
 طی یک گزارش بررسی شد؛ 

 1400در سال   (FMCG)وضعیت فروشگاه های زنجیره ای 

دنبال  بهان  فروشخرده برای توسعه و گسترش سریع و درست،    به تغییر و تحول نیاز دارد.  رشد و موفقیتوکاری برای  هر کسب 

نیاز و ساختار    را  مناسب و کارآمد  هایراهبرد  برای رسیدن به این هدف، بایدقلمروهای تجاری جدید هستند و   با  مطابق 

 کار بگیرند. به بازارهای ایران 

  ن ی انجام شده در واحد طرح و برنامه ا  قات ی تحق  به گزارش روابط عمومی اتحادیه کشوری فروشگاه های زنجیره ای، براساس 

های فروشگاهی است که  استراتژیک و سازمانی به فعالیتفروشی کشور نیاز داریم نگاه  آنچه امروز در صنعت خرده ،  ه یاتحاد

بازار و از شکست در  از آن می   مانع  های فروشگاهی  اصطلاح استراتژی فروشگاهی دربرگیرندۀ تمامی فعالیت   شوند. حذف 

ساسی  های اهای کلی سازمان و تنظیم برنامهسازمان است که با هدف ایجاد و توسعۀ بازارها و تعیین چارچوب و سیاست

باید بر برنامه فروشخرده   شود.فروشگاه تدوین و تبیین می  تا به ها  بلندمدت تمرکز کنند  صورت مؤثر از عهدۀ شدت  ریزی 

توان گفت  طور خلاصه می سازی برآیند. بهها و جهانی های توزیع جدید و فناوری فروشی و نیز فوریت ایجاد شبکه رقابت خرده 

 د که این صنعت چگونه باید با محیط و مشتریان و رقبا تعامل داشته باشد. فروشی نشان می دهراهبرد خرده 

خرده راهبردهای  ارائه  1فروشی اجزای  خدمات  و  کالا  انواع  انسانی  شامل  منابع  تعداد  فروشگاه،  با  متناسب  ساختار  شده، 

های  افزارها و تکنولوژی رد فروش، نرم های پیشب گذاری کالا، انتخاب محل فروشگاه، تبلیغات و برنامه شده، قیمت کارگرفتهبه

 (.  1شود )شکل مورداستفاده، طراحی فروشگاه، نمایش کالا و درنهایت سطح خدماتی است که به مشتریان ارائه می

 

 

 

 
و استقرار   اجراو قابلیت  است  کشور طراحی شده فروشی خرده صنعت ویژۀ نگرش بازار ایران بار با  برای اولین نویسنده توسط فروشی خرده راهبردهای  آمیختۀ  .1

   را دارد.های مختلف در فروشگاه 



 

 

نفر از    150اقدام به نظر سنجی آنلاین از    1401  فروردین در  کشوری فروشگاه های زنجیره ای    ه یواحد طرح و برنامه اتحاد

که در بخش سوال های مربوط  سوال بوده    12این تحقیق شامل    . ل صنعت خرده فروشی کشور کرده استافراد خبره و فعا

میلی،  ، رفاه، گندم، جانبو، اتکا، اسپار، امیران، شهروند، هایپرمی، هایپرفاین و فیزیکی برندهای افق کوروشبه فروشگاه های آفلا

و در بخش فروشگاه های آنلاین برندهای اکالا، افق کوروش، اسنپ    هفت، ویوان، هایپر استار ل مارکت، دیلی مارکت، وا

که  مورد بررسی قرار گرفتند  مارکت)هایپراستار(، اسنپ فود)اکسپرس(، شهروند مجازی، آلین لند، به روز رسان، مدیسه و بنکچی 

 ح هر کدام از آن ها می پردازم:به تفکیک سوالات در ادامه به توضی

 همکاری و تعامل با تامین کننده:  -1

تولیدی و   برندهای مختلف  با  تعامل  بر  از جمله مجموعه های خرده فروشی هستند که علاوه  فروشگاه های زنجیره ای 

ف با برندهای  خدماتی، خود به عنوان یک برند،صاحب هویت و محتوی تجاری خاصی هستند که به واسطه فعالیتشان در تعری 

دیگر معنا می یابند. در حقیقت آنچه برندسازی در فروشگاه های زنجیره ای را قدرت و تکامل معناداری می بخشد، بدون اتکا  

ر ایجاد یک  ظبه برندهای همکار معنای کاملی ندارد. خرده فروشان با مدیریت مرکزی و روش های تجاری استاندارد از ن

 هویت متمرکز نیاز بیشتری به تعامل با سایر برندها دارند.  

