
1 
  إنتاجيةالتوزيع في مؤسسة  إستراتيجية: الأولالفصل 

 
 تمهيد1

إن كل مؤسسة تريد أن تكون الأقوى و الأطول عمرا و الأفضل، لابد عليها من وضع سياسة           
تسويقية جيدة، و ذلك حسب إمكانياتها و مواردها سواء المادية أو المالية أو البشرية، أو حتى 
التكنولوجية من جهة و حسب المحيط الخارجي لها كذلك من جهة أخرى، و من الإستراتيجيات الأكثر 
أهمية هي إستراتيجية التوزيع التي تؤدي إلى توسع نشاط المؤسسة و السير دائما إلى الأمام و دخول 

 .الخ...دأسواق جديدة إضافة إلى التقرب من المستهلك و ربحه، و جلب متعاملين اقتصاديين جد

 

وإن هذه الإستراتيجية تزيد أهميتها أكثر بوجودها ضمن مؤسسة إنتاجية لا تجارية، بحيث أن         
هذه المؤسسة هي التي تنتج و توزع فتكون عائداتها أكبر لأن التعامل هنا مباشر، فالتكاليف تكون 

ادت بيعها، فذلك يكون بأقل منخفضة مقارنة إذا اشترت هذه الشركة منتجات من الشركة المنتجة و أع
هامش ربح إضافة إلى أنها تعرف رغبات المستهلكين و المستعملين الصناعيين من خلال تعاملاتها 

 .المباشرة معهم

، وما هي القناة التوزيعية ماهية التوزيع وتركيب إلىمن خلال هذا الفصل  نتطرقس         
وزيعية، وما هي أشكال الوسطاء، ماذا يقدمون من استراتيجيات التوزيع و ما هي أشكال القناة الت

  ..وظائفهم وكيف يتم تنظيم وإدارة قنوات التوزيع
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  ماهية التوزيع وتركيب القنوات التوزيعية: المبحث الأول 

في  ظل النظام الاقتصادي الجديد فإن الإعتماد علي البيع المباشر إلى المستهلك أصبح أمرا         
جدا ،لذا فإن التوزيع  يعتبر عنصرا مهما من عناصر التسويق لأي منتج ، وقد قام  صعبا ومكلف

  . العديد من الباحثين بوضع مفهوم للتوزيع
  أهمية ووظائف التوزيع  ،مفهوم:المطلب الاول

 : مفهوم التوزيع- 1

مورد خارجي يدخل للمنظمة ضمن المدخلان :  هالتوزيع على أن)  KALER 1997(عرف      
الأخرى من  التصنيع والبحث وغيرها ،وهو مورد خارجي بصورة اعتيادية يستغرق بنائها عدة 
سنوات وليس من السهل تغيره وأن ترتيب هذا النظام من الأهمية مع الموارد الداخلة الأساسية في 

لسياسات التي تؤلف النظام الأساسي الذي عله يتم المواقف الهندسية والإنتاجية ويمثل مجموعة من ا
  2بناء مجموعة واسعة من العلاقات طويلة الأجل

ويشير بوضوح هذا التعريف  بوضوح إلى أن التوزيع نظام معقد يتطلب استثمارات مالية كبيرة        
  .في نجاحها وأن على المنظمة أن تحدد الدور الإستراتيجي  الذي يمكن أن يلعبه التوزيع الكفء 

فقد حدد التوزيع بأن يتضمن القرارات والنشاطات المتعلقة بتحويل )  POCTE 1996(أما       
المنتجات من المنتج إلى المستهلك ويشير إلى التوزيع المادي الذي يتضمن الخزن والنقل وإدارة 

  3المخازن

لسلع من القنوات أو أنه تلك فإنه يعرف التوزيع على أنه جريان مادي ل)  MC CASHY(أما         
النشطات التي تجعل المنتج متوفر للمستهلك وقت  ما يطلب وفي المكان الذي يرغبه أو أنه عمليات 
انسياب  السلع والخدمات التي تشارك فيها المنظمات والأشخاص و إنتقالها من الشركة المنتجة  إلى 

  4.المستهلك 

                                                             
1 محمود الصمیدعي وآخرون: الأسس العلمیة للتسویق الحدیث( مدخل شامل)،بدون طبعة، دار الیازوري العلمیة للنشر 

250.ص، 2007والتوزیع،    
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والخدمات من مراكز إنتاجها إلى مواقع استهلاكها من خلال ما كما عرف على أنه تدفق السلع        
  .يعرف بقنوات أو مناطق التوزيع

ومما تقدم يمكن القول أن النشاط التوزيعي هو ذلك النشاط الذي يساعد على انسياب السلع        
ملائم ومن خلال والنوعية والوقت ال ةوالخدمات من الشركة المنتجة إلى المستهلك كفاءة وفعلية وبالكمي

  5قنوات التوزيع
) قنوات التوزيع (ومن التعاريف السابقة يتضح أن للتوزيع ركنين أساسين هما منافذ التوزيع          

وتمثل قنوات التوزيع أو منافذ التوزيع حلة الوصل بين ) إلخ...نقل ،خزن،مناولة( والتوزيع المادي
ع المادي يتعلق بانتقال المنتجات  بالكمية اللازمة وفي الشركة المنتجة والمشترية في حين أن التوزي

  .  الوقت والمكان المناسبين 
  ..والشكل التالي يوضح مكونات نظام التوزيع.

