
بازار يابي مديريت 

فيليپ كاتلر 

بهمن فروزنده:ترجمه 

فصل نوزدهم

ارمدريت خرده فروشي ، عمده فروشي و تداركات باز

ابراهيم اميدواري محمد :



سعي شده است به پرسش هايي در خصوص خرده فروشان ،19در فصل 

.عمده فروشان و موسسات توزيع فيزيكي پاسخ گوييم

ا شامل تمام فعاليت هايي است كه صرف فروش كالا ي: خرده فروشي 

خصي و خدمات به طور مستقيم به مصرف كنندگان نهايي براي استفاده ش

يك خرده فروش و يا يك فروشگاه خرده . غير تجاري ايشان مي شود 

حجم فروش او تحت شود كه فروشي به هر واحد اقتصادي اطلاق مي 

.دارداو قرار ناحيه خرده فروشي تأثير 
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امروزه مصرف كنندگان كالا ها و خدمات مورد نياز خود را از : خرده فروشي فروشگاهي

ثر فروشگاههاي مختلف و متنوعي خريداري مي كنند مهمترين نوع فروشگاههاي خرده فروشي كه در اك

:كشورها ديده مي شود به هشت طبقه تقسيم مي شوند كه عبارتند از 

.تعدادي كالاهايشان محدود  اما از هر كالا تركيب عميقي دارند: فروشگاهاي اختصاصي. 1

معروفترين نوع خرده فروشي مي باشند مانند فروشگاه هاي : فروشگاه هاي بزرگ.   2

بزرگ ژاپني مانند تاكاشي مايا ،ميتسو كوشي 

داراي گالري هاي آثار هنري، كلاس هاي آشپزي و زمين بازي مخصوص كودكان هستند و چندين خط كالا براي 

. فروش دارند و هر كدام در دايره جداگانه عرضه مي شود

روش حجم ف. به نسبت بزرگ هستند،  هزينه نشان پايين است و درصد سودشان كم است :سوپر ماركت ها . 3

.عرضه كالاهايي كه در منزل مصرف مي شود.  آنها بالا ست

فروشگاه هايي نسبتاٌ كوچك كه در نزديك مناطق مسكوني واقع شده اند و ساعت كار :فروشگاه هاي راحتي. 4

.آنها در طول روز طولاني است
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شأن قيمت فروش كالاهايش پايين است خدمات كمتري ارائه مي دهد و خريد از آن:فروشگاه هاي تخفيف دار. 5

و كالا هايي  را كه مي فروشند نام هاي تجاري ملي  دارند و كالاهاي آنها بيو منزلت پايين تري  همراه دارد

.كفيت نيست

ند و اين خرده فروشان كالا هاشان را زير قيمت معمول عمده فروشي خريداري مي كن:فروشگاه هاي زير قيمت. 6

.از مشتريان خود هم پول زير قيمت خرده فروشي مطالبه مي كنند

.  مالك اين مجاري فروش توليد كنندگان هستند و توسط خود آنها هم اداره مي شود:مجاري كارخانه اي . 7

.درصد  پايين تر از قيمت خرده فروش آنها است50قيمت در اين مجاري معمولا 

ا شعباتي  و يخرده فروشاني هستند كه توسط افراد مستقل اداره مي شوند : زير قيمت مستقلخرده فروشان . 8

.از شركتهاي بزرگ خرده فروشي اند

مجموعه اي محدود از اقلام خوار بار فروشي ، لوازم خانگي و : كلوپ هاي  انباري يا كلوپ هاي عمده فروشي. 9

بعضي از اقلام متفرقه ديگر كه داراي نام تجاري هستند را با تخفيف زياد به آن دسته از اعضائي كه حق عضويتي

امكاناتي مانند انبار باعث كم شدن  هزينه  سربار آنها مي . دلار در سال مي پردازند مي فروشد 50الي 25معادل 
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فوت مربع است  و از همان اول 35000مساحت اين فروشگا هها به طور متوسط :فروشگا ههاي سوپر. 10

شروع كارشان هدف برآورده  سازي تمام نيازهاي  مشتريان به اقلام مواد غذايي  و غير غذايي بوده  كه 

