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فصلنامه پژوهشنامه بازرگانی، شماره 59، تابستان 1390، 107-135 

 بررسي و ارزیابی کارایی شرکت‌های پخش در ايران 
با استفاده از مدل برنامه‌ريزي ریاضی

اميررضا سوري*          دكتر احمد تشكيني**          صادق داداشی  ***

پذیرش: 89/9/20 دریافت: 88/10/1	

شرکت‌های پخش / كارايي فني / تحليل پوششي داده‌ها و روش ناپارامتري

چيکده
يكي از پروژه‌هاي اصلي اصلاح نظام توزيع كالا در طرح تحول اقتصادی، ساماندهاي 
نظام پخش كالا است. اهداف اصلي اجراي این پروژه، ساماندهي پخش كالا، پايش مستمر 
ارتقای کارایی در صنعت  توزيع مويرگي كالا در واحدهاي صنفي، كاهش هزينه مبادله و 
ارزیابی کارایی شرکت‌های  بررسی و  مقاله  این  این راستا، هدف اصلی  پخش مي‌باشد. در 
امکانات  تا  می‌کند  فراهم  را  مکان  این  پخش  در شرکت‌های  کارایی  ارزیابی  است.  پخش 

توزیع شرکت‌های پخش را شناسایی کنیم. 
در این مطالعه با استفاده از روش ناپارامتری و داده‌های سازمان حمایت از مصرف‌کنندگان 
و تولید‌کنندگان وزارت بازرگانی در سال 1386، کارایی شرکت‌های پخش در توزیع کالا 
با دو فرضِ بازدهي ثابت نسبت به مقياس و بازدهي متغير نسبت به مقياس ارزیابی شده است. 
مرغ  صنایع  پخش  به  رازی،  پخش  شرکت‌های  اول؛  فرض  با  كه  مي‌دهد  نشان  نتايج 
مادر ایران، پخش پگاه، سایه سمن، پرنیان مهیار و پخش البرز از بيشترين كارايي برخوردار 

* دانشجوي دکتري اقتصاد و عضو هیات علمی موسسه مطالعات و پژوهش‌هاي بازرگاني. 
E-mail:amirsoory@yahoo. com 			 

** دکتري اقتصاد و عضو هيات علمي موسسه مطالعات و پژوهش‌هاي بازرگاني.
E-mail:ahmadtashkini111@yahoo. com  
 Email:S52_d@yahoo. com           .کارشناس ارشد اقتصاد و پژوهشگر موسسه مطالعات و پژوهش‌های بازرگانی ***

 امیررضا سوری، مسئول مکاتبات. 

www.SID.ir


www.SID.ir

Arc
hive

 of
 S

ID

پژوهشنامه بازرگانی 108 

نظر  در  با  است.  بوده  درصد   58 فرض  این  تحت  کارایی  میانگین  و  کامل(  )کارایی  بوده 
داشتن فرض دوم؛ شرکت‌های پخش قاسم ایران، سهامی عام کف، توزیع داروپخش، پخش 
دارو‌،  دام  پخش‌فام، جهان  کیمیا  پیشگام،  پخش  پا‌کوش،  هنگل  فردوس،  پخش  هجرت، 
امین و زرین‌پخش  لیوار، دامپزشکان  الکه،  ایران، پویش  تولیدی داروسازان  آزمایشگاه‌های 
نصر نيز به جمع شرکت‌های پخش كارا مي‌پيوندند كه متوسط كارايي تحت اين فرض 71 
درصد است. درنهايت با توجه به الگو بودن شرکت‌ پخش رازی در بین شرکت‌های پخش 
بین شرکت‌های  ایران در  مادر  انسانی و صنایع مرغ  غذایی، آرایشی ‌ـ ‌بهداشتی و داروهای 
پخش داروهای دامی توصیه می‌شود شرکت‌های پخش ناکارا برای افزايش كارايي بسته به 
نوع فعالیت، شرکت‌های پخش رازی یا صنایع مرغ مادر ایران را به‌عنوان الگوی خود قرار 

دهند. 

 .D61، L83 : JEL طبقه‌بندی
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مقدمه

در امور بازرگانی و اقتصاد برای دستیابی به کاهش قیمت‌تمام‌شده کالارسانی، تنظیم بازار 
توزیع،  شبکه  سالم‌سازی  و  اصلاح  داخلی،  بازرگانی  کارایی  افزایش  و  و خدمات  کالاها 
سرلوحه کار است. یکی از راه‌هایی که جهت اصلاح نظام توزیع کالا لازم است، ترتیب و 
تکمیل یک شبکه منسجم و هماهنگ پخش کالا می‌باشد. نظامی که تمامی امکانات توزیع 
نقاط  از مایحتاج مردم در اقصی  منابع اطلاعاتی  باشد و در کنار  به موقع را داشته  سریع و 
با امکانات لجستیکی مناسب و مقرون‌به‌صرفه، حداقل زمان و هزینه را برای  کشور، بتواند 
ارسال و پخش کالا در اختیار داشته باشد. در این راستا، يكي از پروژه‌هاي اصلي اصلاح 
نظام توزيع كالا در طرح تحول اقتصادی، ساماندهاي نظام پخش كالا است. هدف اصلي 
اجراي پروژه ساماندهي پخش كالا، پايش مستمر توزيع مويرگي كالا در واحدهاي صنفي 
و كاهش هزينه مبادله و ارتقای کارایی در صنعت پخش است. افزایش کارایی شبکه توزیع 
نه‌تنها موجب کاهش قیمت‌تمام‌شده برای مصرف‌کننده نهایی می‌شود، بلکه روند ناهنجار 
افزایش قیمت‌ها )تورم کاذب( ناشی از دست‌به‌دست شدن کالا و طولانی‌شدن فاصله تولید 
رضایت  و  خرید  قدرت  افزایش  به  درنهایت  و  می‌برد  میان  از  به‌تدریج  نیز  را  مصرف  و 
مصرف‌کننده نهایی منجر خواهد شد؛ حتی می‌‌‌تواند میزانی از سودهای کاذب واسطه‌ها را 
تولید شود و هم موجب سرمایه  انگیزه  افزایش  باعث  تا هم  اختصاص دهد  تولید‌کننده  به 
برگشتی بیشتر برای سرمایه‌گذاری مجدد و خرید امکانات و کیفیت بالاتر کالاهای تولیدی 
شود. بنابر این، اندازه‌گیری کارایی توزیع شرکت‌های پخش، یکی از معیار‌هایی است که 
کمک  پخش  شرکت‌های  توسط  کالا  توزیع  بودن  بهینه  درخصوص  قضاوت  به  می‌‌تواند 
سال  داده‌های  از  استفاده  و  ریاضی  برنامه‌ریزی  روش  به‌کارگیری  با  مقاله  این  در  نماید. 
از  کدام‌یک  که  شود  مشخص  تا  می‌شود  محاسبه  پخش  شرکت‌های  فنی  کارایی   ،1386
شركت‌هاي پخش از نظر کارایی وضعیت بهتری دارند؟ و آيا هر شركت پخش در مقايسه 

با ساير شركت‌ها به نحوه مطلوبي از منابع موجود خود استفاده می‌‌کند؟ 

1. ادبیات موضوع

است.  منابع  بهینه  تخصيص  و  توليد  بهينه‌سازي  نتيجه  کارايي  اقتصاد،  تئوري‌هاي  نظر  از 
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حداکثر  از  استفاده  ضمن  کار  نيروي  و  مديران  توليدي،  واحد  يک  در  ديگر،  به‌عبارت 
امکانات و منابع، عوامل توليد )سرمايه و نيروي کار( را به‌صورت بهينه مورد استفاده قرار 
دهند. کارايي مفهومي نسبي است و براي سنجش آن و درک ميزان فاصله کارايي از مقادير 
مورد انتظار و ايده‌آل بايد به مقايسه عملکرد واحدهاي اقتصادي در آن صنعت با کارايي در 
شرايط بالقوه توليد پرداخت. معرفي انواع روش‌هاي اندازه‌گيري عملي کارايي، توسط فارل 
عملکرد  بنگاه،  يک  کارايي  اندازه‌گيري  برای  که  کرد  پيشنهاد  وي  است.  گرفته  صورت 
آن با عملکرد بهترين بنگاه‌هاي موجود در آن صنعت مقايسه شود. اين روش در برگيرنده 
مفهوم »تابع توليد مرزي« است که شاخصي براي اندازه‌گيري کارايي مي‌باشد. فارل سه نوع 
کارايي براي بنگاه مطرح کرد. در واقع وي نظر خود را با مثال ساده‌اي از بنگاه‌هايي که با 
استفاده از دو عامل توليد )X1 ,X2( به توليد يک ستانده )Y( با فرض بازدهي ثابت نسبت به 
مقياس و برمبناي حداقل‌سازي نهاده مي‌پردازند، بيان کرد. در زير به تعریف هريک از انواع 

کارايي از دیدگاه فارل می‌پردازیم1. 
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منبع: فارل )1957( 		

نمودار 1ـ تعريف انواع کارايي از ديدگاه فارل

* کارايي فني2: منعکس‌کننده توانايي بنگاه در کسب حداکثر محصول از مقدار معين 

معين  ميزان  به  دستيابي  برای  نهاده‌ها  حداقل  از  استفاده  يا  و  ستانده(  )حداکثرسازي  نهاده 