  مكون النظام التوزيع  :1 –الشكل 

   
  252ص، مرجع سبق ذكره،  الأسس العلمية للتسويق الحديث ،محمود علي الصميدعي وآخرون:  المصدر

ومن هذا يمكن أن نقول بأن مفهوم التوزيع هو جد واسع ويقدم فورقات كبيرة وقرارات مهمة         
مجموعة نشاطات تصل وتربط بين إنتاج  منتوج وبين  -:لكن يمكن أن نستخلص في الأخير أنه

                                                             
الصمیدعي محمود: استراتیجیات التسویق،مدخل كمي وتحلیلي،بدون طبعة، دار حامد للنشر والتوزیع، عمان 

.244.ص،2006الأردن،   

 النقل 

 الخزن

التوزیع)قنوات(منافذ   التوزیع المادي 

لتوزیعا  

 قنوات مباشرة

قنوات غیر مباشرة
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توزيع المنتجات بمعني أخذها إلى المكان المناسب وبالكمية الكافية وفي الوقت <<أوأنه ، 6استهلاكه
  >>المناسب مرفقة الخدمات اللازمة لبيعها 

أي أن التوزيع هو مجموعة أفراد وأساليب تسهل التحويل التجاري للمنتوجات من المنتج إلى المستهلك 
  ).إلخ...نقاط البيع ، التسليم ووسائل النقل  التخزين ،تقنية البيع ،(النهائي ، ويتضمن عدة نشاطات 

  :أهداف التوزيع - 2
  :7يهناك عدة أهداف تؤثر في رسم السياسات التوزيعية يمكن إيجادها فيما يل       

  .توفير السلع والخدمات حين حدوث الطلب  عليها  بالأسعار والنوعيات المطلوبة  *
تحقيق المنفعة الزمنية والمكانية وذلك من خلال تجهيز المستهلكين بالكميات المطلوبة في الزمان  *

  .والمكان المناسب 

  .مما يساعد على خفض الأسعار وزيادة المبيعات  ةتقليل التكاليف التسويقي*

ضمان استمرار خلق الثقة  والاستقرار النفسي لدى المستهلك وإدامة ملة المنظمة وذلك من خلال   *
  ) .سلع وخدمات (تدفق المنتجات 

  .الإحتفاظ بمستوى تخزين جيد وذلك لمجاراة التغيرات في الطلب  *
إلى أكبر ) السلع وخدمات(الوصول إلى مايسمى بمستوى الكفاية الاجتماعية في إيصال المنتوجات *

 .عدد ممكن  من المستهلين 

 .ئة المنتجات في كل الظروف المحافظة على الحصة السوقية من خلال تهي*

  .الصمود أمام المنافسة  *
  .الزيادات في المبيعات الموزعين والمبيعات التي تحقق بفضل نشاطات الترويج  *
  : أهمية التوزيع - 3

التسويقي  الأخرى إذا أنله دورا تكامليا  حتتجلى أهمية التوزيع من خلال مقرنته بعناصر المزي    
  :للمؤسسة والإستراتجيات  التسويقية لها ، يمكن أن نلخص خاصة في  يضمن النظام التسويق

 .التي تمكنها من تنفيذ إستراتيجيتها  لتزويد المؤسسات بالوسائ*

                                                             
p121,4eme édition,conomicaédictionnaire d’:  jean-Francoir phélizen  Jaques l’endrevie6  

  7 محمود الصمیدعي وآخرون: الأسس العلمیة للتسویق الحدیث، مرجع سبق ذكره ،ص.252
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 .يربط المنظمة بالمستهلكين والموزعين  *

توفير المنتجات في المكان  والزمان المناسب وكذلك انتقال ملكية المنتجات من المنظمة إلى *
التسويقية كل عناصرها  تالمشتركين من خلال المنفعة الحيازة يساهم بلا شك في نجاح الإستراتجيا

 .المختلفة 

  : وظائف  التوزيع - 4
ليس هناك إختلاف بين الباحثين  والمختصين حول الوظائف التي يقوم بها التوزيع حيث      
 kotler 1994 (8(حدد

  :وظائف  وهي كما يالي 9وظائف للتوزيع بينما رأى سم آخر بأنها 8 
  .نقل وخزن المنتجات  التوزيع  المادي  - 1
 .جعل السلع والخدمات متوفرة في المكان والزمان الذي يرغب به المستهلك  الوقت والمكان   - 2

 .تمويل جميع الوظائف وتغطية نفقات التوزيع  المالية  - 3

 .إنسياب الملكية القانونية للمشتري ضمان نقل الملكية  - 4

 تحمل جزء من المخاطرة نشاط التوزيع  تحمل المخاطر  - 5

 .البحث عن ومعرفة م الذي  يريده المستهلكون المحتملونالبحث - 6

 . ترغيب وإقناع المستهلك باتخاذ قرار الشراء الترويج  - 7

 . خدمة المستهلكون قل وبعد البيع الخدمة  - 8

 .مين ،التوثيق ، الإدارةويشمل التأ  الدعم  - 9
 

  مفهوم اهمية وانواع قنوات التوزيع : المطلب الثاني
  : مفهوم قنوات التوزيع- 1

  :نفذ التوزيعي وإمكان ذكر بعض منهاتعددت المفاهيم التي توضح معنى الم       

منفذ التوزيع هو مجموعة الأفراد أو الشركات التي تساهم في نقل ملكية المنتج أو السلعة من المنتج 
إلى المستهلك النهائي أو المشتري الصناعي، ويتضمن التوزيع كل من المنتج والمشتري النهائي للمنتج 

