
مدیریت توزیع

دکتر محمدرضا ابراهیمی: مدرس





(دکترمحمد رضا ابراهیمی ) آشنایی با مدرس دوره 

بهشتیشهیددانشگاه،(استراتژیکمدیریتگرایش)بازرگانیمدیریتدکترای✓

اجراییسوابق❑

(IMS)ایرانبازاریابیمدرسهبنیانگذار✓

یکویکهولدینگمارکتینگمعاونت✓

گلرنگالمللبینهولدینگمارکتینگمعاونت✓

سناآریانشرکتدرکاروکسبتوسعهوبازرگانیمدیر✓

تبلیغاتوفروشبازاریابی،محققومدرس،مشاور،✓

آکادمیکسوابق❑

تاکنون1385سالاز...ارشاد،جنوب،-تهرانواحداسلامیآزادعباسپور،شهیدبهشتی،شهیدامیرکبیر،صنعتیشریف،صنعتیهایدانشگاهمدرس✓

خارجیوایرانیمدیریتیمجلاتداوروارشدکارشناسینامهپایان30ازبیشداورومشاور،راهنما،استاد✓

:جملهازمختلفسازمانهایدراخیرسالهایدرمدیریتیسمینار100ازبیشدرسخنرانومدرس✓

اسلامی،یجمهورکشتیرانیتهران،شهرداریتهران،استانگازشرکتتوانیر،نفتی،هایفراوردهپالایشوپخششرکتنفتی،هایپایانهشرکت▪
....صنعتی،وعلمیپژوهشهایسازمانصنعتی،تحقیقاتوآموزشمرکزمگفا،،IMQرشد،مراکزهمایش،کاوش

تالیفات❑

Forبازاریابی»▪ Dummies»،(دانشآوندانتشارات)

(دانشآوندانتشارات)“شگرفتحولیکوچکتغییری”▪

(ترمهانتشارات)“مدیریتدانشجویانبرایانگلیسیزبان”▪

(ققنوسانتشارات)“سیستمیتفکررویکردباهاسیستمتحلیلوتجزیه”▪

(ترمهانتشارات)“انسانیعلومدانشجویانبرایانگلیسیزبان”▪

هاکنفرانسوخارجیوداخلیمجلاتدرانگلیسیوفارسیمقاله10ازبیشارایهونگارش▪

**www.IranMarketingSchool.com   **Insta: drebrahimiofficial   **Tel:091210021873



:فهرست مباحث 

آشنایی با آمیخته توزیع
مهمترین تفاوتهای کالا و خدمات
انواع کانالهای توزیع
فروش به هورکا

B2B وB2C

فروش اینترنتی

**www.IranMarketingSchool.com  **Insta: drebrahimiofficial **Cel: 09121002187   



آشنایی با آمیخته توزیع

کنندهتولیداز(خدمتیاکالا)محصولاتآنطیکهاستفرایندیتوزیع
عواملبهبستگیزنجیرهاینپیچیدگیمیزان.رسدمیکنندهمصرفبه

.داردمتعددی

**www.IranMarketingSchool.com  **Insta: drebrahimiofficial  **Cel: 09121002187   



مهمترین تفاوت های بین کالاها و خدمات

کفش،ماننددهستنلمسقابلفیزیکیشکلبهکههستندمحصولاتیکالاها:بودنلمسقابل
.آموزشمانندنیستندلمسقابلکههستندمحصولاتیخدماتاماغیره،واتوموبیل

ارائهکهیزمانخدماتامادارندکنندهتولیدبهارجاعوبرگشتقابلیتکالاها:مرجوعیقابلیت
.نداردوجودبرگشتقابلیتشوند

استخدماتازترراحتکالاهاکیفیتارزیابیمعمولاً:کیفیتارزیابی.
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...(ادامه)مهمترین تفاوت های بین کالاها و خدمات 

درتخدمااماداردوجودزمانیفاصلهمصرفوتولیدبینکالاهامورددر:تولیدومصرففاصله
.شوندمینیزاستفادهمیشوندتولیدکهزمانهمان

داردوجودیکنواختوانبوهتولیدامکانخدماتبرخلافکالاهامورددر:یکنواختتولیدامکان.

نیستراینطوخدماتمورددراماشودمیمنتقلخریداربهمالکیتکالاها،مورددر:مالکیتانتقال.