1. امامي ميبدي )1379(؛ صص 103-105. 
2. Technical Efficiency (TE). 
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ستانده )حداقل‌سازي نهاده( است. اين نوع کارايي خود به دو جزء کارايي مقياس1 و کارايي 
مديريتي2 تقسيم مي‌شود. کارايي مقياس بيانگر ميزان توانايي بنگاه برای جلوگيري از اتلاف 
تلاش  نشان‌دهنده  نيز  مديريتي  کارايي  است.  مقياس  مولدترين  در  عمل  طريق  از  منابع 
کارکنان و مديريت خوب است. به‌طورکلي مي‌توان تقسيم‌بندي کارايي فني را به‌صورت 

زير نشان داد:

  
 

 

 

كارايي اقتصادي  

كارايي تخصيصي 

كارايي فني 
كارايي مقياس 

كارايي مديريتي 

منبع: طراحی شده توسط نویسندگان مقاله 

نمودار 2ـ تقسيم‌بندي کارايي فني

با توجه به نمودار فوق کارايي و ناکارايي فني بنگاه S به‌صورت زير محاسبه می‌شود:
ON

TE=
OS

* کارايي تخصيصي3: بيانگر توانايي بنگاه در استفاده از نسبت‌هاي بهينه نهاده‌ها با توجه 

AA نشان داده شود،  به قيمت‌هاي مربوط به آن‌هاست. چنانچه قيمت عوامل توليد با خط 
آنگاه کارايي و ناکارايي تخصيصي بنگاه S به‌صورت زير خواهد بود:

OM
ALE=

ON

درجه  بيانگر  چراکه  است،  تخصيصي  و  فني  کارايي  از  ترکيبي  اقتصادي4:  کارايي   *

عقيده  به  بنا  است.  محصول  معيني  ميزان  توليد  هزينه  کردن  حداقل  در  بهره‌بردار  موفقيت 

1 Scale Efficiency (SE). 
2 Management Efficiency (ME). 
3 Allocation Efficiency (ALE). 
4 Economic Efficiency (ECE). 
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انتخاب  و  مرزي  توليد  تابع  بر  عمل  با  که  کاراست  اقتصادي  نظر  از  بهره‌برداري‌ای  فارل، 
اقتصادي  تأمين کارايي  نتيجه  توليد، موجب حداکثر شدن سود و در  بهينه عوامل  ترکيب 

شود1. 
OM

=
OM

×
ON

 ECE=TE×ALE =
OSONOS

2. مبانی اولیه روش تحلیل پوششی داده‌ها

کشاورزي  بخش  کارايي  وي  می‌گردد.  باز   )1957( فارل  مطالعة  به  روش  اين  پيدايش 
و  کارايي  اندازه‌گيري  در  مشکلاتي  بروز  به‌دليل  اما  کرد.  محاسبه  عملي  به‌طور  را  امرکيا 
محدوديت‌هاي روش وي، اين روش کاربرد عملي چنداني نيافت و سال‌ها مسکوت ماند. 
بعد از فارل، محققان ديگري نيز از مدل برنامه‌ريزي خطي براي اندازه‌گيري کارايي استفاده 
جهان  از  قاره  دو  در  هفتاد  دهة  در  اينکه  تا  نشد،  زيادي  توجه  مقالات  اين  به  اما  کردند، 
به روش  فارل  تعريف  اندازه‌گيري عملي کارايي برحسب  به‌طور همزمان  اروپا(  )امرکيا و 
در  شد.  امکان‌پذير   )DEA( خطي  برنامه‌ريزي  طريق  از  و   )SFA( تصادفي2  مرزي  تحليل 
با  شد  معرفي   )1978( رودز3  کوپر،  چارنز،  سوي  از  اولين‌بار  که  خطي  برنامه‌ريزي  روش 
جامعيت بخشيدن به روش فارل به‌گونه‌اي که خصوصيات فرآیند توليد با چند نهاده و چند 
کارايي  اندازه‌گيري  براي  داده‌ها  پوششي  تحليل  روش  يافت.  توسعه  دربرگيرد،  را  ستانده 

نسبي به ارائه مدل زير مي‌پردازد4: 

r=1, 2,..., s        i=1, 2,..., n
uroYro

Max
vioXio

uro, vioÂ0       j=1, 2,..., mÀ1
uroYrj

ST:
vioXij

1. امامي ميبدي )1379(؛ ص106. 
2. Stochastic Frontier Analysis. 
3. Charnez, Cooper, and Rodes. 

4. امامي ميبدي )1379(؛ صص123-126. 
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Ui و Vi به ترتيب وزن ستانده‌ها و نهاده‌ها در فرآیند توليد، Yi و Xi به ترتيب ستانده‌ها 

و نهاده‌هاي توليد هستند. بنابر اين، روش تحليل پوششي داده‌ها به حداکثرسازي نسبت 
را  بنگاه‌ها  ساير  کارایي  ضرايب  همان  آن‌که  شرط  با  ورودي‌ها  و  خروجي‌ها  موزون 
برای  است،  غيرخطي  مدلي  بالا،  مدل  كه  آنجا  از  مي‌پردازد.  نکند،  واحد  از  بيشتر 
سهولت در حل اين مدل با فرض vioXio=1  آن را به كي مدل خطي تبديل کرده و 
بالا رابطه زير  به دو عامل مدل  با توجه  با اعمال يكسري عمليات رياضي و  نهايت  در 

حاصل مي‌شود: 
Min q 	

S.t - urYro+ λjYijÂ0       j=1, 2,... , n 	

q viXio- λjXijÂ0 	

λ>0 	

مرجع  مجموعه  وزن‌هاي  نشان‌دهنده  كه  است  ثابت  اعداد  شامل  و   N×1 بردار   λ 
را   qÀ1 شرط  كه  است  بنگاه‌ها  كارايي  آمده  به‌دست  اسكالر  مقادير  است.   q  براي 
شده  معروف   CCR مدل  به  آن  طراحان  نام  به   )DEA( روش  در  بالا  مدل  مي‌کند.  تأمين 

است. 

1ـ2. بازده به مقياس در تحليل پوششي داده‌ها
مفهوم بازده به مقياس زماني مطرح مي‌شود كه هدف بررسي چگونگي تغيير خروجي‌ها به 
 )DEA( ازاي تغيير نسبت مشخص ورودي‌ها باشد. اين بحث را مي‌توان با فروضي در مدل
گنجاند كه دو نتيجه مهم دارد: اول اينكه، كارايي فني به دو جزء كارايي مديريتي و كارايي 
داده  تميز  كوچك  بنگاه‌هاي  از  بزرگ  بنگاه‌هاي  اينكه،  دوم  و  می‌شود  تفككي  مقياس 
مي‌شود. اما با توجه به اهميت متفاوت نهاده‌ها در ايجاد ستانده، براي بنگاهي که با استفاده از 
چندين نهاده به توليد چندين ستانده مي‌پردازد، محاسبه اين شاخص با مشکلاتي مواجه شد. 
انتخاب  نهاده‌ها و ستانده‌ها ضرايب اهميت مناسبي  از  بايد براي هر يک  تحت اين شرايط 
انتخاب اين ضرايب اختلاف‌نظرهايي در ميان محققان وجود داشت. برخي از  کرد که در 
آن‌ها از شاخص قيمت، هزينه و... به‌عنوان ضرايب استفاده کرده‌اند. در سال 1978، چارنز، 
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کوپر و رودز با ارائه مدل خود بر مبناي حداقل‌‌سازي نهاده و با فرض بازدهي ثابت نسبت به 
مقياس اين مشکل را مرتفع کردند1. 

1ـ1ـ2. بازده نسبت به مقياس ثابت 

فرض بازدهي ثابت نسبت به مقياس، تنها در صورتي قابل اعمال است كه بنگاه‌ها در مقياس 
 CCR بهينه )قسمت مسطح منحني هزينه متوسط بلندمدت( عمل کند. با توجه به اينكه مدل
با فرض بازده ثابت نسبت به مقياس، اقدام به اندازه‌گيري كارايي مي‌کند، قادر به نشان دادن 
تأثيرات تغيير در ساختار و عملکرد مديران بر کارايي نيست. از اين‌رو، محاسبه کارايي فني 

با فرض بازدهي كاهنده يا فزاينده نسبت به مقياس اهميت پيدا مي‌کند2. 

2ـ1ـ2. بازده نسبت به مقياس فزاينده /كاهنده3 

بازدهي  فرض   )1984( کوپر4  و  چارنز  بنکر،  ثابت،  بازدهي  از  ناشي  مشکلات   به‌دنبال 
كاهنده يا فزاينده نسبت به مقياس5 را به مدل اوليه افزودند که به مدل BCC معروف شد. در 
اين مدل، علاوه بر اندازه‌گيري کارايي، نوع بازده نسبت به مقياس نيز به تفيکک مشخص 

شد. 
بازده  فرض  با  خطي  برنامه‌ريزي  در  دوگان6  مسئله  كردن  فرموله  در  مهم  اين  انجام 
ثابت نسبت به مقياس با اضافه کردن محدوديت NI'λ=1 )قيد تحدّب( به اين مدل صورت 
انجام  مقياس  به  نسبت  فزاينده  يا  كاهنده  بازده  فرض  با  محاسبات  اين حالت  در  مي‌گيرد، 

مي‌شود. بنابراين، رابطه زير حاصل مي‌شود:
Min q 	

  S.t - urYro+ λjYijÂ0 	

q viXio- λjXijÂ0 	

NI'λ=1                  λ>0 	

1. امامي ميبدي )1379(؛ ص127. 
2. امامي ميبدي )1379(؛ صص 127-138. 

