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آیا اقساطی فروشی قوانین خاصی دارد؟ خرید از هایپرها بهتر است یا از بازار؟
همیشه وقتی خرید به صورت نقد انجام شود، دست فروشنده برای تخفیف دادن 
بازتر اســت،به  طور قطع خرید نقد از کف بازار ارزان تر از هایپر خواهد بود حتی 
اگر خرید از هایپر نیز نقد انجام شود، اما خیلی از مردم اهل تحقیق و پرس وجو 

نیستند و از تفاوت قیمت های کف بازار با این هایپرها بی خبر هستند.
در حال حاضر فروشندگان خرد امکان فروش اقســاطی را ندارند، زیرا گردش 

مالی آنها در این حد نیســت که بتوانند اجناس را به شکل قسطی ارائه بدهند. 
اکنون فروش اقســاطی در انحصار خود فروشــگاه  های تولیدکنندگان ایرانی 
است. همچنین هایپرهایی هســتند که نمایندگان بانک ها در آنجا حضور دارند 
 و خرید دین انجــام می دهند و این امکان قسطی فروشــی را بــرای آنها فراهم 

می کنند.

اقساطی فروشی هم قوانین و مقررات خاص خود را دارد. آنچه در این بخش باعث گلایه 
می شود، نبود شفاف سازی در قیمت هاست. مثلا فلان فروشنده فرش در تبلیغ خود 
می گوید اگر در سطح شهر فرش های ما را ارزان تر پیدا کردید و فاکتور آوردید ما پول 
شما را پس می دهیم. این یک مکانیزمی است که اینها به کار گرفته اند، چرا که ارزان تر 
پیداکردن آن فرش ها در هیچ جای شهر قطعا امکان ندارد. برای اینکه این فروشندگان 

سراغ یک تولید کننده می روند و یک محصول تولیدشده را به طور کامل می خرند و به 
انحصار خود درمی آورند. در قراردادهای اینگونه خریدها بندی آورده می شود که اگر یک 
متر از این فرش به کس دیگری فروخته شود، فروشنده باید به خریدار ضرر و زیان پرداخت 
کند. وقتی یک محصول به صورت انحصاری در اختیار یک فروشنده قرار بگیرد، این امکان 

را به آن فروشنده می دهد تا خودش تعیین قیمت کند.

دقت کن تا ضرر نکنی
خریــد قســطی از هایپرهــای بــزرگ در ایران، 
درحالی که مزایایی مانند دسترســی آسان به کالا 
و امکان خریــد بدون نیاز به پرداخــت تمام مبلغ 
به صورت نقدی دارد، معضــلات و چالش هایی را 
نیز به همراه دارد. برخی از این معضلات عبارتند از:

قیمت تمام شده بالا
در بســیاری از مــوارد، قیمت تمام شــده کالای 
خریداری شده به صورت قسطی از هایپرها، به دلیل 
نرخ سود و کارمزدهای اعمال شده، بالاتر از قیمت 
خرید نقدی آن کالاســت.این امر به خصوص برای 
اقلامی که تقاضای بالایی دارنــد و هایپرها قدرت 
چانه زنــی بالایی در قبال تامین کننــدگان دارند، 

مشهودتر است.

تبلیغات غیرواقعی
هایپرهــا به طــور گســترده از طریــق تبلیغات 
تلویزیونی، بیلبورد و فضای مجازی، کالاهای خود 
را با قیمت های بســیار پایین و شــرایط اقساطی 

وسوسه انگیز به مردم معرفی می کنند.
با این حال در بســیاری از مــوارد، این تبلیغات 
غیرواقعی هســتند و قیمت ها و شــرایط واقعی 
در زمــان خرید با آنچه در تبلیغات نشــان  داده 

می شود، متفاوت است.

قراردادهای نه چندان شفاف
قراردادهای فروش اقساطی در هایپرها، غالباً پیچیده 
و دارای اصطلاحات حقوقی نامفهوم هستند.این امر 
می تواند به سوءاستفاده از خریداران و تضییع حقوق 

آنها منجر شود.

مشکلات مربوط به خدمات پس از فروش
درصورت بروز مشــکل برای کالای خریداری شده 
به صورت قسطی، دریافت خدمات پس از فروش از 

هایپرها می تواند دشوار و زمانبر باشد.
هایپرها به دلیل ســاختار ســازمانی و بوروکراسی 
اداری پیچیده، در بســیاری از موارد پاســخگویی 

مناسبی به مشتریان در این زمینه ندارند.

