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 چکيده
ای مختلفي و با روش ه سال 111 با سابقه بیش از شرکت ملي پخش فرآورده های نفتي ایران از طریق توزیع فرآورده های نفتي در 

ز گذشته تا کنون مورد نیاز مصرف کنندگان جهت ا. از آنجاییكه فرآورده های نفتي به عنوان یک کالای ضروری و اساسي مي گرددانجام 
و از طرفي مورد نیاز بخش تولید و صنعت نیز مي باشد، توزیع آن از صرفي خودروهای سواری و عمومي است و سوخت م تأمین گرمایش

اهمیت ویژه ای برخوردار بوده و شرکت ملي پخش فرآورده های نفتي از روش ها و استراتژی های گوناگوني در توزیع این فرآورده ها 
فعلي شرکت ملي پخش فرآورده های نفتي را در دستیابي کامل به رسالت اصلي خود که هر یک از کانال های توزیع استفاده نموده است. 

در شرایط فعلي با عنایت به تغییر الگوی مصرف در کلیه مصرف است.  همان توزیع فرآورده های نفتي مي باشد با محدودیت هایي مواجه
م تغییر در انتخاب استراتژی هریک الزازیع فرآورده های نفتي، و آسیب ها و مشكلات موجود در کانال های توکنندگان بخش های مختلف 

هدف این پژوهش، کشف و دستیابي به درک عمیقي از نقش و اهمیت توزیع فراورده های  محسوس مي باشد.فعلي از کانال های توزیع 
ده ها یک پژوهش کیفي است. ما با در های مختلف اقتصادی است. این پژوهش از نظر ماهیت دانفتي در جهت رفع نیاز خانوارها و بخش

کنار هم نهادن یافته های محققان مختلف و ترکیب آنها به نحوی که مبنایي این پژوهش را تشكیل دهند، پژوهشي عمدتاً توصیفي را انجام 
گان و همچنین تغییر استفاده از کانال های توزیع جدید و چابک متناسب با نیاز مصرف کنندم.  در این پژوهش بیان مي شود که دادی

  استراتژی های انتخاب کانال های توزیع، بهترین اقدامات در جهت رفع مشكلات کانال های توزیع فرآورده های نفتي مي باشد.
 

  های نفتيفراوردهجایگاه عرضه توزیع فرآورده های نفتي، کانال توزیع،  :واژگان کليدي

 

 

 مقدمه .1

فت شرکت ملي پخش فرآورده های نفتي ایران به عنوان یكي از شرکت های زیر مجموعه وزارت نفت وظیفه توزیع فرآورده های نفتي اصلي )بنزین، ن

از طبیعي را نیز ، گسفید، نفتگاز، نفتكوره و گازمایع( به بازارهای مصرفي و صنعتي کشور را بر عهده داشته و علاوه بر فرآورده های ویژه و سوخت های هوایي

های کشور در اختیار شرکت ملي پخش فتي تولید شده از طریق پالایشگاهبرای مصرف کنندگان جزء توزیع مي نماید.  فرآورده های نخودرو به عنوان سوخت 

داخلي نسبت به توزیع کننده وزیعتترین قدیميهمچنین و قرار مي گیرد تا این شرکت به عنوان یكي از بزرگترین و شاید بزرگترین نفتي فرآورده های 

رده در بین مصرف کنندگان خانگي و صنعتي )بازارهای مصرفي و صنعتي( اقدام نماید. شرکت ملي پخش فرآورده های نفتي ایران نیز در توزیع فرآو فرآورده

های خود بهره مي برد. از آنجایي که این توزیع در  فرآوردههای نفتي از روش های متفاوتي استفاده مي کند و از کانال های متفاوت و حتي چندگانه در توزیع 

 یبه منظور بهره ورگستره بزرگي به وسعت ایران انجام مي گیرد و از سالیان دور در روش ها و انتخاب کانال های توزیع تغییرات زیادی ایجاد نشده است، لذا 

بررسي و تحلیل کانال های توزیع در شرکت ملي معرفي، مي رسد. در این مقاله ضمن  نظر بیشتر و توزیع مطلوب تر تغییر و اصلاح روشهای توزیع ضروری به

های نفتي ارائه خواهد  فرآوردهایجاد کانال های جدید جهت توزیع بهینه و  اصلاح کانال های موجوددر خصوص ایران، پیشنهاداتي  پخش فرآورده های نفتي

  شد.

