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شماره 1  آبان ماه 1400 بـنیـانگــذاران2

کارآفرینانی که کار را زندگی کردند
دو برادر متولد روستای دهبید در نزدیکی شهر شعر و عشق، شیراز، زمانی که در سال 1378 اقدام به احداث و راه اندازی یک کارخانه روغن کشی کردند، همیشه یک دغدغه بزرگ داشتند 
که بتوانند سلامتی را به مردم کشورشان هدیه دهند. برادران با چشمان خود می دیدند که روغن های خامی که آنها سعی می کردند از گیاهان تهیه و  تولید   کنند، چگونه با حرارت دیدن و 

تصفیه شدن به چربی بی خاصیت و بدون ارزش غذایی تبدیل می شود و در سبد خانوارها قرار می گیرد. 
بنابراین به دنبال روش هایی نوین رفتند تا بتوانند به آنچه هدف و رویایشان است دست پیدا کنند و بالاخره در سال 1387 با تاسیس کارخانه » کشت و صنعت ابکار گلستان« در استانی که 

امکان کاشت و برداشت بهترین دانه های روغنی در آن مهیاست، محصولی را به بازار عرضه کردند که این روزها در صنعت غذایی جزو پیشگامان تولید روغن های بکر و فرابکر است. 
آنها با استفاده از تکنولوژی پرس سرد توانستند، به هدف خود که همان حفظ ارزش غذایی در روغن های آشپزی است دست پیدا کنند و این روزها »ورژن« با توجه به نوع تولید و میزان بالای 

سلامتی جزو روغن هایی است که در سبد خانواده ها دیده می شود.  بنابراین خالی از لطف نیست که شما هم با این بنیانگذاران و کارآفرینان عرصه صنایع غذایی آشنا شوید. 

از طلوع خورشید در زمین کشاورزی تا غروب آفتاب در کارخانه

سیروس رفاهی

سروش رفاهی

 سیروس رفاهی متولد دهبید در سال 1353 از دانشگاه شیراز با مدرک لیسانس کشاورزی فارغ التحصیل شده و به عنوان یکی از مدیران 
شرکت »دشت مرغاب« که امروزه با نام »یک و یک« شناخته می شود کار خود را آغاز کرد. وی به دلیل شرایط کاری و سفرهای مختلفی که 
به استان های ایران داشت با شهرگرگان و استان گلستان آشنا شد و با تحقیق بر روی خاک این منطقه به پتانسیل بالای زمین های این استان 

برای کاشت ذرت و دانه های روغنی پی برد و شرکت کشت و صنعت زرآوند را که در زمان خود اولین بود تاسیس کرد.
این کارآفرین در ادامه راه شغلی خود شرکت »تعاونی وحدت«را تاسیس کرد و در شهر های آبیک، میناب، دماوند، گرگان و کرمانشاه بر اساس 
پتانسیل های این مناطق زمین هایی را به کشت صیفی جات برای صادرات اختصاص داد. اما این کار پایان رویاها و آرزوهای سیروس رفاهی نبود. 

وی برای اولین بار آبیاری قطره ای به صورت کاملا مکانیزه را به مزارع خود وارد کرد که دستاوردی بزرگ بود.
 از دیگر دستاوردهای تعاونی وحدت می توان به ایجاد گلخانه های کشت نشا در ایران اشاره کرد که موفقیت های بسیاری از این ایده نصیب تعاونی شد.
سیروس رفاهی در سال 1378کارخانه تولید رب گوجه فرنگی کاملا مکانیزه و به روز را در گرگان راه اندازی کرد که بیشتر محصولات آن به 
خارج از کشور صادر می شود.  پس از موفقیت های بسیار و تجربه اندوزی فراوان سیروس رفاهی در نهایت بعد از سال ها در سال 1378 
همراه با سروش رفاهی کارخانه روغن کشی سویابین را در گرگان تاسیس کردند و همکاری دو برادر، سرآغاز فعالیت های شرکت 

ابکار گلستان در سال 87 شد.  

سروش رفاهی متولد 1334 که در سال 1358 مدرک لیسانس ریاضی خود را از دانشگاه صنعتی اصفهان دریافت کرده است. روحیاتی متفاوت نسبت به برادر 
خود دارد. کارهای عام المنفعه و خیرخواهانه بخش بزرگی از زندگی او را تشکیل می دهد وبرای کسانی که از او کمک بخواهد مانند یک معلم و راهنما است.