محدودیت در انتخاب کالا
هایپرها غالباً طیف محدودی از کالاها را به صورت 
اقســاطی عرضه می کنند و تنوع انتخــاب برای 
خریداران در این روش محدود است.این امر می تواند 
به اجبار خریداران به انتخاب کالایی که مورد نظر 

آنها نیست، منجر شود.

تأثیر منفی بر کسب وکارهای خرده فروشی
گسترش خرید قسطی از هایپرها، ضربه سنگینی 

به کسب وکارهای خرده فروشی وارد کرده است.
این امر به دلیل قدرت مالی و امکان ارائه تخفیف های 
بیشــتر توســط هایپرهاســت که باعث می شود 
مشــتریان از خریــد از مغازه های خرده فروشــی 
صرف نظر کننــد.در مجمــوع، درحالی که خرید 
قســطی از هایپرهای بزرگ در ایران مزایایی دارد، 
ضروری است که خریداران قبل از خرید، از معایب و 

چالش های این روش آگاه باشند. 

توصیهها نکته

از کالسکه تا فروشگاه های اینترنتی
قسطی فروشی به عنوان یکی از روش های متداول 
خرید کالا در ایــران، ســابقه ای طولانی دارد و 
تحولات مختلفی را پشت ســر گذاشته است. از 
نخستین جرقه های آن در دوره قاجار تا گسترش 
آن در دهه هــای اخیر قسطی فروشــی همواره 
نقشی مهم در رونق بازار و تسهیل دسترسی مردم 

به کالاهای موردنیازشان ایفا کرده است.

آغاز قسطی فروشی
اطلاعــات دقیقی دربــاره زمــان دقیــق ورود 
قسطی فروشــی به ایران در دســت نیست.برخی 
منابع حکایت از آن دارند که مظفرالدین شــاه در 
سفر خود به فرنگ، 2 دستگاه خودرو رنو به همراه 
رانندگان فرانسوی به ایران آورد.این خودروها که به 
»کالسکه آتشی« معروف بودند، به صورت قسطی به 

ثروتمندان و درباریان فروخته می شدند.

توسعه قسطی فروشی
در دهه های 40و 50 شمســی، با افزایش تولید 
داخلی خودرو و همچنین رونق گرفتن بازار لوازم 
خانگی، قسطی فروشــی به تدریج در ایران رواج 
پیدا کرد. در آن زمان بنگاه های معاملات ملکی و 
خودرو با دریافت چک، سفته و ضمانت، اقدام به 

فروش اقساطی این کالاها می کردند.

نقش ایران خودرو
تاســیس شــرکت ایران ناســیونال در ســال 
1346نقطه عطفی در تاریخ قســطی فروشــی 
ایران محســوب می شــود.این شــرکت برای 
نخســتین بار در ایران، اقدام به فروش اقساطی 
 پیکان کرد.طرح های قســطی ایران ناســیونال

)ایران خودروی فعلی( با استقبال زیادی از سوی 
مردم روبه رو شد و به رونق گرفتن بازار خودرو در 

ایران کمک کرد.

تحولات دهه های اخیر
دهه های اخیر، با گســترش شــبکه های بانکی 
و افزایش تمایل مردم به اســتفاده از تسهیلات 
بانکی، شاهد تحولات جدیدی در قسطی فروشی 

در ایران بوده ایم.
بانک ها با ارائــه انواع وام های قرض الحســنه و 
تجاری، امکان خرید اقساطی کالاهای مختلف 
ازجمله لــوازم خانگــی، مبلمــان و تجهیزات 

الکترونیکی را برای مردم فراهم کرده اند.

نقش فروشگاه های اینترنتی
 با ظهور فروشــگاه های اینترنتی،در ســال های 
اخیر،شاهد تحولات جدیدی در قسطی فروشی 

در ایران بوده ایم.
این فروشگاه ها با ارائه طرح های متنوع قسطی و 
همکاری با بانک ها، امکان خرید اقساطی کالاهای 
مختلف را با شرایط آسان تر برای مشتریان فراهم 

کرده اند.