 

 پژوهش مباني نظري .2

در انجام هر پژوهشي، شناخت از وضع دانش مربوط به پیرامون موضوع پژوهش ضروری است. بررسي و شناخت ادبیات موضوع پژوهش، یافته های 

 پژوهش ما را به پژوهش های قبلي متصل مي سازد. لذا در این بخش مفاهیم و مباني نظری و تجربي موضوع پژوهش مورد بررسي قرار مي گیرد. 
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و مكان  : وظیفه انتقال محصول از محل تولید به محل خرید مشتری را بر عهده دارد. مهمترین وظیفه مدیریت توزیع این است که فرآورده را در زمانتوزیع

   .(2ص.  ،2111 و همكاران، )ملكي مشتریان )مصرف کنندگان( قرار دهدمناسب در دسترس 

  

ها و افراد وابسته است که کالا یا خدمت مورد نظر را در دسترس مشتریان نهایي قرار مي دهد. کانال توزیع تولید کننده : مجموعه ای از سازمان کانال توزیع

ارکان اصلي شبكه  ارکان کانال توزیع را واسطه ها تشكیل مي دهند.. (2، ص. 2111)ملكي و همكاران،  شتریان را به یكدیگر متصل مي کند)پالایشگاه( و م

 های نفتي در ایران به شرح زیر مي باشند:اوردهتوزیع فر

 شرکت ملي پخش فرآورده های نفتي( -تولید کنندگان و وارد کنندگان فرآورده به شبكه )پالایشگاه ها -1

 عمده فروشان )شرکت ملي پخش فرآورده های نفتي( -2

 )جایگاه ها و فروشندگي های عرضه(خرده فروشان  -3

 مصرف کنندگان )خانگي و صنعتي( -1

5-  

عهده دار هستند یک سطح کانال توزیع نامیده مي شود و تعداد سطوح را نیز  لا را: هر لایه از واسطه ها که قسمتي از وظیفه تحویل کاسطح کانال توزیع

صنعتي و مصرفي عرضه  ی زین، نفتگاز، نفتكوره، نفت سقید و گاز طبیعي( به دو دسته مصرف کنندهفرآورده های نفتي اصلي شامل )بن طول کانال مي نامیم.

موجود  مي شوند که انحصاراً توسط شرکت ملي پخش صورت مي پذیرد و این شرکت موظف است فرآورده مورد نیاز مشتریان خود را تأمین و از کانال های

 توزیع نماید.

 

 استراتژي هاي انتخاب کانال توزیع

ه تعدادی از هر نوع از واسطه ها را مورد استفاده قراردهد. در اینجا از سه استراتژی استفاده شرکت در توزیع فرآورده های نفتي تصمیم مي گیرد که چ         

  مي شود:

 غرافیایي توزیع انتخابي )گزینشي(: در استراتژی توزیع انتخابي، شرکت  تعداد محدودی )دو، سه یا حتي بیشتر( واسطه را برای پوشش یک منطقه خاص ج

 .(198ص. ، 1395 ،)هاوالدار حصول و نیازهای مشتری بستگي داردنتخاب به ویژگي های مانتخاب مي کند. معیارهای ا

  متمرکز( توزیع فشرده )گسترده( : برای محصولات استاندارد که قیمت های پایین تری دارند و بصورت مكرر خریداری مي شوند، استراتژی توزیع فشرده(

 .(198، ص. 1395)هاوالدار، گذاری از دست خواهد داد تا حدی کنترل خود را بر سطوح خدمات و قیمتکننده از طریق توزیع فشرده،  تولیدمناسب است. 

 نحصاری مي توزیع انحصاری: وقتي تولیدکننده ای بخواهد که خدمات یا کالاهای شرکت را توسط تعداد کمي از واسطه ها ارائه کند  به این کار توزیع ا

 .(198، ص. 1395)هاوالدار، زیع انحصاری رایج تر استکننده توگویند. در بازارهای مصرف 

توزیع مصرفي و  متفاوت در دارای ویژگي های (صنعتي و مصرفي) ایران براساس ماهیت خاص آنهاکانال های توزیع در شرکت ملي پخش فرآورده های نفتي 

 :(194، ص. 1383کاتلر و آرمسترانگ، )این تفاوت ها به شرح ذیل مي باشدد که نصنعتي خود مي باش

 این توزیع در هر استان از طریق توزیع جغرافیایي: در شرکت ملي پخش فرآورده های نفتي، توزیع صنعتي مستقیماً توسط خود شرکت صورت مي پذیرد .

زیع صنعتي از نظر جغرافیایي مي انبارهای نفت موجود در مراکز استان و یا شهرهای بزرگ تر استان انجام مي شود که نشان دهنده تمرکز شدید این کانال تو

 .گسترده شده اند و فاقد تمرکز هستند . در مقابل کانال های توزیع مصرفي فرآورده های نفتي در سطح شهرها و روستاهاباشد

  توزیع مصرفي طول کانال  هایاندازه کانال: اندازه کانال در توزیع صنعتي فرآورده های نفتي کوتاه بوده و توزیع بصورت مستقیم مي باشد ولي در کانال

 .بلندتر است

 تقیم سیستم ترکیبي: شرکت ملي پخش فرآورده های نفتي در قالب توزیع صنعتي و مصرفي از سیستم ترکیبي که ترکیبي از کانال های مستقیم و غیرمس

 .توزیع مصرفي استفاده مي شودبرای است استفاده مي کند. از کانال های مستقیم برای توزیع صنعتي و از کانال های غیر مستقیم 
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  

 

 کانال توزیع مصرفي                                              کانال توزیع صنعتي                                  

    

 