د منفذ التوزيع الخاص بصورته الحالية وبإضافة إلى الوسطاء مثل تجار الجملة وتجار التجزئة، ويمت

                                                             
254.ص، نفس المرجع 8  
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بالسلعة  حتى أخر مشتري لها دون القيام بإجراء تغير بها، وعند تغير المنتج أو السلعة   لتأخذ شكل 
  9سلعة أخرى يبدأ منفذ جديد للتوزيع

التي يتم عن طريقها تسويق  ةه عبارة عن مجموعة الوحدات التنظيمينويعرف منفذ التوزيع أ        
السلع والخدمات ويتضمن ذلك الوحدات التنضمية داخل المشروع وتلك التي تقع  خارج نطاق 

  10المشروع مثل الوكلاء والموزعين سواء كانز تجارا أو تجار تجزئة 

لمنتج فإنه يعرف منفذ التوزيع بالوسيلة التي بواسطتها تأتي المنتجات من ا) BUELL1997( أما       
  .11إلى المستهلك أو المستعمل النهائي

لأنه يحتاج إلى  ابأن تعريف المنفذ التوزيعي أكثر تعقيد) Runngon 1988(في حين يرى        
  :12ب  أربع تدفقات ا فاعلة ومختلفة وهياحس
 وهذه تتضمن الحركة المادية الفعلية للمنتج نفسه :  تدفقات المنتج*

ملكية المنتج وهذا يعني تعددت أشكال  يعني الطريق المتبع واسطة العنوان أووهذا : نتدفقات العنوا*
 :المنفذ التوزيعي يشكل مباشر  على النحو التالي

  مستهلك أوغير مباشر منتج -  
  مستهلك                                                     وسطاء منتج-
الذي يصاحب بيع المنتْج وهذه الجوانب متعلقة  ويتضمن طريق المفاوضات: تدفقات التفاوض*

 بأساليب البيع وطبيعة  عرض السلع والخدمات التي يقدمها المنفذ التوزيعي  

أو طريق المعلومات الذي يتعلق باحتياجات السوق، وهذا مايؤكد ضرورة دراسة : تدفقات المعلومات*
 . وأذواق نتاج الخطط التسوية  تاالسوق ومعرفة ما يدور في ذهن المستهلك من حاجات ورغب

للشركة   تتابعيأنه ترتيب "على ضوء هذه التدفقات يخلص الكاتب إلى تعريف المنفذ ألتوزيعي       
هيل ي مبيعات سلعهم أو خدماتهم قلة و المؤسسة من قبل المنتج للتسالمنتجة أو المالك والمنظمات المست

  .إلى لمستهلك النهائي 
  :التوزيعأهمية قنوات  - 2

                                                             
  9 ھناء عبد الحلیم سعید: ادارة التسویق،بدون طبعة، مصر،جامعة القاھرة، ،1993، ص214.

  10 توفیق محمد عبد المحسن: التسویق وتدعیم القدرة التنافسیة للتصدیر،بدون طبعة، دار الھضاب،2001، ص280
  11 محمود الصمیدعي وآخرون: الاسس العلمیة للتسویق الحدیث، مرجع سبق ذكره،ص255.

.255ص،نفس المرجع  12  
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ما هو معروف فإن هناك فجوة تفصل ين الشركة المنتجة والمستهلك بسبب قلة المنتجين الذين        
ينتجون السلع والخدمات  التي يحتاجها المستهلك النهائي والصناعي يقابلها العدد الهائل من المستهلكين 

ات التوزيع تقليل تلك الفواصل بين الموزعين على مناطق جغرافية واسعة ومتباعدة لذلك فإن أهمية قنو
 :13الشركة المنتجة والمستهلك بشكل عام هناك عدة فواصل هي

 .وهي الفواصل المادية بين المنتج والمستهلك: الفواصل المكانية*

 .لفرق بين وقف الإنتاج والاستهلاكوهي ا :مانية زالفواصل ال*

البائع إلى المشتري الذي يتمكن ويستطيع وهي انتقال ملكية المنتج من  :الفواصل الحيازية*
 .المستهلك دفعه 

على ضوء هذه الفواصل فإنه لابد من القيام عض الأنشطة التي تهدف إلى الجمع ين مراكز        
قنوات  الإنتاج ومراكز الاستهلاك أو الاستخدام لهدف تقليل تلك الفواصل وهذا هو الدور الذي تقوم به

  .التوزيع
   : قنوات التوزيعأنواع - 3

   تنقسم قنوات التوزيع وفقا للأنواع الرئيسة للسلع إلى قنوات مباشرة وغير مباشرة      
وفقا لهذا النوع تقوم المؤسسة بيع منتجاتها مباشرة إلى المستهلك دون  : ةرقنوات التوزيع المباش: اولا -