.مشتريان به صورت روزمره مي خريده اند

ي و مواد مواد غذاي)گونه اي از فروشگاه سوپر است كه در آن اقلام خواربار فروشي :فروشگاهاي تركيبي . 11

.فوت مربع است55000سطح زير بناي  اين فروشگا ها. دارويي به فروش مي رسد 

فوت مربع دراين فوق بازارها تلفيقي از اصول خرده  220000تا80000سطح زير بنا بين :فوق بازارها. 12

لي در نياز به خدمات پرسن. فروشي  سوپر ماركت ها،  مراكز تخفيف  دارو خرده  فروشي  انباري حاكم است 

.آن حداقل است

ي كه در اين خرده فروش ها تركيب متنوعي از اقلام داراي نام تجار:فروشي با كاتالوگنمايشگاه هاي . 13

ن به اي. سود آوري بالايي دارند و از سرعت گردش زيادي هم برخوردار هستند  را با تخفيف مي فروشند 

.  صورت كه كالاي مورد نظر را از روي كاتولوگ سفارش داده و تحويل  مي گيرند تركيب عميقي دارند

.....فروشگاه هاي لوازم ورزشي و . فروشگاه هاي پوشاك 
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انواع  فروشگاه هاي خرده فروشي هم مانند :دوره عمر خرده فروشي 

مراحلي كه ميشود   به . كالاها مراحل رشد و زوال را پشت سر مي گذارند

ل خرده فروشي ها  در شك. طور محلي به نام دوره عمده فروشي از آن نام برد

گاه به مرحله  بلوغ مي رسند در حاليكه  فروش( ساله10)هاي جديد به زودي 

سال طول كشيد  تا به مرحله بلوغ برسند  80هاي بزرگ 

انواع جديد فروشگاه ها براي آن به وجود مي آيند كه رجحان هاي بسيار 

.مختلف مصرفي نسبت به خدمات را پاسخ گويند
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خرده فروشان در اكثر طبقات كالا مي توانند جايگاه خود را به 
عنوان ارائه كننده يکي از سطوح چهار گانه خدماتي معرفي كنند

قرار براي خريد كالاهاي راحتي و تا اندازه اي مقايسه اي مورد استفاده: خرده فروشي سلف سرويس. 1

.مي گيرد 

بند  مستلزم آن است كه مشتريان  خود كالاي مورد نيازشان را بيا: انتخابي–خرده فروشي خود . 2

.اگر چه آنها مي توانند از كاركنان كمك هم بخواهند

خدمات محدودي  به مشتريان  عرضه مي كند زيرا اين گونه خرده : خرده فروشي خدمات محدود . 3

داراي )فروش ها اغلب كالاهاي مقايسه اي  را مي فروشند و مشتريان  به اطلاعات بيشتري نياز دارند

.هزينه هاي عمليات در آن بالاست( تسهيلات اعتباري و مزاياي مرجوع كردن كالا هستند 

يان فروشندگاني در اين خرده فروش ها استخدام هستند كه به مشتر: خرده فروشي خدمات كامل . 4

از حد بالا هزينه هاي پرسنلي بيش.در تمام  فرآيند يافتن كالا، مقايسه و انتخاب آن ياري  مي رسانند 

كالاهاي اختصاصي  مانند مد، جواهرآلات، دوربين عکاسي كه سرعت گردش كمي دارند به . است
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ا اگر چه اكثر كالاها و خدمات در فروشگاه ها به فروش مي رسند  ام:خرده فروشي غير فروشگاهي 

درصد  12رشد خرده فروشي غير فروشگاهي  بيشتر از رشد خرده فروشگاهي  بوده است  به طوري كه 

ويزيون  و اين خريد از طريق سفارش پستي، خريد با تل.  خريدهاي مصرفي  از اين طريق صورت مي گيرد

.خريد خانگي  كامپيوتري  از طريق اينترنت صورت مي گيرد

ي هاي صورت شركتي و مشاركتي هستند و از مشخصات آنها به صرفه جوئبه:مؤسسات خرده فروشي

.مقياسي زياد نائل مي شوند و كاركناني كه از آموزش و تجربه بالاتري برخوردارند

ا منحصر به استفاده از مكان هاي نزديك مشتريان ، ارائه تركيب خاص ي: تصميمات بازاريابي خرده فروشي

