
 

واحد مالی و گارانتی و لجستیک

 در این بخش انجام امور مالی، پیگیری وصول مطالبات، ارتباط با سایرسازمان ھا در
 خصوص مسائل مالی و ارائھ راھکاری مالی، طرح و پیشنھاد ھای جدید و تھیھ

 گزارش ھای مالی بھ صورت منظم بھ ھیئت مدیره و مدیرعامل صورت می گیرد. بھ طور
خلاصھ، مدیر مالی شرکت بازرگانی آریا مسئول سلامت مالی این سازمان است.

  این بخش گزارش ھای مربوط بھ مسائل مالی و فعالیت ھای سرمایھ گذاری مستقیم را تھیھ
 می دھد. می کند و در راستای اھداف مالی بلند مدت سازمان خود، استراتژی و برنامھ ارائھ

 فعالیت مدیران این بخش از جملھ بانک ھا و شرکت ھای بیمھ است کھ اعداد و ارقام در آنھا
 حرف اول را می زنند.در این بخش مدیران مالی  بھ   مدیر در تصمیم گیری ھایی کھ در

سازمان تاثیرگذار ھستند و بھ توانایی تحلیل نیاز دارند، کمک می کنند.

گذشتھ از کار با اعداد و ارقام، کارکنان این بخش بھ سایر اعضای شرکت خود نیز 
کمک کنند تا بتوانند بھ راحتی از پس گزارش ھای پیچیده بربیایند. مھم ترین کار این 

بخش ھمگام شدن با پیشرفت تکنولوژی و فناوری است کھ باعث کم شدن زمان ارائھ 
گزارش می شود. کارکنان بخش مالی با آنالیز گردش مالی شرکت، تجزیھ و تحلیل داده 

ھا، پیش بینی درآمد و ھزینھ ھا، نظارت بر فروشنگان و قراردادھای دولتی و... بھ ھر 
چھ بھتر شدن شرکت و پیشبرد اھداف آن کمک می کنند.

اولین محصول را واحد فروش می فروشد و محصولات بعدی را خدمات پس از فروش"

 واحد گارانتی شرکت بازرگانی آریا تاکنون با پافشاری بر شعار فوق بھترین ھا را برای
 حود رقم زده است.  پس از آنکھ محصول فروش و تحویل مشتری می شود، واحد خدمات
 پس از فروش با ارائھ خدمات فنی و غیره بھ اکثر محصولات در حوزه گارانتی و بعد
 وارانتی را بھ نحوه مطلوب و با کیفیت مناسب بھ طوریکھ رضایت مشتری حاصل شود را

انجام می دھد.

 ما در شرکت بازرگانی آریا بھ این نکتھ واقفیم کھ خدمات پس از فروش موجب وفاداری و 
تکرار خرید می گردد؛ خدماتی کھ ارائھ می شود باید در جھت تأمین انتظارات مشتری 

باشد، چرا کھ آمار در دنیای صنعتی نشان می دھد یک مشتری ناراضی نظارت خود را بھ 
یازده نفر و یک مشتری راضی نظرات خود را بھ سھ نفر منتقل می کند و نیز در دنیای 
امروز اگر یک مشتری دو کالا کھ یکی کیفیت مطلوب و دیگری خدمات پس از فروش 

مناسب دارد را تجربھ نماید، تمایل مشتری برای خرید مجدد محصولی کھ خدمات پس از 
  فروش بھتر داشتھ است بیشتر است 

 ·   Operations Research) مدیریت تجزیھ و تحلیل/تحقیق در عملیات
(Analysis Manager

کارکنان این بخش در زمینھ ترابری و لجستیک، یکی از مھم ترین  وظایف را انجام 
داده می دھند. این افراد بھ طور موثر، برنامھ ریزی موجودی ھا و سیستم ھای توزیع را انجام 

عملکرد و مورد تجزیھ و تحلیل قرار می دھند. این افراد بھ طورکلی، تمام فاکتورھایی کھ بر 
مجموعھ لجستیکی، اثر داشتھ باشد را شناسایی می کند.