بالبريد  عالحاجة إلى وسطاء وذلك  من خلالا متاجر أو مكاتب أو فروع تملكها أو أنها تقوم بالبي
  14المباشر أو غير المباشر أو إرسال مندوبي لبيع عاملين لديها

من خلال الاعتماد على الوسطاء الذين يساعدون في  وذلك : قنوات التوزيع الغير مباشرة: ثانيا
تصريف منتجات الشركة بحيث أن الوسطاء يتولون القيام  ببعض الوظائف  اللازمة أو جميعها 
لانسياب المنتجات من مراكز إنتاجها إلى مراكز الاستهلاك، وفي هذه الحالة ليس هناك أي اتصال بين 

  :يوضح ذلك - 2- المنتجين والمستهلكين والشكل
  قناة التوزيع الغير المباشر -2-الشكل 

  
  

 258 ص، مرجع سبق ذكره، الأسس العلمية للتسويق الحديث:محمود الصميدعي وآخرون :المصدر

                                                             

 13 محمود الصميدعي وآخرون: الأسس العلمية للتسويق الحديث، مرجع سبق ذكره، ص257.
 

 المنتج المنتج حلقة أو حلقات وسیط 
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 :15وهنا نجد خمسة طرق رئسيه هي بالنسبة للمنتجات الاستهلاكية          -

البيع عن طريق متاجر التجزئة يملكها  ،ات جبالكاتالو عالبي :إلى المستهلك في منازلهم رالمباش عالبي -ا
  .البيع بالبريد ،المنتج
ويعتر  البيع المباشر أقصر طريق لتوزيع وتمكن هذه الطريقة المنتج من توطيد علاقة العملاء       

رصة السيطرة والرقاة على الأسواق التي تهم، كم أنها تيسر لهم فاوالتعرف على رغباتهم وإحتياج
يتعامل فيها ، وعلى الرغم من ذلك فإن هذه الطريقة تتطلب اهتمام خاص برجال البيع من حيث 

  .وتدريبهم وتحفيزهم ماختياراته
حيث يتم البيع مباشرة إلى التجزئة والذي يوم دوره بالبيع إلى : البيع المباشر لمتاجرالتجزئة - ب

تستخدم هذه الطريقة في توزيع السلع التي يمكن توزيعها في أكثر من  ومعادة ما ئي،المستهلك النها
  .سوق والتي يتم شراءها بواسطة عدد من المستهلكين 

حيث يتم البيع من المنتج إلى تاجر الجملة ثم إلى تاجر التجزئة ثم : البيع المباشر إلى متاجر الجملة -ج
استخداما في توزيع السلع الاستهلاكية نظرا للخدمات  أكثر الطرقوتعتبر هذه الطريقة   إلى المستهلك

   .التي يقوم بها تاجر الجملة للمنتج مثل تخطيط المنتجات المساهمة في التمويل وتخزين السلع ونقلها
من استخدام تاجر الحملة كمنفذ لتوزيع السلع  دلابف : البيع عن طريق الوكلاء وتاجر الجملة - د

يقدمها المنتج فقد يفضل المنتج الإستعانة بخدمات وكيل البيع أو سمساره أو عض والخدمات التي 
يع الأخرى للوصول إلى تجار التجزئة وبصفة خاصة الذين يؤدون عمليات البيع على نطاق لبوكالات ا

  .واسع 
ره بالبيع قد يقوم المنتج للبيع إلى الوكيل الذي يقوم بدو: البيع عن طريق الوكلاء ، فتاجر الجملة -ه

إلى تجار الجملة فمتاجر التجزئة فالمستهلك النهائي، وتعتر هذه الطريقة من أكثر منافذ التوزيع طولا 
لإتمام العمليات البيعية للمشروع والتي تستخدم هد الوصول إلى متاجر التجزئة التي تقوم بالعمل على 

  . دنطاق محدو
  
  
  
  

                                                             
  15 توفیق محمد عبد المحسن: التسویق وتدعیم القدرة التنافسیة للتصدیر، مرجع سبق ذكره، ص258.
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  الاستهلاكيةقنوات التوزيع في السلع  -3-الشكل 

*.  
  
  
  
  
  

  
  
  
  

  50ص1990، الحديثالمكتب العربي ، 5الطبعة، التسويق، محمد سعيد عبد الفتاح :المصدر

سنكتفي في هذا الفصل بدراسة قنوات توزيع السلع الاستهلاكية  بالنسبة للمنتجات الصناعية      
  .وسندرس قنوات التوزيع للسلع الصناعية في الفصل الثالث

    كثافة التوزيع : المطلب الثالث
وخاصة في حالة التوزيع الغير إن تحديد كثافة التوزيع يرتبط بتحديد طرق التوزيع المستخدمة      

اتخاذ القرار المتعلق بالمدى  الذي سيغطيه التوزيع أي التغطية ) أي الاعتماد على الوسطاء ( مباشر 
  16المطلوبة للمنطقة  البيعية وللسوق

التوزيع يقصد بها مدى التغطية التي تحدثها التوزيع في السوق   ةكثاف(استراتيجيات تغطية السوق   ان
أو المنطقة الجغرافية أو الإقليم ، أو الجزء السوقي ، إن عملية الاختيار لمدى التوزيع ينبغي أن تتوفر 
له الإمكانيات اللازمة لتوفير المنتج وعرضه بشكل كاف لإشباع حاجيات المستهلكين المستهدفين 