اینکه کیفیت عمومی خدمات ه ای بهای زنجیرهدر مجموعه فروشگاه  اهمیت    خرید   در   طراحی و چیدمان فروشگاهی   ،رغم 
 های دیگر هستند. برند زنند که محصول سازی یک برند فروشگاهی را کالاهایی می بالایی دارد، اما حرف نهایی در بهینه

های اصلی در نشان دادن سیمای عمومی یک  ای یکی از شاخص های حاضر در یک فروشگاه زنجیره در این میان تنوع برند 
 رود. ها، به شمار می عنوان واسطه بین خریدار و سایر برند فروشگاه به

 
و با توجه به تعاریف استانداردی که وجود دارد پیشنهاد می  ای کشور  های زنجیره با وجود این، در بررسی عملکرد فروشگاه 

 شود خرده فروشان در ارتباط با تامین کننده ها شاخص های زیر را مورد توجه قرار بدهند: 
 
 



 
 

 

 

 

 

 

 

در   "همکاری و تعامل با تامین کننده"به نظر شما موفق ترین مجموعه فروشگاهی از نظر  :  سوال اول

 کدام است؟  1400سال 

 
 

 فروش: تخفیفات و جشنواره های   -2

های  حذف یا کاهش سهم برخی اقلام کالایی از سبد مصرفی خانوارها ، موجب شده بازار تخفیف   و  با کاهش قدرت خرید مردم

ها و  ای، مال های زنجیره فروشگاهتوسط  و برگزاری کمپین های مختلف تبلیغاتی مناسبتی)سالگرد تاسیس، توسعه شعب و...(

ارائه تخفیفات وسوسه  رقبا رشد فروشگاه های همواره تخفیف و  تر شود.  ها داغ هایپرمارکت ابت روزافزون هایپرمارکت ها 

 برانگیز مهمترین عامل کشاندن مشتری به فروشگاه ها می باشد.  

ص  به هر حال در سه سال گذشته بخش زیادی از تبلیغات تلویزیونی به برگزاری جشنواره های فروش خرده فروشان اختصا

 و افق کوروش بالاترین رقابت را داشتند.  های زنجیره ای رفاهپیدا کرده، در این بین فروشگاه 

 عقد و ثبت قرارداد  .1

 توجه به نحوه ی سفارش گذاری کالا .2

 شرایط تحویل بار و ریسیوینگ .3

 مفاد قراردادرعایت  .4

 فضای اختصاصی مناسب به فروش کالا/ چیدمان  .5

 همکاری با تامین کننده در جشنواره های فروش و فضاهای تبلیغاتی  .6

هایپرمی

17/5%
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افق 11/7%

شهروند
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دیلی مارکت

6/7%

اتکا

5/7%

سایر

22/5%



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

و با توجه به تعاریف استانداردی که وجود دارد پیشنهاد  ای کشور  های زنجیره ، در بررسی عملکرد فروشگاهذکر استشایان  
 مورد توجه قرار بدهند: می شود فروشگاه در طراحی کمپین های تبلیغاتی و ارائه تخفیفات به مشتریان خود نکات زیر را 

 

 

 

در   "تخفیفات و جشنواره های فروش"سوال دوم: به نظر شما موفق ترین مجموعه فروشگاهی از نظر 

 کدام است:  1400سال 

 

 

 

 

 

 