  
 

 

 

 
 
 

 

 

 

 غير مستقيم. کانال توزیع فرآورده هاي نفتي بصورت 2شکل                           مستقيم. کانال توزیع فرآورده هاي نفتي بصورت 1شکل        

 

 یع فرآورده هاي نفتي به مصرف کنندگان صنعتي:توز

رأساً توسط شرکت ملي  لیتر در ماه اطلاق مي شود، 0111های نفتي به مصرف کنندگان صنعتي )عمده( که به مقادیر مصرف بیش از توزیع فرآورده 

 در این روش توزیع، طول کانال توزیع کوتاه بوده و واسطه ها از چرخه توزیع حذف مي شوند.ي و بصورت مستقیم صورت مي پذیرد. پخش فرآورده های نفت

 ن روش در توزیع فرآورده بین مشتریان صنعتي )مصرف کنندگان عمده( به دلایل زیر انجام مي گردد:اتخاذ ای

و عدم پرداخت کرایه  کاهش هزینه های توزیع فرآورده های نفتي با مقادیر بالا از سوی شرکت از طریق پرداخت کارمزد کمتر به جایگاه های عرضه کننده -1

 حمل از سوی شرکت

 کار انجام مالي مقادیر فرآورده خریداری شده و گردش بالا بودن  -2

 انتقال مخاطرات ناشي از حمل فرآورده تا محل مصرف به مصرف کننده -3

از مصرف کنندگان عمده را رأساً از طریق انبارهای نفت در نفتكش های در این شیوه شرکت ملي پخش فرآورده های نفتي، فرآورده خریداری شده 

شده از سوی مصرف کننده که مورد تأیید شرکت نیز مي باشند بارگیری نموده و به مقصد مصرف کننده ارسال مي نماید و مصرف کننده پس از  معرفي

م آن فرآورده و حج مبلغ خریداقدام مي نماید. در این روش بدلیل افزایش  به شرکت حمل کننده  دریافت فرآورده و تخلیه آن نسبت به پرداخت کرایه حمل

 از کانال توزیع کوتاه استفاده مي شود.

 

  نهایيتوزیع فرآورده هاي نفتي براي مصرف کنندگان 

جزء محسوب مي نهایي یا مصرف کننده  ،لیتر در ماه 0111مصرف کنندگان با مصرف ماهیانه کمتر از های نفتي ایران، از نظر شرکت پخش فراورده

مصرف کنندگان جزء )خانگي(، شرکت ملي پخش فرآورده های نفتي به دلایل ذیل از کانال های توزیع متعدد در توزیع فرآورده های نفتي برای  شوند.

 :استفاده مي نماید

 گستردگي جغرافیایي مناطق تحت پوشش -1

 بالا رفتن هزینه های توزیع مستقیم با توجه به محدوده و تعداد مصرف کنندگان -2

 بالا بودن تعداد مصرف کنندگان  -3

 از توزیع فرآورده به مصرف کنندگان جزء انتقال مخاطرات ناشي  -1

 کاهش مخاطرات توزیع جزء -5

متعددی شرکت ملي پخش فرآورده های نفتي به منظور توزیع فرآورده های نفت سفید، نفتگاز، بنزین و گاز مایع در گستره کشور ایران از کانال های 

 موجود و استراتژی انتخاب آنها عنوان مي گردد:استفاده مي کند که در ذیل کانال های 

 پالایشگاه ها

 گاه 

 شرکت ملی پخش

 گاه 

تیصنع مصرف کننده  

 گاه 

 شرکت ملی پخش

 گاه 

 توزیع کننده

 گاه 

 پالایشگاه ها

 گاه 

نهایی مصرف کننده  

 گاه 
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 جایگاه هاي عرضه فرآورده هاي نفتي: 

آورده این کانال توزیع به منظور انتقال فرآورده های نفتي شامل بنزین و نفتگاز به مصرف کنندگان جزء و انتقال بخشي از ظرفیت ذخیره سازی فر 

فرآورده های نفتي را از شرکت  ،. این دسته کانال های توزیعخودروهای سبک و سنگین( ایجاد شده است اندارندگبه منظور مصرف های نفتي به جایگاهها )

ا به خرید تجهیزات استاندارد، فرآورده خریداری شده رزیرساخت های مناسب و ملي پخش فرآورده های نفتي خریداری نموده و از طریق ایجاد تأسیسات و 

 مصرف کنندگان تحویل مي دهند.

در نقاط مختلف شهرها و نفتي شرکت ملي پخش فرآورده های در استراتژی انتخاب این کانال توزیع از توزیع گزینشي استفاده مي شود. به نحوی که  

اید و توزیع موافقت مي نمبا احداث جایگاه محورهای مواصلاتي متناسب با تقاضای فرآورده در آن نقاط، جمعیت ساکن و توجیه اقتصادی و ضرورت عملیاتي، 

، از شرکت کارمزد کننده با هزینه شخصي نسبت به احداث جایگاه عرضه فرآورده های نفتي اقدام نموده و پس از بهره برداری، در ازای توزیع هر لیتر فرآورده

 دریافت مي نماید.