.فرد كالا، ارائه خدمات بيشتر يا بهتر از رقبا ، امكان استفاده  از كارت هاي اعتباري براي خريدار
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انواع 
اصلي 
خرده 

فروشي 
غير 

فروشگاهي

فروشندگي مستقيم

فروشندگي تک به تک

فروشندگي يکي به 
خيلي

(مهماني ها)

بازاريابي چند سطحي
(شبکه)

بازار يابي مستقيم

فروش اتوماتيک
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در باره مهمترين تصميمي كه يك خرده فروش با آن  روبه روست تصميم: تصميم در باره بازار هدف

.بازار هدف است

ه آيا فروشگاه بايد به خريدران  سطح بالا متوسط يا پايين توجه داشته باشد؟ خرده فروشاني هستند ك

بازارهاي هد ف خود را به خوبي تعيين كرده اند  و هم اكنون جزء  ثروتمندترين افراد در ايالات متحده  

. آمريكا به شمار مي روند مانند وال مارت و دليميتد.

انواع اصلي 
مؤسسات خرده 
فروشي

فروشگاههاي زنجيره اي مشاركتي-1

زنجيره داوطلبانه-2

تعاوني خرده فروشي-3

تعاوني مصرف كننده-4

سازمان امتيازي-5

گردهمايي هاي تجاري-6
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ه بسيار امتيازهاي  منفرد،  گروهي از بنگاه هايي هستند ك:نحوه كار يك سيستم امتيازي

ده سفت و محكم  درهم تافته شده و عمليات جاري آن ها توسط همان مبدع كار كه امتياز دهن

.نام دارد برنامه ريزي ، هدايت و كنترل مي شود

:گانه امتيازها3مشخصات 

را مالكيت يك  علامت تجاري توليد يا علامت تجاري خدمت( صاحب امتياز)امتياز دهنده 1)

رنده در اختيار دارد و در قبال دريافت حق الامتياز مجوز استفاده  از آن را در اختيار امتياز گي

.قرار مي دهد

ود وجهي براي اينكه  امتياز گيرنده محقق شود و بخشي از سيستم شود از او  خواسته مي ش2)

.پرداخت كند 

ده فراهم امتياز دهنده  براي انجام كار يك سيستم بازاريابي  و اجراي كار براي  امتياز گيرن3)

.مي سازد
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فروشگاه در سراسر  جهان دارد و 14000مك دو نالدز است كه هم اكنون : موفق ترين امتياز دهنده

.ميليارد دلار مي رسد23فروش او هم به حدود 

ظارات  تركيب كالاي خرده فروشي بايد همواره با انت:تصميم در باره تركيب و تهيه و تامين كالا

ي ميان خريداران بازار هدف او منطبق باشد حقيقت اين است  كه اين امر يك ركن اساسي  در جنگ رقابت

اينكه يعني)خرده فروش   بايد درباره پهناي تركيب كالاي خود . خرده فروشان مشابه محسوب  مي شود 

.تصميم بگيرد(  كم عمق يا عميق باشد) و عمق آن ( كالا تركيب پهن يا باريك داشته باشد
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انواع تركيب و عمق كالا
به عنوان مثال سرويسهايي كه                  ) 

(يك رستوران ارائه مي كند

(غذاي روي پيش خوان) تركيب باريك و كم عمق 1)

(غذاي ازپيش آماده)تركيب بار يك و عميق 2)

(آنچه كافه ترياها ارائه مي دهند)تركيب عريض و كم عمق 3)

(آنچه رستوران هاي بزرگ ارائه مي كنند) تركيب عريض و عميق 4)

ز براي چالش واقعي فروشگاه هاي خرده فروشي پس از تركيب و عمق كالا و بعد كفيت كالا ايجاد يك خط مشي تماي

.ورتزل چندين خط مشي تمايزي  را به خرده فروشان پيشنهاد كرده است.كالاست

.همواره كالاهايي منحصر به فرد با نام تجاري ملي را كه در خرده  فروشي ها رقيب وجود ندارد عرضه داريد-1