سروش رفاهی با توجه به رشته تحصیلی خود پر از ایده و افکار اقتصادی است و در حال حاضر او در عرصه خوراک دام در استان گلستان به عنوان یکی از پیشگامان این 
صنعت شناخته می شود. او در سال 1374 کارخانه روغن کشی تار و پود را تاسیس کرد و در سال 1380 به دلیل تمرکز و توسعه صنایع دیگر به فعالیت آن خاتمه داد. 
ــرای  ــودر تخم مــرغ ب ــا تولیــد پ فعالیت هــای ســروش رفاهــی در زمینه هــای دیگــر ادامــه پیــدا کــرد و در ســال 1380 شــرکت گلپــودر را ب

ــار در ایــران بنیانگــذاری کــرد و توانســت در ســال 1388 اختــراع تولیــد ژل تخم مــرغ را بــرای شــرکت خــود بــه ثبــت برســاند.  اولین ب
وی همچنیـن در سـال 1386 شـرکت پاکپـودر را بـا هـدف تولیـد امولسـیفایرهای خوراکـی بنیان گذاشـت و هـر دو مجموعه همـواره به 

فعالیـت خـود ادامـه می دهنـد.  او در کارخانـه خـود ورزشـگاه ایجـاد کـرده و حتـی پـای خـود را فراتر گذاشـته و با تشـکیل تیم های 
ورزشـی و برگـزاری مسـابقات مختلـف در عرصـه ورزش نیـز فعالیت قابل توجهـی دارد. 

امیدرفاهـی فرزنـد ارشـد سـیروس رفاهـی در حـال حاضر مدیرعامل کشـت و صنعت ابکار گلسـتان اسـت. وی از کودکـی در زمین های کشـاورزی و گلخانه ها 
بزرگ شـده است. 

امید تاکنون در ساخت حداقل سه کارخانه حضور داشته و در این مسیر تجربه و مهارت های بالایی را کسب کرده است.
وی به واسطه سال ها حضور در فضای کشت و صنعت و همچنین دانش در زمینه توسعه کشاورزی توانسته تامین مایحتاج و مواداولیه کارخانه های مختلفی را برعهده 

گیرد و به واسطه تجربیاتش به عنوان مشاوری توانا در حوزه کاری خود شناخته شده است.  

امید رفاهی

نویـد رفاهـی بـرادر کوچکتـر امیـد رفاهـی اسـت. نویـد هم ماننـد بـرادر و پـدر از نوجوانی کار کـرده و بـرای ادامه تحصیل در رشـته 
مدیریت و  همچنین نظارت به تجهیزات در حال سـاخت کارخانه چند سـالی در کشـور هند حضور داشـته اسـت. او پس از بازگشـت 
بـه ایـران بـا توجـه بـه تحصیـلات و تجربیاتی که از هنـد اندوخته بود به بررسـی بازار و شـرایط بازاریابـی برای ارائه محصـولات روغنی 
کارخانـه در سـطح ایـران پرداخـت و در ایـن مسـیر بـا فـراز و فرودهـای بسـیاری روبرو شـد. اما مشـکلات نتوانسـت جلودار او باشـد و 
این روزها محصولات شـرکت کشـت و صنعت ابکار گلسـتان با برند »ورژن« در سـطح کشـور به خوبی توانسـته اسـت در قفسـه های 
فروشـگاه های زنجیـره ای و همچنیـن سـبد خانوارهـا جایـگاه ویـژه ای بـه خـود اختصاص دهـد و رویای پـدر و عمو که همان اشـاعه 

سـلامتی در سـطح جامعه اسـت توسـط او محقق گردد.  

نوید رفاهی

همکاران 
فروش ورژن



 مهندس نوید رفاهی
قائم مقام مدیرعامل شرکت ابکار گلستان

فرهنگ )به عنوان یک عبارت عمومی( و فرهنگ سازمانی )به 
عنوان یکی از زیرمجموعه های آن( یکی از مفاهیم بسیار مهم 
در مدیریت و رفتار سازمانی محسوب می شوند. در حدی که 
می توان گفت: تقریباً محال است کتابی در زمینه ی مدیریت 
رفتار سازمانی پیدا کنید که فصلی را به نقش فرهنگ در 

سازمان و مدیریت فرهنگ سازمانی اختصاص نداده باشد.
تعریف فرهنگ چیست؟

می دانیم که فرهنگ سازمانی صرفاً یکی از ترکیب هایی است که با واژه ی فرهنگ ساخته 
می شود. ما از اصطلاحاتی مثل فرهنگ ملی، فرهنگ اقوام، فرهنگ مردم یک محله، فرهنگ 
تیم، فرهنگ واحد فروش و نیز فرهنگ یک دانشگاه استفاده می کنیم. با توجه به این تنوع 
کاربرد، اگر تکلیف خودمان را با واژه ی فرهنگ مشخص کنیم، تعریف فرهنگ سازمانی 
برایمان دشوار نخواهد بود. فرهنگ یعنی: »الگوی مشترک نگرش و عکس العمل نشان 
دادن در یک گروه از انسان ها.« هسته  و عصاره ی فرهنگ، مجموعه ای از باورهای جاافتاده 
است که بر اساس آن ها، روی اعضای گروه و رفتارهایشان، ارزش گذاری و داوری می شود. 
سیستم های اجتماعی صرفاً به این علت وجود دارند که رفتار انسانی، تصادفی نبوده و تا 
حدی، پیش بینی پذیر است. ما پیوسته در حال این پیش بینی ها هستیم و بسیاری از آن ها، 
چنان پیش پا افتاده و معمولی اند که حتی متوجه نمی شویم مشغول پیش بینی هستیم. اما 
برای هر پیش بینی، ما دو عامل را مد نظر قرار می دهیم: فرد و شرایط محیطی او. ما فرض 
می کنیم در مغز هر کس، یک برنامه ی ذهنی وجود دارد که در طول زمان، نسبتاً پایدار 
است و باعث می شود که فرد، در شرایط مشابه، کمابیش رفتار مشابهی را نشان دهد. حتما 
تجربه کرده اید که وقتی گروه ها یا سازمان ها را با هم مقایسه می کنیم، به نظر می رسد که 
ذهن آن ها به شکل های متفاوتی برنامه ریزی شده است. این تفاوت در برنامه ریزی ها همان 
چیزی است که به عنوان تفاوت فرهنگ سازمانی در نظر گرفته می شود. جرارد هندریک 
هافستد روانشناس اجتماعی هلندی می گوید: وقتی ذهن گروهی از انسان ها، مشابه یکدیگر 