 

 مراحل طراحي کانال توزیع )جایگاه عرضه فرآورده هاي نفتي(

مصرف کنندگان به فرآورده های  ن نقطه نیز جایگاهي جهت دسترسيآعرضه فرآورده های نفتي بوده و در محدوده اطراف شناسایي نقاطي که فاقد جایگاه  -1

  وجود نداردنفتي 

اه ها متناسب با شناسایي نقاطي که دارای جمعیت نسبتاً زیادی بوده و در آن نقاط جایگاه های عرضه فرآورده های نفتي وجود ندارد و یا اینكه تعداد جایگ -2

 نمي باشد.و تردد آن نقاط جمعیت ساکن 

  مشخص نمودن اهداف کانال توزیع و فوانین اجرای کار براساس قرارداد منعقده -3

  ینه های مختلف تقاضای احداث جایگاه در مكان های جغرافیایي مختلفبررسي گز -1

  انتخاب بهترین گزینه ها با در نظر گرفتن محل، دسترسي ها و توجیه اقتصادی و ضرورت عملیاتي -5

  تعیین شرح وظایف کانال توزیع و عقد قراداد -0

 (.3، ص. 1394)اسماعیل پور،  کنترل مستمر کانال توزیع -4

 

 توزیع )جایگاه عرضه فرآورده هاي نفتي(وظایف کانال 

 رید فرآورده مورد نیاز مشتریان متناسب با ظرفیت ذخیره سازی و فروش روزانه از شرکت ملي پخشخ -1

 پیگیری انتقال فرآورده های خریداری شده به جایگاه با استفاده از نفتكش های مورد تأیید شرکت -2

 سازی جایگاهتخلیه دقیق و ایمن فرآورده در مخازن ذخیره  -3

 توزیع فرآورده های نفتي به مشتریان متناسب با درخواست ایشان از طریق تجهیزات ایمن و استاندارد -1

 گي ذخیره سازی و توزیع و ...در تحویل سوخت، میزان سهمیه، چگوناجرای سیاست های شرکت ملي پخش  -5

 تأمین نقدینگي لازم به منظور خرید فرآورده های نفتي مورد نیاز -0

 خرید به موقع فرآورده های نفتي به منظور توزیع  -4

 قبول مخاطرات مربوط به انجام عملیات توزیع در سطح جایگاه -9

، حمایت های خود در خصوص اطلاع رساني شرکت ملي پخش نیز علاوه بر پرداخت کارمزد به ازای فروش هر لیتر فرآورده به جایگاه های طرف قرارداد

معرفي تعمیرکاران مجاز، نصب  در حال اجرا، پیگیری رفع مشكلات جایگاه ها بلحاظ فني و اجتماعي، امكان خرید اعتباری، عمومي مرتبط با سیاست های 

اری عرضه را رایگان تجهیزات پرداخت الكترونیک و ... همچنین آموزشهای مستمر ایمني برای کارکنان و ارائه خدمات مشاوره ای در جهت بهبود عملكرد مج

 ارد.بر عهده د

 

 و شرکت ملي پخش  بين کانال هاي توزیع تعارض

آنها با یكدیگر در  در ارتباط هستند، عموماً تعارض فرآورده های نفتي، با توجه به اینكه کانال های موجود بطور مستقیم با شرکت ملي پخش در توزیع

و عدم رضایت هایي نسبت به شرکت ملي پخش دارند که به نوعي مي توان آن را تعارض غیر مستقیم با سایر  تعارضحداقل ممكن است. ولي این کانال ها 
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دانست. تعارضاتي که در مقایسه وضعیت یک کانال با کانال دیگر مطرح مي شود و عموماً در خصوص مقدار کارمزد، مقدار سهمیه، اعمال نیز کانال ها 

 کنترل و ... مي باشد.محدودیت های منطقه ای، میزان 

بر عهده شرکت ملي پخش مي باشد و این  مزد، کنترل بر عملكرد، اعمال محدودیت منطقه ای و ...ربا توجه به اینكه تخصیص سهمیه، پرداخت کا

یجاد نموده و متقاضي شرایط ، تعارض اخصیص موارد فوق برای کانال توزیعلذا تفاوت در تعیین و ت ؛شرکت موارد فوق را برای هر جایگاه تعیین مي کند

 به منظور رفع تعارض و پیشگیری از مشكلات و تبعات بعدی اقدامات ذیل ضروری مي باشد: در این موارد و یكسان و بهبود وضعیت مي باشند.