3. بازده فزاينده يعني اگر در فرآیند توليدي، توليدكننده تمام نهاده‌هاي خود را براي مثال 1 درصد تغيير دهد توليد بيش از 
1 درصد افزايش يابد. چنانچه توليد كمتر از 1 درصد افزايش يابد بازده نسبت به مقياس كاهنده خواهد بود. 

4. Benker, Charnez, and Cooper. 
5. Variable Return on Scale.
6. Duall
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نيست؛  به مقياس  يا كاهنده نسبت  فزاينده  بازده  ناحيه  بنگاه در  فعاليت  بيانگر  اين مدل 
لذا در عمل، تعيين نوع بازده با مقايسه قيد بازده فزاينده نسبت به مقياس NI'λÀ1 صورت 

می‌گيرد، به‌طوريك‌ه:
Min q 	

  S.t - urYro+ λjYijÂ0 	

q viXio- λjXijÂ0 	

NI'λÀ1                  λ>0 	

با مقايسه  به‌عبارت ديگر، ماهيت نوع بازده در ناكارايي مقياس براي كي بنگاه خاص 
مقدار كارايي فني در حالت بازده كاهنده نسبت به مقياس، با مقدار كارايي فني بازده فزاينده 
نسبت به مقياس، تعيين مي‌شود، بدين صورت كه در صورت مساوي بودن دو مقدار، بنگاه 
بازده  اين صورت شرط  غير  در  و  بوده  مواجه  مقياس  به  نسبت  كاهنده  بازده  با  نظر  مورد 

فزاينده نسبت به مقياس برقرار است. 
به  نسبت  فزاينده  يا  كاهنده  بازدهي  فرض  با   BCC مدل   DEA روش  در  را  مدل  اين 
مقياس مي‌نامند. براساس اين مدل، كارايي محاسبه شده در مدل CCR به دو جزء كارايي 

مديريتي و كارايي مقياس تقسيم مي‌شود. 
در اين روش پس از تعيين منحني مرزي کارا، جايگاه هر بنگاه روي آن مشخص شده 
و معين مي‌شود که هر بنگاه براي رسيدن به جايگاه تعيين‌شده خود، چه ترکيبي از نهاده‌ها و 
ستانده‌ها را بايد انتخاب کند. در واقع، تکنيک تحليل پوششي داده‌ها بهترين عملکرد را از 
بين تمامي مشاهدات آماري ارائه کرده و کارايي يک واحد تصميم‌ساز1 را به‌صورت نسبي 

براساس بهترين عملکرد مشخص مي‌کند2. 

2ـ2. اولویت‌بندی واحدهای کارا3
به‌طور کلی سه روش‌ برای رتبه‌بندی واحدهای کاملًا کارا وجود دارد که عبارتند از:

		 1( روش شمارشی؛

1. Decision Making Unit (DMU). 
2. امامي ميبدي )1379(؛ صص138-146. 

3. امامي ميبدي )1379(؛ صص 155-162. 
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		 2( روش وزنی؛
3( روش اندرسون ـ پیترسون.

در این قسمت هر یک از روش‌های سه‌گانه فوق شرح داده می‌‌شوند. 

1ـ2ـ2. روش شمارشی

در این روش تعداد دفعاتی که بنگاه کارا در ساختن مجموعه مرجع دخیل بوده است، مدنظر 
بیشتری در ساختن مجموعه مرجع شرکت  بنگاهی که دفعات  این، هر  بنابر  قرار می‌‌گیرد. 

داشته باشد، نسبت به سایر بنگاه‌ها از رتبه بالاتری برخوردار خواهد بود. 

2ـ2ـ2. روش وزنی

اشکالی که به روش شمارشی وارد می‌‌شود آن است که امکان دارد بنگاهی به کرّات در 
تشکیل بنگاه مرجع سهیم باشد اما هر بار وزن ناچیزی داشته باشد و یا برعکس تعداد دفعاتی 
که بنگاهی در تشکیل بنگاه مرجع شرکت دارد اندک باشد، اما هر بار وزن زیادی داشته 
تشکیل  در  بنگاه  هر  که  وزن‌هایی  مجموع  می‌‌شود؛  پیشنهاد  فوق  مشکل  حل  برای  باشد. 

بنگاه‌های مرجع داشته است ملاک و مبنای عمل قرار گیرد. 

A-P 3ـ2ـ2. روش اندرسون ـ پیترسون

روش وزنی نیز اشکالاتی دارد. به‌عنوان مثال فرض کنید بنگاهی سه بار با وزن 85 درصد 
و بنگاه دیگر 10 بار با وزن 22 درصد در مجموعه مرجع شرکت داشته باشند. آنگاه روش 
بالاتری اختصاص خواهد داد )2/55 در مقابل  بنگاه دوم رتبه  به  بنگاه اول نسبت  به  وزنی 
2/2(. لذا همان‌گونه که مشاهده می‌‌شود، این روش نیز تمامی جوانب را در نظر نمی‌گیرد. 

با توجه به نقایص فوق، اندرسون و پیترسون در سال 1993 مدل A-P را پیشنهاد کردند. 
این مدل برای رتبه‌بندی واحدهای کارا، آن واحد را از مجموعه واحدهای تصمیم‌گیرنده 
آن‌ها  پیشنهادی  مدل  می‌کند.  اعمال  بنگاه‌ها  سایر  برای  را   DEA قیود  و  کرده  حذف 

به‌صورت زیر است:
Min qp   ε[ pi+ qr] 	

S.t λjXij+pi+Si=qXip          i=1, 2,..., m 	

λjYrj+qr Sr=Yip            r=1, 2,..., m 	
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λ, p, q, S>0 	

مورد  بنگاه  از حذف  کارا پس  واحدهای  رتبه‌بندی  امکان  بهتر چگونگی  برای درک 
ارزیابی از قیود برنامه‌ریزی خطی، به نمودار )3( توجه کنید. 

 

* * 

* 

* 

* 

* 

* 
* 

* 

1X  

2X  

G  F  D  

C  

A  

C1

                     منبع: امامی میبدی )1379(

A-P نمودار 3ـ شرح هندسی رتبه‌بندی واحدهای کارا به روش

A, C, F, D بوده و بنگاه‌های  ACFDG در حالت معمول، مرز مجموعه امکان معادل
دارای کارایی قوی بوده و بنگاه G از کارایی ضعیف برخوردار است. از سوی دیگر می‌‌توان 

گفت که A, C, D دارای کارایی رأسی و F کارایی غیررأسی می‌باشد. 
در این مدل، مرز مجموعه امکان بدون در نظر گرفتن بنگاه کارای مورد بررسی ترسیم 
می‌‌شود، لذا برای بنگاه کارای C، مرز مجموعه امکان به AFDG تغییر یافته و کارایی بنگاه 

=′<C1 به‌صورت زیر محاسبه می‌‌شود:
CO
CO

C
*θ

	
به‌این‌ترتیب کارایی این بنگاه بزرگ‌تر از یک به دست خواهد آمد، با تکرار عملیات 
فوق برای بنگاه‌های کارای دیگر نیز، کارایی آن‌ها محاسبه شده و سپس براساس کارایی‌های 

حاصل )بزرگ‌تر از 1( بنگاه‌های کارا به ترتیب رتبه‌بندی می‌‌‌شوند. 
مرز  بنگاه،  این  حذف  با  زیرا  است؛   F مانند  غیررأسی  نقاط  برای   A-P روش  ‌اشکال 
می‌‌ماند.  باقی  برابر یک   F بنگاه  کارایی  و همچنان  مانده  باقی  تغییر  بدون  امکان  مجموعه 
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به‌منظور رفع این نقیصه و نقایص دیگر مدل A-P ، دکتر جهان‌شاهلو )مدرس دانشگاه تربیت 
معلم( به همراه تعدادی از همکاران خود ابتدا مدل JAM  و سپس JSS را ارائه کردند که 

هریک سعی در رفع نقایص مدل A-P  داشتند. 

3ـ جایگاه شرکت‌های پخش در طبقه‌بندی نظام توزیع بین‌المللی

با توجه به اینکه جایگاه شرکت‌های پخش در نظام توزیع سایر کشورها مشخص نیست در 
نظام  عمده‌فروشان  طبقه‌بندی  در  پخش  شرکت‌های  جایگاه  بررسی  به  مقاله  از  بخش  این 

توزیع خواهیم پرداخت. 
عمده‌فروشی شامل تمام فعالیت‌هایی است که برای فروش کالا یا خدمات به کسانی که 
این کالا یا خدمات را برای فروش مجدد یا مصارف تجاری می‌‌خرند، صورت می‌‌پذیرد. 
عمده‌فروشی شامل تولیدکنندگان و کشاورزان نمی‌شود، زیرا آن‌ها عمدتاً به تولید اشتغال 

دارند و شامل خرده‌فروشان هم نمی‌شود. 
عمده‌فروشان )که به آن‌ها توزيع‌کنندگان هم می‌‌گویند( از جهاتی با خرده‌فروشان فرق 
دارند. اول این‌که عمده‌فروشان به فعالیت‌های پیشبردی، فضای پیرامون و مکان توجه کمتری 
نهایی تشکیل  نه مشتریان  و  بازرگان‌ها )بخش تجاری(  بیشتر  را  زیرا مشتریان آن‌ها  دارند، 
می‌‌دهند. دوم، معاملات عمده‌فروشی معمولاً حجیم‌تر و بزرگ‌تر از معاملات خرده‌فروشی 
بزرگ‌تری  جغرافیایی  منطقه  خرده‌فروشان  به  نسبت  معمول  به‌طور  عمده‌فروشان  و  هستند 
قوانین  زمینه  در  و خرده‌فروشان  عمده‌فروشان  با  دولت  برخورد  سوم،  می‌‌دهند.  پوشش  را 
و مقررات و مالیات‌ها متفاوت است. به‌طورکل عمده‌فروشان به چهار نوع تقسیم می‌شوند: 
عمده‌فروشان تجاری، دلالان و کارگزاران، شعبات و دفاتر تولیدکنندگان و خرده‌فروشان 
و عمده‌فروشان متفرقه1. انواع اصلي عمده‌فروشان و خلاصه وظایفی که انجام آن بر عهده 

آن‌هاست در جدول )1( ارائه شده است. 