داردوجودانبارکردنوسازیذخیرهامکانخدماتخلافبرکالاهامورددر:انبارشامکان.
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خرده فروش ها
ایواسطههیچبدونومستقیماًکهاستصنفیواحدهایهافروشخردهازمنظور

ارفمتعنیازهایحددرخریدیحجماغلبکه)نهاییکنندگانمصرفبهرامحصولات
یزترینانگخاطرهاحتمالاوترینقدیمی.رسانندمیفروشبه(دارندخانوادهیافردیک
ایهکوچپسوکوچههردرتقریباکههستندبقالیهایمغازهفروشی،خردهشکل
.یافتراآنهاازتعدادیمیتوان

دواینایزتمفصلاینکهمورددر.هستند"هاسوپرمارکت"ها،بقالیاینجدیدتراشکال
مورددرسوپرمارکتواژهمعتقدندبرخیاماداردوجودنظراختلافچیستعبارت
.دارندمربعمترهفتادبالایمساحتکهشوداستفادهبایدهاییمحل

**w
w

w
.Ira

n
M

a
rk

e
tin

g
S

c
h
o
o
l.c

o
m

  **In
s
ta

: d
re

b
ra

h
im

io
ffic

ia
l

**C
e
l: 0

9
1
2
1
0
0
2
1
8
7
   



خرده فروش ها

ًخردهجدیهایدغدغهازیکیبهایزنجیرهوبزرگهایفروشگاهگسترشاخیرا
.استشدهتبدیلفروشان

ریدخفرهنگتاگرفتهشهریمعماریازمتعددیدلایلبهکهداشتتوجهبایداما
ایهفروشگاهوهاهایپرمارکتبامقایسهدرفروشیخردهبخشهمهنوزها،ایرانی
.دارداختیاردرراتوزیعبازارسهمازدرصد85ازبیشبزرگ،ایزنجیره
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فروشگاه های تخفیف محور

بارادخومحصولاتاعظمبخشکههستندهاییفروشگاهمحورتخفیفهایوشگاهفر
کورش،قافمانند.رسانندمیفروشبهکالارویبرشدهدرجقیمتازترپایینقیمتی
.جامبوسون،

الیتفعماهیتوهستندهاسوپرمارکتاندازهبهمعمولاابعاد،نظرازهافروشگاهاین
فروشخردهسایرازراآنهاکههستندهاییویژگیدارایامااستفروشیخردهآنها
:کندمیمتمایزها
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های تخفیف محورفروشگاه ترینمتداول

.کنندمیفعالیتایزنجیرهصورتبهاغلب1.

.دارندتخفیفسالسرتاسردریعنیهستندتخفیف-همواره2.

یفتخفامامیکنندتامینفروشعمدهیاپخششرکتیکازراخودکالاهایمعمولاهامغازه3.
.میکنندتامینراخودمحصولاتتولیدکنندهوکارخانجاتازمستقیماًمعمولاًمحورها

یاوکسلکالاهایواستمردمنیازمورداساسیکالاهایبرتمرکزبیشترهافروشگاهایندر4.
.شودمییافتآنهادرکمترقیمتگرانخارجیبرندهای

.دارندتریبیشحساسیتهاقیمتبهنسبتکههستندپایینومتوسطاقشارآنهاهدفجامعه5.

.دارندکمتریتنوعهاسوپرمارکتبهنسبتبرندهاوکالاهامحورهاتخفیفدر6.

گاهفروشقدرتبالابردنمنظوربهدرآمدزاییبرایتلاشوامکانحدتاهاهزینهانواعکاهش7.
.محورهاستتخفیفاصلیاهدافازمشتریانبهبیشترتخفیفاتارائهدر
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عمده فروش ها
تشرکیاکنندهتولیدازرامحصولاتکههستندصنفیواحدهایهافروشعمده

خریدمامورانمانند)عمدهخریدارانیافروشانخردهبهوکردهخریداریپخش
.فروشندمی(سازمانی

استفروشانخردهازبیشتربسیارمعمولاًفروشانعمدهخریدحجم.
ردوکممعمولاًخردمیفروشخردهیکازکنندهمصرفهرکهمحصولاتیتعداد

