یکی دیگر از اشتباهات این شرکت این بود که سعی می کرد کلیه مناطق جغرافیایی تهران را

 

و غیره  روشهای دیگر تحلیا فروش شرکت می تواند بر اساس مناطق جغرافیایی، ویزیتور، برند، گروه محصوض

 باشد

  

 karasite.irمنبع
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 راه اندازی شرکت پخش و مویرگی

 

  
 .مویرگی و گرم پخش شرکت یک است رار و اندازی راه
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 مهندسی فروش شرکت های پخش

 در شرکت ها وسازمانها  است رار سیستم مهندسی فروش  و راهکارها، تکنیک های و مهارت های

   - 09122991608 – ریاست انجمن مهندسی فروش ایران – مدرس و مجری: علی خویه

www.khooyeh.com 

www.khooyeh.ir 

www.isea.persianblog.ir 

 استاد: علی خویه،

هندسی ن مولف و مترجم کتاب مشرکت های معتبر ایران، مدرس دانشگاه، اولی  مشاور و مجری مهندسی فروش

 بین المللی، وساض تجربه اجرایی، ع و انجمن های ملی   19فروش و مدیریت استراتژیک توزیع و پخش، با بیش از 

  یا،عنوان کتاب تخصصی کاربردی و مرجع، ع و انجمن های ملی و بین المللی معتبر دن12مولف و مترجم 

 

  

 ی فروشبررسی شرایط بازار در مهندس    -1

 تح ی ات بازارسنجی و رفتار مصرف کننده در مهندسی فروش    -2

 بررسی مشتریان در مهندسی فروش    -3

 بررسی رقبا در مهندسی فروش    -4
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 بررسی توانمندی ها و ن ا  ضعف سازمان در مهندسی فروش    -5

 گزارش تحلیلی بازار در مهندسی فروش    -6

 در مهندسی فروش تعیین منابع مورد نیاز    -1

 تعیین ساختار در مهندسی فروش    -2

 مصاحبه انتخاب و انتصاب افراد به سمت های اشلی    -3

 پیش فعالیت های ستادی و شفی در مهندسی فروش    -1

 تهیه لیست قیمت و قیمت گ اری در مهندسی فروش    -2

   تدوین آیین نامه های مهندسی فروش    -3

 امه مهندسی فروشاجزای آیین ن    -4

 مهارت های استخدام نیروهای مورد نیاز در مهندسی فروش    -5

 آیین نامه پورسانت در مهندسی فروش    -6

 آیین نامه هدف گ اری در مهندسی فروش    -7

 مصاحبه نیروهای مهندسی فروش نده ح وری تلفنی ویزیتور    -8

 ضمانت نامه ها و شره وظایف در مهندسی فروش    -9

 آموزش نیروهای فروش در مهندسی فروش-10

 مسیر بندی و مهندسی تور ویزیت-11

 تهیه فرم های اداری فرم سفارش کالا برگ فاکتور قرارداد-12

 تهیه دستگاه های هند هلد و سفارش گیری دیجیتالی-13

   تهیه سخت افزارهای پخش توزیع و مهندسی فروش-14

   هندسی فروشتهیه نرم افزارهای پخش توزیع و م-15

 تهیه کاتالوگ های سفارش همراه با لیست قیمت-16
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 تهیه ملزومات ویزیتورها در مهندسی فروش-17

 تهیه امکانات حسابداری و مالی-18

 آماده کردن انبار و امکانات انبار-19

 برنامه ریزی تولید توزیع و مهندسی فروش-20

 تهیه حواله های مختلف-21
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 گردآوری اطلاعات مشتریان در مهندسی فروش    -3

 کنترض اعتبار مشتری    -4

 رسیدگی به مرجوعیان در مهندسی فروش    -5

 شیوه های تسویه حساب    -6

 ی فروشسیستم رضایت سنجی مشتریان در مهندس    -7

 شاخص های وفادارسازی مشتریان در مهندسی فروش    -8

 در شرکت های پخش  مهندسی فروش    -9

 ارایه گزارشات مهندسی فروش-10

 تهیه گزارشات مهندسی فروش-11

 گزارشات ارزیابی-12

 گزارشات م ایسه ای-13

 گزارشات تعیین وضعیت سیستم مهندسی فروش-14

   کاناض مهندسی فروش  و  زی سیستم مهندسی مهندسی فروشهزینه های اولیه راه اندا-15

 سیستم کدگ اری مشتریان-16
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 ویرگی  بهینه سازی مهندسی فروش-17

 مویرگی  برنامه های انگیزشی در شرکت های پخش و توزیع و مهندسی فروش-18

 برنامه های انگیزشی م ایسه ای-19

 برنامه های انگیزشی ارت ایی و ...-20

  

 موزشی واجرایی یک روزه مهندسی فروشکارگاه آ

 به شورت کاملا اجرایی و کاربردی همراه با ارایه گواهی نامه رسمی

 09122991608مدرس: استاد علی خویه ، 

ز اریاست انجمن مهندسی فروش ایران، مدرس دانشگاه، مولف و مترجم کتاب مهندسی فروش، بیش 

 ن کتاب تخصصی کاربردی و ...عنوا 12ساض تجربه اجرایی، تالیف و ترجمه  19
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 مراحل راه اندازی پخش مویرگی

 ولا مرحله 

  

 بررسی شرکت شرایط تولید

 بررسی و آنالیز بازار

  بررسی محصولات

 قیمت محصولات

 بررسی قیمت رقبا

 بررسی رقبا

 بررسی سخت افزارها و نرم افزارهای مورد نیاز

  

  دوم مرحله  

 نهایی کردن مناطق بازار هدف

 بررسی و تهیه نرم افزارهای لازم

 نهایی کردن چارت سازمانی

 Job Analysis تدوین

 شغلی اهداف   ·

 شغلی های ارزش   ·

 احراز عمومی شرایط   ·

 احراز تخصصی شرایط   ·

 وظایف شره   ·

 دستمزد و ح وق   ·

 تدوین روش های استخدامی

 تعیین موارد آموزشی برای هر سمت
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 تدوین آیین نامه ان باطی

 تعیین کف فروش

 تعیین کف موجودی انبار

 وند جریان فروشتدوین ر

 سفارش دریافت مسئوض   ·

 سفارش ثبت نحوه   ·

 سفارش کنترض نحوه   ·

 سفارش کنترض مسئوض   ·

 مشتری اعتبار کنترض نحوه   ·

 مشتری اعتبار کنترض مسئوض   ·

 اقلام تحویا مسئوض   ·

 اقلام تحویا نحوه   ·

 تسویه حساب مسئوض   ·

 حساب تسویه نحوه   ·

 حساب تسویه زمان   ·

 فروش از برگشت نحوه   ·

 مرجوعی برگشت نحوه   ·

 تهیه مشخصات سیستم و برنامه حسابداری

 تدوین روش های معرفی محصوض

 تعیین سیاست های معرفی محصوض

 تعیین ابزار معرفی محصوض

 جوایز فروش

 هدایای تبلیغاتی

 نهایی کردن قیمت ها
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 مشخص کردن وضعیت حما

 ن تعداد ماشین هاتعیی

 مشخص کردن شرایط بهینه تهیه ماشین

  

 اندازی راه سوم مرحله 

  

 استخدام

 آموزش پرسنا

 تهیه ماشین حما اقلام

 آماده کردن انبار و سردخانه

 راه اندازی سیستم حسابداری

 تولید فرم های سفارش، حسابداری، انبار و ...

 منط ه بندی و ت سیم بندی تیم فروش

 تامین اقلام به میزان نیاز در انبار

 تولید ابزارهای معرفی

 تولید هدایای تبلیغاتی
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 سیستم توزیع فیزیکی در شرکت های پخش

 سیستم توزیع فیزیکی

 

 :م دمه

رش کالا و اساسی ترین وظایف سیستم توزیع فیزیکی عبارتند از حما و ن ا ,جریان فیزیکی مواد اولیه , سفا

ت ارایه ی به دو موضوع مشترك مربو  می شوند: هزینه و خدمامدیریت انبار اهداف سیستم های توزیع فیزیک

هتر موجودی بشده به مشتری. کنترض و کاهش هزینه را می توان از طریق اقدامات موثر تر حما و ن ا و مدیریت 

 .لا داردبدست آورد.ارایه خدمات به مشتری و رضایت او بستگی به آمادگی موثر سفارشات و تحویا مطمئن کا

 :و خدمات پشتیبانی مشتریهزینه 

 

وجودی کالا کنترض هزینه ها و کاهش آنها بوسیله ایجاد سیستمهای حما و ن ا کارا و موثر و بهبود مدیریت م

ر سفارش دقابا حصوض می باشد. خدمات پشتیبانی مشتری و رضایت مشتری متکی بر ایجاد فرآیند موثر و کارا 

ن مسئله است مینان و موثر می باشد. مفهوم هزینه کا نشان دهنده ایو حما و ن ا و تحویا کالا بطور قابا اط

اهش هزینه که بین رضایت مشتری و کاهش هزینه ها، همیشه اختلاف و تفاوت وجود دارد ) بسیار ی از اوقات ک

ی با ها باعث کاهش رضایت مشتری می گردد(. هدف نگرش هزینه کا ارائه سطح بهینه و مطلوب خدمات مشتر

یت( مشتری هزینه می باشد. این هزینه ، همچنین شاما از دست دادن فروش ناشی از نارضایتی )عدم رضا حداقا

یی می می باشد مفهوم هزینه کا بدین شورت نیز در نشر گرفته می شود که رضایت مندی ناشی از فروش نها

ایجاد کند  کی بایستی تعادلیتواند باعث کاهش سیستم هزینه کا گردد. در نتیجه، سیستم ایده آض توزیع فیزی

اردادن و که در نتیجه آن افزایش فرشتهای فروش، رضایت مشتری همراه با کمترین هزینه توزیع کا باشد. قر

ض موجودی کالا ارائه است رار یک انبار نگهداری کالا برای تمامی بازارها ) در تمام مناطق( نتیجه بهتری برای کنتر

عایبی نیز مای اضافی و کاهش هزینه های جابجایی می شود. الیته این استراتژی می کند و باعث کاهش موجودیه

ه از چندین دارد مثا افزایش هزینه های حما ون ا و تأخیر در ارساض کالا برای مشتریان ، و همچنین استفاد

  .داشانبار در مکانهای مختلف موجب بروز مشکلاتی بر عکس، نسبت به آنچه در بالا اشاره شد داشته ب

 توزیع –مفهوم مرکز 
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است ) توزیع  مفهوم مرکز و توزیع نشان دهنده این است که کارا ترین استراتژی ایجاد ترکیب بین این دو عاما

.  اند شده ایجاد و ریزی برنامه خاص بازار برای که هستند انبارها از انواعی توزیع مراکز از حاشا نتیجه( مرکز –

 یک مرکزی هر کنند می بازی گیرند می شورت بازار معاملات در که رویدادی هر در را کلیدی ن ش انبارها این

 .سفارشات را دریافت و بررسی و کالا را به مشتری تحویا می دهد که است یکپارچه سیستم
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 سیستم حمل و نقل شرکت های پخش مویرگی

 حما و ن ا

ای جابجایی و نه هپالت بندی و کانتینرها روشهایی برای جابجایی و حما و ن ا مواد و کالاها می باشند که هزی

ی و انباشت ذخیره سازی و حما و ن ا را کاهش می دهند . پالت بندی بعنوان یک اساس و مبنا برای ذخیره ساز

ار، تا وقتی که کالاها مورد استفاده قرار می گیرند. پالتها سپس حما و ذخیره می شوند بصورت کا و همراه با ب

را افزایش داده  هزینه جابجایی را بشدت کاهش داده و کارآیی کارگرانبار از روی آنها پیاده شود . این فرآیند 

 .وف ای موجود در انبارها و خودروها را نیز بهبود می بخشد

از ابتدا تا انتهای  در کانتینر بندی ، کالاها در کانتینرهای چوبی یا فلزی بسیار بزرگ حما می شوند. این کانتینر

ز سرقت و او بسته خواهند بود. این مسئله باعث کاهش خسارات و جلوگیری  مسیر ) مبداً تا م صد( پلمپ شده

. باربری دزدی کالاها در طی مسیر و در هنگام جابجایی بوده و باعث افزایش اثر بخشی حما و ن ا می شوند

رت خدماتی است که چندین محموله کوچک از چند موسسه را با استفاده از کامیون یا ماشین بارکش بصو

 برای را آنها و کند می جمع بار محا، هر در خودرو ظرفیت از کمتر اکثراً باربر. کند می حما و آوری جمع  جدا

ما وظرفیت نماید. نتیجتاً سود باربری تفاوت بین ظرفیت کا می بندی دسته و مرتب مختلف مشتریان به تحویا

پس از  ور موسسه بتدریج جمع می شوند کمتر در هر مرحله از بارگیری )منشور این است که بارهای کم در ه

ه ای که چند شرکت که باربری به آنها مراجعه می کند تازه، کامیون به ظرفیت کاما خود می رسد ولی هزین

 دریافت می کند بیشتر از این است که در این موسسه ظرفیت کامیونها تکمیا شود(
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 :ی می شودخدمات حما و ن ا در یکی از این چهار گروه طب ه بند

  حما ون ا عمومی بر اساس قانون موظف به جابجایی و حما ون ا کالاهای تمام موسسات است•

 .این عملیات طبق جدوض زمانبندی مشخص و در بین محلهای مشخص انجام می شود

ای راردادهقحما و ن ا قراردادی، ارائه کننده خدمات حما و ن ا بین چند موسسه نسبتاً کوچک که به وسیله •

ی بین شخصی ایجاد شده اند انجام می شود. زمانبندی و جدوض مربوطه و خدمات دیگر با توجه به گفتگوها

 .مشتریها شورت می گیرد

حما ون ا آزاد، نیازمند برقراری قوانین خاص حما و ن ا عمومی و دولتی نیست ) بغیر از استانداردهای امنیتی •

 .اً در زمینه کشاورزی و مواد خام فعالیت می کنندو سلامتی( شرکتهای حما و ن ا آزاد نوع

  .حما ون ا خصوشی ، خدماتی است که توسط شرکتهای با مالکیت خصوشی اداره ومدیریت می شوند•
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 مدیریت موجودی کالاهای شرکت پخش

 قسمت اوض

سترش مسئله توزیع همواره یکی از مهمترین مع لات سازمانها بوده است. امروزه با اشلاه دیدگاه مدیران و گ

امه ریزی، فیزیکی و مدیریت بر آن مهمتر می شود. تجزیه و تحلیا، برن توزیع و شاخه های آن، مفهوم توزیع

فاهیم آمیخته مکنترض سطوه خدمات و هزینه و تعادض بین آنها ازجمله وظایف مدیریت توزیع فیزیکی است. بعد از 

 .بازاریابی و آمیخته توزیع اکنون مفهوم آمیخته مدیریت توزیع فیزیکی مطره می شود

 

  فیزیکی مدیریت توزیع

(PDM)  

نهاست. با ایجاد هر ع و کاناض باید به دقت انتخاب شود و شرکت تصمیم بگیعرد که خواستار چه نوع رابطه ای با آ

مصرف انت اض  چنین شبکه ای، سازمان درنشر می گیرد که چگونه کالاها ازنشر فیزیکی به طور شحیح از تولید به

ست. بازاریابان اا  با اطمینان از تولید محصوض در زمان و مکان مناسب می یابند. مدیریت توزیع فیزیکی در ارتب

ه این امر شده تجربی و عملی معمولاً روی یک زمینه برجسته بیش از سایر جنبه ها تمرکز داشته اند. آنها متوج

بازاریابی از ت اند که مدیریت توزیع فیزیکی همان جنبه برجسته از مدیریت بازاریابی عمومی است. بیشتر تجربیا

تیبانی مدیریت زمینه های نشامی الهام گرفته است. در زمان جنگ جهانی دوم و جنگهای کره و ویتنام، افسران پش

لیه ن ا  جهان توزیع فیزیکی را به شورت گسترده در زمینه ارساض غ ا، اسلحه، دارو و سایر تجهیزات نشامی ازک

یزیکی به کار فامی که بازاریابی برای استفاده در مدیریت توزیع به ن ا  جنگی به کار می برده اند. مهارت نش

 .گرفت، امروزه لجستیک نام دارد

  

مدیریت بازاریابی پی برد که توزیع را باید به شیوه های علمی سازمان داد و به همین دلیا مفهوم لجستیک تجاری 

ه اهمیت تجزیه و تحلیا بازاریابی افزایش توسعه یافت و اهمیت مدیریت توزیع فیزیکی را افزایش داد.همزمان ک

یافت مدیران نیز به هزینه های توزیع فیزیکی واقف می شدند. در زمانی که نشامیان علاقه مند به پیروزی در 

جنگ هستند اولین هدف بازرگانی، جلب رضایت مشتری به روشی است که منافع موسسه را نیز تامین کند. 

د در مدیریت توزیع فیزیکی به کار برده شود. بدین منشور، نباید فراموش کنیم روشهای لجستیک تجاری می توان
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که شرفه جویی زیاد در هزینه توزیع ممکن است در بلندمدت سبب کاهش فروش و نارضایتی مشتریان شود. از 

. سوی دیگر، فراهم کردن خدمات در سطح عالی ممکن است اقتصادی به نشر نرسد و سبب زیان سازمان گردد

ایجعععاد تعادض بین خدمات و هزینه ها مسئله ای است که مدیران سیستم توزیع فیزیکی پیوسته با آن روبرو 

 .هستند. دلیا اشلی توجه به آن به عنوان یک وظیفه بازاریابی تغییرات محیطی روزافزون است

بود. امروزه بخش خصععوشی و در گ شته نگهداری موجودیهای زیاد کالا و موادخام برای سازمانها امری متداوض 

شنایع علی رغم خط مشی های متفاوت و دیدگاههای مختلف، میزان موجودیهای خود را در حداقا ممکن نگاه 

می دارند. نگهداری بیش از حد موجودی، اتلاف سرمایه تل ی می شود زیرا درآمدی را برای شرکت ایجاد نمی 

  .کند
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 مدیریت موجودی کالا در شرکت های پخش

 مدیریت موجودی کالا

 

 قسمت دوم

امین کنندگان ابطه : تولید به موقع و مدیریت توزیع فیزیکی شرکتهایی که خواهان خدمات تولید به موقع از تر

خدمات  هستند اوقات کمی را روی مسائا ذخیره مواد و امور مربو  به آن شععرف می کنند و به طورکلی به

اد شاغا در زیع به وسیله برخی از افرعرضه کننده برای عدم وقفه در چرخه تولید متکی هستند. این سیستم تو

ت و محموله بخش تدارکات یعنی افراد پیگیری کننده فعاض می شود. این افراد وظیفه دارند که پیشرفت سفارشا

طو  تولید خهای ارسالی را نه تنها با عرضه کنندگان مست یم چک کنند بلکه کا زنجیره عرضه را پوشش دهند. 

لی را ایجاب می وماسیون تطبیق داده اند و قدرت خرید زیاد شرکتها کنترض های غیرپوبه طور وسیعی خود را با ات

 درشورتی شود، ایجاد انبارداری های هزینه ح ف یا کاهش درنتیجه تواند می مالی وسیع جوییهای شرفه کند. 

 .شود گرفته کار به کنندگان عرضه وسیله به موقع به تولید روش که

م. مدیریت یم که فرایند لجستیک شرفاً حما و ن ا را دربرمی گیرد، سخت در اشتباهیاگر در این اندیشه باش

ت. علاوه بر توزیع فیزیکی در ارتبا  با جریان کالاها از مرحله درخواست سفارش تا زمان تحویا به مشتری اس

ترض مواد و ارش، کنحما و ن ا، مدیریت توزیع فیزیکی مستلزم رابطه نزدیک با برنامه ریزی تولید، خرید و سف

ات موردنیاز انبارداری است. تمام این زمینه ها به منشور تعاما موثر با یکدیگر برای ایجاد سطح مناسب خدم

 .مشتری و هزینه های شرکت باید کنترض شود

  

 

 

را از مشتری تمام موارد فوق در ارتبا  با یکدیگر باید با هزینه هایی قابا قبوض، سطح مناسب خدمات موردنی

 .فراهم آورند

 :آمیخته مدیریت توزیع فیزیکی: مفاهیم اشلی مدیریت توزیع فیزیکی یا آمیخته آن عبارتند از

 پردازش سفارشات؛1- 
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 سطوه موجودی؛ 2-

 انبارداری؛ 3- 

 .حما ون ا 4- 

درحد زیع مدیریت توزیع فیزیکی در ارتبا  با ت مین این مطلب است که تلاشهای فردی برای انجام وظیفه تو

یت توزیع مطلوب انجام می شود تا اهداف سازمان تح ق یابد. این امر روش سیستمی یا نگرش سیستمی در مدیر

ا اینکه مدیریت نام دارد و ویژگی اشلی آن این است که تمامی عناشر فوق بایستی با یکدیگر ادغام شوند. به دلی

که  ش می کنیم که بع ی از روشهای تحلیلیتوزیع فیزیکی دارای یک مبنعععای علمی تعریف شده است تلا

دنشر قرار ممدیریت در توسعه یک سیستم لجستیک کارآمد به کار می گیرد، را نشان دهیم. دو مطلب اشلی باید 

 :گیرد

اشا شود. موف یت یک سیستم توزیع کارآمد، بر ادغام تلاشهععا متکی است. اهداف عمومی خدمات می تواند ح•

 ه سیستمی(؛از موارد فردی و جزئی سیستم عمومی در حداکثر کارآیی انجام نشود. )دیدگا گرچه ممکن است بع ی

 .فراهم کردن حداکثر خدمات در حداقا هزینه امکان پ یر نیست•

 .خدمات سطح بالای درخواست شده ازطرف مشتریان، هزینه های بالاتری را نیاز دارد

ه کار بسپس شرکت، شیوه های حداقا کردن هزینه ها را  ابتدا سطح خدمات موردنیاز مشتری تعیین می شود،

ه و می گیرد که تحت هیچ شرایطی نباید به کاهش سطوه خدماتی مشخص شده قبلی منجر شود. )تعادض هزین

 .خدمات(
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 کنفرانس توزیع و پخش مویرگی

 

 

 برج میلاد تهران

 سخنران علی خویه
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 معیارهای عملکرد زنجیره تامین در سازمان

ید نشأت گرفته است. سه بازاریابی، پشتیبانی و تول کند، ازمدیریت زنجیره تامین، همان طور که امروزه عما می

 بعد در مورد مدیریت زنجیره تامین وجود دارد که عبارتند از:

 ها و فرایندها در درون وظیفه پشتیبانی یک شرکت(. هماهنگی درون عملکردی )اداره فعالیت1

ی و مالی، پشتیبانی و تولید و ر هماهنگی بین امورهای پشتیبانهای بین عملکردی )نشی. هماهنگی فعالیت2

  پشتیبانی و بازاریابی(

گیرد که از نشر قانونی جدا هایی شورت میهای بین سازمانی زنجیره تامین که بین شرکت. هماهنگی فعالیت3

  هستند.

ه ی دستیابی بیک عاما متمایز بین هریک از این ابعاد عبارتست از م دار کنترلی که مدیر بر جریان محصوض برا

های همکاری باید مجدداً توزیع شوند. هماهنگی نیاز دارد. برای اینکه اتحاد سالم و دست نخورده باقی بماند، پاداش

  این امر مستلزم انجام سه کار است:

و بیان  های بین سازمانیهای معموض حسابداری برای دربرگرفتن دادهگیری جدید ماوراء رویه. نوعی وسیله اندازه1

 ندهایی که تجزیه وتحلیا منافع را آسان کوارهآنها در 

 یان اع ای کاناض. مکانیسم اشتراك اطلاعات برای انت اض اطلاعات مربو  به منافع وابسته به اشتراك مساعی درم2

  طور عادلانه منتفع شوند.ها بهای که همه بخشگونههای همکعاری به. روش تخصیص برای توزیع مجدد پاداش3

  

 در زنجیره تامینهمکاری 

مدیریت زنجیره تامین بیانگر یک تغییر پارادایم است که اشتیاق شرکت را برای مفاهیم همکاری و رقابت افزایش 

ای از شرکای درحاض مبادله به عنوان فرایندی بین مجمععوعهبه (CO-OPERATION)       . همکاری دهدمی

ها ن وجود دارد. فرض اساسی رقابت جدید این است که شرکترسد. همکاری اکنون در کا زنجیره تامینشر نمی

های جهانی را در کردند اکنون رقابت طولانی نخواهند داشت. رقابت جدید شبکهآن طوری که قبلاً رقابت می

طور فعاض تعبیر و تفسیرهای متفاوتی درمورد وقایع را های چابکی که دارای مدیرانی هستند که بهکانون شرکت

گیرند و مشتاق هستند که به طوری متفاوت درمورد کسب و کارشان فکرکنند و دربر می کنندمی و وججست
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های رقابت جدید، تغییر و تحولات شدیدی بین شرکای دهند. بدون نیازمندیسریعاً به تغییرات بازار پاسخ می

و برخی  کنندضروری را مبادله میای اطلاعات ها پارهگیرد. همکاری ما که به موجب آن شرکتتجاری شورت می

ای تعاما است. سطح آستانه کنندبلندمدت تامین کنندگان / مشتریان را استفاده می های قراردادهععا یععا تماس

یعنی، همکاری ن طه شروع در مدیریت زنجیره تامین است و یک شر  لازم اما ناکافی است. سطح بعدی هماهنگی 

 های شوند که به سیستمای مبادله میریان کار مشخص شده و هم اطلاعات به شیوهاست که به موجب آن هم ج

EDI,JIT تجاری را  های تا بسیاری از روابط سنتی بین و در درون بخش کنندهایی که تلاش میو سایر مکانیسم

ها را هماهنگ کنند، لیتتوانند همکاری کنند و برخی از فعاتجاری می های . بخشدهدیکپارچه کنند امکان می

. دوباره نیز این تکاما شر  لازم اما غیرکافی برای مدیریت زنجیره کنندعنوان شرکای ح ی ی رفتار نمیاما هنوز به

شود. توافق نشر در این است که اعتمعاد و تامین است. مدیریت زنجیره تامین برپایه اعتماد و تعهد ساخته می

وسیله ایمان، اتکا، ای به ثبات بلندمدت یک سازمان کمک کند. اعتماد بهابا ملاحشهطور قتواند بهاطمینان می

طور ساده اعت ادی در شرکت است که شریک زنجیره اعت اد یا اطمینان به شریک تامین بیان شده است و اعتماد به

د، شریک آن کار را انجام گععوید انجام دهای سازگار عما خواهدکرد و آنچه کععه شرکت میتامین شرکت به شیوه

. تعهد عبارت است از اعت ادی که شرکای تجاری تمایا دارند برای حفظ کردن این رابطه انرری اختصاص دهدمی

دهند. یعنی ازطریق تعهد شرکای متعهد منابعی برای حفظ کردن و پیشرفت اهععداف زنجیععره تامین اختصاص 

های آینده را به و برنامععه ها نه تمایا دارند که اطلاعات در مورد طرهیابد. برای مثاض شرکای زنجیره تامین می

اند که موف یت شرکا تشخیص داده R&Dطور اطلاعات در مورد نیروهای رقابتی واشتراك بگ ارند و همین

تژیک طور استرابلندمدت آنها به قوی بودن ضعیف ترین شریک زنجیره تامین خودشان وابسته است. روابطی که به

تواند طور اشتراك مساعی عما شود. پیچیدگی میمهم و پیچیده بوده و برای مدیریت کردن زنجیره تامین باید به

مالی باشد )مانند یک تعهد پولی مهم( یا تجاری باشد )مانند تکنولوری وابستگی مت ابا، فرایندهای تولید مشترك، 

  توسعه مشترك(.
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  نهای تئوریک زنجیره تامیدیدگاه

 . تئوری سازمانی و مدیریت زنجیره تامین :1

هایی است که محصولات و خدمات ای از شرکتیره تامین شبکهتکاملی، زنج -برطبق دیدگاهی علمی)تح ی اتی(

موجب توجه روز  1980دهند که از بالا دستی و پایین دستی در طوض زنجیره ارزش یک شنعت را تشکیا می

ا یکی پس از نی شده است. تح ی ات علمی، در طوض زمان تغییرات زیادی کرده است تافزون نشریه پردازان سازما

های متعدد تئوری سازمانی تاکید کند. در واقع، علاقه ما به سازمان و مدیریت زنجیره تامین دیگری بردیدگاه

طور تنگاتنگ که ابتدا به دهدهای تئوریک است. این مروراجمالی، زنجیره تأمینی را نشان میبیانگر تغییرات دیدگاه

اند و تاکنون جزء اساسی تئوری های فعاض دریک شنعت متمرکز شدهکالاها در میان شرکتبر انت اض کارامد 

 دهند.سازمانی را تشکیا می

  

 . دیدگاه انتخاب استراتژیک:2

راتب در فرایند تخصیص ها همانند جانشینی بازارها به جای سلسله ماستفاده از مکانیزم بازار در درون شرکت

طور روز افزون به این موضوع جلب شروع به رشد کرد و توجه اقتصاددانان و دیگر دانشمندان به 1970منابع، در 

طور مثاض، در آن زمان کنند. بهها منابع خارجی خود را با عملکرد داخلی خویش ترکیب میشد که چگونه سازمان

وسیله شرکت و نویسندگان مست ا عادی، فعالیتی به هم پیوسته بود که بهگسترش تولید در یک شرکت انتشاراتی 

کنندگان بیرونی انجام شد. درحالی که طراحی چاپ و دیگر عملیات در داخا شرکت یا توسط تامیناداره می

به وضوه انتخابی استراتژیک بود. همچنین تصمیم شد. بنابراین آنچه که شرکت تصمیم گرفت انجام دهد، بهمی

 شد.نیز محسوب می های منتخب شرکتسازماندهی چگونگی دنباض کردن مجموعه فعالیت

های های استراتژیک کرده و بعد طرهتا انتخاب دهدها اجازه میهای زنجیره تامین است که به شرکتاین شبکه 

توانند ره ارزش، میهای پایین دستی زنجیساختاری جدید برای انجام آن ایجاد کنند. در اشلاحات ما شرکت

توانند انواع های خود را با فرایندها و ساختارهای تدافعی بالا دستی حمایت کنند و یا میهای بازاریاباستراتژی

ها یک عرشه کاملا جدید برای انتخاب دیگری از ترکیبات استراتژی را انتخاب کنند. با ظهور شبکه سازمانی شرکت

ای در یک زنجیره تامین کنندگان حرفهها با پیوستن به تامینری از شرکتاستراتژی گشوده شده است و بسیا

 اند.قوی مبدض شده منسجم به رقبایی
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 . دیدگاه منبع محور:3

اند در طوض زمان کاملتر شد. بتدریج متوجه شدیم ای که رشد کردهدرك ما از انواع مختلفی از ساختارهای شبکه

کند، زیرا شود مزیت رقابتی پایدار کمی ایجاد میمی هزینه هانها منجر به کاهش که ساختارهای زنجیره تامین ت

های استاندارد های مدیریت مانند مطالعات تطبی ی، مهندسی مجدد فرایندهای شغلی، کیفیت جامع و روشتکنیک

ن وشرکایشان دست کنندگادر میان تامین اکثر کاراییکند تا دریابند چگونه به حدو متداوض به رقبا کمک می

 اند: های قابا دسترسی ایجاد کردهیابند. شنایع خودرو سازی مثاض

تا گسترش تولید ناب تویوتا. تغییرات زنجیره تامین  BMWهای کنندگان در طراحیهای تامیناز ترکیب ایده

نبع محور متکی مدیدگاه  ، به یکفورد بیانگر تاکید بر تغییر جهت از انتخاب استراتژیک متمرکز بر هزینه کارایی

جای تولید شیشه سعی کرد بود، به بر افزایش توان طراحی مبدض شده است. فورد که شرکتی عمودی و یکپارچه

ها را تعیین به سمت خرید سهام یکی از تولیدکنندگان شیشه حرکت کند )تکنولوری را به دست آورد و مشخصه

د کاما کنند. را طراحی خواهد کرد تا آن را در فور هاییارتکرد( تا تشخیص دهد که تولید کننده شیشه مه

های به اشطلاه دهنده شرکتبهترین نشان Dellشده است، شاید های مشابه بسیاری در دیگر شنایع ذکرمثاض

گیرند وآن را به منشور تمامی زنجیره تامین را یک سازمان در نشر می Dellتوسعه یافته )پیشرفته( است. مدیران

 کنند.و اثربخشی اداره می تیابی به کاراییدس

تواند از دیدگاه تئوری کنندگی تجزیه و تحلیا شود. ها میو دیگر شرکتDellهای منابع بیرونی فورد، البته شیوه 

ها گوید: شرکتکه می با توجه به اینکه در این زمان بیشتر مدیران مجبورند براین ع یده عمی ا جا افتاده غلبه کنند

ا ت مین کنند.به راز خدمات کالاهای با کیفیت بالا  جبورند منابع خودشان را داشته باشند تا یک جریان کارامد م

های ی از تواناییع یده ما، چنین تمرکزی به هرحاض ممکن است مانع از این شود که دانشمندان و مدیران ازسود ناش

کنند و ن ایجاد میدر روابط مت ابلشان اعتماد و اطمیناها که شرکت دهدخود آگاه شوند و این زمانی رخ می

 های خود را به اشتراك بگ ارند.موظفند تا اطلاعات و مهارت

ها از یک های شرکت. دیدگاه مدیریت آگاهی )دانایی(: بیشتر تح ی ات اخیر در زنجیره تامین و دیگر انواع شبکه4

های بیشتری برای تولید و های منبع محور قابلیتجیره تامیندیدگاه مدیریت آگاهی برآمده است. درحالی که زن

ها بسوی گسترش فرایند خلاقیت از طریق مبادله آگاهی رسد بع ی شبکهفرایند توسعه ایجاد کردند به نشر می
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اری توانند از همکهایی که میهای تامین و در میان شرکتدارند. اگر ما در چگونگی روابط در طوض زنجیرهگام برمی

شرف به سوی هماهنگی تمام عیار حرکت کنند، تع ا کنیم ممکن است یک شف آرایی واقعاً بی پایان از ع اید 

 ها پیدا کنند.خلاقانه پدیدار شود، شاما ع ایدی که ممکن است کارکردهایی خارج از شنایع موجود شرکت

استوار بوده است که  ها و عملکردهاییف مشخص و توافق بر همکاریهای مشارکت جویانه بر اهداتبادض تلاش 

های مبتنی بر هماهنگی بر اعتماد، آگاهی اند. اما تلاشطور کلی ارزشمند بودهمشخصا در ارت ای عملکرد شبکه به

گیری شبکه سازمانی شنایع قویا های مشخص تبادض اطلاعات و رفتار منصفانه، ممکن است منجر به شکاو شیوه

های را در طراحی و رفتار مدض هاییتوانیم نمونهبا استفاده از دیدگاه مدیریت آگاهی ما می ای شود.کارآفرینانه

کت در شنایع اجتماعی خلاقیت بیابیم.مانند گروه جهانی لینوکس، هم زیستی شنعتی در کالاندبرگ دانمارك، شرا

نلاند.آنچه که در تمام این در ف ITهای کار آفرین در شنایع ساختمانی ایالات متحده مجموعه شبکه شرکت

بینی شده است، تا یک سرمایه گ اری پیش 1970و 1960یهاها مشترك است در روند هماهنگی در ساضرویکرد

مکار ت مین هکه رفتار منصفانه را در میان شرکای  جدی در اعتمادسازی و ایجاد فرهنگ سازمانی و فرایندهایی

 های که بر توانایی هاییوریک بسیار آسان خواهد بود تا بفهمیم که شرکتاه تئوجود آید. ازاین دیدگکند بهمی

ی اخیر هاش دادند، مثلا خلاقیت موفق ساضشان را برای خلاقیت افزایگ اری کردند ظرفیتکننده سرمایههماهنگ

و کار  های کاری هماهنگ در درون کسبدلیا قدرت گروه 3Mو سودهای کلان خلاقیت در اکسروکس و  HPدر

توان مشاهده کرد که چرا اجبار ایجاد مرزهای شنعت توان بال وه خلاقیت ها بود. هم چنین به سادگی میشرکت

کند. شکا دادن و دنباض کردن ع اید سازنده خارج از یک کسب و کار های توانمند محدود میرا حتی در شرکت

 پایدار بسیار سخت است. 

های کند و پویایییندهای جدا کننده ع اید بصورت معکوس در سازمان کار میمعیارهای دقیق بکار رفته در فرا

کند، دچار فرسایش خواهد کرد. یکی از مطالب مهم در مدیریت انگیزشی را که جوامع هماهنگ را حمایت می

تصمیم  های پشتیبانش برای سیستمطور مثاض داندست آمده از منابع مجزاست، بهدانش، یکپارچه سازی دانش به

ازاریابی بگیری بازاریابی از سه منبع اشلی دانش مشتری حاشا از خرده فروشی،دانش مشتری حاشا ازتح ی ات 

کنندگان ای توسط بنگاه همچون تامینطور گستردهآید. این دانش، بهو دانش بازار حاشا از افراد خبره به دست می

ی اشتراك چنین دانشی توانمند نولوری اطلاعات واینترنت براشود.امروزه تکو خرده فروشان به اشتراك گ ارده می

 و پیشرفته شده است.

  

 نتیجه گیری
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ن دانش زنجیره تامین یکی از علوم زیر بنایی در شکا گیری، تولید و توزیع یک محصوض یا خدمت است. بدو

طور ناقص اجرا شده و بهشود و یا صوض به دست مصرف کننده نهایی مصدود میهای رسیدن محزنجیره تامین راه

سازد. پیاده سازی دانش زنجیره تامین و مدیرت آن یکی از های تولید کننده کالا و خدمات را مت رر میشرکت

باشد. اما چه مراحا مهم و حیاتی در چرخه تولید و مصرف توسط مصرف کننده نهایی یک محصوض یا خدمت می

طور شحیح مدیریت نشود و آن طور که باید این چرخه طی نشود و بهافتد اگر این زنجیره ناقص باشد اتفاقی می

خدمتی جدید  ویا در مراحا ابتدایی کار از مواد خام واولیه برای یک محصوض یا ایده و فکری خوب برای ارائه

شود  هاییر ن صگرفته تا تولید و توزیع و ارائه این محصوض و خدمت به دست استفاده کننده از آن، هر کدام دچا

لم فناوری اطلاعات که این فرایند را با مشکا روبرو سازد ؟ اینجاست که علم مدیریت زنجیره تامین و در کنار آن ع

های اطلاعاتی برای بالا بردن هر چه بیشتر آید و با مدیریت شحیح این فرایند و استفاده از فناوریبه کمک می

 رساند.وری این چرخه مدیران را یاری میبهره

یجاد کرد که این علوم اما نکته اینجاست که چگونه باید مدیران را با این علوم آشنا ساخت و این باور را در آنها ا 

باشند. مدیران ما بسیاری از اوقات فرشت راهگشای بسیاری از مشکلات آنان در این فرایند و در این زنجیره می

ا برگزاری بالب کتب قطور ندارند پس چاره این است که مطالعه مطالب روز یا فرشت بررسی این مطالب را در ق

ها و ارائه های اساتید این رشتهها و سمینارهای مرتبط با علوم روز که ارائه دهنده مطالعات و پژوهشدوره

هایی که با به کار گیری این اشوض به نتایج چشمگیری های فعاض در این زمینه و یا شرکتدستاوردهای موفق شرکت

اوردها در اند، مدیران را در زمان کوتاهی با این دستاوردها آشنا سازیم تا آنان نیز با پیاده سازی این دستهرسید

 حوزه کاری خود زمینه توسعه کاری خود و سرزمینمان را فراهم آورند. 

ایم، ههای کلی که در مورد زنجیره تامین به آن رسیدبندیبر مبنای تح ی ات در طوض سه دهه گ شته، جمع

هایی را توانند زنجیره تامینها میهمانطور که نشان داده شده است از یک دیدگاه انتخاب استراتژیک، شرکت

کند، که ممکن است مشکا باشد اما ها را سود مندانه ترکیب میهای سازمانی و دیدگاهطراحی کنند که قابلیت

د.با نگاهی دقیق مبتنی بر سرمایه، بوسیله یک دید غیر ممکن نیست، تا درون یک سلسله مراتب ساده اداره شو

شان را  های همکارانشان در زنجیره تامین استفاده کنند تا ف ط کاراییتوانند از مهارت ها نمیمنبع محور شرکت

توانند از دانش علمی )فوت وفن( خود استفاده کنند تا محصولات یا خدمات شان بهبود بخشند. همچنین آنها می

توانند ها میتر کنند تا در دیگر مسیرها خلاق باشند.سرانجام با پ یرش قدرت تبادض آگاهی، شرکترا به

کننده را ضروری سازند تا به جوامع، در درون و در میان بازارهای های هماهنگگ اری بر اعتماد و مهارتسرمایه

بینی نشده یک ارزش ی شده و پیشبینهای پیشدر حاض تکاما شکا دهند، که در نتیجه قادرند از خلاقیت
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های کاروکسب اقتصادی بر بنیانی مستمر ایجاد کنند. مدیریت فاکتورهای اخلاقی در زنجیره تامین یکی از جنبه

مسوولیت پ یر در کشورهای در حاض توسعه است.بدلیا آنکه شرکتها تحت فشارهای فزاینده برای درگیری 

ا در طوض زنجیره تامین آنها هستند، مدیریت مناسب زنجیره تامین، های مختلف شرایط کاری در سازمانهبخش

  باید خطر عدم اجرای استانداردهای اخلاقی را مورد توجه قرار دهد.