.حتي الامكان كالاهايي كه نام تجاري  خصوصي دارند عرضه داريد-2

.درباره كالاها به برگزاري وقايع به ياد ماندني اقدام كنيد-3

.كالاهاي شگفت انگيز و متنوع و متغيير عرضه كنيد-4
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.سعي كنيد براي اولين بار جديدترين و آخرين كالاهايي كه توليد مي شوند عرضه كنيد-5

.سعي كنيد در زمينه كالا خد مات سفارشي ارائه كنيد-6

.تركيب كالاي بسيار هدفمند عرضه كنيد-7

يري در باره پس از اينكه خرده فروشي در باره خط مشي تركيب كالاي خود تصميم گرفت نوبت به تصميم  گ
الا در مشاغل كوچك معمولا صاحب كار انتخاب ك. منابع عرضه ، سياست هاي و روشي هاي تداركات مي رسد

.و  خريد را به عهده دارد اما در واحدهاي بزرگ خريد يك وظيفه  تخصصي و كار تمام وقت است

را خريداران فروشگاه ها در مقابل هر قلم كالاي جديد يك  قلم كالا  را هم از فروشگاه حذف مي كنند ، زي
ندگان  فضاي قفسه اي موجود در فروشگاه بسيار محدود  و با ارزش است  به همين دليل است  كه توليد كن

.اشندبسيار علاقه مند ند  از معيارهاي پذيرشي خريداران ، كميته هاي خريد و مديران فروشگاه ها با اطلاع ب

فروشگاها مي آموزند چگونه سود آوري مستقيم كالا رامحاسبه كنند

Direct  Product  Profitability    (DPP) . اين امر به آنها امكان مي دهد هزينه هاي مربوط به اداره كالا
ود از زماني كه وارد انبار مي شود تا زمان كه مشتري آن را مي خرد و كالا از شعبه خرده فروشي  خارج مي ش

.ندخاص خود را در فروشگاه ها  اختصاص مي دهقفسه اي را محاسبه كنند و بر مبناي اين محاسبه  فضاي 
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.ابزارهاي بازاريابي  فروشنده كه در مقابل خرده فروشان مورد استفاده قرار مي گيرد

تبليغات مشترك1)

برچسب زني2)

خريد بدون موجودي 3)

سيستم سفارشي مجدد به طور اتوماتيك 4)

مساعدت هاي تبليغاتي 5)

قيمت هاي ويژه6)

مرجوع و تعويض كردن كالا7)

تخفيفات فوق العاده8)

سرپرستي برنامه هاي نمايشي درون فروشگاها(9
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خدمات معمول خرده فروشی

خدمات قبل از 

خرید

خدمات پس از 

خرید

خدمات غیر 

مستقیم

خدمات قبل از خريد

دريافت سفارشي تلفني                                                1.

دريافت سفارش پستي2.

تبليغات3.

نمايش ويتريني4.

نمايش درون فروشگاهي 5.

اتاق پرو-6

ساعت كار فروشگاه -7

نمايش مد-8

تعويض كالا ي كهنه با نو-9
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خدمات پس از خريد

تحويل كالا 1.

ارسال پستي2.

بسته بندي3.

تعديلات4.

مرجوع كردن5.

اصلاحات6.

درز گيري/ خياطي7.

نصب وگراورسازي8.

خدمات غير مستقيم

نقد كردن چك1.

اطلاعات عمومي2.

پاركينگ مجاني3.

رستوران4.

تعميرات5.

تزئينات داخلي6.

تسهيلات اعتباري 7.

استراحتگاه8.

مراقبت از كودكان9.
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ند و هر فروشگاه بايد از فضاي عمومي مناسب مشتريان هدفش برخوردار باش: فضاي عمومي فروشگاه

شد و يك مثال يك سا لن ترحيم بايد آرام ،تيره و ساكت با. مصرف كنندگان  را به طرف خريد جلب كند

.كلوپ رقص  بايد پرزرق و برق شلوغ و پر جنب و جوش به نظر رسد

ايد  قيمت فروش خرده فروش عامل اصلي جايگاه او به شمار مي رود و او ب:تصميم درباره قيمت فروش

تمام .تصميم در اين باره را در رابطه  با بازار هدف، تركيب كالا و خدمات و چگونگي رقابت اتخاذ كند 

خرده فروشان مي خواهند در قيمت ها درصدهاي سود بالايي اعمال كنند،  اما حتي  دو تاي آن ها با هم 

