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اصول بازاریابی

نوید نادري
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يرداندیون :یگداوناخمانومان
ییارجاتیریدمدشرایسانشراک :تلایصحت

0912 120 24 64 سامت :

navid.naderi@yahoo.com

1378 - 1380
شورفسانشراک

1380 - 1383
شزومآسانشراک

1383 - 1387
تاغیلبتسیئر

1387 - 1393
یبایرازابریدم

qسیردتقباوس

qیتعنصتیریدمنامزاسشورفهسردم

qناهام هسسوم يا هفرح شورف ریدم هرود
qیتعنصتیریدمنامزاسدشرایسانشراک هرود

qاهنامزاسردیبایرازابوشورفياههرود

سردمابییانشآ

qیتعنصتیریدمنامزاسناریدمهناخردینارنخس

q1389و1386یبایرازابیللملانیبسنارفنکنیمراهچونیمودرد نارنخس
q1395شخپتعنصرددنیآرفربینتبمتیریدمسنارفنکنیلوارد نارنخس
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1393
راک و بسک سردم و رواشم



مدیریت توزیع



تعریف توزیع

توزیع عبارتست از رساندن 

محصول یا خدمات مناسب ✤

در زمان مناسب ✤

به میزان مناسب ✤

با شرایط مناسب ✤

در مکان مناسب ✤

به خریدار مناسب✤
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تعریف کانال بازاریابی یا واسطه های بازاریابی

مجموعه ای از سازمان های وابسته به همدیگر است که 

کارشان تدارک کالا یا خدمت برای استفاده یا مصرف است. 
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ارتباط بین تولیدکننده و خریدار
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تولید کننده خریدار

تولید کننده واسطه خریدار



انتخاب  
روش توزیع



انواع روش های توزیع

مستقیم واسطه

ترکیبی

+



وظایف کانال توزیع
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فراهم کردن اطلاعات بازار 

تفسیر خواسته های مصرف کنندگان 

ترفیع محصولات تولید کنندگان 

طبقه بندی و درجه بندی محصولات 

انبارکردن محصولات 

مذاکره با مشتریان 

تهیه منابع مالی 

مشارکت در مخاطرات

پیش بینی خواسته ها 

تقسیم کردن مقادیر بزرگ یک محصول 

ذخیره کردن 

نقل و انتقال محصولات 

طبقه بندی و جور کردن 

تهیه منابع مالی 

قابل دسترس کردن محصول 

ضمانت کردن محصولات 

مشارکت در مخاطرات 

کارشناس فروش برای تولیدکننده  مشاور یا کارگزار برای مشتری



واسطه ها و کاهش تماس ها
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نکته…

می توان واسطه ها را حذف کرد اما وظایف  

واسطه گری حذف شدنی نیست.
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کانال هاي اصلی توزیع 
1.محصولات مصرفی
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تولیدکننده مصرف کننده

خرده فروش

عمده فروشخرده فروش

واسطهخرده فروش

واسطه عمده فروش خرده فروش



کانال هاي اصلی توزیع 
2.محصولات صنعتی
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تولیدکننده خریدار

توزیع کننده صنعتی

واسطهتوزیع کننده صنعتی

واسطه



کانال هاي اصلی توزیع 
3.خدمات
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ارایه دهنده خدمات واسطهدریافت کننده خدمات



انواع واسطه ها
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خرده فروش عمده فروش

دلالنماینده فروش



انواع واسطه ها
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خرده فروش

ضعفقوتتعریف

کسانی که محصولات را 
خریداری کرده، به مصرف کننده 

نهایی یا سازمانی می فروشند.

تمرکز کم روی محصولتعداد فراوان

قدرت مالی اندکدسترسی مناسب به مشتری

تجربه و تخصص ناکافیمناسب برای توزیع گسترده

محیطی مناسب برای 
تبلیغات

هزینه بالای عملیات توزیع

اقتصادی برای محصولات در 
دسترس

وفاداری پایین

محدودیت جغرافیاییبازخورد سریع از مشتری

ریسک بالای تراکنشورود نسبتا آسان



انواع واسطه ها
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عمده فروش

ضعفقوتتعریف

کسانی که محصول را خریداری 
کرده، به سایر اعضای کانال 

توزیع می فروشد

وابستگی کم به شرکتمالکیت محصول

رقابت موازیقدرت مالی بالاتر

حساس به درصد یا کارمزدارتباط قوی با مشتری

توجه کمتر به شرایط فروشحجم بالای معاملات

توجه کم به مسایل کانال توزیعقدرت بالای انبارش

تسریع در عملیات حمل و 
نقل

پایبندی کمتر به قیمت های 
مصوب

آشنایی با کانال های توزیع 
متعدد

توجه کمتر به تبلیغات و 
ترویجات



انواع واسطه ها
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دلال

ضعفقوتتعریف

گروهی که مذاکرات خرید یا 
فروش و یا هر دو را برعهده 

می گیرند.

ارتباط قوی با برخی از 
مشتریان

عدم مالکیت محصول

حساس به کارمزدتخصص در بازار هدف

سرعت بالای ورود به بازار 
هدف

وابستگی زیاد به فرد



انواع واسطه ها
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نماینده فروش

ضعفقوتتعریف

کسانی که محصول را خریداری 
کرده، به سایر اعضای کانال 

توزیع می فروشد

دارای شبکه توزیع منسجم
رقابت موازی با سایر اعضای 

کانال

پایبندی کمتر به شرکتشناخت بهتر از بازار هدف

مشارکت در فرصت ها و 
تهدیدهای بازار

پایبندی کم به تعهدات مالی

انبارش محصول 
تقاضا برای محصولات تند 

فروش

ارتباط قوی با نهادهای بومی
خطر قطع همکاری و از دست 

رفتن بخشی از مشتریان



استراتژي هاي دو گانه جذب مشتري
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✤ PUSH Strategy

این استراتژي به واسطه بکارگیري تولید کننده از نیروهاي فروش و هزینه ترویج و ترفیع 

فروش به منظور وادار کردن واسطه ها براي انتقال و فروش کالاها به مصرف کننده 

نهایی صورت می گیرد. معمولا در زمان وفاداري کم به یک نام تجاري بیشتر موثر است. 

✤ PULL Strategy

تولید کننده به واسطه استفاده از تبلیغات، اطلاع رسانی و سایر روش هاي ارتباطی سعی 

دارد تا مصرف کننده را متقاعد سازد نسبت به محصول تقاضا داشته باشد و آن را از 

واسطه ها تهیه کند 
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