       ارائه دلایل منطقي و توجیهات کافي جهت افزایش یا کاهش سهمیه هر جایگاه   -1

 تخصیص سهمیه، شرایط فروش و ... به جایگاه های مختلف اعمال سیاست های یكسان در خصوص  -2

 ارائه تسهیلات پرداخت بهای فرآورده بصورت یكسان به کلیه جایگاه ها -3

 

 مشکلات اصلي توزیع از طریق کانال توزیع بنزین و نفتگاز )جایگاه هاي عرضه بنزین و نفتگاز(

 بالای تأمین زمین برای ایجاد یک کانال توزیعنیاز به وجود زمین های با متراژ بالا و اصولاً هزینه  -1

 قوانین دست و پا گیر دولتي برای احداث یک جایگاه عرضه فرآورده های نفتي )قوانین زیست محیطي، ترافیكي، کاربری زمین و...( -2

 عدم تناسب درآمدها با سرمایه گذاری اولیه )خصوصاً در اماکن با فروش پایین( -3

 یک کانال توزیعمشكلات و تبعات حقوقي حذف  -1

 نقاط که بلحاظ عملیاتي مورد نیاز مي باشد.از در برخي )عدم وجود متقاضي سرمایه گذاری( عدم تمایل به احداث جایگاه  -5

 هاه بالای پرداخت کارمزد به جایگاههزین -0

 هزینه بالای پراخت کرایه حمل فرآورده تا محل جایگاه  -4

 عات آن بر توزیع تبکنترلي آن و  یستم هایسیاست های متغییر دولت درقبال قیمت سوخت و س -9

 عملكرد نامطلوب کانال توزیع در صورت فروش پایین و دریافت کارمزد کمتر -8

 انتقال مشكلات حقوقي این دسته از کانال ها به شرکت با توجه به مفاد قرارداد و نظارت عالیه شرکت بر عملكرد آنها -11

 

 داخل اطاقک عرضه بنزین و نفتگاز فروشندگي هاي 

رآورده های شرکت ملي پخش فرآورده های نفتي در توزیع فرآورده بنزین و نفتگاز از توزیع چندکاناله استفاده مي نماید. علاوه بر جایگاه های عرضه ف

کانال های توزیع دیگری به نام فروشندگي های داخل اطاقک در  نفتي که توزیع بنزین و نفتگاز را در شهرها و جاده ها بر عهده دارند، این فرآورده ها از طریق

استراتژی انتخاب این کانال توزیع نیز مانند جایگاه های عرضه  تری مواجه هستند، عرضه مي گردد.کمنقاط روستایي که با فروش پایین تر و مصرف کننده 

مشابه جایگاه های عرضه فرآورده موجود در آنها  ن کانال ها، وظایف آنها و تعارضایفرآورده های نفتي، استراتژی گزینشي )انتخابي( است و مراحل طراحي 

د و کارمزد کمتری نیز از شرکت دریافت مي نهای نفتي است. با این تفاوت که فروشندگي های داخل اطاقک با هزینه و سرمایه اولیه کمتری احداث مي گرد

انال ها نسبت به جایگاه های عرضه، درآمد آنها نیز کمتر مي باشد . که این درآمد معمولاً با سرمایه گذاری نمایند. ضمن اینكه بدلیل فروش پایین تر این ک

 اولیه متناسب است.

 

 فروشندگي هاي عرضه نفت سفيد

از طراحي این دسته  این کانال های توزیع به منظور انتقال فرآورده نفت سفید به مصرف کنندگان خانگي )شهری و روستایي( طراحي شده است. هدف

نفت نال های توزیع نقاط فاقد گاز طبیعي مي باشند و کا از کانال های توزیع، دسترسي آسان به نفت سفید جهت استفاده گرمایشي در نقاطي است که این

انال توزیع نیز استراتژی گزینشي است. به استراتژی انتخاب این ک سفید را برابر ضوابط و شرایط تعیین شده در اختیار مصرف کنندگان خانگي قرار مي دهند.

تعداد خانوار و نیاز مصرفي محدوده جغرافیایي محل تقاضا، با احداث یک باب فروشندگي نحوی که براساس تقاضای ارائه شده و بررسي شرکت در خصوص 

مطابق استانداردهای شرکت ملي پخش نسبت به احداث  توزیع نفت سفید موافقت مي شود و بر اساس این موافقت منقاضي احداث فروشندگي )کانال توزیع(

یات توزیع نفت سفید، شرکت ملي پخش در پایان هرماه، برابر نفت س از آغاز بهره برداری و آغاز عملفروشندگي داخل اطاقک نفت سفید اقدام مي نماید. پ

نال توزیع نفت سفید بدلیل مشكلاتي نظیر فروش پایین فرآورده، فروش . تقاضای احداث کاخود کارمزد پرداخت مي نمایدسفید توزیع شده به عامل توزیع 

یگاه های متناسب با سهمیه، کارمزد کمتر و سیستم های کنترلي، با رغبت کمتری از سوی افراد مواجه است و مراحل طراحي این کانال ها متفاوت از جا

 عرضه بنزین و نفتگاز مي باشد.
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 ندگي نفت سفيد(مراحل طراحي کانال توزیع )فروش

 محل تقاضاروستای بررسي وضعیت توزیع فرآورده های نفتي در شهر و  -1

 قبلي محل مصرف و فاصله تا نزدیک ترین کانال توزیعدر بررسي تعداد خانوار  -2

 مشخص نمودن اهداف کانال توزیع در محل تقاضا -3

 بررسي تقاضاهای مختلف در صورت وجود -1

 انتخاب کانال توزیع -5

 کانال و عقد قرارداد تعیین شرح وظایف -0

 کنترل مستمر توزیع -4

 