هایش را از ستهکه در آنها خوا دستور جلسه فاکتورهای اخلاقی زنجیره تامین و فشار مشتری برای خرید کالاهایی

ای گسترش یافته، به طوری ی اخیر بطور قابا ملاحشههابر داشته باشد، در ساضجنبه فاکتورهای اخلاقی نیز در 

  .کنندهایشان را اجرا نکنند تحریم میکنندگانی را که خواستهکه تامین

های ها به منشور نشارت و مدیریت در عملکرد تامین کننده و برای ترویج مکانیزماین عاما، ممیزی را برای شرکت

نماید. این فشار تنها از طرف مصرف کنندگان نبوده واغلب از طرف ه بسیار اهمیت دارد، ضروری میدهی کگزارش

های اجتماعی در ارتبا  با شود.اظهار نشرگ اران اجتماعی و مسئوض در برابر مردم، بیشتر فشار وارد میسرمایه

. هماهنگی قی در زنجیره تامین استاجرای قانون از دلایا اشلی برای اثبات موف یت مدیریت فاکتورهای اخلا

های سازمانی جدیدی ای بسیاری از شاهدان عرشه کسب و کار جهانی امروزه مواف ند که کسب و کار و مدضشبکه

شان استفاده کنندتامحصولات،خدمات هایباشند که کاملا از بنیان آگاهی ها واقتصادهاییمورد نیاز است تا شرکت

 کنند. و بازارهای جدید ایجاد
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 از نظر کارشناسان این صنعت  توزیع و پخش کالا

 

 

د بفروشید. بعد از ه را تولید کنید می توانیدر گ شته ، نگاه به بازار فروش به گونه ای بود که می گفتند ، هر چ

اینکه رقابت  گ شت یک بازه زمانی دیدگاه تغییر کرد که باید محصوض خوب تولید کنید تا فروخته شود . بعد از

وید و شدیدتر شد گفتند اگر محصوض خوب هم داشته باشید دیگر کسی نمی آید از شما بخرد و شما باید بر

نوان یک عبراین بحث فروش ایجاد شد، فروشنده حرفه ای تربیت شد و مسئله فروش به محصوض را بفروشید. بنا

 .... .شغا و تخصص مطره شد

 .کشور شپخ و توزیع گزیده ای از سخنان جناب آقای دکتر رحیم محترم در کارگاه آموزشی چهارمین کنفرانس 

 

  

 :بازاریابی تولید و بازاریابی پخش

 

بر روی مشتری و مغازه دار است . یعنی بر روی افزایش فروش تمرکز می شود. ولی در  در بازاریابی پخش تمرکز

 . بازاریابی تولید با توجه به اینکه افزایش فروش مورد نشر است ولی تمرکز بر روی مصرف کننده ها است
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داف بلند مدت در معمولا اهداف بازاریابی پخش کوتاه مدت و میان مدت است ولی در بازاریابی تولید معمولا اه

 «..... .نشر گرفته می شوند

 .شورک پخش و توزیع گزیده ای از سخنان جناب آقای مهندس آقاجانی در کارگاه آموزشی پنجمین کنفرانس 

  

 

  

باطا و  چرخه وجود دارد ، چرخه 2در فعالیت هایی که اقتصاد دولتی و به نوعی اقتصاد خصوشی وجود دارد 

  .چرخه برنده

یف شدن کار ها را افزایش دهیم و بخواهیم شنایع و محدوده های وسیعی را پوشش دهیم ، باعث ضع اگرحیطه

ابع تمرکز خود می شویم و چرخه باطا را شکا می دهیم . ولی اگر حوزه وظایف خود را کوچکتر کنیم و روی من

 نده استچرخه ، چرخه بر کنیم قطعا بهای تمام شده کاهش پیدا می کند و افزایش سود خواهیم داشت که این

..... 

 .کشور پخش و توزیع گزیده ای از سخنان جناب آقای جابر انصاری در کارگاه آموزشی دومین کنفرانس 

  

 

ه تبلیغات کما همواره این مشکا را داریم که با تبلیغات افزایش فروش خواهیم داشت و به ن طه ای می رسیم 

دم بعدی قولی عرضه به شورت کاما انجام نمی شود . به همین دلیا  انجام می شود ، ت اضا ایجاد می شود ،

جم وسیعی از حمرحله ای است که افزایش تولید یا واردات داشته باشیم. ناگهان با این امر مواجه می شویم که 

 ی شودش معین مکالا تولید یا وارد کرده ایم و حالا در انبار ها انباشته شده . اینجاست که ن ش شرکت های پخ

..... 

 .کشور پخش و توزیع گزیده ای از سخنان جناب آقای قائم م امی در کارگاه آموزشی دومین کنفرانس 
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ان را وقتی شرکت ها کلوپ مشتریان تشکیا می دهند، با این هدف است که ویژگی های متمایز کننده مشتری

بازاریابی ت ویت  بی باید اطلاعات عمومی پرسناشناسایی کنند و از این طریق بر آنها تاثیر بگ ارند. در بازاریا

 ..... .رندبگ ا تاثیر آنها روی و کرده پیدا مشترك ن ا  مشتریان با مختلف های زمینه در بتوانند تا شود 

 .کشور پخش و توزیع گزیده ای از سخنان جناب آقایدکتر شحت در کارگاه آموزشی سومین کنفرانس 

 

ور برای یک اد مشریانی است که در یک منط ه محدود قرار گرفته اند تا یک ویزیتمسیربندی مجموعه ای از تعد

یاست های روز کاری جهت اخ  سفارش بر اساس الویت به آنها مراجعه کند. این تعداد مشتریان با توجه به س

 ..... .شرکت ها می توانند از یک شنف یا شنوف مختلف باشند

 .کشور پخش و توزیع ی در کارگاه آموزشی ششمین کنفرانس گزیده ای از سخنان جناب آقای بهار

 

  

یم بندی در این قرن ، آنچه دارایی محسوب می شود ، داشتن مدیریت قوی است. اگر بخواهیم کشورها را ت س

ند و آنهایی کنیم بر مبنای مدیریت آنها ت سیم بندی خواهیم کرد. یعنی کشور هایی که دارای مدیریت قوی هست

 «ریت قوی ندارند . تمام ساختار قرن بیست و یکم بر مبنای این جمله ها تغییر کرده استکه مدی

 .ورکش پخش و توزیع گزیده ای از سخنان جناب آقای دکتر فرضی پور در کارگاه آموزشی سومین کنفرانس 

  

 

ه کاناض  شی است کاهمیت کاناض های توزیع در این است که بر دیگر تصمیمات اثر می گ ارد. این مهمترین ن

شله های زمانی توزیع بازی می کند. قیمت گ اری و ارتباطات را شکا می دهد، مزیت رقابتی به وجود می آورد، فا

 .....  .و مکانی را از بین می برد

 .کشور پخش و توزیع گزیده ای از سخنان سرکار خانم دکتر اسفرجانی در کارگاه آموزشی چهارمین کنفرانس 
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. این توزیع کالا در دنیا در حاض تحوض است و سیستم های مدرن جایگزین سیستم های سنتی می شوندنشام 

 اضای کالاها را تحوض در نشام توزیع نه تنها قیمت کالا و خدمات را تحت تاثیر قرار داده بلکه ماهیت عرضه و ت

دهای توزیعی ث ایجاد و جایگزینی نهاهم تحت تاثیر خود قرار می دهد. از جمله موضوعات مهم در این زمینه بح

 ..... . جدید است

 .کشور پخش و توزیع گزیده ای از سخنان جناب آقای دکتر نادعلی در کارگاه آموزشی سومین کنفرانس 

  

 

د، اساس کار این است که در یک سیستم حرفه ای، شرکت پخش نمی تواند برای یک محصوض قیمت گ اری کن

ر نهایت دکمک کند یا نشر دهد ولی تعیین کننده نیست، چون، قیمت را  pricing strategy ولی می تواند در

یلی خلع بیرون بکشیم ممکن است که خ price تولید کننده مشخص می کند. اگر بدنه پخش را به طور کاما از

 ..... .سلاه شود

 

 .شورک پخش و توزیع رانس گزیده ای از سخنان جناب آقای دکتر قاسم نژاد در کارگاه آموزشی دومین کنف

 

ی کنید متح ی ات ثابت کرده که بع ی اوقات، احساس استراتژیک و سودآوری شما به جایی می رسد که ، فکر 

د که مشتری در لجستیک شما علاوه بر کالاهایی که وجود دارد چه کالای استراتژیک دیگری می تواند اضافه شو

 «..... د آوری و هزینه های شما کمک کندشما خواهان آن باشد ، و می تواند در سو

 .کشور پخش و توزیع گزیده ای از سخنان جناب آقای خویه در کارگاه آموزشی پنجمین کنفرانس 
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د داریم، یعنی افرادی را داریم که آمد و ش traffic management ، ما physical distribution در

الا را انجام کمحموله و  (tracing) دارند و کار رهیابی و ردگیریعملیات ما را کنترض می کنند و بر آن نشارت 

 .می دهند

 عملیات حما و ن ا درون شهری و برون شهری ما متاثر از حما و ن ا بین المللی ما هم هست

 .کشور خشپ و توزیع گزیده ای از سخنان جناب آقای دکتر حاج ابراهیمی در کارگاه آموزشی چهارمین کنفرانس 

 

ی شدن دنیا، همه به بعد یعنی دهه شنعت 1950زه در بازار ، فروش حرف اوض را می زند ، و نه تولید. در دهه امرو

ش است و پخش جا بحث تولید بود و همه چیز تولید محور بود. اما امروزه دهه مشتریان است و ن طه اشلی ، فرو

 «..... .عنصر اشلی این دهه است

 .کشور پخش و توزیع دکتر هاشمی در کارگاه آموزشی دومین کنفرانس گزیده ای از سخنان جناب آقای 

  

 

ی شدن دنیا، همه به بعد یعنی دهه شنعت 1950امروزه در بازار ، فروش حرف اوض را می زند ، و نه تولید. در دهه 

است و پخش  شجا بحث تولید بود و همه چیز تولید محور بود. اما امروزه دهه مشتریان است و ن طه اشلی ، فرو

 عنصر اشلی این دهه است

 .کشور پخش و توزیع گزیده ای از سخنان جناب آقای دکتر هاشمی در کارگاه آموزشی دومین کنفرانس 

  

 

ی کنید متح ی ات ثابت کرده که بع ی اوقات، احساس استراتژیک و سودآوری شما به جایی می رسد که ، فکر 

د که مشتری وجود دارد چه کالای استراتژیک دیگری می تواند اضافه شودر لجستیک شما علاوه بر کالاهایی که 

 «..... شما خواهان آن باشد ، و می تواند در سود آوری و هزینه های شما کمک کند

  

 .یع و پخش کشورتوز گزیده ای از سخنان جناب آقای خویه در کارگاه آموزشی پنجمین کنفرانس 
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 وله وسیع مبخشی از م وله وسیع تری به نام آمیخته بازاریابی است. یک قسمت از توزیع از پخش و توزیع یک 

قیمت گ اری هم  قیمت گ اری ، کالا و بسته یندی است. بنابراین توزیع باید در کنار سایر عواما قرار گیرد. پس

یده می شود ف ط مواردی که ن صی دیکی از عواما و استراتژی ها و آمیخته های بازاریابی است، و نمی توانیم در 

 توزیع را م صر دانست

 .رکشو پخش و توزیع گزیده ای از سخنان جناب آقای دکتر ناط یان در کارگاه آموزشی دومین کنفرانس 

 

  

فتاری است. رشخصیت بیانگر آن دسته از ویژگی های فرد یا افراد است که شاما الگوهای ثابت فکری ، عاطفی و 

  ت تعریف های متفاوتی وجود دارددرباره شخصی

ریف می کند که رویکرد رفتاری : این رویکرد به نوعی به رفتار انسان توجه دارد که شخصیت انسان را رفتاری تع

  از آن شخص قابا مشاهده باشد و دیده می شود

 .کشور پخش و توزیع گزیده ای از سخنان جناب آقای هادی در کارگاه آموزشی ششمین کنفرانس 

 

انگیزه کند که تعداد  یک گروه مرچندایزینگ خوب باید ارتبا  فوق العاده قوی با مغازه دار ایجاد کند و در او ایجاد

ورت مستمر قفسه ها را افزایش دهد ، چیدمان ف ط کالاهای منحصر به همان شرکت باشد و این ارتبا  را به ش

 ..... .شود قطع شود. این موارد باعث موف یت شرکت می ادامه دهد و نه اینکه وقتی این اتفاق افتاد ارتبا 

 .شورک پخش و توزیع  کنفرانس دومین آموزشی کارگاه در گزیده ای از سخنان جناب آقای مهندس آقاجانی 

 

ی شوند، اشولا در مدر رابطه با واره برند و دیگر واره های مدیریتی، زمانی که از کشور های شنعتی وارد کشور ما 

  کادمیک، این واره ها وارد سیستم ما می شوندبخش آ
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اجرا می  اما مشکلی که وجود دارد این است که هر کسی بر اساس برداشت های خود ، برند و مفاهیم دیگر را

 .  .ه بروندکنند که حتی بع ی از این برداشت ها کاملا نادرست است و گاهی اوقات موجب می شود که به بیراه

 .کشور پخش و توزیع جناب آقای دکتر سمیعی نصر در کارگاه آموزشی چهارمین کنفرانس  گزیده ای از سخنان

 

ه قیمت ها به راحتی در بازار رقابتی ، قیمت ها ت ریبا ثابت هستند چون ان در تعداد فروشنده و خریدار زیاد است ک

قابت نمی کند رابتی است ولی کسی تغییر نمی کند. این رفتار یک رفتار عادی است و در حالی که اسم بازار ، رق

  . و همه این وضعیت را پ یرفته اند. ولی بحث در بازار انحصاری کمی نگران کننده است

   حاض ببینیم که بازار انحصاری چگونه در شبکه های توزیع شکا می گیرد؟

  

 

شده ،  های اضافهp رینهای دیگری اضافه شده که یکی از مهمتp یا pبازار ،  4pدر حاض حاضر ، در موضوع 

 ا در نیا بسته بندی است. بسته بندی با توجه به نگهداری محصوض، با توجه به حما و  packaging موضوع

 شنایع مختلف دارای اهمیت است، حتی می توان گفت بسته بندی در برندسازی نیز اثرگ ار است

 .کشور پخش و توزیع مین کنفرانس گزیده ای از سخنان جناب آقای دکتر فخر در کارگاه آموزشی چهار

 

 از کدام هر در ددرآم کسب و کارآفرینی های فرشت از انبوهی با توجه به تغییرات روزانه در شرایط بازار کشور ، 

 خلاء کردن رپ معنی به بلکه نیست  شرایط از استفاده سوء معنای به مطلب این البته. است نهفته تغییرات این

اری که تغییرات ابی است ، بازاریابی یعنی پر کردن خلاء های بازار . و در بازبازاری اشا این ح ی ت در.  است

 «..... . بیشتری دارد خلاء های بیشتری نیز وجود دارد

 .کشور پخش و توزیع گزیده ای از سخنان جناب آقای شراهی در کارگاه آموزشی ششمین کنفرانس 
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ک برند را می ست که برند مانند یک میانبر است . یعنی وقتی ما اسم ین ش لوگو ، آرم و شعار تبلیغاتی این ا

ی افتیم. امروزه مشنویم و یا هرگونه طراحی از لوگوی آن می بینیم یاد تمام اطلاعاتی که درباره آن شرکت داریم 

ند این استعاره ها ردر دنیای بازاریابی و برند بحث توجه به منابع انسانی و استعاره ها کلیدی شده است. در بحث ب

رخورد شود چون ب، استعاره یک انسان است. خیلی از مح  ین بر این ع یده اند که با برند مانند یک انسان باید 

  دارای شخصیت است

 .رکشو پخش و توزیع گزیده ای از سخنان جناب آقای دکتر عزیزی در کارگاه آموزشی چهارمین کنفرانس 

  

 

عنی بخش یرباره توزیع، فاشله زیاد قیمت بین تولید کننده و مصرف کننده است. یکی از مشکلات مطره شده د

ست مشتری تولید کار خود را انجام می دهد ولی در بخش توزیع یعنی در جایی که محصوض یا خدمات باید به د

حصولات مدرشد است که حتی در بحث  60تا  30برسد، فاشله قیمت بسیار زیاد است . این فاشله قیمت عموما 

 درشد نیز می رسد 80کشاورزی تا 

 .کشور پخش و توزیع گزیده ای از سخنان سرکار خانم رستم خانی در کارگاه آموزشی هشتمین کنفرانس 

 

  

 چرا تا این اندازه بر توزیع مویرگی تاکید می شود؟

لاعات ند، شرکت اطیکی از مزیت های اشلی توزیع مویرگی این است که چون نیروهای شرکت همه جا ح ور دار

شش بازار است. دقیق تر و به روز تری درباره بازار خواهد داشت. یکی دیگر از مزیت های مهم توزیع مویرگی، پو

 «..... .این مسئله از این جهت اهمیت دارد که از این طریق محصوض شرکت در همه جا دیده خواهد شد

 .کشور پخش و توزیع آموزشی چهارمین کنفرانس گزیده ای از سخنان جناب آقای دکتر درگی در کارگاه 
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ک سازمان یسازمان هایی که روی مزیت های رقابتی خود سرمایه گ اری می کنند، ماندگار و موفق هستند. اگر 

ران مثا سایر شرکت ها حرکت کند ، پخش مویرگی راه بیاندازد، مثا دیگران منط ه بندی کند، مثا دیگ

برای ماندگار  یگران یک نرم افزار آماده را پیاده کند، نمی تواند موفق باشد. شرکت هامسیربندی کند و مثا د

 «..... .شدن در این شنعت باید دنباض ایجاد مزیت های رقابتی باشند

 .کشور پخش و توزیع گزیده ای از سخنان جناب آقای خویه در کارگاه آموزشی ششمین کنفرانس 
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 فصل چهارم

 

 

 

 

 لجستیک
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 لجستیک شبکه سازیبهینه و طراحی
 

 

 معکوس لجستیک

  معکوس لجستیک بکهش سازیبهینه و طراحی

   
شود. به دلایا مختلف، جریان مواد و برگشتی، در قالب لجستیک معکوس اعماض می مدیریت در زنجیره تأمین،

و  مدیریت س وناپ یر است. پرداختن به موضوع شبکه لجستیک معکوکالاها در خلاف جهت عادی زنجیره، اجتناب

سازی شبکه لجستیک ها یکی از مواردی که تأثیر بسیاری بر مدضهدایت موثر و ضروری است. با توجه به بررسی

معکوس دارد، در نشر گرفتن شرایط عدم قطعیت است. در لجستیک معکوس، پارامترهایی مثا ظرفیت مراکز، 

 خطی ریزیبرنامه مدض یک تح یق، این در موارد، این به توجه با. هستند غیرقطعی …و کیفیت وت اضا، هزینه 

ته احتمالی برای طراحی شبکه لجستیک معکوس ارائه شده است. برای حا این نوع مدض، ابتدا آمیخ شحیح عدد

باشد که ای میو چند رده باید آن را به یک مدض قطعی تبدیا نمود. مدض ارائه شده در این تح یق، چند محصولی

سازی گیرد. مدض مورد نشر با در نشر گرفتن کمینهی حما و ن ا و احداث تسهیلات را در بر میهزینه هاهمزمان، 

ن ا( و همچنین در نشر گرفتن عدم قطعیت در وی حماهزینه های است رار تسهیلات و هزینه ها) هزینه ها

است که در آن، زمان حا مسأله به شورت نمایی و با  NP-Hard ت اضای محصولات برگشتی، از نوع مسائا
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یابد بنابراین، در این تح یق، یک روش کارا با استفاده از الگوریتم رنتیک با کدینگ توجه به ابعاد مسأله افزایش می

 .اولویت ع محور پیشنهاد داده شده است

  

 ته،آمیخ صحیح عدد ریزیبرنامه معکوس، جستیکل تأمین، زنجیره

  
تغییرات و تحولات عمیق در دنیای کسب و کار و الزامات جدید تولید و تجارت در عصر کنونی، زمینه ظهور و بروز 

های جدیدی را فراهم ساخته است که باید مورد توجه دست اندر کاران عرشه تولید و تجارت ها و پارادایمنگرش

رامون موضوع لجستیک تحت عنوان لجستیک معکوس به جدیدی پی قرارگیرد. در همین راستا، رویکرد و نگرش

های مربو  گیرد و عمدتاً شاما کلیه فعالیتوجود آمده است. لجستیک، بخش فیزیکی زنجیره تأمین را در بر می

ون ا، انبارداری و غیره است. به جریان مواد و کالاها از مرحله تهیه مواد خام تا تولید محصوض نهایی از جمله حما

و یا استفاده مجدد از محصولات است. [ 2]، چرخه مجدد[1]های جدید در مدیریت لجستیک، بازیافتاز گرایشیکی 

شوند و کننده نهایی خریداری میرسند، مجدداً از مصرفعمر مفیدشان میدر این روش، محصولاتی که به پایان 

هایی از محصوض که قابلیت استفاده مجدد را دارند، دوباره در قالب محصولات اس اطی به پس از دمونتار، قسمت

 (1شکا [. )1گردند ]چرخه حیات برمی

 ا را ی موجودی و حما و نهزینه هاتنها طراحی و اجرای شبکه لجستیک معکوس برای محصولات برگشتی، نه 

شبکه لجستیک معکوس ع که بخشی از      [.13گردد ]تری نیز میدهد بلکه باعث افزایش وفاداری مشکاهش می

انت اض دقیق، به موقع و درست مواد، اقلام و کالاهای قابا »گونه تعریف کرد: توان اینزنجیره تأمین است ع را می

 مناسب واحد به   نکننده از طریق زنجیره تأمیترین ن طه و آخرین مصرفاستفاده از انتهاییاستفاده و غیرقابا

 زنجیره  ه دربه عبارت دیگر، لجستیک معکوس، فرایند حرکت و انت اض برای کالاها و تولیداتی است ک «موردنشر

 .دارند بازگشت قابلیت ،  تأمین

 :کندمعکوس را به شورت زیر تعریف می انجمن اجرایی لجستیک معکوس آمریکا، لجستیک

ریزی، اجرا و کنترض جریان مواد خام، موجودی نیمه ساخته، لجستیک معکوس عبارتست از فرایند موثر برنامه

 طه مبدا، با محصولات نهایی شده و اطلاعات مربو  به آنها به شورت مؤثر از لحاظ هزینه، از ن طه مصرف به ن

 ع مناسبهدف خلق مجدد ارزش یا دف
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روند؛ قطعاتی که برای بازیافت یا بازیابی شود که در زنجیره تأمین به ع ب میلجستیک معکوس با قطعاتی آغاز می

ریزی، ها برای روی آوردن به برنامهشوند. عواما محرك شرکتآوری میارزش و همچنین برای دفع مناسب جمع

 :ته ت سیم کردتوان به سه دساجرا و کنترض لجستیک معکوس را می

 )عواما اقتصادی )مست یم و غیرمست یم 

 قوانین و م ررات 

 های زیست محیطیمسئولیت پ یری در قباض حساسیت 

رفیت طراحی شبکه لجستیک در ماهیتاً یک تصمیم استراتژیک است که معمولا شاما تعیین محا تسهیلات، ظ

 .باشدت میبا  تسهیلاها در زنجیره، و نحوه ارتآنها، تعداد محصولات، تعداد رده

که احداث تسهیلات  همه این موضوعات، تاثیر فراوانی بر کارایی و در نتیجه، عملکرد زنجیره تأمین دارند. از آنجا

گ اری در باشد. همچنین سرمایهمدت، امکانپ یر نمیبرد، تغییر آنها در کوتاهیا بستن آنها هزینه و زمان زیادی می

 ردی شبکه، بازگشت سرمایه بیشتری نسبت به تصمیمات تاکتیکی و عملیاتی داتصمیمات استراتژیک طراح

اف یکی از موارد مهم در طراحی شبکه لجستیک معکوس که باید مورد توجه قرار گیرد، دستیابی به اهد

ه م تسهیا از میان تسهیلات بال وگیری در مورد اینکه کداباشد. بنابراین تصمیممدت و استراتژیک میطولانی

 .دارد هزینه هااحداث شود، ن ش بسیار مهمی در برای کاهش 

  
  

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir


09122991608همراه        5گروه آموزش و مشاوره: تهران، نیاوران،خ شهید با هنر، خ رفیعی، پ   

 

 علی خویه، مشاور و مدرس حوزه مدیریت، بازاریابی فروش و پخش و توزیع 

 سال تجربه اجرایی موفق و حرفه ای عضو انجمن های معتبر  19با 

 

  

209 

Moyragi.ir 

@Moyragi 

@Khooyeh.ir 

 

 
 :سفارشات مدیریت ثبت و ٫1

در دو مرحله شورت میپ یرد که در ابتدا اپراتور اقدام به  gmas ثبت سفارشات در سیستم پخش مویرگی

 .، ویزیتور و چگونگی تخفیف نموده و پس از آن کالاهای هر سفارش را تعیین می نمایدمشتری تعریف

 

 
 :تائید اعتبار سفارش  2٫

پس از ثبت سفارش، سیستم آنها را کنترض نموده و سفارشاتی را که از نشر ریالی و یا داشتن چک برگشتی نیاز 

تأیید سفارشات نمایش داده و ماب ی سفارشات به بخش انبار جهت ارساض  به تأیید دارند، جهت تأیید در قسمت

ف ، س فروش ، س ف ریالی اعتبار سرپرستمشتری منت ا میگردند. سفارشات میتوانند از نشر س ف ریالی اعتبار

 .ریالی اعتبار ویزیتور و داشتن چک برگشتی در شرکت های پخش مویرگی نیاز به تأیید داشته باشند

 
 :انبار به سفارشات نمایش3٫

 :الف( نمایش سفارشات به انبار

سفارشات مورد تائید و یا تائید شده، در قسمت نمایش سفارشات به انبار به رویت انباردار رسیده و در همین 

بصورت خودکار اقدام به بررسی موجودی انبارمی نماید و با توجه به میزان موجودی کالاها،  قسمت سیستم

ت سیم بندی می نماید. انباردار می تواند با « دارای کسری»و یا « آماده برای ارساض»سفارشات را به دوقسمت 
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ی دکمه کسورات، کسری آن کلیک کردن بر روی دکمه کالا در هر سفارش، تعداد کالاهای آن و با کلیک بر رو

سفارش را مشاهده نماید، کسری کلیه سفارشات ثبت شده نیز در این قسمت قابا مشاهده است و انباردار می 

تواند با مراجعه به آن کلیه کسورات را ببیند. این بخش از نرم افزار بصورت کاربردی و بر مبنای نیاز شرکتهای 

 . ستپخش مویرگی طراحی و پیاده سازی شده ا
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 تامین یزنجیره  اصول و مبانی لجستیک و

حصوض، تامین، شناسایی و یادگیری زنجیره تامین ، آشنایی با عواما محیطی در کلیه اجزا زنجیره شاما طراحی م

 حوزه این در کاربردی کمی روشهای معرفی ،…ارساض 

  

 مدزس: علی خویه

 
  

 مدرس دوره: علی خویه

 بحث مورد موارد

 ی تامینمعرفی تاریخچه و مبانی زنجیره
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 در زنجیره تامین ROP تحلیا عدم انطباق عملی بکارگیری روش

 ROP, MRP, ERP, APP از قبیا   (PUSH SYSTEMS) آشنایی با سیستمهای تولید فشاری

 و تولید ناب  (PULL SYSTEM) آشنایی با سیستم تولید کششی

 ارخانه هیولت پاکارد آمریکا در اجرای تولید نابکارگاه تولید ناب و نمایش فیلم ک

 مفهوم مدیریت یکپارچه لجستیک با توجه به ظهور پدیده جهانی شدن

 تحلیا یکپارچه سازی زنجیره بوسیله ارائه کارگاه بازی نوشابه

 پایان عمر محصولات مدیریت ی عمر وچرخه مدیریت

 لجستیک و بازاریابی )محصوض؛ قیمت؛ مکان؛ تشویق(

 ن ش تکنولوری اطلاعات و مدیریت خرید و پدیده تجارت الکترونیک

 تشریح مشارکت و ویژگیهای کاهش تعداد تامین کنندگان و توسعه آنها

 ارزیابی عملکرد تامین کنندگان

 (OUTSOURCING) ید از خارجتولید در داخا یا خر

 SCOR آشنایی با مدض

 پیاده سازی مدیریت زنجیره تامین و چالشهای پیش رو در شنایع
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 مدیریت زنجیره تامین کالا

فرایندها، مزایا و موانع مدیریت زنجیره تامین: تعریف، تاریخچه، اهداف،  

 نویسنده : میان آبادی، عباسعلی

شتریان و ی محیط همیشه در حاض تغییراین دوران وتغییر در شیوه تعاملات شرکتها با تامین کنندگان ومبرا

نعطاف اپیچیدگی بازارها، کاهش دوره عمر محصولات و اهمیت یافتن زمان پاسخگویی به مشتریان و افزایش 

ره تامین و ره تامین عاملی حیاتی برای رقابت پ یری سازمان ها می باشد. بنابراین شناخت زنجیپ یری، زنجی

امین، فرایندهای اجرای آن کمک به تعالی سازمان و عملکرد بهتر می کند. در این م اله سعی شده تحولات زنجیره ت

 .اجرای آن، مشکلات و منافع مورد بررسی قرار گیرد

زمان انی در محیطی که بصورت دائم در حاض تغییر است ضرورت واکنش های مناسب ساتشدید شحنه رقابت جه

ی پای می ها وشرکتهای تولیدی ع شنعتی را دو چندان کرده و بر انعطاف پ یری آنها با محیط نامطمئن خارج

د بهره فشارد و سازمانهای امروزی در عرشه ملی و جهانی به منشور کسب جایگاهی مناسب و حفظ آن نیازمن

ریان هستند. گیری از الگوی مناسب همچون مدیریت زنجیره تامین در راستای تح ق مزیت رقابتی و انتشارات مشت

، توسعه دانش و توان مشتریان در سازمانهای امروزی در تولید کالا و ارائه خدمت، رویه های انجام امور و فرایند ها

ی باشد ضمن مدیریت موثر زنجیره تامین از عواما اشلی ب ا مرقابتی همراه و همگام اع ای سازمان می باشد. 

ه افزایش داده است. آنکه استفاده از فناوری اطلاعات در فعالیتهای زنجیره تامین پتانسیا ایجاد ارزش را در زنجیر

قابلیت دارای  وبه طور کلی مدیریت زنجیره تامین بر افزایش انطباق پ یری و انعطاف پ یری شرکتها تاکید دارد 

 .واکنش و پاسخ سریع و اثر بخش به تغییرات بازار است

 تحولات مدیریت زنجیره تامین -2

میلادی، سازمانها برای افزایش توان رقابتی خود تلاش می کردند تا با استاندارد سازی و بهبود  70و 60در دو دهه 

د. در آن زمان تفکر غالب این بود که فرایند های داخلی خود محصولی با کیفیت بهتر و هزینه کمتر تولید کنن

مهندسی و طراحی قوی و نیز عملیات تولید منسجم و هماهنگ پیش نیاز دستیابی به خواسته های بازار و در 

نتیجه کسب سهم بازار بیشتری است. به همین دلیا سازمانها تلاش خود را بر افزایش کارایی معطوف می کردند. 

تنوع در الگوهای مورد انتشار مشتریان، سازمانها به طور فزاینده ای به افزایش میلادی با افزایش  80در دهه 

انعطاف پ یری در خطو  تولید و توسعه محصولات جدید برای ارضای نیاز های مشتریان علاقمند شدند. در دهه 
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بسیاری از شنایع میلادی به همراه بهبود در فرایند های تولید و بکار گیری الگوهای مهندسی مجدد، مدیران  90

دریافتند که برای ادامه ح ور در بازار تنها بهبود فرایند های داخلی و انعطاف پ یری در توانایی های شرکت کافی 

نیست بلکه تامین کنندگان قطعات و مواد نیز باید موادی با بهترین کیفیت و کمترین هزینه تولید کنند. توزیع 

دیکی با سیاست های توسعه بازار تولید کننده داشته باشند. با چنین نگرشی، کنندگان محصولات نیز باید ارتبا  نز

رویکردهای زنجیره تامین و مدیریت آن پا به عرشه وجود نهاد. از طرف دیگر با توسعه سریع فناوری اطلاعات در 

زنجیره با روشهای  سالهای اخیر و کاربرد وسیع آن در مدیریت زنجیره تامین، بسیاری از فعالیتهای اساسی مدیریت

 .جدید در حاض انجام است

 تعریف مدیریت زنجیره تامین -3

 و  ن، انبارهامجموعه ای از روشهای مورد استفاده برای یکپارچگی موثر و کارای تامین کنندگان، تولید کنندگا

 تعداد هب هاکالا خدمات، های نیاز تح ق و سیستم های هزینه کردن حداقا بمنشور که ای گونه به فروشندگان

 .حیح در مکان مناسب و در زمان مناسب تولید و توزیع گردندش

یک زنجیره  مدیریت زنجیره تامین هماهنگی در تولید، موجودی، مکان یابی و حما و ن ا بین شرکت کنندگان در

 .تامین است برای دستیابی به بهترین ترکیب پاسخ گویی و کارایی برای موف یت در بازار

 دیریت زنجیره تامیناهداف م -4

ه تامین، کاهش هزینه یا کاهش موجودی ها، افزایش مسئولیت پ یری در برابر مشتریان، بهبود ارتبا  زنجیر

 .کاهش زمان چرخه تولید و بهبود هماهنگی

 :ارتند ازسه عاما اشلی که باعث شدند تا مدیران موضوع مدیریت زنجیره تامین را بصورت جدی دنباض کنندعب

 اطلاعات ان لاب

ی مدرن ت اضای مشتریان در جهت خرید محصولات وخدمات با کیفیت با هزینه کمتر تحویا مناسب تر تکنولور

 تر وطوض عمر بیشتر که در نهایت به افزایش رقابت دربین تولید کنندگان وسازندگان منجر شد

 ضرورت ایجاد ساختاری جدید در روابط بین سازمانی

 ره تامینفرایند های اشلی زنجی -5

 : مدیریت زنجیره تامین دارای سه فرایند اشلی است که عبارتند از
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یح اطلاعات مدیریت اطلاعات: مروزه ن ش و جایگاه اطلاعات برای همگان بدیهی است. گردش مناسب و انت اض شح

وضوع هماهنگی مباعث می شود تا فرایندها موثرتر و کاراتر گشته و مدیریت آن آسان تر گردد. در زنجیره تامین 

تاثیرات  در فعالیتها بسیار اهمیت دارد. مدیریت اطلاعات هماهنگ و مناسب میان شرکاء باعث خواهد شد تا

 .فزاینده ای در تصمیم گیری ها و سرعت، دقت، کیفیت و جنبه های دیگر وجود داشته باشد

فعالیتهای  تا محصوض نهایی شاما مدیریت لجستیک: این بخش کلیه فعالیتهای فیزیکی از مرحله تهیه مواد خام

 .حما ون ا، انبارداری، زمانبندی تولید و ... را شاما می شود

ر زنجیره مدیریت روابط: این بخش از مهمترین مباحث زنجیره تامین است و تاثیر شگرفی بر همه زمینه ها د

انتشارات و  علوض انت اض ضعیفتامین و سطح عملکرد آن دارد. بسیاری از شکست های آغازین در زنجیره تامین م

زنجیره تامین  توقعات و نتیجه رفتارهایی است که بین طرفهای درگیر در زنجیره بوقوع می پیوندد. در توسعه هر

حرانی و مهم برای یکپارچه، توسعه اطمینان و اعتماد در میان شرکاء و طره قابلیت اطمینان برای آنها از عناشر ب

 .کسب موف یت است

 سطح عملکرد مدیریت زنجیره تامینپنج  -6

دیهای مشتری ترکیب شرکای زنجیره تامین: زنجیره تامین بر اساس کارایی عواما راهبردی و با توجه به نیازمن

خش زنجیره تامین برنامه ریزی شده است بطوری که محدوده محصولات موجود، خدمات محصولات جدید یا ب

 .محصولات نهایی در زنجیره تامین پایه ریزی می شود مشتریان را پوشش دهد بر پایه آگاهی از

. این عملکرد است رار ارتبا  های مشارکتی: این قسمت به انواع مشارکت ها و تعاملات ضروری شرکت اشاره دارد

جیره تامین ارتباطهای زنجیره تامین را به مشارکت با عواما خارج از شرکت گسترش می دهد. هر تغییری در زن

 .طلاع شرکا برسد تا در تمام زنجیره پیاده شودباید به ا

ا ایجاب رطراحی زنجیره تامین برمبنای سود دهی: مدیریت زنجیره تامین مشارکت موثر عواما خارج از شرکت 

واردی همانند ممی کند اما ارتبا  هر شرکت با شرکتهای خارج از آن بسیار مشکا زا است. در مورد شرکا دقت به 

 .یزه شرکا و ترکیب آنها ضروری استمرکز رقابت، انگ

ارد. این اطلاعات مدیریت زنجیره تامین: ن ش سیستم های اطلاعاتی در اشطلاه زنجیره تامین اهمیت خاشی د

 .بخش ن ش فناوری را در اشطلاه زنجیره تامین نشان می دهد
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رای راهبرد بت. این تلاشها کاهش هزینه زنجیره تامین: اشلی ترین هدف است رار زنجیره تامین کاهش هزینه اس

ایند زنجیره ها و سیاست های افزایش کارایی انجام می شود. دلایا اشلی هزینه زایی عبارتند از عدم وضوه فر

برای  تامین، تغییرات رویه های داخلی و خارجی شرکت، ضعف موجود در طراحی تولید، وجود اطلاعات ناقص

 .با  بین شرکا زنجیره تامینتصمیم گیری، ضعف حل ه های زنجیره در ارت

 

 مدیریت زنجیره تامین و تجارت الکترونیک -7

مدیریت زنجیره تامین بر رویکرد مشتری محور استوار است. بر این اساس ارتبا  به موقع و کاما بین همه عناشر 

تسهیا جریان دقیق  زنجیره برای اطلاع از نیاز های مشتری و میزان تامین نیاز ها از ضروریات زنجیره است. برای

اطلاعات مدیریت دقیق آن بستری مناسب از نرم افزار ها و سیستم های اطلاعاتی یکپارچه و شبکه های اکسترانت 

 , B2B و اینترانت مورد نیاز است. با بکار گیری تجارت الکترونیک در زنجیره تامین نیز می توان مبنای مدض

B2E له محصولات و خدمات و اطلاعات از طریق شرکت های رایانه ای برای توشیف عملیات خرید، فروش و مباد

و بخصوص اینترنت با تامین کنندگان بهره جست. بر مبنای مدلی دیگر از تجارت الکترونیک شرکتهای همکار در 

یک زمینه بخصوص از طریق شبکه های الکترونیکی نیز می توانند به همکاری و اشتراك مساعی بپردازند. چنین 
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ی اغلب بین شرکتهای حاضر در یک زنجیره تامین اتفاق می افتد. تاثیر تجارت الکترونیک بر مدیریت همکار

زنجیره تامین شاما دریافت سفارشات از طریق شبکه وب، پاسخگویی به سفارشات، پرداختهای الکترونیکی، کاهش 

سازی تجارت الکترونیک است. از  سطح موجودی ها. بطور کلی مدیریت زنجیره تامین یکی از زیر ساختهای پیاده

دید شنعتی تجارت الکترونیک بین بنگاه ها عمدتا در شنایعی رخ می دهد که زنجیره تامین در آنجا شکا گرفته 

باشد. یک تولید کننده همواره عاملی است که در وسط فرایند فعالیت اقتصادی قرار دارد. تولید کننده خود خریدار 

 .ود و فروشنده کالای جدید به خریداران خود می دهدکالا از تامین کنندگان خ

 مدیریت زنجیره تامین سنتی و الکترونیکی -8

دارای دوطرف، یکی فروش و دیگری خرید است که از یک طرف اطلاعات و از  SCM سنتی ساختار SCM در

سد. رکننده می طرف دیگر کالا جریان پیدا کرده و پس از گ شتن از سلسله مراتب خاص خود به دست مصرف 

بخشهای  الکترونیکی با مطره شدن اینترنت ساختار سنتی فوق تغییر یافته، بخشی از آن ح ف شده و SCM در

آن، دچار تغییر  در اثر تغییر ساختار SCM جدیدی به آن اضافه شدند که از جمله اضافه شدگان پایگاه ها، فرایند

ن به طور سنتی مشخصات حاکم بدی SCM در طرف فروششده و انتشار می رود بخشهایی از آن ح ف گردد. 