برنامه ریزی شده است، می گوییم آن ها یک فرهنگ مشترک دارند.
نقش تعارضات در رشد فرهنگ سازمانی

هر بار که یک گروه در تطبیق دادن خود با محیط بیرونی یا یکپارچه سازی داخلی خود، با 
مسئله ای مواجه شود و آن را حل کند، مفروضاتی در ذهن اعضای گروه شکل می گیرد.

چون این مفروضات برای حل مسائل و چالش ها مفید واقع شده، افراد قدیمی تر آن ها را به 
افراد تازه وارد هم می آموزند و تازه واردها هم یاد می گیرند که مسئله های قدیمی را چگونه 
ببینند، بفهمند و درک کنند. پس به خاطر بسپاریم هر بحران و چالشی که در یک جمع 

پیش  می آید، فرصتی برای شکل گیری و تقویت فرهنگ سازمانی ایجاد می کند.
فرهنگ سازمانی چیست؟

استیفن رابینز در کتاب مدیریت رفتار سازمانی خود می گوید، فرهنگ سازمانی سیستمی 
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نقش تعارضات در رشد فرهنگ سازمانی
از معناها و مفاهیم مشترک میان اعضای یک سازمان است، که آن سازمان را از سازمان های 

دیگر متمایز می کند. از مولفه های فرهنگ سازمانی می توان به موارد زیر اشاره کرد:
 ریسک پذیری و نوآوری )Innovation and risk taking(: کارکنان سازمان تا چه حد به 

نوآوری و ریسک کردن تشویق می شوند؟
 توجه به جزئیات )Attention to detail(: تا چه حد از کارکنان انتظار می رود که دقت داشته 

باشد و قدرت تحلیل خود را در توجه به جزئیات به کار بگیرند؟
 نتیجه گرایی )Outcome orientation(: مدیریت تا چه حد بر روی دستیابی به نتایج تأکید 

دارد و نتیجه گیری را نسبت به روش دستیابی به نتیجه در اولویت قرار می دهد؟
 انسان گرایی )People orientation(: تا چه حد در تصمیم گیری ها و سیاست گذاری ها، به اثر 

آن ها بر روی افرادی که داخل سازمان کار می کنند توجه می شود؟
 گرایش به کار تیمی )Team orientation(: فعالیت های مجموعه تا چه حد حول کارهای 

تیمی می گردد؟ آیا به جای افراد، کارها به تیم ها واگذار می شود؟
 تهاجمی بودن )Aggressiveness(: افراد داخل سازمان تا چه حد تهاجمی و رقابتی برخورد 

می کنند؟
ثبات )Stability(: تا چه حد رفتارها و برنامه های سازمان، بر حفظ وضعیت موجود )به جای 

رشد و حرکت به جلو( تأکید می کنند؟
فرهنگ سازمانی چه اهمیتی دارد 

قطعا بهبود کیفیت ارتباطات درون سازمانی و گسترش ارتباطات بیرونی در اولویت است. 
معمولاً واحدهای مختلف درون یک سازمان، فرهنگ های متفاوتی دارند. قرار نیست فضای 
فکری و مفروضات و شیوه ی مواجهه با مشکلات، در واحد امور تامین شرکت، مشابه واحد 
بازاریابی یا تولید باشد. آشنایی با فرهنگ و توانایی تحلیل تفاوت های فرهنگی، مهارتی است 

که می تواند توانایی ما را در مدیریت تعارض بهبود ببخشد.
مهندسی فرهنگ در شرکت ها و سازمان ها

مدیران با رفتار سازمانی خود، با روش هایی که برای مدیریت بحران ها و رفع مشکلات به کار 
می گیرند، با مراسم ها و نمادها و تنبیه ها و تشویق ها، نقش مهمی در شکل گیری و تغییر و 
پیشرفت فرهنگ سازمانی ایفا می کنند. از سوی دیگر، فرهنگ نقش مهمی در کیفیت زندگی 
کاری در یک سازمان و نیز سطح عملکرد دارد. بنابراین، مدیران آشنا با مقوله ی فرهنگ، 
می توانند به وسیله ی مهندسی هوشمندانه ی فرهنگ سازمانی، سطح عملکرد و اثربخشی 
کارکنان را افزایش داده و تنش ها و اصطکاک های نامربوط و فرساینده را کاهش دهند.فرهنگ 
یک مفهوم جمعی است. مناسب است در پایان به یک نکته ساده اشاره شود: اصطلاحِ فرد 
بافرهنگ یا فرد بی فرهنگ که ما در گفتگوهای روزمره ی خود به کار می بریم، تعبیر دقیقی 
نیستند و فرهنگ به جای واژه ی اتیکت به کار رفته است و ارتباطی با معنای علمی این واژه 
ندارد. می توان برای جمع بندی به دیدگاهی که آقای هافستد در این زمینه دارد اشاره کرد: 
فرهنگ همیشه یک ویژگی جمعی است و برای جمع تعریف می شود. بنابراین وقتی از یک 
فرد حرف می زنیم، هیچ چیز بیش از رفتار یا شخصیت وجود ندارد. اما فرهنگ الگوهای 
رفتاری و ارزشی مشترک میان کسانی است که در یک محیط اجتماعی یکسان زندگی 