 مطمئن شدن از اثربخشی برنامه های تبلیغاتی . 1

 برگزاری جشنواره های فروش به بهانه های مختلف  . 2

 جذب مشتریان وفادار و برنامه های وفادار سازی . 3

 واقعی بودن تخفیفات و جذابیت آن ها برای مصرف کننده . 4

 (promotion calender)تخفیفینظم در اجرای جشنواره فروش بر اساس یک تقویم  . 5



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 چیدمان و طراحی فروشگاه: -3

در فروشگاه تاثیرات مهمی بر رفتار خرید دارند. طراحی فروشگاه هم از طریق    محیط بیرونی و درونی فروشگاه و نمایش کالا

ارتقای تصویر برند خرده فروش و هم ارائه تجربه ی خرید خوشایند، که بازدیدها و مراجعات مکرر را به دنبال دارد، تاثیرات  

 بلندمدتی روی وفاداری مشتری به فروشگاه دارد. 

پس از انتخاب مکان مناسب برای فروشگاه )خرید،اجاره و یا ساخت(، لازم است بر طراحی مطلوب فضای بیرونی و درونی  

نمود.   تمرکز  بهبود تصویر ذهنی  فروشگاه   ، بهره وری فضای فروشگاه  افزایش  استراتژی های خرده فروش،  به کارگیری 

پنج هدف عمده ای است که تدوین طراحی فضای    نترل هزینه ها مشتریان از فروشگاه، افزایش فروش در هر بازدید و ک

دنبال می کند. افزایش بهره وری فضای فروش در واقع افزایش حجم فروش سودآور به ازای هر مترمربع از مساحت    2فروشگاه

 فروشگاه است. 

ه و هدف از طراحی فضای  می توان هدف از طراحی فضای بیرونی فروشگاه را تحریک مشتریان به ورود به درون فروشگا

تاثیرگذارند که   درونی فروشگاه، متقاعد کردن مشتریان به خرید دانست. به طور کلی بیش از صدعامل در طرح فروشگاه 

 تمامی آن ها می بایستی برای ایجاد جو مطلوب در فروشگاه با هم هماهنگ باشند. 

 
2Store design  

رفاه

17/1%

افق کوروش
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 به شرح زیر می باشد: فروشگاهی های طراحی و چیدمان فروشگاهی بر اساس استانداردهای مهمترین شاخص 

 

 

 

 

 

 

در   "چیدمان و طراحی فروشگاه": به نظر شما موفق ترین مجموعه فروشگاهی از نظر سومسوال  

 کدام است:  1400سال 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 توسعه شعب و فروش  -4

  فروشخرده دومین    عنوانبه )هایپراستار(    4جهانی است. کارفور بازار  در ایران در حال پیوستن به    3فروشی امروزه صنعت خرده

از یک دهه است که    بزرگ دنیا ایران شدهبیش  عنوان  جانبو و سون به  ،ای افق کوروشهای زنجیره فروشگاه.  است  وارد 

های  های موجود در آن، الگویی جدید از مدل اند با شناخت بازار ایران و استفاده از فرصت توانسته  5های همواره تخفیف فروشگاه

شدن بازار  فروشی را که برگرفته از کشورهایی همچون آلمان و ترکیه هستند، وارد کشور کنند و باعث رقابتی وکار خرده کسب

 
3. retailing 
4. carrefour   
5. Discount store 

 اخل فروشگاهطراحی درست لی اوت فروشگاه و جریان درست حرکت مشتریان د .1

 به کارگیری اصولی تکنیک های چیدمان .2

 برچسب گذاری قیمت ها و مشخصات کالا  .3

 به روز بودن طراحی فروشگاه .4

 استفاده از ابزارهای حسی در فضای فروشگاه)نورپردازی، رنگ بندی، بو، موسیقی و ....(  .5

 pop –posاستفاده از علایم و نشانه های راهنمایی مشتریان و  .6

ارهایپراست
26/0%

هایپرمی
رفاه18/9%

11/2%
شهروند

7/4%

تدیلی مارک
6/1%

وال مارکت
5/1%

افق کوروش
4/5%

سایر
20/8%



جدید، استفاده از  های  گسترش فناوری واربارفروشی شوند.  های کوچک خکالاهای مصرفی و حتی حذف بسیاری از فروشگاه 

