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بعضي از خرده فروشان به عنوان بنگاههاي اقتصادي جهت تسهيل در كالا رساني به مردم و مـدرن          
سازي زير نظام توزيع يك كشور مي كوشند تا با تدوين سياسـتهاي كـاري منطبـق بـا اهـداف و                      

ين تـدو . استراتژيهاي تعريف شده خود به بهينه سازي عملكرد هاي كاري در ساختار خود بپردازند      
سياستهاي كاري در هر مجموعه مشروط به بررسي شرايط عمومي سودآوري در آن مجموعـه مـي                 

. باشد
ما به تحليل و بررسي عوامل . در اين مقاله كه مبتني بر يك تحقيق كاربردي براي تدوين شده است        

ور ابتدا بدين منظ. تأثير گذار بر رفتار سودآوري در بنگاه هاي خرده فروشي كشور خواهيم پرداخت      
به بررسي نظام توزيع كالا در كشور پرداخته و علل ناكامي فروشگاه هـاي زنجيـره اي در ايـران را               

در ادامه رابطه برابري درآمد و هزينه ها به كمك يـك معادلـه   . مورد تجزيه و تحليل قرار مي دهيم     
ز فروشگاه هاي رياضي بررسي گرديده است و سپس معادله مذكور براي داده هاي جمع آوري شده ا   

زنجيره اي شهروند مورد بررسي و آنگاه با توجه به نتايج حاصل، سياستهاي كاري فروشـگاه هـاي                  
زنجيره اي شهروند در رابطه با چهار عامل كليدي؛ فروش، سطح فروش، هزينه ها و حاشـيه سـود،              

پيشنهاد شده است

:آ
�� واژ�
اي زنجيره اي شهروندخرده فروشي، حاشيه سود، فروش سود آوري، فروشگاهه

�
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اي از فعاليتهـا اطـلاق   توزيع به عنوان يكي از اركان سه گانه نظام اقتصادي بـه مجموعـه   

گردد كه منجر به انتقال كالا و يـا خـدمات از منـابع توليـد بـه سـمت خريـداران و                       مي
 به  در واقع نظام توزيع نقش واسط بين بخش توليد و مصرف را           ". شودكنندگان مي مصرف

 اين عمليات سهم بسزايي در قيمت كالا و خدمات داشته و به همين سـبب                ".عهده دارد 
كارآيي شبكه توزيع در يك جامعه نـه  . اي بر قيمت تمام شده كالا داردكنندهنقش تعيين   

شود كالا و خدمات با نرخي واقعي و معقول به خريداران منتقل شود بلكـه               تنها سبب مي  
بود وضعيت در بخش توليد و مصرف، نيز در گرو اصلاح و تنظـيم آن               تعادل اقتصادي و به   

تواند مجموعه نظام اقتصادي را تحت الشعاع قرار        است و هرگونه اختلال در اين بخش مي       
بنابراين طبيعي است كه توجه سياستگذاران و برنامه ريزان اقتصادي به اين بخـش              . دهد

]. 10و9[بيشتر شود 
دي بخش اقتصادي جزء خدمات، كه يكي از سـه فعاليـت عمـده              بنتوزيع از حيث تقسيم   

.گيردشود و به عنوان زير مجموعه تجارت يا بازرگاني مورد مطالعه قرار مياست، محسوب مي) كشاورزي و صنعتي، خدماتي(اقتصادي 

��ز�� و آ�����ي ا�
� ��ز��. ١
كند تا به دست يك مسيري را كه يك محصول طي مي. كننده به عهده داردفبخش توزيع، انتقال و رساندن كالا را از توليدكننده به مصر

آمده ) 1(شود كه در نمودار شماره كانال عمده توزيع تشكيل مي5نظام توزيع به طور كلي از . نامندكننده برسد يك كانال توزيعي ميمصرف 
].11و8[است 

 ���� ��
 
 �

#��"� !�ا

 $" $�%

ر'#�ر 

*�د(وري در 
"-,�� ه�ي 
/$د� '$و.�


�ردي '$و.,�� ه�ي ( �12�3

)ز5�� اي .4$و��


� ر�8 !
� ا�7ي!
 دا�9,�� !
: و �ردا��9

�-1> ا�$ان

�?: <1=$ي ا*�-�ري
 �*�-4
دا��B9ي دA@اي 

–*��4E#Fي ا�C#Dدي 
�E#>ا�!

��2�/ HFIJK
�*�-4

�رس دا����9 

 دا�9,�� !
: و �-1> -�-���

توليدكننده

توليدكننده

توليدكننده

عمده فروش

نمايندگي فروش

خرده فروش

خرده فروش

ف 
صر

م
كننده

2خرده فروش

4

3

www.SID.irwww.SID.irwww.SID.ir ف
صر

م

www.SID.ir ف
صر

م
www.SID.irكننده

ف كننده
صر

م
ف كننده

صر
م

www.SID.ir ف
صر

م
ف كننده

صر
م

www.