هبودهندنمیانجامفروشیتکمعمولاًفروشانعمدهامااستعددچندیایکحد
.گیرندمیسفارشکارتنیصورت

مدهعامافروشندمینهاییکنندهمصرفبهراشدهخریداریکالاهایفروشانخرده
.شوندمیروبرونهاییکنندهمصرفباندرتبهفروشان
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مزایای عمده فروش ها

ندهفروشبرایفروشپورسانتودهندمیانجامبالاییخریدحجمسفارشهردر
.استبیشتر

استکمترفروشیخردهفروشبهنسبتنقلوحملهایهزینه.
واشیدبداشتهکاروسرنفرچندینباآنکهجایبهاستنفریکشماحسابطرف

.شودمیانجامترسریعوترراحتمالیهایکتابوحساب
درییرتغاندکیباگاهیاست،کمترفروشانعمدهمارجیندرصدآنکهبهتوجهبا

.کردادایجآنهاخریدحجمدرتوجهقابلوسریعتغییراتتوانمیتخفیفاتمیزان
مناسبیارتباطدارهامغازهبامستقیماًًتوانیدنمیشمامختلفدلایلبهاوقاتگاهی

کهداریمغازههربادارنددارهامغازهبامناسبارتباطهافروشعمدهولیبگیرید
ماشجنستواندمیوداردهمکاریمختلفیمحصولاتیحوزهدرباشدویمشتری

.بفروشددارمغازهبهخودشمحصولاتسایرکناررا
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چالشهای همکاری با عمده فروش ها
ویشتربتخفیفاتتوقعوبالاترزنیچانهقدرتاستبالاترآنهاسفارشحجمچون

.دارندبهترپرداختشرایط
تباریاعپرداختبهتمایلنقدیپرداختجایبهمعمولاًبالا،زنیچانهقدرتدلیلبه

باوشتربیپولسوختریسککندبدحسابیشمافروشعمدهمشتریاگرلذاودارند
.استتریسنگینریال

ندهتولیدکنشودمیباعثفروشانخردهجایبهفروشعمدهمشتریانباهمکاری
.باشدداشتهنهاییکنندهمصرفبابیشتریفاصله

مغازهسطحدرحضورتدریجبهشودمیسببفروشیعمدهسویبهرویهبیحرکت
کمترینهایکنندهمصرفبرایشمامحصولاتبودندسترسدرمیزانوشدهکمترها

.شود
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هایپرمارکت ها

درجتقیمبهفروشانخردهکهدرحالیفروشندمیتخفیفباراکالاهامعمولاًهایپرها▪
.فروشندمیکالارویشده

درتشرکقبیلازهاییانگیزانندهوخدماتودارندمشتریانباشگاهمعمولاًهایپرها▪
.کنندمیفراهمنیزمتداولهایکشیقرعه

.استفروشانخردهازبیشترهاهایپرمارکتدربرندهاوکالاهاتنوع▪
همبالفمختمحصولاتویژگیهایسایروبندیبستهوقیمتمقایسهامکانهایپرهادر▪

.استفراهمبیشتر
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هایپرمارکت ها
میشودنجامااتوماتیکصورتبهقیمتمحاسبهوردیابیاسکنرباخریدسبدهایپرهادر▪

بلغمشمابهسنتیمحاسباتیاوحسابماشینبافروشانخردهاکثرکهحالیدر
.بردمیبالاراانسانیخطاییشائبهاینوکنندمیاعلامرادرخواستی

رادخریازپسهایکنترلامکانودهندمیارائهفاکتورورسیدخریدزماندرهایپرها▪
.کنندمیفراهم

طبقاتوراهروهامیاندرزدنقدموهاهایپرمارکتازخریدمردم،ازبسیاریبرای▪
.استبخشلذتتفریحیکهمانندفضا،تماشایحتیگاهیومختلف

مشابهمواردوکودک،ازمراقبتپارکپارکینگ،قبیلازامکاناتیهایپرهاازبسیاری▪
.کنندمیفراهم
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مزایای همکاری با هایپرها
به؛افزایدمیبرنداعتباربرخودبزرگایزنجیرههایفروشگاهشلفدرحضور

حسطهمهایقفسهیاسرلاینمانند)ترمرغوبجاهایومناطقدرحضوراگرویژه
Eye:گویدمیکههستمعروفیجمله.باشد(چشم Level is Buy Level

