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سیستم و مدیریت توزیع

علیرضا وحید

مونا داربری

محمدرضا سلیمان زاده



مدیریت کانالهای توزیع

توزیع و تصمیمات مربوط به کانالهای توزیع در سازمانهای مختلف از اهمیت  خدمات 
.استبسیاری برخوردار 

از اعضای کانال توزیع حلقه اتصالی شبکه سازمانی بین تولید کننده و مصرف  هرکدام 
.هستندکننده 



سیستم بازاریابی و کانالهای توزیع

اطلاعات،طریقازکهسازمانهاییوافراداززیادیتعدادازاستعبارتبازاریابیسیستم
ایندرتوزیعکانالهای.ارتباطنددرهمباانسانهاوامکاناتمخاطرات،مذاکرات،محصولات،
.ندهستسازمانیوفردیکنندگانمصرفباسازمانخدماتوتولیداتدهندهارتباطسیستم،



واسطه های بازاریابی

:واسطه ها بنا بر نقش و وظیفه شان به سه دسته تقسیم می شوند

ن است همچنین ممک. کسانی هستند که محصولات را خریداری کرده و به مصرف کنندگان و استفاده کنندگان نهایی و سازمانها می فروشند: فروشهاخرده .1

.مالک محصول گردند یا آنها را به طور امانی و با دریافت حق العمل بفروشد

آنهاا معماولاح حاق العمال یاا      . گروهی هستند که مذاکرات خرید یا فروش و یا هر دو را برعهده می گیرند اما مالک محصول نمی گردند: کارگزارها یا دلالها. 2

.مبلغی بابت کاری که انجام می دهند دریافت می کنند و مخاطرات بازار کمتر متوجه آنان می گردد

صانعتی،  کسانی هستند که محصولات را خریداری کرده سپس به خرده فروشها یا بازارگاناان دیرار و اساتفاده کننادگان    : عمده فروشها یا توزیع کنندگان. 3

این گروه معماولاح محصاولات را مالاک شاده و گااهی      . مقدار کمی از محصولات را نیز به مصرف کنندگان نهایی عرضه می کنند. نهادی یا تجاری می فروشند

.عنوان محصولات را به خود اختصاص می دهند



اهمیت واسطه ها در بازار

علهواسوجودازناشیراقیمتهابودنبالاگاهیبازاریابیمنتقدانبازاردرهاواسطهبه
تعدادالبته.کنندمیدنبالراضروریغیروتکراریوظایفیکهمیدانندگوناگونهای

در.کردحذفتواننمیراتوزیعهایهزینهاما،دادکاهشتوانمیراهاواسطه
شدنیحذفگریواسطهوظایفاما،کردحذفراهاواسعلهتوانشایدبازاریابی
.نیست

بهریبیشتاثربخشیتادادانتقالدیررگروهبهگروهیازتوانمیراهاواسطهنقش
تولیدبیندراستممکنبریرندعهدهبهراآنبایدکهکسانیاما.ایدوجود

.باشندکنندگان



طراحی کانال های توزیع

ترسیم نقش توزیع در آمیخته بازریابی: مرحله اول

عی مورد شرکت در مورد تدافعی یا تهاجمی بودن توزیع باید تصمیم بریرد اگر توزیع تداف
نظر است باید تلاش کند تا توزیع او به خاوبی توزیاع زقباا بشاد اماا اگار هادف توزیاع        

انتخاب نوع کانال توزیع: مرحله دوم.تهاجمی است باید بکوشد تا توزیع او نسبت به رقبا برتر باشد

.شودباید نیاز به وجود واسطه مشخص شود و نوع واسطه نیز مشخص 

تعیین تعداد واسطه های توزیع: مرحله سوم

های توزیع در سطح عمده فروشی و خرده فروشای در یاک ناحیاه و    واسطه منظور تعداد 
.حوزه خاص است

گزینش اعضای کانال های مشخص: مرحله چهارم

.یعنی انتخاب شرکتها و واسطه های مشخص برای توزیع محصولات است



طراحی کانال های توزیع

عوامل شناسایی کانال های مختلف  . 1

ارزیابی و گزینش کانالها. 2

گزینش اعضای کانال. 3



عوامل شناسایی کانال های مختلف

یعنی تعداد واسطه هایی که محصول تولیدکننده را در یاک ناحیاه تجااری بازاریاابی مای     : پوشش و قدرت توزیع. 1

ا در توزیع انحصاری عمده فروش، توزیع کنناده یا  . توزیع انحصاری، مجاز و پراکنده است: قدرت توزیع شامل. کنند