Arc
hive

 of
 S

ID

    ������ �
�� �����    ������ �
�� �����    ������ �
�� �����    ������ �
�� �����
��
���
 ������ ���� 37

  ���	  	���  !�"#	 �$��%  $�&%

 كانال هاي اصلي توزيع)1( شكل

١.١ . ��--A ��2�� N�$O از P�E��#F
��ز�� 
فروش خانه به خانه، . اي وجود ندارداين روش كوتاهترين و ساده ترين كانال توزيع براي محصولات مصرفي است كه در آن هيچ نوع واسطه

.هايي از اين روش هستندنهفروش از طريق سفارش پستي، فروش ميوه در كنار جاليز و داخل باغها و فروش محصولات در محل توليد، نمو

��ز�� از N�$O وا*3� /$د� '$وش .٢. ١
كنند و به در اين نوع كانال بعضي از خرده فروشها يا خرده فروشهاي بزرگ به طور مستقيم از توليدكنندگان و كشاورزان خريد مي

].15[گيردو بهداشتي از اين طريق صورت ميفروش شير خوراكي، نوشابه و بسياري از مواد غذايي . فروشندكنندگان نهايي ميمصرف

ه�ي !��E '$وش و /$د� '$وش ��ز�� از N�$O وا*3�. ٣. ١
. اين كانال، كانال توزيع سنتي محصولات مصرفي است

��ز�� از �U�-��V N�$O '$وش و /$د� '$وش . ٤ .١
.كندكنندگان نهايي عرضه ميري و به مصرف در اين كانال خرده فروش از نمايندگي فروش توليدكننده محصولات را خريدا

 /$د� '$وش – !��E '$وش –��ز�� از �U�-��V N�$O '$وش . ٥. ١
. كنندگان نهايي برسددهد تا به دست مصرفعمده فروش از نمايندگي فروش محصولات را تهيه و در اختيار خرده فروش قرار مي

اگرچه ممكن است در مورد برخي . وشي اصلي ترين روشها و نهادهاي توزيعي هستنددهد كه خرده فروشي و عمده فر نشان مي1نمودار 
توان گفت در واقع چهار نوع واسطه، كالاها و بدين ترتيب مي(كننده تحويل دهد كالاها، توليدكننده،كالاي خويش را مستقيماً به مصرف 

ولي اغلب خرده فروشان ) ايندگان فروش، عمده فروشان و خرده فروشانكارخانجات، نم: دهندكنندگان نهايي انتقال ميخدمات را به مصرف
].16[كنندگان هستندآخرين واسطه بين توليدكنندگان و مصرف


� '$و.,�� ه�ي ز5�� اي ��ز�� آ�X در ا�$ان-٢�A�� �
! 
 ولي به اجمال بعضي از ناكامي هاي .دلايل متعددي براي عدم موفقيت فروشگاههاي زنجيره اي توزيع كالا در ايران مطرح ميباشد

]:6و5و2و1[فروشگاههاي زنجيره اي توزيع كالا در سطح كشور عبارتند از 
و . چرخه حركتي فروشگاههاي بزرگ در كشور ما به اين صورت بوده است كه ابتدا تحت تأثير سياستهاي دولتي ايجاد شده اند

زماني كه اين . سرمايه گذاري اوليه ضامن بقاي آنان بوده است. ته استرشد سريع داشته اند و سپس شتاب رشد آنان كاهش ياف
فروشگاهها به حال خود رها شده اند، رقباي ريز اما پر تعداد به صورت كسبه و مغازه داران سنتي با داشتن مزيت نزديكي به 

.مشتري ، عرصه را براي رشد آنان تنگ كرده اند
 بر تدريجي خريدن و يا براي مدت كوتاه خريدن است بخصوص كه اغلب مردم هزينه فرهنگ مصرف اغلب مردم ما اكثر اوقات

خريد يكجا و عمده را با فواصل طولاني به لحاظ درآمد پائين ندارند و رغبت عمومي بر مراجعات مكرر و تدريجي خريدن است كه 
البته در سالهاي اخير به لحاظ ايجاد . ق ندارداين امر با فلسفه وجودي فروشگاههاي زنجيره اي كه يكجا خريد كردن است تطاب

تغييراتي در فرهنگ مصرفي و از طرفي ارائه بنهاي سازمانها و شركتهاي دولتي فروشگاههاي زنجيره اي با وضعيت بهتري روبرو 
.هستند

ا فاقد انگيزه سودآوري عمدتاً بدليل اعمال مديريت ضعيف با رويكرد دولتي در فروشگاههاي زنجيره اي در داخل، اين فروشگاهه
بوده و تنها بعنوان عامل توزيع اقلام كمياب در پاره اي از مقاطع زماني عمل كرده تا اينكه مبتكر بوده و بتوانند به نحو بهينه از 

اصولاً تصميم گيري در اين فروشگاهها اسير سلسله مراتب بوروكراسي شده و . تشكيلات فروشگاههاي زنجيره اي استفاده كنند
نميتواند به نحو مؤثر و كارآمد و به موقع اتخاذ شود، علاوه بر ضعف مديريت، عدم كارائي اين فروشگاهها را ميتوان ناشي از كمبود 

.منابع مالي، عدم بكارگيري فن آوري مناسب و نيروي انساني ماهر در نظام توزيع كالا دانست
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 در سطح پائيني قرار گرفته كه ناشي از بهره وري پائين و بيكاري بالا در كشورهاي در حال توسعه، به علت اينكه  درآمد سرانه
است، بنابراين هزينه فرصتي وقت براي آنها اندك است بنابراين مقرون به صرفه است كه به جاي خريد از فروشگاههاي زنجيره اي 

