
گفت و گوبازرگانی

بخش اول. بخش‌های مختلف بازار
 ؟  خریداران اصلی پسته در چین چه کسانی هستند؟

کارخانه هـای  ایـران،  پسـته  اصـلی  خریـداران  حاضـر  حـال  در 
پسـته در داخـل چیـن و واردکننـدگانی هسـتند کـه پسـته را در 
حالـت خـام خشک‌درپوسـت وارد چیـن می کننـد. بعـد از اینکـه 
پسـته های واردشـده طعم‌دار و برشته شـدند در کانال های مختلف 
)عمده فروشـان، خرده فروشـان و تولیدکنندگان موادغـذایی( توزیع 
می شـوند. در بـازار چیـن خریـداران پسـته آمریـکایی هـم همین 

گروههـا هسـتند.  
عمده فروشـان نقـش کلیـدی در بـازار چیـن دارنـد؛ آنهـا به عنوان 
نیـروی محرکـه اصـلی و بزرگ تریـن قطـب توزیع پسـته در چین 
عمل می کنند. عمده فروشـان، پسـته را در احجام بـزرگ خریداری 
تولیدکننـدگان  و همین‌طـور  بـه خرده فروش هـا  را  آن  و  کـرده 
موادغـذایی در چیـن توزیـع می کننـد؛ بدین ترتیـب از شـبکه های 
گسـترده توزیـع و امکانـات متنوع انبـارداری اسـتفاده کـرده تا به 
مؤثرترین نحو محصولات پسـته‌ای را در سرتاسـر استان های چین 

توزیـع کنند. 
بـزرگ،  زنجیـره‌ای  سـوپرمارکت های  شـامل  خرده فروشـان 
خواروبارفروشی هـا، آجیل فروشی هـای خـاص و بسـترهای آنلایـن 
از جمله وب سـایت Tmall، Taobao و JD.com می شـوند؛ این کانال ها 

پسـته را مسـتقیماًً بـه مصرف کننـده نهـایی عرضـه می کنند. 
تولیدکننـدگان مـواد غذایی یکی دیگر از خریداران اصلی پسـته در 
چیـن محسـوب می شـوند؛ این گروه مغز پسـته خـام را می خرند و 
از آن به عنـوان مـاده افزودنی در تولید محصولات پسـته‌ای از جمله 
انـواع کیـک و شیریـنی، بسـتنی، شـکلات و سـایر خوراکی هـای 
پسـته‌ای اسـتفاده می کننـد. باتوجه بـه افزایـش روزافـزون تقاضـا 
بـرای مصرف خوراکی های سـالم و مغـذی در چین، تولیدکنندگان 

:Daintynuts مدیر شرکت تجاری

چالش اصلی پسته ایرانی: 

عدم یکنواختی 
در کیفیت 

گاه مصاحبه‌کننده: سحر نخعی و مهرداد آ

 D aintynuts فیونـا ژونـگ مدیر شـرکت تجـاری
در چیـن اسـت که تجربه زیـادی در امـور عملیاتی 
ارشـد  مدیـر  به‌عنـوان  پی‌شازایـن،  وی  دارد.  مدیریـتی  و 
اجـرایی بـا گـروه علی بابـا همـکاری داشـته اسـت. کارخانه 
خانوادگی فیونا 30 سـال اسـت کـه در زمینـه واردات، فرآوری و 
تجـارت صنعـت آجیل فعال اسـت. گفت‌وگـوی زیـر دررابطه با 
جزئیـات سـاختار بـازار پسـته در چین با وی انجام شـده اسـت
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صنایـع غـذایی در تلاش‌اند تا هرچه بیشـتر محصولات پسـته‌ای را 
بـه لیسـت خوراکی هـای غذایی شـان اضافه کنند کـه بدین ترتیب 

زمینههـای جدید رشـد بازار پسـته ایجاد شـود.