 نفت سفيدوظایف کانال توزیع 

 خرید فرآورده مورد نیاز خانوارهای تحت پوشش براساس سهمیه تعیین شده از سوی شرکت -1

 تخلیه دقیق و ایمن فرآورده در مخازن فروشندگي -2

 برگ( ارائه شده ازسوی مشتریآورده به مشتریان مطابق با سهمیه تعیین شده و براساس مدارک)کالارتوزیع ف -3

 شناسایي مشتریان جدید و تأیید/عدم تأیید محل مصرف آنها -1

 اجرای سیاست های شرکت ملي پخش فرآورده های نفتي در خصوص توزیع -5

 خرید بموقع فرآورده مورد نیاز و تأمین نقدینگي لازم  -0

 قبول مخاطرات مربوط به انجام عملیات توزیع -4

 

 طریق کانال هاي توزیع نفت سفيداصلي توزیع از مشکلات 

 کم بودن مقادیر فروش در فروشندگي های نفت سفید -1

 کم بودن کارمزد پرداختي به فروشندگي ها که منجر به عدم رضایت فروشندگي از اشتغال به این کار مي شود. -2

 .ای فروشنده ایجاد نشودکم بودن کارمزد پرداختي به فروشندگي ها که باعث مي شود امكان پرداخت هزینه های جانبي بر -3

 عدم تمایل به ایجاد کانال توزیع جدید بدلیل عدم توجیه اقتصادی -1

 عدم رعایت اصول ایمني توزیع فرآورده که تبعات آن باعث ایجاد مشكلات حقوقي و پرداخت غرامت برای شرکت مي شود. -5

 .به شرکت ملي پخش بدلیل قرارداد فیمابینحقوقي، تبعات اجتماعي، و انجام امور ناایمن کانال توزیع  انتقال مشكلات  -0

 در فروشندگي ها تبعات اجتماعي حذف و عدم توزیع فرآورده های نفتي -4

 

 و پيشنهادات نتيجه گيري  .3

علیرغم اینكه سوخت رساني از طریق کانال های توزیع شرکت ملي پخش فرآورده های نفتي بدون وقفه و عمدتاً با تأمین رضایت مصرف کنندگان  

 و عرضههمراه مي باشد ولي کانال های توزیع در شرکت ملي پخش فرآورده های نفتي برای مدت های بسیار زیادی است که بدون تغییر در شرایط توزیع 

ح سامانه فرآورده های نفتي به کار خود ادامه مي دهند و این موضوع باعث ایجاد مشكلات و لزوم انجام تغییرات در توزیع شده است. اگرچه اجرای طر

ذشته بدون هوشمند سوخت در توزیع بنزین و نفتگاز جایگاه های عرضه تغییرات شگرفي ایجاد نمود ولي شكل اصلي توزیع فرآورده های مذکور همچون گ

ایش روند استفاده تغییر باقي مانده است و این عدم تغییر کانال های توزیع و عدم توجه به مشكلات ناشي از توزیع این کانال ها، با گسترش شهرنشیني و افز

تراتژی انتخاب کانال توزیع و از خودروهای سواری و عمومي به معضل جدی برای شرکت ملي پخش فرآورده های نفتي تبدیل خواهد شد. لذا تغییر در اس

 در آینده نزدیک مي باشد.فرآورده های نفتي استفاده از کانال های توزیع چابک و منعطف تنها راه رسیدن به شرایط مطلوب توزیع 

به منظور دستیابي به توزیع مطلوب فرآورده های  با عنایت به مشكلات موجود در کانال های توزیع درشرکت ملي پخش فرآورده های نفتي ایران و

نیاز به بازطراحي دارد. به نظر مي رسد شرکت  این کانال هاتوزیع و ارتباط خود با  های در خصوص کانالشرکت ملي پخش فرآورده های نفتي ایران نفتي، 

، انتخاب استراتژی )جایگاه ها و فروشندگي های داخل اطاقک( و نفتگازکانال های توزیع بنزین های نفتي مي بایست در استراتژی انتخاب  ملي پخش فرآورده

به نحوی که امكان توزیع این فرآورده در شرایط محتلف و توسط افراد خرده فروش مختلف با حداقل سرمایه و  توزیع گسترده را در دستور کار قرار دهد.
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ات و داشت، تبعکالای عادی دیگر شكل کالای استراتژیک را نخواهد كه سوخت به عنوان یک حداقل قوانین دست و پا گیر ایجاد شود. در این صورت ضمن این

کاهش خواهد یافت. ضمن اینكه شرکت ملي پخش مي تواند با اتخاذ سیاست توزیع گسترده، هزینه پرداخت کارمزد به مجاری نیزمشكلات کانال های توزیع 