می کنند. چیزی که یک گروه را از گروهی دیگر تفکیک می کند و متمایز می سازد.  

از خانم شریفی می توان به عنوان اولین پرسنل ورژن و نماد تعلق سازمانی نام برد.  تعلق خاطری که این همکار به شرکت دارد به مانند یک کارفرماست. 
وی با وجود وظایف سنگینی که در واحد مالی شرکت برعهده دارد، همیشه آرام و صبور است و در حساس ترین لحظات آنچنان بقیه را آرام می کند که شاید 
یک روانشــناس خبره هم نمی تواند این کار را مثل او انجام دهد. خانم شــریفی همواره فراتر از وظایف خود فعالیت دارد و در پیشبرد اهداف شرکت از هیچ 

کوششی فروگذار نیست.در پایان باید عنوان کنیم که برازنده ترین لقب برای خانم شریفی » شریف « بودن اوست.  

 از یک مدیر فروش خوب چه چیزی می خواهید؟ نیاز به فکر کردن نیست کافی است با خانم مهنا تماس بگیرید و زمانی را با او بگذرانید تا بدانید که 
یک مدیر فروش خوب باید چه خصوصیاتی داشته باشد. یک همراه همیشگی که همواره در سخت ترین روزها هم در کنار ما بوده است. همیشه فعال و 
خوش برخورد است و به عنوان مدیر فروش یک شعار دارد » موبایل بخش فروش مثل همراه و همدم اوست« این شعار نشان میدهد که خانم مهنا در 

دسترس ترین فرد این شرکت است و خوشحالیم که سالیان سال در ورژن کنار او هستیم. 

مدیران و کارکنان شرکت دو بال پرواز هستند که با همکاری یکدیگر می توانند به اهداف وچشم اندازهای ترسیم شده سازمان دست پیدا کنند. در این میان نقش کارکنانی که زندگی 
خود را وقف این بلندپروازی ها می کنند نباید نادیده گرفته شود.

کارکنانی که شــرکت را چون خانه و زندگی خود دوســت دارند و به پیشرفت و موفقیت آن اهمیت می دهند. این افراد به مانند ققنوسی هستند که از خاکستر برمی خیزند و در برابر 
فشارهای اقتصادی و اجتماعی کمر خم نمی کنند و همیشه هم پای شرکت در سختی ها و خوشی ها گام بر می دارند.

این صفحه بهانه ای شده است برای تجلیل از آنهایی که در این سال ها همیشه پشت ما بوده اند و در به هدف نشستن تیر اهداف به ما کمک کرده اند. 
امیدواریم همیشه سلامت باشند و با خوشی سالهای سال در کنار هم به بلندای قله های موفقیت دست پیدا کنیم.

تجلیل از همکاران ورژن

سرکـار خـانم ندا مهنـا

سرکار خانم ربابه شریفی

همکاران 
فروش ورژن
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فروشندگان برتر فصل تابستان ۱۴۰۰ ورژن

افشین نادریمحمدحسین علیقلیانسمیرا رسایی

 تجارت، پیشـرفت های مداوم، تغییر در الگوهای مصرف و سـلامتی، از جمله چالش هایی هسـتند که شـرکت های تولید کننده موادغذایی در عرصه تجارت 
و فعالیـت اقتصـادی بـا آن روبـه رو هسـتند و ادامه حیات آنها منوط بر تصمیم گیری به موقع و اهمیت بخشـیدن به مفاهیمی مانند رقابت پذیری شـده اسـت.

امـروزه هـر برنـدی بـرای جلـب توجه و اعتماد مشـتریان خود، نیازمنـد اقداماتی برای تبلیغات و معرفی  خواهد داشـت. بـرای معرفی نیز بایسـتی از یک روش 
مناسـب و نویـن اسـتفاده کـرد تـا بتـوان نتایج بسـیار مطلوبی را به دسـت آورد. پروموترها یکـی از بهترین گزینه ها بـرای نیل به این مقصود هسـتند. از همین 
رو شـرکت ورژن نیـز بـا اسـتخدام و تربیـت نیـروی متخصـص در ایـن زمینـه و همچنین ایجاد امنیت شـغلی بـرای هریک از این افـراد در این مسـیر حرکت 

کـرده و به داشـتن ایـن نیروها افتخـار می کند.   