 :شره است

بتی بودن رابطه، یک رابطه یک به یک بین فروشنده و خریدار و ماهیت رابطه از نوع رقابتی می باشد. به دلیا رقا

 ERP بیاقاز سایر فرایند ها از  SCM گرایش به مخفی کردن اطلاعات در طرفین بالا است. جدا بودن فرایند

,CRM ی تواند حاکمیت یک شرکت خاص . اما در روش الکترونیکی یا جدید روابط فراتر از یک به یک شده و م

ک شرکت یبه شورتهای مختلفی مثلا یک به همه، همه به یک و ... برقرار گردد. در نتیجه حاکمیت انحصاری 

ت رکتی در آن ارتباطاجای خود را به چند شرکت یا یک مرکزیت می دهد. به دلیا حاکم شدن نگرش مشا

فته و اطلاعات با رغبت فیمابین بهبود یافته و از حالت رقابتی )بازنده ع بازنده( به حالت )برنده ع برنده( تغییر یا

 .بیشتری تبادض می گردد

 مشکلات زنجیره تامین -9

هماهنگی و  ند ل اتعدد مراکز تصمیم گیری: با توجه به اینکه در زنجیره تامین، سازمانهای مختلفی دخیا هست

 .یکصدا شدن در زنجیره تامین نیاز به هماهنگی بالایی دارد

عدم اطمینان: یک منبع اشلی عدم اطمینان زنجیره تامین پیش بینی ت اضاست. پیش بینی ت اضا از چندین 

می پ یرد.  فاکتور از قبیا رقابت، قیمت ها، شرایط فعلی، توسعه تکنولوریکی، و سطح عمومی تعهد مشتریان تاثیر
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دیگر عاما عدم اطمینان زنجیره تامین زمانهای تحویا است که خود به عواملی مانند نسبت خرابی ماشین ها در 

فرایند تولید خطی، فشردگی ترافیکی که در حما و ن ا دخالت می کند و مشکلات کیفیت مواد که ممکن است 

 .تاخیرات تولید را ایجاد کند وابسته است

بی ندارد. این نوع مشکلات هنگامی اتفاق می افتد که یک بخش شرکت با دیگر بخشها ارتبا  خوعدم هماهنگی: 

رد و یا خیلی وقتی پیغام برای شرکا تجاری غیر قابا فهم باشد و وقتی بخشهای شرکت از بع ی مسائا آگاهی ندا

ثر شلاق چرمی و ذخیره له می توان به ادیر از آنچه مورد نیاز است و یا آنچه باید اتفاق بیفتد آگاه می شوند. از جم

 .فریبنده اشاره کرد

ق می افتد. ذخیره فریبنده: این گونه مشکا زمانی که مشتریان محصولی را می خواهند که در دسترس نیست اتفا

خیره ناشحیح گر چه در ح ی ت وجود دارد مثا وقتی که محصوض در جایی نادرست قرار می گیرد یا اینکه م دار ذ

 .است

 اثر شلاق چرمی -10

نشده دیده  زنجیره تامین مدیریت نشده مطل ا پایدار نیست. شکلی که به طور متعدد در زنجیره تامین مدیریت

غییرات در می شود اثر شلاق چرمی است. این اثر نوسانی در زنجیره تامین ایجاد می کند که عاما اشلی آن ت

ی شود که سطح بالاتری در این زنجیره حرکت می کنیم دیده ممیزان ت اضا است. وقتی از سطح مشتری جزء به 

ت شبکه می تغییرات کوچک در سطح پایین تغییرات عمده ای را در سطح بالاتر زنجیره ایجاد می کند. در نهای

اه خود حا کند. تواند نوسان بزرگی داشته باشد. هر سازمانی در زنجیره تامین سعی می کند تا مساله را از دیدگ

و اثر خود را  پدیده به عنوان اثر شلاق چرمی شناخته می شود که در تمامی شنایع مورد توجه قرار می گیرد این

 .از طریق افزایش هزینه و ضعف در سطح خدمات نشان می دهد

 علا وقوع اثر شلاق چرمی -10-1

 نوسانات قیمت

 سیاستهای سفارش دهی دوره ای

دام به سهمیه ه تولید کنندگان در زمانی که کمبود عرضه وجود دارد اقبازی کمبود ع سهمیه بندی: به علت اینک

 .بندی می کنند مشتریان در هنگام سفارش دهی بیشاز نیاز واقعی سفارش می دهند

 مشتری ت اضای بینی پیش جای به فروشان عمده ضای ت ا بینی پیش  زمانبدی تولید برمبنای
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 سوزی کارخانه نوسان ت اضا، مشکلات کیفی، اعتصابات، آتش

 زمان تحویا

 بروز کردن پیش بینی ت اضا

 اقداماتی برای م ابله با شلاق چرمی -10-2

 اقدامات مت ابا دسته بندی سفارشات

 اقدام مت ابا به بازی کمبود

 اقدام مت ابا قیمتهای نوسانی

 اقدام مت ابا عدم دقت در پیش بینی ت اضا

 سیاست های مست ا بازگشتی

 کاهش عدم قطعیت

 متمرکز کردن اطلاعات ت اضا

 کاهش نوسان ت اضا

 قیمت های پایین روزانه

 کاهش زمانهای تحویا سفارش وزمان تحویا اطلاعات

 آسان سازی دسترسی وت سیم اطلاعات

 تغییر و ت سیم ن ش ها

 ضعف ها و مشکلات زنجیره تامین کالا در کشور ما-11

 عدم هماهنگی در درون وزارتخانه ها

 بین وزارتخانه هاعدم هماهنگی 

 عدم هماهنگی در سطح ملی
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 عدم هماهنگی در کشور ما با سایر کشور ها

 مشکلات حما و ن ا بار و امکانات مناسب برای پایانه های بار

 عدم توجه مناسب به فرایند بسته بندی

 کمبود متخصصان علم لجستیک در کشور

 عدم هماهنگی بین اجزای زنجیره

 وقابا اعتماد عدم دسترسی به آمار شحیح

 م اومت در برابر تغییرات

 سیستمی متشکا از عدم اعتماد دوطرفه

 درك ضعیف از اقتصاد بازار

 مزایا و منافع زنجیره تامین -12

 کاهش هزینه های لجستیک، تدارکات ونگهداری

 کاهش پرسنا

 بهبود بهروری

 بهبود چرخه مالی

 تحویا بموقع

 وضوه اطلاعات و انعطاف پ یری

 د سازیاستاندار

 جهانی شدن

 شرفه جویی در م یاس

 افزایش قدرت انتخاب مشتریان و دستیابی آنها به تامین کنندگان
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 کاهش فواشا وابعاد زمانی

 نتیجه  -13

ثر بخشی آنها موثر اامروزه شرکتها دریافته اند که بخش خرید آنها می تواند بطور فزایند های در افزایش کارایی و 

ری که بتواند شیوه های خریدشان را تغییر داده و سعی در انتخاب شیوه مناسب دارند بطوباشد و به همین دلیا 

دگان شایسته اهداف استراتژیک و خرید شرکت را برآورده سازد. برای تح ق این امر باید در جستجوی تامین کنن

افت. برای رسیدن به یرقابتی دست و استراتژیک بود و با آنها روابط برقرار کرد تا بتوان با همکاری آنها به مزایای 

عت خودرو این امر پیاده سازی مدیریت زنجیره تامین یک ضرورت اساسی است. توشیه می شود شنایعی مانند شن

با تامین کنندگان  و شنایع هواف ا و شنایع نفت که تامین کنندگان زیادی دارند از این راه حا برای بهبود ارتبا 

 .بهره گیرند
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 روش های پخش مویرگی

 دو روش عمده پخش مویرگی به شورت زیر می باشد:

 روش ثبت سفارش )فروش سرد(

 دار کالای مز ارساض کالا تواف ات لازم را با خریدار انجام داده و این روش مناسب شرکتهایی است که پیش ا

وازم لفروخته شده و رقم آن را مشخص و ثبت سفارش می نمایند. به عنوان نمونه می توان شرکت های پخش 

از می گردد آرایشی و بهداشتی را نام برد. این روش از ثبت سفارش مشتری در سیستم یا ثبت سفارش آنلاین آغ

یتور مربوطه با در نهایت با تسویه فاکتور مشتری و گزارشات مربو  به این روش به پایان میرسد. پورسانت ویز و

وسط او تتوجه به تعداد فاکتورهای فروش سفارشات ثبت شده توسط آن ویزیتور یا نوع کالاهای فروخته شده 

 محاسبه و پرداخت می گردد.

 

 

 

 Hot sale محصولات توسط رانندگان فروش گرم یاروش مبتنی بر بازاریابی لحظه ای 

این روش مناسب شرکتهایی است کهدر زمان تحویا کالام دار قطعی فروش را مشخص می نمایند. به عنوان 
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نمونه می توان شرکت های پخش مواد غ ایی را نام برد. در این سیستم به هر یک از عواما پخش در هر مسیر، 

ت ریبی برآورد شده است داده میشود، سپس مسیر پخش هریک از عواما مشخص  م داری از کالا که به شورت

شده و عاما فروش، در همان محا فروش توافق لازم را شورت داده و کالای مورد نیاز خریدار را تحویا میدهد. 

اهکار وشها رر این همه برای جهت تحویا کالا و ارایه فاکتور روشهای گوناگونی وجوود دارد که در سیستم 

ویزیتور  بینی شده است. محاسبه پورسانت هر ویزیتور با توجه به فاکتورهای فروش آورده شده توسط آنپیش

 گرددتعیین و پرداخت می

  

 Hot Sale روش پخش مویرگی گرم

 فروش گرم( میباشد.) hot saleیکی از روشهای پخش مویرگی، روش فروش در محا مشتری یا اشطلاحاً 

ه قبلاً برای راننده اننده به عنوان انبار متحرك محصوض را در اختیار داشته و بر اساس تور ویزیتی کدراین حالت ر

 مشخص شده، به مشتزیان سر زده و محصوض را در اختیار آنها قرار میدهد.

. نحوه در میگردددر این حالت مشتری تعیین کننده تعداد خرید از راننده بوده و پس از تایید خریدار فاکتور شا

باشد. به عنوان مثاض میتوان یک حواله فروش شادر نموده و بعد از اینکه شدور فاکتور به شکا های متفاوتی می

هایی شادر شود. راننده به مرکز بازگشت، حواله های فروش و تسویه با خریداران را تحویا داده و سپس فاکتور ن

نماید، با در اختیار داشتن فرمی که در آن راننده ... استفاده می هایی مانند تبلت ویا اینکه اگر راننده از دستگاه

 تواند متفاوت باشد.میتواند فاکتور شادر نماید فاکتور مورد نشر شادر میگردد. نحوه اطلاع رسانی به مرکز نیز می

 

روش در باشد درهر لحشه که فروش انجام پ یرفت، این ف (online) ایاگر ارساض اطلاعات به شورت لحشه

اما ایرادی که این روش دارد این است باشد. مرکز ثبت شده، بنابراین همیشه آمار فروش به روز و در لحشه می

که اگر به هر دلیلی ارتبا  بین مرکز و راننده که از طریق اینترنت برقرار گردیده است، قطع شود دیگر راننده 

 با روش و پخش محصولات مختا میگردد. برای رفع این م ا تواند هیچ فاکتوری را ثبت نماید و عملاً کارفنمی
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 و مرکز بین ارتبا  دلیا هر به که اوقاتی در است، نموده فعاض تبلت در که موقتی اطلاعاتی بانک از استفاده

به شورت موقت در بانک اطلاعاتی داخا تبلت ذخیره  را فاکتور شدور به مربو  اطلاعات گردد، قطع راننده

نماید. به این ترتیب در زمانهایی که بین تبلت ر اولین برقرای ارتبا  این اطلاعات را به مرکز ارساض مینموده و د

تواند به راحتی فاکتور های خود را شادر و مرکز ارتباطی برقرار نباشد نیز کار فروش مختا نشده و فروشنده می

 .نماید
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  یرگیهای تخصصی شنعت پخش و پخش موها و روشتکنیک

 استراتژیهای نوین پخش

 ویزیت و فروش مویرگی در بازار

 اشوض تخصصی سهم بازار )راهکارهای نفوذ در بازار و افزایش سهم بازار(

 روانشناسی مشتری در پروسه ویزیت )فروش و فاکتورگیری(

 اشوض پرزنتیشن محصولات و سبد پخش و اشوض توزیع و کاناضهای توزیع
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 توزیع و پخش در بازارهای صادراتی استــراتژی
 

 

  

 استــراتژی توزیع در بازارهای هــدف صادراتی

  

گیری درباره توزیع کالاست زیرا این تصمیم بر دیگر اند، تصمیمیکی از مسائا مهمی که مدیران با آن مواجه

 . دارد مست یم اثر …بندی وگ اری، تبلیغات و بستهیمتاز جمله ق بازاریابی تصمیمات

محصوض، قیمت،  )بازاریابی هایهای توزیع دقت کنند چون دیگر آمیختهمدیران باید در انتخاب کاناض 

و بیش قابا تغییر هستند ولی کاناض توزیع زمانی که انتخاب شد، به آسانی قابا تغییر نیست. کم  (فروش پیشبرد

 .ها بوده استترین مع لات سازمانتوزیع همواره یکی از مهم

 توزیع هایکانال
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ین حالت آن وظیفه انت اض محصوض از محا تولید به تراست که در ساده بازاریابی توزیع یکی از اجزای آمیخته

توزیع این است که کالا را در زمان و  مدیریت ترین وظیفهعبارت دیگر مهمعهده دارد. بهرا به مشتریمحا خرید

ها و افراد وابسته است ای از سازمانبال وه قرار دهد. کاناض توزیع نیز مجموعه مشتریان مکان مناسب در دسترس

کالا  مشتریان دهد. کاناض توزیع، تولیدکننده ونهایی قرار می مشتریان که کالا یا خدمت مورد نشر را در دسترس

 .دهندها تشکیا میکند. ارکان کاناض توزیع را واسطهرا به یکدیگر متصا می

  

 
 

 :از عبارتند کالا توزیع و فروش هایواسطه ترینمهم جمله از

 خریداری تجاری اهداف با و وسیع م یاس در را محصولات و کالا معمولا که  دهای تجاری ایفروشان: واحعمده

 .کنندتر بازفروش میکوچک واحدهای و فروشانخرده به را آن و

، مشتریان دهند. آنها برای یافتنفروشان را به شکلی پویاتر انجام میها وظایف عمدههای پخش: این شرکتشرکت

سازی در برخی از شنایع از جمله شنعت مواد غ ایی و دارو .برندو ویزیتوری بهره می بازاریابی از نیروی

 .گیرندها کمک میو توزیع محصولات خود از این شرکت فروش برای
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دهند و محصوض را به دست خریدار نهایی و توزیع کالا را تشکیا می فروش فروشان: معمولا حل ه آخرخرده

توانند با استفاده از همین مزیت به مصرف کنندگان نهایی بوده و می فروش هایترین واحدرسانند. آنها نزدیکمی

 .برسانند فروش راحتی و با سرعت بالاتری بهمکانی محصولات شرکت را به

یابی، مشتری شود و معمولا وظایفی نشیریاد می فروش کننده فراینداز آنها به عنوان تسهیا :فروش هایواسطه

ها هستند بر عهده آنها قرار دارد و به بیانی دیگر در برخی از بازارها این واسطه فروش معرفی محصوض و م اکرات

 .رسانندمی وشفر راحتی بههدف، محصولات شرکت را به بازار که با شناسایی درست

 

 یعتوز کانال انتخاب هایاستراتژی

شود. در این راستا سه ها اخ  میترین تصمیمات برای عرضه محصوض، در حوزه تعیین تعداد واسطهیکی از مهم

 :استگزینه به شره زیر مطره 

شود، بیشتر در حوزه فروشی را شاما میتوزیع گسترده: این استراتژی که توزیع محصولات در تعداد زیاد خرده )1

د کالاهایی مانند مواد مصرفی و کالاهای متداوض و روزمره کاربرد دارد. چراکه عموما مردم حاضر نیستند برای خری

فروشی به آن دسترسی داشته ترین خردهماست و شابون، مسافت زیادی را طی کنند بلکه انتشار دارند در نزدیک

کنند تا دسترسی یمواد غ ایی و محصولات متداوض از این استراتژی استفاده م باشند. بنابراین اغلب تولیدکنندگان

 .عامه مردم به محصولات خود را در بالاترین حد ممکن فراهم سازند

فروشانی برای عرضه محصوض مورد نشر در مناطق مختلف انتخاب توزیع گزینشی: در این شیوه توزیع، خرده )2

ین حالت از توزیع گسترده کمتر و از توزیع انحصاری بیشتر است. این استراتژی ها در اشوند. تعداد واسطهمی

این نوع  مشتریان گیرد، چراکهای مورد استفاده قرار میتوزیع، بیشتر برای لوازم خانگی و اشولا کالاهای مغازه

 .را حتما در محا زندگی خود بیابند کالاها انتشار ندارند این قبیا محصولات

شود. در این توزیع انحصاری: در این شیوه، در هر منط ه یک واسطه به عنوان نماینده انحصاری انتخاب می )3

ها بسیار کمتر از دو نوع دیگر بوده و بیشتر درباره محصولات ویژه از قبیا اتومبیا و استراتژی، تعداد واسطه

وفادار به این نوع محصولات با کماض علاقه حاضرند  مشتریان گیرد. چراکهفاده قرار میهای خاص مورد استلباس

 .برای دستیابی به محصوض مورد نشر مسافت زیادی را طی کنند
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 واسطه ها در پخش مویرگی

 :انواع واسطه ها در هریک از سطوح کانال

 :رابطه با مشتری به شورتهای مختلف زیر امکانپ یر است

 به شورت مست یم و بدون واسطه -

  یکنندگان شنعت از طریق توزیع -

  از طریق نمایندگی شرکت تولیدکننده - 

  از طریق کارگزاران -

  از طریق شعبات انحصاری شرکت تولیدکننده -

 ترکیب دو به دو از موارد فوق -

 از یک هر که ویژگیهایی و روشها از هریک تحلیا بنابراین کانالهای توزیع شنعتی ممکن است بوسیله تجزیه و

(.بگیرند قرار استفاده و شناسایی ردمو دارند، انتخابی گزینههای تها جهت ارتبا  با بطور کلی شرک )1995

 فروش یروین: از عبارتند تخابهای گوناگون میباشند.کهان از وسیعی گستره دارای آنها مشتریان و دسترسی به

 لوگیکاتا بازاریابی اینترنتی، بازاریابی تلفنی، بازاریابی سازمانی، داخا فروش نیروی میدانی،

( ...و 2008( 
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 :نیروی فروش میدانی-1

روش میدانی فق بکارگیری نیروهای طری از مست یم شاید به جرات بتوان گفت که وسیعترین استفاده از کانالهای

 شیوه و دمیرسانن شنعتی مشتریان دست به واسطه بدون را شنعتی محصولات فروش، نیروهای این. میگیرد انجام

 تحویا ه،کارخان خود از مست یما یا و شرکت محلی شعب از را محصولات آنها: که است شورت این به هاآن کار

 ادلکننده،متع ن ش ری و مست یم به مشتری ارائه میدهند. در واقع به نوعیح و بصورت را کالاها وسپس گرفته

 دارا میباشند را شنعتی مشتری و شنعتی تولیدکننده بین

 :ا شرکتینیروی فروش داخ-2

 شرکت توزیع کاناض در فراوانی استفاده شرکتی، برخی شرکتها در بازاریابی شنعتی، از نیروهای فروش داخا

 بصورت فروشنده قبا، روش در که تفاوت این با ف ط میباشد، قبلی روش شبیه جهات بسیاری از نند. این روشمیک
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. دارند ارتبا  مشتری با غیرح وری بصورت فروشندگان روش این در اما میکرد برقرار ارتبا  مشتریان با ح وری

 منحصر ن نوع از کانالهای توزیع چندان روشای.میگیرد عهده بر را کاناض مدیریت شرکت، فروش مدیر روش این در

 میباشند کپیبرداری قابا رقبا توسط و نمیروند شمار به فردی به

 :بازاریابی تلفنی-3

 شنایع در امروزه و میرود شمار به شنعتی بازاریابی ش کاربردیتری، دراین روش نسبت به دو روش قبا، رو

 شرکتی داخا شفرو نیروهای یافته تکاما فنی، شکا توسعه یافته وتل بازاریابی. است کرده پیدا زیادی طرفداران

 .میگیرد انجام تلفن طریق از فروش م اکرات ِعمدتا روش، این در. میرود شمار به

 :رنتیبازاریابی اینت-3

 طریق زا گرفته شورت تجاری معاملات میزان میکند جاگدیششث یکی از شاحبنشران حوزه بازاریابی، پیشبینی

 رکتهاییش حاضر حاض در. رسید خواهد2010 ساض تا دلار میلیارد 15 از بیش به شنعتی، بازارهای در نترنتای

 در کلی بطور.میکنند استفاده بازار فروش در از وبسایتهای خود، به عنوان بازوهای قدرتمند سیسکو و دض نشیر

 به میباشد، رادا شنعتی در بازارهای» ی انبوه سفارش تولیدات« در را انکارناپ یری ن ش اینترنت امروز، دنیای

 خود هدلخوا محصولات طراحی به تولیدکننده، شرکت های ِوبسایت به مراجعه با میتوانند مشتریان طوریکه

 بپردازند

 :بی کاتالوگیبازاریا-5

نده شنعتی ردی، بین خریدار و فروشف تماس نوع برخی از کانالهای توزیع مست یم وجود دارد که در آنها هیچ

 .میباشد توزیع کانالهای همین جمله از کاتالوگی بازاریابی بوجود نمیآید،که

 محصوض تولید در اآنه از که ختهسا نیمه قطعات قبیا از(شده، استاندارد عمده کاربرد این نوع کاناض، در محصولات 

 بطوریکه د،میباش توزیع کانالهای نوع سادهترین نسبتا کاتالوگی، بازاریابی. میباشد) میشود استفاده دیگری

 و ح وری شورت به م اکرهای هیچگونه و داده سفارش کاتالوگ روی از شرفا را نشر مورد محصوض مشتری

 یردنمیگ شورت فروشنده و خریدار بین فیزیکی
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 همه چیز درمورد پخش و فروش مویرگی

 

رکان ا، رساندن محصوض مناسب در زمان مناسب و مکان مناسب، به مشتریان هدف است. توزیع یکی از توزیع

 ، برای مت اعداساسی تاکتیکهای بازاریابی است که به همراه دیگر عواما همچون محصوض، قیمت، و پیشبرد)ترویج(

یک بنگاه اقتصادی نسبت به رقبای  تواند مزیت رقابتیشود. توزیع مؤثر میساختن مشتریان به کار گرفته می

 خودش باشد.

 مجتمع های تولیدی و شبکه های توزیع مستقل

و از سالهای  اساساً شاحبان سرمایه و کارشناسان بازار بخوبی از معایب اساسی شرکتهای پخش بزرگ آگاه هستند

ا امروز تت که این مسئله گ شته کشور همواره شاهد تولد شرکتهای پخش مختلف در مجتمعهای تولیدی بوده اس

 همچنان ادامه دارد.

ی کنند، با مدر گ شته مجتمعهای مختلف تولیدی که حجم وسیعی از کالاهای با برند معتبر این کشور را تولید 

لا برای مشتری و آگاهی از اهمیت فوق العاده استراتژی توزیع و به م صد رسانی کالا و ایجاد دسترسی آسان به کا

خود را راه  توزیع و بازار محصوض و بسیاری از موارد دیگر، مجموعه ای از شرکتهای توزیع تخصصیکنترض شیوه 

وند. اندازی کردند که این مجموعه ها در حاض حاضر از شرکتهای قوی و معتبر پخش در کشور محسوب می ش

بکه های شرگ که دارای نکته حائز اهمیت این است که به طور معموض مجتمعهای تولیدی و شرکتهای تولیدی بز

ای کلانی از محا توزیع مست ا هستند، معمولاً از برندهای معتبرتر و ح ور فعالتری در بازار برخوردارند و سوده

یع دیگر فروش محصولات برای کارخانه های خود ایجاد می کنند. در حالی که شرکتهایی که با شبکه های توز

برای توزیع محصولات  نیستند و یا کم بهره اند و هزینه های سرسام آوری را فعالیت دارند، از این مزیت ها برخوردار

 و ت ویت جایگاه برند خود در بازار می پردازند.

  

 توجیه هزینه ای ایجاد شبکه های توزیع برای مجتمع های بزرگ تولیدی:

 ریباً در همه موارد در پر واضح است که ایجاد شبکه های توزیع دارای هزینه های نسبتاً سنگینی هستند و ت

سالهای اوض سود آور نیستند. اما پرسش اساسی اینجاست که با توجه به هزینه سنگین این مجموعه ها چرا 

مجتمعهای تولیدی تمایا دارند این شبکه های توزیع مست ا را ایجاد کنند. دلایا فراوانی برای توجیه این مسئله 

 ا اشاره شد.وجود دارد که در قبا به تعدادی از آنه
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دی به دلیا اما یکی دیگر از دلایا اشلی ایجاد این شبکه های توزیع، این است که شرکتها و مجتمع های تولی

الا را توزیع کحجم وسیع تولیداتشان اساساً ممکن است نتوانند مجموعه معتبری را پیدا کنند که این حجم وسیع 

اد این شبکه های توزیع کالا از طریق شبکه های توزیع دیگر ایجکند و از سوی دیگر با توجه به هزینه های بالای 

 توزیع در بلند مدت کاملاً دارای توجیه اقتصادی است.

ا توزیع قوی اما اساساً مجتمع های تولیدی در ایجاد شبکه های توزیع مست ا، به دنباض کسب سود نیستند، زیر

در سطح  زینه های نسبتاً مع وض، باعث ح ور مناسبکالاهای تولیدی شرکتهای تحت پوشش این مجتمع ها با ه

حصولات بازار، جای گرفتن کالاها در قفسه فروشگاهها در ن ا  مختلف بازارهای هدف، افزایش حجم فروش م

ت سرمایه و مجتمع های تولیدی به میزان قابا قبوض، کنترض دائم و آسان بازارهای هدف و کنترض وضعیت بازگش

ین مزایا ط با آن که یکی از مهمترین مسائا شرکتهای تولیدی در ایران است می شود. اکاهش ریسک های مرتب

 پ یر کرده است.ایجاد شبکه های توزیع مست ا را حتی در شورت زیانده بودن برای آنها منط ی و توجیه

ع اً و بشنعت توزیع کشور همواره شاهد تولد شرکتهای پخش مست ا برای مجتمع های تولیدی بزرگ، متوسط 

 کوچک است.

ها و خدمات ئه کالایکی از مسائلی که بازار ایران در این برهه از زمان با آن مواجه است، رقابت شرکتها برای ارا

کننده، یکی از مطلوب با نازلترین قیمت ممکن است، زیرا به دلیا ارتبا  مست یم قیمت با قدرت پرداخت مصرف

 خرید یک کالا یا خدمت، قیمت آن است.گیری وی برای شاخصهای اساسی تصمیم

وسعه تدر این شرایط شرکتهای تولیدی ضمن استفاده از راهکارهای مختلف با افزایش حجم تولیدات خود و 

را بر حجم  ی ثابت خودهزینه هابازارهای تحت پوشش ضمن تلاش برای افزایش میزان ح ور در بازار، سعی دارند 

ضمن افزایش قدرت مانور  وا بتوانند هزینه قیمت تمام شده کالا را کاهش داده شکن کنند تبیشتری از تولید سر

 خود در بازی با قیمت، حاشیه سود خود را افزایش دهند.

ها ن مجموعهنکته اساسی در جامع عما پوشاندن به این مطلب، برخورداری از یک شبکه توزیع قوی است. بنابرای

ی توزیع قوی در بازارهای اهیابی به این هدف، اقدام به ایجاد شبکهستو مجتمع های بزرگ تولیدی به منشور د

کنند زیرا شرکتهای پخش ح ی ی تعهدی در مورد حجم فروش و افزایش سالانه آن به تحت پوشش خود می

 بیدهند و اساساً قابلیت توزیع مجموعه وسیع کالاهای مجتمع های تولیدی را ندارند زیرا به طور نسشرکتها نمی

 ظرفیت سبد کالایی این شرکتها کاما است.
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 شبکه های توزیع مستقل و بازار تهران بزرگ

ح بازارهای اساساً شرکت های تولید کننده در توزیع و فروش محصولات خود و یا ایجاد شبکه های توزیع در سط

 مختلف به دو عاما اساسی توجه وافر دارند:

 ولید(. نزدیکی بازا مصرف به شرکت)مبداء ت1

 . اندازه بازارهای هدف)استراتژیک بودن بازار(2

ازارهای بزرگ را معمولاً شرکتهای تولیدی نسبتاً بزرگ کشور که قابلیت تولید کالا در حجم زیاد و تامین نیاز ب

 داشته باشند، بدون کوچکترین شکی از بازار تهران )شهر تهران( چشم پوشی نمی کنند.

فیایی، بالا زیادی از جمله متمرکز بودن حجم زیادی از جمعیت در یک منط ه جغرا بازار تهران بزرگ به دلایا

لگوی مصرف بودن نسبی درآمد مردم این شهر نسبت به سایر مناطق کشور، اثر گ اری مست یم بازار تهران بر ا

تح ی ات  ست.سایر استانهای کشور، بالا بودن حجم مصرف این بازار و ... مورد توجه خاص شرکتهای تولیدی ا

ی کند. حاض منفر بار مشتری رفت و آمد  190نشان می دهد که در هر سوپر مارکت تهران، به طور متوسط روزانه 

ها بسیار بیشتر از این که تعداد آن -باب فرض کنیم  15000اگر تعداد سوپرمارکت های مناسب تهران را حدود 

ر بار مشتری در سطح سوپرمارکت های تهران رفت و آمد میلیارد نف 1ه طور متوسط در ساض حدود ب -عدد است 

شتریان سالانه این دارند. حاض اگر سایر مراکز تامین نیاز روزمره مردم تهران را نیز به آن اضافه کنیم، تعداد م

 میلیارد نفر بار تجاوز خواهد کرد. 1/5فروشگاهها از 

ند. پس کد رایگان با این حجم مشتری چشم پوشی بسیار بدیهی است که هیچ شرکتی حاضر نیست از این بیلبور

و حتی با تحما  شرکتهای تولیدی و خدماتی، سرمایه گ اریهای فراوان و خاشی را روی بازار تهران انجام می دهند

 زیانهای مع وض، در سالهای اوض فعالیت، سعی در ح ور فعاض در این بازار دارند.

خود را  درشد از کا فروش 30شان می دهد که این شرکتها بیش از آمار فروش شرکتهای تولیدی معتبر کشور ن

 در سطح تهران و شهرهای حومه آن انجام می دهند که رقم قابا توجهی است.
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 تأثیر ارزش برند بر بازار خرده فروشی

 

کنندگان نهایی به ای، باعث افزایش رغبت مصرفهای زنجیرهفروشگاه ها ودر خرده فروشی برند توجه به ارزش

 ها موجب افزایش دسترسی و کاهشآنکنندگان است که ت ویت و گسترش این عرضه

 برند و توسعه ی مدیریت

 برند ایجاد و ت ویت

 برند حفظ و توسعه ی

 مشتریان ج ب و نگه داشت منابع انسانی و

 و برندینگ فروش،بازاریابی کاهش هزینه های

 و سرمایه گ اری بر روی آن برند ت ویت

 برند برنامه ریزی مالی و بودجه بندی هوشمندانه در راستای توسعه ی

 .شودکنندگان نهایی میتمام شده کالا و خدمات برای مصرف قیمت

این دکتر آکر در بازار خرده فروشی را مورد مطالعه قرار داده و در  برند بررسی حاضر فاکتورهای ارزش ویژه

ای رفاه بررسی شد که با توجه به نامحدود بودن جامعه آماری مورد زنجیرهفروشگاه یکی از شعبات مشتریان راستا

روش نمونه گیری تصادفی  پرسشنامه از 375مطالعه و با استفاده از فرموض کوکران تعداد 

رفاه توزیع شد. جهت تأیید شحت روایی و پایایی سؤالات پرسشنامه، از سؤالات استاندارد  فروشگاه مشتریان بین

 .و همچنین روش الفبای کرونباخ استفاده شد مدیریتمورد تأیید شاحب نشران
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اطلاعات دریافتی از پرسشنامه در نرم افزار اس پی اس اس مورد تجزیه و تحلیا قرار گرفت. نتایج تح یق گویای 

بر تصمیم  برند و تمایا به قبوض گسترش برند ، آگاهیبرند ، تداعیبرند این مطلب بود که فاکتورهای کیفیت

تأثیر است. یکی از موضوعاتی که با اجرای طره اران بیبر تصمیم خریدبرند خریداران مؤثر است و عاما وفاداری

هایی برای وضعیت مطلوب میباشد، یکی از تحوض اقتصادی در کشور مورد توجه قرار گرفته است، تدوین شاخص

های مارکتهای ارائه شده در دنیا در این زمینه سرانه جمعیت موجود در یک کشور به تعداد هایپرمهمترین شاخص

 .متر مساحت( در یک کشور است 2500ای با مساحت بیش از روشگاههای زنجیرهموجود )ف

 

 15معادض  2010ها در کشورهای اروپایی در ساض مارکتدهد سرانه تعداد هایپرمطالعات انجام شده نشان می

ض حا هایپر مارکت برای هر یک میلیون نفر جمعیت است. این در حالی است که این رقم برای کشورهای در

 1390ازای هر یک میلیون و برای ایران با توجه به جمیعیت آن در ساض به 3ای مانند ترکیه در ساض مزبور توسعه

سیدن به وضعیت رهایپر مارکت برای هر میلیون نفر است، بنابراین برای  1میلیون نفر معادض تنها  75یعنی حدود 

چنین فرض توسعه و سپس کشورهای پیشرفته و هم مطلوب در شبکه توزیع و همگام شدن با کشورهای در حاض

 .هایپر مارکت دارد 1125و حداکثر  225ثبات تعداد جمعیت به ترتیب نیاز به داشتن تعداد حداقا 

دهد که نشارت و دخالت ترین کشورهای دنیا در زمینه اقتصاد نشان میمطالعه تجربه راپن، به عنوان یکی از موفق

های فروشگاه مندی از توزیع مستمر و گسترده انواع متنوعی از کالاها از طریقه با بهرهمستمر دولت در این زمین

مندی از که، با بهرهریشده است بطوهای ت ویمی قیمت ای موجب تنشیم بازار به ویژه در شرایط ایجادزنجیره

شده با سرمایه داخلی  راه اندازیای )اعم از های زنجیرهفروشگاه ابزارهای فیزیکی در ف ای کسب و کار یعنی همان

های ای و اتخاذ سایر سیاستهای زنجیرهفروشگاه و تعاما با مدیران م اکره یا خارجی( دولت وارد عما شده و با

مؤثر )از قبیا بع ی تسهیلات و امکانات( توانسته است کنترض عرضه و ت اضای کالاها را در دست گرفته و بدنباض 

ها و پایداری در بازار کالا و خدمات، مجبور به فروشگاه هت رقابت با اینهای سنتی نیز جآن سایر خرده فروشی

ها، باعث باقی ماندن پوض بیشتری برای قیمت که این کاهشطوریاند، بهکالاهای خود شده قیمت پایین آوردن

مندی کنندگان و افزایش رضایتکنندگان و در نتیجه ارت اء قدرت خرید مصرفخرید کالاهای دیگر توسط مصرف

 .آنان و به تبع آن تعدیا کمبود ت اضای کا و در نهایت تنشیم بازار شده است

سازی در برند ها و اوضاعفروشیشور نیاز به تح یق و پژوهش در مورد خردهل ا با توجه به شرایط فعلی اقتصاد ک

شود و خلاء مطالعاتی در این زمینه دهد احساس میاز کاناض توزیع کالا را تشکیا میاین قسمت که بخش مهمی

نده تح یق، مطالعات انجام شده در کاملاً مشخص است، با توجه به کنکاش و مطالعات نگار

ها بسیار ناچیز و انگشت شمار بوده است و نگارنده را مجاب به پژوهش در این موضوع فروشیخرده برند زمینه

ها ده فروشیکرده که بخشی از حل ه مف وده در نشام توزیع کالای کشور است . تح ی ات اخیر در مورد سود خر

ای قدرتمند در کشور سود خرده های زنجیرهفروشگاه در ایران گویای این مطلب است که به سبب نبود )یا کمبود(
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تمام  قیمت های سنتی در ایران به نسبت جهان بسیار بالاست و همین موضوع یکی از عواما بالا رفتنفروشی

 .شده کالاها برای مصرف کننده نهایی است

 روشی در چند کشور جهان و اوضاع آن در ایران استگر سود خرده فجدوض زیر نمایان

 

 جهان کشور چند در روشیف خرده سود وضعیت

فروشگاهی در راستای افزایش  برند نوین از جمله بازاریابی ترین تحولات، استفاده از ابزارهاییکی از مهم

مارت، ای بزرگ جهان از جمله واضهای زنجیرهفروشگاه ای است، گفتنی استهای زنجیرهدر نهاده مشتریان بیشتر

ای در کشور اند که متأسفانه مدیران فروشگاههای زنجیرهکارفور و غیره تجربیات عملی ارزشمندی را بدست آورده

هایی از جمله کیفیت فروشگاهی با توجه به ویژگی برنداند. ایجادها مب وض نداشتهآنما تا کنون توجه کافی را به 

ترین عواما کالاهای مشابه همواره از مهم قیمت تر ازهای رقابتی یا پایینقیمت مناسب،

به شره زیر دارد: فروشگاهی مزایای مهمی  برند ای بوده است راهبرد ایجادهای زنجیرهفروشگاه در مشتری ج ب

گر و عرضه کننده شرف کالا خارج را از حالت واسطه فروشگاه کهبخشد، بطوریهویت می فروشگاهبه

به علامت تجاری  مشتریان دهد و اعتمادرا افزایش می فروش مناسب )پایین( کالاهای ویژه میزان قیمت کند؛می

 .شودج ب می فروشگاه خاص
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ترین عواما ایجاد رضایت در مصرف کنندگان است، وقتی که یکی از مهم فروشگاه برند

واقع شده و رضایت آنان را به دنباض  مشتریرا بداند و برطرف نماید مورد پسند مشتریان نیازهای فروشگاه یک

رضایت و  برند مند هستند و نسبت به آنخاص علاقه برند به یک مشتریان خواهد داشت، تنها گروه خاشی از

ترین برندهای فروشگاهی در جهان هستند این خرده فروشان ، از موفقفروشوفاداری دارند. امروزه برندهای خرده

ی در ذهن مصرف کنندگان جهت ایجاد تصور ذهنی مثبت و رعایت عدالت و انصاف نسبت به برندهای فروشگاه

خاص دیدگاه مثبتی  برند سرمایه گ اری گسترده ای می کنند به طور کلی مصرف کنندگانی که نسبت به نام یک

ابراز می کنند نشام توزیع کالا  برند و فروشگاه داشته و از کیفیت خدمات آن رضایت دارند، وفاداری خود را به آن

 15تا  10دارد بطوریکه  هزینه هادر های مهم اقتصاد در کشورها ست و ن ش مهمی و خدمات از جمله بخش

ها و در دسترس بودن کالا را تشکیا میدهد بنابراین توجه به تجمیع خرده فروشیمصرف کننده  قیمت درشد

را تا حدی کاهش دهد یکی از راههای رسیدن به کالا به دست مصرف کننده با کمترین هزینه  هزینه هاتواند می

ای شگاههای زنجیرهای است و در واقع ایده ایجاد فروو زمان ممکن راه اندازی انواع مختلف فروشگاههای زنجیره

کوچکی بنام  فروشگاه میلادی با تأسیس 1852در ساض ” اریستید بویسکو“نخستین بار توسط یک فرانسوی بنام 

 میلادی لزوم گسترش 1929شکا گرفت و پس از گسترش در اروپا همگام با بحران اقتصادی ساض ” مارشهبن“

میلادی در کشورهایی در  1970ها در آمریکا نیز احساس شد و پس از آن در اوایا دهه فروشگاهبیش از پیش این

 ای مانند برزیا، کره جنوبی، مکزیک و شیلی شکا گرفتحاض توسعه
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 برند ویژه ارزش

توان موارد زیر را تعاریف متنوع و متفاوتی وجود دارد که از جمله این تعاریف، می برند درباره مفهوم

مزایا و خدمات خاشی به خریداران ها، ای از ویژگییک فروشنده برای ارائه مجموعهتعهد دائمی  برند: برشمرد

کند: یک کالا چیزی است که در کینگ این طور بیان میبه ن ا از استفان( 1993اولیور )( 56: 1385است )کاتلر،

عبارتست از  برند. شودخریداری می مشتریچیزی است که بوسیله یک برند شود اما یکیک کارخانه ساخته می

ها که برای ایجاد تمایز بین محصولات و خدمات تولید کننده یا هرگونه طره، شدا، شکا، رنگ یا ترکیبی از این

آمریکا در  بازاریابی انجمن(. 114: 1383گیرد )کاتلر،فروشنده و محصولات و خدمات رقبا، مورد استفاده قرار می

ها که به منشور آنکند: یک اسم، علامت، نماد، یا طره یا ترکیبی از را این گونه تعریف می برند ،1960ساض 

ها از محصولات آنوسط یک فروشنده یا گروهی از فروشندگان و تمیز دادن ها و خدمات ارائه شده تشناسایی کالا