1. كاتلر)1382(؛ ص68. 
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جدول 1ـ انواع اصلي عمده‌فروشان

مثالشرحنوع

عمده‌فروشان 
تجاری1

از آن خود می‌‌کنند.  با مالکیت خصوصی هستند که مالکیت کالا را  واحدهایی 
توزیع‌کنندگان  و  دلالان  نظیر  نام‌هایی  به  تجارت  مختلف  بخش‌های  در  آن‌ها 
می‌‌شوند:  تقسیم  نوع  دو  به  خود  عمده‌فروشان  از  دسته  این  می‌‌شوند.  خوانده 

عمده‌فروشان خدمات کامل و عمده‌فروشان خدمات محدود. 

و آلكيسا اسپا2 )محصولات 
گوشتي( و آدیسا سرل3 

)براي محصولات شيميايي(

عمده‌فروشان 
خدمات کامل4

خدمات کامل ارائه می‌‌کنند. این خدمات شامل نگهداری موجودی، برخورداری 
از کادر فروش، فروش نسیه، تحویل کالا و مساعدت در زمینه خدمات مدیریتی 
تجار  می‌‌شوند:  تقسیم  گروه  دو  به  خود  کامل  خدمات  عمده‌فروشان  است. 

عمده‌فروش و توزیع‌کنندگان صنعتی. 

عمده‌فروشي چاپ 
تجارتي5 )چاپ كارت 
و پوستر، فروش انواع 

پرينتر و...( و تريد پالس6 
)خدمات تلفن(

 تجار 
عمده‌فروش7

عمدتاً فروشنده کالا به خرده‌فروشان هستند و خدمات کاملی را هم ارائه می‌‌دهند. 
درحالی‌که  هستند،  فروش  برای  کالا  انواع  دارای  عام  کالاهای  عمده‌فروشان 
عمده‌فروشان خط کالای عام فقط یک یا دو کالا اما با عمق بیشتری را به فروش 
می‌‌رسانند. عمده‌فروشان اختصاصی فقط به فروش بخشی از یک خط کالا توجه 
موادغذایی  عمده‌فروشان  طبیعی،  موادغذایی  عمده‌فروشان  )مثلًا  می‌‌دهند  نشان 

دریایی(

كاردينال8 و فونيكس9 
)توزيعك‌ننده دارو(

توزیع‌کنندگان 
صنعتی10

و  می‌‌فروشند  تولیدکنندگان  به  خرده‌فروشان،  جای  به  را  خود  کالاهای  ایشان 
خدمات متنوعی ارائه می‌‌کنند. نگهداری موجودی جنسی، فروش نسیه و تحویل 
توزيع‌کنندگان ممکن است فروشنده کالاهای عام، یک  این  از آن جمله است. 

خط کالای عام یا فروشنده کالاهای اختصاصی باشند. 

کمپانی نوت11 
)محصولات برق صنعتي و 
سيستم‌هاي انتقال( و گروه 

صنعتی دیستریبوشن12 
)توزيعك‌ننده تجهيزات 

صنعتي(

عمده‌فروشان 
خدمات محدود13

کالا  فروشندگان  به  کمتری  خدمات  کامل،  خدمت  عمده‌فروشان  به  نسبت 
انواع  خود  محدود  خدمات  عمده‌فروشان  می‌‌دهند.  ارائه  خود  مشتریان  و 
بر  عمده‌فروشان  کامیون،  با  عمده‌فروشان  نقدی،  عمده‌فروشان  دارند:  مختلفی 
عمده‌فروشان  و  تولیدکنندگان  تعاونی‌های  امانی،  واسطه‌های  سفارش،  مبنای 

سفارش‌پستی. 

شركت كارت 
هندكرافت14 )لوازم 

التحرير و انواع كارت(

1. Merchant Wholesalers.
2. Alcisa Spa.
3. ADICA Srl.
4. Full – Service Wholesalers.
5. Wholesale Business Printing.
6. Trade pals.
7. Wholesaler businesses.
8. Cardinal.
9. Phoenix.
10. Industrial Distributors.
11. NOTT Company.
12. Industrial Distribution Group.
13. Limited – Service Wholesalers.
14. The Handcrafted Card Company.
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مثالشرحنوع

عمده‌فروشان 
نقدی1

به  نقد  به‌صورت  را  گردش  پر  کالاهای  از  محدودی  تعداد  عمده‌فروشان  این 
ارائه  کالا  تحویل  خدمات  معمولاًً  عمده‌فروشان  این  می‌‌فروشند.  خرده‌فروشان 

نمی‌کنند. 

عمده‌فورشي نقدي 
ايلينويس2 )فروشنده 

فكس، پرينتر، پردازشگر 
و... 

عمده‌فروشان با 
کامیون3

وظیفه عمده‌ای که بر عهده دارند فروش و تحویل کالاست. کالاهایی که برای 
نیمه‌فاسدشدنی  نوع  از  دارد  قرار  عمده‌فروشان  از  دسته  این  اختیار  در  فروش 
به  حضوری  مراجعه  ضمن  آن‌ها  است.  آماده(  غذایی  مواد  و  نان  شیر،  )نظیر 
کافه‌تریاهای  رستوران‌ها،  بیمارستان‌ها،  خواروبارفروشی‌ها،  سوپرمارکت‌ها، 

کارخانجات و هتل‌ها، کالاهای خود را به‌صورت نقد می‌‌فروشند. 

تيپ ترانسپورت اينتل 
پورت4

عمده‌فروشان 
برمبنای سفارش5

فعالیت  سنگین  تجهیزات  و  الوار  زغال‌سنگ،  نظیر  بزرگی  صنایع  در  گروه  این 
دارند. اصلًا موجودی کالا را نگه نمی‌دارند. این عمده‌فروشان به‌محض دریافت 
توافق  مورد  که  شرایطی  بنابر  که  می‌‌کنند  انتخاب  را  تولید‌کننده‌ای  سفارش، 
دهد.  تحویل  مشتری  به  مقرر  موعد  در  مستقیم  به‌طور  را  کالا  است  گرفته  قرار 
زمان  از  را  مربوطه  مخاطرات  و  کالا  مالکیت  سفارش  مبنای  بر  عمده‌فروشان 

دریافت سفارش تا زمانی که کالا تحویل مشتری می‌‌شود، تقبل می‌‌کنند. 

شركت معدن زغال‌سنگ 
سوميتومو6

واسطه‌های امانی

و  می‌‌کند  تغذیه  را  دارویی  مواد  و  خواربارفروشی  خرده‌فروشان،  گروه،  این 
را  کالا  تحویل  کامیون‌های  آن‌ها  است.  غیرغذایی  مواد  عمدتاً  آن‌ها  کار  حیطه 
پر  را  فروشگاه  از  بخشی  تحویل کالا،  و کارکنان  می‌‌کنند  ارسال  فروشگاه‌ها  به 
این  آن‌ها  می‌‌کنند.  غیره  و  آرایشی  و  بهداشتی  وسایل  و  کتاب  اسباب‌بازی،  از 
نمایش‌هایی  می‌‌کنند،  مراقبت  آن‌ها  از  نظر  هر  از  و  قیمت‌گذاری کرده  را  اقلام 
ثبت  را  کالا  ورود  و  جریان خروج  و  می‌‌دهند  ترتیب  محل خرید  در  کالاها  از 
برای  وقتی  فقط  و  دارند  اختیار  در  را  کالا  مالکیت  امانی  واسطه‌های  می‌‌کنند. 
به مصرف‌کنندگان فروخته  خرده‌فروشان صورت‌حساب صادر می‌‌کنند که کالا 
شده باشد. آن‌ها نیاز به فعالیت‌های تبليغاتي ندارند زیرا اقلامی که برای فروش در 
اختیار دارند از جمله اقلامی است که نام تجاری معروف داشته و تبلیغات زیادی 

هم درباره آن‌ها انجام می‌‌شود. 

تعاونی‌های 
تولیدکنندگان7

از  سال سود حاصله  هر  پایان  در  معمولاًً  هستند.  تعاونی‌ها کشاورزان  این  مالک 
معمولاًً  تعاونی‌ها  این  می‌‌شود.  توزیع  اعضا  بین  تعاونی‌ها  این  محصولات  فروش 
تجاری  نام  یک  انداختن  جا  برای  تبلیغات  انجام  و  کالا  کیفیت  بهبود  درصدد 
برای تعاونی هستند، مانند کشمش سان‌مید، پرتقال سان‌کیست یا گردوی دیاموند. 

