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 چکیده  

شوند؛ اما    یبه کار برده م   گریکدی  ی؛ اشتباهاً به جا"نیتام  رهیزنج"و    "کیلجست "از اوقات اصطلاحات    یلیخ

نقطه   کی کالا از    یی شامل تمام امور مربوط به جابجا  کیاست. لجست  نیتام  رهیاز زنج  یقسمت  کیدر اصل لجست

 .است یارتباط با مشتر و یموجود تیریمد  ، یساز رهیاز جمله حمل و نقل، ذخ گر،ید یبه نقطه ا

 :از جمله یی ها تیفعال رندهیدر برگ کیدر واقع لجست پس

 کننده به فروشگاه ها  دیتول کیانتقال کالا از  •

  عیانبارها به منظور پخش و توزارسال کالا به  •

 .باشد  یم یبه دست مشتر میرساندن آن کالا به طور مستق •

باشد. در صورت فقدان    ی م  ی اتیکه سروکار آن با کالا است ح  یهر کسب و کار  یبرا  کیلجست  ی به طور کل 

ا  چیه  ک،یلجست به دنبال آن، ه  افتیتحقق نخواهد    یمعامله  شود. در   ی نم  گرید  عیصنا   دیعا  یسود  چیو 

برند به   کی   یان را برا یمشتر  یو وفادار  تیتواند موفق  یکارآمد، م  کیلجست ستمیس  ز،ین  یصنعت خرده فروش

 برخوردار است.  ییبالا تیو از ضرورت و اهم اوردیارمغان ب
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 مقدمه 

 ست؟یچ یخرده فروش کیلجست

کننده و مصرف کننده    ن یتام  نی کالا ب  انیجر  تیریمد  ندیبه طور خاص، به فرآ  یا  رهیزنج  یو فروشگاه ها  یدر خرده فروش  کیلجست

محصول تا امور مربوط به حمل، نقل و انتقال کالا به انبار، فروشگاه و رساندن آن به دست مصرف کننده    دیشود و از تول  یاطلاق م

  کیدسته از خرده فروشان به    نیا  ی عنیکنند؛    یاز محصولات را ارائه م  یگسترده ا  فیرگ طبز  شانشود. خرده فرو  ی را شامل م

  نیتر ن ییکالا و پا لیتحو  یها  نهیگز نیتواند بهتر ی حاصل کنند که فروشگاه م نانیدارند تا اطم ازین شرفتهیپ  کیستماتیس کردیرو

  یکند که محصول مورد نظر مشتر  ی عمل م  یبه درست  ی زمان  کیلجست  ز،ین  دارانیخر  دگاه یخود ارائه دهد. از د  انیرا به مشتر  متیق

 نه یبه یبه گونه ا د یبا یخرده فروش عیصنا کیلجست یها ندیکند. پس فرآ  ایمح ش یازهایرا، در مکان و زمان مناسب و متناسب با ن

به حداقل    دیبا  یکالا به مشتر  لیر در تحویتأخ  یعنیمصرف کنندگان مناسب باشد،   یفروشنده ها و هم برا  یشوند که هم برا  یساز

)از    یانسان  یرویامر به ن  نیشود. در تحقق ا  جادیدر او ا  دیبه تکرار خر  لیو تما  میبا فروشگاه تحک  یخود برسد تا رابطه مشتر  زانیم

 است.  ازین نیره تأمیمربوط به زنج  یها  یتدارکات و ...( و فناور ریلا، مانند مدسطح با یت یریمد یکارگران انبار تا نقش ها

دارد و    ی اش بستگ  ی افتیبه برند و تعدد سفارشات در  یوفادار  جادیا  انش،یبه رابطه او با مشتر  یاد یفروشنده تا حد ز  کی  تیموفق

مهم است که    نیاو در بر خواهد داشت. بنابرا  یرا برا  یو برآورده نشدن انتظارات مصرف کننده، مشکلات   یمدار  یمشتر  ت یعدم رعا

  ی برا  یاستراتژ  نیدست به انتخاب بهتر  ،یمناسب موجود  تیر یکند و با کمک مد  ییشناسا  یخرده فروش روندها را به خوب  کی

 بزند.   انشیمشتر یمناسب به تقاضا ییپاسخگو نیتضم

 ها  یو خرده فروش یا رهیزنج یفروشگاه ها کیلجست ستمیکرونا بر س روسیو ریتأث

 را متحمل شده است. یقابل توجه راتییکرونا تغ یریهمه گ جهیصنعت، در نت نیدر ا یکیلجست ستمیس یساز ادهیاداره و پ  نحوه

کالاها،    افتیدر در  ریرضه و تقاضا، تأخمانند نوسانات ع   ییکرونا با چالش ها   روسیو  یریهمه گ  یمشاغل در طول سال ها   صاحبان

در   یریانعطاف پذ   جادیبه ا  ازی ن  طیشرا  نیمصرف کننده مواجه شدند. در ا  دیرفتار خر  رییو تغ  یتجار   یها  استیس  رییتغ  نه،یقرنط