 

·   (Logistics Manager) مدیریت لجستیک

 این بخش نظارت بر عملیات لجستیکی انجام شده را بھ عھده دارد. آن ھا مسئول نظارت بر
کارکنان بخش لجستیک و شناسایی و رفع مشکلات ایجاد شده در تحویل کالا می باشند.

 

·   (Supply Chain Manager) مدیریت زنجیره تأمین

 کارکنان این بخش، خرید موجودی و تأمین منابع را مدیریت می کند. آن ھا مسئول انتخاب
 تأمین کنندگان و برآورده سازی نیاز مشتریان در سطح قابل اطمینان می باشند. در این بخش

بر روی بھبود مستمر و افزایش کیفیت و اثربخشی نظارت دایمی صورت می گیرد.
 

·   (Distribution Manager) مدیریت توزیع

تا این قسمت بر رعایت توالی سفارش ھا و توزیع موجودی، مواد و محصولات نظارت دارد 
ھمواره تحویل ھا بھ ھنگام انجام شود و سود خالص مجموعھ افزایش داشتھ باشد. ارتباط  با 

خرده فروش ھا در خصوص حمل محصولات نیز در حوزه وظایف این گروه می باشد

آموختھ ھا و فعالیت ھای انجام شده در کاراموزی
 

فروش

 طی  تجربھ ویزیت حضوری و فروش مستقیم بھ اصناف مغازه دار در سطح شھر آموختم کھ برای 

فروش باید نوعی ارتباط ایجاد کرد و این ارتباط فرق بین ارائھ محصول انسانی و ارائھ محصول رباتیک 
یا دیداری ساده است و برای ایجاد ارتباطی موثر کھ منجر بھ فروش شود لازم ھست کھ خریدار حس کند 

شما در کنار او ھستید نھ در مقابل او و فقط برای فروش کالا ، ھمین کھ خریدار احساس کند کھ شما بھ 
فکر سود او و خروجی او نیز ھستید تا نصف بیشتر پروسھ فروش نیز انجام شده و در ادامھ با قطعی 

کردن و دریافت کامل وصولی در اصل شما فرآیند یک مرتلھ فروش کامل را تجربھ کرده اید .

خدمات

در ابتدا باید این ذھنیت در واحد خدماتی من جملھ واحد گارانتی شکل بگیرد کھ رسالت این واحد جذب 
رضایت حداکثری مشتری و انتقال  حس مثبت از تجربھ خرید از سازمان می باشد نھ بھ این معنی کھ 

100 درصد رضایت مشتری حاصل شود چون گاھا درخواست ھای خارج از چھارچوب از طرف 
مشتری بیان می شود .

بازاریابی

بنده طی مدت فعالیت خود در این سازمان بازاریابی را در یافتن نیاز مشتریان ھدف میدانم کھ ھرچھ 
سازمان ورودی ھای خود بر این نیاز ھای یافت شده سرعت بخشد قطعا با بازده ای بیشتری بھ فعالیت 

خود ادامھ خواھد داد .

شرح فعالیت انجام شده و نتایج 

عنوان کارآموزی
نام دانشجو:علیرضا شھرآیین، نام استاد کارآموزی: دکتر ایمانی

عکس 
دانشجو

   کاستی ھا/ چالش ھای صنعتی موجود         

1- مشکل دیگر این سازمان این است کھ بھ علت عدم سیستمی بودن نقطھ سفارشات 
گاھا سبد فروش با کسری کالایی مواجھ می شود کھ البتھ با وجود ایجاد عطش در 

بازاریابان نسبت بھ فروش ، سرعت خروجی کالاھا را بیشتر خواھد کرد

2با توجھ بھ عدم اطمینان بنده نسبت بھ رویھ غلط قدیم شرکت سیستم سازی و واسپاری 
سرعت کندی را دارد  تا نیروی مورد اطمینان و کارشناس یافت شود و تماما واسپاری 
اتفاق افتد ولیکن این درگیری زیاد بنده باعث ارتباط کمتر من با بنادر و تامین کنندگان دست 