در توزیع مجاز کانال توزیاع ضامن عرضاه و فاروش محصاولات      . خرده فروش محصولات رقیب را  بازاریابی نمی کند

وزیاع  منظور از کانال های ت. مربوط به شرکتی که به او مجوز داده است محصولات دیرران را نیز به فروش می رشاند

.پراکنده مجموعه کسانی هستند که در نقاط مختلف انواع محصولات را به خریدران عرضه می کنند



عوامل شناسایی کانال های مختلف

ز روشهایی فروش مستقیم یا سفارشی نی. با توجه به دسترسی باید واسطه ها را مشخص کرد: دسترسی به استفاده کنندگان نهایی. 2

.ارتباط با مشتریان است و در شناسایی کانال های توزیع تأثیر داردبرای 

اهد خوتوجه به فعالیت کانال رقبا برای محصولات یا خدمات مشابه در شناسایی  انواع واسطه ها موثر : فعالیتها و وظایف متداول. 3

.بود

.ردازدتولیدکننده باید به شناسایی وظایفی مانند ذخیره کردن و حمل و نقل و تماس با مشتری نیز بپ: وظایف و فعالیتهای لازم. 4



ارزیابی و گزینش کانالها

ه تفااوت درآماد و هزینا   . عامل اصلی در ارزیابی و گزینش کانالها و عملیات اقتصدی قابل انتظار هر کانال اسات : تحلیل درآمد و هزینه. 1

.نشان دهنده عملکرد و وضعیت اقتصادی هر گزینه است

زمان توسعه و پرورش کانال. 2

انال بجز درآمد و هزینه، عوامل دیرری در گزینش کانالهای توزیع موثر و مهم است به عنوان مثال با فرض وجود دو ک: کنترلیملاحضات .3

.با شرایط اقتصادی مشابه کانالی انتخاب خواهد شد که مدیریت کنترل ییشتری روی آن دارد

زه انحصاری بودن بعضی از محصولات، محدودیتهای جغرافیایی برای پوشش کار  واسطه و حاو : محدودیتهایی نظیر: محدودیتهای قانونی. 4

عملیاتی ویژِه، قوانین و مقررات و شرایط محلی

.کانالها علاوه بر توانایی توزیع باید به توزیع محصولات موردنظر تمایل داشته باشند: قابلیت دسترسی به کانال. 5

ملاحضات اقتصادی معمولاح از عوامل اصلی در گزینش کانال است: گزینش کانال. 6



تعارض بین کانالها

برخوردعماودی  واختلاف. اختلاف بین دوخرده فروش رااختلاف و برخوردافقی می نامند

اخاتلاف  .نوعی عدم توافق و برخوردبین دو سازمان درسطوح مختلف کاناال توزیاع اسات   

بهبود ارتباطات، ارائه عوامل محرك و دادن. از طریق مذاکرات می توان رفع کردتوزیع را

.امتیازات راههایی برای رفع مشکلات و اختلافات به حساب می آیند



:کانالهاي اصلی توزیع

ج براي محصولات ملموس ومصرف کنندگان نهایی پن: توزیع محصولات مصرفی( 1

:که عبارتندازداردوجودکانال توزیع

، مصرف کنندهتولیدکننده.1

، خرده فروش، مصرف کنندهتولیدکننده.2

تولیدکننده، عمده فروش، خرده فروش، مصرف کننده. 3

، کارگزار، خرده فروش، مصرف کنندهتولیدکننده.4

، کارگزار، عمده فروش، خرده فروش، مصرف کنندهتولیدکننده.5



:کانالهاي اصلی توزیع

:توزیع محصولات صنعتی( 2

( بیشترین معاملات صنعتی ازطریق این کانال صورت می گیرد)تولیدکننده، استفاده کننده-

تولیدکنندگان تجهیزات کوچک و اقلام عملیاتی)تولیدکننده، توزیع کننده صنعتی، استفاده کننده-

.توزیع کنندگان صنعتی استفاده می کننداغلب ازبرای دسترسی به بازارها

(شرکتهایی که فاقدبخش فروش هستندازاین کانال استفاده میکنند)تولیدکننده، کارگزار، استفاده کننده-

.کنندگان صنعتی ازطریق کارگزاران ممکن نباشدازاین کانال استفاده می شوداگربه دلایلی فروش مستقیم به استفاده)تولیدکننده، کارگزار، توزیع کننده صنعتی، استفاده کننده-

:توزیع خدمات( 3

تولیدکننده، مصرف کننده-

(گاهی به جای کانل مستقیم ازکارگزاران استفاده می شوددربعضی ازخدمات توریستی، امورتببلیغاتی، تحقیقاتی وبیمه)تولیدکننده، کارگزار، مصرف کننده-