تعاوني تولیدکنندگان شیر 
تاميلنادو8

1. Wholesale cash. 
2. Illinois Wholesale Cash. 
3. Wholesale With Truck. 
4. Tip Transport Intl Pool. 
5. Order wholesale basis. 
6. Sumitomo Coal Mining Co. 
7. cooperative of producers. 
8. Tamilnadu Co-operative Milk Producers' Federation Ltd. 
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مثالشرحنوع

عمده‌فروشان 
سفارش‌پستی1

با ارسال کاتالوگ به خرده‌فروشی‌ها، مشتریان صنعتی و سازمانی تلاش می‌‌کنند 
اقلام  دیگر  و  اختصاصی  موادغذایی  آرایش،  لوازم  جواهرات،  نظیر  کالاهایی 
واحدهای  عمده‌فروشان  این  عمده  مشتریان  بفروشند.  آن‌ها  به  را  خود  کوچک 
مستقر در مناطق کوچک دورافتاده هستند که هیچ پرسنل فروشی برای سر زدن 
وسایل  سایر  یا  کامیون  پست،  با  تهیه  از  پس  را  سفارشات  ندارند.  مشتریان  به 

حمل‌ونقل برای مشتریان ارسال می‌‌کنند. 

طلا و جواهرفروشي 
برایت‌آی2 

دلالان و 
کارگزاران3

این گروه مالکیت کالا را نمی‌پذیرند و فقط انجام بعضی از وظایف بر عهده‌شان 
است. وظیفه اصلی آن‌ها تسهیل خرید و فروش است و از این بابت دستمزد خود 
فروش  قیمت  درصد   6 تا   2 بین  رقم  این  می‌کنند.  دریافت  درصد  به‌صورت  را 
کالاست. دلالان و کارگزاران به‌طورکلی بر حسب کالا یا نوع مشتری تخصص 
پیدا می‌‌کنند. وظیفه اصلی دلالان نزدیک کردن خریداران و فروشندگان به هم 
و مساعدت در گفت‌وگوها درباره انجام معامله است. دستمزد دلال توسط طرفین 
پرداخت می‌‌شود که از او برای انجام کار دعوت کرده‌اند. دلالان مالکیت کالای 
مورد معامله را بر عهده نمی‌گیرند، کاری به امور مالی ندارند و مخاطره‌ای را هم 
پذیرا نمی‌شوند. از مثال‌های بسیار متداول و معمول در این زمینه می‌‌توان از دلالان 

معاملات ملکی، دلالان بیمه و دلالان اوراق بهادار نام برد. 

شركت بيمه کاراییب 
بريتانيا4

کارگزاران5
به نمایندگی از طرف خریداران يا فروشندگان کار می‌‌کنند، اما کار ایشان نسبت 
به دلال‌ها دائمی‌تر است. کارگزاران انواع مختلفی دارند: کارگزاران تولید‌کننده، 

کارگزاران فروش، کارگزاران خرید و بازرگانان حق‌العمل کار. 

کارگزاران 
تولیدکنندگان6

می‌‌کنند.  تولید  هم  مکمل  کالاهایی  که  هستند  بیشتر  یا  تولید‌کننده  دو  نماینده 
این کارگزارن با هریک از تولیدکنندگان رسماً قرارداد می‌‌بندند. در این قرارداد 
سیاست‌های قیمت‌گذاری، مناطق عملیاتی، شیوه سفارش کالا، چگونگی تحویل 
با  آن‌ها  است.  شده  قید  روشنی  به  حق‌العمل  نرخ‌های  و  ضمانت‌نامه‌ها  و  کالا 
با استفاده از ارتباطات وسیع خود  تولیدات تولید‌کنندگان آشنایی کامل دارند و 
سعی می‌‌کنند این کالاها را به فروش رسانند. کارگزاران تولیدکنندگان بیشتر در 
اثاثیه و کالاهای برقی فعالیت دارند. اکثر  زمینه‌هایی همچون پوشاک، مبلمان و 
نفر  چند  آن  در  که  نیستند  بیش  کوچکی  واحدهای  تولیدکنندگان  کارگزاران 
تولیدکنندگان کوچک  این واحدها توسط  به کار هستند.  فروشنده ماهر مشغول 
تولیدکنندگان  سوی  از  همچنین  و  ندارند  فروش  کادر  استخدام  توانایی   که 
که  دارند  را  مناطقی  به  ورود  قصد  یا  می‌‌شوند  جدیدی  مناطق  وارد  که  بزرگی 
قرار  استفاده  ندارد، مورد  توجیه  ناحیه  تمام وقت در آن  از کادر فروش  استفاده 

می‌‌گیرند. 

شرکت بازرگانی زيشينگ 
اينترنا7 و شركت بازرگاني 

چاويكان8 

1. Wholesale Postal Order. 
2. Brighteye Jewelry Wholesale. 
3.  Brokers and Agents. 
4. British Caribbean Insurance Company. 
5. Agents. 
6. Agents of Manufacturers. 
7. Zhisheng Interna Trading Co. 
8. Chaoqian Trade Co. 
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مثالشرحنوع

کارگزارن 
فروش1

این گروه طبق قرارداد، اختیار فروش تمام محصولات تولیدی یک تولید‌کننده را 
دارند. در اینجا یا خود تولید‌کننده اشتیاقی به فروشندگی ندارد یا این‌که خود را 
برای انجام این مهم واجد شرایط لازم نمی‌داند. کارگزار فروش به‌مثابه یک دایره 
فروش عمل میك‌‌ند و در زمینه قیمت فروش و شرایط انجام معامله اختیار تام دارد. 
کارگزاران فروش معمولاًً محدودیت مناطق عملیاتی ندارند و در زمینه کالاهایی 
فرآورده‌های  زغال‌سنگ،  صنعتی،  تجهیزات  و  ماشین‌آلات  منسوجات،  همچون 

شیمیایی و فلزات فعالیت می‌‌کنند. 

شركت من استراليا ديزل2 
و شركت مشاوران صنعتي 

ماشين3 

 کارگزاران 
خرید4

به‌طور معمول رابطه‌ای بلندمدت با خریداران دارند و برای آن‌ها خرید می‌‌کنند. 
انبارداری و ارسال محموله برای  بازرسی،  این کارگزاران وظیفه تحویل گرفتن، 
بازار مفیدی  بر عهده می‌‌گیرند. آن‌ها برای مشتریان خود اطلاعات  خریداران را 
قیمت  مناسب‌ترین  با  را  کالا  بهترین  تا  می‌‌کنند  کمک  آن‌ها  به  و  می‌‌کنند  تهیه 

موجود خریداری کنند. 

شركت اينفينيتي 
هندوستان5 و شركت 

ايمپريال تيرپور6

تجار حق‌العمل 
کار7

آن  فروش  درباره  سپس  و  می‌‌گیرند  دست  در  را  کالا  فیزیکی  اختیار  ایشان 
مذاکره می‌‌کنند. آن‌ها معمولاًً براساس قراردادهای بلندمدت کار می‌‌کنند. از این 
می‌‌شود؛  استفاده  زارعین  توسط  کشاورزی  محصولات  بازاریابی  زمینه‌  در  تجار 
زارعینی که خود تمایلی به فروش محصول‌شان ندارند و عضو شرکت‌های تعاونی 
تولیدکنندگان هم نیستند. یک تاجر حق‌العمل کار با کامیونی مملو از محصولات 
کشاورزی به بازار مرکزی می‌‌رود، این محصولات را با حداکثر قیمت به فروش 
به  را  بقیه  و  می‌‌کند  کم  فروش  مبلغ  از  را  هزینه‌ها  و  خود  حق‌العمل  می‌‌ساند، 

تولید‌کننده پرداخت می‌‌کند. 

 او‌تی‌سی‌بی‌بی8 
)شركت بزرگ چيني فعال 
در محصولات كشاورزي(

شعبات و 
دفاتر ‌متعلق به 

تولیدکنندگان و 
خرده‌فروشان

در اینجا عملیات عمده‌فروشی هردو گروه فروشندگان یا خریداران انجام می‌‌شود 
دفاتر  و  شعبات  می‌‌توان  خرید  یا  فروش  برای  مستقل.  عمده‌فروشان  فقط  نه  و 

جداگانه‌ای اختصاص داد. 

شعبات و 
دفاتر‌فروش9

شعبات و دفاتر فروش برای بهبود کنترل و نظارت بر موجودی جنسی، فروش و 
انجام فعالیت‌های پیشبردی توسط تولیدکنندگان دایر می‌‌شود. شعبات فروش خود 
قطعات  و  تجهیزات  الوار،  همچون  در صنایعی  و  هستند  موجودی جنسی  دارای 
خودکار فعالیت دارند. دفاتر فروش موجودی جنسی ندارند و در صنایع خشکبار 

فعالیت بیشتری دارند. 

شرکت تویو نات10 
)فعاليت در زمينه خشكبار 
در ژاپن( و شرکت زانتای 
دزهی11 )شركت چيني 
فعال در زمينه خشكبار(

1. Sales Agents.
2. MAN Diesel Australia Pty Ltd.
3. IMC(Industrial & Machinary Consultants).
4. Buying Agents.
5. Infiniti India.
6. The Imperial Tirupur.
7. Business factor.
8. OTCBB.
9. Branches and Sales Offices.
10. Toyo Nut Co. 
11. Xintai Dezhi Commerce Co. 