بیشترین حجم فروش اقساطی در بازار مربوط به لوازم خانگی است، این بازار در سال های اخیر دستخوش تحولات زیادی شده؛ یکی از مهم ترین 
این تحولات، رشد چشمگیر قدرت هایپرها در این بازار است. هایپرها با ارائه تسهیلات اقساطی، تخفیف های جذاب و تنوع بالای محصولات، 
سهم قابل توجهی از بازار را به خود اختصاص داده اند. البته این موضوع، نگرانی هایی را بین فعالان سنتی بازار لوازم خانگی، ازجمله خرده فروشان، 
ایجاد کرده است.احسان فدایی، کارشناس بازار لوازم خانگی در این گفت وگو، به بررسی این موضوع پرداخته که آیا خرید قسطی از هایپرها در 

بازار لوازم خانگی به صرفه و صلاح است؟ 

گفت وگو با احسان فدایی؛ کارشناس بازار لوازم خانگی 

خرده فروشان نمی توانند 
قسطی بفروشند

  چگونه چند مرکز فروش محدود تا این 
حد در فروش اقســاطی لوازم خانگی موفق 

شده اند؟
لوازم خانگی از اساسی ترین ملزومات افراد 
برای زندگی محسوب می شوند. ما می توانیم 
این اقســاطی فروش های بزرگ را با عنوان 

هایپرها معرفی کنیم.
در این چند سال، همواره این بحث از طرف 
هایپرها مطرح شده که ما نمی توانیم با سبک 
و سیاق تغییرات متناسب با پیشرفت جامعه، 
حتی در سبک خرید و فروش مقاومت کنیم. 
برای نمونه از زمانی که تاکسی های اینترنتی 
وارد جامعه شــدند و کار را با این روش آغاز 
کردند، به صورت خــودکار آژانس ها از دور 

خارج شده و به نوعی حذف شدند.
  آیا این مقایسه درست است؟

حامیان و موافقان شیوه هایپرها در فروش 
لوازم خانگی همواره موضوع توســعه بازار 
تاکســی های اینترنتی و هایپرهای فعال در 
حوزه مواد غذایی را مطرح می کنند اما این 
حامیان یک تفاوت بزرگ را درنظر نمی گیرند 
و به آن دقت نمی کنند، نکته اینجاســت که 
تاکسی های اینترنتی، فعالیتی با قابلیت های 
وسیع تر و جدیدتر را برای فعالان و شاغلان 
این حوزه فراهم کرده اند.آغاز این فعالیت  به 

هیچ وجه مانعی بر ســر راه فعالان سنتی در 
بخش کار به عنوان تاکســی سرویس ایجاد 
نکرد .فعالیت تاکســی های اینترنتی باعث 
بیکاری فعالان ســنتی این حوزه نشد بلکه 

شرایط بهتری برای آنها ایجاد کرد.
   یعنــی معتقدیــد هایپرهــا مانع 

خرده فروشان لوازم خانگی هستند؟
خرده فروشان لوازم خانگی یک شبکه توزیع 
هستند که از 70ســال پیش و بعد از آغاز 
فعالیت صنعت لــوازم خانگی در این حوزه 
فعالیت و نیازهای جامعــه را در این بخش 
برطرف کرده اند.اگر شیوه فروش شبکه ای 
یا به اصطلاح ســبک فروش مویرگی وجود 
نداشــت، ما نیز مانند خیلی از کشورهای 
آمریکایی و اروپایی، در دوران کرونا به طور 

قطع با بحران جدی مواجه می شدیم.
   نگرانی شــبکه توزیع لوازم خانگی 

خرد چیست؟
در شــبکه توزیع خرد لوازم خانگی، چند 
نگرانی وجود دارد، بانک هــا به هایپرهای 
بزرگ به راحتی تسهیلات پرداخت می کنند، 
اما برای خرده فروشــان حتی برای دریافت 
یک وام 100میلیون تومانی موانع بســیاری 
ایجاد می کنند.در دوران کرونا و دوران خروج 
برندهای خارجی از بازار ایران این شبکه خرد 

توزیع بود که توانست درخواست های بازار را 
تامین و برندهای ایرانی را جایگزین برندهای 
خارجی کند. حالا اما تولیدکنندگان برندهای 
ایرانی و هایپرها، بزرگ ترین ضربه را به شبکه 

خرد توزیع لوازم خانگی وارد کرده اند.
   درباره نقش تولیدکنندگان برندهای 
ایرانی در این ماجرا بیشتر توضیح می دهید؟

تا زمانی که برندهای خارجی در ایران بودند، 
فروشندگان خرد با تابلوهای این برند در بازار 
فعالیت می کردند، بعــد از رفتن این برندها 
از ایران، تولیدکنندگان داخلی با این تفکر 
که الان دیگر بازار در دســت ماست و باید 
برای آینده پیش بینی و برنامه ریزی بکنیم، 
یک شــبکه توزیع داخلی برای خودشان 
راه انــدازی کردند.تولیدکنندگان داخلی 
لوازم خانگی با راه اندازی این برندشاپ ها، 
شبکه توزیع خرده فروش را با ندادن کالای 
تولیدی به نوعی از دور بازار خارج کرد، آن 
هم با این بهانه که این خرده فروشان پیش از 