شبکه توزیع

خرده فروشها( 1

عمده فروشها( 2

کارگزارانودلالها( 3



خرده فروش ها

خارده  . شخصای وغیرتجااری باه مصارف کنناده مای فروشاد       همه فعالیتهایی است که محصولات وخدمات رابه طورمستقیم براي استفادهشامل 
وشادید رقابات باه آن عباارت اسات از   راحتای ورود جنبه مثبت خارده فروشای و  . کوچک انجام می گیردفروشراههایوهافروشی اغلب درمغازه

خارده  . وعمده فروشها، خرده فروش متخصص فروش اسات برای تولیدکنندگان. آسایش برای مردم درمناطق مختلفایجادوجلوگیری ازهرگونه انحصار
درشناسایی نیازها و خواسته های مشتریان،. حضوری درحرکت محصولات تولیدکنندگان نقش حساسی داردفروش باتبلیغات، نمایش محصولات وفروش
مای کناد زیارا بارای تولیدکنناده بسایارگران       خرده فروش هم باه مشاتریان و هام باه تولیدکنناده خادمت      . خرده فروش مفسر تقاضای مشتری است

بفروشدودلخواه مشتری بسته بندی کندوغیراقتصادی است که محصولاتش رابه صورت جزئی وبه



اساس طبقه بندي واسطه هاي خرده فروش

تقسایم نیاروی کاار، قادرت     :عوامل رقابتی خرده فروشی کوچک و بازر  ( 1: گروه تقسیم می شود10که ازاین نظر به :اندازه فروشگاه( الف
ل هفت عام. خرید، استفاده ازتبلیغات، قدرت مالی، کانال عمودی، تحقیق بازار، نواوری،انعطاف پذیری عملیات، هزینه عملیات، ملاحظات قانونی

. و سه عامل آخر به نفع خرده فروش کوچک استاول به نفع خرده فروش بزر 
اینهاموسساتی هستندکه رده ای بزر  و متنوع را : فروشراههای عمومی وبازرگانی( 1: شودازاین نظربه سه گروه تقسیم می: وسععت رده ( ب

بازر  معماولی درایان اسات کاه      ارجحیات فروشاراههای بازر  اجااره ای برفروشاراههای     . دهندو شامل فروشراههای بزر  هستندارئه می
فروشاراههای  ( 2. و  ریسک راپایین می آورند بخصوص درماورد اقالام تاابع ماد    فروشراههای اجاره ای باعث آوردن متخصصان درآن محل شده

اغلب با فروشراههااینموسساتی که انواع مختلف کارهای گروههای مربوط به هم رامعامله می کنند: همرن و همرروهمربوط به محصولات
موسساتی است که یک رده محدودازمحصولات راارائاه مای دهدناه    :فروشراههای اختصاصی( 3. نام محصولات رده ای انفرادی شناخته می شوند

. نوعی ازمحصولات خاص را



اساس طبقه بندي واسطه هاي خرده فروش

خریدمشتریان است یعنی اینکه خرده فروشی باتوجاه باه جمعیات    طبقه بندی خرده فروشهابراساس محل جغرافیایی آنان نشان دهنده محل: محل جغرافیعایی (ج

.درون شهری وبرون شهری تقسیم می شودبه دوگروه توزیع. تمرکزیافته است

فروشاراههای زنجیاره ای موسساات   . فروشراههای زنجیره ای وفروشراههای مساتقل : تقسیم می شوندموسسات خرده فروشی به دوگروه: شکل مالکیت( د

قیمات فاروش کمتریاپاایین    : مزایای آن عبارتنداز. خودداردخرده فروشی هستندکه دارای مالکیت ومدیریت مرکزی ورده محصول مشابهی رادرتشکیلات توزیعی

.بیشترازتبلیغات وتوانایی گسترش ریسکترازفروشراههای مستقل، امکان استفاده

عمومی وقوانین ضدفروشراههای زنجیره ایعدم انعطاف پذیری، مشکلات نیروی انسانی، بدبینی: معایب

.به دوگروه تقسیم می شودخردهفروشی درون فروشراه یابافروشراه وخرده فروشی بدون فروشراه یاخرده فروشی خارج ازفروشراه: روش عملیات( ه
فروشای بااتخفیف ومهام تارین اناواع خارده فروشای بادون         خرده فروشی به صورت سوپرمارکتها وخرده: مهم ترین انواع خرده فروشی درون فروشراه عبارتنداز