فروشگاه )اكثر خرده فروشان در دو طبقه يكي  درصد سود بالا، گروه حجم فروش پايين. يكسان نيستند 

گاه هاي انبوه فروشان و فروش)و ديگري  درصد سود پايين ، گروه حجم فروش بالا( هاي بسيار اختصاصي 

.  جاي مي گيرند، در درون هر يك از طبقات باز هم تقسيم بندي هاي  ديگري وجود دارد(  تخفيف دار

شمار روز افزوني از خرده فروش ها قيمت گذاري حراجي  را رها كرده اند  و به قيمت گذاري  هر روزه 

روي آورده اند در روش قيمت گذاري هر روزه به هزينه هاي تبليغاتي كمتري نياز است ، قيمت هاي 

صويرذهني فروش از ثبا ت بيشتري  برخوردار هستند، نسبت به منصف بودن و اعتماد پذيري  فروشگاه ت

.بهتري وجود خواهد داشت و سود آوري  بيشتري هم نصيب خرده فروشي ها مي شود
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:تصميم در باره فعاليتهاي پيشبردي

ا استفاده از آنها ب. خرده فروشان براي  ايجاد شلوغي و انجام خريد  از ابزارهاي  پيشبردي بسيار متنوعي استفاده كنند

اد آگهي هاي تبليغاتي ،جراحي هاي خاص، صدور كوپن و اخيراً  با اجراي برنامه هاي مخصوص خريدار ، ارائه نمونه مو

يشبردي غذائي در داخل فروشگاه ، و تحويل كوپن در محل قفسه كالاها يا خروجي ها ي فروشگاه به انجام فعاليتهاي پ

.مبادرت مي كنند

خرده فروشان هم مانند  آژانس هاي معاملات ملكي عادت كرده اند وجود سه عامل اصلي:تصميم در باره مکان

بنزين  را يعني مكان، مكان و مكان را عامل موفقيت  خود قلمداد  كنند مثلاً مشتريان عمده نزديكترين بانك و پمپ

.براي  پاسخگوئي به نياز هاي خود انتخاب مي كنند

گران در اين مناطق اجاره فروشگاه ها بسيار. مناطق تجاري مركزي از قديمي ترين  و شلوغ  ترين  مناطق شهر است

.فروشگاه هايي كه ازاين منطقه به حومه شهر  نقل مكان كردند روبه زوال رفته اند. است 

يد خرده فروشان مي توانند محل كار خود را در يك منطقه تجاري مركزي ، يك مركز خريد منطقه اي ، يك مركز خر

.محلي، يك بازارچه خريد يا در داخل يك فروشگاه بزرگتر تعيين و انتخاب كنند

مفيد خرده فروشان به واسطه وجود رابطه ميان عبور و مرور سنگين  و اجاره بهاي زياد بايد در باره با صرفه ترين  و

.ترين مكان براي عرضه كالاي خود تصميم گيري كنند
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شمارش عبور و مرور• 1

بررسی عادات خرید مصرف •
کننده 2

تیتجزیه و تحلیل مکان های رقاب• 3

براي ارزيابي مکان هاي خرده فروشي  خرده فروشان مي توانند از

:روشهاي مختلفي  براي انتخاب بهترين مکان  استفاده كنند
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.  شودبه مصرف كنندگان از طريق تلويزيون ، كامپيوتر پيشنهاد فروش داده مي:خرده فروشي غير فروشگاهي

رعت  واكنش يا از طريق كامپيوتر  به س( مجاني)مصرف كنندگان پس از دريافت پيشنهاد با گرفتن  يك شماره تلفن 

.خود را نشان دهند

فاده از خرده فروشان ابر قدرت  در حال ظهورند اين خرده فروشان بسيار بزرگ  با است:خرده فروشهاي بسيار بزرگ

ر اختيار سيستمهاي اطلاعاتي برتر و قدرت خريد بالاي خود قادرند كالاي مورد نظر خود را به قيمت بسيار  نازل تر د

.مصرف كنندگان قرار دهند

ه گروه اشكال جديد فروشگاه كشيوه تركيبي، مؤسسات خرده فروشي هم بيش از پيش طراحي ،  معرفي و راه اندازي