های شرکت ارزش گویای مطلبی درباره برند دارد، ارزش است که بیان میبرند گانهرقبا. یکی از معناهای شش

، از اجزایی نشیر برند ارزش ویژه( 2009از نشر کروسنو و همکاران )( 356: 1387است )کاتلر،  تولید کننده

شود.بنابر های مالکانه ناشی می، سایر داراییبرند به، کیفیت برداشت شده، وفاداری برند ، آگاهی ازبرند تداعی

دانشگاه برکلی کالیفرنیا، که از مدض وی در تح یق جاری استفاده گردیده،  بازاریابی تعریف دیوید آکر، پروفسور

مرتبط است و به ارزشی  برند ها و تعهدات است که با نام و سمبا )علامت(ای از دارایی، مجموعهبرند ارزش ویژه

شود . این شود اضافه شد ه یا کم میت ایجاد میشرک مشتریان که توسط یک محصوض یا خدمت برای شرکت یا

 گیرد از یک زمینه به زمینه دیگر متفاوت است. ها شکا میبر اساس آن برند ها و تعهداتی که ارزش ویژهداراییی
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ست که در طوض زمان به ارزش ارائه شده ها و تعهدات اای از داراییارزش ویژه نام و نشان تجاری شاما مجموعه

شود. این ارزش ویژه نام و نشان تجاری اثر متمایز و توسط کالا یا خدمات شرکت افزوده شد ه یا از آن کسر می

های اشلی مثبتی است که شناخت آن نام تجاری بر واکنش مصرف کننده نسبت به محصوض یا خدمت دارد. دارایی

 .برند ، کیفیت ادراك شده و تداعیبرند د، وفاداری بهعبارتند از: آگاهی ازبرن

ها ای از دارایی، مجموعهبرند که، ارزش ویژهدارای وجوه مختلفی است نخست این برند تعریف آکر از ارزش ویژه

که هر کدام از هاست دوم اینمستلزم ایجاد و افزایش این داراییبرند ارزش ویژه مدیریتاست بنابراین،

هم برای شرکت و هم  برند کنند سوم ارزش ویژهزایی میاز طرق متنوعی ارزش برند هایدارایی

مرتبط هستند،  برند ها و تعهداتی که به نام و علامتکه، داراییکند چهارم اینزایی میارزش مشتریان برای

ها از آناز  ، ممکن است دستخوش تغییراتی شوند و یا حتی بع یبرند درشورت هرگونه تغییر در نام یا علامت

 .بین بروند

 دبرن آگاهی

د ر ذهن مصرف کننده دارد روشهای مختلفی که  برند منشور از آگاهی، میزان و قدرت ح وری است که

تا فراخوانی  برند دهد. از تشخیصراملاك قرار می مشتریتوسط برند سنجد به یاد داشتنرا می برند آگاهی

کند. اگر ایجاد می مشتریان در برند مسلط. آگاهی، احساس آشنایی با برند در ذهن و تا برند تا بالاترین برند ذهن

ایجاد کند.  مشتریان تواند یک برجستگی در ذهنفراخوانی شود می مشتری در زمان خرید در ذهن برند یک

ک دلیا برای آگاهی داشته پس باید یباشد اگر نسبت به نامی مشتری ای از نوعی تعهدتواند نشانهآگاهی از نام می

 .آن وجود داشته باشد

 شده ادراک کیفیت

است که به سطح بالاتری رسیده است و به شرایط و چگونگی  برند نوعی تداعی ذهنی برند کیفیت ادراك شده

، ف ط کیفیت ادراك شده است که به عنوان نیروی برند هایپردازد. زیرا در بین تمام تداعیمیبرند هایدارایی

ترین نیرو، حداقا شود. کیفیت ادراك شده اغلب، اگر نخواهیم بگوییم اشلیمحرکه عملکرد مالی در نشر گرفته می

را تشریح  برند لی برای هر کسب و کاری است، کیفیت ادراك شده با دیگر وجوهی که نحوه ادراكیک نیروی اش

کیفیت ادراك شده را به این شورت تعریف ، 1998آورد. زایتماض ها را به حرکت در میآنکنند مرتبط است و می

های درونی درباره کیفیت محصوض این ارزیابی« مورد برتری کلی یک محصوض ق اوت مصرف کننده در» کند: می

 .شود نه به وسیله مدیران و متخصصانانجام می برند توسط مصرف کننده پس از تجربه کردن

 برند به وفاداری

کنار  برند ارزش ویژههای مفهومیاست که از بسیاری از چارچوب برند ، وفاداری بهبرند هایداراییسومین گروه از 

در چارچوب  برند لیا وجود دارد که گنجاندن وفاداری بهجا حداقا دو دگ اشته شده است با این وجود، در این
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ابا توجهی از برای یک شرکت به طور ق برند که، ارزش ویژهکند. نخست اینرا تأیید می برند ارزش ویژهمفهومی

، وفاداری برند فروش برای خرید و برند گ اریشود. در هنگام ارزشحاشا می برند به مشتریان وفاداری

وفادار  مشتریان باید در نشر گرفته شود زیرا داشتن پایگاهی ازیکی از فاکتورهای کلیدی است که می برند به

وفادار به سبب اینکه بع ی  مشتری به همراه داشته باشد. یک برند و سود را برای شاحب فروش ی ازتواند جریانمی

های جایگزین وجود ندارد، ممکن است بیند که در گزینهمی برند های منحصر به فرد را در محصولات یکارزش

در نشر گرفتن وفاداری به عنوان که، پرداخت نماید و دوم این برند پوض بیشتری را نیز برای به دست آوردن آن

هایی برای بالا بردن وفاداری خواهد شد و این خود منجر به افزایش ارزش اد برنامهیک دارایی منجر به ایج

 .شودمی برند ویژه

 
 

 برند تداعی

سازند می برند کنندگان در ذهن خود ازهای ذهنی که مصرفاز طریق تداعیبه میزان زیادی  برند ارزش ویژه

شود که به شورت مست یم و یا دهد به هر چیز ی اطلاق میر اشکا می برندکه هویت برندشود تداعیپشتیبانی می

های زیر جای گیرد. تواند در دستهمی برند هایمرتبط است، تداعی برند با مشتری غیر مست یم در ذهن

تواند دلایا متمایز ی برای خرید ایجاد کند، براحساسات در مورد یک محصوض ، یک دارایی است که میبرند تداعی

، بر برند کها با دادن اعتبار و اعتماد به نفس به یرا ایجاد کند. بع ی تداعی برند های گسترشتأثیر بگ ارد و پایه
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انت اض  برند ها احساسات مثبت را تحریک کرده و سپس آن را بهگ ارند، بع ی تداعیتصمیمات خریدار تأثیر می

 دهندمی

بر تصمیم خریداران توشیه میشود مدیران خرده  برند با توجه به سطح معناداری تأثیر فاکتورهای ارزش ویژه

های خود تلاش نمایند و توجه نمایند که خریداران به خرده سازی بنگاه برند ها هرچه بیشتر بر رویفروشی

عرضه کننده  برند کنند و هنگام خرید، ارزشگر نگاه نمیک واسطهعنوان یای، بهها و فروشگاههای زنجیرهفروشی

سازی نیاز به بازنگری و توجه  برند و برند های خرده فروشی به بحثکالاها با اهمیت است، ل ا دیدگاه مدیران بنگاه

بر  برند چنین به نشر میرسد در سطح دولت و سیاست گ اران کلان کشور با توجه به تأیید تأثیربیشتر دارد . هم

ها و گ اری در تأسیس خرده فروشیهای تشوی ی جهت سرمایهتصمیم خریداران، نیاز است که بسته

کنندگان و سوق یافتن های بزرگ با برندهای قدرتمند )خارجی یا داخلی( باعث توجه بیشتر مصرفمارکتایپره

کنندگان نهایی به کالاها و ها است که نتیجه قطعی آن سهولت دسترسی مصرففروشگاهها به سمت این نوعآن

 .کنندگان نهایی استشده محصولات برای مصرفتمام قیمت کاهش

 جلاوت شهسوار امیر

 کار و کسب مدیریت دکترای دانشجوی
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 خدمتدهی به مشتریان در خردهفروشیها

 :هافروشیدر خرده مشتریان دهی بهنکته برای خدمت 20

توانند لبخند ها میح وری و یا حتی تلفنی، لبخند به لب داشته باشید. بله، آن مشتریان حتما هنگام شحبت با ٫1

 .شما را از پشت تلفن هم حس کنند

” رفیق“ها از کلمات مناسب استفاده کنید. هرگز از کلماتی نشیر ، برای خطاب آنمشتریان دهی بههنگام خدمت ٫2

ها استفاده نکنید. این کلمات در شحبت با خانم” حاج خانم“در هنگام شحبت با افراد مسن و یا از کلمه ” داداش“و 

 .قدیمی که مطمئن هستد از این کلمات ناراحت نخواهند شد مشتریان را بگ ارید برای

ترین ها بخواهید شما را راهنمایی کنند تا با کمک هم مناسبمشتاق باشید و از آن مشتریان برای کمک به ٫3

 .رید انتخاب کنندکالا را برای خ

تمایا دارند در خلوت خود در مورد کالا  مشتریان هاباشید، اما مزاحم نباشید. خیلی وقت مشتری در دسترس ٫4

ه، ن ش یک مزاحم را خواهید داشت که این گفتگو هیچ گویی و توضیحات اضافو پیشنهاد شما فکر کنند. با مبالغه

 .وقت به خرید منجر نخواهد شد

ن با دوستان ، شحبت کردفروشگاه هرگز این کارها را نکنید: بازی کردن با موبایا، ترك مشتری هنگام ح ور ٫5

 …ها واند. تمیز کردن قفسهخود که برای ملاقات شما آمده

 .که پشت تلفن قرار دارد م دم بشمارید مشتری که در م ابا شما ایستاده را به مشتری ٫6

ها کاملا با آن چه که شما از ظاهر و یا مشتری ز روی جلد آن ق اوت نکنید، خیلی ازیک کتاب را هیچ وقت ا ٫7

 .کنید، متفاوتندها ق اوت میسن آن

از خوردن غ ا خودداری کنید، حتی اگر  مشتری ها و غ ای خود را در آبدارخانه نگه دارید. در ح ورنوشیدنی ٫8

 .زمان نهار باشد

احترام زیادی قایا هستند ولی موقعی  مشتری وارد میشود برای مشتری خیلی از فروشندگان هنگامی که ٫9

موقع نخریدن و رفتن  مشتری.را ترك کرد حتی جواب خداحافشی اش را نمیدهند فروشگاهدست خالی مشتری که

خرید  مشتریان خرید نکرده طوری رفتار کنید که با مشتریان کاملا حواسش به برخورد شما هست .موقع خروج با

 .کرده رفتار میکنید

  

 

  

 .های شخصی خود را به زمان استراحت موکوض کنیدتلفن 10٫
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توانم برای شما پاسخ مناسبی اما می“نیست. مگر این که  مشتری یهیچ وقت پاسخ خوشایندی برا” دانمنمی “٫11

 .را به آن اضافه کنید” پیدا کنم

نبار برای او بیاورید. از کالایی را خواست که در ویترین موجود نیست، بدون هیچ منتی آن را از ا مشتری اگر ٫12

 .جدا پرهیز کنید” خواهید آن را بخرید برایتان بیاورماگر واقعا می“گفتن 

زمان بگیرید تا آن را سفارش دهید و یا فروشگاهی که کالا  مشتری اگر آن کالا در انبار هم موجود نیست، از ٫13

 .نیدرا دارد معرفی ک

 .رسانی کنید، زبان بدن را یاد بگیریدرا بفهمید و بهتر به او خدمت مشتری سعی کنید برای این که منشور ٫14

 .ریانی که منتشر هستند، بگیرندرسانی به مشتپر حرف وقت شما را برای خدمت مشتریان اجازه ندهید ٫15

 .که از شما خرید کرده است، آماده باشید مشتری همیشه برای پشتیبانی تلفنی ٫16

دیگر بد نگویید. ممکن است آنها فکر کنند درباره او هم پیش دیگری بد  مشتری پیش مشتری هرگز از یک ٫17

 .خواهید گفت

 .، با دقت آن را بررسی کنید تا ن صی نداشته باشدمشتری قبا از تحویا نهایی کالا به ٫18

 .ایدمغازه را ترك کند، مطمئن شوید تمام خرید او را تحویا داده مشتری قبا از این که ٫19

در حاض ترك مغازه است، با یک لبخند او را بدرقه کنید و از او دعوت کنید تا دوباره برای  مشتری هنگامی که ٫20

 خرید به مغازه شما برگردد
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 راه اندازی سیستم پخش و فروش مویرگی

 مویرگی فروش راه اندازی سیستم پخش و

 متدهای آخرین اساس بر و ای حرفه علمی کاملا شورت به مویرگی فروش راه اندازی سیستم و سازمان پخش و

 روز به و جهانی

 مویرگی فروش است رار سیستم پخش و

 09123998027 – 09122991608 –توسط: مهندسی علی خویه 

  

ه علی خویه. مدرس دانشگاه، مشاور و مجری شرکت های پخش و توزیع، مولف و مترجم اولین کتاب تخصصی حوز

ساض تجربه اجرایی از فروشندگی تا سمت های مختلف اجرایی،  18مویرگی در کشور، بیش از فروش پخش توزیع و

مشاور و مجری راه اندازی بیش از ده ها شرکت پخش و توزیع موفق  -عنوان کتاب تخصصی 12مولف مترجم 

 خاورمیانه سراسر در مویرگی فروش زش و مشاوره در بیش از شدها شرکت پخش و توزیعکشور، تدریس و آمو

www.khooyeh.ir 
www.mdc.persianblog.ir 

 :فاز یک 
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 بازار شرایط و بررسی        –

 بازاریابی تح ی ات        –

 کننده مصرف رفتار و بازارسنجی تح ی ات        –

 مشتریان بررسی        –

–        …. 

 : دو فاز        –

 نیاز مورد منابع تعیین –        –

 ساختار تعیین        –

 کار محا دفتر تهیه        –

 ها تابلو و ویترین – دکوراسیون        –

 انبارداری تجهیزات        –

 اشلی های سمت به افراد انتصاب و انتخاب مصاحبه        –

–        …. 

 فاز سوم :        –

 شفی و ستادی های فعالیت پیش –        –

 گ اری قیمت و قیمت لیست تهیه        –

 فروش های نامه آئین تدوین        –

 نیاز مورد های نیرو استخدام        –

 -پورسانت نامه آئین        –
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–        … 

 گ اری هدف نامه آئین        –

 ویزیت تور مهندسی و مسیربندی        –

 فاکتور برگ – کالا سفارش فرم – اداری های فرم تهیه        –

 ویرگیم فروش و توزیع پخش افزارهای سخت تهیه        –

–         … 

 ویزیتورها ملزومات تهیه        –

 مالی و حسابداری امکانات تهیه        –

 انبار امکانات و انبار کردن آماده        –

 مختلف های حواله تهیه        –

–        … 

 : چهارم فاز        –

  ه و محا مراجعه بازاریابان و فروشندگان ح وریمنط تعیین –        –

 ویزیت تور بندی مسیر و بازار بندی بخش        –

 مشتریان اطلاعات گردآوری        –

 مشتری اعتباری کنترض        –

 رجوعی هام رسیدگی        –

 فروش گزارشات تهیه        –

 ارزیابی گزارشات        –
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 مدیریت پورسانت)کارانه(

 اب مدیریت پورسانت)کارانه(، تالیف و گردآوری علی خویه.کت

رنامه بمشاور و مجری سیستم ها و برنامه های مهندسی فروش ) هدف گ اری فروش، پورسانت)کارانه( فروش، 

 ریزی فروش و .....(

 از یکی است( کارانه)پورسانت نامه آیین جرایا و تدوین   www.khooyeh.ir یکی از فعالیت های تیم ما

 است آن اجرای نحوه و فروش( کارانه)پورسانت بستن فروش سازمان یک کارهای ترین پیچیده

ان هایی که با برنامه پورسانت)کارانه( و آیین نامه پورسانت)کارانه( یکی از موضوعاتی است که همیشه در سازم

 مباحث زیادی درگیر بوده استفروش سرو کار دارند با حاشیه ها و 

میزان سود  پورسانت)کارانه(ار( و به معنای درشد،) pourcentageپورسانت)کارانه( برگرفته از لغت فرانسوی 

انونی بوده [ از لحاظ قانونی و نیز حرمت شرعی دارای ملاحشاتی بوده و تحت شرایطی غیرق1و حق دلالی است.]

، 1378اه، ، تهران، انتشارات شیف علی ش2فرهنگ فرانسه به فارسی، ج  [ نفیسی، سعید؛1یا حرام می گردد. ]

 489چاپ هشتم، 

 در ذیا یک جزوه آموزشی و اجرایی پورسانت)کارانه( برای آشنایی بیشتر ارایه می گردد
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 جزوه آموزشی

 تدوین و اجرای آیین نامه پورسانت)کارانه(

 مدیریت پورسانت)کارانه(

 تالیف و گردآوری:

 ویهعلی خ

فروش  مدرس دانشگاه، مجری و مشاور شرکت های معتبر، بنیانگ ار آکادمی فروش، آکادمی م اکره و مدرسه

 ایران.

 معرفی مدیر عاما:

 بازاریابی، ایزو، مدیریت، زمینه در اجرایی و کاربردی های دوره مدرس دانشگاه، مدرس ، www. علی خویه

 کاربردی، و مرجع تخصصی کتاب عنوان 12 مترجم و مولف ، اجرایی تجربه ساض 19با خلاقیت، و اتتبلیغ فروش،

، تدریس و آموزش در شدها کارخانه و شرکت در MBA , DBA مدرس المللی، بین و ملی های انجمن ع و

اربردی و پرفروش سراسر کشور و خاورمیانه، سخنران برتر ده ها سمینار مختلف، تالیف و ترجمه چندین کتاب ک

در کشور، مدرس نمونه در چندین موسسه آموزش عالی کشور، مشاوره و آموزش در بیش از شدها کارخانه و 

پروره در سراسر کشور، مشاور و مجری افزایش فروش و سهم بازار بیش از شدها  200شرکت، مجری بیش از 

و کارگاه های آموزشی و کاربردی و اجرایی به  نفر ساعت دوره ها 450000شرکت و سازمان،دارای ساب ه بیش از 

سازمانها شرکت ها و موسسات ملی و بین المللی و همکاری های مختلف اجرایی و تخصصی با برندهای معتبر و 

ها عنوان م اله تخصصی،  100مشهور بین المللی، مشاور ارشد مدیران عاما مطره و برندهای معتبر، با ارایه بیش از 

یش از شد سمینار مختلف و سخنران برتر ده ها سمینار، مهمان و کارشناس برنامه های شدا و سخنرانی در ب

سیما، ع و انجمن های معتبر اروپا و آمریکا، ریاست انجمن مهندسی فروش ایران، ریاست انجمن برند ایران، 

موسس و بنیانگ ار آکادمی م اکره در ایران، موسس مدرسه فروش و بازرگانی ایران 

    www.khooyeh.ir  09122991608  ...و.

  

 کتابچه آموزشی

 مدیریت پورسانت)کارانه(

Pourcentage management 

 برنامه پورسانت)کارانه(

 Pourcentage plan    
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 مدیریت و برنامه ریزی پورسانت)کارانه(

 تدوین تهیه و اجرای پورسانت)کارانه(

    Pourcentage planین تهیه و اجرای برنامه پورسانت)کارانه( تدو

 تالیف و گردآوری: علی خویه

 فهرست کتابچه آموزشی پورسانت)کارانه(

 پورسانت)کارانه( چیست 

 )تعریف پورسانت)کارانه 

 )اهمیت و ضرورت پورسانت)کارانه 

 )فواید پورسانت)کارانه( فواید آیین نامه پورسانت)کارانه 

 ه شناسی پورسانت)کارانه(ریشه وار 

 )چرا پورسانت)کارانه 

 )تاریخچه پورسانت)کارانه 

 )روش های تدوین پورسانت)کارانه 

 )روش های تهیه پورسانت)کارانه 

 )دلایا تهیه پورسانت)کارانه 

 آیین نامه پورسانت)کارانه( چیست 

 دستورالعما پورسانت)کارانه( چیست 

 )روش های اجرای آیین نامه پورسانت)کارانه 

 )بیمار های پورسانت)کارانه 

 )دلایا ضعف آیین نامه های پورسانت)کارانه 

  )خوب یا بد -آیین نامه پورسانت)کارانه 

 )ن ا  ضعف آیین نامه های پورسانت)کارانه 

 )ن ا  قوت پورسانت)کارانه( و آیین نامه های پورسانت)کارانه 

 جه کردبرای تهیه آیین نامه پورسانت)کارانه( باید به چه نکاتی تو 

 چه واحد هایی درگیر پورسانت)کارانه( هستند 

 چرا باید پورسانت)کارانه( به تمام سازمان داده شود 
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 چرا دربرابر پورسانت)کارانه( و برنامه های پورسانت)کارانه( م اومت نشان می دهند 

 یستدلایا م اومت در برابر برنامه های و آیین نامه ها و روش های اجرایی پورسانت)کارانه( چ 

 انه( هستندچه افرادی مخالف پورسانت)کارانه( و برنامه ها و آیین نامه ها و دستورالعما های پورسانت)کار 

 چگونه پوسانت باید توجیه شود 
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 مجتمع های تولیدی و شبکه های توزیع مستقل

از سالهای  وهستند  اساساً شاحبان سرمایه و کارشناسان بازار بخوبی از معایب اساسی شرکتهای پخش بزرگ آگاه

ا امروز تگ شته کشور همواره شاهد تولد شرکتهای پخش مختلف در مجتمعهای تولیدی بوده است که این مسئله 

 همچنان ادامه دارد.

ی کنند، با مدر گ شته مجتمعهای مختلف تولیدی که حجم وسیعی از کالاهای با برند معتبر این کشور را تولید 

لا برای مشتری و ده استراتژی توزیع و به م صد رسانی کالا و ایجاد دسترسی آسان به کاآگاهی از اهمیت فوق العا

خود را راه  کنترض شیوه توزیع و بازار محصوض و بسیاری از موارد دیگر، مجموعه ای از شرکتهای توزیع تخصصی

ند. محسوب می شو اندازی کردند که این مجموعه ها در حاض حاضر از شرکتهای قوی و معتبر پخش در کشور

بکه های شنکته حائز اهمیت این است که به طور معموض مجتمعهای تولیدی و شرکتهای تولیدی بزرگ که دارای 

ای کلانی از محا توزیع مست ا هستند، معمولاً از برندهای معتبرتر و ح ور فعالتری در بازار برخوردارند و سوده

یع دیگر ی کنند. در حالی که شرکتهایی که با شبکه های توزفروش محصولات برای کارخانه های خود ایجاد م

برای توزیع محصولات  فعالیت دارند، از این مزیت ها برخوردار نیستند و یا کم بهره اند و هزینه های سرسام آوری را

 و ت ویت جایگاه برند خود در بازار می پردازند.

  

 ای بزرگ تولیدی:توجیه هزینه ای ایجاد شبکه های توزیع برای مجتمع ه

ه موارد در پر واضح است که ایجاد شبکه های توزیع دارای هزینه های نسبتاً سنگینی هستند و ت ریباً در هم

ا چرا هسالهای اوض سود آور نیستند. اما پرسش اساسی اینجاست که با توجه به هزینه سنگین این مجموعه 

وجیه این مسئله تست ا را ایجاد کنند. دلایا فراوانی برای مجتمعهای تولیدی تمایا دارند این شبکه های توزیع م

 وجود دارد که در قبا به تعدادی از آنها اشاره شد.

دی به دلیا اما یکی دیگر از دلایا اشلی ایجاد این شبکه های توزیع، این است که شرکتها و مجتمع های تولی

الا را توزیع کری را پیدا کنند که این حجم وسیع حجم وسیع تولیداتشان اساساً ممکن است نتوانند مجموعه معتب

اد این شبکه های کند و از سوی دیگر با توجه به هزینه های بالای توزیع کالا از طریق شبکه های توزیع دیگر ایج

 توزیع در بلند مدت کاملاً دارای توجیه اقتصادی است.

، به دنباض کسب سود نیستند، زیرا توزیع قوی اما اساساً مجتمع های تولیدی در ایجاد شبکه های توزیع مست ا

کالاهای تولیدی شرکتهای تحت پوشش این مجتمع ها با هزینه های نسبتاً مع وض، باعث ح ور مناسب در سطح 

بازار، جای گرفتن کالاها در قفسه فروشگاهها در ن ا  مختلف بازارهای هدف، افزایش حجم فروش محصولات 

قابا قبوض، کنترض دائم و آسان بازارهای هدف و کنترض وضعیت بازگشت سرمایه و  مجتمع های تولیدی به میزان
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کاهش ریسک های مرتبط با آن که یکی از مهمترین مسائا شرکتهای تولیدی در ایران است می شود. این مزایا 

 است. پ یر کردهایجاد شبکه های توزیع مست ا را حتی در شورت زیانده بودن برای آنها منط ی و توجیه

ع اً بشنعت توزیع کشور همواره شاهد تولد شرکتهای پخش مست ا برای مجتمع های تولیدی بزرگ، متوسط و 

 کوچک است.

ها و خدمات ئه کالایکی از مسائلی که بازار ایران در این برهه از زمان با آن مواجه است، رقابت شرکتها برای ارا

کننده، یکی از دلیا ارتبا  مست یم قیمت با قدرت پرداخت مصرفمطلوب با نازلترین قیمت ممکن است، زیرا به 

 کالا یا خدمت، قیمت آن است. گیری وی برای خرید یکشاخصهای اساسی تصمیم

وسعه تدر این شرایط شرکتهای تولیدی ضمن استفاده از راهکارهای مختلف با افزایش حجم تولیدات خود و 

را بر حجم  ی ثابت خودهزینه هاش میزان ح ور در بازار، سعی دارند بازارهای تحت پوشش ضمن تلاش برای افزای

شکن کنند تا بتوانند هزینه قیمت تمام شده کالا را کاهش داده و ضمن افزایش قدرت مانور بیشتری از تولید سر

 خود در بازی با قیمت، حاشیه سود خود را افزایش دهند.

ها ن مجموعه، برخورداری از یک شبکه توزیع قوی است. بنابراینکته اساسی در جامع عما پوشاندن به این مطلب

های توزیع قوی در بازارهای یابی به این هدف، اقدام به ایجاد شبکهو مجتمع های بزرگ تولیدی به منشور دست

کنند زیرا شرکتهای پخش ح ی ی تعهدی در مورد حجم فروش و افزایش سالانه آن به تحت پوشش خود می

ا به طور نسبی دهند و اساساً قابلیت توزیع مجموعه وسیع کالاهای مجتمع های تولیدی را ندارند زیرشرکتها نمی

 ظرفیت سبد کالایی این شرکتها کاما است.
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 توزیع کالا از طریق شبکه های توزیع عمده فروشی

 توزیع کالا از طریق شبکه های توزیع عمده فروشی

 محاسن:

سود خرده  هزینه های توزیع در این روش پایین تر است و قیمت تمام شده کالا را کاهش داده و یا حاشیه. 1

 دهد.فروش را افزایش می

 ند.. تعداد زیادی از شرکتها و مراکز پخش کوچک از طریق شبکه های توزیع عمده فروشی تامین می شو2

 معایب:

ی خود به فروش می ار، کالاها معمولًا بسیار پایین تر از قیمت واقع. به دلیا شیوه های خاص ن د و نسیه در باز1

های قیمت گ اری کالا را در کا بازار تحت الشعاع قرار می دهند و به اشطلاه، کالا ذلیا می روند و استراتژی

 شود.

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

 ه شده افزایش می یابد.. ریسک باز پرداخت وجه کالای فروخت3

رای شرکت . شبکه توزیع شرکت به شورت شبه انحصاری در اختیار بنکداران قرار می گیرد که در بلند مدت ب4

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

ت ضعیف سازد و در شور. شبکه توزیع عمده فروشی هیچ فشاری برای فروش کالاهای شرکت به خود وارد نمی 5

 بودن کالا به هر دلیا، کالا را پس می زند.
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 فیزیکی در پخش مویرگی توزیعمدیریت 

در ارتبا  با اطمینان از تولید محصوض در زمان و مکان مناسب است. که همان جنبه  فیزیکی توزیع مدیریت

ریابی از زمینه های نشامی الهام گرفته شده است. برجسته از مدیریت بازاریابی عمومی است. بیشتر تجربیات بازا

در زمان جنگ جهانی دوم و جنگ های کره و ویتنام افسران پشتیبانی مدیریت توزیع فیزیکی را بصورت گسترده 

برای ارساض غ ا اسلحه و دارو و... از کلیه ن ا  جهان به ن ا  جنگی بکار می برده اند. مهارت نشامی که بازاریابی 

ستفاده در مدیریت توزیع فیزیکی بکار گرفت امروزه لجستیک نام دارد. در گ شته نگهداری موجودیهای برای ا

زیاد کالا و مواد خام برای سازمانها امری متداوض بود. امروزه بخش خصوشی و شنایع علی رغم خط مشی های 

دارند. نگهداری بیش از حد  متفاوت و دیدگاههای مختلف میزان موجودیهای خود را در حداقا ممکن نگاه می

موجودی اتلاف سرمایه تل ی می شود زیرا درآمدی را برای شرکت ایجاد نمی کند. مدیریت موجودیها به خاطر 

 .رود می بشمار مهم مسئله یک فیزیکی مدیریت توزیع تاثیر مست یمی که روی مدیران فروش و بازاریابی دارد در

و ن ا  مدیران فروش و بازاریابی خواهان حجم بالای موجودی و ارساض های م طعی هستند در عوض مدیر حما

الی روی مخواهان کاهش هزینه ها بوسیله انتخاب شیوه های حما و ن ا اقتصادی تر ولی کندتر است. مدیریت 

مند تولید  ی ندارد. مدیران تولید علاقهکاهش موجودی ها تاکید دارد و تمایا به توسعه شبکه های انباردار

خود فردی  استاندارد و دوره های تولید بلند مدت هستند. احتماض دارد هر یک از مدیران در زمینه حرفه ای

ر نگرش سیستمی کارآمد معرفی شوند ولی ممکن است این امر به قیمت ناکارآمدی استراتژی بازاریابی تمام شود. د

 کا های زینهه از تر اهمیت کم جزئی های هزینه زیرا. دارد اهمیت  کا هزینه مفهوم  کیبه مدیریت توزیع فیزی

اهد بود. مدیریت و حداکثر خدمات با حداقا هزینه ها میسر نخو هستند توزیع استراتژی از بازتابی ها هزینه. است

ه در حاض نانکه این وظیفتوزیع فیزیکی بعنوان یک مرکز هزینه برای تجزیه تحلیا بسیار ارزشمند است. همچ

ایی که جحاضر بعنوان ابزار بازاریابی در جای شحیح خود شناسایی شده است. در بازارهای محصولات یکسان 

مشتریان  تفاوت در قیمت ها قابا اغماض است خدمات اغلب بعنوان یک ابزار رقابتی بکار می روند در ح ی ت

 ری قائلند.برای محصولاتی که به موقع ارساض می شوند برت

 را مختصراً بررسی می کنیم: شبکه های مختلف توزیع در ابتدا

 :پایه اطلاعات.  

نرم افزار پخش مویرگی اطلاعات اولیه و مورد نیاز خود را از قسمت اطلاعات پایه استخراج مینماید که این اطلاعات 

 :شوند می افزار نرم وارد  بکار سیستمبرای یکبار در ابتدای آغاز 
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 :کالاها ثبت. الف

 اهتعریف گروههای کالا و کالاهای هرگروه به همراه ثبت ن طه سفارش، قیمت خرید، فروش بسته بندی 

 

 ب. ثبت مشتریان:

ر ریالی وه به همراه مشخصات و میزان اعتباتعریف گروه های مشتریان پخش مویرگی و تعریف مشتریان هر گر

  ایشان

 

 :قیمت گروه ثبت. پ

اری ریالی با توجه به سیاستهای قیمت گ  نشر از مشتریان تفکیک جهت در مختلف قیمتی گروههای تعریف

 شرکت پخش مویرگی

 

 ث. ثبت ویزیتور:

 در شرکتهای پخش مویرگیتعریف سرپرستان فروش و تعریف ویزیتورهای تحت سرپرستی هر یک از ایشان 

 

 ج. ثبت پورسانت:

پورسانت  تعریف فرموض های مختلف بشکا پلکانی و اختصاشی برای هر یک از روض های سیستم و محاسبه خودکار

 ها فروشهای مح ق شده در پخش مویرگی

 چ. تنشیمات سیستم:

 

ش ای متنوع شرکتهای پختنشیمات مختلف و گسترده سیستم برای شخصی سازی سیستم نسبت به نیازمندی ه

 مویرگی

 

 ه . ثبت تخفیف:

 تعریف انواع مختلف تخفیف برای استفاده در شدور پیش فاکتور و استفاده از آن ها بصورت پلکانی در فاکتور.
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 از جمله تخفیفات می توان به تخفیفات درشدی ، اشانتیون ، برند ، گروه کالایی جورفروش ، سبد کالایی ،

 شاره کرد.منط ه ای و ... ا

 

 خ. ثبت حساب:

 تعریف حسابهای بانکی شرکتهای پخش مویرگی

 د. اعتبار مشتریان:

جم، حد اقا ثبت حداقا و حداکثر اعتبار طرف حساب ها از جمله مبلغ فاکتور، بدهی، چک، حد اقا و حد اکثر ح

 و حد اکثر وزن، حد اکثر تعداد فاکتور تسویه نشده، سررسید چک و ...

 اندازه گیری:ذ. واحد های 

مونه عدد، لیتر، نکاربر با توجه به نوع کالا میتواند واحد های اندازه گیری مختلفی در سیستم تعریف کند. برای 

 متر و ...

 ر. ماشینها:

طلاعاتی برای کنترض بارگیری در هر ماشین باید خودروهای حما کالای پخش مویرگی در سیستم ثبت گردند. ا

بر ظرفیت در هنگام  وزن و ابعاد قابا بارگیری نیز به منشور هشداردهی در رابطه با مازاد از قبیا حداقا و حداکثر

 بارگیری ثبت می شوند.

 ز. دلیا برگشتی:

ر میگ رد و در هنگامی که برای کالایی برگشت فروش ثبت می شود دلیا برگشت کالا از نشر فروشنده و انباردا

 ض خرید می رسد.در نهایت به تأیید مدیر فروش و یا مسئو
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 ارزیابی و انتخاب کانال توزیع

 با توجه به اهداف سازمان نهیبه عیتوز یکانالها انتخاب 1-3-3

هداف کوتاه انمود.  یبلند مدت  طب ه بند ,سازمان را به دو دسته کوتاه مدت اهداف هر  ،یتوان به طور کل یم

 یو معرف وهاریگرفتن و آموزش ن اریدر اخت ،یبه سودآور ایاست رار، ن ت،یموقع تیمدت معمولاً شاما ب ا، تثب

 نهیبه ،یآورحجم سود شیمدت معمولاً شاما افزا ندکه اهداف بل یباشد در حال یخود و محصولات خود به بازار م

 باشد. یبرند م گاهیجا یسود، گسترش بازار و ارت ا هیحاش یشیمنابع، افزا یساز

 

شور انتخاب به من یمختلف یارهایمع توانیم ردیگیر اهداف سازمانها انجام مکه د یطب ه بند نیبا توجه به هم

مولا اهداف کوتاه خود باشد، مع سیفروش ارائه نمود. اگر سازمان فروش در آغاز تاس یدر سازمانها نهیبه یکانالها

 یجم سودآورحه به از آن ک شتریفروش، ب یکانالها بدر انتخا ن،یبرخوردار است. بنابرا یبالاتر تیمدت از اهم

 .میدهیم تیبه نسبت سود به فروش اهم میتوجه داشته باش

 

 

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir


09122991608همراه        5گروه آموزش و مشاوره: تهران، نیاوران،خ شهید با هنر، خ رفیعی، پ   

 

 علی خویه، مشاور و مدرس حوزه مدیریت، بازاریابی فروش و پخش و توزیع 

 سال تجربه اجرایی موفق و حرفه ای عضو انجمن های معتبر  19با 

 

  

260 

Moyragi.ir 

@Moyragi 

@Khooyeh.ir 

 فروش شگاهی،نمای فروش مانند و ریسک با توزیع کانالهای از است بهتر تاسیس تازه سازمانهای دیگر، عبارت به

 کرده عبور  ارگ همرحل از سازمان که شورتی در اما. نمایند ای زنجیرهای فروشگاههای طریق از فروش و اینترنتی

. یابد می میتاه بیشتر بلندمدت اهداف گردد، نائا باشد، می است رار و موقعیت ۔تی شاما که اولیه اهداف به و

 میدهد شانن بررسیها. پ یرد می شورت سودآوری شاخص به توجه با بهینه فروش کانالهای انتخاب هنگام، این در

 طریق از فروش و نمایندگی اعطای طریق از فروش مویرگی، روشف شاما کانالها ترین آور سود کلی، طور به

( نفروشا عمده) یابی مشتری طریق از فروش و اینترنتی فروش همچنین. باشد می ای زنجیره فروشگاههای

 سودآوری یزانم لحاظ از فروش کانالهای بندی اولویت. داشت خواهند همراه به را( ریالی) سوددهی میزان کمترین

 :باشد می زیر قرار هب( ریالی)

 

 به نمایندگی اعطای و مویرگی فروش کانالهای فروش، سازمان کنید می مشاهده نیز بالا جدوض در که طور همان

 عبارت به. میباشد کانالها سایر از بیشتر کانالها، این در سودآوری حجم که چرا. میشود داده ترجیح ها کاناض سایر

 موقعیت تثبیت مانند مدت کوتاه اهداف و نیست برخوردار خوبی مالی توان از یستاس تازه فروش سازمان اگر دیگر،

 بالایی ورشکستگی ریسک که، چرا کند استفاده مویرگی توزیع کاناض از نباید است برخوردار بیشتری اهمیت از

 بهترین آورد دست به را تامکانا این زمان مرور به یا و بود برخوردار خوبی نسبتا مالی توان از سازمان اگر اما. دارد

  .بود خواهد مویرگی توزیع کاناض است، سوددهی بیشترین دارای که توزیع کاناض
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 بیشتر، ودس برداشت امکان باشد تر پایین ریسک میزان چه هر که میکند تاکید اشا این بر خوبی به فوق مطالب

 امکان چه اگر داشت خواهید بالاتری سود ج ب امکان شوید؛ متحما را بالاتری ریسک چه هر و است محدودتر

. میگردد انونق این مشموض و است پرریسک کانالهای جزو مویرگی، توزیع کاناض. میگردد بیشتر نیز شما ورشکستگی

 .میباشند کانالها ترین ریسک کم جزو ای زنجیره و اینترنتی توزیع کاناض م ابا در

 

 

 که گیرند می قرار شرایطی در گاه روشف سازمانهای ن دینگی ضعیتو به توجه با بهینه کانالهای انتخاب 2-3-3

 نموده، داماستخ را نیروهایی که بگیرید نشر در را فروشی سازمان مثاض برای. نیازمندند ن دینگی به شدت به

 ن دینگی لحاظ از اام است فروش قابا محصولات از مملو انباری دارای و کرده تهیه را نیاز مورد امکانات و تجهیزات

 ترین مهم فروشی، سازمان چنین برای. ندارد نیز را ماهانه اقسا  پرداخت توان و است مواجه ضعف با شدت به

 میزان بتوانند هک کانالی هر یعنی. است فروش میزان بلکه نیست، سوددهی میزان بهینه، کانالهای انتخاب در معیار

 باشد داشته بالاتری فروش

 به فروش، میزان شاخص مبنای بر باید سازمان بنابراین،. گیرد قرار اولویت در تواند می( سود میزان به توجه بدون

 این براساس چنانچه میدهد نشان آشپزخانه لوازم شنعت در بررسیها |.بپردازد خود نشر مورد توزیع کاناض انتخاب

   میگردد حاشا زیر جدوض نماییم، بندی طب ه را فروش کانالهای شاخص،
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 های زرو مانند) است اندك شما انبار کالای موجودی که مواقعی در کنیم می توشیه که است خاطر همین به

 حاشیه نسبت با ایکاناله از بلکه نکنید استفاده حدالم دور نمایندگی اعطای یا مویرگی توزیع کاناض از ساض پایان

 .کنید ستفادها شخصی، های پایانه طریق از فروش و نمایشگاهی اینترنتی، توزیع کاناض مانند بالاتر سود ناخالص

 

 

 

 فروش سازمان چنانچه سازمان در جدید گ اری سرمایه به توجه با بهینه فروش و توزیع کانالهای انتخاب 4-3-3

 بیشتر فروش، کانالهای از کدامیک در گ اری سرمایه. دهد افزایش را خود گ اری سرمایه حجم که دارد نشر در

 گ اری، سرمایه شاخص لحاظ از بهینه کانالهای انتخاب در | گردد؟ منجر سازمان آوری سود افزایش به تواند می