 ؟  پسـته چگونـه در بخشهـای مختلـف خرده فـروشی 
بسـترهای  و  آجیل فروشی هـا  سـوپرمارکت ها،  یعـنی 

می شـود؟ توزیع  آنلایـن 
بـرای برآورده کـردن انواع نیاز بخش هـای خرده فـروشی، کانال های 

توزیع پسـته گوناگونی در چیـن وجود دارد
سـوپرمارکت های بـزرگ زنجیـره‌ای برای خرید عمده، مسـتقیماًً با 
عمده فروشـان یـا کارخانه های واردکننده پسـته ارتبـاط می‌گیرند. 
ایـن سـوپرمارکت ها شـبکه های حمل‌ونقـل گسـترده‌ای دارنـد تـا 
بتوانند کالاها را به بهترین نحو به فروشگاه هایشان در سرتاسر چین 
توزیـع کنند. این سـوپرمارکت ها آماده‌سـازی نهایی و بسـته بندی 
کالا را معمـولًاً بـه کارخانه هـا برون سـپاری می کننـد؛ بدین صورت 
که کارخانه موردنظر کالای پسـته‌ای را عیناًً مطابق مشـخصاتی که 
سـوپرمارکت زنجیره‌ای تعیین کرده تولید و آن را تحت نام تجاری 
سـوپرمارکت کـه اصطلاحـاًً بـه آن »آرم اختصاصی سـوپرمارکت« 
می گوینـد، بسـته بندی می کنـد و در اختیـار سـوپرمارکت قـرار 
می‌دهـد. ایـن امکان بـه سـوپرمارکت‌ها اجازه می‌دهـد محصولاتی 
را ارائـه دهنـد که منحصربه فرد باشـند و فقط در آن سـوپرمارکت 
خـاص عرضـه شـوند. پـس از اینکـه کالای پسـته در بسـته بندی 
خـاص خرده فـروشیِِ موردنظـر، تولید و آماده شـد در احجام عمده 
بـه تمـام انبارهـای مرکـزی سـوپرمارکت ها انتقـال داده میشـود.

کوچـک  خرده فروشی هـای  و  خـاص  آجیل فروشی هـای 
پسـته را از بازارهـای عمده فـروشی منطقـه‌ای خریـداری 
می کننـد. خرید از این بازارها راحت اسـت، آن ها می توانند 
انـواع مغزجـات و خشـکبار را در احجـام کوچـک از ایـن 
بازارهـای منطقـه‌ای بخرنـد. مصرف کننده های نهایی پسـته 

را معمـولًاً از ایـن کانالهـا می خرنـد.
بسـترهای آنلایـن کـه در سـال های اخیـر به خصـوص در میـان 
جوانـان حسـابی بـاب شـده‌اند، کانـال مهـمی بـرای توزیع پسـته 
بـه شـمار می آینـد. Tmall و JD.com نمونه هـای اصـلی بسـترهای 
فـروش آنلایـن پسـته در چیـن هسـتند. ایـن شـرکت ها نه تنهـا 
کالاهای پسـته‌ای را با آرم اختصاصی خودشـان می فروشـند، بلکه 
حتی بسـتری مناسـب برای فـروش انواع برندهای پسـته در چین 
هسـتند. یـکی از معروف تریـن برندهـای مغزجـات و میوه هـای 
خشـک در چیـن سه سـنجاب )Three Squirrels( اسـت کـه هـم در 
اپلیکیشـن آنلاین خودش عرضه می شـود و هم در سـایر بسترهای 
تجـارت الکترونیـک در حجـم زیـاد به‌فروش می‌رسـد. بسـترهای 
آنلایـن فـروش مغزجـات، مسـتقیماًً بـا مصرف کننـدگان نهـایی 
ارتبـاط می‌گیرنـد؛ مصرف کننده می تواند بسـته بندی آماده مصرف 
پسـته را به‌راحـتی از طریـق تلفن همراه یا کامپیوتر خود سـفارش 
داده و در آدرس دلخـواه، ظـرف 3 تـا 5 روز آن را دریافـت نمایـد.

در مجمـوع سـازوکار پخـش و توزیـع بـازار پسـته در چیـن بـرای 
اینکـه بتوانـد تقاضاهـا و عادت هـای مصرف کننده های بیشـتری را 
پوشـش دهـد، روزبـه‌روز پیچیدهتـر، کاملتـر و متنوع تر میشـود.