هند، به فروشگاههايي كه كالاهاي فوق را كه اجناس را با قيمت متعادل يا كمي بيشتر همراه با خدمات پس از فروش ارائه ميد
.دهند، مراجعه نمايندارزانتر ولي بدون خدمات ارائه مي

بايد با توجه به سطح قيمتها و توجه به . باشدمكان فروشگاه و سهولت دسترسي به آنها يكي از عوامل مهم در جذب خريداران مي
بنظر ميرسد در گذشته در . هاي زنجيره اي صورت پذيردحيح فروشگاهيابي صريزي اصولي در مكانراههاي دسترسي، برنامه

البته يكي از عوامل اصلي محدود كننده، . هاي زنجيره اي دقت كافي صورت نگرفته استانتخاب مكان براي گسترش فروشگاه
 اين بابت بهتر از ساير البته با توجه به وابستگي شركت شهروند به شهرداري تهران شهروند از. زمين در دسترس بوده است

].17و16[فروشگاههاي زنجيره اي عمل نموده است
هاي زنجيره اي، موضوع كيفيت و تنوع كالايي قابل دسترس در اين قبيل با آنكه يكي از دلايل تاسيس و فلسفه وجودي فروشگاه

 نه تنها مزيت نيست بلكه در بعضي از مواقع اي اين مواردهاي زنجيرهشود كه در فروشگاهولي در عمل ملاحظه مي. هاستفروشگاه
].15و14.[باشدتر ميهاي معتبر سطح شهر هم كيفيت و به تنوع كالا پائيناز فروشگاه

يكي از عمده ترين عوامل مراجعه خريداران به فروشگاه مناسب بودن قيمت كالاهاست كه غالباً خريداران با مقايسه قيمت كالاي 
در اين رابطه قيمت كالاها . نمايدگاههاي مختلف جهت خريد به فروشگاه داراي قيمت پايين تر مراجعه ميمورد نياز خود در فروش

همزمان با . باشدفروشي سطح شهر ميدر اكثر فروشگاههاي زنجيره اي بالاتر و يا با نگاهي خوشبينانه، در سطح واحدهاي خرده
نهادهاي عمده فروشي هماهنگ با آنها ايجاد و با ) مدتاً خرده فروش هستندكه ع(هاي زنجيره اي در كشور ايجاد و رشد فروشگاه

متحول نشده و حتي كوشش جدي براي نفوذ در بازار سنتي عمده فروشي باساختار پيچيده و تقريباً انحصاري آن از سوي زنجيره 
].17و12.[ايها انجام نگرفته است

�$ "$ ر'#�ر *ـ�د(وري در "-,ـ�          -٣%
 �
� هـ�ي /ـ$د�      "$ر*� !�ا
'$و.�

با اين محدوده حاشيه سود است كه .  درصد فروش در تغيير است50 تا 20در فروشگاههاي زنجيره اي معتبر در دنيا، ميانگين حاشيه سود بين 
]. 13و12و7.[اين فروشگاه ها امكان اعمال مانورهاي متعدد را براي جلب مشتريان خود در نظر ميگيرند

 درصد براي فروش و 13، با توجه به شرايط تورمي و هزينه هاي بالاي )آن هم از نوع مدرن(ي يك خرده فروش بديهي است سودآوري برا
. درصدي، غير ممكن است15 الي 10هزينه هاي كلان سرمايه گذاري تامين با حاشيه سود 

ً با اما اين رقم معمولا در .  درصد است35لاي در كشور ما، تفاوت بين قيمت فروش توليد كننده اصلي و قيمت خريد مصرف كننده عموما
با توجه به اينكه ]. 7[ درصد براي فروشنده نهايي باقي خواهد ماند 12 الي 10مراحل متعدد واسطه گري بوجود مي آيد كه در نهايت در حدود 

بتوان اين وظيفه را در شركت به يكي از اهداف اصلي فروشگاه هاي زنجيره اي حذف همين واسطه هاي غير ضروري است، لذا در صورتي كه 
در اين حالت اگر فروشگاه هاي زنجيره اي . درستي پياده سازي نمود، ميتوان تمام اين حاشيه سود را نصيب شركت زنجيره اي توزيع كالا نمود

.و خواهند بود درصد روبر20 درصد اين سود به نفع مصرف كننده صرف نظر نمايند، باز هم با سود ناخالص بالاي 15 الي 10از 
در حاليكه، در فلسفه تأسيس فروشگاه هاي زنجيره اي، رسالت آنها حذف واسطه ها و خريد از منابع دست اول ميباشد، غير منطقي است كه 

 شرط در اما اصلي ترين. در عمل اين فروشگاه ها با خريد از عمده فروشان خود نيز در زنجيره واسطه ها بتوانند كالا را بدست مردم برسانند
از سوي ديگر براي ارتقاء فروش كه خود نيز عاملي در افزايش . افزايش سودآوري، اين است كه طرز تفكر سنتي نظام خريد به كلي تغيير نمايد

].15و14.[سودآوري است، بايد به تدوين برنامه هايي جامع پرداخت
اي خرده فروشي، به بررسي رابطه درآمدها و هزينه هاي روزانه به كمك حال در اين راستا جهت بررسي عوامل مؤثر بر رفتار سودآوري بنگاهه