 چه در گرفته انجام گ اری سرمایه که دهد می نشان خوبی به زیرا گیریم می کمک گ اری سرمایه بازده نرخ از
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 در نمونه عنوان به زیر دوضج (Whalian, 2004).باشد مفید بیشتر سازمان برای تواند می فروشی کانالهای

 گردد می ارائه گ اری سرمایه بازده نرخ شاخص لحاظ از فروش کانالهای اولویت هدف با و مزبور شنعت

 

  

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir


09122991608همراه        5گروه آموزش و مشاوره: تهران، نیاوران،خ شهید با هنر، خ رفیعی، پ   

 

 علی خویه، مشاور و مدرس حوزه مدیریت، بازاریابی فروش و پخش و توزیع 

 سال تجربه اجرایی موفق و حرفه ای عضو انجمن های معتبر  19با 

 

  

264 

Moyragi.ir 

@Moyragi 

@Khooyeh.ir 

 

هر چه  باشد. یوابسته م مت،یق 2تعداد محصوض فروش رفته . 1درآمد کا، به دو عاما  ایفروش  زانیشاخص م

لاتر خواهد بود. فروش کا، با ایدرآمد  زانیم باشدمحصولات بالاتر متیق ایباشد و  شتریفروش رفته ب یتعداد کالا

 ییبالا دیتوان تول اازیهستند و  یادیز یکالا یموجود یکه دارا یفروش یسازمانها یبرا ژهیشاخص به و نیا

به  7-3ماره جدوض ش ،یفروش یخوانندگان با ارقام واقع ییاست. به منشور آشنا تیحائز اهم اریبرخوردارند، بس

تازه  ین فروشسازما کیفروش در  یالیر زانیهمان م ایدرامد کا  زانیجدوض، م نیأست. ا شده عنوان نمونه ارانه

است. در  مختلف ارائه کرده یکاناض ها کیرا به تفک یکیو پلاست یشهایفعاض در حوزه فروش لوازم ش یسیتاس

 .گردندیم سهی، باهم م اتعداد سطوه کاناض ها یبراساس یفروش یکانالها ،یجدول نیا

 

ز سازمانها به ا یاریفروش در بس یفروش در کانالها تیجدوض به عنوان نمونه ارائه شده است. اما وضع نیاگرچه ا

 باشد اگر چه ممکن است ارقام فروش متفاوت باشد. یم تیو اولو بیترت نیهم
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. باشدیکانالها م ریاز سا شتریب یانهایپا عیض توزفروش در کانا زانیدر سطح شفر، م دیکن یهمان گونه که مشاهده م

اشته دسازمان به همراه  یفروش را برا زانیم نیشتریب یرگیفروش مو ،یتک سطح یدر سطح کانالها نیهمچن

کانالها  ریسا با سهیرا در م ا یفروش بالاتر ،یندگینما یاستفاده از روش اعطا زین یدو سطح یاست، در کانالها

 یشگاهینما به فروش یا انهیبا سطح شفر: فروش پا یفروش در کاناض ها زانیاهم ساخته است.. مسازمان فر یبرا

 یرهاینجز یفروشگاهها قیبه فروش از طر یرگی: فروش مویتک سطح یفروش در کانالها زانیم ینترنتیبه فروش ا

 یعطاا قیفروش از طر: یدو سطح یفروش در کانالها زانی)خرده فروشان(. م یابی یمشتر قیبه فروش از طر

 پخش(. ی)شرکتها یابی یمشتر قی)عمده فروشان( فروش از طر یابی یمشتر قیفروش از طر یندگینما

فروش و بدون توجه به سطح کاناض با  زانیفروش در همان سازمان، بر اساس م یکانالها ر،یبراساس جدوض ز حاض

  گردند. یم سهیهم م ا
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و بدون  یفروش زانیفروش را براساس م یکاناض ها ،یتوان به طور کل یم دیآ یهمانطور که از جدوض فوق بر م

 نمود: یبند تیشکا اولو نیتوجه به سطوه کاناض، بد

مان به فروش متعلق به خود ساز پایانه های  قیبه فروش از طر یندگینما یاعطا قیبه فروش از طر یرگیفروش مو

 یفروش به شرکتها <وشان به فروش به خردهفروشان فروش به عمدهفر < یرهایزنج یفروشگاهها قیاز طر

 دهد،یفروش نشان م رانیدهمان طور که مشهود است و تجربه م ینترنتیبه فروش ا یشگاهیپخش به فروش نما

لاتر مت من با سطوه با یکاناض ها گر،یباشد. به عبارت د یم فیضع یفروش، رابطها زانیرابطه سطح کاناض با م

گردد. اما  یمفروش مشاهده  زانیتعداد سطح کاناض و م انیم یفیاگر چه رابطه معنادار ضع. ستندین شتریفروش ب

ناض مرتبط نمود. فروش را، به سطوه کا یفروش در کانالها زانیم س،یتاس ازهت یدر سازمانها توانیبه طور عمده نم

ه بالا هنوز نتوانسته با تعداد سطو یاکاناله س،یفروش تازه تاس یخاطر باشد که در سازمانها نیبه ا تواندیامر م نیا

نداشتهاند.  اریدر اخت راثابت  انیبه منشور ج ب مشتر یزمان کاف رایز ندینما نیرا تأم ییفروش بالا زانیاند م

طوه بالاتر س ایتر  نییبا سطوه پا یدر فروش در کانالها یتفاوت چندان س،یتازه تاس یدر سازمان ها نیبنابرا

 وجود ندارد.
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_ 

نسبت،  نیبه کمک ا |(یشف ری)غ یثابت جار یها نهیشاخص نسبت سود به فروش بدون احتساب هز 3-4-3

رشد از دکه چند  دهدینسبت نشان م نیا گری. به عبارت دگرددیم نییاز فروش محاسبه و تع اضیهر ر یسودآور

ود سفروش را  زانیم زد اکه چند درش دهدینسبت نشان م نی. در واقع ا دهدیم ایفروش را سود خالص تشک

که با  یر حالما فراهم سازد د یرا برا یبتواند فروش قابا توجه یعی. ممکن است کاناض توزدهدیم ایتشک یواقع

. دهدیم ایاز فروش را تشک یشده، سود درشد کم نییتع یینها متیشورت گرفته و ق یها نهیتوجه به حجم هز

هستند که نسبت  ییاند همواره به دنباض استفاده از کاناض ها واجهم ینگیکه با مشکا ن د سیتازه تاس یسازمان ها

 ی. نسبتهاندینما تیریخود را بهتر مد ینگیبتوانند مشکا ن د قیطر نیداشته باشد و بد ییسود به فروش بالا

 یونگو چگ نزاینموده و م یابیو با در نشر گرفتن همه ابعاد ارز یسازمان را به درست یعما کرد کل یسود آور

 ندینمایم ایو تحل هیسازمانها را تجز یسودآور
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که به  یورتشدر  س،یتازه تاس یو فروش در سازمانها عیتوز یبازده اکثر کانالها د،یکن یهمانطور که مشاهده م

استفاده  عیوزتکاناض  کیفروش ف ط از  یچنانچه سازمانها گریاست. به عبارت د یبه کار گرفته شوند، منف ییتنها

دد، سازمان گر نیکاناض تأم کی یاز محا سودآور اتنه دیبا یم یثابت جار یها نهیکه هز نیا ایبه دل ند،ینما

 خواهد یبازده منف

 هیخو یعل یو جزوات کلاس ها ی یدکتر ح  عیتوز یکتاب کاناض هامنبع : 
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 .یابیگاو بنفش در فروش و بازار کیتکن

 

ه در مرتع شدیم ک یبودم، مج وب شدها گاو یه مشغوض رانندگبه همراه خانواده ام در فرانس شیچند ساض پ

ل ت  ییبایهمه ز نیو از ا میمنشره چشم دوخت نیبه ا ا،یاتومب شهی. از پشت شدندیچر یدر کنار جاده م ییبایز

 .میبرد یم

 یزیند و چبود یقبل یبه گاوها هیبه طور کاما شب دیجد یرنگ باخت. گاو ها زیهمه چ  ه،یدق ستیاز ب پس

 د.کسالت آور شده بو ،یشده بود. بدتر از عاد یعاد گریسرگرم کننده بود، د نیاز ا شیکه تا پ

 

 یب و ج ابخو اریبس یشوند. ممکن است گاو ها یخسته کننده م د،ینیب یکه آن ها را م یپس از مدت گاوها

 الب باشد.جتواند  یش مگاو بنف کی یسالم تر، اما باز کسالت آورند. ول ایخوش اخلاق  ییباشند، گاو ها

 

تا  میشته باشدا "گاو بنفش" دیبا دیگو یکتاب گاو بنفش بود. او م سندهینو نینوشته ست گاد میخواند آنچه

است که  یزیچ «ریچشم گ» زیچ گری. به زبان دمیرا به خودمان و محصولمان جلب کن گرانیتوجه د میبتوان

 یالاهاو جالب. ک دیجد ،ییاست استثنا یزیجه است، چتو ستهیارزش دارد در مورد آن حرف زده شود، شا

 .ندیآ ی( کسالت آورند و به چشم نمیقهوه ا یمتعارف )همانند گاوها

 

از  نکهیا یراسازمان ها و کشورها. شما ب تیکاربرد دارد، هم در موف  یشخص یگاو بنفش هم در زندگ کیتکن

ر ذهن مردم شدها مورد مشابه د نیآن که از ب یراسازمان شما ب ای د،یهزاران فرد مشابه انتخاب شو نیب

گ ار قرار  هیسرما ای ستیتور کیکشور جهان، مورد انتخاب  196 نیآن که از ب یکشورتان برا ایبرجسته شود 

 بنفش باشد.  دیبا ردیگ

نند و گوش ک ستند،یکه مردم با دیارائه کن یمحصوض و خدمت ،ی! ویژگدیموضوع بنفش دست مردم بده پس

 بگ ارند. انیدر م گرانیکه از شما کشف کرده اند را با د یدشان بصورت خود خواسته داستانخو
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 :یراهبرد زیتجو

 چگاهیه گرانید مهم است که گاو بنفش وجود داشته باشد وگرنه توجه اریعصر اطلاعات و بمباران داده، بس در

ورت ویژه مورد را به ش« چرا که نه؟»زار نکته و فکراف 3موضوع بنفش  کیبه  یابیدست یجلب نخواهد شد. برا

 : دیتوجه قرار ده

 

در متفاوت آن  ستی. تنها کافستیبودن ن نیبهتر ای تیفیک نیبالاتر یوجه بودن )بنفش بودن( به معناقابا ت  -1

خود  ریا درگر گرانیذهن د دیو بتوان دیارزشمند باش انیمشتر نیمکالمه ب کیشروع  یکه برا دیباش کتایو 

: میکن انیگر ساده بو نه بدتر از آن. ف ط ا تاس یگاو قهوه ا کیگاو بنفش نه بهتر از  کی دی. فراموش نکندیکن

 ا دارد..ر گرانیشدن گفتگو کردن و پرداختن توسط د شیکاملا متفاوت است. آن در متفاوت که ارزش آزما

 

به گاو  چگاهیه د،یکن یدارند را کپ گرانید که یا یویژگ ایو  د،یکنند را انجام ده یم گرانیکه د یاگر کار  -2

 .دیرس دیبنفش نخواه

 

شما را  گریداز مردم  یاحتمالا عده ا د،یرگز همه افراد خوشحاض نخواهند بود! اگر خاص و قابا توجه بشوه  -3

توان  ینم همه برجسته بود اما یتوان برا یخاص بودن است. م یاز معنا یقسمت نیدوست نخواهند داشت. ا

 بود.  یهمه قابا قبوض و دوست داشتن یابر

 ،یعدم نوآور نی! و امی، ندار میده یکه انجام نم ییزهایاکثر آن چ یبرا یخوب ایدل چیه بایکه نه؟ ت ر چرا

 .دینباش رویو پ دیاست. ذهن خود را باز بگ ار گرانید ریترس از ادامه ندادن مس جهینت

طور انجام شده و همه  نیهم شهیاست، چون هم نیم فلان کار ا: روش انجادیمدام در ذهن خود تکرار کن اگر

 یم یساده در بسته بند هیرو رییتغ کیداد! مثلا  میرا از دست خواه یادیز یکنند، فرشت ها یکار را م نیهم

باز  یکه حت ،یفلز یها یرنگ از قوط یهاکننده  دیتول یادیکند: تا زمان ز جادیا دیبازار کاملا جد کیتواند 

 یکرد، چرا؟ چون همه با خود م یسواض نم یکس حت چیکردند، و ه ین درب آن ها سخت بود، استفاده مکرد

! دیجد یبسته بند کی خت؛یر یرنگ را در اسپر ،یفلز یسطا ها یبجا یفرد نکهیدارد! تا ا یلیگفتند حتما دل
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روش؟  نیچرا ا م،یاز خود بپرس ستیموقع ها بد ن یخود دست و پا کرد. پس بع  یرا برا یو بازار وفادار و بزرگ

 چرا که نه؟ میو از خود بپرس میبه خلاف آن فکر کن

 

م که مورد توجه اداده  گرانیبه د یمن اشلا موضوع بنفش ایآ م؟یشو ینم دهیچرا د م،یسواض مهم فکر کن نیا به

گاو بنفش خلق  کیتوان  یمن/سازمان من/کشور من را انتخاب کنند؟ چگونه م دیبا گرانیچرا د رم؟یآنان قرار گ

 کرد؟

 http://t.me/salesdrموفق( رانی)منبع: برگرفته از کاناض مد
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 پرسنل پخش گرم  مدارک مورد نیاز جهت تشکیل پرونده

 تاریخ: ...........................

 شره ردیف

 اشا آخرین مدرك تحصیلی 1

 اشا شناسنامه مت اضی استخدام  برابر اشا 2

 ملی مت اضی استخدام برابر اشا اشا کارت 3

 اشا کارت پایان خدمت مت اضی استخدام برابر اشا 4

 اشا دفترچه بیمه تأمین اجتماعی مت اضی استخدام 5

 اشا شناسنامه همسر و فرزندان برابر اشا 6

 اشا کارت ملی همسر و فرزندان برابر اشا 7

 اشا دفترچه بیمه همسر و فرزندان 8

 3×4پرسنلی قطعه عکس  6 9

 افتتاه حساب و ارائه شماره آن 10

 آخرین فیش ح وقی از محا کار قبلی 11

 رضایت شغلی از محا کار قبلی در شورت لزوم 12

 اقدام جهت اخ  عدم سؤ پیشینه)با معرفی نامه شرکت( 13

 اقدام جهت اخ  عدم اعتیاد)با معرفی نامه شرکت( 14

 فی نامه شرکت(اقدام جهت اخ  طب کار)با معر 15

 تکمیا پرسشنامه استخدامی 16

 ......ارائه ضمانت بنا به شغا مربوطه به مبلغ .................... 17

 سفته  –واز کسب دار ج-ضامن: کارمند رسمی  18

19 
 ح ور ضامن + مدارك مورد نیاز )کارت ملی+شناسنامه(

 اشا      +حکم کارگزینی        +جواز کسب
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                               : نوان  سندع

 دستورالعمل سنجش قبل از استخدام جهت استخدام وگزینش

 www.khooyeh.comخویه  تهیه و تنظیم گروه مشاوره

                                    

                                 

                                                                                                                                      

 

 هدف :

اسطه عملکرد ضعیف و همچنین ترك کار کارکنان به دلیا عدم با توجه به آمار قطع همکاری ها به علت اخراج افراد به و

انطباق شخصیت و روحیه افراد با نوع کار و مسئولیت محوله لازم است برای از بین بردن این مورد به بررسی رفتار و ادراکات 

مشاغا و مطالعه ویژگیهای اشخاص و تفاوتهای فردی و ارتبا  و خلاقیت در محیط کار و سنجش توانائیهای فردی در ارتبا  با 

شخصیت افراد برای غنی کردن مشاغا و منط ی نمودن ت سیم کار بین افراد پرداخت ؛ این امر موجب کمک به ایجاد انطباق 

بین توانائیهای مورد نیاز شرکت و مهارتها و شناخت افراد می باشد . به همین جهت  این دستورالعما جهت سنجش آمادگی 

ی افراد متناسب با نوع شغا و سطح سازمانی بوده و چگونگی آزمون و محاسبه و تحلیا تستهای هوش و ذهنی و سبک شخصیت

 شخصیت را شره داده است .

 

 دامنه کاربرد : 

تعداد  تاریخ شماره سند

 صفحات

 تعداد نسخ

 بازنگری اجرا پایه ویرایش تحت  کنترل
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ی باشد. و  مسئولیت ماین دستورالعما در واحد منابع انسانی کار برد داشته و جهت استخدام افراد حائز شرایط  ، لازم الاجرا 

 اجرای شحیح این آئین نامه با واحد منابع انسانی می باشد.نشارت بر 

 

 

 

 شرح تغییرات :

 

 تائید:

 

 

مهر و امضای تضمین  تصویب : 

 کیفیت :

 راهنمای علائم 

تغییر مشخصات  #

 سند

 جدید ▲

 انتقالی  ↓↑

 حذف   ▼ تاریخ : تاریخ :

HR-SO-W-01/a 

 

 

 

 

                                      ۸از  2صفحه                                   دستورالعمل سنجش قبل از استخدام                               عنوان  سند :          

 

تعداد  تاریخ شماره سند

 صفحات

 تعداد نسخ

 بازنگری اجرا پایه ویرایش تحت  کنترل
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 مقدمه : 

و  Neo_FFIجهت سنجش آمادگی ذهنی افراد و نیز تطبیق شخصیت با شغا مورد نشر پرسشنامه تست  ویژگی های شخصیت 

تست هوش هیجانی  تواماً به افراد داوطلب همکاری با شرکت ارائه می گردد ؛ اشخاص با پاسخ دادن به این دو تست نیم رخ نمرات 

یت آنها در رابطه  با عواما تعیین شده روشن می گردد ، سپس نیم رخ شخصیتی آنها را با نیم رخ آنها ترسیم می شود ؛  یعنی موقع

شخصیتی کسانیکه آن مشاغا را به خوبی انجام می دهند م ایسه می شود . فرض این م ایسه آنست که هر چه شخص در رتبه مورد 

ضایت بیشتری خواهد داشت ، که هر یک از تستها ذیلاً شره داده نشر به آن شغا نزدیکتر باشد در آن کار راحتتر خواهد بود و ر

 شده است : 

 

 :  Neo_FFIپرسشنامه ویژگی های شخصی  –الف 

در این پرسشنامه برای دست یافتن به متغیرها یا عواما اشلی شخصیت ، از روش تحلیا عواما استفاده می شود مهمترین عنصر 

محور تحریکات  5برگیرنده هر الگویی در تنشیم تفاوتهای فردی است . این پرسشنامه  در ساختاری این پرسشنامه شفت است و در 

 1عصبی ، برون گرایی ، اشتیاق به تجارب جدید ، توافق پ یری ، مسئولیت پ یری ، ویژگی های شخصی افراد طبق جدوض شماره 

 مورد بررسی قرار خواهد گرفت  . 

سرپرست فروش  –فروشنده تلفنی  –عنوان شغا ) فروشنده ح وری  4برای  2دوض شماره سپس تست م کور  با توجه به سوالات ج

 تحویلدهنده ( به شخص ارائه می گردد .    –

در این آزمون در هر محور تعدادی سواض  با ارزش مساوی از نشر تطبیق با ویژگیهای فردی هر شخص مطره شده که با توجه به 

، با  "کاملا مواف م  "،  "مواف م  "،  "بینابین  "،  "مخالفم  "،   "کاملا مخالفم  "از گزینه های میزان این تطبیق حسب مورد یکی 

ارائه داده شده ،  ثبت و سپس نمره فرد در هر عاما از  Excelمشخص می شود ؛             که نتایج در جدوض   درج علامت 

 2 8 31/09/92 23/09/92 ندارد اوض
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اخص های زیر مجموعه آن عاما بدست می آید . در این مرحله ، بهترین جمع نمرات  در هر یک از محور های ویژگی شخصیتی و ش

 ترکیب سنجش برای مشاغا م کور بر اساس مورد زیر می باشد .

 

C > E > N >A>O 

 شرح تغییرات :

 

 تائید:

 

 

مهر و امضای تضمین  تصویب : 

 کیفیت :

 راهنمای علائم 

تغییر مشخصات  #

 سند

 جدید ▲

 انتقالی  ↓↑

 حذف   ▼ تاریخ : تاریخ :

HR-SO-W-01/a 
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   ۸از  ۳صفحه                                     عنوان  سند :                                         دستورالعمل سنجش قبل از استخدام

 

 (1جـــــدول شـــــماره ) 

ه 
ولف

م  سوالات ویـــــــــــژگی ها

ی 
صب

 ع
ت

کا
ری

ح
ت

N
 

 نگران ، ترسیده ، مستعد نگرانی ، پرتنش و وحشت زده   اضطراب :

 خشم و حالات وابسته به آن ،احساس درماندگی و ناکامی  خشم و کینه توزی :

 احساس گناه ، غم ، نومیدی و تنهایی : افسردگی 

ستعد افراد معمولا خجالتی و دارای اظطراب اجتماعی هستند )در جمع های بزرگ( و م خود هشیاری :

 احساس ح ارت 

یاض و هوس ناتوانی در کنترض هوس ها و کشش ها ، توانایی کنترض ام تکانشوری ) نیروی بدون اراده ( :

 پس از رفع امیاض خود از کردار خود پشیمان می شوند های خود را ندارند هر چند 

شرایط استرس  افراد نمی توانند در برابر استرس های روزمره م ابله نمایند ، در آسیب پذیری از استرس :

 زا یا به دیگران متوسا شده و یا ناامید و آشفته و پریشان می شوند.

 1۵تا  1

 

تعداد  تاریخ شماره سند

 صفحات

 تعداد نسخ

 زنگریبا اجرا پایه ویرایش تحت  کنترل

 2 8 31/09/92 23/09/92 ندارد اوض
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ی 
رای

نگ
رو

ب
E 

رتبا  را امحبت که ارتبا  دوستانه تری با دیگران دارند ، بیشترین افراد شمیمی و با  صمیمیت :

 باکیفیت رابطه بین فردی دارد . 

 دمانی می کنند. افراد از بودن با دیگران ل ت می برند و در هنگام بودن در جمع احساس شا جمع گرایی :

 ی گیرند . را بر عهده مافراد دارای تحکم ، پیشرو و پیشگام و اغلب در گروه ن ش رهبر  قاطعیت :

 افراد پر انرری و همیشه مشغوض و داری آهنگ سریع در حرکت جنب و جوش : 

حیط : افرادی مشتاق و حریص برای هیجان و تحریک و دوستدار رنگ های روشن و م هیجان خواهی

 های شلوغ 

 تمایا به تجربه هیجان های مثبت همچون شادی ، ل ت و عشق هیجانات مثبت : 

تا  1۶از 

۳۳ 

ب 
ار

ج
ه ت

ق ب
یا

شت
ا

O
 

 ب علاقه مند افراد دارای تصورات روشن و تخیا فعاض برای ایجاد یک دنیای درونی زیبا و جال تخیل :

 احساس ررفی به هنر و زیبایی ، ج ب موسی ی  زیبایی شناسی :

 فرد دارای قدرت خوبی برای درك عواطف و هیجان های شخصی بوده  عواطف یا احساسات :

 یر معمولی : داشتن فعالیتهای مختلف ، رفتن به محا های جدید و خوردن غ اهای غ ها یا اعمالکنش 

 الش ها با معماها چکنجکاوی روشنفکرانه ، دارا بودن دیدگاه فلسفی بالا ، ل ت از  دیدگاه ها یا عقاید :

 آمادگی برای بازبینی ارزشهای اجتماعی، سیاسی و م هبی  ارزش ها :

تا  ۳۴از 

۴2 

ی 
یر

پذ
ق 

واف
ت

A
 

 دیگران را دارای حسن نیت و قابا اعتماد می دانند  اعتماد :

 افراد دارای نمره بالا در این شاخص ساده ، مخلص و بی ریا  سادگی یا رک گویی :

مشتاق کمک به  افراد به گونه ای فعاض و سخاوت مندانه ، به منافع دیگران اهمیت داده و نوع دوستی :

 دیگران 

یگران را بر فرد می توانند پرخاشگری خود را به خوبی کنترض کنند ، رفاقت با د یا همراهی :تبعیت 

 رقابت را دیگران ترجیح می دهند 

 افرادی فروتن و دارای توانایی در نادیده گرفتن خود هستند  تواضع :

تاکید دارند  سانیدر جهت نیازهای دیگران فعاض بوده و بر جنبه های اننرمش با دیگران یا دل رحمی : 

. 

تا  ۴۳از 

۴۷ 
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ی 
یر

پذ
ت 

ولی
سئ

م
C

 

 افراد برای رویارویی با مسائا زندگی آمادگی کافی دارند  شایستگی یا کفایت :

 فرد تمیز و منشم و دارای سازماندهی مناسب رفتاری هستند  نظم :

خود عما  خلاقیافراد به اشوض اخلاقی خود پایبندند و در حدی افراطی به تعهدات ا وظیفه شناسی :

 می کنند 

 لاش و سالم تدارای توقعات بالا و تلاش زیادی برای رسیدن به سطح مطلوب ، پر تلاش برای موفقیت : 

  میزان علاقه فرد برای ایجاد نشم و نشام در رفتار و پیگیری امور پیگیری یا انضباط :

 تفکر دقیق پیش از عما انعطاف پذیری یا احتیاط کاری : 

 تا ۴۸از 

۶۰ 

 شرح تغییرات :

 تائید:

 

 

مهر و امضای تضمین  تصویب : 

 کیفیت :

 راهنمای علائم 

تغییر مشخصات  #

 سند

 جدید ▲

 انتقالی  ↓↑

 حذف   ▼ تاریخ : تاریخ :
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از  ۴صفحه                                        ستخدامعنوان  سند :                                         دستورالعمل سنجش قبل از ا

۸                                      

 

 

 (2جـــــدول شـــــماره )

 گزینه ها موضوع ردیف

کاملا 

 مخالفم

کاملا  مواف م بینابین مخالفم

 مواف م

      من آدم نگرانی هستم 1

      من دوست دارم، آدم های زیادی دور و برم باشند 2

      دوست ندارم وقتم را با خیالبافی هدر بدهم 3

      همواره سعی می کنم با دیگران خوش رفتار و مودب باشم 4

      مرتب و پاکیزه نگه می دارم وسایا و محیط کارم را 5

      اغلب خودم را کمتر از دیگران حس می کنم 6

      به آسانی با دیگران ارتبا  برقرار می کنم. 7

 وقتی روشی درست برای انجام یک کار پیدا کنم، همواره از همان روش 8

 استفاده می کنم.

     

      و مگو دارم.من اغلب با اع ای خانواده و همکارانم بگو  9

 

تعداد  تاریخ شماره سند

 صفحات

 تعداد نسخ

 بازنگری اجرا پایه ویرایش تحت  کنترل

 2 8 31/09/92 23/09/92 ندارد اوض
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نجام من به خوبی می توانم طوری برنامه ریزی کنم که کارهایم به موقع ا 10

 شوند.

     

وقتی من زیر بار یک استرس بزرگ هستم بع ی مواقع احساس می کنم  11

 دارم از هم می پاشم.

     

      لزوما خودم را آدمی خوشبین و امیدوار نمی دانم. 12

      طبیعت و هنرها برایم ج ابیت زیادی دارند.زیبایی های  13

      بع ی از مردم من را آدم خودخواهی می دانند. 14

      در کارهایم روشمند و با برنامه عما نمی کنم. 15

      در مواجهه با دیگران، همواره از انجام اشتباهات لپی واهمه دارم. 16

       ت می برممن واقعا از شحبت کردن با دیگران ل 17

و  معت دم که اگر به کارکنان اجازه بدهند که به مسائا بحث بر انگیز 18

 متناقض توجه کنند، سر درگم و گمراه می شوند.

     

      همکاری با دیگران را به رقابت با آن ها ترجیح می دهم 19

 من سعی می کنم وظایفی که بر عهده ام هست را با وجدان کاری انجام 20

 دهم

     

      اغلب اوقات وحشت زده و عصبی هستم 21

      من ترجیح می دهم در جایی باشم که فعالیت وجود داشته باشد 22

      خواندن یا شنیدن شعر برای من اثر و یا ل ت خاشی ندارد. 23

      معمولا من در مورد م اشد دیگران بدگمان و عیبجو هستم 24

      مشخصی هستم و برای این اهداف برنامه دارممن دارای اهداف  25

      من بع ی وقت ها کاملا احساس بی ارزشی می کنم. 26

      معمولا ترجیح می دهم کارها را به تنهایی انجام دهم 27

      من معمولا غ اهای جدید و نا آشنا را امتحان می کنم   28
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هند از ها اجازه داده شود می خوا من ع یده دارم که اکثر مردم اگر به آن 29

 آدم امتیاز به دست آورند

     

 معمولا قبا از شروع به کار، )در حای که همه چیز مهیای شروع است( 30

 برای مدت زمانی تعلا می کنم.

     

 

 شرح تغییرات :

 تائید:

 

 

مهر و امضای تضمین  تصویب : 

 کیفیت :

 راهنمای علائم 

تغییر مشخصات  #

 سند

 جدید ▲

 انتقالی  ↓↑

 حذف   ▼ تاریخ : تاریخ :

HR-SO-W-01/a 
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از  ۵صفحه                                        عنوان  سند :                                         دستورالعمل سنجش قبل از استخدام

۸                                      

 

 

 (2جـــــدول شـــــماره )

 سوالات ردیف

 گزینه ها

کاملا 

 مخالفم
 مواف م بینابین مخالفم

کاملا 

 مواف م

      به ندرت احساس ترس یا اضطرب دارم 31

      ب احساس می کنم که پر از نیرو و انرری هستم. اغل  32

      د.روحیه و احساسات من به ندرت تحت تاثیر محیط دورو برم قرار می گیر 33

      بیشتر مردمانی را که می شناسم مرا دوست دارند. 34

      برای دستیابی به اهداف خودم سخت تلاش می کنم 35

      ران با خودم عصبانی می شوم  اغلب از نحوه برخورد دیگ 36

      شخصی خوش برخورد و با روحیه هستم 37

ینی دمعت دم که برای اخ  تصمیم درموضوعات اخلاقی، شرفا باید به مراجع  38

 اقتدا کنیم.

     

      بع ی از افراد فکر می کنند من آدم سرد و حسابگری هستم. 39

 

تعداد  تاریخ ره سندشما

 صفحات

 تعداد نسخ

 بازنگری اجرا پایه ویرایش تحت  کنترل

 2 8 31/09/92 23/09/92 ندارد اوض
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      شوم، قطعا آن را پیگیری می کنم.وقتی به انجام کاری متعهد می  40

 اغلب وقتی کارها طبق ن شه پیش نمی رود و اشتباه از آب در می آید  41

 احساس دلسردی می کنم و تسلیم می شوم.

     

      گاهی دیگران از عدم شادابی من گله می کنند. 42

ی حالت بگاهی وقتی که شعری می خوانم یا به یک اثر هنری نگاه می کنم  43

 حوشله گی و ناراحتی را در خودم تجربه می کنم  

     

      در رفتار و نشر خود سر سخت و انعطاف ناپ یرم  44

      گاهی آن قدری که خودم می خواهم، قابا اعتماد نیستم 45

      به ندرت افسرده یا غمگین می شوم   46

      سرعت زیاد را دوست دارم 47

      دارم  ای به تاما و تفکر در مورد ماهیت جهان یا وضعیت انسان نمن علاقه  48

      اغلب سعی می کنم با فکر و تعمق عما کنم.   49

ش می من آدم سازنده و مولدی هستم که همیشه کارها را تا نتیجه نهایی پی 50

 برد.

     

ا حا اغلب احساس درماندگی می کنم و میا دارم شخص دیگری مسائلم ر 51

 کند.

     

      شخص بسیار فعالی هستم. 52

      من کنجکاوی )علاقه به یادگیری( زیادی دارم.   53

      ی کنم من اگر اشخاشی را دوست نداشته باشم، موضوع را از آن ها پنهان نم  54

      به نشر نمی رسد هرگز بتوانم کارهای خود را نشم و ترتیب بدهم 55

 حساس خجالت می کنم دلم می خواهد خودم را از دیگران پنهانهر وقت ا 56

 کنم

     

      ترجیح می دهم راه خودم را بروم تا اینکه رهبر دیگران باشم  57

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir


09122991608همراه        5گروه آموزش و مشاوره: تهران، نیاوران،خ شهید با هنر، خ رفیعی، پ   

 

 علی خویه، مشاور و مدرس حوزه مدیریت، بازاریابی فروش و پخش و توزیع 

 سال تجربه اجرایی موفق و حرفه ای عضو انجمن های معتبر  19با 

 

  

285 

Moyragi.ir 

@Moyragi 

@Khooyeh.ir 

      اغلب از بازی کردن با نشریه ها و افکار انتزاعی ل ت می برم. 58

رای رسیدن آن ها( باگر لازم بدانم از افراد دیگر)بدون توجه به منافع ونشرات  59

 به م اشد خودم استفاده می کنم 

     

      من سعی می کنم کارهایم در حد عالی باشد.  60

 

 شرح تغییرات :

 تائید:

 

 

مهر و امضای تضمین  تصویب : 

 کیفیت :

 راهنمای علائم 

تغییر مشخصات  #

 سند

 جدید ▲

 انتقالی  ↓↑

 ذفح   ▼ تاریخ : تاریخ :

HR-SO-W-01/a 

  

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir


09122991608همراه        5گروه آموزش و مشاوره: تهران، نیاوران،خ شهید با هنر، خ رفیعی، پ   

 

 علی خویه، مشاور و مدرس حوزه مدیریت، بازاریابی فروش و پخش و توزیع 

 سال تجربه اجرایی موفق و حرفه ای عضو انجمن های معتبر  19با 

 

  

286 

Moyragi.ir 

@Moyragi 

@Khooyeh.ir 

 

                                     عنوان  سند :                                         دستورالعمل سنجش قبل از استخدام

 

 

 ( تست هوش هیجانی  ب

هوش هیجانی یعنی درك کاما هیجانهای خود ، هیجانهای دیگران و تاًثیر عمی ی را که بر زندگی روزمره ما دارند ، هوش هیجانی 

یک نوع مهارت اجتماعی است و هدف آن سنجش همراهی با مردم ، مدیریت عواطف و احساسات در روابط و توانایی ترغیب بر 

ت ؛ داشتن این مهارت می تواند برای فرد نتایج مثبتی به همراه بیاورد و بر عکس نداشتن آن می تواند مشکلات رهبری دیگران اس

جدی در زندگی فردی و کاری شخص ایجاد کند . به همین جهت ارزیابی این هوش در بدو استخدام فرد راه رسیدن به این هدف 

 است . 

سواض علمی استخراج شده  که هوش هیجانی و شناختی افراد بر اساس آن مورد  33راد جهت اندازه گیری میزان هوش هیجانی اف    

 ارزیابی  قرار    می گیرد .

این تست ابزاری هست  جهت انتخاب افراد مناسب و تطبیق با شغا آنها تا همانند نور افکن چشم انداز را روشن نماید. که نهایتاً هر  

 هیجانی طی مراحا ارائه شده در ذیا مورد تحلیا و بررسی قرار خواهند  گرفت .یک از افراد با توجه به  تست هوش 

محور خودآگاهی ، خود تنشیمی ، خود انگیزشی ، آگاهی اجتماعی ، مهارتهای اجتماعی  هوش هیجانی افراد را مورد  5این تست در  

 بررسی قرار می دهد . 

ر شخص مطره شده که با توجه به میزان این تطبیق حسب مورد یکی از در هر محور تعدادی سواض از نشر سنجش هوش هیجانی ه

مشخص می شود   که با درج علامت   "هرگز  "،  "بندرت  "،  "گاهی  "،  "اغلب  "،  "همیشه  "گزینه های                    

 

تعداد  تاریخ شماره سند

 صفحات

 تعداد نسخ

 بازنگری اجرا پایه ویرایش تحت  کنترل
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ارائه داده شده ،   Excelتایج در جدوض اختصاص داده می شود که ن  5 تعیین شده ؛ به هریک از موارد،  نمرات طبق جدوض شماره 

اعلام شده با هم جمع می گردد که حداقا و حداکثر هر   4ثبت و سپس سپس  سوالات مربو  به هر محور که در جدوض شماره 

تلفنی فروشنده  –برای چهار عنوان شغا               ) فروشنده ح وری  3رتبه تعیین می گردد و در نهایت بر اساس جدوض شماره 

 تحویلدهنده ( رتبه تعیین شده ،  اعلام می گردد .  –سرپرست فروش  –

 

 (۳جـــــدول شـــــماره )

هوش هیجانی 

 بسیار پایین

هوش هیجانی 

 پائین

هوش 

هیجانی 

 متوسط

 هوش هیجانی بالا
هوش هیجانی 

 بسیار بالا

۳۳ - ۵9 ۶۰- ۸۶ ۸۷-11۳ 11۴- 1۴۰ 1۴1- 1۶۵ 

 

 

 به بالا را در بر می گیرد . 11۴ل مذکور هوش هیجانی بالا می باشد ، که این سطح از نمره سطح مطلوب برای مشاغ

 

 

 شرح تغییرات :

 تائید:

 

 

مهر و امضای تضمین  تصویب : 

 کیفیت :

 راهنمای علائم 

تغییر مشخصات  #

 سند

 جدید ▲
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 انتقالی  ↓↑

 حذف   ▼ تاریخ : تاریخ :

HR-SO-W-01/a 

 

از  ۷صفحه                                        عنوان  سند :                                         دستورالعمل سنجش قبل از استخدام

۸   

 

 

 

 (۴ــدول شـــــماره )جـــ

ه 
ؤلف

م

ی 
ها

ش 
هو

ی
جان

هی
 

 سوالات ویـــــــــــژگی
 –حداکثر نمره 

 حداقل نمره 

ی 
اه

آگ
د 

خو
 

یک نوع توانایی فردی است ، برای درک احساسات و حالات خلقی 

. به شخص کمک می کند تا همیشه بر افکار و احساسات خود نظر 

 :کمک می کند . شامل  داشته و بنابراین در جهت درک آنها به فرد

 خود ارزیابی ، اعتماد به نفس

۶  ،1۰ ،12  ،1۴ ،2۴  ،

2۷  ،۳2  ،۳۳ 
 ۴۰- ۸  

ی 
یم

نظ
د ت

خو
 

همان مدیریت عواطف است مهارتی که به افراد کمک می کند تا 

احساسات خود را به صورت مناسب و جامعه پسندانه نشان دهند ، 

کمک می کند . شامل  به فرد در کنترل عصبانیت ، ناراحتی و ترس

 : خویشتن داری و قابل اعتماد بودن

2  ،۵ ،11 ،1۶  ،1۸ ،2۳ 

،۳۰ 
۳۵- ۷  
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 صفحات

 تعداد نسخ
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د 
خو

ی 
زش

گی
ان

 

 داشتن انگیزه پیشرفت و ابتکار
1  ،9 ،1۵  ،2۰  ،21 ،2۶ 

 ،۳1 
۳۵- ۷  

ی 
اه

آگ

ی 
اع

تم
اج

 

توانایی درک احساسات دیگران و استفاده از احساسات خود در 

. شامل : همدلی ، آگاهی سازمانی و  جهت دستیابی به اهداف

 انگیزه خدمت

۳  ،۴  ،1۷ ،22 ،2۵ 

،29 
۳۰- ۶  

ی 
اع

تم
اج

ی 
ها

رت
ها

م
 

ارتباط با دیگران در موقعیت های مختلف اجتماعی و در اصل به 

 معنای توانایی ادامه رابطه با توجه به احساسات افراد یا همان

ی ، مدیریت ظرفیت اجتماعی . شامل : توان تاثیرگذاری ، رهبر

 تعارض ، ایجاد رابطه و کارگروهی

۷  ،۸ ،1۳ ،19 ،2۸ 2۵- ۵ 

 

 

 شرح تغییرات :

 تائید:

 

 

مهر و امضای تضمین  تصویب : 

 کیفیت :

 راهنمای علائم 

تغییر مشخصات  #

 سند

 جدید ▲

 انتقالی  ↓↑

 حذف   ▼ تاریخ : تاریخ :

HR-SO-W-01/a 
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از  ۸صفحه                                        :                                         دستورالعمل سنجش قبل از استخدامعنوان  سند 

۸   

 

 (۵ه )جـــــدول شـــــمار

 سئوالات ردیف

 گزینه ها

 گاهی اغلب همیشه
به 

 ندرت
 هرگز

اطر حتی زمانی که تمام تلاش خود را به کار می گیرم باز هم به خ 1

 کارهایی که انجام نشده است خود را م صر می دانم.
     

 می دانم هر کسی مشکلاتی دارد ولی مشکلات من آن در زیاد است 2

 راضی باشم. که نمی توانم از خود 
     

را وقتی ناراحت می شوم قادر نیستم با دقت آن مساله ای را که م 3

 ناراحت کرده است، شناسایی کنم.
     

اد بع ی افراد باعث می شوند در من احساس بدی نسبت به خودم ایج 4

 شود. 
     