.های پستی، ماشینهای اتوماتیک وفروش بامراجعه به منزلسفارشخرده فروشی ازطریق: فروشراه عبارتنداز



عمده فروشها

عملیات مربوط به فروش محصولات وخدمات به خریدارانی است که هدفشان فاروش مجاددیا   عمده فروشی دربرگیرنده فروش و

فروش این است که عمده فروشها به تبلیغات وترفیع، موقعیت محلای و  تفاوت عمده فروش با خرده. استفاده های تجاری است

میزان معااملات . کنند زیرا به جای مصرف کنندگان نهایی با خریداران عمده و سازمانی سروکار دارندشرایط فروش کمتر توجه می

نیازدارندمقررات وقاوانین مختلاف   مربوط به عمده فروشی بسیاربیشترازخرده فروشی است وعمده فروش به فضا ومحل بزرگتری

.نیز برای این دو یکسان نیست



فروشهاانواع عمده 

ایاان عمااده فروشااها معمولامحصااولاتخودرابه خاارده فروشااها ماای فروشااندوطیف کاااملی فروشتجارعمده
دوگروه ازتجارعمده فروش که دربازارنقش دارندعمده فروشاهای  . راارئه می دهندازخدمات

عمده فروشهای عمومی مجموعه ای ازچندخط محصول راتوزیع . هستندعمومی واختصاصی
. روشهای اختصاصی درتوزیع یک خط محصول تخصص دارندمی کننددرحالی که عمده

توزیع کنندگان صنعتی

این گروه محصولات رابه تولیدکنندگان عرضه می کنندوممکن است مجموعه ای 
ازچندخط محصول راتوزیع کنند تعاونی تولیدکنندگان

فروشنداین تعاونیها مجموعه ای ازمحصولات رابه خریداران عمده وجزئی می

عمده فروشی ازطریق پست

ه مای  و صنعتی محصولات راعرضا این گروه باارائه کاتالو  به مشتریان انفرادی، سازمانی
.کنند



دلالهاوکارگزاران

: دلالهاوکارگزاران ازدو لحاظ با عمده فروشها تفاوت دارند

. وظایفشان به ایجادتسهیلات خریدوفروش محدودمی گرددوشوندمالک محصول نمی( 1

وبرای خدماتی که ارائه میدهندمعمولاحق العمل یاکمیسیون دریافت می کنندکه بنابه نوع صانعت، محصاول، کشاور   ( 2

. متفاوت استشرکت

وظیفاه آنهاا   . ازمشاتریان هساتند  این واسطه ها مانند عمده فروشها دارای تخصص درخطاوط محصاول خاصای یااگروهی    

.ایجادارتباط بین خریداروفروشنده ومذاکرات فروش است



مهم ترین انواع کارگزاران

نیاز نامیاده مای شونددرساطحی محادودتر از      این گروه گاهی نمایندگان تولیدکننادگان کارگزاران تولیدکنندگان
تولیادی مکملای عرضاه مای     عمده فروشهای دیرر عمل می کنند و معماولا محصاولات  

ومحصاولات الکتریکای   مهم ترین گروه این کارگزاران درتوزیع پوشاك، مبلماان . نمایند
فعالیاات ماای کنندوموردتوجااه تولیدکنناادگان کااوچکی کااه توانااایی توزیااع وفااروش

. جدیدهستندقراردارندندارندیاتولیدکنندگان بزرگی که درصددیافتن مناطق فروش

فروشکارگزاران

براساااس اختیااارات مربااوط بااه قاارارداد فااروش تمااام 
ان محصولات یک فروشنده عمل می کننداین کارگزار
ی واحدفروش تولیدکننده به حساب می آینادواثرزیاد 

برقیمتهایاوضعیت فروش ومعامله
دارند وهیچ گونه محدودیت قلمرو فعالیت یرای آنان

مطرح نیست

کارگزاران خرید
براساس ارتباط بلندمدت 

باخریداران تمام خریدهای آنان  
راانجام می دهند

تجارحق العمل کار

این کارگزاران معمولا محصولات رادریافت می کنندودرمذاکرات فروش نقش داارندولی به 
طورمستقل مجموعه ای ازفرآورده هارابه بازاراصلی یامرکزی برده به بهترین قیمت . عمل می کنند

می فروشندوپس ازکسرهزینه هاوحق العمل خودبقیه پول رابه تولیدکننده می پردازد



مدیریت توزیع فیزیکی

. لجستیک مترادف توزیع فیزیکی اسات . سروکاردارندتوزیع فیزیکی شامل تمام فعالیتهایی است که باانتقال بموقع محصولات مناسب به مکانهای مناسب
شارکت  مهمترین نقش توزیع فیزیکی دربازاریابی. هزینه های توزیع فیزیکی دربرخی صنایع بسیاربالا استمدیریت توزیع فیزیکی اهمیت داردبه علت اینکه