.معادله زير خواهيم پرداخت

413211 )( CSCCCSM +×++=×

:كه در اين رابطه

M = نرخ حاشيه سود ناخالص به درصد فروش

1S =فروش روزانه به ازاي هر متر مربع
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A = ر مربع كل سطح فروشگاه بر حسب مت

1C =سهم هزينه هاي فروشگاهي روزانه به ازاي هر متر مربع زير بناي فروشگاه

2C =سهم هزينه هاي ستادي در هر متر مربع

3C =سهم هزينه هاي مالي سربار در هر مربع

4C =ضميني روزانه بر اساس نرخ مصوب در سال براي كل سرمايه گذاري انجام شدهسود تمبلغ

 نشان دهيم، معادلـه برابـري درآمـد و هزينـه            Cدر معادله فوق اگر مجموع هزينه هاي فروشگاهي، ستادي و مالي را با حرف               

:بصورت

411 CASCASM +××=××

:اهد بودبدست مي آيد كه براي هر متربع در روز به شكل زير خو

A
CSCSM 4

11 +×=×

 عامل متغيير موجود ميباشد كه ميتوان با ثابت گرفتن يكـي از آنهـا بـر حـسب     4همانطور كه در رابطه فوق مشاهده ميگردد،      

.مقادير مختلفي كه براي فاكتورهاي دوم و سوم در نظر گرفته ميشود، مقادير عامل چهارم را محاسبه نمود

٤-   %
 �
�$ "$ ر'#�ر *�د(وري در '$و.,�� هـ�ي ز5ـ��           "$ر*� !�ا
اي .4$و��

لـذا در ابتـدا بـا    . در اين بخش هدف اصلي ما بررسي نحوه افزايش حاشيه سود در فروشگاه هاي زنجيره اي شـهروند مـي باشـد    

مـورد  ها  و هزينه  ساله فروشگاه هاي شهروند، رابطه برابري درآمدپنجگذري كوتاه بر هدف گذاري هاي صورت گرفته در برنامه       

نظر قرار گرفته را در هر مرحله با تغيير در دو عامل و محاسبه عامل سوم مورد بررسي و نتـايج حاصـل را بـراي فروشـگاه هـاي             

. زنجيره اي شهروند تحليل مي نمائيم

] :4[ز ، هدف گذاري هاي انجام شده عبارتند ا)1390-1385(بر اساس برنامه راهبردي تدويني در مجموعه شهروند
 درصد فروش محدود 12 ساله به   5پيش بيني مي شود با انجام برنامه هاي كلان در مجموعه، اين شاخص در پايان برنامه                 : هزينه ها -1

.گردد

. درصد افزايش يابد17 به 1 ساله پيش بيني مي گردد از 5اين شاخص در پايان برنامه : حاشيه سود ناخالص- 2

5ترش بازار طبق برنامه هاي ارائه شده، پيش بيني مي گردد كه سطح فروش در پايان برنامه    با اعمال سياستهاي گس   : سطح فروش -3

. متر مربع گردد52000ساله، 

در صورتي كه برنامه هاي جامع در حوزه منابع انـساني بـه اجـرا درآورده                : تعداد نيروي انساني شاغل در يكصد متر سطح فروش        -4

. نفر در يكصد مترمربع سطح فروش كاهش يابد5/2به شوند، پيش بيني مي گردد كه اين شاخص 

 ريـال در  240000پيش بيني مي گردد كه مقدار اين شاخص در پايان برنامه پنج ساله، روزانه برابـر   : فروش روزانه در يك متر مربع     -5

.يك متر مربع گردد

ري، اين عوامل را در دو حوزه كاري با عنوان سياست هاي كـاري در شـركت                 حال با توجه به موارد فوق، جهت تحليل تأثير متقابل عوامل مؤثر بر رفتار سودآو              
.  مورد بررسي قرار مي دهيم

*��*#�4ي \]�د /$�� و ZU <E�Dاري١-٤
ه فروشـگاهها  ايجاد مزيت رقابتي ثابت و بادوام بدين مفهوم است ك. ركن اصلي در مديريت فروشگاهي، رويكرد فروشگاهها به ايجاد مزيت رقابتي بادوام است            

.براي جلوگيري از ورود رقبا به بازار هدف و مشتريان خود، محدوديتهايي ايجاد كنند كه مانع از نفوذ رقبا به اين بازار شوند
لا داراي يكي از فرصتهاي مهم براي فروشگاهها جهت ايجاد مزيت رقابتي بادوام در نوع خريد آن فروشگاه مي باشد فروشگاه ها به دليـل خريـد در حجـم بـا           

].13و3[قدرت چانه زني فراواني مي باشند كه از آن مي توانند بعنوان يك ابزار اساسي در قيمت گذاري اقلام و كالاهاي خود استفاده نمايند 
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 خريـد مـي   مجموعه شركت شهروند به عنوان يك سازمان جامع در عرصه فروشگاه هاي زنجيره اي، در صورت شناسايي و اجرايي كردن سياستهاي مناسـب              
.تواند به افزايش رضايت مشتريان و كاهش قيمت هاي خود پرداخته و در نهايت سبب افزايش سودآوري در مجموعه گردد