ولكن عرض المنتج بأكثر مما   تطله عملية التغطية يؤدي حتما إلى زيادة تكاليف ورغباتهم ، 

                                                             
  16 محمد فرید الصحن: التسویق، بدون طبعة، الدار الجامعیة، الإسكندریة،القاھرة،2003، ص348-

 وكلاء وكلاء

 تجار جملة تجار جملة

 تجار تجزئة

یةــــــمنتـــجو السـلع الاستھلاك  

التوزی
ـــــــ

ع
      
 

 المستھلكــــــــون
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توزيعية متاحة أمام المنشاة يمكنها الاختيار من بينها وفقا لكثافة استراتيجيات وهناك ثلاث 17التوزيع
  :التوزيع التي تريدها يمكن النظر إليها في الشكل الموالي

  
  الكثافة التوزيعية-4-الشكل 

                         التوزيع المستقل او الوحيد                    التوزيع الانتقائي                     وزيع الشاملالت
  التوزيع من خلال نموذج توزيعي       التوزيع من خلال جميع الحلقات        التوزيع المضاعف من خلال حلقات             
تاجر تجزئة واحد                                                               -الكل المتاح في السوق      وكل تاجر جملة واحد سمعينة ولي  في السوق  ةالتوزيعية المعقولة الموجود          

                                      أو أسلوب واحد
  44.ص، 1999، دار وائل للنشر والتوزيع،  1الطبعة ،إدارة قنوات التوزيع: هاني حامد الضمورالمصدر 

  ) :المكثف(إستراتيجية التوزيع الشامل - 1
ر عدد  ممكن من المتاجر التي يتردد عليها ستراتجية هو توزيع السلعة في أكبويقصد بهذه الإ      

أو بيع السلعة في جميع مراكز التوزيع الصالحة لعرض المستهلكين داخل المنطقة البيعية الواحدة، 
  .18السلعة وبيعها

  19"كبر عدد ممكن من المتاجر التي يتردد عليها المستهلكين داخل المنظمةأهو توزيع السلعة في " 

: رب مكان مثلقويناسب هذا التوزيع السلع الميسرة حيث يفضل المستهلكون الحصول عليها من أ 
  .لمواد الغذائيةالسجائر، الصحف، ا

  :إستراتيجية التوزيع الانتقائي- 2
ويعني قيام  وهو توزيع السلع في عدد من المتاجر التي يتردد عليها المستهلكين داخل المنظمة "      

المنتج بانتقاء عدد من الموزعين  لتوزيع  منتجاته من خلالهم  أي توزيع  السلع عن طري عدد 
  .20محدود  من الموزعين ي المنطقة

  : ويتم اختيار الموزع طبقا للسياسة السابقة لعدد من العوامل هي

  .سمعة الموزع *
 .قدرتهم على خدمة السلعة *

                                                             
  17 محمود الصمیدعي وآخرون : الأسس العلمیة للتسویق الحدیث، مرجع سبق ذكره، ص280

1 عصام الدین أمین أبو عقلة: التوزیع" المفاھیم -الاستراتیجیات-العملیات" النظریة والتطبیق"،بدون طبعة،مؤسسة 
19ص، 2002،حورس للنشر والتوزیع   

  19ھناء عبد الحلیم سعید: إدارة التسویق،مرجع سبق ذكره،ص226
227ص،نفس المرجع 20  
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 .التزامهم الإعلان والترويج*

 .التزامهم بالسعر الذي حدده المنتج*

  .إمكانيتهم المادية والمكانية *
ة الكهربائية بالنسبة لسلع الاستهلاكية اسة في حالة سلع التسويق مثل الملابس والأجهزيتصلح هذه الس 

  ..والمعدات المساعدة   مثل المعدات لسلع الإنتاج

إتباع هذه الإستراتجية نتيجة المشاكل التي واجهتها من خلال التوزيع الشامل مثل  ةوقد تقرر المنظم
عدم السداد النقدي من جانب بعض العملاء وكثرة أوامر التوريد صغيرة الحجم والأداء المنخفض 
الخاص عض الوسطاء حيث تقوم وقف حيث توم وقف التعامل مع بعض الوسطاء والاكتفاء بدر معين 

  .ء فقطمن الوسطا

  :إستراتيجية التوزيع بالوكالة الوحيدة - 3

وفق هذه الإستراتيجية يقوم المنتج بتوزيع منتجاته من خلال منفذ توزيع واحد فقط دون غيره       
تستخدم هذه الإستراتيجية عادة في توزيع السلع المرتفعة الثمن مثل و في كل منطقة جغرافية معينة،

  .21وبعض أنواع السلع الصناعية الكهربائية،السيارات وبعض الأجهزة 

وعند إتباع هذه الإستراتجية غالبا ما يمتنع تاجر الجملة أو التجزئة عن التعامل في المنتجات المنافسة 
  .22كما أنهما يكونان على استعداد للقيام بالترويج للمنتج لأن العائد من ذلك سيعود على كل منهم فقط

  :مؤسسات التوزيع :المبحث الثاني

  :سياسة التوزيع لمؤسسة البيع بالتجزئة:الأول المطلب
يتضمن نشاط تجارة التجزئة كافة الأنشطة المرتبطة ببيع السلع والخدمات إلى المستهلك النهائي       