عملکرد کارکنان  ارتقای  مشتریان و نیز بهبود و  های  از فروش اینترنتی، استفاده از پایگاه داده گیری  بهره اطلاعاتی،  های  سیستم

ستور کار بسیاری از فروشگاه  اند. توسعه شعب در چند سال گذشته در د ن مواجه ان با آ فروشخردهاز مسائلی است که  ای  گوشه 

ها در کشور قرار گرفت که بین فروشگاه های تخفیفی،  افق کوروش و جانبو و در سطح  سوپرمارکت ها و هایپرمارکت ها  

فروشگاه های رفاه توسعه ی خوبی داشته اند. البته شایان ذکر است فروشگاه های جدیدی مانند وین مارکت و وی وان در  

 کمی خوبی داشته اند.  یک سال گذشته رشد

در سال    "توسعه شعب و فروش": به نظر شما موفق ترین مجموعه فروشگاهی از نظر چهارمسوال  

 کدام است:  1400

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 مشتری مداری و خدمات مشتری -5

ترین مفهوم درزمینۀ استراتژی فروشگاهی است که در بازارهای جهانی مورد استفاده  اولین و مهم  استراتژی خدمات مشتری

دهند تا  ها انجام می فروشاست که خرده   7هایی و برنامه  6ها فعالیتۀ  خدمات مشتریان مجموعگیرد،  خرده فروشان قرار می 

فعالیت   برای مشتریانشان  را  8خرید   تجربۀ این  را  دلپذیرتر کنند.  ارزش خدمات مشتریان  و خدماتی که    هاکالا  بهنسبتها 

 
6. activities 
7. programs 
8. Shopping Experience 

تدیلی مارک
19/1%

افق کوروش
17/3%

رفاه
14/6%

هایپرمی
7/5%

هفت
7/5%

ارهایپراست
6/0%

لیهایپرفامی
6/0%

سایر
22/1%



که با مشتریان تعامل مستقیم دارند،    9فروشگاه و کارکنان مرکز تلفن   ازطریقدهند. برخی از این خدمات  افزایش می   ، خرندمی

 سایت در دسترس هستند. یا وب  وشی و فرطراحی فروشگاه خرده  ازطریقسایر خدمات  که؛ درحالی شودفراهم می 

خواهند تکرار خرید و افزایش حجم خرید و وفاداری را در مشتریان خوبشان پدید  وکارها می فروشان هم مانند سایر کسبخرده 

ارائۀ ارزش بیشتر و ایجاد  آورند. خدمات مشتری به خرده  افزایش سهم کیف پول،  فروشان برای شناسایی، طراحی برنامه، 

  کند.داری در میان مشتریان فروشگاه کمک می وفا

 

 

 

 

  "مشتری مداری و خدمات مشتری": به نظر شما موفق ترین مجموعه فروشگاهی از نظر پنجمسوال  

 کدام است:  1400در سال

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 نظم مالی و پرداخت به موقع: -6

می باشد، همکاری و تعامل با تامین کننده که پیشتر و    کالا   بدهی های شرکت های فروشگاهی به تامین کنندگان  عمده ی 

ارائه برندهای    تواند پاشنه ی آشیل خرده فروشان در ارتباط با تامین کنندگان بزرگ ومی  در سوال اول مورد توجه قرار گرفت  

 صاحب نام کشور در فروشگاه های خود باشند. 

 
9. call center 

ارهایپراست
20/6%

هایپرمی
19/3%

رفاه
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19/6%



نام و های صاحب شود که برخی از برند ای کشور مشاهده می های زنجیره وجود این، در بررسی عملکرد برخی از فروشگاه   با

از حضور در تعدادی از  به علت پرداخت های نامنظم و تلنبار شدن بیش از اندازه ی این بدهی ها و نگرانی تامین کننده  معتبر  

عنوان محلی برای ارائه محصولات،  ای بهاین در حالی است که فروشگاه زنجیره ،  شوندمی   ای محرومهای زنجیره فروشگاه

را به سلیقه و انتخاب مشتری بدهند و مشتری به طور مشخص دوستدار آن است که هنگام    یکی از اولویت های خود باید  

رو بوده و قدرت انتخاب  بهوهای تجاری مختلف رمراجعه به یک فروشگاه با طیف گسترده و متنوعی از محصولات با نام

 بیشتری داشته باشد. 