 درصد از خريدهاي شركت شهروند بصورت اماني مي باشد، لذا اعمال تخفيف بصورت رقابتي جهت عرضه كـالا در مجموعـه داراي    80با توجه به اينكه بيش از       
خريدهاي اماني سبب گرديده كه توليدكنندگان از شهروند بعنوان محل نمايش كالاهاي خود استفاده نموده و حتي قيمت بـالاتر آنهـا بعـضاً                    . باشدمشكل مي   

.ندبعنوان يك مزيت براي آنها محسوب گرديده است كه بتوانند براي تعيين قيمت فروش خود در سطح بازار از قدرت چانه زني بيشتري برخوردار گرد
50با اصلاح ساختار خريد در شركت و اعمال راهكارهاي ذيل، شركت شهروند بايد در پايان برنامه راهبردي حجم خريدهاي اماني خـود را حـداكثر در سـقف                 

جه نكردن به كاهش حجم لازم بذكر است كه اجرايي نكردن راهكارهاي فوق و تو. درصد محدود سازد تا بتواند قدرت چانه زني خود را در خريدها افزايش دهد           
متعاقبـا لـزوم   . خريدهاي اماني، شهروند را در مدت كوتاهي دچار تزلزل كرده و چه بسا ورود رقباي جديد، آينده شركت را در هاله اي از ابهام قرار خواهد داد            

 به اينكه در نظر بيشتر مشتريان، شهروندكالاهاي خود را        تدوين سياست جامع در نحوه خريد و توجه به قيمت گذاري را نيز بايد مورد نظر قرار داد كه با توجه                    
.گران مي فروشد اين ديدگاه در دراز مدت از بين رفته و مشتريان با اطمينان كامل در مورد قيمت ها به خريد خود بپردازند

 بيني مي گردد كه با اعمال برنامه ها و راهكارهـاي  و هدف گذاري صورت گرفته ، پيش) متر مربع39075(با فرض ثابت بودن سطح فروش      ) 4(الي) 1(در جداول   
 ـ     125350 بر اساس برآورد فعلي كه معادل        1385، فروش روزانه در سال      ]4[پيشنهادي براي شركت شهروند     سـاله  5ردي  ريال مي باشد، در پايان برنامـه راهب

 درصد طراحي شده و در سمت چپ اين 24، 20، 17، 14، 12، 10اين جداول بر اساس تحقق سود تضميني از  .  ريال در هر متر مربع افزايش يابد       240000شركت به   
.جداول حداكثر قيمت خريد به درصد فروش بر حسب درصدهاي هزينه اي بيان گرديده اند

استفاده نمود و يا قيمـت هـاي فـروش را بـر مبنـاي        ) هزينه تمام شده  (يمت فروش، يا ميتوان از روش حسابداري صنعتي         لازم به ذكر است كه جهت تعيين ق       
مشتري نميتواند در   ) كمي و كيفي  (سياست هزينه تمام شده، به لحاظ شرايط رقابتي و تعهد شهروند به جلب رضايت               . تعيين كرد » مشتري محوري « استراتژي

بنابراين سياست عمومي شهروند در تعيين قيمت فروش اين است كه بـا شاخـصهاي متعـدد حـداقل بـصورت      . گذاري فروش قرار گيرد  شهروند مبناي قيمت    
هفتگي، قيمت خرده فروشي هر كالا را در بازار شهر تهران تعيين نموده و سپس بر مبناي يك سياست مصوب و با توجه به مجموعه شرايط و ملاحظات، در هر                            

.هر كالا، بر اساس نوع گردش و ميزان سودآوري قيمت گذاري گرددهفته قيمت 
 درصد مورد نظر قرار گرفته و از سوي ديگر  12 ساله شركت شهروند، درصد هزينه ها به كل فروش           5با توجه به هدف گذاري هاي صورت گرفته در پايان برنامه            

 درصد را كـسب نمايـد، بايـد         17در صورتي كه شركت شهروند بخواهد سودي معادل         . ست ريال پيش بيني گرديده ا     240000فروش روزانه در يكصد متر مربع       
موارد ديگر بر اساس درخواست شركت در نحوه سود كسب )). 4(جدول ( درصد مورد نظر قرار دهد 59/85حداكثر قيمت مجاز خريد به درصد فروش را معادل       

لازم به يادآوري است كه در اين جداول فروشهاي روزانه در يكصد متر مربع بر اسـاس پـيش                   . ه است به طور مشروح بيان گرديد    ) 4(الي  ) 1(شونده در جداول    
با توجه به توضيحات بيان شده براي هر سال مي توان از روي جداول فوق و با توجه به درصد . بيني در صورت اجرايي شدن راهكارها مورد نظر قرار گرفته است

. قيمت خريد را محاسبه و اعمال نمودهزينه ها به فروش كل، حداكثر 

*��*#�4ي ار���ء '$وش و \]�د [�.�� *�د٢-٤
و توجه به اينكه اولين هـدف  )  ساله شركت5با توجه به هدفگذاري صورت گرفته در برنامه (درصد باشد 17در صورتي كه شركت خواستار تحقق سود تضميني        