1. Buying Offices.

2. Carver2Carver. 

3. Lusilk Consultant.

4. Different Wholesale.

مثالشرحنوع

دفاتر خريد1
اين گروه نقشى مشابه دلالان يا كارگزاران بر عهده دارند، اما بخشى از سازمان 

خريدار به حساب مى  آيند. 

شركت كارور تو كارو3 
(فعال در زمينه طلا و 
جواهرات) و شركت 
لوسليك كانسلوتنت4 

(آهن آلات)

عمده فروشان 
مختلف5

يافت  اقتصاد  از  خاصى  بخش هاى  در  حرفه اى  عمده فروشان  از  محدودى  انواع 
مى  شوند. اين عمده فروشان عبارتند از: خريداران انبوه محصولات كشاورزى (كه 
محصولات كشاورزى تعداد زيادى از زارعين را مى  خرند)، پايانه ها و مراكز نفتى 
بزرگ (كه نفت حاصله از چندين چاه نفت را يك كاسه مى  كنند) و شركت هاى 
ديگر  و  واسطه ها  براى  را  غيره  و  تجهيزات  اتومبيل،  (كه  مزايده اى  و  حراجى 

واحدها به مزايده مى  گذارند).

Source: Kotler, Philip and Armstrong, Gary, “Principles of Marketing”, Eleventh Edition, Prentice-Hall India, 2005.

مقايسه تطبيقي شركت هاي پخش در ايران با انواع عمده فروشان معرفي شده در جدول 
(كه  تجاري  عمده فروشان  تعريف  با  ايران  در  پخش  شركت هاي  كه  است  آن  بيانگر   (1)
عبارت است از واحدهايى با مالكيت خصوصى كه مالكيت كالا را از آن خود مى  سازند و 
در بخش هاى مختلف تجارت به نام هايى نظير دلالان و توزيع كنندگان خوانده مى  شوند) و 
به خرده فروشان هستند)  فروشنده كالا  تعريف تجار عمده فروش (كه عمدتاً  در طبقه بندي 

قرار دارند. 

منبع: طراحى شده توسط نويسندگان مقاله

نمودار 3ـ جايگاه شركت هاى پخش در طبقه بندى نظام توزيع بين المللى

در  و  تجاري  تقسيم بندي عمده فروشان  در  ايران  در  به عبارت ديگر، شركت هاي پخش 
طبقه بندي تجار عمده فروش قرار مي گيرند. 
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1. Buying Offices.
2. Carver2Carver. 
3. Lusilk Consultant.
4. Different Wholesale.

مثالشرحنوع

دفاتر خرید1
این گروه نقشی مشابه دلالان یا کارگزاران بر عهده دارند، اما بخشی از سازمان 

خریدار به حساب می‌‌آیند. 

شرکت کارور تو کارو3 
)فعال در زمينه طلا و 
جواهرات( و شرکت 
لوسلیک کانسلوتنت4 

)آهن‌آلات(

عمده‌فروشان 
مختلف5

یافت  اقتصاد  از  خاصی  بخش‌های  در  حرفه‌ای  عمده‌فروشان  از  محدودی  انواع 
می‌‌شوند. این عمده‌فروشان عبارتند از: خریداران انبوه محصولات کشاورزی )که 
محصولات کشاورزی تعداد زیادی از زارعین را می‌‌خرند(، پایانه‌ها و مراکز نفتی 
بزرگ )که نفت حاصله از چندین چاه نفت را یک کاسه می‌‌کنند( و شرکت‌های 
دیگر  و  واسطه‌ها  برای  را  غیره  و  تجهیزات  اتومبیل،  )که  مزایده‌ای  و  حراجی 

واحدها به مزایده می‌‌گذارند(.

Source: Kotler, Philip and Armstrong, Gary, “Principles of Marketing”, Eleventh Edition, Prentice-Hall 
India, 2005.

مقايسه تطبيقي شركت‌هاي پخش در ايران با انواع عمده‌فروشان معرفي‌شده در جدول 
)كه  تجاري  عمده‌فروشان  تعريف  با  ايران  در  پخش  شركت‌هاي  كه  است  آن  بيانگر   )1(
عبارت است از واحدهایی با مالکیت خصوصی که مالکیت کالا را از آن خود می‌‌سازند و 
در بخش‌های مختلف تجارت به نام‌هایی نظیر دلالان و توزیع‌کنندگان خوانده می‌‌شوند( و 
به خرده‌فروشان هستند(  فروشنده کالا  تعريف تجار عمده‌فروش )كه عمدتاً  در طبقه‌بندي 

قرار دارند. 

منبع: طراحی شده توسط نویسندگان مقاله

نمودار 3ـ جایگاه شرکت‌های پخش در طبقه‌بندی نظام توزیع بین‌المللی

در  و  تجاري  تقسيم‌بندي عمده‌فروشان  در  ايران  در  به‌عبارت‌دیگر، شركت‌هاي پخش 
طبقه‌بندي تجار عمده‌فروش قرار مي‌گيرند. 
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4. مطالعات انجام‌شده

بزات1  آجنیسکا  و  پارلیسنکا  ماریا  مطالعه  به  می‌‌توان  کشور،  از  خارج  مطالعات  جمله  از 
اشاره کرد. آن‌ها در سال 2008 با استفاده از روش ناپارامتری به بررسی و ارزیابی کارایی 
مساحت  و  تعداد  شامل  ورودی‌ها  مطالعه،  این  در  پرداختند.  لهستان  عمده‌فروشی‌   19 فنی 
ساختمان عمده‌فروشی‌ها و خروجی‌ها شامل‌ تعداد تجار و تولیدکنندگان و حجم فروش در 
نظر گرفته شده است. نتایج این مطالعه بیانگر این بود که متوسط کارایی 19 عمده‌فروشی 

35/14 درصد است. 
ناپارامتری  با استفاده از روش  فنگ یانگ و دکستانگ وو و همکاران2 در سال 2009 
به بررسی و ارزیابی کارایی فنی زنجیره تأمین 17 عمده‌فروشی در چین پرداختند. در این 
و  سرمایه  میزان  و  شاغلین  تعداد  کارخانجات،  تولیدی  اولیه  مواد  شامل  ورودی‌ها  مطالعه 
شده  گرفته  نظر  در  فروش  و حجم  کارخانجات  تولیدی  محصول  میزان  شامل  خروجی‌ها 
است. در این مطالعه سعی شده است بنگاه‌های کارا را شناسایی کرده و بنگاه‌های ناکارا به 

پیروی از آن‌ها هدایت شوند. 
شایان ذکر است تاکنون مطالعه‌ای در ایران به بررسی و ارزیابی کارایی عوامل زنجیره 

تأمین انجام نشده است و از اين نظر، مقاله حاضر جديد به حساب مي‌آيد. 

5. نگاهي به وضعيت شركت‌هاي پخش در ايران

خود  پوشش  تحت  منطقه  گستردگی  و  فعالیت  محدوده  براساس  کالا  پخش  شرکت‌های 
به سه دسته استانی )منطقه فعالیت آن‌ها حداقل یک استان است(، منطقه‌ای )در سطح یک 
منطقه فعالیت می‌‌کنند( و سراسری )در سطح کل کشور فعالیت می‌‌کنند( تقسیم می‌‌شوند. 
براساس عواملی مانند خصوصیات جغرافیایی،  استان و شهرستان را  نیاز هر  این شرکت‌ها، 
امکانات  و  جمعیت  میزان  مسافت،  بعد  بازار،  نیاز  مصرفی،  عادات  فرهنگی،  و  اقتصادی 
فیزیکی خود برآورد می‌‌کنند. در حال حاضر حدود 99 شركت بخش در كشور در حال 

فعاليت هستند كه 36 شركت سراسري، یک شركت منطقه‌اي و 62 شركت استاني‌اند. 

1. Maria Parliñska and Agnieszka Bezat (2008); P1-3. 
2. Feng Yang, Dexiang Wu at all (2009); P1-17. 
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برای بررسي وضعیت شرکت‌های پخش از اطلاعات سال 1386 براي 25 شركت پخش 
سراسري کالا که مجوز پخش از دفتر توسعه بازار کالا و خدمات معاونت بازرگاني داخلي 
حمايت  سازمان  از  استفاده  مورد  اطلاعات  است.  شده  استفاده  دارند،  بازرگانی  وزارت 
است  ذكر  شايان  است.  شده  دريافت  بازرگاني  وزارت  توليدكنندگان  و  مصرفك‌نندگان 
اطلاعات مابقي شركت‌هاي پخش و به‌خصوص شركت‌هاي پخش استاني )كه بعد از ابلاغ 
 1387/1/11 مورخ  در  كشور  در  كالا  پخش  شركت‌هاي  فعاليت  ساماندهي  دستورالعمل 

ايجاد شده‌اند( در دسترس نبود. 
و  انسانی  داروی  بهداشتی،  ‌ـ  آرایشی‌  غذایی،  مواد  بخش  چهار  در  پخش  شرکت‌های 
داروی دامی فعالیت دارند. هر شرکت بنا به فراخور شرایط و امکانات خود در یک، دو یا 
سه بخش از موارد بالا فعالیت كرده و به توزیع یک بخش یا بخش‌هایی از مایحتاج عمومی 
به  توزيعي  كالاي  برحسب  پخش  شركت‌هاي  فعاليت  نحوه   )2( جدول  در  دارد.  اشتغال 

تفككي ارائه شده است. 