ای وجود دارد و با توجه  های زنجیرهرسد با توجه به تعاریف استانداردی که در دنیای تجارت برای فعالیت فروشگاه به نظر می 

ای  های زنجیره ههای بسیار متنوعی دارند، تداوم این عملکرد فروشگاای از مخاطبان سلایق و خواست به اینکه طیف گسترده 

 آسیب وارد کرده و ادامه مسیر توسعه را برای آنها دشوارتر کند.   این فروشگاه هاخاص در نهایت به جایگاه 

از فروشگاه  اما برعهده داشتن نقش  کننده هم محسوب می ای هستند به لحاظ ماهوی تولید های زنجیرهالبته برخی  شوند، 

های رقیب که گاهی اوقات محصولات  روشگاهی به این معنا نیست که راه برای حضور برند های فکننده برای برخی از برند تولید 

 کنند بسته شود. تری را تولید می کیفی 

برند  این  تولیدی خود،  در واقع  ارتقای کیفیت محصولات  برای  بینابینی و تلاش  ایجاد یک روش  با  باید  های فروشگاهی 

کنندگان نهایی،  و مصرف  تامین کنندگانتا سه سوی این مثلث یعنی خود فروشگاه،  وضعیتی عادلانه و متعادل را ایجاد کنند 

 مند شوند. که طالب تنوع هستند، از این وضعیت بهره 

شود  افزایی اقتصادی می در واقع احترام گذاشتن به قانون »زنجیره کسب و کارها« باعث ایجاد فضایی سرشار از تعامل و هم 

 متوجه همه وجوه یک پازل اقتصادی سالم و پویا خواهد شد. که سود ناشی از آن 

 مهمترین شاخص هایی که فروشگاه ها در ارتباط با تامین کنندگان باید مدنظر قرار بدهند: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 کنترل جریان های نقدینگی . 1

 پرداخت های منظبق با سفارشات  . 2

 کنترل و تعدیل هزینه های ثابت  . 3

 پرداخت طبق تعهدات قرارداد  . 4



در    "نظم مالی و پرداخت به موقع": به نظر شما موفق ترین مجموعه فروشگاهی از نظر ششمسوال  

 کدام است:  1400سال 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 فرانچایز و تعامل با فروشگاه های محلی:  -7

داده است.  ایران کشوری است که یکی از بالاترین تعداد صنف سنتی در حوزه مواد غذایی رو در جهان به خود اختصاص  

هزار صنف مواد غذایی(. تعداد بالای این فروشگاه و سهم زیاد آن ها نسبت به فروشگاه های زنجیره ای بسیاری    150)حدودا  

از فعالان صنعت خرده فروشی را بر آن داشته است تا در این حوزه فعالیت نمایند. در چند سال گذشته کانسپتهای متفاوتی  

 م در تعامل با فروشگاه های کوچک محلی فعالیت خود را آغاز کرده اند. همچون سورنا،هایمارت و گند

از طرفی افزایش استفاده از اینترنت و گوشی های هوشمند یکی از مهمترین عوامل توسعه فروشگاه های اینترنتی در کشور  

از پایان سال   از مردم  صاحبان کسب و کارهای    برای  1398ما بوده است. شیوع ویروس کرونا و در خانه ماندن بسیاری 

روی آوردن پلتفرم های اینترنتی مانند  فروش چند برابری.  اینترنتی کاری کرد که هیچ بمب تبلیغاتی انجام نمی داد؛  

 اسنپ، دیجی کالا و سایرین هم از طرفی باعث تعامل این برندها با فروشگاه های کوچک محلی شده است.  