بخش دوم. قیمت‌گذاری و فروش
 ؟  لطفـاًً در مـورد فعالیت هـای تبلیغـاتی برای ترویج پسـته 
و اسـتراتژی های غالـب قیمت گـذاری و فـروش پسـته بـه 
خرده فروشـان و مصرف کنندگان نهایی در چین، توضیح دهید.

  فـروش ترکیبی: یکی از اسـتراتژی‌های تبلیغـاتی رایج در چین، 
ترکیب پسته با سایر مغزجات درختی است که معمولًاً در بسته بندی های 
میشـود. عرضـه  نـوی چیـنی  سـال  هدیـه‌ای مخصـوص جشـن 
  تخفیف هـای محدود به زمان: بسـترهای تجـارت الکترونیک 
غالبـاًً از اسـتراتژی های قیمت گـذاری خـاص در بازه هـای زمـانی 
محدود اسـتفاده می کنند؛ مـثلًاً روی قیمت بسـته بندی های آماده 
مصـرف پسـته، تخفیف هـای ویـژه می گذارنـد ولی بـا مدت‌زمـان 
تخفیـف خیـلی کوتـاه که به این نحـو مصرف کننـده را تحریک به 
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خرید کنند. این اسـتراتژی در القای حس تمام شـدن زمان تخفیف 
و ترغیـب مصرف کننـده بـه خرید سـریع، اثرگـذاری بـالایی دارد.
  تبلیغات مناسبتی: در این روش پسته در بسته بندی های خاصی 
کـه طـرح و رنگ آن ها مسـتقیماًً به جشـن های سـنتی چین مربوط 
می شـود، عرضه می گردد. مثلًاً جشـن بهاره که بسـته بندی محصول 
پسـته در ایـن فصل با حـس و حال تازگی فصل بهار هماهنـگی دارد.

بخش سوم. خرده‌فروشی و رفتار 
مصرف‌کننده

 ؟  پسـته معمـولًاً بـه چـه نحـو به دسـت 
سـوپرمارکت ها  در  نهـایی  مصرف کننـده 

می‌رسد؟ نقش بسته بندی و نحوه ارائه چیست؟
در سـوپرمارکت های چینی، پسـته معمـولًاً از طرق مختلف 

ارائه میشـود.
  محصـولات بسـته بندی شـده آمـاده مصـرف؛ ایـن رایج تریـن 
فـرم عرضه اسـت. پسـته در پاکـت، جعبه یـا قوطی در سـایزهای 
مختلف، معمولًاً وکیوم شـده یا با گاز نیتروژن بسـته بندی می شـود 
کـه تازگی آن حفظ شـود. روی بسـته بندی معمولًاً منشـأ پسـته، 
درجه کیفی و ارزش غذایی محصول نشـان داده می شـود. برندهای 
باکیفیـت موجـود در بازار معمـولًاً از مواد بسـته بندی باکیفیت تری 
همچـون جعبه هـای هدیـه‌ بـا طرح هـای خـاص بـرای جـذب 

مشـتریان حساس اسـتفاده می کنند.
  فـروش عمده؛ بعضی از سـوپرمارکت‌ها پسـته فله نیز بـرای فروش 
عرضـه می کنند تا به مصرف کننده امکان انتخاب مقدار خرید بدهند. 
در ایـن روش امکانـات وزن کردن و تجهیزات بسـته بندی نیز در اختیار 
مصرف کننـده قـرار می‌گیـرد. سـوپرمارکت ها معمـولًاً قبل از جشـن 
بهـاره پسـته های فله را برای فـروش در معرض نمایش قـرار می‌دهند.

 ؟  مصرف کننده پسته در چین چه ویژگی هایی دارد؟ 
مصرف کننـدگان پسـته در چیـن عمدتـاًً بیـن گروه سـنی ۲۵ سـال 
تـا ۴۵ سـال بـوده کـه غالبـاًً دارای سـطح درآمـدی متوسـط روبه بالا 
و سـطح تحـصیلات دانشـگاهی و بالاتـر هسـتند. ترجیـح بیشـتر 
مصرف کننـدگان در شـهرهای درجه یـک و دو، خریـد پسـته خندان 
درشـت سـفید )بلیـچ( نشـده خصوصـاًً درجه یـک آمریـکایی اونس 
25-21 و پسـته ایـرانی کشیـده اونـس 24-22 و حـتی درشـت تر 
اسـت. افزایـش تدریـجی مصـرف در شـهرهای درجـه سـه، چهـار و 

پنـج چیـن نیز دیـده می شـود. لازم به ذکر اسـت که افزایـش آگاهی 
مصرف کننده نسـبت به مزایای پسـته بـرای سلامتی منجر به تمایل 
پرداخت هزینه بیشـتر برای محصولات غذایی باکیفیت تر شده‌اسـت.