زد به وقتی چیزی را خراب می کنم یا وقتی اوضاع برایم به هم می ری 5

تم حرفهای سرزنش آمیز می زنم:)غیر از یک بازنده چیزی نیس خودم

 ، من هرگز کار خوبی انجام نمی دهم و ...(

     

      از شیوه لباس پوشیدن و رفتار خود خجالت زده هستم. 6

 

تعداد  تاریخ شماره سند

 صفحات

 تعداد نسخ

 بازنگری اجرا پایه ویرایش تحت  کنترل

 2 8 31/09/92 23/09/92 ندارد اوض
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 در موقعیتهایی که باید از خودم عاطفه نشان دهم احساس راحتی 7

 نمی کنم.
     

که از نزدیکان من نیست، برایم  دست دادن و بغا کردن کسی 8

 نامانوس و غیر طبیعی است.
     

ه بوقتی چیزی را دوست می دارم یا می خواهم تا زمانی که آن را  9

 دست نیاورم فکر آن از ذهنم خارج نمی شود.
     

طور که اگر چه ممکن است انت اداتی بر من وارد باشد ولی خودم را آن 10

 هستم دوست دارم.
     

      باعث پشیمانی من می شود.  "چیزهایی را بیان می کنم که بعدا 11

ی می لحشاتی است که خودم را خیلی قوی و توانمند و سرشار از انرر 12

 دانم.
     

 وقتی با کسی که عصبانی است مواجه می شوم، دست و پای خود را 13

 گم می کنم.
     

      اشم.من نیاز دارم که متفاوت از دیگران ب 14

عدم  وقتی تصمیم می گیرم کاری انجام دهم با تمام موانعی که باعث 15

 دستیابی من به هدفم است م ابله می کنم.
     

      قادر نیستم از فکر کردن به مشکلات خودم دست بکشم. 16

د و بی نشناخته ایم با او سر "لازم است تا زمانی که شخصی را واقعا 17

 نیم.تفاوت برخورد ک
     

      تمام تلاش خود را بکار می گیرم تا گریه نکنم. 18

گفتن چیزهایی مثا دوستت دارم برایم مشکا است حتی موقعی که  19

 این احساس را می کنم.
     

 من تمام تلاشم را بکار می گیرم حتی اگر کسی ناظر بر کار من 20

 نباشد.
     

      خسته و دلتنگ می شوم. 21
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      وقتی که افراد لیاقت دارند از آنها ت دیر می کنم. 22

      وم.برای چیزهایی که حتی دیگران به آن فکر نمی کنند نگران می ش 23

      برای پیشرفت، نیاز به تشویق و تحریک دیگران دارم. 24

      با افراد هیجانی احساس راحتی نمی کنم. 25

      ن بست( است.زندگی من پر از راههای کور)ب 26

      از کارم راضی نیستم مگر آنکه کسی از من تمجید کند. 27

وقتی از مشکلات فرد دیگری اطلاع پیدا می کنم به سرعت راه  28

 حلهای متفاوت به ذهنم خطور می کند.
     

گر من کارهایی انجام می دهم که مردم از من انتشار دارند حتی ا 29

 موافق آنها نباشم.
     

اطرافیان به من می گویند در م ابا در م ابا مشکلات کوچک  30

 واکنش بیش از حد نشان می دهم.
     

ه باید کهر قدر کارها را پیش برده باشم باز در نزد خود فکر می کنم  31

 بیشتر از این تلاش می کردم.
     

      من به دلایلی که نمی توانم بفهمم خودم را بدبخت می دانم.  32

      من به توانایی خودم اعتماد دارم. 33

 شرح تغییرات :

 تائید:

 

 

مهر و امضای تضمین  تصویب : 

 کیفیت :

 راهنمای علائم 

 تغییر مشخصات سند #

 جدید ▲

 انتقالی  ↓↑

 حذف   ▼ تاریخ : تاریخ :

HR-SO-W-01/a 

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir


09122991608همراه        5گروه آموزش و مشاوره: تهران، نیاوران،خ شهید با هنر، خ رفیعی، پ   

 

 علی خویه، مشاور و مدرس حوزه مدیریت، بازاریابی فروش و پخش و توزیع 

 سال تجربه اجرایی موفق و حرفه ای عضو انجمن های معتبر  19با 

 

  

293 

Moyragi.ir 

@Moyragi 

@Khooyeh.ir 

 

 تاریخ امضاء سمت 

فروش سازمان تهیه کننده    

 تایید کننده
مدیریت سیستم ها و روش 

 ها
  

   مدیر عاما تصویب کننده
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 شماره بازنگری تاریخ بازنگری شرح بازنگری سنـد

     

     

     

     

     

     

     

     

 ام اء مدیر عاما: تاریخ:   مهر اعتبار:
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 رتقسیم بندی مناطق فروش سطح کشوعنوان سند:          

 

 بسمه تعالی

 

 مقدمه:

ت. اهمیت و ضرورت ت سیم بندی شحیح مناطق فروش سطح کشور برای سازمان فروش امری بدیهی و واضح اس

استان ها،  عواما متعدد و مختلفی از قبیا آمار جمعیت استان ها، نحوه پراکندگی جمعیت، موقعیت جغرافیایی

اکنین سینه و درآمد خانوارها، سطح فرهنگ و رویکرد شرایط سیاسی و اقتصادی حاکم بر استان ها، سطح هز

، وضعیت ح ور استان ها به کالاهای ایرانی، آمارهای جمعیتی از قبیا آمار ازدواج، آمار گروه های سنی جمعیت

ا با نمایندگان و رقبا در بازار، تعداد فروشندگان، نحوه بازاریابی و تبلیغات، شرایط پرداخت و سیاست های تعام

به رویکرد  توانند در سهم فروش مناطق مختلف با توجهندگان، سیاست های توزیع و بسیاری دلیا دیگر میفروش

وش با توجه به ترین و بهترین نوع ت سیم بندی مناطق فرو استراتژی مجموعه تاثیرگ ار باشند. از این رو ساده

تفاوت  هبدر سطح کشور است. با توجه  گستره وسیع کشور عزیزمان ایران ت سیم بندی جغرافیایی مناطق فروش

ست بر بایهدف گ اری فروش می میزان فروش کالاها در مناطق مختلف با در نشر گرفتن دلایا م کور، نحوه

 اساس

ورت بندی مناطق فروش در هر منط ه جداگانه توسط اع ای تشکیا دهنده شورای هدف گ اری فروش ش ت سیم

 پ یرد.

 ش سطح کشور:تقسیم بندی کلی مناطق فرو

 شوند:به طور کلی مناطق فروش سطح کشور به شش منط ه جغرافیایی ت سیم بندی می

 منط ه یک : تهران .1

 منط ه دو : شماض غربی .2

 منط ه سه : شماض .3

 منط ه چهار : شرق  .4

 منط ه پنج : غرب و مرکز .5
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 منط ه شش : جنوب و جنوب غربی .6

 نقشه مناطق فروش سطح کشور: .7
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 روش سطح کشور به تفکیک استان ها:تقسیم بندی مناطق ف

 منط ه یک : استان تهران 

 منط ه دو : آذربایجان شرقی، آذربایجان غربی، قزوین، اردبیا، زنجان، همدان

 منط ه سه : گلستان، مازندران، گیلان، سمنان، البرز، قم

 انمنط ه چهار : خراسان شمالی، خراسان رضوی، خراسان جنوبی، کرمان، سیستان و بلوچست

 منط ه پنج : کردستان، کرمانشاه، لرستان، ایلام، مرکزی، اشفهان، یزد

یر خلیج منط ه شش : هرمزگان، بوشهر، فارس، خوزستان، کهگیلویه و بویر احمد، چهارمحاض و بختیاری، جزا

 فارس
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 ( 1۳9۰آمار جمعیت کلی مناطق فروش ) سرشماری سال 

 جمعیت منطقه

 12.1۸۳.۳91 یک

 12.۰29.2۵1 دو

 11.۵2۷.2۳1 سه

 12.99۷.9۷۸ چهار

 1۳.11۸.۴1۳ پنج

 1۳.29۳.۴۰2 شش
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 منط ه یک : استان تهران

 اطلاعات جامع استان های منط ه یک به تفکیک

 مساحت بخش شهر شهرستان خانوار زن مرد جمعیت استان

 13,692 33 44 16 3,731,480 6,045,398 6,137,993 12,183,391 تهران

 

 
  

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir


09122991608همراه        5گروه آموزش و مشاوره: تهران، نیاوران،خ شهید با هنر، خ رفیعی، پ   

 

 علی خویه، مشاور و مدرس حوزه مدیریت، بازاریابی فروش و پخش و توزیع 

 سال تجربه اجرایی موفق و حرفه ای عضو انجمن های معتبر  19با 

 

  

300 

Moyragi.ir 

@Moyragi 

@Khooyeh.ir 

 

 منط ه دو : آذربایجان شرقی ، آذربایجان غربی ، قزوین ، اردبیا ، زنجان ، همدان

 اطلاعات جامع استان های منط ه دو به تفکیک

 خانوار زن مرد جمعیت استان
شهرستا

 ن
 بخش شهر

مساه

 ت

 اردبیا
1,248,48

8 
631,972 616,516 337,943 10 26 29 

17,79

9 

آذربایجان 

 شرقی

3,724,62

0 

1,882,03

1 

1,842,58

9 

1,085,45

5 
20 59 44 

45,65

0 

آذربایجان 

 غربی

3,080,57

6 

1,555,12

7 

1,525,44

9 
822,152 17 42 40 

37,41

1 

 قزوین
1,201,56

5 
609,804 591,761 352,472 6 25 19 

15,56

7 

 زنجان
1,015,73

4 
509,192 506,542 286,806 7 19 16 

21,77

3 

 همدان
1,758,26

8 
883,436 874,832 506,191 9 29 25 

19,36

7 
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 منط ه سه : گلستان، مازندران، گیلان، سمنان، البرز، قم

 اطلاعات جامع استان های منط ه سه به تفکیک

 مساحت بخش شهر شهرستان خانوار زن مرد جمعیت استان

 14,041 43 52 16 777,316 1,248,941 1,231,933 2,480,874 گیلان

 23,841 55 58 20 931,007 1,531,208 1,542,735 3,073,943 مازندران

 20,367 27 26 14 482,842 890,184 886,830 1,777,014 گلستان

 97,490 15 20 8 186,114 311,918 319,300 631,218 سمنان

 5,121 11 16 5 719,318 1,189,892 1,222,621 2,412,513 البرز

 11,526 5 6 1 320,977 564,011 587,661 1,151,672 قم
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 منط ه چهار : خراسان شمالی، خراسان رضوی، خراسان جنوبی، کرمان، سیستان و بلوچستان

 اطلاعات جامع استان های منط ه چهار به تفکیک

 خانوار زن مرد جمعیت استان
شهرست

 ان
 شهر

بخ

 ش
 مساحت

 28,434 19 18 8 240,885 436,140 431,587 867,727 خراسان شمالی

 ن رضویخراسا
5,994,40

2 

2,999,5

29 

2,994,8

73 

1,716,3

14 
28 72 70 

118,85

1 

 95,384 25 28 11 183,114 329,795 332,739 662,534 خراسان جنوبی

سیستان و 

 بلوچستان

2,534,32

7 

1,268,7

48 

1,265,5

79 
588,447 18 37 47 

181,78

5 

 کرمان
2,938,98

8 

1,482,3

39 

1,456,6

49 
794,321 23 71 58 

180,72

5 
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 منط ه پنج : کردستان، کرمانشاه، لرستان، ایلام، مرکزی، اشفهان، یزد

 اطلاعات جامع استان های منط ه پنج به تفکیک

 مساحت بخش شهر شهرستان خانوار زن مرد جمعیت استان

 29,136 31 29 10 401,845 742,489 751,156 1,493,645 کردستان

 25,009 31 31 14 530,911 963,447 981,780 1,945,227 کرمانشاه

 28,293 29 25 10 462,260 870,550 883,693 1,754,243 لرستان

 20,132 21 22 9 135,499 275,131 282,468 557,599 ایلام

 29,126 23 33 12 426,613 698,432 715,527 1,413,959 مرکزی

 107,017 48 106 23 1,454,162 2,403,291 2,476,021 4,879,312 اشفهان

 129,284 19 21 10 309,749 520,864 553564 1,074,428 یزد
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یر خلیج منط ه شش : هرمزگان، بوشهر، فارس، خوزستان، کهگیلویه و بویر احمد، چهارمحاض و بختیاری، جزا

 فارس

 اطلاعات جامع استان های منط ه شش به تفکیک

 خانوار زن مرد جمعیت استان
شهرست

 ان
 شهر

بخ

 ش

 مساحت

خوزست

 ان

4,531,72

0 
2,286,209 

2,245,51

1 

1,105,29

7 
27 77 67 

64,054 

 بوشهر
1,032,94

9 
560,955 471,994 246,742 10 36 24 

22,742 

 4,596,658 فارس
2,315,91

4 

2,280,74

4 

1,250,13

5 
29 101 83 

122,60

7 

 هرمزگان
1,578,18

3 
802,758 775,425 396,927 13 38 38 

70,697 

لویه کهگی

و بویر 

 احمد

658,629 329,079 329,550 156,176 8 17 18 

15,504 

چهار 

محاض و 

 بختیاری

895,263 450,968 444,295 234,416 9 36 24 

16,328 
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 قرارداد کار موقت

ون کار موضوع ( قان7(الحاقی به ماده)3( قانون کار جمهوری اسلامی ایران و تبصره )10این قرارداد به موجب) 

یص مجمع تشخ 28/8/1387مصوب –(قانون رفع از برخی  موانع و سرمایه گ اری شنعتی 8ند)الف( ماده )ب

 نماینده قانونی و کارفرما و کارگر منع د می شود–مصلحت نشام بین کارفرما 

 (مشخصات طرفین1

ت آقای/ خانم ..................... به ....با مدیری......کارفرما/ نماینده قانونی :شرکت .................................به شماره ثبت ......

 .................نشانی .................................................................................

ماره ش.........به .............متولد...................کارمند/کارگر:آقای/خانم...............................................فرزند.............

تحصیلات:...........................وضیت تاها  .....  میزانشناسنامه...........................و شماره ملی ........................................

.......................تعداد فرزند..................به نشانی 

ه تماس ......و شمار...................................................................................................................................................

 ...............:......................................و شماره همراه:..................................

 (موضوع قرارداد:2

سایر امور  وموضوع قراردادعبارت است از انجام وظایف محوله از سوی کارفرما توسط کارمند به عنوان کارمند 

 محوله به ایشان و اموریکه به شلاحدید کارفرما به کارمند /کارگر ارجاع می گردد.

 شد.: محا انجام کار کارمند/کارگر واقع در تهران می با1تبصره

طابق با ساعت در هفته می باشد که ساعت ورود و خروج وی م 44:ساعت کار کارمند /کارگر به میزان 2تبصره

ا قابا تغییر زمانبندی که توسط کارفرما تعیین شده است خواهد بود. این زمان بندی در هر میزان توسط کارفرم

 است.

انونی کارفرما بوده قست مربوطه و تایید کارفرما /نماینده : انجام هر گونه اضافه کاری بنا به درخواست سرپر3تبصره

 که پس از تایید ، طبق شرایط این قرارداد و م ررات قانونی ،کارمزد آن پرداخت می گردد.

 (مدت قرارداد:۳
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با مواف ت طرفین و ع د  ی باشد و تمدید آنم13تا پایان ......../......../........ 13مدت قرارداد از تاریخ ......../......../.......

 قراراداد جدید خواهد بود.

ث کمی و کیفی تامین :چنانچه کارمند /کارگردر انجام امور محوله ناتوان باشد ونتواند نشر کارفرما را از حی1تبصره

ه و رداد اقدام نمودنماید و به عبارتی آنگونه که وانمود می کرده نباشد، کارفرما مخیر است راسا نسبت به لغو قرا

 طرف قرارداد حق هرگونه اعتراض  و شکایتی را از خود سلب می نماید.

ح ف شغا مورد  : اگر کارفرما بنا به دلایلی دچار بحرانهای مالی شودیا به دلیا تغییر چارت سازمانی و2تبصره

به موجب این قرارداد  قرارداد یا عدم نیاز به طرف قرارداد اقدام به تعدیا نیرو نماید، در این شورت کارمند /کارگر

 حق اعتراض و شکایت را از خود سلب و اس ا  می نماید.

 ( حق السعی:۴

 ح وق و سایر مزایای کارمند /کارگر طبق شرایط ذیا تعیین و پرداخت می گردد:1-4

 ............................................ریاض0ح وق ماهیانه : -

 ...............................ریاضحق اولاد........................... -

 حق مسکن:.....................................................ریاض -

 حق بن کارگری:............................................ریاض -

ی باشد که پس از تایید م.......ریاض .......و مزایای کارمند/کارگر مبلغ .................................................. مجموع ح وق 2-4

پایان هر ماه  کارکرد طبق کارت ح ورو غیاب ، محاسبه و پس از کسر کسورات قانونی )بیمه و مالیات و ....( در

 توسط کارفرما یا نماینده قانونی وی پرداخت می گردد.

کار هیچگونه  تعجیا در خروج( در ساعات :به غیبت و عدم ح ور کارمند/کارگر )اعم از تاخیر در ورود یا1تبصره

 ح وق یا مزایایی تعلق نمی گیرد.

 ( شرایط قرارداد:5

(کارمند/کارگر تعهد می نماید که به طور مرتب در محا کار حاضر شود و در شورت عدم ح ور برای بار اوض 1-5

ویه حساب نموده و قرارداد را فسخ اخطار کتبی دریافت خواهد نمود و در شورت تکرار ، کارفرما می تواند با وی تس

 نماید.
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ی مارگر تایید می نمایدکه از مفاد آیین نامه ان باطی و م ررات کارفرما اطلاع داشته و متعهد ( کارمند/ ک2-5

 هد.گردد در طوض خدمت خود ، رعایت کلیه م ررات را نموده و عملی بر خلاف منافع کارفرما انجام ند

نجام وظیفه و امور محوله و استفاده از امواض کارفرما با حسن نیت رفتار ی نماید که در ا( کارمند/کارگر تعهد م3-5

ثر سها انگاری یا نموده و نهایت تلاش خود را در جهت برآوردن انتشارات قراردادی کارفرما بنماید . چنانچه در ا

ارد شود وی متعهد کارگر به کارفرما وعدم رعایت قوانین و م ررات یا آیین نامه ان باطی خسارتی از طرف کارمند /

ت کارفرما را به جبران خسارت می باشد. همچنین کارمند/کارگربه عنوان امین کارفرما متعهد است  کلیه اطلاعا

 حفظ نموده و از درز دادن اطلاعات خود داری نماید.

از انحاء  به کار وی در کارگاه  ( کارمند/ کارگر متعهد می گردد از انجام فعالیت های دیگر شغلی که به نحوی4-5

 لطمه و یا آنکه در ت اد با منافع کارفرما باشد خودداری نماید.

ا ارگر تعهد می نماید رفتار اجتماعی خود را در قالب م ررات اداری ، ان باطی و ایمنی کارفرم( کارمند /ک5-5

 ار پرهیز نماید.قرارداده و از هرگونه رفتار مغایر با شئونات اسلامی و م ررات محا ک

قانون کار درخواست خود را  21رمند/کارگر قصد استعفا داشته باشد می بایست مطابق تبصره ( چنانچه کا6-5

شابه دیگر که در میک ماه قبا به کارفرما تسلیم نموده و ملزم به تحویا کلیه وسایا، ابزار کار، مدارك و موارد 

 از آخرین اقدامات خود به کارفرما ارائه دهد.اختیار دارد ، می باشد و می بایست گزارشی 

 :( بیمه6

یر دستگاههای ( قانون کار کارفرما مکلف است کارگر را نزد سازمان تامین اجتماعی و یا سا148به موجب ماده )

 بیمه گ ار بیمه نماید.

 ( عیدی و پاداش سالیانه7

شموض قانون ه کارکنان شاغا در کارگاههای مبه موجب ماده واحده قانون مربو  به تعیین عیدی و پاداش سالان

)تا  به ازای یک ساض کار معادض شصت روز مزد ثابت /مبنا –مجلس شورای اسلامی  6/12/1370مصوب –کار 

ت می شود . برای س ف نود روز حداقا مزد روزانه قانون کارگران( به عنوان عیدی و پاداش سالانه به کارگر پرداخ

 شد. عیدی و پاداش و س ف مربو  به نسبت ایام کارکرد محاسبه و پرداخت خواهدکمتر از یک ساض میزان 

 (حق سنوات و مزایای پایان کار: 8
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سبت مجمع تشخیص مصلحت نشام بر اساس ن 78/8/25به هنگام فسخ قرارداد کار ، حق سنوات مطابق قانون 

 کارکرد محاسبه و پرداخت می شود .

مالی و غیر ماه پس از ترك وی و پس از تحویا کلیه اسناد ) 2رمند /کارگر : تسویه حساب نهایی با کا1تبصره

 مالی (، مدارك و هر نوع امواض و وسایلی که در اختیار وی قرار گرفته است شورت می پ یرد.

اد اعماض ( سایر موضوعات مندرج در قانون کار و م ررات تبعی از جمله مرخصی استح اقی نسبت به این افر9

 .خواهد شد

ءپیشینه شغلی ( کارمند/کارگر طرف قرارداد اقرار می نماید طبق موازین قانونی هیچگونه ممنوعیت شغلی و سو10

و خسارات  نداشته و در شورتی که خلاف آن ثابت شود، شرکت از هرگونه مسئولیت مبرا می گردد و کلیه عواقب

 آن متوجه طرف قرارداد خواهد بود.

 رد.کاز اتمام مدت آن هیچگونه تعهد استخدامی برای شرکت ایجاد نخواهد  ( انع اد این قرارداد پس11

د کارمند /کارگر (تمامی اجناس ، امواض ، مدارك اسناد مالی و غیر مالی که متعلق به شرکت می باشد چنانچه نز12

یگیری از محاکم پ قرار گیرد به شورت امانت بوده و هرگونه سوء استفاده از ان حکم خیانت در امانت بوده و قابا

 کیفری ح وقی ق ایی کشور می باشد.

اتوبوس  ،(کارمند /کارگر در طوض ساعت کاری شرکت ملزم به استفاده از وسایا ن لیه عمومی شاما تاکسی 13

را بودن ومترو بوده و در شورت استفاده از وسایا ن لیه شخصی اعم از ماشین یا موتور سیکلت موظف به دا

لیه مورد استفاده(، گواهینامه مربو   به موتور سیکلت و گواهینامه پایه دو با توجه به وسیله ن گواهینامه معتبر)

 لیه مورد استفاده شادره از پلیس راهنمایی و رانندگی ایران و دارا بودن بیمه شخص ثالث معتبر مربو  به وسیله ن

ارداد هرگونه ف قرارداد می باشد و طرف قربوده و هر گونه مسئولیت استفاده از وسایا ن لیه شخصی به عهده طر

ا وسایا ن لیه یمسئولیت مالی و جانی در رابطه با حوادث غیر مترقبه حاشا از استفاده از وسایا ن لیه شخصی و 

 غیر عمومی نشیر موتور سیکلت را از این شرکت سلب می نماید.

سخه دارای اعتبار ن، ام ا و مبادله گردید که هر تبصره در دونسخه تنشیم، منع د 7ماده و  14( این قرارداد در 14

 یکسان است.

         محا ام ا کار فرما

 محا ام ا کارمند/کارگر
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 فرم استخدامی
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 ارزیابی نهایی استخدام

 

 

 

   

 نشر                         

مصاحبه                   

  کننده

 نام          

 و نام خانوادگی

 

 تخصص

 

 خلاقیت

 

 پشتکار

 

 صداقت

 

 شخصیت

 

 نظر کلی

 مصاحبه کننده

 1مصاحبه کننده  

……………….. 

       

 2مصاحبه کننده 

……………… 

        

  3مصاحبه کننده 

……………… 

      

 4مصاحبه کننده 

……………… 

      

 5مصاحبه کننده 

……………… 

      

 :  1توضیحات و نشر مصاحبه کننده 

 

 

شغل مورد درخواست :                               خانوادگي مصاحبه شونده :              نا نام ونام  
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 :2نشر مصاحبه کننده  توضیحات و

 

 

 : 3توضیحات و نشر مصاحبه کننده 

 

 

 : 4توضیحات و نشر مصاحبه کننده 

 

 

 : 5توضیحات و نشر مصاحبه کننده 

 

 

 نظر شخص تصمیم گیرنده :  

 استخدام با طی دوره آزمایشی                           استخدام قطعی بدون دوره آزمایشی         

 مردود در بایگانی جاری                تا پایان دوره مصاحبه                              انتشار  

 مردود در بایگانی راکد        

 ……………………………………………………………………………………………………توضیحات :   

 :تاریخ و ام اء                                                                         

 ضعیف =D= متوسط                C= خوب                                B= عالی        A سطوه :
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 مقررات داخلی

 

 نوع مدرک: دستعورالعمل

 مقررات داخلیعنوان مدرک:

 

 جذب و ریزش نیرو:

یزی های ربرنامه  جهت ج ب نیرو کار آمد و ماندگار به منشور حفظ سرمایه نیروی انسانی و پیش برد در جهت

 سازمانی در زمانهای آتی ، دستور العما ج ب نیرو براساس مفاد ذیا تنشیم میگردد .

 جذب نیرو –الف 

اما با ککلیه واحد های تولید و غیر تولیدی جهت ج ب و تامین نیرو می باید در خواست خود را بصورت  -1

پس از بررسی و  به امور اداری ارائه نمایند تاذکر تعداد مورد نیاز و تخصصهای الزامی واحد م کور، مکتوب 

 د.نیاز سنجی پس از تائید مدیریت محترم سازمان اقدامات لازم در خصوص گزینش و ج ب شورت پ یر

م نیاز واحد کلیه گزینشهای در شورت فوریت از طریق کاریابی شورت خواهد پ یرفت در غیر آن با توجه اعلا -2

 ز سنجی از طریق آگهی بصورت کلی دعوت به همکاری خواهد شد.های دیگر پس از سیکا مراحا نیا

احبه خواهند مت اضیان استخدام پس از تکمیا فرم استخدام در ابتدای امر با مدیر توسعه منابع انسانی مص -3

طه معرفی و داشت و پس از ارزیابی و در شورت تایید جهت بررسی فنی  به مدیرداخلی و یا مدیر واحد مربو

 ئید جهت مصاحبه نهایی با مدیریت محترم عاما دعوت میگردند.در شورت تا

شی و یکماه کلیه نیروهای تاییدی به منشور تایید شحت توانایی و کارایی لازم ف ط به مدت یک هفته آموز -4

وطه موظف به آزمایشی در واحد مشغوض بکار میگردند . پس از اتمام دوره آزمایشی یکماهه مدیریت واحد مرب

شد .  ویا در یه نهایی به امور اداری جهت تمدید قرارداد به مدت سه ماه )آزمایشی مجدد( می باارائه نشر

 شورت فسخ همکاری می بایست تا اقدامات لازم جهت  جایگزینی نیروی مناسب شورت پ یرد .

 ریزش نیرو –ب 
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ی گروه  فسخ نین مدیر عالکلیه نیروهای می بایست با هماهنگی و تائید مدیر منابع انسانی و مدیریت و همچ -1

 همکاری گردند تا در شورت نیاز زمینه مسائا قانونی و ج ب نیرو جایگزین شورت پ یرد .

رم م تائید قرارداد و یا اخراج نیرو با ذکر دلیا و توضیحات لازم جهت ارائه به مدیریت  محتدر خواست عد -2

 عاما شورت پ یرد .

 تاخیر پرسنل:

یت مفاد قانون و احترام گ اشتن به افرادیکه به موقع در محا کار حاضر میشوند وبا رعابه جهت حفظ نشم عمومی 

 ی گردد.کار و امور اجتماعی دستورالعما ذیا تنشیم که شاما کلیه سطوه کارگران ، سرپرستان و مدیران م

 تعریف : -1

 محسوب می شود. عدم ح ور به موقع در ساعات تعریف شده در محا کار بدون داشتن مجوز تاخیر ورود

 تمام زمان مرخصی ساعتی نیز تاخیر ورود منشور می گردد.اعدم ح ور به موقع پس از   -1-1

 شرایط زمانی : -2

.تا . خاتمه کار تعریف شده در شرکت محا خدمت شبح )...... الی ......( و بعدازظهر ) ....... وساعات شروع  -1-2

 خود را به محا برساند.......( می باشد که فرد موظف است به موقع 

 لا میگردد . : هرگونه تغییر ساعات کار در ایام ماه مبارك رم ان و سایر ، مشموض تغییر در ساعات با تبصره

 یفت کاری تعریف شده عدم ح ور پس از ساعت شروع شیفت تأخیر ورود محسوب می شود.شدر شروع هر  -2-2

 ثبت سرپرست یا مدیر داخلی می باشد .   ر شرکت محا فعالیت ساعت ورودملاك ح ور د -3-2

 : همکار موظف به اطلاع رسانی علت تأخیر می باشد . تبصره

 مراحل رسیدگی : - 3

 عویض لباس به سرپرست یا مدیر خود مراجعه نموده و پس از به ام ا رساندن برگ تاخیر تفرد قبا از  -1-3

 ار می نماید .ارگزینی مبادرت به کارت زدن و شروع به کآن را به کارگزینی تحویا می نماید و پس از تأیید ک 

  بر موارد تعریف شده  در این دستورالعما اقدام لازم را نسبت به تاخیر ورود فرد انجام    کارگزینی برا-2-3

 می دهد.       
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 وارد در نشر گرفته شده برای تاخیر ورود در طوض یک ماهم -4

 شره اقدام تعداد دفعات زمان

بی
ن 

60- 5 
 ه

دقی
 

 

 اخ  برگ تاخیر + ت کر شفاهی نوبت اوض و دوم

 اخ  برگ تاخیر + اخ  تعهد نوبت سوم 

یبرابر تاخیر,کسر از مرخصی استح اق 2اخ  برگ تاخیر +اخ  تعهد +  به میزان  نوبت چهارم   

 ارائه گزارش به مدیریت جهت وشوض مجوز قطع همکاری نوبت پنجم

 

60 
الا

ه ب
ه ب

ی 
دق

 

  اقیبرابر تاخیر,کسر از مرخصی استح 2اخ  برگ تاخیر +اخ  ت کر کتبی +به میزان  نوبت اوض

 اخ  برگ تاخیر +اخ  تعهد +پنج روز دریافت کسر کارکرد نوبت دوم

 ارائه گزارش به مدیریت جهت وشوض مجوز قطع همکاری  نوبت سوم

 موارد خاص  -۵

ن مرخصی ساعتی،در شورت داشتن دلیا موجه و با نشر سرپرست و موقع پس از اتمام زما عدم ح ور به -1-5

 مدیر داخلی  مربوطه زمان تأخیر به مدت مرخصی ساعتی اولیه اضافه می شود .

 آئین نامه استفاده از مرخصی:

ه کلیه سطوه به جهت نشم بخشیدن و ایجاد رویه واحد و با رعایت مفاد قانونی آئین نامه ذیا تنشیم میگردد ک

 از کارگر ، سرپرست و مدیران ملزم به اجرای آن می باشند .  اعم

 مقدمه : 

 اشاره به چند ماده از قانون کار در ارتبا  بامرخصی :
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دون در نشر روزاست ) ب 15مرخصی استح اقی سالانه کارگران با استفاده از مزد واحتساب چهار جمعه ، جمعاً 

یکساض  ایام مرخصی محسوب نخواهد شد و برای کار کمتر از روز ( سایر روزهای تعطیا جزء 26گرفتن جمعه 

 ( 64مرخصی مزبور به نسبت مدت کار انجام یافته محاسبه می شود ) ماده 

ک ماه هر کارگر حق دارد به منشور ادای فری ه حج واجب در تمام مدت کار خویش ف ط برای یک نوبت ی -

 (67اده نماید . ) ماده بعنوان مرخصی استح اقی و یا مرخصی بدون ح وق استف

 (69تاریخ استفاده از مرخصی با توافق کارگر و کارفرما تعیین می شود ) ماده  -

 (70مرخصی کمتر از یک روز جزء مرخصی استح اقی منشور می شود ) ماده  -

فاده از نحوه استفاده از مرخصی بدون ح وق کارگران و مدت آن و شرایط برگشت آنها به کار پس از است -

 (72با توافق کتبی کارگر و یا نماینده قانونی او  و کارفرما تعیین خواهد شد ) ماده  مرخصی

 (73اده مکلیه کارگران در موارد ذیا حق برخورداری از سه روز مرخصی با استفاده از مزد را دارند )  -

 درپایان ساض و یا در اواخر هر فصا کاری بهچوجه مرخصی ساعتی و روزانه داده نمی شود .  -

 تایید مرخصی با تنها با تایید سرپرست یا مدیر داخلی و در نهایت تایید مدیریت می باشد .  -

 ازدواج دائم ) در کا مدت کار یک مرتبه( –الف 

 فوت همسر ، پدر ، مادر و فرزندان  –ب 

ب ستعلاجی با تائید سازمان تامین اجتماعی جزء سوابق کار و بازنشستگی کارگران محسومدت مرخصی ا -ج

 (74خواهد شد ) ماده 

 

 انواع آن :  تعریف مرخصی و  -ماده یک 

ارفرما باشد مرخصی مدت زمانی است که فرد برابر ساعت کاری که طبق قانون پیش بینی شده و باید در اختیار ک

 را  ) در محلی که محا کارنامیده می شود ( ح ور ندارد و کاری برای کارفرما انجام نمی دهد . 

تی و تشوی ی نشر کلی به دو قسم ت سیم می شود یا مرخصی با مزد است مانند استح اقی روزانه ، ساعمرخصی از 

 و ... و یا بدون مزد مانند بدون ح وق ، استعلاجی و ...

در خصوص مرخصی استعلاجی با توجه به ت سیم بندی فوق ، مزد آن از طرف کارفرما پرداخت نمی  –تبصره 

 سازمان تامین اجتماعی محفوظ می باشد . شود ولی ح وق فرد نزد 
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 نحوه درخواست مرخصی ) به غیر از استعلاجی( : –ماده دو 

وطه ) برگ هر یک از شاغلین پس از حصوض از داشتن استح اقی ، می بایست ت اضای کتبی خود را در اوراق مرب

ارگزینی کخ  ام اهای مجاز به مرخصی روزانه و ساعتی ( به طور کاما در زمان تعیین شده تنشیم و پس از ا

 تحویا دهند . 

 زمان درخواست و حدود اختیارات با توجه به نوع مرخصی و امضاهای مجاز :  –ماده سه 

 ام اهای مجاز زمان درخواست نوع مرخصی ردیف

روز ( 1مرخصی ساعتی و روزانه ) 1  تائید مدیر واحد تاریخ ت اضا یک روز قبا 

روز 1مرخصی بیش از  2 اریخ ت اضا یک هفته قبات   تائید مدیر واحد +تائید مدیرت 

مرخصی بیش از یک هفته و  3

 مرخصی بدون ح وق

تاریخ ت اضا یک هفته قبا + تائید 

 مدیریت

تائید مدیر واحد و مدیریت 

 +تائید مدیر عالی

  

 ض می باشد . در شورت فوریت کار در همان روز استفاده نیز قابا قبو 1ر موردردیف د -تبصره  -۳-1

ساعت که بیشتر از آن در ماه  8اعت و در طوض یک ماه س 3س ف مرخصی ساعتی در طوض روز  –تبصره  -۳-2

 با تائید مدیریت عاما خواهد بود . 

 اه می باشد . م 1س ف مرخصی بدون ح وق حداکثر  –تبصره  -۳-۳

 مرخصی بدون جایگزین بهیچوجه قابا قبوض نمی باشد .  – 4 -3

 واردیکه برگ مرخصی بدون امضاء متقاضی پذیرفته می شود :م -ار ماده چه

 قانون کار( 73بیماری یا فوت یکی از بستگان درجه یک ) اشاره شده در ماده  –الف 

 حادثه  –ب 

 مواردیکه پس از غیبت و حضور فرد در سازمان تبدیل به مرخصی می شود .   –ماده شش 

 مدركداشتن موارد ق ائی با ارائه  –الف 
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 بیماری کمتر از سه روز با ارائه مدارك معتبر –ب 

 موارد مربوط به مرخصی استعلاجی :  –ماده هفت 

ت درمان قرار بگیرد     در مورادیکه کارگر بر اثر حوادث ناشی از کار و غیر ناشی از کار یا بیماری حرفه ای تح –الف 

داخت می جتماعی از اولین روز ، غرامت دستمزد پرمرخصی استعلاجی محسوب شده و با تشخیص سازمان تامین ا

 گردد 

از روز  چنانچه بیمار در بیمارستان بستری نشود از روز اوض بیماری مرخصی استعلاجی محسوب شده ولی –ب 

 چهارم   غرامت دستمزد پرداخت می شود 

امین اجتماعی تار از سازمان قبا از اتمام دوران استراحت پزشکی ، فرد باید برای گرفتن مجوز معرفی به ک –ج 

 اقدام کند . 

 دد .استراحت پزشکی کمتر از سه روز را تامین اجتماعی نمی پ یرد و جزء استعلاجی محسوب نمی گر –د 

زایمان مورد  روز آن باید پس از 45روز است حتی الامکان  90مرخصی بارداری و زایمان کارگران زن جمعاً  –ه 

امت دستمزد ایام همان روز اوض استراحت دوران بارداری جز مرخصی استعلاجی بوده و غر استفاده قرار گیرد . و از

 آن توسط سازمان تامین اجتماعی پرداخت می شود . 

ن و نشارت این دستورالعما در هفت ماده ، پنج تبصره و بخش م دمه تنشیم گردیده که مسئولیت اجرای کاما آ

 د بود. بر حسن اجرا برعهده واحد اداری خواه

 ماده هشت : نحوه برخورد و رفتار

 یز نمایند.الف (کلیه پرسنا موظفند به یکدیگر بطور کاما احترام گ اشته و از هرگونه برخورد ناشایست پره

 ده عما ننمایند.ب( افراد موظفند با توجه به وظایف خواسته شده انجام کار نمایند و خارج از اختیارات  داده ش

 کاری بطور کاما و مطابق برنامه تنشیف انجام گردد.ج( نشم و انشبا  

 د( بهداشت و آراستگی فردی در هر شرایطی از الزامات بوده و میبایست اجرا گردد.

 ر ( استفاده از تلفن همراه در ساعات کاری برای پرسنا ممنوع می باشد . 

 د بدانها رسیدگی می گردد . ز ( هرگونه انت اد و پیشنهادی که در شندوق انت ادات و پیشنهادات باش
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اخلی خود دس( درشورت بروز قصور، اشتباهی و یا ضرر و زیانی در کار کارگر موظف است به سرپرست و یامدیر 

 گزارش داده و بلافاشله مسولیت کاررابعهده گرفته و درجهت رفع و جبران آن براید . 

 می باشد .   5Sش( هر کارمند موظف به رعایت اشوض 

اخلی تحویا درمند موظف به اجرای ارزشیابی پرسنا بوده و در پایان ماه آن را به سرپرست و یا مدیر ص( هرکا

 نماید .  

ار لوازم و کض( تمامی پرسنا موظف به استفاده شحیح و بهینه از لوازم فردی و اداری می باشند.هنگام تحویا 

ه تا قبا از ت ثبت می گردد .  بدیهی است چنانچوسایا اداری به کارمند تحویا و در دفتر لوازم و وسایا شرک

د موظف به تامین  دوره تعریف شده لوازم تحویلی به دلیا استفاده نامطلوب مستهلک و بلا استفاده گردند خود افرا

 مجدد و جبران خسارت می باشند . 

  ( ساعات کار شرکت تنها با تایید مدیریت عاما شرکت می باشد . 

نموده و  ی از هر موضوعی کارمند موظف است مراتب را به سرپرست و یا مدیرداخلی اعلامظ(در شورت نارضایت

ینصورت به درشورتیکه موردی باشدکه در قرارداد ذکرشده بود که مطابق با مفادقرارداد عما میگردد درغیر ا

رك کار تد گردد  شلاحدید مدیر داخلی مرتع می گردد .درغیر اینصورت اگر آن مورد منجر به ترك کار کارمن

 اختیاری محسوب شده و شرکت هیچ مسولیتی در قباض ایشان ندارد . 

شورت مشاهده  ع(کارگر موظف به رعایت امانت و وفاداری در زمینه اطلاعات شرکت و فعالیتهای آن می باشد و در

 با وی رفتار می گردد .   3هر گونه قصور مطابق باتعهدنامه شماره 

ی دریافت می دو ساض خدمت اقدام به ترك کار نماید تمامی هزینه های آموزش و بیمه از و غ( اگرکارگر قبا از

 گردد . 