همکاران فروش ورژن

همکاران فروش، یکی از ارکان مهم زنجیره فروش

زهرا خدادوست سارا رضائی جاوید سپیده داور پناه سعید صفری فاطمه حبیبی مریم رحیمی الناز صادقی

بتول هادی پور پویا مفاخری حسین عیوضی رضا گودرزی رویا حسینی سمیرا احمدی اکرم سادات بشیری

مهدی عبداله زاده مهران فردوسی زاده ابوالفضل عامری ربابه آقاجانی علی قنبری شهناز نوجوان فرشته الهی ندا بهمن آبادی

شینا محمودیان عصمت پاسلاری علیرضا شیخ حسینی مهرداد عبداله زاده میلاد عبدی وحید نورپور حدیث ابراهیم پور مریم کاظمی
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 فروشــگاه ها، صاحبــان محصــولات و تولیدکننده هــا توجــه زیــادی بــه طــرح و چیدمــان کالاهایشــان در ردیف هــا و راهرو هــا می کننــد. محصولــی کــه ماهرانــه 
بــه نمایــش گذاشــته شــود، توجــه خریــداران را جلــب کــرده و آنهــا را بــه خریــد بیشــتر ترغیــب می کند. وقتــی کار بــه چیدمــان اســتراتژیک محصولات می رســد، 

مراکــز خریــد بســیار ســنجیده و حساب شــده عمــل می کننــد، زیــرا روش هــای مختلــف نمایــش محصــولات، بــرای خودشــان و فروشــندگان بســیار مهم اســت.
ــات،  ــه واحــد تبلیغ ــه اطــلاع رســانی ب ــا شــرکتی اســت ک ــرد ی ــان ف ــده چیدم ــده دارد. نماین ــان در فروشــگاه ها برعه ــات را مســئول چیدم ــن اقدام ــام ای تم
ــه پروموترهــا، عرضــه صحیــح و مرتــب کالا را در نقــاط فــروش انجــام می دهــد. »شــرکت ورژن« نیــز  ــه گروه هــای ســمپلینگ، اطلاع رســانی ب کمک رســانی ب

بــرای بهره بــری کافــی و بــالا بــردن قــدرت فــروش خــود از نماینــدگان بــا تجربــه و ماهــری بــرای نیــل بــه ایــن مقصــود بهــره بــرده اســت. 

احمد رهام باشی اعظم تیموری امید خدمتگزار سمانه خانلو علیرضا سرداری فرشته زینلی

مرتضی یحیایی مهراب طاهرنژاد میثم عسگری

نمایندگان چیدمان، مهره مهم فروش

در گـذر زمـان

نمایندگان چیدمان ورژن
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 فروشــگاه های زنجیــره ای، مجموعــه ای بــه هــم 
ــر  ــر نظ ــه زی ــتند ک ــروش هس ــز ف ــته از مراک پیوس
ــگاه های  ــد. فروش ــرار دارن ــزی ق ــت مرک ــک مدیری ی
ــه صورت هــای مختلفــی  ــره ای ممکــن اســت ب زنجی
از جملــه شــهری، اســتانی، کشــوری یــا حتــی 
جهانــی ایجــاد شــده باشــند. ســابقه تاســیس اولیــن 
حــدود  بــه  دنیــا  در  زنجیــره ای  فروشــگاه های 
ســال های ابتدایــی قــرن بیســتم میــلادی و در ایــران 

ــد. ــی می رس ــه ۲0 شمس ــل ده ــه اوای ب
ــبک  ــر س ــه تغیی ــه ب ــا توج ــته ب ــال های گذش در س
ــا،  ــه کالاه ــرایط عرض ــن ش ــراد و همچنی ــی اف زندگ
شــاهد گســترش ایــن فروشــگاه ها در تمامــی شــهرها 
ــل آن  ــه از دلای ــتیم ک ــور هس ــتان های کش و شهرس
ــه  ــبت ب ــگاه ها نس ــن فروش ــای ای ــه مزای ــوان ب می ت
ــرد. ــاره ک ــر اش ــوپرمارکت های کوچک ت ــا وس مغازه ه
ــل وجــودي و  ــره ای، عل موضــوع فروشــگاه های زنجی
شــرایط کامیابــي آنهــا مدتــي اســت کــه مــورد توجــه 
ــا  ــن رو بن ــه اســت. از همی ــرار گرفت صاحب نظــران ق
اســت تــا در ایــن گــزارش بــه ایــن موضــوع پرداختــه 

شــود.

1- صرفه جویی اقتصادی :
اتفــاق  جایــی  در  اقتصــادی  صرفه جویی هــای 
می افتــد کــه هزینــه کمتــری در مقایســه بــا ســود به 
دســت آمــده وجــود داشــته باشــد. در فروشــگاه های 
زنجیــره ای بــه علــت حجــم زیــادی از کالاهــا، 
ــا  ــر کالاه ــاس بزرگ ت ــه مقی ــه ب ــا توج ــا ب هزینه ه
ــک  ــی های کوچ ــرده فروش ــر از خ ــات، کم ت و خدم
بــوده و از ایــن رو موجــب صرفــه اقتصــادی می شــود.
بــه طــور مثــال هزینــه باربــری بــا توجــه بــه 
ــر تعــداد کالاهــا  ــاد کالاهــا اگــر تقســیم ب حجــم زی
ــود و همیــن باعــث کاهــش  گــردد ناچیــز خواهــد ب
فروشــگاه های  در  نقــل  و  حمــل  هزینه هــای 
زنجیــره ای و رشــد و ســوددهی بالاتــر می شــود.