این برندهای خارجی در بازار ارائه می دادند.
   یعنــی خرده فروشــان دچار رکود 

شدند؟
فروش لوازم خانگی در حوزه خرده فروشی 
از اواخر ســال1398 تا الان وارد یک رکود 
سنگین شده است، در یک سمت این رکود، 

تولید کنندگان با برندشاپ هایشان 
قرار دارند و در طرف دیگر همکاری 
تولیدکنندگان با هایپرهای بزرگ و 
به حداقل رساندن یا قطع همکاری با 

خرده فروشان است.
تولیدکننــدگان با ایــن تصور که 
کار کردن با هایپرهای بزرگ برای 
آنها هم به صرفه تر است، هم اینکه 
با یــک خریدار روبه رو هســتند، 
همکاری خود با شبکه توزیع خرد 

را به نوعی قطع کردند.
  یعنــی تولیدکننــده هیچ 

کالایی به خرده فروش نمی دهد؟
همیشه در بازار رسم بر این بوده که 
محصولات به صورت ســبدی ارائه 
می شد، معمولا چند کالا در این سبد 
دارای بازار بهتری بودند و سریع تر 
فروخته می شــدند و چند کالای 
دیگر دیرتر به فروش می رسیدند، 
اما الان تولیدکنندگان، محصولاتی 
را که جزو کالای اساسی و باب طبع 
بازار  هســتند و به راحتی به فروش 
می رسند را به هایپرها می دهند و 
اجناســی را که فروش آنها زمانبر 
اســت و به اصطلاح دارای خواب 
سرمایه هســتند، به شبکه توزیع 
خرد ارائه می کنند.با این تفاســیر 
هایپرها به راحتــی اجناس خود را 
به صورت اقساطی که مشتری بسیار 
بیشتری دارد به فروش می رسانند، 
اما امکان فروش اقســاطی تقریبا 
به طور کامل از شــبکه توزیع خرد 
گرفته شده و این بخش از بازار را با 

رکودی سنگین روبه رو کرده است.
   در حال حاضر نگرانی اصلی 

در بازار لوازم خانگی چیست؟
پیش از ایــن نگرانی اصلی انحصار 
در بخش تولید بــود، اما نگرانی در 
حال حاضر مسئله انحصار در توزیع 
کالا در بخش لوازم خانگی است که 
تا حدود زیادی اتفاق افتاده است. 
این مسئله تاب آوری در شبکه خرد 
توزیع را به کمترین حد خود رسانده 
و این شبکه مقاومت خود را از دست 
داده است و فعالان این حوزه یکی 
پس از دیگری واحــد صنفی خود 
را به دلیل ورشکســتگی تعطیل 
از مســئله  می کنند.خطرناک تر 
انحصار در توزیع، ماجرای انحصار 
در خرید اســت. وقتی شبکه خرد 
توزیع آرام   آرام حذف شــود، عملا 
تولیدکنندگان داخلــی، نماینده 
اصلی خود که شبکه توزیع مویرگی  
است را از دســت می دهند و بعد 
فقط باید روی هایپرها حســاب باز 
کنند. باید توجه کــرد که هایپرها 
فضای محــدودی دارنــد و مانند 
فروشگاه های اینترنتی دارای یک 
بستر گسترده نیســتند و دارای 

تعداد فروشگاه مشخصی هستند. 
با این روند و به مرور زمان به نقطه ای 
می رســیم که هایپرها، خواسته 
یا ناخواســته میزان جذب شان از 
تولیدکنندگان کاهش پیدا می کند.

در حال حاضــر هزارو324مجوز 
فعال در بخش تولید لوازم خانگی 
وجود دارد، از ایــن تعداد اگر حتی 
600واحــد فعال واقعی باشــند، 
به میزان بســیاری تولیــد لوازم 
خانگی انجــام خواهد شــد، آیا 
همین چند هایپر قــادر به خرید و 
ارائه تمام این تولیــدات خواهند 
بود؟ اما شــواهد نشان دهنده این 
اســت که نهایتا 50واحد تولیدی 
در بخش لوازم خانگی فعال واقعی 
هستند که تمام تولید آنها انحصارا 
توسط هایپرها خریداری می شود 
 و معضــل انحصــار در خرید را 

ایجاد می کند.
   انحصار در خرید چه تأثیری 

در بازار خواهد داشت؟
وقتی انحصار در خرید ایجاد شود، 
این فروشنده اســت که بیشترین 
قدرت را در دست دارد و می تواند 
برای تولیدکننده تعیین کند که چه 
چیزی را به چه مقدار تولید کند و به 

چه قیمتی ارائه دهد.
    تبلیغــات هایپرهای لوازم 

خانگی چقدر واقعی است؟
یکی از انتقــادات مهمی که درباره 
دستگاه های نظارتی وجود دارد این 
است که آنها چرا در مواردی اصلا 
دقت لازم را روی تبلیغات ندارند، 
به نظر می آید دستگاه های نظارتی 
در بعضی موارد بسیار سختگیرانه 
عمل می کنند و در بعضی موارد، به 
راحتی مشکلات را نادیده می گیرند.