مي كنند آن ها فقط به يك نوع فروشگاه بسنده ن. هاي  با سبك زندگي متفاوت را هدف گرفته اند را دنبال مي كنند 

.بلكه به تركيبي از آنها روي مي آوردند  كه به نظر اميدوار كننده و ثمر بخش مي آيند

را براي شامل تمام فعاليتهايي است كه براي فروش كالا يا خدمات به كساني كه اين  كالا يا خدمات:عمده فروشي

باشد عمده فروشي  شامل توليد كنندگان و كشاورزان نمي. فروش مجدد يا مصارف تجاري مي خرند، صورت مي پذيرد

ان نيز ، چرا كه آن ها عمدتاً به توليد اشتغا ل دارند و شامل خرده فروشان هم نمي شود به عمده فروشان توزيع كنندگ
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:تفاوت بين خرده فروشان  و  عمده فروشان 

، زيرا .ندعمده فروشان به فعاليتهاي پيشبروي ،  فضاي پيرامون  و مكان توجه كمتري دار1.

.ل مي دهندو نه مشتريان نهايي تشكي(  بخش تجاري ) مشتريان آن ها را بيشتر بازرگانان 

معاملات  عمده فروشي معمولا حجيم تر و بزرگ تر از معاملات  خرده فروشي هستند و 2.

.عمده فروشان  منطقه بزرگتر جغرافيايي را تحت  پوشش  قرار مي دهند

برخورد دولت با عمده فروشان و خرده فروشان  در زمينه قوانين و مقررات و ماليات ها 3.

.متفاوت است
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الاتر و به طور كلي عمده فروشان زماني مورد استفاده قرار مي گيرند كه در انجام وظايف زير از كارايي  ب

.بهتري برخوردار باشند

فروش و انجام فعاليتهاي پيشبردي1.

خريد وفراهم  سازي يك تركيب جور از كالا2.

كردن انبوه كالاخرد-3

انبار داري 1.

حمل و نقل2.

تامين مالي3.

مخاطره پذيري4.

اطلاعات بازار5.

خدمات مديريتي و مشاوره6.
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5/8ظرف ده سال گذشته در ايالات متحده آمريكا عمده فروشي با يك نرخ مركب:رشد عمده فروشي

.درصدي رشد روبرو  بوده است

:عمده فروشان به چهار نوع تقسيم مي شوند

عمده فروشان تجاري1.

دلالان و كار گزاران 2.

شعبات و دفاتر توليد كنندگان و خرده فروشان 3.

عمده فروشان متفرقه4.

ائيها بوده  يكي از تمايلات اصلي عمده فروشان افزايش بهره وري دار:تصميمات بازاريابي عمده فروشي

.است كه از طريق مديريت بهتر موجودي ها و اسناد دريافتني قابل دستيابي است
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تصميم درباره بازار هدف1.

تصميم درباره تركيب كالا و خدمات همراه2.

تصميم درباره قيمت گذاري3.

تصميم درباره فعاليتهاي پيشبردي4.

تصميم درباره مكان5.

تصميمات بازاريابي 
عمده فروش
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انواع اصلي عمده فروشان
                                          عمده فروشان تجاري

عمده فروشان خدمات كامل

تجار عمده فروش

توزيع كنندگان صنعتي

عمده فروشان خدمات محدود

عمده فروشان نقدي

عمده فروشان با كاميون

عمده فروشان بر مبناي سفارش

واسطه هاي اماني

تعاوني توليد كنندگان

عمده فروشان سفارش پستي

دلالان و كار گزاران

كارگزاران

كارگزاران و توليد كنندگان

كارگزاران فروش

كارگزاران خريد

تجار حق العمل كار

انشعبات و دفاتر متعلق به توليد كنندگان و خرده فروش

شعبات و دفاتر فروش

دفاتر خريد

عمده فروشان مختلف
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يشتر موفق همواره با تكيه بر سرمايه گزاري ب( توزيع كنندگان)عمده فروشان :روند عمده فروشي

روي فن آوري اداره امور و سيستمهاي اطلاعاتي،  خدمات همراه خود را بهبود مي بخشد 

.و يا هزينه هاي عملياتي خود را كاهش مي دهند

ارخانه شروع توزيع فيزيكي از ك. فرآيند رساندن كالا مشتريان توزيع فيزيكي نام دارد:تداركات بازار