مدیریت  وف( درشورت ترك کار،کارگر موظف دوماه قبا مراتب رابصورت کتبی به سرپرست و )یا مدیر داخلی ( 

پس بعد از ست خود می باشد و اعلام نموده و تا استخدام نیروی جدید و آموزش آن کارگر موظف به اجرا مسولی

 ار نماید . کتحویا تمام و کماض مسولیت خود به فرد جایگزین و پس از تایید مدیریت مبنی بر تحویا کار ترك 

 ق(کارگر موظف به پاسخگویی به مشتری، همکار، سرپرست ) یا مدیر داخلی ( و در نهایت مدیریت می باشد . 
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 ی پاسخگوی مشتری ح وری باشد . ك( کارمند باید بصورت کاملا حرفه ا

 اینجانب بعنوان کارگر تمامی موارد را قبوض داشته و تایید می نمایم . 
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 کنفرانس های توزیع و پخش جهانی

 کنفرانس های توزیع و پخش جهانی

نه برای بهره با توجه به لزوم کسب دانش و همگامی با علوم روز دنیا در زمینه توزیع و پخش در کشور، دبیرخا

عدود، اقدام انحصار اطلاعات در اختیار عده ای م مندی بهتر و برای کسب دانش روز برای همگان و پیشگیری از

 .به معرفی برخی از کنفرانس های مرتبط با توزیع و پخش در سطح جهانی نموده است

 کلیک آن ویر هرکنفرانس مورد در بیشتر اطلاعات برای. کنید می مشاهده را موجود در زیر لیست کنفرانس های 

 .کنید

 کنفرانس بازاریابی و توزیع مستقیم کالا 

 پیش بینی پیشرفت 

 خرده فروشان اینترنتی 

 کنفرانس انجمن توزیع جهانی تکنولوژِی وارتباطات سرمایه گذاری 

 شیوه ها و اثرات علم بازاریابی 

 کنفرانس تحویل خرده فروشی 

 کنفرانس طراحی خرده فروشی بین المللی 

 متخصصین انبار داری و توزیع 

 کنفرانس بینش و بصیرت مشتری برای نوآوری 

 کنفرانس تحقیق کانالهای توزیع در آینده 

 روشیکنفرانس خرده ف 

 کنفرانس تکنولوژی توزیع 

 کنفرانس توزیع و انبارداری نامساعد 

 س اجرای زنجیره تأمینکنفران 

 موفقیت در بازاریابی و کانالهای توزیع مختلف 

 کنفرانس ارتباطات بین المللی برای بازاریابی ، پیش بینی و تقاضا 

 کانال های توزیع بیمه 

 Distribution Solution Conference 
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 onal LogisticsInternati & Distribution Conference 
 Annual Conference of The Food Distribution Society Research 
 nferenceCold Chain Distribution Co 

 

 

 

THE DIRECT STORE DELIVERY DISTRIBUTION & MARKETING 

CONFERENCE 

 کنفرانس بازاریابی و توزیع مست یم کالا : عنوان کنفرانس 

 آمریکا -فلوریدا  مکان برگزاری :

بررسی  مورد این کنفرانس تمامی جنبه های مربو  به تجارتهای تحویا مست یم کالا به فروشگاها را توضیحات :

انند نوشابه مقرار میدهد ، که شاما تولید کنندگان ، پخش کنندگان، خرده فروشان و تامین کنندگان محصولاتی 

ابان محصولات ها، اسنکها ، کالاهای طبخ شده و نان می باشد. گروههای شرکت کننده درکنفرانس شاما : بازار ی

ید ، مجری ریز ، مدیر لجستیک، متخصصین محصولات جد ، مدیریت سازمان ،عملیات فروش و بازاریابی ، برنامه

 مرچندایزینگ می باشد.

  :محورهای کنفرانس   

 طراحی سیستم های فروش√

 رویکرد استرتژیک توزیع وپخش√

 تکنیکهای مدیریت فروش√
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 تجارت از طریق دستگاه های فروش اتوماتیک√

√Multi-brand  مدیریت 

 معرفی محصولات جدید√

 ای منط ه–لی بازاریابی مح√

 تبلیغات : تجارت ومشتری√

 لجستیک√

√RFID 

 جنبه های فیزیکی توزیع√

 جمع آوری اطلاعات داخلی و آنالیز رقابتی√

 کشف و بهره مندی از کاناض های توزیع جدید√

 چشم اندازهای خرده فروشان و نیازها√

 

 

 

(FORECASTING SUMMIT(PRE- CONFERENCE WORKSHOPS 

summit.com/program.htm-http://www.forecasting 
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 پیش بینی پیشرفت : عنوان کنفرانس 

 آمریکا -فلوریدا  مکان برگزاری :

 بهسمینار پیش بینی دارای مطالب آموزشی در زمینه روشهای مختلف پیش بینی می باشد و  توضیحات :

ز محدوده وسیعی چگونگی و کاربردهای آن می پردازد. مباحث ارائه شده ترکیبی از سخنرانی ها و مثالهای واقعی ا

 از شنایع است.

  :محورهای کنفرانس   

 معرفی پیش بینی تجارت√

 پیش بینی وارزیابی دقیق و شحیح√

 مدلهای هموارسازی نمایی√

 مدلهای پیشامد تصادفی√

 راتبی محصولاتپیش بینی سلسله م√

 

 

Internet Retailer Conference and Exhibition 2010 

attends-http://www.internetretailer.com/IRCE2010/who 

 خرده فروشان اینترنتی : عنوان کنفرانس 

 آمریکا -کاگوشی مکان برگزاری :
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این کنفرانس در راستای سنجش فروش و فرشتهای خرید جهانی و فرشتهای خرده فروشی  توضیحات :

 .الکترونیکی جهانی ، استراتژی های بازاریابی الکترونیکی ، روشهای بازاریابی آنلاین می باشد 

  :محورهای کنفرانس   

 خرده فروشی الکترونیکی√

 فرشتهای فروش جهانی√

 تژی های بازاریابی الکترونیکی پیشرفتهاسترا√

 تکنولوری تجارت الکترونیک √

 خدمت به مشتریان / اجرا√

 بازاریابی از طریق ایمیا√

 طراحی و مرچندایزینگ√

 تجارت از طریق موبایا√

 

 

  

The Global Technology Distribution Council(GTDC) Investor Relations 

Conference 

-http://phx.corporate

ir.net/phoenix.zhtml?c=142536&p=conferenceAgenda&id=2184973&day=1 

 گ اری کنفرانس انجمن توزیع جهانی تکنولورِی وارتباطات سرمایه : عنوان کنفرانس 

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir
http://phx.corporate-ir.net/phoenix.zhtml?c=142536&p=conferenceAgenda&id=2184973&day=1
http://phx.corporate-ir.net/phoenix.zhtml?c=142536&p=conferenceAgenda&id=2184973&day=1
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 آمریکا -نیویورك مکان برگزاری :

و همچنین چگونگی  ITدر این کنفرانس عواما موثر بر شکا دهی سلامت مالی شنعت پخش  توضیحات :

ندازهای این توانمند شدن شرکای آنها در بازاهای خرده فروشی جدید و همچنین شرایط بازارهای جهانی و چشم ا

 شنعت بررسی میشود.

  :انسمحورهای کنفر   

 آنالیز مالی بخش های خرید و فروش شرکتهای برتر√

 ارزیابی عملکرد عمده فروشان برتر√

 IT کانالهای√

 

 

 

 

  

The Practice and Impact of Marketing Science 2009-2010 

p://www.msi.org/conferences/conferences.cfm?conf=101&page=272htt 

 شیوه ها و اثرات علم بازاریابی : عنوان کنفرانس 

 آمریکا -ماساچوست مکان برگزاری :

این کنفرانس محا اجماعی برای انت اض علوم کاربردی بازاریابی است تا بتواند راه حلهای مناسبی  توضیحات :

 ود در بازاریابی پیشنهاد کند.برای مشکلات موج

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir
http://www.msi.org/conferences/conferences.cfm?conf=101&page=272
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  :محورهای کنفرانس   

 مسئوض اجرای بازاریابی در سطح بالا√

 آنالیز بازاریابی و ایجاد دید و بینش جدید√

 توسعه و اجرای روش های نوآوری√

 یافتن رویکردهای جدید و علم بازاریابی √

 تجارب مدیریتی و اجرای علم بازاریابی √

 ریابیکار برروی مسائا بازا √

 ن ش رهبری بر توسعه اهداف تکنیکی√

 تجربیات و مطالعات موردی√

 

 

 

 

 

 

 

 

  

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir
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BAI Retail Delivery Conference and Expo 

/http://www.bai.org/retaildelivery 

 کنفرانس تحویا خرده فروشی : عنوان کنفرانس 

 آمریکا-: فلوریدا مکان برگزاری :

ضه کاناض این کنفرانس برموضوعات حمایت از مشتریان، تغییر در تجارت و بهبود در عملکرد ، عر توضیحات :

نه که برعملیات راه حا نوآورا 200های بهینه تمرکز دارد . دراین کنفرانس در مورد هزار سرویس خدماتی مالی و 

 ژی تمرکز دارد ، شحبت میشود .ی ، بازاریابی و فروش و تکنولوو مدیریت محصوض ، خرده فروش

  :محورهای کنفرانس   

 تغییر رفتارمشتریان√

 تغییر و تجدید نشر در تجارت√

 حمایت از مشتریان√

 بهبود عملکرد√

 بهینه سازی تحویا در کاناض√

 

 

 

 

  

2009 International Retail Design Conference 

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir
http://www.bai.org/retaildelivery/
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http://www.dexigner.com/jump/news/13131 

 کنفرانس طراحی خرده فروشی بین المللی : عنوان کنفرانس 

 آمریکا -دالاس مکان برگزاری :

تند روشی هساین کنفرانس مناسب کسانی است که مسئوض ایجاد ونگهداری عناشر و محیط خرده ف توضیحات :

اری و طراحی وعلاقه مند به یادگیری در مورد تمایلات و ایده ها ی جدید در خرده فروشی هستند. شرکتهای معم

 ، پیمان کاران و شرکتهای مشاوره نیز می توانند در این کنفرانس شرکت کنند.

  :محورهای کنفرانس   

 مدیریت √

 برنامه ریزی انبار√

 مرچندایزینگ√

 بازاریابی√

 رنامه ریزی استراتژیکب√

 

 

 

 

  

Warehouse and distribution professionals 

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir
http://www.dexigner.com/jump/news/13131
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-http://www.mmh.com/article/356342

C_talks_RFID_and_green.phpWarehousing_and_distribution_WER 

 متخصصین انبار داری و توزیع : عنوان کنفرانس 

 آمریکا –کالیفرنیا  مکان برگزاری :

با توجه روزه فرشت مناسبی برای یادگیری و مباحثه، بر روی موضوعات مهم و قا 4این کنفرانس  توضیحات :

 برای متخصصین توزیع و انبارداری فراهم میکند.

  :کنفرانسمحورهای    

 مدیریت روابط√

√RFID 

 مدیریت پخش و انبارداری√

 سیستم های نرم افزاری√

 بازاریابی√

 توسعه ی تجارت √

 

 

 

 

  

conference Customer Insights for Innovation 

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir
http://www.mmh.com/article/356342-Warehousing_and_distribution_WERC_talks_RFID_and_green.php
http://www.mmh.com/article/356342-Warehousing_and_distribution_WERC_talks_RFID_and_green.php
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/http://www.msi.org 

 صیرت مشتری برای نوآوریکنفرانس بینش و ب : عنوان کنفرانس 

 آمریکا -فلوریدا مکان برگزاری :

ه ونوآوری در این کنفرانس پیشرفت های اخیر در زمینه روشهایی برای کاهش خطرات مرتبط با توسع توضیحات :

ر فرآیند ددر محصولات و بازارهای تجارت ، روش های پیش بینی ت اضای مصرف به منشور نوآوری مراحا مختلف 

مورد  ناخت رفتارهای جدید مشتریان برای ارزیابی تولید محصولات جدید، مدیریت محصولات جدیدتوسعه، ش

 توجه قرار داده است.

  :محورهای کنفرانس   

 ترویج نوآوری در محصولات√

 مدیریت و بازاریابی محصولات جدید√

 افزایش فروش√

 

Marketing Dynamics Conference & Future of Distribution Channels Research 

Conference 

March/000052.html-society/2006-http://list.informs.org/pipermail/marketing 

 ندهکنفرانس تح یق کانالهای توزیع در آی : عنوان کنفرانس 

 Huntsman Hall of the Wharton School مکان برگزاری :

 ایی برای بحث فدر این کنفرانس تح ی اتی در زمینه کاناض های توزیع و میزان پویایی بازار وایجاد  توضیحات :

 ومبادله ایده های مح  ان می باشد.

  :محورهای کنفرانس   

 واسطه های فروش√

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir
http://www.msi.org/
http://list.informs.org/pipermail/marketing-society/2006-March/000052.html
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 کنترض موجودی√

 ا دوامفروش کالاهای ب√

 مدت زمان تحویا کالا√

 کانالهای پخش√

 

 

 

 

 

  

MPA Retail Conference 

http://www.audiencedevelopment.com/2009/2009+mpa+retail+conference 

 انس خرده فروشیکنفر : عنوان کنفرانس 

 آمریکا _: میامی  مکان برگزاری :

نفر شرکت کننده داشت و موضوعات مورد بحث در آن تغییر چشم انداز  300این کنفرانس بالغ بر توضیحات :

خرده فروشی و روشهای خرده فروشی موفق است و سخنرانان در مورد تمامی کاناض های توزیع از تولید کننده 

شحبت می کنند، از موضوعات مطره شده در این کنفرانس خرده فروشی روزنامه بود واین گرفته تا خرده فروش 

سئواض مطره شد که آیا روزنامه های چاپی امروزه جایگاه خود را به روزنامه های الکترونیکی داده اند و روزنامه 

 فروشی ها فروش خود را از دست داده اند؟

  :محورهای کنفرانس   

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir
http://www.audiencedevelopment.com/2009/2009+mpa+retail+conference
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 افزایش فروش√

 ابط میان خرده فروشان و ناشرانرو√

 تحولات و ارزیابی انتشارات√

 

 

 

 

 

  

Distribution Technology Conference 

http://www.loma.org/disttech.asp 

 کنفرانس تکنولوری توزیع : عنوان کنفرانس 

 آمریکا -رنیا کالیف مکان برگزاری :

تکنولوری  در این کنفرانس جدیدترین تکنولوری موثر بر شنعت بیمه، آموزش نحوه استفاده از این توضیحات :

 ها ، کشف کانالهای جدید از طریق اینترنت و یکپارچگی شبکه های خدماتی ارائه می شود .

  :محورهای کنفرانس   

 رویداد های جدید در شنعت پخش√

 دید برای بهبود زیربنای شرکتکشف راه های ج√

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir
http://www.loma.org/disttech.asp
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 توسعه موثر استراتژی های تکنولوری توزیع√

 چگونگی استفاده از اینترنت و خدمات شبکه ای یکپارچه به عنوان یکی از کانالهای توزیع√

 

 

 

 

  

Cold Chain Storage and Distribution conference 

attends.html-events.com/who-http://www.coldchain 

 کنفرانس توزیع و انبارداری نامساعد : عنوان کنفرانس 

 انگلیس -لندن  مکان برگزاری :

ی شود که ماُمین کنفرانس سالانه است که با شرکت در این کنفرانس فرشتی فراهم  7این کنفرانس  توضیحات :

ه ها و راه حا جربیات کارشناسان استفاده کرد و به تبادض نشر در زمینه چالش های موجود پرداخت و به ایداز ت

 های ابتکاری دست یافت.

  :محورهای کنفرانس   

 توزیع / حما ون ا / لجستیک √

 زنجیره تأمین √

 ت مین کیفیت / کارشناسان√

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir
http://www.coldchain-events.com/who-attends.html


09122991608همراه        5گروه آموزش و مشاوره: تهران، نیاوران،خ شهید با هنر، خ رفیعی، پ   

 

 علی خویه، مشاور و مدرس حوزه مدیریت، بازاریابی فروش و پخش و توزیع 

 سال تجربه اجرایی موفق و حرفه ای عضو انجمن های معتبر  19با 

 

  

342 

Moyragi.ir 

@Moyragi 

@Khooyeh.ir 

 تح ی ات دارویی / بررسی موجودی / لجستیک√

 ارزیابی√

 برون منبع یابی√

 

 

  

AMR Research Supply Chain Executive Conference 

/http://www.amrresearch.com/Events/Conferences/SupplyChainExec2009 

 اجرای زنجیره تأمین کنفرانس : عنوان کنفرانس 

 آمریکا-آریزونا مکان برگزاری :

رزش مالی این کنفرانس به شورت سالانه برگزار می شود و بر روی موضوعات تجارت ، مشتریان و ا توضیحات :

یت زنجیره تأمین و کاهش هزینه ها در تولید و توزیع و دیدگاه نوآورانه در خرده فروشی و تولید و ن شی که مدیر

 ر افزایش سود بازی می کند.جهانی د

  :محورهای کنفرانس   

 شرایط بازار و نیازهای مشتریان √

 مدیریت ارتباطات مشتریان و مصرف کنندگان√

 مدیریت ارتباطات تامین کنندگان و ارزیابی عملکرد آنها√

 استراتژی های زنجیره تامین و متدولوری تامین√

 اتیتغییر در مدیریت فروش و برنامه ریزی عملی√

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir
http://www.amrresearch.com/Events/Conferences/SupplyChainExec2009/
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Succeeding in Today's Diverse Marketing and Distribution Channels 

-Diverse-s-Today-in-2820250/Succeeding-OWhttp://mydma09.bdmetrics.com/S

Channels/Overview.aspx-Distribution-and-Marketing 

 موف یت در بازاریابی و کانالهای توزیع مختلف : عنوان کنفرانس 

 آمریکا-کالیفرنیا مکان برگزاری :

مختلف  ع و پخش محصولاتاین کنفرانس بر مدلهای فروش و تجارت و بازاریابی وکاناض های توزی توضیحات :

طالعات موردی موآنالیز بازار و پیش بینی تمرکز دارد و چهار کارشناس بازاریابی در مورد تجارب موف ی که از 

 بدست آمده سخنرانی می کنند.

  :محورهای کنفرانس   

 اشوض بازاریابی مست یم√

 استراتژی تولید√

 اب اء ونگهداری مشتریان√

 پیش بینی و خرید√

 اتژی های چند کانالهاستر√

 پایگاه داده و علم تجزیه وتحلیا√
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 بهینه سازی آنلاین√

 

 

 

 

  

20th Annual ICFC Conference An International Communications Conference 

for Marketing, Forecasting, and Demand 

/fc.ilstu.eduhttp://www.ic 

 کنفرانس ارتباطات بین المللی برای بازاریابی ، پیش بینی و ت اضا : عنوان کنفرانس 

 آمریکا -کالیفرنیا مکان برگزاری :

رتبا  از ااست دراین کنفرانس مهارتهایی درزمینه  ICFCاُمین کنفرانس سالانه  20این کنفرانس  توضیحات :

، مح  ان بازار،  ضا وبرنامه ریزی و پیش بینی ت اضا را به پیش بینی کنندگانراه دور و اطلاعاتی از آنالیز ت ا

 مدیران تولید، آمارگرها و اساتید دانشگاه داده می شود.

  :محورهای کنفرانس   

 اشوض بازاریابی مست یم√

 استراتژی تولید√

 اب اء ونگهداری مشتریان√

http://mooyragi.ir/
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 پیش بینی و خرید√

 استراتژی های چند کاناله√

 اه داده و علم تجزیه وتحلیاپایگ√

 بهینه سازی آنلاین√

 

 

 

 

 

  

Conference on Insurance Distribution Channels 

-distribution-insurance-on-conferencehttp://www.indobase.com/events/details/

channels.php 

 کاناض های توزیع بیمه : عنوان کنفرانس 

 ، هندMumbai مکان برگزاری :

ایش بین تولید، آمارگرها و اساتید دانشگاه داده می شود.این کنفرانس در طی دو روز به چالش هایی  توضیحات :

دارد ، می پردازد و همچنین به معرفی کانالهای توزیع جایگزین  که در مدیریت کاناض های توزیع مختلف وجود

نشیر بیمه بانک و اینترنت راه هایی برای طراحی دوباره و نوسازی شنعت بیمه می باشند می پردازد و خط مشی 

ان هایی را برای ارتباطات جهت کسب ماکزیمم سود مهیا می سازد. شرکتهای بیمه، بانکها ، دلالان بیمه ، مشاور
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مالی مست ا ، سرویس های معاملات مالی آنلاین ، پورتالهای مالی شخصی شرکتهایی هستند که می توانند در 

 این کنفرانس شرکت کنند .

  :محورهای کنفرانس   

 کاناض های توزیع جایگزین√

 ایجاد مدض توزیع یکپارچه چند کاناله√

 همگرایی بیمه و بانکداری√

 تجارت الکترونیک و بانکداری الکترونیکی و تاثیرش بر توزیع بیمهتغییرشکا دیجیتالی و ظهور √

 اختلاف بین بانکداری تجاری و فرهنگ بیمه√

 مطالعات موردی در زمینه مدض های توزیعی که بیمه عمر و مدلهای توزیعی بدون بیمه عمر√

 دستیابی به مفهوم همکاری ویکپارچگی بین کاناض های توزیع√

√Micro--insurance بازارهای روستایی و 

 مدلهای کاناض های توزیع برای آینده√

 

Distribution Solution Conference 

ه آمریکا ، در ایالات متحد(IFDA) این کنفرانس توسط انجمن بین المللی توزیع کنندگان خدمات مواد غ ایی

 .برگزار می شود

Conference-Solutions-http://www.ifdaonline.org/Events/Distribution 

 

International Logistics & Distribution Conference 

http://mooyragi.ir/
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 .این کنفرانس در زمینه توزیع و پخش در آتلانتای جورجیا برگزار می شود

www.nldcinfo.com 

 

Annual Conference of The Food Distribution Society Research 

خود را آغاز  فعالیت 1960کنفرانس سالانه در زمینه توزیع شنایع غ ایی در ایالات متحده می باشد که از ساض 

 .کرده است

http://fdrs.tamu.edu/FDRS/Conference_Overview.html 

 

Cold Chain Distribution Conference 

اشد که در لندن کنفرانس در زمینه توزیع زنجیره تامین سرد )زنجیره تامین موادی که نیاز به سرما دارند( می ب

 .برگزار می شود

distribution-chain-online.co.uk/pharmaceuticals/uk/conference/cold-www.smi 

  

 /http://www.ntpi.ir:منبع
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 دوره ی مدیریت زنجیره تامین
 

 

  

Supply Chain Management 
 جریا مدیریت زنجیره تامین یک مسیر بحرانی و رقابتی برای سازمان هاست که مدیریت : درباره دوره

ن تولید وخدمات، امورمالی واطلاعات را از تامین کنندگان و جریانی که از میان واسطه ها عبور می کنند تا به 

نهایی برسند شاما میشود. این عملیات تکنیکی مدیریتی در شرکتها شاما : تهیه ، تولید  مشتری دست

به کار  و در میان سازمانهایی چون تولید کنندگان ، توزیع کنندگان ، عمده فروشان و خرده فروشان بازاریابی و

بدست آورند و در زمینه  SCM ساختار از کاملی درك تا سازد قادرمی کنندگانرا شرکت گرفته می شود.این دوره

یابی تخصص های کافی را  بازار لجستیک، اداره نمودن، تفکر سیستمی ،استراتژی های زنجیره تامین و کیفیت و

 بدست می آورند
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 مدرس دوره: علی خویه

استراتژیک توزیع و پخش مویرگی،  مدیریت مدرس دانشگاه، مولف و مترجم اولین کتاب حوزه پخش و توزیع و

عنوان کتاب تخصصی، مشاور و مدرس شرکت های پخش و توزیع خاورمیانه، ع و انجمن های  12مولف و مترجم 

 فروش و بازاریابی ، برند معتبر جهانی، با 18 ساض تجربه اجرایی در حوزه

  
دوره کلی عناوین  : 

 Management and Electronic Business و تجارت الکترونیک مدیریت

 Systems Thinking & Simulation تفکرسیستمی وشبیه سازی

 Principles of Supply Chain Management قواعد زنجیره تامین

 Supply Chain Strategies استراتژی های زنجیره تامین

 Strategic Management استراتژیک مدیریت

 Operations Management عملیات مدیریت

 Logistics Management لجستیک مدیریت
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 Quality Management کیفیت مدیریت

 

 دوره ی مدیریت توزیع و پخش

  

 عنوان دوره

 توزیع مدیریت تکنولوری 

Distribution Management and Technology 
 :برخی عناوین دوره

 Distribution Management توزیع مدیریت

 Procurement & Materials Management مواد و تدارکات مدیریت

 Distribution Management & Technology توزیع مدیریت دوره کارآموزی تکنولوری و

Internship 
 Project Management پروره مدیریت

 Global Supply Chain Management زنجیره تأمین جهانی مدیریت

 Management Consulting مشاوره مدیریتی

 علی خویه   

یغات، اشوض و تبلاستاد دانشگاه، مشاور، مح ق و مدرس در زمینه های مدیریت،بازاریابی، فروش، برندسازی، 

 فنون م اکره

ساض تجربه ی احرایی موفق 18با   

عنوان کتاب تخصصی و مرجع 12تالیف و ترجمه   
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 دوره ی مدیریت توزیع و لجستیک
 

 

  

:عنوان رشته  

زنجیره تامین ، لجستیک، حما ون ا ، توزیع شنعتی  مدیریت درباره دوره: این دوره به مباحث و حوزه های

بازاریابی،انبارداری و حما ون ا مواد می پردازد  و این امکان را فراهم کرده تا شرکت کنندگان  بتواند روشهای 

بپردازند کیفیت و بهروری بهبود به بینی پیش و مدیریتی سیستمهای با و بیاموزند را مسئله حا . 
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 برخی عناوین دوره ها

 Introduction to Distribution and Logistics معرفی توزیع و لجستیک

 Warehousing and Materials Handling انبارداری و حما ون ا مواد

 Global Logistics لجستیک جهانی

  
 Technical Presentations عملکردهای تکنیکی

  Distributor Sales and Branch Managementفروش شعبه و مدیریت

 Transportation Logistics لجستیک حما ون ا

 Purchasing Logistics لجستیک خرید

 Supply Chain Logistics لجستیک زنجیره تأمین

 Strategic Pricing for Distributors قیمت گ اری استراتژیک برای توزیع کنندگان

 ERP Systems for Distributors برای توزیع کنندگان سیستم های ای ار پی

 Security and Risk Analysis for Distributors آنالیز ایمنی و خطر برای توزیع کنندگان

 Laboratory Problems: Industrial Distribution آزمایشگاهی :مشکلات توزیع شنعت

 Independent Study: Industrial Distribution پروره تح ی اتی : توزیع شنعتی

 Distribution and Logistics Capstone ن طه اوج لجستیک و توزیع

 Distribution Research تح ی ات توزیع
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 مدیریت زنجیره تامین جهانی

  

 عنوان دوره

Global Supply Chain Management 

 م طع تحصیلی: دکترا

 

  

 مدرس: علی خویه

ساض تجربه ی 18، مولف و مترجم اولین کتاب حوزه پخش و توزیع و مدیریت استراتژیک توزیع و پخش مویرگی 

برنامه های بازاریابی  اجرایی در پخش و توزیع مویرگی ، مدرس دانشگاه سخنران مشاور مح ق و مجری سیستم هاو

کتاب مرجع کاربردی و تخصصی،ع و انجمن های  12ارتباطات تبلیغات خلاقیت تجارت و فروش مولف و مترجم 
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نفر ساعت دوره ها و کارگاه های آموزشی و کاربردی و اجرایی به سازمانها  350000ملی و بین المللی، ارایه بیش از 

همکاری های مختلف اجرایی و تخصصی با برندهای معتبر و مشهور بین شرکت ها و موسسات ملی و بین المللی، 

ها عنوان م اله تخصصی، سخنرانی در بیش از شد سمینار مختلف، سخنران برتر ده ها  100المللی، ارایه بیش از 

 ....... سمینار، مهمان و کارشناس برخی از برنامه های شدا و سیما، ع و هیات تحریریه نشریات مختلف و

mooyragi.ir 

khooyeh.ir 

 

  

  

 مدیریت زنجیره تامین جهانی 

Global Supply Chain Management 

  

  سرفصا دوره
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 مسائا جدید در کسب و کار

   Contemporary Challenges in Business 

   ت جهانی وسیستم های اطلاعات: تکنولوری ها و استراتژی های مدیری

 Information Systems: Global Management Strategies and Technologies 

 عملیات کسب و کار: وجوه سیستم ها در سازمان های جهانی

   Business Operations: Systems Perspectives in Global Organizations 

   سمینار برای مدیریت زنجیره تامین جهانی

  Seminar in Global Supply Chain Management 

 سمینار برای مدیریت چند فرهنگی

   Seminar in Multicultural Management  

   استراتژی کسب و کار و خلاقیت برای مزیت رقابتی

 Business Strategy and Innovation for Competitive Advantage 
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 در زنجیره ی تامین کالا MBA دوره ی

  ان دورهعنو 

Master in Business Administration ( Supply Chain Management) 

 مدرس: علی خویه

ی اجرایی  ساض تجربه18، مولف و مترجم اولین کتاب حوزه پخش و توزیع و مدیریت استراتژیک توزیع و پخش مویرگی 

رتباطات اهاو برنامه های بازاریابی در پخش و توزیع مویرگی ، مدرس دانشگاه سخنران مشاور مح ق و مجری سیستم 

المللی،  کتاب مرجع کاربردی و تخصصی،ع و انجمن های ملی و بین 12تبلیغات خلاقیت تجارت و فروش مولف و مترجم 

ا و موسسات هنفر ساعت دوره ها و کارگاه های آموزشی و کاربردی و اجرایی به سازمانها شرکت  350000ارایه بیش از 

ها  100یش از بی، همکاری های مختلف اجرایی و تخصصی با برندهای معتبر و مشهور بین المللی، ارایه ملی و بین الملل

اس برخی از عنوان م اله تخصصی، سخنرانی در بیش از شد سمینار مختلف، سخنران برتر ده ها سمینار، مهمان و کارشن

 ....... برنامه های شدا و سیما، ع و هیات تحریریه نشریات مختلف و

mooyragi.ir 

khooyeh.ir 

  

  سرفصا دوره ی آموزشی

 مدیریت ارتباطات بوسیله ابزارهای تکنولوری

 Management Communications with Technology Tools 

 رفتارهای سازمانی 

Organizational Behavior 

 بازاریابی مدیرانه

Managerial Marketing 

 م دمه ای بر اشوض کمی 

Introduction to Quantitative Principles 

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir
http://moyragi.blog.ir/


09122991608همراه        5گروه آموزش و مشاوره: تهران، نیاوران،خ شهید با هنر، خ رفیعی، پ   

 

 علی خویه، مشاور و مدرس حوزه مدیریت، بازاریابی فروش و پخش و توزیع 

 سال تجربه اجرایی موفق و حرفه ای عضو انجمن های معتبر  19با 

 

  

357 

Moyragi.ir 

@Moyragi 

@Khooyeh.ir 

 عواما قانونی

Legal Environment 

 اقتصاد مدیریت 

Managerial Economics 

 حسابداری مدیریتی 

Managerial Accounting 

 سرمایه گ اری مدیریتی 

Managerial Finance 

 مدیریت عملیات

Operations Management 

 بین المللی تجارت 

International Business 

 ابزار ها و متدهای تح یق در تجارت

Business Research Methods & Tools 

 استراتژی های تجارت 

Business Strategy 

 مدیریت زنجیره تامین یکپارچه

Integrated Supply Chain Management 

 لجستیک پیشرفته 

Advanced Logistics 

 نجیره تامینمدیریت استراتژیک ز

Supply Chain Strategic Management 
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 دوره جامع آموزشی پخش و توزیع کالا

 مدرس: علی خویه

 ی جربهت ساض18 ،مولف و مترجم اولین کتاب حوزه پخش و توزیع و مدیریت استراتژیک توزیع و پخش مویرگی 

 بازاریابی یها برنامه هاو سیستم جریم و مح ق مشاور سخنران دانشگاه مدرس ، مویرگی توزیع و پخش در اجرایی

 های نانجم تخصصی،ع و و کاربردی مرجع کتاب 12 مترجم و مولف  قیت تجارت و فروشخلا تبلیغات ارتباطات

 سازمانها به جراییا و کاربردی و آموزشی های کارگاه و ها دوره ساعت نفر 350000 از بیش ارایه المللی، بین و ملی

شهور بین ای معتبر و مبرنده با تخصصی و اجرایی مختلف های همکاری المللی، بین و ملی موسسات و ها شرکت

ن برتر ده ها ها عنوان م اله تخصصی، سخنرانی در بیش از شد سمینار مختلف، سخنرا 100المللی، ارایه بیش از 

 ....... تلف وسمینار، مهمان و کارشناس برخی از برنامه های شدا و سیما، ع و هیات تحریریه نشریات مخ

  

  

mooyragi.ir 

khooyeh.ir 

  

  :تماس با ما

Drkhoooyeh@gmail.com 

09122991608 

  

 توزیع، آسیب شناسی و مطالعات تطبی ی نشام توزیع و پخش  -

 مدیریت مالی و بازرگانی در توزیع و پخش -

 و ن ازنجیره تامین و لجستیک و حما  -

  فناوری اطلاعات و فناوریهای نوین در پخش -

  استخدام افراد کارآمد مدیریت منابع انسانی در شرکت های پخش و نحوه ی گزینش و  -
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 شادراتی هععدف ازارهایب در توزیع استععراتژی-

 قوانین و م ررات و ح وق توزیع و پخش -

 

 
 

 دوره ی آموزشی صنعت پخش و توزیع

 Industrial Distribution 

 

 مدرس: علی خویه

mooyragi.ir 

khooyeh.ir 

ر زمینه های دفرشتی را برای رسیدن به سطح قابا قبولی از دانش و مهارت  درباره دوره ی آموزشی : این دوره 

ان در این تکنولوری شنعتی ، مدیریت توزیع ، مدیریت بازرگانی و زنجیره تأمین فراهم می کند. شرکت کنندگ

ستیک ، مدیریت در واحدهای تولیدی ، شرکتهای توزیع ، لج خواهند بود ن ش موثر تر و کارآمدتری در  دوره قادر

 .زنجیره تأمین ، فروش تکنیکی ، انبارداری و تدارکات داشته باشند
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 :سرفصا دوره

 Industrial Organization    سازمان شنعتی

 Intro to Computer Tech    م دمه ای بر تکنولوری کامپیوتری

 Intro to Lean Manufacturing    م دمه ای بر تولید ناب

 Technical Graphics Comm    گرافیک تخصصی

 Fund of Speech Communications    ارتباطات گفتاری

 Elementary Psychology    روانشناسی م دماتی

 Industrial Supply Chain Mgmt    مدیریت زنجیره تأمین شنعتی

 Human Behavior in Orgs    ر انسانی در سازمانرفتا

 Principles of Econ    اشوض اقتصاد

 App of Automat in Mfg     برنامه ریزی بلند مدت تولید

 Intro to Market Analysis    م دمه ای بر آنالیز بازار

 Auto ID & Data Capture     سازمان دهی داده ها در کامپیوتر ) توزیع شنعتی اتوماتیک و)

 Sales & Sales Mgmt in Distrib     فروش ومدیریت فروش در توزیع

 Warehouse Management    مدیریت انبارداری

 Productive Maint     پشتیبانی تولیدی

 Financial Trans. in Distribution     گردش مالی در توزیع

 Business Writing     مکاتبات بازرگانی

 Strategic Distribution Mgmt     یع استراتژیکمدیریت توز
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 مدیریت زنجیره تامین در شرکت های پخش مویرگی

 دوره ی آموزشی مدیریت زنجیره ی تامین

 مدیریت زنجیره تامین 

 Supply Chain Management 

 Fundamentals of Optimization    ینه سازیمبانی به 

 Social Science Research Methods    روش های تح یق علوم اجتماعی

 Supply Chain-Marketing Interfaces    تامین زنجیره –وجوه مشترك بازاریابی 

 Introduction to Statistical Linear Models    م دمه ای بر مدض های آماری خطی

 Microeconomics    د خرداقتصا

 Econometrics    اقتصاد سنجی

 Multivariate Analysis    تحلیا های چند متغیره

 Introduction to Probability    م دمه ای بر احتمالات

 Data Mining    داده کاوی

 Game Theory    تئوری بازیها

 Strategic Management    مدیریت استراتژیک

 Simulation    شبیه سازی

 Nonlinear programming    برنامه ریزی غیر خطی

 Marketing Models    روش های بازاریابی

 Special Topics in Marketing     مباحث منتخب در بازاریابی
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 دوره ی فروش حرفه ای

  

 ای حرفه فروش ی دوره

  

  مدرس ورهد عنوان

 (4 )حرفه ای فروش

، راه کارهای ویزیت در شرایط سخت و  فروش تکنیک های بازارگرمی و ف ا سازی)

،  فروش از دست رفته ،هدف گ اری مشتریان کسادی بازار ، روش های فعاض سازی

 16سفارش( مدیریت ، سفارش گیری ومشتریان روشهای طب ه بندی و اعتباردهی

 ساعت

 خویه علی 

 

 

 

 (6 )حرفه ای فروش

نشناسی و ، روا فروش ، ترفیعات و مشوق های فروش روش های خلاقیت و نوآوری در)

 فروش تکنیک های تخفیف در

 (ساعت 8

 علی خویه 

 

 

 

 (7 )حرفه ای فروش

 ((مرجوعی )فروش برگشت از مدیریت ، فروش لجستیک ، خدمات پس از)

 ساعت 5

 خویه علی 

 

 

 

  خویه علی  (8 )حرفه ای فروش

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
https://marketingworld.ir/
https://marketingworld.ir/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
https://marketingworld.ir/
https://marketingworld.ir/
http://ceoc.blogfa.com/
http://ceoc.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://ceoc.blogfa.com/
http://ceoc.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/
http://www.saleschool.blogfa.com/


09122991608همراه        5گروه آموزش و مشاوره: تهران، نیاوران،خ شهید با هنر، خ رفیعی، پ   

 

 علی خویه، مشاور و مدرس حوزه مدیریت، بازاریابی فروش و پخش و توزیع 

 سال تجربه اجرایی موفق و حرفه ای عضو انجمن های معتبر  19با 

 

  

363 

Moyragi.ir 

@Moyragi 

@Khooyeh.ir 

 (فروش ابزارها و تکنیک های)

 ساعت 8

 (9 )حرفه ای فروش

 (رقبا فروش منط ه ویزیت ، تحلیا رفتار مدیریت)

 ساعت 6

  خویه علی 

 (10 )حرفه ای فروش

،  فروش گیزش )ترفیعات( کارشناسانان مدیریت ، فروش تیم های مدیریت اشوض)

  (فروش و کارشناسانفروش ارزیابی عملکرد

 ساعت 12

 هیمهف و هخوی علی 

 احمدی
 

 (11 )حرفه ای فروش

ارتبا   مدیریت و روش های حفظ ، احیاء و ج ب آنان ، مشتریان طب ه بندی)

 (کلیدی مشتریان با

 ساعت 12

  خویه علی 

 (12 )حرفه ای فروش

 (مشتریان باشگاه مدیریت الکترونیکی ، بازاریابی)

 ساعت 5

  خویه علی 

 (13 )حرفه ای فروش

 (فروشگاهها ، اشوض طراحی و چیدمان فروشگاهی مدیریت)

 ساعت 14

  خویه علی 
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 (14 )حرفه ای فروش

روش   ، تکنیک ها و فروش ، برنامه ریزی و سیاست گ اری فروش استراتژیک مدیریت)

 (فروش مدیریتخلاقانه های

 ساعت 10

  خویه علی 

 (15 )حرفه ای فروش

، بازار شناسی ،  فروش ، فرشت شناسی و تهدید شناسی در بازار فروش تاکتیک های)

 (فروش دسته بندی بازارها و تعیین بازارهای ج اب

 ساعت 12

  خویه علی 

 (16 )حرفه ای فروش

، روش های م ابله با ترفندهای  فروش حرفه ای سرپرستان مدیریت مهارت های)

، ارزیابی  فروش انگیزش )ترفیعات( سرپرستان مدیریت، فروش سرپرستان

 (فروشکا ، محصولات و سرپرستان فروش عملکرد

 ساعت 16

  خویه علی 

 (17 )حرفه ای فروش

ان و اشوض و مبانی زنجیره تأمین ، مهارت های ارتبا  اثربخش با تأمین کنندگ)

 (پیمانکاران

 ساعت 4

  خویه علی 

 (18 )حرفه ای فروش

 (فروش و خدمات پس از فروش محصوض ، خدمات تکمیلی مدیریت)

 بستگی به تعداد محصولات

  خویه علی 
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 ساعت 6معمولا برای هر محصوض 

 فروش ، اشوض مهندسی بازاریابی اشوض و مبانی

 ساعت 16
  خویه علی 

 اشوض شناسایی و تحلیا رفتار مصرف کننده

 ساعت 6
  خویه علی 

 قیمت مدیریت گ اری و قیمت

 ساعت 16
  خویه علی 

 تبلیغات و آگهی های تجاری مدیریت

 ساعت 16
  خویه علی 
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مفاهیم برنامه ریزی و مدیریت استراتژیک وره آموزشید   

 

 

 : فراخوان دوره آموزشی

 : مفاهیم برنامه ریزی و مدیریت استراتژیک و بررسی مدلهای مختلف )عنوان دوره(

  

تاریخ 

برگزاری 

: 

  

  

 : هدف دوره آموزشی

 مدلهای مختلف آن بررسی نحوه برنامه ریزی و مدیریت استراتژیک و بررسی

  

 : مخاطبین دوره آموزشی

 کارشناسان ومدیران ارشد شرکتها و موسسات اقتصادی,تولیدی

  

 : محتوای دوره آموزشی

عریف مفاهیم مدیرت استراتژیک,مراحا و فرایند مدیریت استرتژیک ترکیب ق اوت شهودی و تجزیه وتحلیا ت-

 , بیانیه های ماموریتهای علمی سازگاری با تغییرات,استراتژیست ها 

 ررسی فرشت ها وتهدیدات خارجی ون ا  ضعف وقوت داخلی, اهداف بلند مدت, میان مدت و کوتاه مدتب -

 یاست های سازمانی , الگوی مدیریت استراتژیک , بررسی منافع مالی و غیر مالیسبررسی  -

 ی تجاریستراتژیک , م ایسه استراتژیها در سازمانهاااشوض اخلاقی و مدیریت  -

 بررسی انواع استراتژیها -

 بررسی مثالهای تجربی -
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 ۰9122991۶۰۸مدرس: علی خویه 

 
www.khooyeh.com 

www.khooyeh.ir 

ابی ای بازاریمدرس دانشگاه، سخنران، مشاور، مح ق و مجری سیستم ها و برنامه ه

ض تجربه اجرایی، مولف و سا16بیش از  -ارتباطات تبلیغات خلاقیت تجارت و فروش 

ایه کتاب مرجع کاربردی و تخصصی،ع و انجمن های ملی و بین المللی، ار12مترجم 

ی به نفر ساعت دوره ها و کارگاه های آموزشی و کاربردی و اجرای 450000بیش از 

راسر سپروره در  90ملی و بین المللی، مجری بیش از  سازمانها شرکت ها و موسسات

لمللی، کشور، همکاری های مختلف اجرایی و تخصصی با برندهای معتبر و مشهور بین ا

ختلف، ها عنوان م اله تخصصی، سخنرانی در بیش از شد سمینار م 100ارایه بیش از 

ما، ع و ای شدا و سیسخنران برتر ده ها سمینار، مهمان و کارشناس برخی از برنامه ه

 هیات تحریریه نشریات مختلف و .......