 کرده است. دایپ  تی ماه ش یاز پ  شیب نیتأم رهیزنج

درصد بازار  ١٠تا  8رقم حدود  نیاز ا م؛ یتومان بدان اردیلیهزار م١٣٠تا ١٢٠حدود  یکشور را رقم  یکل گردش بازار خرده فروش اگر

 ی و تکنولوژ  نیآنلا  دیگسترش خر  لیشود به دل  ی م  ینیب  شیحال پ   نی. در ع ردیگ  ی در بر م  یا  رهیزنج  یرا فروشگاه ها  یخرده فروش

حجم    شیافزا  تیریمد  نیآنلا  ی کسب وکارها  یچالش ها برا  نی از بزرگ تر  یکیخواهد بود. امروزه    شیزارقم همچنان رو به اف  نیا

 سفارشات است.

 کپارچه یبه  ازین ،یحضور یا رهیزنج ی در کنار فروشگاه ها زین نی به سمت فروش آنلا  ی صنعت خرده فروش شتریهرچه ب یشرویپ   با

بر کنترل    یخرده فروش  کیستیلج  ستمیکند. س  ی نمود م  ش یاز پ   ش یسازمان ها ب  یکیلجست  ی ندهایفرآ  یساز ها امروزه علاوه 

 نیبه صورت آنلا  انیکه مشتر  یی دارند تا کالاها  فهیآن ها، وظ  یموجود در فروشگاه ها و پر نگه داشتن قفسه ها  ی کالاها  یموجود



 

قابل قبول و بدون ارتکاب اشتباه به دست آنها    تیوضع  کیمناسب و    متیق  کیزمان ممکن، با    نیکرده اند را در کمتر  یداریخر

 برسانند. 

  ق یاز طر انیمشتر یبرا یا ندهیبه طور فزا دیکند، به خصوص که خر یم شتری ب اریرا بس  کیلجست تیاهم نیآنلا دیمستمر خر رشد

 بدانند که: دیهمراهشان در هر زمان قابل دسترس است. فروشندگان با   یتلفن ها

 هستند؟  ی چه کسان انشانیمشتر •

 کجا هستند؟ •

 به چه صورت است؟ دشانیعادات خر •

 برد؟  یسود م کی به چه صورت از لجست یخرده فروش صنعت

رسند.   یفروشگاه ها به بن بست م  ک،یاست. در خلاء وجود لجست  یاتیح یامر یصنعت خرده فروش یبرا  کیاست که لجست یهیبد

 خواهند ماند.   ی رسد و همه دست خال ی نم انیبه دست مغازه دارها و مشتر یمحصول چیه تیوضع نیدر ا

به   چگاهیه  کیدر کشور، لجست   نیگسترش فروش آنلا  زیو ن  رانی در سراسر ا  انیمشتر  یپراکندگ  زانیتعداد و م  شیتوجه به افزا  با

کنند، امکانات    ا یخود مح  یبهره ور برا  ن یتأم  رهیزنج  ستمیس  کی   د یخرده فروش با  ینداشته است. کسب وکارها  تیاندازه اهم  نیا

حاصل   نانیبا حداکثر سرعت ممکن اطم  یکالا به دست مشتر  لیداشته باشند و از تحو  یا  کپارچهی  ستمیحمل و نقل کامل و س

به رشد    ن یو آنلا  یتواند در فروش حضور  ی م  ی کسب و کار خرده فروش  کی  ن، یتأم  رهیو زنج  کیمؤثر لجست  ت یریکنند. تنها با مد

 خود ادامه دهد. 

 یستمیس  نیکند. چن  ی کارآمد م   یکیلجست  ستمیس  کیاز    یرویتنوع محصولات در فروشگاه ها، خرده فروشان را مجبور به پ   شیافزا

 را دارا است: ریز یها  یژگیو

واسطه ها به انبار؛ و از آنجا به فروشگاه ها، تا زمان    ای  دکنندگانی از پس انتقال و حمل کالاها از تول  یبتواند به خوب  دیبا  ستمیس  نیا  •

  کی  د یمنظور با  نیا  یبرآورده کند. برا  ی را به خوب  ان یمشتر  یازهایبتواند ن  د یو با   د ی ایبر ب  یآن به دست مشتر  لیفروش کالا و تحو

 شود. یساز اده ی کالا پ  لیت کالاها از نقطه مبدأ تا نقطه تحوحرک انیجامع در رابطه با جر یزیربرنامه 

  د یبرساند و حداکثر سود ممکن را عا   یمقرون به صرفه به دست مشتر  یبتوانند سفارش ها را با روش  دی با  کیلجست  یها  ستمیس  •

محصولات به منظور   یبر رو یحداقل  یگذار متیشود، تحقق ق ت یریسازمان بهتر مد کی لجست یها نهیسازمان کنند. هرچه هز کی

 شود. ی م سریاست، م یا رهیزنج یبه خصوص فروشگاه ها یاهداف هر سازمان  نیکه از مهمتر یمشتر تیکسب رضا

مؤثر   یسازمان را به گونه ا کی  تیریو مد یحمل و نقل، موجود ،یعناصر انباردار  نیبتواند روابط متقابل ب د یبا کیلجست ستمیس •

 هماهنگ کند.  