2- ارائه خدمات تحویل کنار درب منزل :
ــادی از مشــتری  ــره ای حجــم زی فروشــگاه های زنجی
ــرادی را در نظــر  ــد اف ــا می توانن را دارا هســتند. آن ه
بگیرنــد تــا محصــولات و سفارشــات مشــتریان را درب 

منــزل بــه آن هــا ارائــه کننــد.
ــه  ــوده ک ــره ای ب ــگاه زنجی ــای فروش ــن کار از مزای ای
ــر شــده  ــت مشــتریان بیش ت موجــب می شــود رضای
ــن  ــم چنی ــد. ه ــد کنن ــگاه خری ــر از فروش و بیش ت
ــه نشســته اند و ســفارش  هنگامــی کــه افــراد در خان
ــد  ــه می دانن ــا ک ــد از آن ج ــت می کنن ــود را ثب خ
قــرار اســت درب منــزل آن را تحویــل بگیرنــد حجــم 
ــه  ــت ب ــن در نهای ــه ای ــد ک ــد می کنن بیشــتری خری

نفــع فروشــگاه زنجیــره ای اســت.

3- وجود افراد متخصص :
ــگاه های  ــلاف فروش ــر خ ــره ای ب ــگاه های زنجی فروش
خــرده فروشــی کوچــک کــه بایــد در همــه ی 
زمینه هــا خودشــان تصمیم گیــری کننــد، واحدهایــی 
از افــراد متخصــص از زمینــه ی بازاریابــی و فــروش تــا 
انبــارداری، تولیــد و امــور مالــی دارنــد کــه بــا تخصص 
و مهــارت کافــی بــرای هــر بخــش بــه طــور حرفــه ای 

ــد. ــم می گیرن تصمی
ــی  ــه اثربخش ــر ب ــر منج ــارت بیش ت ــص و مه تخص
بیش تــر فروشــگاه های زنجیــره ای می شــود. در واقــع 
در ایــن فروشــگاه ها افــراد متخصــص در هــر زمینه ای 
از نحــوه ســفارش دهی کالا تــا قیمت گذاری هــا و 
ــه ای  ــه ای حرف ــا برنام ــق ب ــش قفســه ها را مطاب چین
ــن  ــک ای ــک ت ــر اجــرای ت ــد و ب ــزی کرده ان برنامه ری
ــت  ــداف و ماموری ــه اه ــیدن ب ــا رس ــا ت برنامه ریزی ه

ــد. ــداوم می کنن فروشــگاه نظــارت م

4- تخفیف های ویژه فروش :
بهتریــن مزایــای فروشــگاه زنجیــره ای  از  یکــی 
بــه  اســت کــه  ویــژه ای  آفرهــای  و  تخفیف هــا 
ــگاه ها  ــن فروش ــد. ای ــه می ده ــدگان ارائ مصرف کنن

ــروش و ســود  ــالای محصــول و ف ــت حجــم ب ــه عل ب
ــبت  ــری نس ــای کم ت ــه قیمت ه ــوان ارائ ــر ت بیش ت
ــن  ــد و همی ــر دارن ــه ســایر فروشــگاه های کوچک ت ب
تخفیف هــای ویــژه و یــا آفرهــای فصلــی باعــث 
ــه خــود جــذب  ــا مشــتریان بســیاری را ب می شــود ت

ــد. ــد کنن ــا خری ــری از آن ه ــم بالات ــرده و حج ک

5- قیمت پایین :
قیمــت پاییــن فروشــگاه های زنجیــره ای علت کشــش 
مشــتریان بــه ســمت آن هــا اســت. در فروشــگاه های 
ــد  ــولات چن ــات و محص ــداد سفارش ــره ای تع زنجی
ــت و  ــا اس ــگاه ها و مغازه ه ــایر فروش ــر س ــد براب ص
ــالا و  بــه همیــن علــت آن هــا محصــولات را تعــداد ب
ــث  ــه باع ــد ک ــداری می کنن ــه صــورت عمــده خری ب
می شــود هزینــه کم تــری بــرای آن هــا داشــته باشــد 
ــه  ــالا نگ ــود را ب ــروش خ ــر ف ــود کم ت ــیه س و باحاش

می دارنــد و ســود بیش تــری می کننــد.