مباشرة ولهذا تمثل تجارة التجزئة حلقة هامة بين المنتج والمستهلك نظرا لأنهم يمثلون الخط الأمامي 
  .23مع المستهلك نظر لانتشارهم في أماكن جغرافية متفرقة بالقرب من المستهلكين) الواجهة (

  :وظائف متجر التجزئة - 1

                                                             
  21 محمد أمین السید علي: أسس التسویق، بدون طبعة ،مؤسسة الوراق للنشر والتوزیع، ص264

  22ھناء عبد الحلیم سعید: إدارة التسویق ،مرجع سبق ذكره ،ص 227.
  23 محمد فرید الصحن: التسویق،مرجع سبق ذكره،ص209
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تبرز أهمية منشآت التجزئة في قناة التسويق من خلال الوظائف الحيوية التي تؤديها لكل من       
  :المنتجين والمستهلكين وذلك على النحو التالي

  : منشآت التجزئة للمنتجوظائف :أولا 
التسويق من خلال القيام وظيفة  القناةفي  تلعب منشآت التجزئة  دورها ما: التجميع والتصنيف–أ 

حيث تقوم بتجميع تشكيلة كبيرة من السلع من عدة منتجين، ثم تقوم بتصنيفها  التجميع والتصنيف،
  .السوق المختلفة للمستهلكين في رضها لتلبية الاحتياجات والرغباتوع
وتقدم منشآت التجزئة للموردين خدمة آخري تتمثل في قيامها : الترويج وخدمات ما بعد الشراء - ب

  .بالترويج عن منتجاتها وتقديم خدمات ما بعد البيع للمستهلكين
تؤدي منشآت التجزئة خدمة للمنتجين والتي تتمثل في تحقيق  : الاتصال وجمع المعلومات - ت

  .والمستهلك  ن كما أنها تمثل مركز معلومات للمنتج جالاتصال بين المنت
تعد منشآت التجزئة الحلقة الأخيرة في سلسلة حلقات قناة التسويق فهي تخلق مايسمى : وظيفة البيع - ث

  .بمنفعة الملكية أو الحيازة
من الخدمات الأخرى لمنشآت التجزئة  وخاصة كبيرة الحجم هي الاحتفاظ : الاحتفاظ المخزون -ج
مخزون المناسب من المنتجات والعلامات في الوقت المناسب للمستهلكين مما يسمح بتدفق هذه ال

  .المنتجات دون توقف
للمنتجين ،  ةفهي تقدم التسهيلات المالية من خلال الدفع  مقدما للبضاع: مساعدة الموردين الصغار -ح

  .ين والترويج للمنتجاتهذا الإضافة إلى تقديم المساعدة في القيام بخدمات النقل والتخز
ومن ناحية أخرى تؤدي منشآت التجزئة عدة وظائف  :وظائف منتج التجزئة للمستهلك النهائي:ثانيا

  24:ضرورية للمستهلك النهائي والتي يمكن إجمالها فيما يلي 
، وذلك  بسبب انتشار منشآت  توفير احتياجات المستهلكين من السلع والخدمات في المكان المناسب -أ
لتجزئة بأنواعها المختلفة في أماكن متعددة من السوق بحيث يسهل على المستهلك الحصول على ا

  .احتياجاته في أي مكان منه

                                                             
  24ھاني حامد الضمور: إدارة قنوات التوزیع، الطبعة الثانیة، دار وائل للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، 2002، ص 188.
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،حيث ان هناك بعضا من  توفير احتياجات المستهلكين من السلع و الخدمات في الوقت  المناسب - ب
ساعة مثل بعض  24ن بعضها يعمل متاجر التجزئة التي تعمل عادة لفترات زمنية طويلة يوميا، بل ا

 )المطاعم والفنادق والصيدليات(متاجر المنتجات الغذائية 

والتي لايمكن ) أي تجزئتها(بكميات صغيرة للسلع المستهلك الخاصة بالشراء تمقابلة احتياجا -ج
  .الحصول عليها من خلال منشآت الجملة ومن خلال المنتجين لها

لف والحزم والنقل للمنازل والتركيب والتشغيل والصيانة المثل  للمستهلكتقديم خدمات ما بعد البيع  - د
   .إلخ…والتدريب 

البيع ( يع التقسيط بوذلك من خلال عروض ال مساعدة المستهلكين غير القادرين على الشراء نقدا –ه 
  )الأجل

  :أنواع متاجر التجزئة - 2
ت التي يمكن ذكرها هناك العديد من التقسيما نظرا لأتساع مجالات تجارة التجزئة وتنوع أعمالها     

 25التقسيمات المختلفة لمتاجر التجزئة حسب الأسس التالية  5ويوضح الشكل ،لتجار التجزئة

  .لجهد السوقي المطلوب من المستهلككمية ا *
  .الملكية *
  .مدى وأنواع خطوط المنتجات المتعامل فيها *
       .الوظائف المختلفة *

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

                                                             
  25 محمد فرید الصحن: التسویق، مرجع سبق ذكره، ص210
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 : التقسيمات المختلفة لمتاجر التجزئة– 5 - لشكلا