مثلا در یک تبلیغ، شــعاری با این 
مضمون وجــود دارد که می گوید 
فروش لوازم خانگی قسطی با بهره 
کمتر از یک درصــد که صددرصد 
کذب اســت. من یک کولر گازی را 
از همین هایپرهــا قیمت گرفتم و 
آن را با قیمت بازار مقایسه کردم، 
تعداد ماه های پرداخت اقســاط را 

نیز محاســبه کردم و با تفاوت 
39درصدی  فاحــش 

مواجه شدم؛ یعنی 
اینکه خریدار به 
جــای بهــره 
یک درصــدی 
که در تبلیغات 
آن هایپر وجود 
دارد، 40درصد 
پرداخت  بهره 
می کند.یــک 
دیگر  تبلیــغ 
خیلی فراگیرتر 

است و در صدا و سیما و دیگر رسانه ها 
هم مرتب پخش می شود با این مضمون 
که می گوید خرید امســال با قیمت 
پارسال که این هم در واقع صحت ندارد. 
در صنعت خاص لــوازم خانگی اعلام 
قیمت های جدید فرایند متفاوتی دارد، 
به گفته مســئولان این امر در وزارت 
صمت، هرسال اول باید اسناد و مدارک 
لازم و دلایل مبنی بــر اینکه چرا باید 
فلان اجناس قیمتش افزایش بیابد از 
سوی تولیدکنندگان به وزارت صمت 
ارائه شــود.این پروسه و نهایت اعلام 
قیمت جدید حداقل در سال های اخیر 
تا خردادماه به طول می انجامد و تا قبل 
از اعلام قیمت جدید در این زمان کسی 
اجازه فروش اجناس با افزایش قیمت را 
ندارد.هیچ یک از تولیدکنندگان لوازم 
خانگی داخلی تا قبل از پایان خرداد 
و ارائه لیســت قیمت جدید از سوی 
ســازمان حمایت از مصرف کنندگان 
اجــازه هیچ گونه افزایــش قیمت را 
ندارند؛ چرا که با جریمه های سنگین 
روبه رو خواهند شــد.قیمت گذاری 
در محصولات وارداتــی به قیمت ارز 
بستگی دارد و اینکه هایپرهای داخلی 
به هیچ وجه اجــازه فروش محصولات 

خارجی را ندارند. 
 یعنی باید تبلیغات ممنوع شود؟
نه. اصلا من نمی گویــم تبلیغ ممنوع 
شــود، تبلیغات بخش جدایی ناپذیر 

بازار است.
 منابع این هایپرها از کجا تامین 

می شود؟
قطعا بانک ها، این در حالی اســت که 
بانک ها در حال حاضر برای پرداخت 
وام هایی کوچک به مــردم همکاری 
چندانی نمی کنند، امــا به راحتی به 
چند شــعبه هایپر تسهیلات هزاران 

میلیاردی پرداخت می کنند. 
 چرا مردم از هایپرها استقبال 

می کنند؟
 وقتی قدرت خرید مردم به شدت 
پایین آمده و دیگــر امکان خرید 
نقدی بــرای بســیاری از مردم 
وجود نــدارد، پس آنهــا به طور 
 خودکار به ســوی این هایپرها روانه 

می شوند.
 چــه نگرانی هایــی در مورد 
انحصار در توزیع لوازم خانگی 

وجود دارد؟
خرده فروشــان امکان 
را  اقســاطی  فروش 
از دســت می دهند 
و رفته رفتــه از دور 
خارج می شوند، این 
مسئله در درازمدت 
تبعات بــدی را در 
جامعــه در پــی 

خواهد داشت.

قسطی فروشی 
از کی شروع شد؟ 

بانک ها به 
هایپرهای 

بزرگ به راحتی 
تسهیلات 
پرداخت 
می کنند، 
اما برای 

خرده فروشان 
حتی برای 

دریافت یک 
وام 100میلیون 

تومانی موانع 
بسیاری  ایجاد 

می کنند