  

  

 : ن برگزاریمدت زما

 ساعت 16دو روز یا 

  

        

  

  

  

  

 : فراخوان دوره آموزشی

 SALE MANAGEMENT: دوره آموزش تخصصی مدیریت فروش  )عنوان دوره(

   ۰9122991۶۰۸مدرس: علی خویه 
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ه مدرس دانشگاه، سخنران، مشاور، مح ق و مجری سیستم ها و برنام

بیش از  -های بازاریابی ارتباطات تبلیغات خلاقیت تجارت و فروش 

کتاب مرجع کاربردی و 12ساض تجربه اجرایی، مولف و مترجم 16

 450000تخصصی،ع و انجمن های ملی و بین المللی، ارایه بیش از 

ه دوره ها و کارگاه های آموزشی و کاربردی و اجرایی بنفر ساعت 

 90سازمانها شرکت ها و موسسات ملی و بین المللی، مجری بیش از 

پروره در سراسر کشور، همکاری های مختلف اجرایی و تخصصی با 

ان م اله ها عنو 100برندهای معتبر و مشهور بین المللی، ارایه بیش از 

شد سمینار مختلف، سخنران برتر ده تخصصی، سخنرانی در بیش از 

ع و  ها سمینار، مهمان و کارشناس برخی از برنامه های شدا و سیما،

 هیات تحریریه نشریات مختلف و .......
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 دوره های بازاریابی و فروش
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 استاد نام دوره ردیف

   اشوض بازاریابی 1

   اشوض و فنون م اکرات حرفه ای 2

 اشوض خرده و عمده فروشی ۳

  
 جناب آقای مهندس خویه

 بازاریابی و فروش تلفنی ۴

  
مهندس خویهجناب آقای   

 اشوض گزارش نویسی و جمع آوری اطلاعات بازار ۵

  
 جناب آقای مهندس خویه

 مدیریت منط ه ویزیت ۶

  
 جناب آقای مهندس خویه

 جناب آقای مهندس خویه اشوض شناسایی و تحلیا رفتار مصرف کننده ۷

 جناب آقای مهندس خویه پخش و لجستیک ۸

اب آقای مهندس خویهجن بازاریابی و فروش بین المللی 9  

   روانشناسی ارتبا  با مشتری 1۰

 جناب آقای مهندس خویه مدیریت زمان 11
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تکنیک های تخفیف در فروش  روانشناسی 12  جناب آقای مهندس خویه 

طب ه بندی مشتریان و روش های ج ب  روش های 1۳

 مشتریان از دست رفته

  

  

 جناب آقای مهندس خویه هدف گ اری فروش 1۴

 جناب آقای مهندس خویه مراحا فروش 1۵

   اشوض و مهارت های کار تیمی 1۶

 روش های خلاقیت و نوآوری در فروش 1۷

  
 جناب آقای مهندس خویه

 جناب آقای مهندس خویه تحلیا رفتار فروش رقبا 1۸

19 
   مدیریت هوش هیجانی در کار

 جناب آقای مهندس خویه ویزیت مویرگی 2۰

بازارگرمی و ف اسازی فروش تکنیک های 21  جناب آقای مهندس خویه 

   مهارت های دفاع کلامی در فروش و زبان بدن 22

 راه کارهای ویزیت در شرایط سخت و کسادی بازار 2۳

ترفند مغازه داران در فروش  روش های م ابله با  
 جناب آقای مهندس خویه
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 اشوض شندوق داری و ن دینگی 2۴

  
خویه جناب آقای مهندس  

 جناب آقای مهندس خویه ترفیعات و مشوق های فروش 2۵

   مشتری مداری و تکنیک های ارتبا  با مشتری 2۶

 ارتبا  اثربخش 2۷

  
 جناب آقای مهندس خویه

تکنیک های  سفارش گیری و مدیریت سفارش 2۸

 فاکتورنویسی
 جناب آقای مهندس خویه

   خدمات پس از فروش 29

شبودجه بندی فرو ۳۰  جناب آقای مهندس خویه 

مسائا ح وقی در فروش– فروش مشاوره ای ۳1    

   برگشت از فروش ۳2

 جناب آقای مهندس خویه چیدمان فروشگاه ۳۳

   اشوض انبارداری ۳۴

   حسابداری فروش و کنترض موجودی ۳۵
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 ای آموزشی ویژه شرکت های پخش دوره ه

 و پخش انکنندگ وارد و گان کننده تولید  مویرگی وفروش مدیریت بازاریابی حرفه ای در شنعت پخش و توزیع 

 توزیع

 مدرس: مهندس علی خویه

www.khooyeh.com 

www.alikhooyeh.blogfa.com 

  

 محتوای آموزشی حوزه آموزشی

ارت ای اطلاعات و 

 دانش کاربردی

 تجارت در آن جایگاه و ای حرفه بازاریابی مفهوم    -

 ... و فروشنده بازاریاب ویزیتور م ایسه    -

 بازاریابی در کار روش بهبود و ریزی طره اشوض    -

 بازاریابی مدیریت اشوض    -

 کار روش بهبود و ریزی طره اشوض    -

 انسانی منابع توسعه و توانمندسازی روشهای و اشوض    -

 عمومی روابط و تبلیغات مدیریت    -

ارت ای بینش و 

 نگرش

 بازاریابی آمیخته مدیریت    -

 بازار مدیریت بینش ارت ا و تکنیکی  بازاریابی    -

 بازاریابی مدیریت و سرپرستی اشوض    -

 مداری مشتری تفکر و اشوض    -

ارت ای مهارت و 

 تکنیک

 شفرو و  توزیع و پخش شنعت در ای حرفه و علمی بازاریابی مدیریت مهارتهای    -

 مویرگی

 مویرگی فروش و هارتهای سرپرستی کارکنان در شنعت پخش و توزیع م    -
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 فروش و  توزیع و پخش شنعت در آن های روش و کارکنان در انگیزه مهارتهای    -

 مویرگی

 مویرگی فروش و  توزیع و پخش شنعت در آن اشوض و اختیار تفویض بهینه روش    -

 گیمویر فروش و نعت پخش و توزیع ش در زیردستان در هماهنگی ایجاد مهارتهای    -

 مویرگی فروش و  توزیع و پخش شنعت در موثر کنترض و نشارت مهارتهای    -

 مویرگی فروش و  توزیع و پخش شنعت در شتریانم مدیریت مهارت    -

 مویرگی فروش و  توزیع و پخش شنعت در مشتریان با ارتباطی های مهارت    -

 گیمویر فروش و نی و مدیریتی در شنعت پخش و توزیع ف نویسی گزارش مهارتهای    -

 یرگموی فروش و  توزیع و پخش شنعت در بازاریابی مدیران رفتاری های مهارت    -

 رگیموی فروش و  توزیع و پخش شنعت در ای حرفه زنی چانه و گ اری قیمت مهارت    -

 وش مویرگیفر و  توزیع و پخش شنعت در عمومی روابط و تبلیغات مهارت    -

 (راضاتاعت و درخواستها نشرات، به پاسخ دستور، شدور) زیردستان با تعاما مهارت    -

 (پیشنهاد و نشر ایده، ارائه دستورپ یری، دهی، گزارش) فوقما مدیران با تعاما مهارت    -

 مویرگی فروش و  توزیع و پخش شنعت در پروموشن ارایه های مهارت    -

 مویرگی فروش و و حفظ مشتری در شنعت پخش و توزیع  ج ب های مهارت    -

 مویرگی فروش و  توزیع و پخش شنعت در بازارگرمی مهارت    -

 مویرگی فروش و  توزیع و پخش شنعت در رسازیبازا مهارت    -

 مویرگی فروش و  توزیع و پخش شنعت در سنجی بازار مهارت    -

 مویرگی فروش و و توزیع  پخش شنعت در مویرگی بازاریابی مهارت    -

 مویرگی فروش و  توزیع و پخش شنعت در مشتری در انگیزه ایجاد مهارت    -

 رگیموی فروش و  توزیع و پخش شنعت در ویزیتورها در هماهنگی ایجاد مهارتهای    -

 رگیموی فروش و  توزیع و پخش شنعت در بازاریابی در کنترض و نشارت مهارتهای    -

 یریت زمان در بازاریابیمد مهارت    -

 مویرگی فروش و  توزیع و پخش شنعت در مطالب مؤثر ارائه مهارت    -
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 رفتاری های مهارت    -

 و درخواستها نشرات، به پاسخ سفارش، شدور) مشتریان با تعاما مهارت    -

 (پیشنهاد و نشر ایده، ارائه انت ادات، دهی، اعتراضات،گزارش

 بازاریابی تح ی ات های مهارت    -

 شده یدتول خدمات یا محصولات مصرف و خرید میزان لحاظ به نشر مورد بازار شناخت    -

 مویرگی فروش و  توزیع و پخش شنعت در ازارب ت سیمات شناخت        ·    -

 یمویرگ فروش و  توزیع و پخش شنعت در بازار  یابی جایگاه شناخت        ·    -

 ر مخاطبان و مصرف کنندگانرفتا شناخت        ·    -

 بازاریابی فروش، سیستم امور و ها طره میدانی مطالعات شیوه        ·    -

 فروش و  توزیع و پخش شنعت در بازاریابی اطلاعات تحلیا و تهیه شیوه        ·    -

 مویرگی

ش فرو و  توزیع و پخش شنعت در بازاریابی اطلاعات تحلیا و تهیه شیوه        ·    -

 مویرگی

  

 نشر مورد محصوض بازاریابی مدیریت کاربردی کارگاه    - کارگاه
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 وفروش مویرگی  مدیریت برند در صنعت پخش و توزیع

 سرفصا دوره آموزشی کاربردی

 عو توزی پخش کنندگان وارد و گان کننده تولید  مویرگی وفروش مدیریت برند در شنعت پخش و توزیع 

 نام و نشان سازی کاربردی

 09122991608مدرس: مهندس علی خویه 

www.khooyeh.com 

 محتوای آموزشی حوزه آموزشی

ارت ای اطلاعات و 

 دانش کاربردی

 تجاری نشان و نام و برند مفهوم    -

 ای حرفه سازی برند اشوض    -

 ت و اهداف نام و نشان تجاریضرور اهمیت    -

ارت ای بینش و 

 نگرش

  برند تفکر    -

 برند مدیریت اشوض جدید تعریف    -

 برند واقعیت سوی به نگرش تغییر    -

 سازی برند در خلاق تفکر    -

 ارت ای مهارت

 سازی برند مهارتهای    -

 داری برند مهارت    -

 شناسی برند مهارت    -

 و مدیریت عناشر یک برند ساخت مهارت    -
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 برند درباره کنندگان مصرف و  مشتریان گیری تصمیم فرایند    -

 برند ارزش مهندسی    -

 دبرن ترفیع و پیشبرد مهارت    -

 برند تح ی ات مهارت    -

 برند حفظ مهارت    -

 برند کنترض مهارت    -

 برند سازی هویت مهارت    -

 برند سازی شخصیت مهارت    -

 برند اطلاعات تحلیا و تهیه شیوه     -

 برند فنی معاینه     -

 برندسازی های سبگ    -

 تجاری نشان و نام مدیریت در خلاق تفکر    -

 فرضی بازار در برند یک مدیریت و ساخت طراحی کارگاه    - کارگاه
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 و فروش بازاریابیدوره های آموزشی کاربردی 

 

 سرفصل دوره های آموزشی کاربردی

 

 university of Tehran and managing director of Insurance Business  

 عنوان دوره: اصول و تکنیکهای بازاریابی و فروش تلفنی

 تاد علی خویهمدرس: اس

 هدف دوره: آشنایی عملی با روشهای بازاریابی و فروش تلفنی

 محتوا )سرفصل( دوره:

 اصول و مفهوم بازاریابی    -

 اصول و مفهوم فروش    -

 انواع روشهای بازاریابی    -
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 انواع روشهای فروش    -

 ابزارهای مورد استفاده در بازاریابی و فروش    -

 و مزیتهای تلفنماهیت، کارکرد     -

 نقش تلفن در بازاریابی و فروش    -

 مفهوم بازاریابی تلفنی    -

 مفهوم فروش تلفنی    -

 مراحل بازاریابی تلفنی    -

 مراحل فروش تلفنی    -

 آمادگی قبل از تماس در بازاریابی و فروش تلفنی    -

 روش شروع مکالمه در بازاریابی و فروش تلفنی    -

 مه مکالمه در بازاریابی و فروش تلفنیروش ادا    -

 روش دسترسی به شخص مورد نظر در بازاریابی و فروش تلفنی    -

 روش اتمام موفق مکالمه در بازاریابی و فروش تلفنی    -

 روش تعامل با افراد سطوح مختلف در بازاریابی و فروش تلفنی    -

 بی و فروش تلفنیروش تعامل با مسئولان دفتر مدیران در بازاریا    -

 روش دسترسی به مدیران جهت مکالمه در بازاریابی و فروش تلفنی    -

 روش ایجاد زمینه دیدار و مذاکره حضوری در بازاریابی و فروش تلفنی    -

 مدیریت زمان در بازاریابی و فروش تلفنی    -

 لفنیروش استفاده مناسب از تلفن در طول زمان کاری بازاریابی و فروش ت    -

 روش مدیریت موثر ارتباط در مکالمات بازاریابی و فروش تلفنی    -

 ادبیات مورد استفاده در مکالمات بازاریابی و فروش تلفنی    -

 روحیات و حالات روانی در بازاریابی و فروش تلفنی    -
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 استفاده از هوش هیجانی در بازاریابی و فروش تلفنی    -

 ثر مطالب در مکالمات بازاریابی و فروش تلفنیروش انتقال سریع و مو    -

 ساعته( ۴جلسه  ۶ساعت ) 2۴مدت دوره: 

 مخاطبان دوره:

 سرفصل دوره های آموزشی کاربردی

  

 عنوان دوره: مهارتهای ارتباط با مشتری

 مدرس: استاد علی خویه

 هدف دوره: آشنایی کاربردی با روشها و مهارتهای ارتباط با مشتری

 دوره: محتوا )سرفصل(

 اصول و مفهوم بازاریابی    -

 اصول و مفهوم فروش    -

 اصول و مفهوم ارتباطات    -

 مفهوم و انواع مشتری    -

 اصول و مفهوم ارتباط با مشتری    -

 مفهوم مدیریت ارتباط با مشتریان    -

 شناخت مشتریان هدف    -

 شناسایی روابط مناسب با مشتریان هدف    -

 ذب مشتریان جدیدروشهای ج    -

 روشهای برگرداندن مشتریان از دست رفته    -

 روشهای حفظ و نگهداری مشتریان موجود    -

 روشهای جلب رضایت و وفاداری مشتریان    -
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 روانشناسی ارتباط با مشتریان    -

 باشگاه مشتریان    -

 روشهای موثر اطلاع رسانی به مشتریان    -

 زی مشتریانروشهای موثر متقاعدسا    -

 هدف گذاری ارتباط با مشتریان    -

 برنامه ریزی ارتباط با مشتریان    -

 ارزیابی ارتباط با مشتریان    -

 بهینه سازی ارتباط با مشتریان    -

 روشهای جلب مشتریان ناراضی    -

 روشهای تحریک مشتریان به اظهار نظر    -

 روشهای موثر دریافت بازخور از مشتریان    -

 رسیدگی موثر به اعتراضات مشتریان    -

 ابزارهای ارتباط با مشتریان    -

 بکارگیری فناوری اطلاعات و ارتباطات در ارتباط با مشتری    -

 مهارتهای ارتباط با مشتری الکترونیکی    -

 ساعته( ۴جلسه  ۸ساعت ) ۳2مدت دوره: 
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 دوره جامع مدیریت فروش مویرگی

  

 دوره جامع مدیریت فروش مویرگی

  

 :دوره شره      

ه افزایش در این دوره سعی شده است ضمن آشنا کردن افراد با مفاهیم اساسی مدیریت فروش مویرگی ، نسبت ب

ش کاملی حی شده است که پوشدوره طوری طرا این محتوای. شود اقدام آنها ای حرفه مهارتهای فروش مویرگی 

 .دارد بر وظایف و مسئولیتهای مدیران و کارشناسان فروش مویرگی 

 :دوره هدف       

 یادگیری عملی مفاهیم و مهارتهای مدیریت فروش مویرگی

 

 مدرس:

 علی خویه

 

 

محتوای دوره:     

ومهارتهای  مهندسی فروش مویرگی 

 ساعت( 16حرفه ای ) فروش مویرگی 

ی و فرآیند آن؛ جایگاه در شرایط رقابتی؛ مفهوم بازاریاب ر ضرورت بازاریابی و فروش مویرگی مروری ب -

هندسی فروش و تصورات نادرست در مورد آن در بازاریابی؛ م در بازاریابی؛ فروش مویرگی  فروش مویرگی 

و تح ی ات  ویرگی و مهندسی؛ ارتبا  فروش م و جایگاه آن در بازاریابی؛ ارتبا  فروش مویرگی  مویرگی 

باید  وش مویرگی در این فرایند؛ سوالاتی که در بازاریابی و فر بازاریابی و جایگاه مهندسی فروش مویرگی 

فروش  حرفه ای؛ در فرایند فروش مویرگی  به آن پاسخ داد؛ مروری بر مراحا هفتگانه فروش مویرگی 

 گی ندگان حرفه ای.روش مویرف -حرفه ای اثربخش و مروری بر خصوشیات مویرگی 
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های فروش ابزارها و تکنیک

 ساعت(8) مویرگی 

 -Boomerangابزار -SPIN مدض -AIDASنشریه -Steiner مدض -Promotion ابزارهای -

 FAB تکنیک

 رگیریزی فروش مویبرنامه

 ساعت( 8)

و  یرگی های هدف گ اری فروش مویرگی ؛ پیش بینی فروش مویرگی ؛ برنامه ریزی فروش موتکنیک  -

 کنترض و بودجه بندی بندی فروش مویرگی .

 (CRMمدیریت روابط مشتری )

 ساعت( 16)

( ؛ ارزش و فرآیند خلق ارزش در ارتبا  با مشتری ؛ CRMمفاهیم و اشوض مدیریت ارتبا  با مشتری ) -

 ه؛ سازماندهی و پیاد CRMو ن ش آن در ITبازاریابی تک به تک و ضرورت آن در بازار رقابتی؛

 .CRM سازی

سیاستهای تشوی ی افزایش فروش 

 ساعت( 8و روابط عمومی ) مویرگی 

بلیغات تتبلیغات غیرشخصی؛ تعیین بودجه تبلیغات؛ تبلیغات پیشبرد فروش مویرگی ؛ تعیین اهداف   -

لی روابط پیشبرد فروش مویرگی ؛ انتخاب ابزارهای پیشبرد فروش مویرگی ؛ روابط عمومی؛ ابزارهای اش

 ی؛ تصمیمات عمده در روابط عمومی.عموم

  مدیریت تیم فروش مویرگی 

 ساعت( 8)

و چگونگی  رزیابی و ج ب نیروی فروش مویرگی ؛ سازماندهی، هدایت و رهبری نیروهای فروش مویرگی ا -

 و کنترض نیروهای ایجاد انگیزه در آنها؛ شناسایی و ارائه آموزشهای لازم برای نیروی فروش مویرگی ؛ نشارت

در   و اشوض گزارش گیری شحیح از آنها؛ ایجاد هماهنگی بین نیروهای فروش مویرگی فروش مویرگی 

 ی.و چگونگی اداره کردن آنها در جهت اهداف سازمان جهت اهداف سازمانی؛ جلسات فروش مویرگی 

 

  

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir


09122991608همراه        5گروه آموزش و مشاوره: تهران، نیاوران،خ شهید با هنر، خ رفیعی، پ   

 

 علی خویه، مشاور و مدرس حوزه مدیریت، بازاریابی فروش و پخش و توزیع 

 سال تجربه اجرایی موفق و حرفه ای عضو انجمن های معتبر  19با 

 

  

384 

Moyragi.ir 

@Moyragi 

@Khooyeh.ir 

 اصول انبارداری مدیریت انبارهای پیشرفته

 

 اشوض انبارداری مدیریت انبارهای پیشرفته

ساعت( 16روز ) 2مدت دوره:   

 :برخی از سرفصا های دوره آموزشی

 تعریف انبار و انبار داری و اهداف انبارداری و انبار    

 وظایف انبارها و اهمیت و مزایای سیستم شحیح انبارداری

 انواع انبارها مراحا پیش انبارداری    

  شناخت انواع خرید و فرآیند ورود کالا به انبار    

  انبار و فرآیند کار در انبار    

  انبار داری دریافت یا تحویا گرفتن کالا    

 نگهداری و حفاظت اجناس و کالا در انبار

  شدور تا تحویا دادن اجناس و کالا به خارج از انبار    

 تعیین محا قرار دادن کالا در انبار و چیدمان آن    

ر انبار هاآشنایی با شیوه های استفاده از اجناس د      

 آشنایی با سیستم های حداقا ، حداکثر موجودی و ن طه سفارش   

 آشنایی با سیستم انبار گردانی و کنترض انبارها    

 برنامه ریزی و کنترض موجودی ها    

 هزینه های مربو  به کنترض موجودی ها و مدض های کنترض موجودی    

چیدمان کالا آشنایی با نحوه گزارش دهی و نکات مهم در       
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 تعریف ممیزی و آشنایی با مراحا ممیزی و تهیه چک لیست ممیزی    

 اجراء ممیزی و ارائه گزارش ممیزی    

 ...و

  

 مدرس: علی خویه
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 سازی مشتری شناسی، مشتری کارگروهی و کاربردی تخصصی، سمینار 

 توزیع و پخش کنندگان وارد و گان کنند تولید  مویرگی فروش در شنعت پخش و توزیع 

 مویرگی فروش و  توزیع و پخش شنعت در مشتریان سبک ها و شیوه های برخورد با

 همراه با تکنیک هایی از مهندسی ذهن وان اض پی

 با متدهای جدید آموزشی و اساتید مجرب گروهی

هدف از دوره:آشنایی مخاطبان با موثرترین و خلاق ترین تکنیک های ارتباطی با دیگران، ذهن 

سی عواما مهند و ارتباطات برای روشهایی مداری، مشتری سازی،مشتری شناسی، مشتری ،مشتریان خوانی

 ر شدن ارتباطات فردی، سازمانی و شرکتیارتباطی برای هر چه بهت

 اساتید دوره: علی خویه

 مدت زمان سمینار:

 برخی از سرفصا های دوره:

 مویرگی فروش و  توزیع و پخش شنعت در مشتریان تیپ شناسی 

 مویرگی فروش و  توزیع و پخش شنعت در مشتریان روانشناسی 

  مویرگی فروش و شیوه شناسایی افراد در هنگام ارتبا  در شنعت پخش و توزیع 

  مویرگی فروش و   روش های ارتبا  بهتر با افراد در شنعت پخش و توزیع 

 برخورد با آنها روشهای و مشتریان انواع 

 آنها با برخورد شیوه و اخلاق بد مشتریان 

 آنها با برخورد روش و مغرور افراد و مشتریان 

 یوه برخورد با آنهاش و احساسی های انسان و مشتریان 

 آنها با برخورد شیوه و گمسردر مشتریان 

 آنها با برخورد شیوه و هوش با مشتریان 

 نهاآ با معامله شیوه و دنده یک مشتریان 

 آنها با ارتبا  اریبرقر روشهای و پرحرف مشتریان 
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 دوره های بازاریابی و فروش

 

 SMBA مدیریت اجرایی فروش مویرگی

  

 مدرس: علی خویه

mooyragi.ir 

09122991608  

 :شره دوره

مویرگی ، نسبت به افزایش  فروش مدیریت در این دوره سعی شده است ضمن آشنا کردن افراد با مفاهیم اساسی

 کاملی پوشش که است شده طراحی طوری دوره این محتوای. شود اقدام آنها ای حرفه مویرگی  فروش مهارتهای

 .دارد مویرگی  فروش کارشناسان و مدیران مسئولیتهای و وظایف بر

 :هدف دوره

 مویرگی فروش مدیریت یادگیری عملی مفاهیم و مهارتهای

 :محتوای دوره

  فروش ومهارتهای مویرگی  فروش مهندسی

 ساعت( 16) ای حرفه مویرگی 

 شرایط در مویرگی  وشفر و بازاریابی مروری بر ضرورت– 

و فرآیند آن؛  بازاریابی مفهوم رقابتی؛

 تصورات و مویرگی  فروش ؛بازاریابی در مویرگی  فروشجایگاه

 و مویرگی  فروش؛ مهندسیبازاریابی در آن مورد در نادرست

 مهندسی؛ و مویرگی  فروش ؛ ارتبا بازاریابی در آن جایگاه
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و جایگاه  بازاریابی تح ی ات و مویرگی  فروش ارتبا 

 که سوالاتی فرایند؛ این در مویرگی  فروش مهندسی

 بر مروری داد؛ پاسخ آن به باید مویرگی  فروش و بازاریابی در

 در مویرگی  فروش هفتگانه مراحا

 ای حرفه مویرگی  فروش ای؛ حرفه مویرگی  فروش فرایند

مویرگی ندگان حرفه  فروش- خصوشیات بر مروری و اثربخش

 .ای

 هایابزارها و تکنیک

 ساعت(8) مویرگی  فروش

 -AIDASهنشری -Steiner دضم -Promotion ابزارهای –

 FAB کنیکت -Boomerangابزار -SPIN مدض

 مویرگیفروش ریزیبرنامه

 )ساعت 8(

مویرگی ؛ پیش  فروش های هدف گ اریتکنیک–  

رض و کنت و مویرگی  فروش مویرگی ؛ برنامه ریزی فروش بینی

  .مویرگی فروش بودجه بندی بندی

 )CRM(مشتری روابط مدیریت

 )ساعت 16(

؛ ارزش  )CRM (مشتری ارتبا  با مدیریت مفاهیم و اشوض– 

تک به تک  بازاریابی؛ مشتری و فرآیند خلق ارزش در ارتبا  با

؛ CRM و ن ش آن درIT و ضرورت آن در بازار رقابتی؛

  CRM.سازماندهی و پیاده سازی

 سیاستهای تشوی ی 

 8) عمومی روابط و مویرگی  فروش افزایش

 ساعت(

تبلیغات غیرشخصی؛ تعیین بودجه تبلیغات؛ تبلیغات   –

یغات مویرگی ؛ تعیین اهداف تبل فروش پیشبرد

مویرگی ؛ انتخاب ابزارهای  فروش پیشبرد

مویرگی ؛ روابط عمومی؛ ابزارهای اشلی روابط  فروش پیشبرد

 .عمومی؛ تصمیمات عمده در روابط عمومی
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 مویرگی فروش تیم مدیریت

 )ساعت 8(

مویرگی ؛ سازماندهی، هدایت  فروش ارزیابی و ج ب نیروی– 

گی ایجاد انگیزه در چگون و مویرگی  فروش و رهبری نیروهای

آنها؛ شناسایی و ارائه آموزشهای لازم برای 

مویرگی ؛ نشارت و کنترض  فروش نیروی

 آنها؛ از شحیح گیری رشگزا اشوض و مویرگی  فروش نیروهای

 اهداف جهت در مویرگی  فروش هنگی بین نیروهایهما ایجاد

 آنها کردن اداره چگونگی و مویرگی  فروش جلسات سازمانی؛

 .سازمانی اهداف جهت در
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 خویه در کنفرانس پخش و توزیعسخنرانی علی 

  

  

 

 دریافت

  

ک سازمان یسازمان هایی که روی مزیت های رقابتی خود سرمایه گ اری می کنند، ماندگار و موفق هستند. اگر 

ران ر شرکت ها حرکت کند ، پخش مویرگی راه بیاندازد، مثا دیگران منط ه بندی کند، مثا دیگمثا سای

برای ماندگار  مسیربندی کند و مثا دیگران یک نرم افزار آماده را پیاده کند، نمی تواند موفق باشد. شرکت ها

 «..... .شدن در این شنعت باید دنباض ایجاد مزیت های رقابتی باشند
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 دوره ی آموزشی تکنیک های و مهارت های پخش و توزیع مویرگی

 مدرس : علی خویه

09122991608 

  ساض تجربه ی اجرایی در پخش و توزیع مویرگی18

 مویرگیمولف و مترجم اولین کتاب حوزه پخش و توزیع و مدیریت استراتژیک توزیع و پخش 

  

  استراتژی های نوین پخش ، ویزیت و فروش مویرگی در بازار پرتنش

 دوره ی مدیریت توزیع و لجستیک

 اشوض تخصصی سهم بازار ) راهکار های نفوذ در بازار و افزایش سهم بازار (

  روانشناسی مشتری در پروسه ویزیت ) فروش و فاکتور گیری (

  اشوض پرزنتیشن محصولات و سبد پخش

 دوره ی آموزشی مدیریت ارتبا  با مشتری و سنجش رضایت مشتری

  اشوض توزیع و کاناض های توزیع

  SCMکارگاه آموزشی مدیریت زنجیره تامین

 دوره ی مدیریت زنجیره تامین

 دوره ی مدیریت توزیع و پخش

  قیمت و اشوض قیمت گ اری در بازار

  شیوه های قیمت گ اری و عناشر تعیین قیمت و قیمت گ اری حرفه ای

  استراتژی قیمت گ اری محصولات جدید

  اشوض تخصصی قیمت گ اری چند گانه ) چند محصولی (
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  اشوض قیمت گ اری روانی

 در زنجیره ی تامین کالا MBA دوره ی

  اشوض و راهکارهای جهانی تعدیا قیمت

  پروموشن و استراتژی های ارتباطی

 .(فروشگاه ها و ....داروخانه ها ،ی خرید و الگوی سفارش مراکز خرید ) سوپر مارکت ها ،الگوی تصمیم گیر

  اعتبار دهی به خریداران ) راهکار های تعیین س ف خرید مشتریان (

  تح ی ات بازار و اشوض راهبردی آن

MERCHANDISING )  بازار پردازی -مرچند ایزینگ ( 

  ی ها در شنعت پخشتعارف فروشگاه ه های زنجیره ای و

  اشوض تخصصی باز کردن سر فاکتور و بار ریزی

  اشوض تخصصی فاکتور

 اشوض تخصصی فاکتور سازی )سبد فروشی (

  راهکار های افزایش فروش در ویزیت

  راهکار های افزایش ریاض فاکتور ) ارزش و مبلغ کا فاکتور (

  و سر پرستان (بادی لن گوئیج حرفه ای در فروش مویرگی ) بازار یابان 

  اشوض زمانبندی در ویزیت و فروش مویرگی

  راهکار های و شگرد های افزایش فروش

  اشوض ارائه پروموشن و تخفیفات

  فنون و راهکارهای فروش سریع
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 SCM کارگاه آموزشی مدیریت زنجیره تامین

 به شورت اجرایی و کاربردی و مشارکت گروهی

 مدرس : مهندس علی خویه

www.khooyeh.com 

mooyragi.ir 

 عنوان کتاب در زمینه ارتباطات بازاریابی تبلیغات خلاقیت 12مولف و مترجم 

 مهمان و کارشناس برنامه های اقتصادی شدا و سیما

 المللی بین  ساله اجرایی در سازمانها و شرکت های مختلف ملی 19با تجربه 

ی و بین کاربردی و اجرایی د رسازمان ها شرکت ها و موسسات مل ساعت دوره های آموزشی 500ارایه بیش از 

 المللی

 عتیشن تولید اقتصادی مختلف نشریات تحریریه هیات  ع و

 ع و انجمن های مختلف علمی ملی و بین المللی
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 سرفصا ها و رئوس مطالب:

 SCM تامین زنجیره مدیریت مفاهیم        ·

 تامین زنجیره مدیریت اهداف        ·

 تامین زنجیره مدیریت ضرودت        ·

 زندگی و کار و کسب در آن کاربردهای و تامین زنجیره مدیریت        ·

 تامین زنجیره مدیریت تاریخچه        ·

 تامین زنجیره مدیریت اشلى فرآیندهاى        ·

 اطلاعات مدیریت        ·

 لجستیک مدیریت        ·

 . (RELATIONSHIP MANAGEMENT) روابط مدیریت        ·

 تامین زنجیره یک در تصمیم فازهای        ·

       ینتام زنجیره استراتژی یا طراحی        ·

 تامین زنجیره ریزی برنامه        ·

 تامین زنجیره عملیات        ·

 تامین زنجیره مدیریت ابزارهای        ·

·          

 تامین نجیرهز گیری تصمیم چهارچوب        ·

 تامین زنجیره مدیریت براى عملکرد پنج        ·

 تامین زنجیره شرکاى ساختار        ·
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 سازى ارتباطات مشارکتى پیاده        ·

 استراتژیک دهى سود براى تامین زنجیره طراحى        ·

 تامین زنجیره مدیریت اطلاعات        ·

 تامین زنجیره هزینه کاهش        ·

 تامین زنجیره یک کلى طره        ·

 SCMسازیپیاده موانع        ·

 دانش فنى مورد نیاز تامین نحوه برآورد و تولید تکنولورى بررسى        ·

 تامین زنجیره مدیریت مراحا و ها فاز        ·

 SCM مفهومى طراحى        ·

 SCMتست و جزییات طراحى        ·

 SCMسازى پیاده        ·

 تامین زنجیره در آن با م ابله دشواریهای و قطعیت عدم مفهوم عملی کارگاه        ·

 SCM استفاده در مورد اطلاعاتی تکنولوریهای        ·

 تامین زنجیره مدیریت و اطلاعات آورىفن        ·

 الکترونیک تجارت سازىپیاده در تامین زنجیره مدیریت جایگاه بررسى        ·

 تامین زنجیره سیستم اختلالات یاتحل روش        ·

 تامین زنجیره مدیریت موردی مطالعه        ·

 ه تامین موفقزنجیر سیستم یک های ویژگی        ·

 تامین زنجیره هایسیستم در موف یت کلیدی عواما        ·

 آنها شکست علا و تامین زنجیره های سیستم های شکست انواع        ·

 ERP و تامین زنجیره بین ارتبا         ·
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 ERPوSCM بین ارتبا  زمینه در موردی مطالعه یک        ·

 تامین زنجیره مدض یک سازی پیاده        ·

 نوین مدیریت در تأمین زنجیره جایگاه        ·

 تامین زنجیره شبکه قابلیتهای افزایش        ·

 جدایش ن طه و عرضه زنجیره ساختار        ·

 تأمین زنجیره در چرمی شلاق اثر کاهش برای چابک و ناب عرضه الگوی ارائه        ·
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 مویرگی وزیعت و پخش سمینار
 

 
نحوه نگرش و برخورد با محصولات یا گروه محصولات جدید شرکت تولیدی مادر در پخش مویرگی : موضوع 

 نمایندگان و شعبات زیر مجموعه
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 اثربخش فروش دوره

 khooyeh.ir  مدرس: علی خویه

 :سرفصا ها

 مشتری ی افزایشتکنیک ها 

 فروش تکنیک های افزایش سطر فاکتور 

 شتریانم و فروش افزایش پوشش 

 ریالی و سطری فروش روش های افزایش 

 فروش تاکتیک های بهبود کمی و کیفی 

 فروش تکنیک های بهبود وشوض هدف 

 نیکهای کاهش مرجوعیتک 

 تکنیک های پوشش کمی و کیفی مسیر 

 فروش زمان در مدیریت تکنیک های 

 تکنیک های چانه زنی موثر و اثربخش 

 مهارت های م اکرات اثربخش ویزیتوری 

  علمی و عملیتکنیک های ویزیتوری 

 ح وری حرفه ای بازاریابی تکنیک های 
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  سرفصل دوره آموزشی کاربردی مدل های فروش و توزیع

 مدرس: علی خویه

www.khooyeh.com 

  

 آموزشی محتوای حوزه آموزشی 

 بازاریابی در آن جایگاه و فروش مدض مفهوم    - ارت ای اطلاعات و دانش کاربردی 

 ... م ایسه ویزیتور بازاریاب فروشنده و    -

 اشوض طره ریزی و بهبود روش کار فروشنده    -

  اشوض فروشندگی و مدض های فروش و توزیع    -

 مفهوم توزیع و روش های مدرن توزیع در کنار فروش -

  وشفر مدض در  سرپرستی و مدیریت    - ارت ای بینش 
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 تفکر خلاق و سیستمی    -

 مهندسی توزیع و لجستیک در فروش    -

  انواع توزیع در کنار فروش -

 ...(و مشتریان مهندسی منط ه، مهندسی هدفگ اری،) فروش  های مدض مهندسی مهارت    - ارت ای مهارت 

  فرایند مدض فروش و تصمیم گیری برای تکنیک ها توزیع    -

  ارکنان مدض فروشمهارت نشارت ک    -

 ای حرفه فروش مدض سرپرستی و مهارتهای ویزیتوری مویرگی و توزیع نفر به نفر     -

 مهارتهای مدیریت انگیزه در سیستم های فروش و توزیع    -

 مهارتهای ایجاد هماهنگی در عواما مدض فروش و توزیع    -

 یعمهارتهای نشارت و کنترض موثر در مدض های فروش و توز    -

 مهارت مدیریت زمان در سیستم های توزیع در کنار فروش    -

  مهارت ارائه مؤثر مطالب برای فروشندگان توزیع محور    -

 مهارت های رفتاری برای فروشندگان توزیع محور    -

 زبان بدن برای فروشندگان توزیع محور    -

 ، ارائه ایده، نشر و پیشنهاد(مهارت تعاما با مدیران مافوق )گزارش دهی، دستورپ یری    -

 آن ایجاد راههای و مشتریان با تماس برقراری    - ارت ای فن و تکنیک های کاربردی 

  فرآیند خاتمه مدض فروش و ویزیت در سرپرستی مدض فروش        -

  انواع سوالات در مدض فروش وتکنیک های سواض کردن از مشتری        -

  فروش مدض سرپرستی در مشتریان اعتراضات ی مدیریت و سرپرست        -

  نکات مهم برای ج ب مشتری در سرپرستی مدض فروش        -

 در مدض های فروش و توزیع CRM) مشتری با ارتبا  مدیریت و سرپرستی     -

http://mooyragi.ir/
https://telegram.me/moyragi
http://instagram.com/khooyeh.ir
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 علی خویه، مشاور و مدرس حوزه مدیریت، بازاریابی فروش و پخش و توزیع 

 سال تجربه اجرایی موفق و حرفه ای عضو انجمن های معتبر  19با 
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 ن طه کور در مدض فروش و توزیع 10    -

 توزیع و   فروش اشتباه در انواع مدض های  10    -

 تکنیک خلاق ج ب مشتریان در مدض فروش و توزیع 10    -

 دام ها و کابوس های فروشندگان و ویزیتورها    -

  تکنیک های مدض فروش تلفنی    -

  پیگیری و ارزیابی مدض فروش    -

  جلوگیری از حیله گری های مدض فروش و ویزیت در سرپرستی مدض فروش    -

  چاشنی های مدض فروش    -

  ش خلاقمدض فرو    -

  اجرایی و ای وظیفه های ن ش و ای حرفه فروش مدض های استراتژی کاربردی و اجرای کارگاه    - کارگاه 

 باشد می برگزاری قابا شما موسسه در عمومی و خصوشی شکا به و ساعت 24 در دوره این  

  استاد : علی خویه
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