وليد مديران تلاش مي كنند مجموعه اي از انبار و وسايل حمل و نقل را برگزينند كه كالا هاي ت. مي شود 

.شده را در موعد مقرر و يا در كمترين ميزان  هزينه كل  به مقصد رسانند

ي نهايي از تداركات بازار مستلزم برنامه ريزي ، اجرا، نظارت و كنترل بر جريان  فيزيكي مواد اوليه و كالا ها

.دنقاط مبدا به نقاط مصرف است براي اين كه نيازهاي  مشتري در سطح سود متعارفي تأمين گردن

ال سيستمهاي اطلاعاتي نقش حساسي در اداره و مدريت تداركات بازار به عهده دارند كه خرده فروشي و

.مارت در اين زمينه پيشتاز بوده است
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:بسياري از شركتها اهداف تداركات بازار خود را چنين معرفي مي كنند:اهداف تداركات بازار

ها  نياز رساندن كالاي مورد نياز به مكان هايي كه به اين كالاها نياز دارند ، در همان زماني  كه به اين كالا

.هست  و با كمترين هزينه ممكن

آنچه رقبا نقطه آغازين طراحي سيستم تداركات بازار مطالعه آن چيزي است كه مشتريان  بدان نيازمندند و

.عرضه مي كنند

زياد در مشتريان  به تحويل كالا در مورد مقرر ، و تمايل فروشنده، به تامين نيازهاي فوري، دقت و مراقبت

اداره كالا، پذيرش كالا هاي معيوب از سوي  فروشندگان و تحويل  سريع وجه آن و نگهداري موجودي 

.جنسي از سوي فروشندگان توجه دارند

اسي آن پس از روشن شدن اهداف تداركات بازار ، بايد طراحي سيستم تداركات بازار صورت پذيرد  تا بر اس

.هزينه هاي نيل به اهداف مربوط  به حداقل ممكن كاهش يابد
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:هر سيستم تداركات بازار هزينه هاي زير را در بر دارد

M=T+FW+VW+S

:كه در آن

M =كل هزينه سيستم تداركات بازار پيشنهادي

T =كل كرايه سيستم پيشنهادي

FW =كل هزينه هاي ثابت انبار داري در سيستم پيشنهادي

VW =كل هزينه هاي متغيير انبار داري  به انضمام هزينه موجودي هاي جنسي

S =شنهادي كل هزينه فروش از دست رفته به واسطه متوسط تاخير در تحويل  كالا بر اثر استفاده  از سيستم پي

.است

پس گزينش انتخاب يك سيستم تداركات بازار مستلزم بررسي هزينه كل براي هر يك از سيستم هاي پيشنهادي و س

.سيستمي است  كه اين هزينه ها را به حداقل ممكن كاهش دهد
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تصميمات تداركات بازار
چهار تصميم اساسي كه بايد در رابطه با تداركات بازار گرفته شوند

تند كه امروزه بيشتر شركتها در پي آن هس. تداركات بازار با سفارش مشتري شروع شود: بررسي سفارشات1.

.دوره سفارش  تا پرداخت را كوتاه تر كنند

ضروري امكانات  انبار. هر شركتي مجبور است كالاي ساخته شده خود را تا زمان فروشي انبار نمايد : انبار داري2.

.است چرا  كه سيكل توليد و مصرف  به ندرت همزمان مي شود

كادر فروش معمولا  خواهان آن هستند كه   شركت آن قدر موجودي جنسي  در اختيار : موجودي جنسي3.

دي جنسي مد داشته باشد كه بتواند به سفارشا ت مشتريان به سرعت پاسخ گويد  ولي بايد هزينه نگهداري موجو

.نظر قرار گيرد

و وضعيت  گزينه هاي مختلف ترابري بر قيمت فروش كالا،  عملكرد شركت  از نظر تحويل به موقع:حمل و نقل4.

.كالا به هنگام ورود تأثير بسزايي دارد
HyperMarketing.ir    |   DrMall   |       

Salez.ir   - علی خویه     مشاور فروش فروشگاه ها 

و مراکز تجاری  



مابا تشکر از توجه ش
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پایان
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