ا  ینیارزش آفر  انیمشتر  یدر تلاش است که برا  یخرده فروش  کی  کی لجست  ستمیس  • صرف شده در    نهیمنظور، هز  نیکند. به 

 یمرکز  عیمرکز توز  کیبا توجه به حجم فروش،    دیشود. او با  یتوسط خود خرده فروش کنترل م  ماًی مستق  یادیتا حد ز  نیتأم  رهیزنج

  ی سازمان صورت م   زاتیها و تجه  ییکه در رابطه با دارا  یعمده ا  ی ها  یگذار  ه یبه سرما  طمربو  ماتیکند. تصم  جاد یا  یمنطقه ا  ا ی

 توسط خود آن خرده فروش اخذ شوند.  د یبا زین رندیگ

کالاها، انبار کردن آن ها،    یکی زیف  ییدر رابطه با جابه جا  تیهر گونه فعال  یدر صنعت خرده فروش  کی به طور خلاصه، لجست  پس

سازمان را    عیپخش و توز  ستمی و اداره س  تیریمصرف کنندگان، و مد   ی و متناسب با تقاضا  ازیمورد ن  ر یو تدارکات کالا در مقاد  نیتأم

 . ردیگ ی بر عهده م

 
 



 

  گیریبحث و نتیجه
کالا از    ان یجر  تیریمد   ند یفرآ  نی . اکند یم   فا یرا ا  ی اتیح  ار ینقش بس  ک ی  یارهیزنج  یهاو فروشگاه  ی در صنعت خرده فروش  کیلجست

  ش ی در انبار، نما  یسازرهیونقل، ذخمحصول تا حمل  دیتمام مراحل از تول  رنده یو در برگ  شود یکننده را شامل متا مصرف  کننده نیتام

 ن یدر ا  کیلجست  ،یاره یزنج  یهامحصولات ارائه شده توسط فروشگاه  ی. با توجه به گستردگباشد یم  یتربه مش  لیدر فروشگاه و تحو

به   تضم  از ین  شرفتهیپ   کیستماتیس  کرد یرو  ک یصنعت  تا  بهتر  نیدارد  پا  لیتحو  ی هانهیگز  ن یشود که  و  به    متیق  نیترنییکالا 

 .ارائه شود انیمشتر

به مکان و زمان مناسب و متناسب با    یکه محصول مورد نظر مشتر  ی زمان  کند یعمل م  یبه درست  کیلجست  داران،یخر  دگاه ید  از

کنندگان  فروشندگان و مصرف  یبرا  یخرده فروش  عیدر صنا  کیلجست  یندهایفرآ  یسازنهیبه  ن،یداده شود. بنابرا  لیتحو  ش یازهاین

به تکرار   لیشده و تما تیبا فروشگاه تقو یکالا به حداقل رسانده شود و رابطه مشتر لیدر تحو ریتأخ کهی طوراست، به  یاتیح اریبس

 .شود جادیا دیخر

اش   ی افتی به برند و تعداد سفارشات در  یوفادار  جادیا  ان،یبه رابطه با مشتر  یادیفروشنده به حد ز  کی  تیموفق  ،ینظر اقتصاد  از

  ن، یکند. بنابرا  جادیاو ا  یرا برا  یکننده، ممکن است مشکلاتو برآورده نشدن انتظارات مصرف  یمداریمشتر  تیوابسته است. عدم رعا

 ی سازنهیشامل به  نیاست. ا  یضرور  ی متعدد در صنعت خرده فروش  یهاحل چالش  یبرا  یابزار اساس  کی  نبه عنوا  کیلجست  تیریمد

 .شودیم یمشتر یید نهاکالا به مقص  قیو دق عیانبار و انتقال سر تیریمد ن،یتأم رهیزنج

به  کیکنندگان، لجستمصرف د یدر عادات خر رییو تغ نیبه سمت فروش آنلا یصنعت خرده فروش یجلوبا گسترش رو به ت، ینها در

 ،یموجود  تیریکالاها، مد   یکیزیف  ییجاجابه  نهیجامع در زم  یزیرشده است. برنامه  لیوکارها تبدکسب  تیریمد  یبرا  یات یعامل ح  کی

تحل  ،ی اطلاعات  یهاستمیس  میتنظ مداده  لیو  به  لجست  یادیز  زانیها  عملکرد  ا  کیبر  تأث  نیدر  کمک  گذاردیم  ریصنعت  به   .

م   کیلجست  یهای استراتژ فروشندگان  تأم  توانندیمناسب،  ب  انیمشتر  یازهای ن  نیبه  سرعت  بهتر  یشتر یبا  خدمات    تیفیک  نیو 

 دهند.  شیرا افزا انیمشتر یو وفادار تیرضا جه،یبپردازند و در نت
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