یناواستروزدرنفرهزارچندبربالغگاهیهایپرهربهکنندگانمراجعهتعداد
فضاهایلقبیازتبلیغاتیامکاناتازگیریبهرهبرایایالعادهفوقپتانسیلامر

.کندمیفراهمپروموتروچیدمان،(POP)خریدمحلدرمحیطیتبلیغات

درهدادوسیعیحجمخرید،تراکنشوکنندهمراجهزیادبسیارتعدادبهتوجهبا
.دکنمیفراهمرابازارتحقیقاتانواعانجامامکاناتکهشودمیتولیدهایپرها

ونقلوحملهایهزینهکاهشقبیلازمزایاییوبالاستفروشگاههرخریدحجم
.داردوجودمالیامورانجامسهولت

کنترلکهدهدمیرااجازهاینبرندصاحبانبهنهاییکنندهمصرفبافاصلهکمترین
.باشندداشتهنهاییکنندگانمصرفباتماسنقاطبرتریدقیق
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چالشهای همکاری با هایپرها

ئلقاجدیدبرندهایومحصولاتورودبرایایگیرانهسختشرایطبزرگهایپرهای
.هستند

هستندزنیچانهقدرتازسطحبالاتریندارایاغلبهایپرها.

کهدیگریکانالهایتمامازمعمولاًهاتولیدکنندهبرایهایپرهادرحضورهایهزینه
یاسوددرصدینکمترباتولیدکنندگانازبسیاریواستبالاترایمکردهصحبتتاکنون
هاهایپرمارکتخودالبته.دهندمیادامهبخشایندرخودحضوربهزیانگاهیحتی
برخیرویاستممکنوگیرندمینظردرمحصولاتسبدکلدرراسودآورینیز

.نشودواردایخدشهسبدکلبهتابروندجلوزیانباکالاها

قراراقضتندرشمابرندهایاستراتژیباگاهی،هایپرهایگیرانهسختاستانداردهای
سازیهپیادکاملطوربهراخودمدنظرمارکتینگیهایبرنامهتوانیدنمیوگیردمی

ابسالسرتاسرمحصولاتکهدارندعلاقههایپرهامعمولاًمثال،عنوانبه.نمایید
اشتهندهمخوانیشماهایبرنامهبااستممکناینوگیرندقرارشلفدرتخفیفات

.باشد
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خرده فروشی های زنجیره ای
خردهآنبهکهاستگسترشحالدردنیادرتوزیعکانالهایازدیگریشکل

Branded)ایزنجیرههایفروشی Retail)گویندمی.
وعتنابعاد،نظراز)دارندراهافروشیخردهویژگیهایسویکازهافروشگاهاین

هایویژگیبرخیزیادشعبداشتندلیلبهاستممکندیگرسویازو(...وکالا
.باشندداشتهراایزنجیرههایفروشگاه

وندشمیمحسوبحوزهایندرسابقهبااشکالازدریانیهایفروشگاهماکشوردر.
.هستندآنجدیدتراشکالنیزسورناقبیلازهاییفروشگاه
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فروش به هورکا
استکافهورستورانهتل،کلمهسهمخففهورکاعبارت.

افزایششاغل،زوجهایتعدادافزایشجملهازافرادزندگیسبکدرتغییرات
شیدنینووغذاصرفبهبیشترگرایشوگردشگری،ومسافرتبهمیلوامکانات

.باشدرشدحالدرهورکادنیاکشورهایاکثردرکهشدهباعثمنزلازخارجدر

ارنددتمرکزحوزهاینبرویژهشکلبهپخششرکتهایازبرخیدلیلهمینبه.

هورکاازنیبامتناسبمحصولاتتولیدبرایایویژهلاینتولیدکنندگانبرخی
.بینندمیتدارک
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B2Cو B2Bفروش 

تضیاتمقاستممکنگاهیحتیدارد؛وجودکارهاوکسببینروابطدرخاصیهایپیچیدگی
.داردواشودمیمحسوبویرقیبهاحوزهبرخیدرکهشرکتیباهمکاریبهراشرکتیک
ازیمختلفکنندگانتامینباخودمحصولاتتولیدبرایAppleشرکتکهبدانیداستکافی
.استداشتههمکاریپاناسونیکواینتلسامسونگ،جمله

بازاریابیدرB2Cامادشومیگرفتهبهرهعمومیروابطوتبلیغاتمانندابزارهاییازاغلب
تعاملابروابطیچنینگیریشکلگاهی.گیردمیشکلروابطپایهبرعمدتاB2Bًبازاریابی

.شودمیآغازمجموعهدوارشدمدیرانسطحدر

درB2Cدراماداریدکاروسرکنندهمصرفومشتریهامیلیونگاهییاهزارانباشما
B2Bهستیدروبرومحدودتریبسیارتعدادباشما.