و هدف گذاريهاي صورت ) 3(فروش روزانه در اين سطوح ميباشد، لذا طبق اطلاعات بيان شده در جدول در شركت، بهينه سازي سطح فروش موجود و افزايش       
. درصد ميباشد41/14 درصد، 12گرفته در پايان برنامه، حداقل حاشيه سود ناخالص به درصد فروش در پايان برنامه و با توجه به هزينه 

كـه در ايـن مرحلـه هـدف         ) ساله شركت  5با توجه به هدف گذاري صورت گرفته در برنامه          (صد باشد  در 17درصورتي كه شركت خواستار تحقق سود تضميني        
افزايش سطح فروش ميباشد و با توجه به اينكه استراتژي طراحي شده براي شهروند ثبات فروش بارشد ملايم است، پيش بيني مي گردد كـه رونـد گـسترش        

از سوي ديگر با توجه به سياستهاي كلان شهرداري تهران بـه  .  فروشگاه بزرگ احداث و راه اندازي گردد    2تنها  فروشگاههاي بزرگ كند بوده و در پايان برنامه         
گسترش خدمات رفاهي و معيشتي شهروندان در نزديكي محل سكونت، احداث فروشگاههاي شهروند محله به عنوان يك سياست كلي مورد نظر قرار گرفته و             

با توجه به مطالب بيـان  .  متر مربع احداث و راه اندازي گردد350 فروشگاه شهروند محله با سطح فروش بطور ميانگين 30برنامه پيش بيني ميشود كه در پايان  
39075درصد داشته باشد كه از مقدار كنـوني  35 سطح فروش مساحت فروشگاهها، مجموعه شهروند رشدي معادل 1389شده انتظار ميرود كه در پايان سال      

. متر مربع افزايش يابد52825ه متر مربع ب
ميتوان پيش بيني نمود كه حداقل عملكرد فروش روزانـه در  ) 7(الي) 5(با توجه مطالب بيان شده و هدف گذاريهاي صورت گرفته و اطلاعات مندرج در جداول       

)).6(جدول .(ال پيش بيني مي گردد ري85614 درصد هزينه در پايان برنامه، 12 درصد سود ناخالص و 17يك متر مربع سطح فروش، با فرض 

#��U �B�ي
شركت شهروند به عنوان يك بنگاه اقتصادي جهت تسهيل در كالا رساني به مردم و مدرن سازي نظام توزيع كالا در كشور بايد بكوشد تا با تدوين سياسـتهاي    

هاي كلان خود به بهينه سازي عملكرد هاي كـاري در سـاختار   شبرد برنامه كاري منطبق با اهداف و استراتژيهاي تعريف شده به عنوان اصلي ترين هدف در پي              
ها همسو با برنامه هاي شركت شهروند جهت از اين رو بعد از تدوين استراتژيها و راهكارها و تطبيق برنامه هاي سالانه شركت، تدوين اين سياست. خود بپردازد

با توجه به تحليل هاي صورت گرفتـه   . اين بنگاه اقتصادي بعنوان اصلي ترين هدف بايد مورد نظر قرار گيرد           تحليل تأثير متقابل عوامل مؤثر بر رفتار سودآوري         
در بخش هاي اين مقاله و بررسي مهمترين عوامل مؤثر در شركت شهروند، تغيير در نوع خريد و كاهش هزينه ها را مي توان مهمترين ركـن هـاي اساسـي در         

.فروشگاهي عنوان نمودافزايش سودآوري اين مجموعه 
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هـاي زنجيـره اي در توزيـع،        مجموعه مقالات نقـش فروشـگاه       ، "فروشگاه زنجيره اي ، جايگاه و مديريت مطلوب       "،  )1385(احمدي، عين االله    

موسسه مطالعات و پژوهشهاي بازرگاني

، ، پايـان نامـه كارشناسـي ارشـد          "زنجيره اي شـهروند   هاي  بررسي عوامل موثر بر جلب رضايت مشتريان فروشگاه       "،  ) 1384(سموات، مجيد   
مديريت بازرگاني، دانشكده مديريت و حسابداري، دانشگاه علامه طباطبائي

 ، پايان نامـه كارشناسـي ارشـد    "ارايه الگوي ارزيابي عملكرد فروشگاههاي زنجيره اي و راهكارهاي عملي بهبود   "،  )1381(قلي زاده، مجتبي    
گاه صنعتي شريفمهندسي صنايع، دانش

، دفتر تحقيق و توسعه شهروند " ساله شركت خدماتي كالاي شهروند5تدوين برنامه راهبردي "، )1385(علي احمدي، عليرضا و همكاران 

 ، مركز اطلاعات و مدارك علمي ايران"فروشگاههاي زنجيره اي و نقش آنها در نظام توزيع داخلي"، )1375(عليپور، رضا 

 ، مجموعـه مقـالات نقـش     "رهيافتهـا، رويكردهـا، راهكارهـا و راهبردهـا        ) چندبخـشي (فروشگاههاي زنجيـره اي     "،  )1385(كني، اميرعباس   
هاي زنجيره اي در توزيع، موسسه مطالعات و پژوهشهاي بازرگانيفروشگاه

هـاي زنجيـره اي در   قش فروشگاه ، مجموعه مقالات ن" تعيين حدود و نقش فروشگاههاي زنجيره اي        "،  )1385(مايلي فرتاش، محمدمهدي    