اول و حتی پیگیری را ھندازی فروش آنلاین مجموعھ گردیده است

در شرکت ھای پخش با توجھ بھ خرد بودن و متعدد بودن فاکتور ھای سفارش مھم ترین 
رکن ساختار سازی منظم و محکم است بھ قسمی کھ با خروج یا ورود عوامل سازمان 
تغییرات عمده ای در رویھ رخ ندھد و افراد صرفا در جایگاه مد نظر ساختار قرارگیرند و 
سازمان با چرخدنده ھایی کھ دارد بھ فعالیت خود ادامھ دھد پس ایجاد نظم و شرح وضایف 
دقیق برای ھریک از اعضای فروش و تامین و انبار از جملھ پیشنھادات مھم بنده بھ شرکت 

ھای پخش می باشد 

خلاصھ کارآموزی

معرفی محل کارآموزی

v واحد فروش

واحد فروش

 اخذ گزارشات و بررسی روندھا و مقایسھ فروش از دیگر فعالیت ھای این بخش بوده
است کھ ھمچنان در حال اجراست و جزییات آن در زیر آمده است.

·       مانیتورینگ فعالیت ھای ویزیتورھا

 ·       بررسی دلایل عدم توفیق در ویزیت و در صورت امکان ھمراھی با ویزیتور برای
برطرف نمودن موارد قابل حل

 ·       اطلاع رسانی مستمر روزانھ از عملکرد ویزیتور بھ وی و نشان دادن انحراف از
برنامھ و تحریک ایشان  بھ جبران عقب ماندگی

ایجاد فضای رقابتی در شرکت و تزریق ھیجان و تھییج عوامل فروش بھ دستیابی بھ اھداف

شرکت بازرگانی آریا در سال 1383 با ھدف ارائھ خدمات و کالاھای مورد نیاز •

اصناف الکتریکی وبا تاکید بر سبد کالایی محصولات رسانھ ای من جملھ انواع 
باطری و نوار کاست، فلاپی، نوار VHS، نوار ھندیکم و... فعالیت خود را آغاز 
نموده و در ادامھ با تامین انواع کالاھای برقی من جملھ انواع چراغ اضطراری و 
ابزار، انواع کالاھای جانبی موبایل و کامپیوتر مورد نیاز اصناف موبایل، 
کامپیوتر، ابزار و... بھ عنوان اولین شرکت پخش پیشرو در این حوزه جایگاه 

مناسبی را بھ خود اختصاص داده است.

شرکت بازرگانی آریا طی سال ھای اخیر در راستای گسترش دامنھ خدمات و •
کالاھای قابل عرضھ خود اقدام بھ اخذ نمایندگی ھای رسمی توزیع و فروش 
انحصاری تعدادی از تولیدکنندگان داخلی تجھیزات موبایل و کامپیوتر و ھمچنین تولید 
کنندگان خارجی باطری ھای GRUNDIG  آلمان نموده است . ھمکاری با این تولید 
کنندگان خارجی و داخلی بھ شرکت این امکان را داده تا از ابتدای سال 99 لاین 
توزیع و فروش موادغذایی خود را با برند ھایی معتبر آغاز کرده و دوربرد معتبری 

را برای خود در این صنعت درنظر دارد
 ما با باور بھ کار تیمی و با اتکا بر سرمایھ انسانی وفادار، متعھد و مسئولیت پذیر•

 مشتریان، خود و با آشنایی عمیق نسبت بھ خواستھ ھا و نیازھای مصرف کنندگان و
 توزیع محصولات رسانھ ای در زمان و شرایط مناسب بھ سراسر ایران را رسالت

 خود می دانیم. در این مسیر، با بھ کارگیری دانش و فناوری ھای نوین،
 توانمندسازی منابع انسانی و ارتقای سرمایھ ھای دانشی در راستای حصول

ارزش آفرینی پایا و تامین منافع کلیھ ذینفعان خود اھتمام ورزد.
•

نام شرکت: آریا پخش رایکا •
تولیدکننده : محصولات رسانھ ای •