 ؟  آیـا هیـچ رونـد قابل توجـهی در رفتـار و ترجیحـات 
دارد؟ وجـود  مصرف کننـده 

افزایـش آگاهی مصرف کننـده: تعـداد مصرف کننده هـایی که 
ارزش غـذایی پسـته را می‌داننـد در حـال افزایـش اسـت و پسـته 
به عنوان یک آجیل خوراکی سـالم به رسـمیت شـناخته می شـود. 
بـازار مصـرف پسـته چیـن از پسـته های بلیـچ یـا سفیدشـده کـه 
درگذشـته مرسـوم بـود، گذر کـرده و در حال حاضـر مخصوصاًً در 
شهرهای بزرگ چین، پسته طبیعی خواهان دارد و مصرف می شود.
انواع تقاضا: در کشور چین، علاوه بر پسته خشک در پوست سنتی، 
بازار مغز پسـته و مشتقات پسـته‌ای هم درحال‌رشد و توسعه است.
گسـترش بازار سـوغات: در سـال های اخیـر هدیه‌دادن پسـته 
برای سـال نو، مراودات تجاری و سـایر مناسـبت ها و جشـن ها رواج 

پیدا کرده اسـت.
افزایـش تقاضـای اسـتفاده از مغـز پسـته به عنـوان ماده 
افزودنی: بـا افزایش محبوبیـت شیرینی‌پزی خانـگی، تقاضا برای 

پسـته در ایـن بخش هم درحال‌رشـد اسـت.
افزایش خرید اینترنتی پسـته: بسـترهای تجـارت الکترونیک، 
کانال هـای مهـمی در خریـد پسـته هسـتند و روزبـه‌روز در حـال 

گسـترش می باشند.
کشـف طعم هـای نوآورانـه: طعم هـای جدیـد بـرای پسـته 
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بـوداده مثـل نمک دریـایی یا خـردل در بیـن مصرف کننده های 
جـوان درحال‌رشـد و توسـعه‌اند.

بخش چهارم. چالش‌ها و فرصت‌ها
 ؟  در واردات پسـته ایـرانی بـه چیـن و توزیـع آن با چه 

چالشهـایی مواجه هسـتید؟
کیفیـت: درحال حاضـر چالش اصـلی که در مورد پسـته ایـران با 
آن مواجه هسـتیم، اطمینان داشـتن از کیفیت و کمیت منسـجم 
و پایـدار بارهـای صـادراتی پسـته از ایران اسـت؛ کیفیـت خیلی از 

بارهـای ارسـالی از ایران یکنواخت نیسـت.
برند: در مقایسـه با پسـته آمریکایی، پسـته ایـرانی در بـازار چین 
برندهای شـناخته شـده نـدارد. این موضـوع نیازمند تبلیـغ، ترویج 

و آگاهی بیشـتر است.
رقابت: پسـته آمریکایی سـهم قابل توجـهی از بازار پسـته چین را 
در دسـت دارد؛ پسـته ایـران باید بتوانـد از نظر کیفیـت و قیمت با 

پسـته امریکایی رقابت کند.
عوامـل سیـاسی و اقتصـادی: تحریم هـای بین‌الملـلی کـه بر 
علیـه ایـران وضع شـده کانال های مـالی و روابط تجاری بـا ایران را 
تحت‌الشـعاع قـرار داده اسـت. این موضـوع پیچیدگی ها و ریسـک 

مبـادلات و معاملات تجـاری را افزایـش می‌دهد.
چالشهـای لجسـتیک: مسیـر حمل‌ونقـل طـولانی از ایـران تا 
چیـن می توانـد منجر بـه تأخیر در زمـان رسیدن محموله شـود و 

زمـان طلایی فـروش را از مـا بگیرد.