توزيع، موسسه مطالعات و پژوهشهاي بازرگاني 

، موسـسه مطالعـات و    "اي در شـهر تهـران     هاي زنجيره روشهاي نوين توزيع كالا با تاكيد بر مطالعه موردي فروشگاه         "،  )1385(محمدي، رضا   

پژوهشهاي بازرگاني 

هـاي   ، مجموعه مقالات نقش فروشـگاه "ن با تكيه بر نقش فروشگاههاي زنجيره اي رفاهتحليل نظام توزيع ايرا"، )1385(وفايي ، محمدرضا    

زنجيره اي در توزيع، موسسه مطالعات و پژوهشهاي بازرگاني

East R, Gendall P, Hammond K, LomaxW. Consumer loyalty: singular, additive or interactive. Australasian Mark 
J 2005;13(2):10–26.
Grewal D, Levy M, Lehmann DR. Retail branding and customer loyalty: an overview. J Retail 2004; 80(4): ix–xii.
Grewal D, Krishnan R, Baker J, Borin N. The effect of store name, brand name, and price discounts on consumers' 
evaluations and purchase intentions. J Retail 1998; 74(3):331–52.
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J.Cha-Jan Chang, G. Torkzadeh, G. Dhillon, Re-examining the measurement models of success for internet 
commerce, Information & Management 41 (2004) 577–584.
Kumar V, Shah D. Building and sustaining profitable customer loyalty for the 21st century. J Retail 2004; 80(4):317–
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 درصد12به درصدقيمت فروش براي تحقق سود تضميني تعيين حداقل حاشيه سود ناخالص و حداكثر قيمت خريد مجاز ) : 1(جدول 

حداكثر قيمت مجاز خريد به درصد فروش بر حسب درصدهاي هزينه حداقل حاشيه سود ناخالص به درصد فروش بر حسب تغييرات هزينه

17 16 15 14 13 12 11حداكثر هزينه 17 16 15 14 13 12 11ثر هزينه حداك

)هزار ريـال  (فروش روزانه   

در هر متر مربع

74/79 74/80 74/81 74/82 74/83 74/84 74/85 26/20 26/19 26/18 26/17 26/16 26/15 26/14 35/125

18/80 18/81 18/82 18/83 18/84 18/85 18/86 82/19 82/18 82/17 82/16 82/15 82/14 82/13 68/144

59/80 59/81 59/82 59/83 59/84 59/85 59/86 41/19 41/18 41/17 41/16 41/15 41/14 41/13 43/169

92/80 92/81 92/82 92/83 92/84 92/85 92/86 08/19 08/18 08/17 08/16 08/15 08/14 08/13 1/196

30/81 30/82 30/83 30/84 30/85 30/86 30/87 70/18 70/17 70/16 70/15 70/14 70/13 70/12 240

 درصد14شيه سود ناخالص و حداكثر قيمت خريد مجاز به درصدقيمت فروش براي تحقق سود تضميني تعيين حداقل حا) : 2(جدول 

حداكثر قيمت مجاز خريد به درصد فروش بر حسب درصدهاي هزينه حداقل حاشيه سود ناخالص به درصد فروش بر حسب تغييرات هزينه

17 16 15 14 13 12 11حداكثر هزينه 17 16 15 14 13 12 11حداكثر هزينه  
)هزار ريال(فروش روزانه 

20/79 20/80 20/81 20/82 20/83 20/84 20/84 80/20 80/19 80/18 80/17 80/16 80/15 80/14 35/125

71/79 71/80 71/81 71/82 71/83 71/84 71/85 29/20 29/19 29/18 29/17 29/16 29/15 29/14 68/144

19/80 19/81 19/82 19/83 19/84 19/85 19/86 81/19 81/18 81/17 81/16 81/15 81/14 81/13 43/169

57/80 57/81 57/82 57/83 57/84 57/85 57/86 43/19 43/18 43/17 43/16 43/15 43/14 43/13 1/196

01/81 01/82 01/83 01/84 01/85 01/86 01/87 99/18 99/17 99/16 99/15 99/14 99/13 99/12 240w
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 درصد17ن حداقل حاشيه سود ناخالص و حداكثر قيمت خريد مجاز به درصدقيمت فروش براي تحقق سود تضميني تعيي) : 3(جدول 

حداكثر قيمت مجاز خريد به درصد فروش بر حسب درصدهاي هزينه حداقل حاشيه سود ناخالص به درصد فروش بر حسب تغييرات هزينه

17 16 15 14 13 12 11حداكثر هزينه 17 16 15 14 13 12 11حداكثر هزينه

)هزار ريـال (فروش روزانه   

بر حسب متر مربع

38/78 38/79 38/80 38/81 38/82 38/83 38/84 62/21 62/20 62/19 62/18 62/17 62/16 62/15 35/125

00/79 00/80 00/81 00/82 00/83 00/84 00/85 00/21 00/20 00/19 00/18 00/17 00/16 00/15 68/144

58/79 58/80 58/81 58/82 58/83 58/84 58/85 42/20 42/19 42/18 42/17 42/16 42/15 42/14 43/169

05/80 05/81 05/82 05/83 05/84 05/85 05/86 95/19 95/18 95/17 95/16 95/15 95/14 95/13 1/196