جدول 2ـ نحوه فعاليت شركت‌هاي پخش بر حسب كالاي توزيعي

آرايشي ـ غذايينام شركترديف
بهداشتي

داروهاي 
انساني

داروهاي 
دامي

آزمایشگاه‌های تولیدی داروسازان ایران1

به‌پخش2

پخش البرز3

پخش پگاه4

پخش پیشگام5

پرنیان مهیار6

جهان دام دارو7

پخش دام یاور8

پخش رازی9

پخش هجرت10

پویش الکه11

تعاونی تولیدی توزیعی کارکنان موسسه رازی12

دامپزشکان امین13

صنایع مرغ مادر ایران14

توزیع داروپخش15

زرین‌پخش نصر16
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آرايشي ـ غذايينام شركترديف
بهداشتي

داروهاي 
انساني

داروهاي 
دامي

سایه سمن17

سوپا18

سهامی عام کف19

پخش فردوس20

قاسم ایران21

کیمیا پخش فام22

گلرنگ‌پخش23

لیوار24

هنکل پا‌کوش25

معاونت  و خدمات  کالا  بازار  توسعه  دفتر  و  توليدكنندگان  و  سازمان حمايت مصرفك‌نندگان  در  موجود  اطلاعات  آخرين  منبع: 
بازرگاني داخلي وزارت بازرگانی، ص35. 

با توجه به اطلاعات موجود از شرکت‌های پخش، تعداد 11701 نفر به‌طور مستقیم در 
نفر یعنی 2/2 درصد تحصیلات  این تعداد 256  از  به کار می‌‌باشند که  این صنعت مشغول 
فوق‌لیسانس و بالاتر را دارند و تعداد 1647 نفر یعنی 14 درصد دارای تحصیلات لیسانس 
تحصیلات  درصد   83 حدود  در  یعنی  نفر   9798 تعداد  صنعت  این  در  همچنین  هستند. 
ارائه شده شرکت‌های پخش مورد بررسی، در  به آمار  با توجه  پایین‌تر دارند.  فوق‌دیپلم و 

مجموع 418 انبار و 2139 دستگاه و تجهیزات حمل‌ونقل سنگين و سبك دارند. 

6. الگوی تجربی

پخش  25 شركت  براي   1386 سال  اطلاعات  از  پخش  وضعیت شرکت‌های  بررسي  برای 
سراسري استفاده شده است. اطلاعات مورد استفاده از سازمان حمايت مصرفك‌نندگان و 

توليدكنندگان وزارت بازرگاني دريافت شده است. 
با توجه به کاربرد مدل برنامه‌ریزی خطی در اندازه‌گیری کارایی فنی در این قسمت به 
معرفی نهاده‌ و ستانده در شرکت‌های پخش مورد بررسی، خواهیم پرداخت. در این پژوهش 
تجهیزات حمل‌ونقل شامل دستگاه‌های سنگین و سبک، میزان سرمایه، تعداد نمایندگی‌ها، 
تعداد انبارها، تعداد نیروی انسانی به‌عنوان نهاده و توان بالفعل توزیع به‌عنوان ستانده در نظر 

گرفته شده است. 
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1ـ6. میزان کارایی شرکت‌های پخش
با در نظر گرفتن ورودي‌ها و خروجي‌ها و ارزيابي كارايي به روش تحليل پوششي داده‌ها، 
مقايسه‌اي ميان شرکت‌های پخش انجام شده است. در اين مقاله از دو مدل CCR با فرض 
بازدهي ثابت نسبت به مقياس و BCC با فرض بازدهي متغير نسبت به مقياس استفاده شده 
است. بنابراين، با در نظر گرفتن ورودي‌ها )نهاده‌ها( و ستانده )خروجي‌( ارزيابي كارايي به 

روش تحليل پوششي داده‌ها نتايج زير حاصل شده است. 
همان‌طور كه در جدول )3( مشاهده می‌شود ميانگين كارايي مقياس 85 درصد و ميانگين 
شرکت‌های  زیربخش‌های  كه  است  معني  این  به‌  اين  است.  درصد   71 مديريت  كارايي 
پخش با فرض ثبات سایر شرایط، به لحاظ مقياس و مديريت، فضاي خالي دارند، بنابر اين 
می‌بايست ترتيبي اتخاذ شود كه از اين منابع به‌طور بهينه استفاده شود. موضوع ديگري كه 
در اينجا با توجه به نتايج كارايي مي‌توان به آن پرداخت اين است كه ميانگين كل كارايي 

فنی شرکت‌های پخش مورد بررسی در کشور 58 درصد است. 

جدول 3ـ بررسی وضعیت کارایی شرکت‌های پخش به تفیکک اجزاء در سال 1386

نوع بازده به مقياسكارايي مقياسكارايي مديريتيكارايي فنينام شرکتردیف
بازده ثابت1/001/001/00به‌پخش1
بازده فزاينده0/480/480/99قاسم ایران2
بازده فزاينده0/991/000/99سهامی عام کف3
بازده كاهنده0/120/120/96سوپا4
بازده ثابت1/001/001/00پخش رازی5
بازده ثابت1/001/001/00پخش البرز6
بازده فزاينده0/420/430/97توزیع دارو‌پخش7
بازده ثابت1/001/001/00سایه سمن8
بازده فزاينده0/890/890/99پخش هجرت9

بازده فزاينده0/150/150/99پخش فردوس10
بازده فزاينده0/750/750/99هنگل پا‌کوش11
بازده فزاينده0/090/090/97پخش پیشگام12
بازده ثابت1/001/001/00پرنیان مهیار13
بازده كاهنده0/880/910/96گلرنگ‌پخش14
بازده ثابت1/001/001/00پخش پگاه15
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نوع بازده به مقياسكارايي مقياسكارايي مديريتيكارايي فنينام شرکتردیف

تعاونی تولیدی توزیعی 16
بازده كاهنده0/070/080/92کارکنان موسسه رازی

بازده فزاينده0/181/000/18کیمیا پخش‌فام17
بازده فزاينده0/010/010/85جهان دام دارو18

آزمایشگاه‌های تولیدی 19
بازده فزاينده0/461/000/46داروسازان ایران

بازده فزاينده0/140/200/72پویش الکه20
بازده كاهنده0/590/610/96پخش دام یاور21
بازده ثابت1/001/001/00صنایع مرغ مادر ایران22
بازده فزاينده0/011/000/01لیوار23
بازده فزاينده0/501/000/50دامپزشکان امین24
بازده فزاينده0/891/000/89زرین‌پخش نصر25
-0/580/710/85میانگین26

 منبع: محاسبات تحقیق.

2ـ6. رتبه‌بندي شرکت‌های الگو
از آنجا كه يكي از اهداف روش تحليل پوششي داده‌ها ارائه الگوي مرجع براي شرکت‌هاي 
ناكارا مي‌باشد، لذا در اينجا ما براساس نتايج خروجي نرم‌افزار، الگوي هر كي از شرکت‌های 

پخش مورد مطالعه را مشخص کرده‌ايم كه در قالب جدول )4( ارائه شده است. 

 جدول 4ـ شرکت‌های پخش الگو براي افزايش كارايي سایر شرکت‌های پخش 
در سال 1386

شرکت الگو4شرکت الگو3شرکت الگو2شرکت الگو1نام شرکتردیف
----به‌پخش1
-دامپزشکان امینپخش رازیبه‌پخشقاسم ایران2
----سهامی عام کف3
-صنایع مرغ مادر ایرانپخش پگاهبه‌پخشسوپا4
----پخش رازی5
----پخش البرز6
-لیوارپخش رازیصنایع مرغ مادر ایرانتوزیع داروپخش7
----سایه سمن8
دامپزشکان امینصنایع مرغ مادر ایرانپخش رازیبه‌پخشپخش هجرت9

--زرین پخش نصرپخش رازیپخش فردوس10
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شرکت الگو4شرکت الگو3شرکت الگو2شرکت الگو1نام شرکتردیف

آزمایشگاه‌های تولیدی پخش پگاهسایه سمنهنکل پا‌کوش11
پرنیان مهیارداروسازان ایران

--پخش رازیصنایع مرغ مادر ایرانپخش پیشگام12
----پرنیان مهیار13
-پخش البرزصنایع مرغ مادر ایرانبه‌پخشگلرنگ پخش14
----پخش پگاه15

تعاونی تولیدی توزیعی 16
-به‌پخشپخش رازیصنایع مرغ مادر ایرانکارکنان موسسه رازی

----کیمیا پخش‌فام17
-لیوارزرین‌پخش نصرپخش رازیجهان دام دارو18

آزمایشگاه‌های تولیدی 19
----داروسازان ایران

-لیوارزرین‌پخش نصرپخش رازیپویش الکه20
-پخش پیشگامپخش البرزصنایع مرغ مادر ایرانپخش دام یاور21
----صنایع مرغ مادر ایران22
----لیوار23
----دامپزشکان امین24
----زرین‌پخش نصر25

منبع: محاسبات تحقیق.

از آنجاكه 12 شرکت در اين پژوهش به‌عنوان الگو تعيين شده‌اند، DEA اين امكان را 
مي‌دهد تا هر كي از شرکت‌های مرجع را الويت‌بندي کنیم، بنابراين با استفاده از دو روش 
تعداد دفعات و مجموع وزني تعداد دفعات، اقدام به الويت‌بندي واحدهاي مرجع مي‌کنيم. 