6- فروش با سرعت بالا و زیاد :
بنــا بــه دلایلــی کــه گفتــه شــد از قبیــل قیمت هــای 
ــازار، تخفیفــات ویــژه  پایین تــر از ســایر بخش هــای ب
و تنــوع بــالای کالا افــراد معمــولا بیشــتر خریدهــای 
خــود را از فروشــگاه های زنجیــره ای انجــام می دهنــد 
و بــه همیــن علــت فــروش بــا ســرعت بســیار بــالا و 
بــا حجــم بســیار زیــادی صــورت می گیــرد و همیــن 
مزیــت فروشــگاه زنجیــره ای موجــب افزایــش فــروش 

ــا می شــود. و ســوددهی آن ه

7- آزادی انتخاب مشتری :
می تـوان  زنجیـره ای  فروشـگاه های  مزایـای  دیگـر  از 
بـه آزادی و حـق انتخـاب مشـتری در انتخـاب کالا 
بـدون دخالـت فروشـنده اشـاره کـرد. در بسـیاری از 
فروشـگاه ها، مشـتریان به علت این که فروشندگان در 
جای جای فروشـگاه بـه دنبال آن ها می آیند احسـاس 
ناخوشـایندی داشـته و نمی توانند به راحتـی به خرید 
بپردازنـد، لـذا هنگامـی که آزادی عمل داشـته باشـند 
و کسـی مزاحمتـی بـرای آن هـا ایجاد نکنـد می توانند 
راحت تـر بـه خریـد پرداختـه و بـا رضایـت بیش تـری 
از فروشـگاه خـارج می شـوند و همیـن امـر موجـب 

بازگشـت مجـدد آن هـا به فروشـگاه می شـود.

8- صرفه جویی در وقت :
ــن  ــره ای ای ــای فروشــگاه زنجی ــن مزای یکــی از بهتری
ــه  ــه ب ــراد در خان ــه اف ــه ک ــر آن چ ــه ه ــت ک اس
ــک  ــر ی ــا زی ــک ج ــورت ی ــه ص ــد را ب ــاز دارن آن نی
ــر  ــن ام ــد و همی ــرار می ده ــان ق ســقف در اختیارش
ــوص  ــه خص ــیاری ب ــداران بس ــود طرف ــث می ش باع
ــت  ــن جه ــد. از ای ــته باش ــزرگ داش ــهرهای ب در ش
ــت  ــه عل ــراد ب ــا اف ــزرگ عموم ــهرهای ب ــه در ش ک
مشــغله زیــادی کــه دارنــد زمــان کافــی بــرای خریــد 
روزانــه نداشــته و ترجیــح می دهنــد بــه طــور یکجــا 
بــرای مــدت طولانــی خریــد کننــد کــه خوشــبختانه 
ــده و  ــا آم ــه کمــک آن ه ــره ای ب ــگاه های زنجی فروش

باعــث صرفه جویــی در وقــت افــراد می شــود.  

فروشگاه های زنجیره ای در تغییر عادات خرید چه نقشی دارند؟ 
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فروشگاه های زنجیره ای شهروند، آشنایی قدیمی
 نخسـتین فروشـگاه های زنجیـره ای ایـران در همان سـال های ابتدایی دهۀ هفتاد شـکل 
گرفـت، زمانـی که جنگ تحمیلی هشـت سـاله به پایان رسـیده و اقتصاد و صنعت کشـور 
به سـمت توسـعه میل می کرد. روند صنعتی و مدرن شـدن زندگی های شـهری به تدریج 

به سیسـتم توزیـع و نحوۀ فروش محصولات نیز رسـید.
حسـن مهـم فروشـگاه های زنجیـره ای این اسـت کـه تمامـی محصولات مـورد نیازتـان را 
می توانیـد بـا یک بـار مراجعه به فروشـگاه و به صورت یکجـا خریداری کنیـد. در این میان 
بـا توجـه بـه اینکه تهـران به عنـوان پایتخت کشـور، جمعیتش روز بـه روز افزوده می شـد، 
دیگـر سیسـتم توزیـع محصولات بـه روش های قدیمی جوابگـو نبود و بار ترافیکی شـهرها 

نیـز بـه دلیل جـا به جایی مـردم برای تهیـه وسـایل موردنیاز در شـهر افزایـش یافته بود
ایـن همـان دلیلـی بود که شـهرداری تهـران را به فکـر راه انـدازی فروشـگاه های زنجیره ای 
انداخـت. بدیـن ترتیـب فروشـگاه زنجیـره ای شـهروند در سـال 1373 بـه سـرمایه گذاری 

مسـتقیم شـهرداری تهران تأسـیس و بازگشـایی شد.
نخسـتین شـعبه فروشـگاه زنجیره ای شـهروند در میدان آرژانتین و با نام فروشـگاه بیهقی 
افتتـاح شـد. تاریـخ تأسـیس این فروشـگاه به سـال 1373 بر می گـردد و بیش از بیسـت و 
پنج سـال از عمر آن می گذرد. در این سـال ها شـهرداری تهران تعداد فروشـگاه های خود را 
بیشـتر کرده و در حال حاضر نزدیک 44 شـعبه در سـطح تهران، لواسـان، پرند و کرج دارد.
بـه طـور قطـع می تـوان گفـت کـه وظیفـۀ شـهرداری ها و ارگان هـای شـهری، اجـرای 
برنامه های توسـعه محور و تأمین رفاه بیشـتر برای شـهروندانی اسـت که سـاکن آن شـهر 
هسـتند؛ کـه اجـرای ایـن برنامه ها به منظور مدیریت شـهر به شـکلی کارآمـد باید صورت 
بگیرد. در این راسـتا یکی از برنامه های شـهرداری تهران توسـعۀ سیسـتم توزیع محصولات 
خـرده فروشـی بوده اسـت. ایـن کار به منظور مدیریت بهتر شـهری صورت گرفته اسـت و 