59/80 59/81 59/82 59/83 59/84 59/85 59/86 41/19 41/18 41/17 41/16 41/15 41/14 41/13 9/239

59/80 59/81 59/82 59/83 59/84 59/85 59/86 41/19 41/18 41/17 41/16 41/15 41/14 41/13 240

 درصد20تعيين حداقل حاشيه سود ناخالص و حداكثر قيمت خريد مجاز به درصدقيمت فروش براي تحقق سود تضميني ) : 4(جدول 

صدهاي هزينهحداكثر قيمت مجاز خريد به درصد فروش بر حسب در حداقل حاشيه سود ناخالص به درصد فروش بر حسب تغييرات هزينه

17 16 15 14 13 12 11حداكثر هزينه 17 16 15 14 13 12 11حداكثر هزينه

)هزار ريـال (فروش روزانه   

بر حسب متر مربع

57/77 57/78 57/79 57/80 57/81 57/82 57/83 43/22 43/21 43/20 43/19 43/18 43/17 43/16 35/125

29/78 29/79 29/80 29/81 29/82 29/83 29/84 71/21 71/20 71/19 71/18 71/17 71/16 71/15 68/144

98/78 98/79 98/80 98/81 98/82 98/83 98/84 02/21 02/20 02/19 02/18 02/17 02/16 02/15 43/169

53/79 53/80 53/81 53/82 53/83 53/84 53/85 47/20 47/19 47/18 47/17 47/16 47/15 47/14 1/196

16/80 16/81 16/82 16/83 16/84 16/85 16/86 84/19 84/18 84/17 84/16 84/15 84/14 84/13 240w
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سود تضميني سهامداران% 17در متر مربع براي جبران ) ريال(تعيين مقدار حداقل فروش روزانه ) : 5(جدول 

فروش بشود% 11ينكه كل هزينه ها حداكثر حداقل فروش روزانه متر مربع به فرض ا  درصد سود ناخالص15حداقل عملكرد فروش روزانه در متر مربع به فرض 

30 25 20 17 15 12 11درصد حاشيه سود 15 14 13 12 11 10 9درصد هزينه 

ــروش   ــطح ف س

)هزار متر مربع(

30458 41336 64300 96450 144675 578700 0 0 578700 289350 192900 144675 115740 96450 075/39

30187 40969 63729 95594 143391 573562 0 0 573562 286781 191187 143391 114712 95594 420/39

28020 38027 59153 88729 133094 532377 0 0 532377 266188 177459 133094 106475 88729 470/47

26911 36522 56812 85218 127828 511310 0 0 511310 255655 170437 127828 102262 85218 770/47

25498 34605 53830 80745 121118 484472 0 0 484472 242236 161490 121118 96894 80745 670/46

22530 30576 47563 71345 107017 428068 0 0 428068 214043 142689 107017 85614 71345 870/57

سود تضميني سهامداران% 17در متر مربع براي جبران ) ريال(قل فروش روزانه تعيين مقدار حدا) : 6(جدول 

فروش بشود% 13حداقل فروش روزانه متر مربع به فرض اينكه كل هزينه ها حداكثر   درصد سود ناخالص17حداقل عملكرد فروش روزانه در متر مربع به فرض 

30 27 23 19 17 15 13حاشيه سوددرصد  15 14 13 12 11 10 9درصد هزينه 

سطح فروش 

)هزار متر مربع(

34041 41336 57870 96450 144675 289350 0 289350 192900 144675 115740 96450 82671 72337 075/39

33739 40969 57356 95594 143391 286781 0 286781 191187 143391 114712 95594 81937 71695 420/39

31316 38026 53238 88729 133094 266188 0 266188 177459 133094 106475 88729 76054 66547 470/42

30077 36522 51131 85218 127828 255655 0 255655 170437 127828 102262 85218 73044 63914 770/44

28498 34605 48447 80745 121118 422236 0 422236 161490 121118 96894 80745 69210 60559 670/46

25180 30576 42807 71345 107017 214034 0 214034 142689 107017 85614 71345 61153 53509 870/57
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سود تضميني سهامداران% 17در متر مربع براي جبران )ريال(تعيين مقدار حداقل فروش روزانه ) : 7(جدول 

وش بشودفر% 15حداقل فروش روزانه متر مربع به فرض اينكه كل هزينه ها حداكثر   درصد سود ناخالص20حداقل عملكرد فروش روزانه در متر مربع به فرض 

30 27 23 20 19 17
درصد حاشـيه سـود     

15
15 14 13 12 11 10 9درصدهزينه

سطح فروش 

)هزار متر مربع(

38580 48225 72337 115740 144675 289350 0 115740 96450 82671 72337 64300 58870 52609 075/39

38237 47797 71695 114712 143391 286781 0 114712 95594 81937 71695 63729 57356 52142 425/39

35492 44365 66547 106475 133094 266188 0 106475 88729 76054 66547 59153 53238 48398 475/42

34087 42609 63914 102262 127828 255655 0 102262 85218 73044 63914 56812 51113 46983 225/44

32298 40373 60559 96894 1211118 422236 0 96894 80745 69210 60559 53830 48447 44043 670/46

28538 35672 53509 85614 107017 214043 0 85614 71345 61153 53509 47563 42807 38915 820/52
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