. در این صورت با حذف قوانین اعتباری بهای فرآورده را نیز حذف نمایدی پرداخت کرایه حمل و یا تأمین عرضه بنزین و نفتگاز را کاهش داده و هزینه ها

حتي بصورت تک  دست وپا گیر و عدم نیاز به سرمایه گذاری کلان مي توان در هر نقطه از شهرها و روستاها شاهد عرضه فرآورده های نفتي )بنزین و نفتگاز(

 بود.حداقل تجهیزات( )جایگاه هایي با تلمبه 

 الزامات این نوع طراحي کانال به شرح ذیل مي باشد:

 ممكنو حداقل تأسیسات تهیه نقشه جامع استاندارد برای جایگاه های تک تلمبه با حداقل زمین  -1

 ای دولتي و نظارتي در خصوص ایجاد استانداردهای این دسته از نقاط عرضهرایزني با دستگاه ه -2

 رکت ملي پخش در صدور مجوز احداث جایگاه به توجیه اقتصادی و توجه صرف به افزایش خدماتتغییر نگاه مناطق ش -3

 اجرای طرح فروش سوخت به جایگاه دار با هزینه پایین تر از نرخ فروش و اجرای طرح حق العمل کاری -1

 تغییر قراردادهای عرضه فرآورده های نفتي به قراردادهایي صرفاً جهت تأمین سوخت -5

 راحي این کانال ها با استراتژی جدید، شرکت مي تواند  دستیابي به نتایج مهمي به شرح ذیل را انتظار داشته باشد:در صورت ط

 کاهش هزینه های پرداخت کارمزد به مجاری عرضه -1

 افزایش تعداد متقاضیان توزیع بنزین و نفتگاز -2

 خروج سوخت از یک کالای استراتژیک به یک کالای عادی و در دسترس -3

 تبعات اجتماعي و سیاسي  ناشي از تعطیلي و عدم عرضه در یک یا چند جایگاه کاهش -1

 امالكان جایگاههانتقال کلیه تبعات حقوقي، اجتماعي و ایمني و ... به  -5

 در درب انبارهای نفتجایگاه هاامكان تحویل فرآورده به مالكان  -0

نیازهای مشتریان و دسترسي آسان و سریع به فرآورده های نفتي، شرکت ملي پخش  ند ضمن تأمینکانال های جدید ایجاد شده مي توان ،با این نتایج

ضمن اینكه شرکت ملي پخش فرآورده های نفتي به عنوان ذخیره مورد جایگاه داران یاری نماید. را در مدیریت این کانال ها و تصمیم گیری قاطع و صریح در 

اجتماعي ناشي از بي توجهي و سهل انگاری مالكان جایگاه های عرضه سوخت نخواهدشد و هزینه های کننده و وارد کننده اصلي، درگیر تبعات حقوقي و 

ها و روستاهای کشور، کانال هایي بسیار منعطف و چابک ای توزیع ضمن پوشش کامل کلیه شهرآن نیز کاهش خواهد یافت. این طراحي کانال هاجتماعي 

 ه های نفتي یعني توزیع فرآورده در گستره ایران همخواني بیشتری دارد.بوده که با هدف اصلي شرکت ملي پخش فرآورد

نشي استفاده نموده است. در خصوص این های نفتي ایران از استراتژی گزی همچنین در انتخاب کانال های عرضه نفت سفید شرکت ملي پخش فرآورده

مزد کمتر و ... به نظر مي رسد استفاده از استراتژی انحصاری بسیار موثرتر و کارآمدتر فروشندگي ها با توجه به کثرت آنها و مشكلاتي نظیر فروش پایین، کار

تراکم جمعیت، تعداد روستاها،  را براساسخاص از استراتژی گزینشي خواهد بود. با انتخاب استراتژی انحصاری شرکت مي تواند در هر شهرستان چند نقطه 

و تسهیلاتي نقاطي ایمن و استاندارد با ظرفیت ذخیره سازی بالا ایجاد نماید. با  و از طریق کمک های بانكي مودهاب نبزرگ یا کوچک بودن بخش ها و ... انتخ

اقدام نمود.  که مشكلات بسیاری را در توزیع ایجاد مي نمایند،احداث این فروشندگي ها مي توان نسبت به حذف کانال های توزیع متعدد شهری و روستایي 

ي های نفت سفید مي توانند نسبت به توزیع ایمن فرآورده در کلیه روستاهای تحت پوشش خود اقدام نمایند. این طرح اگرچه در قالب حال این فروشندگ

انه به دلیل عدم اجرای صحیح، ناکام مانده ولي متأسفه مطرح گردیدملي پخش فرآورده های نفتي طرح احداث فروشندگي های محور نیز قبلاً در شرکت 

 است.