1ـ2ـ6. روش تعداد دفعات
ساير  مرجع  يا  و  الگو  نظر  مورد  شرکت  كه  است  دفعاتي  تعداد  به  مراجعه  روش،  اولين   
شرکت‌ها قرار گرفته است. با توجه به اين روش، 11 شرکت به‌عنوان الگوی سایر شرکت‌ها 
قرار گرفته‌اند و شرکت پخش رازی با )هشت بار( تکرار به‌عنوان شرکت الگو، رتبه اول را 
در ميان ساير شرکت‌ها كسب کرده‌ است و پس از آن به ترتیب صنایع مرغ مادر ایران )7 
بار(، به‌پخش )پنج بار(، لیوار و زرین‌پخش نصر )سه بار(، پخش البرز، پرنیان مهیار، پخش 
پگاه و دامپزشکان امین )دو بار(، سایه سمن و آزمایشگاه‌های تولیدی داروسازان ایران )یک 

بار( در اولویت‌های بعد قرار گرفته‌‌اند. 
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جدول 5ـ روش تعداد دفعات الگو بودن در روش تحليل پوششي داده‌ها

 تعداد دفعاتنام شرکتردیف
8پخش رازی1
7صنایع مرغ مادر ایران2
5به‌پخش3
3لیوار4
3زرین‌پخش نصر5
2پخش البرز6
2پرنیان مهیار7
2پخش پگاه8
2دامپزشکان امین9

1سایه سمن10
1آزمایشگاه‌های تولیدی داروسازان ایران11

منبع: محاسبات تحقیق

2ـ2ـ6. روش مجموع وزني تعداد دفعات
روش ديگري كه براي رتبه‌بندي مطرح است، مراجعه به مجموع وزني شرکت‌های داراي 
كارايي واحد در هر بار است كه به‌عنوان الگو براي ساير شرکت‌ها مطرح بوده‌اند. همان‌طور 
به‌ترتیب  ایران و پخش رازی  مادر  اين روش، صنایع مرغ  به  با توجه  كه مشاهده مي‌شود، 
همچنین  دارند.  واحد  كارايي  داراي  شرکت‌های  ساير  ميان  در  را  دوم  و  اول  رتبه‌های 
شرکت‌های به‌پخش، پخش پگاه، سایه سمن، پرنیان مهیار و پخش البرز به‌ترتیب رتبه‌های 

سوم تا هفتم را دارند. 

 جدول 6ـ روش مجموع وزني دفعات الگو بودن در روش تحليل پوششي داده‌ها

مجموع وزنینام شرکتردیف
5/86صنایع مرغ مادر ایران1
3/00پخش رازی2
2/23به‌پخش3
1/51پخش پگاه4
1/49سایه سمن5
1/44پرنیان مهیار6
1/00پخش البرز7

منبع: محاسبات تحقیق.
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3ـ2ـ6. رتبه‌بندی شرکت‌های پخش به تفکیک نحوه فعاليت
در جدول )7( رتبه‌بندی شرکت‌های پخش به تفکیک نوع فعالیت ارائه شده است. همان‌طور 
که مشاهده می‌شود در بین شرکت‌های پخش غذایی، آرایشی ‌‌ـ بهداشتی و داروهای انسانی، 
شرکت‌پخش رازی در هر دو روش تعداد دفعات و مجموع وزنی رتبه اول را دارد و در بین 
شرکت‌های پخش داروهای دامی، صنایع مرغ مادر ایران در هر دو روش تعداد دفعات و 

مجموع وزنی رتبه اول را دارا می‌باشد. 

 جدول 7ـ بررسی وضعیت کارایی شرکت‌های پخش به تفیکک نوع فعالیت 
در سال 1386

ردیف
	

‌ـ بهداشتیغذایی داروهای دامیداروهای انسانیآرایشی‌ 
تعداد 
دفعات

مجموع 
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صنایع مرغ پخش رازیپخش رازیپخش رازیپخش رازیپخش رازیپخش رازی1
مادر ایران

صنایع مرغ 
مادر ایران

زرین‌پخش پخش البرزپخش البرزبه‌پخشبه‌پخشبه‌پخشبه‌پخش2
-نصر

دامپزشکان --پرنیان مهیارلیوارپخش پگاهپخش البرز3
-امین

----پخش البرزپخش البرزسایه سمنپرنیان مهیار4
-----پرنیان مهیارپرنیان مهیارپخش پگاه5
------پخش البرزسایه سمن6

منبع: محاسبات تحقیق.

جمع‌بندي و توصيه‌هاي سياستي 

توجه  مورد  كارايي  تعيين  در  رياضي  برنامه‌ريزي  بر  مبتني  الگوهاي  به‌کارگیری  امروزه، 
قابليت‌هاي عمده روش‌هايي  به  توجه  با  است.  قرار گرفته  محققان در سطح جهاني  جدي 
قدرت  و  و خروجي  ورودي  ماهيت  دو  با  نتايج  ارائه  در  داده‌ها  فراگير  تحليل  نظير روش 
آن  از  مي‌توان  اقتصادي،  بنگاه‌هاي  در  كارايي  افزايش  براي  راهكار  ارائه  در  آن‌ها  بيشتر 

به‌عنوان كي ابزار كارآمد برای دستيابي به اهداف بلندمدت و كوتاه‌مدت استفاده کرد. 
و  ناپارامتری  روش  از  پخش  شرکت‌های  کارایی  اندازه‌گیری  برای  پژوهش،  این  در 
سال  در  بازرگانی  وزارت  تولید‌کنندگان  و  مصرف‌کنندگان  از  حمایت  سازمان  داده‌های 
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به  نسبت  ثابت  بازدهي  با دو فرض  و کارایی شرکت‌های پخش  است  استفاده شده   1386
مقياس و بازدهي متغير نسبت به مقياس محاسبه شده است. 

كارايي  ميانگين  و  درصد   85 مقياس  كارايي  میانگین  كه  داد  نشان  مطالعه  این  نتايج 
با  پخش  شرکت‌های  زیربخش‌های  كه  است  معني  این  به  اين  است.  درصد   71 مديريت 
فرض ثبات سایر شرایط، به لحاظ مقياس و مديريت، داراي فضاي خالي هستند، به‌عبارتی 
شامل  حمل‌ونقل  تجهیزات  انسانی،  نیروی  انبارها،  نظیر  توزیع  در  استفاده  مورد  عوامل  از 
دستگاه‌های سنگین و سبک و نمایندگی‌ها به‌طور مناسبی بهره‌برداری نمی‌شود؛ بنابراين باید 
ترتيبي اتخاذ شود كه از اين منابع به‌طور بهينه استفاده گردد. موضوع ديگري كه در اينجا با 
توجه به نتايج كارايي مي‌توان به آن پرداخت، اين است كه ميانگين كل كارايي شرکت‌های 
که  است  این  مطالعه  این  نتایج  دیگر  از  است.  درصد   58 کشور،  در  بررسی  مورد  پخش 
آرایشی‌ـ  غذایی،  پخش  شرکت‌های  بین  در  رازی  پخش  شرکت‌  بودن  الگو  به  باتوجه 
بهداشتی و داروهای انسانی و الگو بودن شرکت صنایع مرغ مادر ایران در بین شرکت‌های 
پخش داروهای دامی، توصیه می‌شود شرکت‌های پخش ناکارا برای افزايش كارايي، بسته 
به نوع فعالیت، شرکت‌های پخش رازی یا صنایع مرغ مادر ایران را به‌عنوان الگوی خود قرار 

دهند. در اين راستا مناسب است:
• از تجهیزات حمل‌ونقل شامل 	 منابع خود جلوگيري و  اتلاف  از  شركت‌هاي پخش 

دستگاه‌های سنگین و سبک، نمایندگی‌ها و انبارها در مولدترين مقياس استفاده کنند. 
• شركت‌هاي پخش علاوه بر رعايت سطح بهينه استخدام، با برگزاري دوره‌هاي علمي 	

و آموزشي مناسب و مستمر، روش‌های نوین توزیع را به نيروي انساني خود آموزش 
دهند و سعي به افزايش بازدهي نيروي كار کنند. 

• شركت‌هاي پخش از فناوري‌هاي جديد توزیع نظير ثبت سفارش، نظارت و کنترل 	
بر موجودی و اتوماسیون انبارداری از طريق سیستم‌های کامپیوتری استفاده کنند. اين 

امر كمك شاياني به استفاده بهينه از فضاي انبار می‌کند. 
• به 	 کالا  تحویل  تا  سفارش‌گیری  از  کالا  پخش سرعت چرخه گردش  شركت‌هاي 

فروشنده را افزايش دهند. اين امر موجب افزايش سرعت گردش سرمايه و استفاده 
حداکثري از آن خواهد شد. 
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• فناوری 	 بخش  در  به‌خصوص  جدید،  فناوری‌های  از  استفاده  با  پخش  شركت‌هاي 
اطلاعات در توزیع کالا، مي‌توانند بازدهي خود را افزايش دهند. 

• شركت‌هاي پخش ترکیب فعالیت‌های خود را با هدف کاهش رویارویی شرکت با 	
سیکل‌های تجاری، متنوع‌تر کنند. 

• بسته‌بندی 	 کالا،  فوری  تحویل  نظير  مفیدي  و  سودمند  خدمات  پخش  شركت‌هاي 
سفارشی کالا و سیستم‌های اطلاعات مدیریتی کامپیوتری ارائه کنند. 

• و 	 موجودی  بر  کنترل  و  نظارت  سفارش،  ثبت  نظير  توزیع  جدید  فناوری‌هاي  از 
اتوماسیون انبارداری از طريق سیستم‌های کامپیوتری استفاده کنند. 
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