در  فروشگاه های محلی  از  بسیاری  غالب    همچنین  در  ای  زنجیره  فروشگاه های  با  به همکاری  اخیر علاقمند  سال های 

فرانچایز بوده اند، لذا تیم آوید برآن شد تا برای اولین بار پرسشی در این رابطه با متخصصین صنعت مطرح نماید که نتایج آن  

 عبارت است از: 

 

ارهایپراست
20/6%

هایپرمی
14/7%

افق کوروش
10/8%

شهروند
9/5%

تدیلی مارک
8/2%

وال مارکت
6/9%

اتکا
6/2%

سایر
23/2%



سوپرمارکت های محلی و فرانچایز در سال  سوال هفتم: به نظر شما کدام برند فروشگاهی در تعامل با  

 موفق تر عمل کرده است؟ 1400

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

سوال هشتم: به نظر شما سرانجام طرح جدید قیمت گذاری)درج قیمت تولیدکننده( بر روی  

 محصولات به کجا می رسد؟ 

فاطمی   سیدرضا  تصمیمالا یا همان »پویش خرید شفاف« با  طرح درج قیمت تولیدکننده به جای قیمت مصرف کننده بر روی ک 

 اجرایی شد.  1400صنعت، معدن و تجارت به منظور شفاف سازی قیمت انواع کالا در نیمه دوم سال   امین وزیر

صنفی نیز  ها و واحدهای براساس این طرح، تولیدکننده باید قیمت تمام شده کالاهای تولیدی را بر روی کالا ثبت و فروشگاه

 . مکلف به درج قیمت مصرف کننده براساس سود متعارف تعیین شده هستند

شده کالاها را به اطلاع مشتریان برسانند به  بارزترین دلیلی که مقامات بازرگانی داخلی کشور را بر آن داشته تا قیمت تمام

 شود. دادن تخفیف های نجومی در فروشگاه های زنجیره ای مربوط می 

ه اهمیت موضوع پیش آمده و اثر آن بر فروشگاه های زنجیره ای یکی از سوال های این تحقیق رو به این موضوع  با توجه ب

 اختصاص دادیم که نتایج آن عبارت است از:  

 

 

 

سوال هشتم: به نظر شما سرانجام طرح جدید قیمت گذاری)درج قیمت تولیدکننده( بر روی  

 محصولات به کجا می رسد؟ 

20/5% 19/8%

16/5%

10/6% 10/2%
8/6%

6/6%

3/3% 3/0%

1/0%

افق 

کوروش

داسنپ فو دیلی 

مارکت

یاران 

دریان

سورنا گندم دیجی 

جت

هایمارت استپ 

ساپلای

تزول 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

به لحاظ کیفیت خدمات    1400سوال نهم: به نظر شما کدام مجموعه ها در امر فروش آنلاین در سال 

 سرویس دهی موفق تر عمل کرده اند؟   و

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

این طرح به نتیجه 

نمی رسد و به زودی 

.حذف می شود

26%

فروشگاه های زنجیره

ای دچار چالش های 

.مالی می شوند

شرکت های پخش های 20%

…مویرگی دچار مشکل 

منجر به تعطیلی و 

حذف فروشگاه های 

کوچک و محلی می 

.شود

12%

به نفع سوپرمارکت

های کوچک و محلی 

.می شود

8%

ین تام)به تولیدکننده

.دفشار می آور( کننده

8%

ده به نفع مصرف کنن

ن است و قیمت ها پایی

.می آید

6%

واهد به نفع کل زنجیره تامین خ

…بود و باعث شفافیت نظام



 

به لحاظ کیفیت طراحی    1400سوال دهم: به نظر شما کدام مجموعه ها در امر فروش آنلاین در سال 

 اپلیکیشن موفق تر عمل کرده اند؟ سایت و 

 

به لحاظ تنوع   1400سوال یازدهم: به نظر شما کدام مجموعه ها در امر فروش آنلاین در سال 

 موفق تر عمل کرده اند؟   (assortment)کالا 

 

 

 



 

به لحاظ قیمت   1400سوال دوازدهم: به نظر شما کدام مجموعه ها در امر فروش آنلاین در سال 

 عمل کرده اند؟ گذاری موفق تر  

 

 

 

 

 