 )فروشندگي های محور نفت سفید( لزامات طراحي این کانال های توزیعا

 تهیه نقشه جامع و کامل احداث فروشندگي روستایي  -1

 انتخاب بهترین نقاط ممكن در هر شهرستان برای صدور مجوز احداث -2

 رایزني در خصوص پیش بیني تسهیلات استاني برای این گونه کانال ها -3

 سفید روستایي و شهریتغییر قراردادهای عرضه نفت  -1

 الزام مقامات محلي به همكاری روستاهای تحت پوشش با این کانال ها -5

 )کانال های قبلي( حمابت کامل از توزیع فرآورده های نفت سفید در این روستاها و حذف فروشندگي های روستایي قبلي -0

 منافع حاصل برای شرکت در صورت استفاده از کانال های توزیع عرضه نفت سفید

 انتقال بخش زیادی از ذخیره سازی فرآورده نفت سفید به مخازن فروشندگي های محور  -1
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 کاهش تبعات حقوقي ناشي از قرارداد با فروشندگي های روستایي و شهری -2

 حذف مشكلات ناشي از وجود نقاط عرضه ناایمن خصوصاً در روستاها و کاهش قسمت عمده ای از مخاطرات -3

 رضایت مصرف کنندگان نفت سفید با توجه به سهولت و دسترسي بهتر  -1

 ... بیمه قتصادی فعالیت، لزوم تأمین آتیه،حذف نارضایتي فروشندگان روستایي در خصوص کم بودن کارمزد، عدم توجیه ا -5

 توجیه اقتصادی فعالیت یک فروشندگي محور -0

 انال توزیع امكان انتقال مخاطرات توزیع پس از خروج از انبار به ک -4

رکت ملي پخش فرآورده های نفتي مي تواند فارغ از مشكلات ناشي از ش با اجرای دقیق و اصولي این طرح و طراحي کانال های عرضه نفت سفید، 

زیع انحصاری پویا عرضه سوخت در شرایط ناایمن و عدم خرید بموقع فروشندگي های نفت سفید و اعتراض عمومي و تبعات اجتماعي، با داشتن کانال های تو

  با بهترین شكل ممكن و حداقل درگیری توزیع نماید.را و چابک فرآورده نفت سفید مورد نیاز مصرف کنندگان خانگي 

آورده از دیگر روش های توزیع که مي تواند به تغییر ماهیت سوخت از یک کالای استراتژیک به یک کالای مصرفي کمک نماید تغییر در بسته بندی فر

بجای با ایجاد کانال های توزیع خاص و یا در کنار کانال های توزیع جدید خود، مي تواند ملي پخش فراورده های نفتي لي به مشتریان مي باشد. شرکت تحوی

بنزین در ظرف و بسته نسبت به ارائه فرآورده   ،جایگاه ها و فروشندگي هاتوسط به مشتریان خود )از طریق تلمبه ها( بیظرف صرفاً تحویل فرآورده بصورت 

در این صورت  لیتری نیز وجود خواهد د اشت. 21لیتری اقدام نماید. همچنین امكان توزیع مظروف نفت سفید از طریق بسته بتدی های  1تا  1بندی های 

شده دریافت نمایند و ضمن پرداخت  در صورت نیاز سوخت خود را به مطابق سهمیه تعیین شده در قالب ظروف استاندارد و ایمن تهیهمشتریان مي توانند 

یمن از سوی بهای سوخت، بهای ظرف تهیه شده را نیز بپردازند. بااین روش توزیع ضمن افزایش رضایت مشتریان، بسیاری از مشكلات ناشي از رفتارهای ناا

 مشتریان و متصدیان نقاط عرضه کاهش خواهد یافت.

 الزامات توزیع فرآورده بصورت مظروف

 هیه ظروف بسته بندی در لیتراژهای مختلف بصورت ایمن و استاندارد طراحي و ت -1

 گهداری این ظروف در نقاط عرضهگي نتهیه دستورالعمل چگون -2

 تحویل فرآورده مظروف به جایگاه هایي که فضای لازم جهت نگهداری آن را دارند. -3

 پیش بیني ساز و کار لازم جهت فروش فرآورده مظروف پس از ثبت تراکنش -1

 ای استفاده از روش فروش مظروفمزای

 رفع مشكلات ناشي از حمل فرآورده مظروف بصورت ناایمن -1

 حذف درگیری های موجود در جایگاه ها در خصوص تحویل مظروف -2

 پاسخ به نیاز مصرف کنندگان -3

 ایجاد تنوع در توزیع -1

مستقیماً نسبت به توزیع آن اقدام مي نماید نیز شرکت مي تواند از که شرکت لیتر(  0111بصورت عمده )بالاتر از نفتي در خصوص توزیع فرآورده های 

نسبت به توزیع فرآورده های نفتي از انبارها اقدام نماید. با توجه به اینكه شرکت ملي پخش در توزیع فرآورده های نفتي رأساً  ، طریق ایجاد واسطه در توزیع

ن روش توزیع  مشكلات شرکت در توزیع و ارتباط مستقیم با چندین هزار مصرف کننده عمده را کاهش ایرآورده های نفتي اقدام مي نماید، نسبت به توزیع ف

 داده و شرکت بطور مستقیم با تعدادی واسطه ارتباط خواهد داشت که این واسطه ها توزیع کتتده فرآورده در بین مصرف کنندگان مي باشند.
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