 ؟  چرا این مسیر حمل‌ونقل طولانی است؟ 
بـه طـور معمـول، محموله هـای پسـته ایـران از طریـق بنـدر 
جبل عـلی امـارات ارسـال می شـوند. زمـان ترانزیـت از جبل علی 
بـه چین اغلب بـه دلیل زمان انتظـار کانتینرها برای سوارشـدن 

بـه کشـتی، طولانی میشـود.

 ؟  آیـا روند نوظهوری در بازار پسـته چین دیده می شـود 
که شـرکت شـما روی آن تمرکز داشته باشد؟

توسـعه بازار غذای سـالم: باتوجه به افزایـش آگاهی مصرف کننده 
چیـنی نسـبت بـه مزایـای پسـته بـرای سلامـتی، پسـته به عنوان 
منبـع غنی مـواد مغـذی، پتانسیل بـزرگی در بـازار چیـن دارد، ما 

نسـبت بـه این موضوع حسـاس هسـتیم.
رشـد قابل توجه تجارت الکترونیـک: کانال های فـروش آنلاین، 
بـازار پسـته را بزرگ تر می کند، مخصوصاًً در شـهرهای درجه پایین تر.
تنوع محصولات: گسـترش بازار مشـتقات پسـته مثل شیر پسته، 
خمیر پسته، و غیره پاسخگوی نیازهای گوناگون مصرف کننده ها است.
رشـد بـازار کالاهـای لوکـس پسـته: بـا بـاز شـدن تدریجی 
بـرای  تقاضـا  بین‌الملـلی،  گردشـگران  روی  بـه  چیـن  درهـای 
محصـولات پسـته‌ای خـاص و باکیفیـت بـالا روبه‌افزایـش اسـت.
کاربرد پسـته در صنایع غـذایی: کاربرد مغز پسـته در صنایع 

بسـتنی، شـکلات و سـایر صنایع غذایی روبه‌افزایش اسـت.

بخش پنجم. چشم‌انداز آینده
 ؟  آیـا فکـر می کنیـد در آینـده ممکـن اسـت تغییـری 
در قوانیـن و مقـررات، دینامیک هـای بـازار و ترجیحـات 

مصرف کننـده چیـنی اتفـاق بیفتـد؟
بله؛ ممکن است تأمین کنندگان پسته ایرانی برای برآورده ساختن نیاز 
گروه هـای مختلف مصرف کننـده چینی در خطوط تولیدشـان تنوع و 
گوناگونی بیشـتری ارائه کنند؛ یا اینکه محصولات نوآورانه مثل روغن 
پسـته، پودر پسـته و سـایر محصولات جانبی نیز به بازار عرضه کنند.
فکـر می کنم تأمین کنندگان پسـته ایرانی باید برای برندسـازی در 
بازار چین تلاش های بیشـتری انجام داده و برای شناسـاندن شهرت 
برنـد خود باید فعالیت هـای بازاریابی انجام دهند؛ ایـن کار می تواند 
در همـکاری بـا برندهـای محـلی چین، حضـور در نمایشـگاه های 
چیـن  اجتمـاعی  رسـانه های  در  بازاریـابی  و  موادغـذایی  بـزرگ 
میسـر شـود. مورد دیگـر اینکه باتوجه ‌به تشـدید روزافـزون رقابت 
در بازارهـای جهـانی، بـه نظـر من پسـته ایـرانی بـرای بقا نیـاز به 
تعدیـل ترفندهـای قیمت گـذاری دارد تا بتواند بـا حفظ مزیت های 
کیـفی خـود بـرای افزایـش رقابت پذیـری تلاش کند. و مـورد آخر 
بـه سیاسـت های تجـاری برمی گـردد؛ چنانچـه روابط تجـاری بین 
چیـن و ایـران تحت تأثیر شـرایط سیـاسی و اقتصـادی تغییر کند، 
می تواند بر سیاسـت ها و تعرفه های واردات پسـته نیـز تأثیر بگذارد. 
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