  
  211.ص ، مرجع سبق ذكره،  لتسويقا: محمد فريد الصحن: المصدر

  :   سياسة البيع بالجملة: المطلب الثاني 

  : مفهوم تجارة الجملة وطبيعتها - 1
المنشآت أو الأفراد غرض البيع لتجار تجارة الجملة هي تلك الأنشطة التي تقوم بها بعض "    

   26النهائي للمستهلك الصناعي أوللمشتري التجزئة أو لتجارجملةآخرين

  

  

  

  

  

  

                                                             
26 Boon.E and Kurtz : Boon.Eand Kurtz.D.L1986 ‘contemporang marketing.5 th : 
edition(the org denpress.NY) p300 
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  انشطة البيع بالجملة-6-الشكل 

 cit p.po.)urtz.Eand KoonB.300:المصدر

التي تتم فيها عمليات الاتجار الجملة، وتتضمن منشآت الجملة كافة أماكن التجارة أو الأعمال        
سواء أكانت هذه المنشآت عملا تجاريا، أم مخزنا عموميا يجرى فيه البيع بالجملة، فإذا كانت صفقات 

  .من مجموع مبيعات المنشآت ، فإنها تعتر من منشآت تجارة الجملة  %50جملة تمثل 
بأنه  اأو اعتباري اأكان شخصا طبيعيصفة عامة، أنه يمكن اعتبار كل شخص، سواء ب ويمكن القول

بالبيع أو بالتفاوض بالبيع مع أولئك الذين  ةيعمل في تجارة الجملة، إذا كان يقوم بصورة رئيسي
  : 27يشترون السلع لأحد غرضين هما 

  .إعادة بيع السلع التي يشتروها*
استعمال السلع التي يشترونها في مشروعات الأعمال وذلك كأن يقوم تاجر الجملة شراء تجهيزات  *

 .وأدوات معينة لمشروعات أعمال آخري من أجل استخدامها في عمليات الإنتاجية

  :وظائف منشآت تجارة الجملة - 2
يمثل حلقة وسيطة بين ما أن تاجر الجملة بو التسويقية،هذا المجال على الخدمات في سنركز       

  .28فهذا يعني انه يقدم خدمات لكلا الطرفين المنتج وتاجر التجزئة
  : وظائف منشآت الجملة لتجار التجزئة: اولا

                                                             
  27ھاني الضمور:  إدارة قنوات التوزیع، الطبعة الأولى، دار وائل للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، 1999، ص124.

.126ص ،نفس المرجع 28  
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وتبدأ عملية الشراء من جانب تاجر الجملة اعتمادا على خبرته وقدرته على التنبؤ بطلبيات :  الشراء*
ل المباشر مع عملائه، لتحديد طلباتهم وحاجاتهم والتي عملائه من تجار التجزئة، أو عن طريق الإيصا

  .تعتمد بصورة أساسية على حاجات وراغبات عملائهم المستهلكين
إن وظيفة البيع والتوزيع التي يقوم بها تاجر الجملة تعود بكثير من النفع على تجار التجزئة، :  البيع*

  .رشادات الخاصة باختيار السلعوخاصة المبتدئين في العمل حيث يقدمون لهم النصائح والإ
حيث تعتبر وظيفة التخزين من أهم الوظائف التي يقوم ها تاجر الجملة بعد وظيفة الشراء :  التخزين*

عمومي لكثير من تجار التجزئة، يساعدهم على الحصول على السلع  يعد تاجر الجملة بمثابة مخزن
ال الفوائد على تجار التجزئة وخاصة الذين رأس م، كما يعود هذا الإجراء بكثير من ت ممكنأسرع وق

  .29، بالإضافة إلى تخفيض أخار التسويق الخاصة التخزينالمستثمر في البضاعة بالمخزون
 : يترتب على قيام تاجر الجملة هذه الوظيفة خدمتين هامتين لتاجر التجزئة : النقل*

ارية، وكذلك تجتن المخاطر الخاصة النقل تخفض عليهم تكاليف النقل من المنتج إلى محلاتهم التج - ا
  .، كالأضرار التي يمكن أن تلحق البضاعة أثناء تنقلها

فهي تضمن لهم السعة في تلبية حاجاتهم للسلع، والسبب في ذلك أن تاجر الجملة يقوم جمع السلع  - ب
  .مكان واحدالمختلة من عدد كير من المنتجين  المنتشرون جغرافيا ويجعلها تحت طلب التجزئة في 

يقدم بعض تجار الجملة  تسهيلات ائتمانية لتجار التجزئة وخاصة المبتدئين العمل :  الائتمان التجاري*
أو الذين تنقصهم الإمكانيات المادية الكافية أو أولئك الذين لا يستطيعون الحصول على تسهيلات 

سهيل مباشر كتأجيل الدفع وتسهيل غير ت: ائتمانية من المنتج ولو نقدا  بكميات معينة والائتمان نوعان 
عن طريق التسليم السريع  للبضاعة المطلوبة أو الاحتفاظ بكمية صغيرة من السلع في مخزن  رمباش

  . تاجر التجزئة أو عن طريق نقل البضاعة 
يتحمل تاجر الجملة العديد من المخاطر التجارية ، ويرفعها عن كهل تاجر :  تقليل المخاطر التجارية* 