توزیاع فیزیکای شاامل مراحال فیرزیکای      . مرباوط باه تادارکات   توزیع فیزیکی دربازایابی دراصل مشاکلی اسات  . ارتباط نزدیک آن باخدمت به مشتریان باشد
تولیدکنندگان شاامل مراتاب   توزیع فیزیکی برای. عبارت است ازایجادواجرای سیستمهای کارآبرای انتقال محصولاتمحصولات است ومدیریت توزیع فیزیکی

: ذیل است
نهایی حرکت محصولات کامل شده ازانتهای خط تولیدبه مشتری( 1
.حرکت موادخام ازمنبع عرضه شده به خط تولید( 2



وظایف توزیع فیزیکی

: وظایف توزیع فیزیکی به پنج قسمت تقسیم می شود
ازنرهاداری وحفا    انبارکردن عباارت اسات  : انبرکردن وانبارداری( الف: که شاملدرتوزیع فیزیکی مدیریت موجودی استعامل اصلی: محل موجودي وانبارداري( 1

. وفعالیتهای دیرری مانندگردآوری، ترکیب، جداسازی وطبقه بندیانبارداری عبارت است ازانبارکردن. محصولات اززمان تولیدتازمان فروش
غیرعادی رابرآورده نموده وکاارایی درانبااداری   بامتمرکزکردن موجودی بهترمی توان موجودی انبارراکنترل کرددرخواسهای: یاپراکندگی آنمتمرکزکردن موجودی( ب

درباازارعکس  باپراکنادگی موجاودی  . بالاترحمال ونقال وتحویال آهساته ترباه برخای ازبازارهاا نیزهماراه اسات         البته این کارباهزینه های. واداره امورراافزایش داد
. مواردمذکورایجادمی شود

بااساتفاده ازانبارهاای عماومی تماام     : انبارهای عمومی. گزینه هایی است که شرکت می تواندانتخاب کنداستفاده ازانبارهای عمومی یاخصوصی: مالکیت انبار( ج
انبارخصوصای ازطارف   : انبارهاای خصوصای  . دیرراین انباراستهزینه هامتغیراستوهنرام استفاده محدودازانبارانتخاب این گزینه ارزان تراستوانعطاف پذیری ویژگی

انباارعمومی  برایمقایساه ایان هزیناه هاباهزیناه هاای     . درانبارهای خصوصی هزینه هایاثابت است یاا متغیار  . واداره می شودتولیدکننده یاعمده فروش خریداری
.مزیت استفاده ازانبارهای خصوصی نظارت برعملیات است. وانتخاب گزینه بهینه می توان به تجزیه وتحلیل نقطه سربهسر پرداخت



وظایف توزیع فیزیکی

سیستم اداره کاردن محمولاه هاسات کاه     کانتینرکردن نوعی. اداره کردن فیزیکی محصولات وظیفه مهمی درمدیریت توزیع فیزیکی استانتخاب تجهیزات مناسب برای: اداره کردن مواد( 2

.  خسارات مربوط به حمل ونقل محموله رابه حداقل رسانده موجب کارایی بیشترمی شوددرتوزیع فیزیکی بسیارموردتوجه قرارگرفته است وعلاوه براینکه

انادازه موجاودی   . همزمان باپاسخرویی به سفارشهای مشتریان به طورصحیح وبموقعهدف ازکنترل موجودی به حداقل رساندن سرمایه گذاری ونوسانات درموجودیهاست:موجوديکنترل( 3

دن انادازه  هرچاه پایش بینیهاا صحیحترباشاداحتملا بهیناه کار      . بین هزینه هاونیازهای بازارتعیین می شودواثرتقاضای بازاربرموجودی باپیش بینیهای فروش ارزیابی مای گاردد  ازطریق ایجادتوازن

هزینه های نرهداری کاه عباارت اسات ازهزیناه هاای      ( 2موجودی هزینه های تولیدیاخریدمحصولات برای اضافه کردن آنهابه( 1: موجودی شامل مواردذیل استهزینه های. موجودی بیشتراست

.  دارداندازه موجودی هاتاحدزیادی به سطح رضایت مشتری بستری. زیانهای ناشی ازخراب شدن محصولانبارداری، بهره سرمایه گذاریها،

.یعنی مجموعه ای ازروشهابرای تامین سفارشها: پردازش سفارشها( 4

حمل ونقل( 5