درB2BازکمترهاتراکنشتعدادB2Cاستبالاتربسیارتراکنشهرریالیارزشاما.

درB2CدراماداردوجودمشتریانجذبوریزشدائمیِفرایندیکB2Bوکسبهمکاری
بهوباشدداشتهتواندمیمجموعهدوهرموفقیتدراستراتژیکنقشبلندمدتدرکارها
.شودنمیانجامراحتیبهمعمولاًتجاریشرکایتغییردیگر،عبارت

**w
w

w
.Ira

n
M

a
rk

e
tin

g
S

c
h
o
o
l.c

o
m

  **In
s
ta

: d
re

b
ra

h
im

io
ffic

ia
l

**C
e
l: 0

9
1
2
1
0
0
2
1
8
7
   



فروش اینترنتی

وکسبپیدایشموجبجهانیسطحدرآنکاربرانتعدادواینترنتگسترش
فنطتوسشدهفراهمامکاناتازنیزفروشوتوزیعحوزهوشدهدیجیتالیکارهای
.استگشتهمندبهرهنوینهایآوری

زماندرهکاستکالادیجیایراندراینترنتیفروشنمونهترینموفقتردیدبدون
راسومبهرتایرانکشوردرالکسا،سایتوببندیرتبهاساسبرمطلب،ایننگارش
.دارد

کردفراهمتاینترنبستردرکارهاوکسببرایبسیاریرشدفرصتهایکروناشیوع
.کرداشارهاکالابهتوانمیآنموفقهاینمونهازکه
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...آشنایی با یاران دریان
«بهودیدراتهرانوقتیگفت،همشهریًهایشبهرااینابراهیمی،علیًاکبرحاج«دریاست؟درنهنگکهنشستهًایدچه

.برگشتدریان
بودفاصلهروزهاآنقدربهتهرانتادریاناز.بوددریادرنهنگچونبزنندتهراندریایبهدلگرفتندتصمیمدریانیًها.

ذهنهروبودرشدحالدرروزهاآنکهتهرانتاشبسترحوالیوخامنهشمالدردریاناز!کجا؟۹۰دههوکجا۲۰دهه
همراههبدریانیعلیًاکبرحاجکهشداین.کندعلمآندررونقیپرکاروکسببساطتامیًکردوسوسهراهوشیاری

.رفتگهمکارشاناتفاقاً.چایتجارتشد؛مشغولتجارتبهبازارحاجیًسرایدروآمدتهرانبهمهدی،کوچکشبرادر
ینیکارآفربهوزدهمبهسرمایهًایدوبارهبعدهااماشدورشکستوداددستازحادثهًایاثردرراسرمایهًاشامامهدی
.داردرادریانیخاندانبزرگعنوانحالااو.شدتبدیلبزرگ

حالدر.هستنددریانیآقایانسومنسلدریانیارانایزنجیرههایفروشگاهمدیرعاملدریان،عارفیمهدیآقای
.داردایراندرشعبه18۰دریانیارانحاضر

https://www.mahanbs.com/showpages

https://www.isna.ir
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ALIBABA GROUP

 Jack Ma, born 10 September 1964, is a Chinese business magnate,

investor and philanthropist. He is the co-founder and former executive

chairman of Alibaba Group. Alibaba Group Holding Limited, is a

Chinese multinational technology company specializing in e-commerce,

retail, Internet, and technology.

 Founded on 4 April 1999, in Hangzhou, Zhejiang, the company provides

consumer-to-consumer (C2C), business-to-consumer (B2C), and

business-to-business (B2B) sales services via web portals, as well as

electronic payment services, shopping search engines and cloud

computing services. It owns and operates a diverse portfolio of

companies around the world in numerous business sectors.
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