فوایـد متعددی برای کلان شـهر تهران داشـته اسـت.
در سـال های گذشـته شـهرداری تهران با همین سیاسـتگذاری سـعی داشـته تا شعبه های 
بیشـتری از این فروشـگاه  زنجیـره  ای را در محله های متفاوت تهران راه انـدازی کند. در حال  
حاضر نیز یکی از سیاسـت های بلندمدت شـهرداری راه اندازی شـعبه های کوچک شـهروند 
در محله هـای کوچکتـر شـهر اسـت. بـا توجه بـه اینکه ایـن برند دیگـر در نزد شـهروندان 
تهـران و دیگـر شـهرهای اطراف شـناخته شـده اسـت، پیشـبینی می شـود ایـن کار نیز با 

موفقیت روبـرو گردد.
در سـال های گذشـته تنهـا شـهرداری تهـران نبـوده که اقـدام به راه انـدازی فروشـگاه های 
زنجیـره ای کـرده اسـت، رقبـای قدرتمنـدی نیـز بـه ایـن عرصـه ورود کرده انـد و بـه 
موفقیت هایـی نیـز دسـت یافته اند. بـا این حال این فروشـگاه زنجیره ای سـعی داشـته تا با 

ارتقـای خدمـات خود همچنـان در بازار رقابـت باقی بماند و طبق سیاسـتگذاری هایی تعیین 
شـده بـرروی نـوار موفقیت گام بـردارد.

در سـال های اخیر با پیشـرفت تکنولوژی و گسـترده تر شـدن اسـتفاده از اینترنت، بسـیاری از 
کسـب و کارها به سـمت راه اندازی فروشـگاه اینترنتی رفته اند. شـرکت شـهروند نیز به منظور 
آسان سـازی فراینـد خریـد و توزیع محصـولات، در سـال 1390 اقدام بـه راه اندازی فروشـگاه 

مجـازی خود کرده اسـت.
می تـوان گفـت ایـن فروشـگاه مجـازی نیـز یکـی دیگـر از شـعبه های در دسـترس شـهروند 
اسـت کـه در حـال حاضـر شـهروندان امـکان خریـد از آن را دارند. مزیـت راه ندازی فروشـگاه 
مجـازی موارد زیر اسـت: آسان سـازی فرایند خرید محصولات، کاهش حجـم ترافیک و تعداد 
سـفرهای درون شـهری، کاهـش میزان آلودگی کلان شـهر تهران که سـفرهای غیـر ضروری 
درون شـهری نقـش مهمـی در آن دارد، ارائه خدمات سـریع و رسـاندن محصـولات مورد نیاز 
خانواده هـا در پـی اسـتقبال مـردم از فروشـگاه اینترنتی شـهروند، شـهرداری تهران در سـال 
1394 تصمیـم بـه تقویت زیرسـاخت های این نظام توزیـع محصولات گرفـت. در پی این کار 
ابتـدا اپلیکیشـن خرید این فروشـگاه زنجیـره ای راه اندازی شـد تا شـهروندان بتوانند راحت تر 
کار خریـد محصولات را انجام دهند. ضمن اینکه در این سـال ها سـعی شـده تـا فرایند توزیع 

محصولات نیز سـرعت بیشـتری به خـود بگیرد.
در حقیقت پشـتوانۀ اصلی فروشـگاه اینترنتی شهروند شعبه های درون شـهری شهروند است. 
بـه این شـکل زمانی که مشـتریان از داخل خانه محصولی را خریـداری می کنند، نزدیک ترین 
شـعبۀ شـهروند کار ارائۀ خدمـات را برعهده می گیرد و محصـول را درب منزل خریدار تحویل 
می دهـد. یکـی دیگـر از خدمات ارائه شـده در این نظام توزیع مدرن شـده، کاهش هزینه های 
ارسـال محصـولات اسـت. بـه طـوری کـه بـرای خریدهای بـالا ارسـال به طـور رایـگان انجام 

می گیـرد و بـرای خریدهـای پایین تر نیـز هزینۀ زیادی منظور نمی شـود. 

 حــل جــدول ســودوکو بــه عنــوان یــک بــازی بســیار خــوب بــرای حفــظ ســلامت مغــز شــناخته می شــود. ایــن بــازی، بــازی منطــق، حــل مســئله و برخــوردار 
از الگــوی جدولــی اســت. در نتیجــه، چنیــن بــر می آیــد کــه ســودوکو می توانــد بــه ارتقــاء توانایی هــای شــناختی افــراد کمــک کنــد و آن هــا از اینکــه معمایــی 

دشــوار را حــل کرده انــد احســاس رضایتمنــدی خواهنــد داشــت. در واقــع، ایــن بــازی بیشــتر بــرای کســانی خــوب اســت کــه بــه تحــرک ذهنــی نیــاز دارنــد..  

سرگرمی

سودوکو سختسودوکو متوسطسودوکو آسان
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