  .التجزئة 

                                                             
29 Pride.W&Ferrell.O:..marketing.basicconcepts&decision,1987 (Haughton Mifflin co 
boston), p317. 
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طالما أن تجار الجملة متخصصين في أعمال التوزيع ، :  تقديم المعلومات والمساعدات لتوزيع السلع* 
فإن بإمكانهم تقديم المساعدات لتجار التجزئة عن طريق الرقابة على الأسواق وتقديم النصح والإرشاد 

  .للتخزين  ةعن المتطلبات التجارية ، وعن الكميات المناسب
حين يشتري تاجر الجملة السلع من المنتجين يوم فحصها  : ابة على جودة السلع المشتركةالرق* 

والتأكد من جودتها وبالتالي فإن تاجر التجزئة سيقلل من الرقاة خاصة أن تاجر الجملة ذو خبرة في هذا 
  .المجال 

  : وظائف منشآت الجملة للمنتج:ثانيا
إنشاء  نوخاصة للمنتجين الصغار الذين لا يستطاعويعتبر تاجر الجملة بمثابة إدارة مبيعات :  البيع*

إدارة مبيعات ، أو الاحتفاظ بقوة من رجال البيع نظرا لصغر حجم أعمالهم وضعف إمكانيتهم المالية ، 
  :30ر المنتجلكن وبشكل عام فإن قيام تاجر  الجملة بهذه الوظيفة يترتب عليه ما يلي من وجهة نظ

قيام تجار الجملة بالإيصال مع تجار التجزئة وتحديد حاجاتهم وطلباتهم  :  من ناحية اقتصادية -ا
إنتاجه ،وهذا يؤدي إلى تخفيض  تالضخمة إلى المنتج مبكرا ، يؤدي إلى تمكين المنتج من تحديد وتثبي

  .التكاليف الناتجة عن إنتاج كميات غير محدودة 
ينتج عن قيام تجار الجملة وظيفة البيع صغر عدد عملاء المنتجين وهذا :  ةمن ناحية تسويقي - ب

بالتالي يوفر الوقت والجهد المبذول عن المنتج للإيصال بعدد كبير من تجار التجزئة الصغار وخاصة 
المنتشرون جغرافيا ، كما أن انخفاض متاجر الجملة بقوة من رجال البيع ، يساعد المنتج على تنشيط 

  .ج منتجاته في سوق تجارة التجزئة من أجل عملية قبولها وتداولها في السوق وتروي
بعض المنشئات الإنتاجية وخاصة الصغيرة منها أو ذات الإمكانيات المالية المحدودة لا  :التخزين*

  تستطيع إنشاء مخازن خاصة بها أو استجار مخازن عمومية لتخزين منتجاتها وبالتالي فهي بحاجة
يقومون بوظيفة التخزين بالإضافة إلى الوظائف التخزينية الأخرى وهذا  تجار الجملة الذين ماسة إلى

  .ما يخفض تكاليف التخزين 
يقوم تجار الجملة بنقل البضاعة  التي يشترها من مخازن المنتج و بكميات كبيرة، وهذا بالتالي : النقل*

 .جونفقات النقل والشحن على المنت سيخفض من عدد الشحنات،

                                                             
  30ناظم حیدر: المدخل إلى دراسة التسویق، الطبعة الثانیة، مطبعة جامعة دمشق، سوریا، 1964 ،ص239.    
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إنتمائية للمنتج وخاصة الذين تنقصهم  تيقدم تاجر الجملة مساعدات وتسهيلا: المساعدات المالية*
الإمكانيات المالية، وتأتي هذه التسهيلات عن طريق الدفع المقدم بوظائف القيام بوظائف تسويقية آخري 

 .بصورة غير مباشرة 

مة التي يقدمها تجار الجملة للمنتجين ونظرا ويعد هذه الوظائف من الوظائف الها: تقديم المعلومات*
لخبرة واتصال تاجر الجملة في السوق وإدراكه وقدرته على لتنبئ بالتقلبات السوقية، يستطيع أن يمتد 

بالتسوق أو استخدام  وخاصة أولئك الذين لا يستطيعون الإيصال المباشر نمثل هذه المعلومات للمنتجي
نتاج والسياسات التسويقية ت تفيدهم في تخطيط برامج وجداول الإ، فمثل هذه المعلومابحوث السوق

  .الأخرى
  :31يمكن تقسيم تجار الجملة وفق الأسس التالية     : أنواع متاجر الجملة - 3

  .على أساس نطاق السلعة للمتعامل فيها*
 .على أساس السوق المخدوم *

 .على أساس الوظائف المؤداة*

  .على أساس ملكية المنشأة*    
  .:انظر الجدول الموالي

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

                                                             
  31 محمد فرید الصحن: التسویق، مرجع سبق ذكره، ص226



19 
  إنتاجيةالتوزيع في مؤسسة  إستراتيجية: الأولالفصل 

 

 تقسيم الأنواع المختلفة لتجار الجملة-1-الجدول 

  
  .275 .ص، 1996،بدون طبعة، الدار الجامعية، الاسكندرية،مصر،  إدارة التسويق: محمد فريد الصحن: المصدر

  

   الوكلاء: المطلب الثالث 
الوكلاء دورا هاما في توزيع السلع ويختلف الوكلاء عن كل من تجار الجملة وتجار  يلعب       

التجزئة  ي أن ملكية السلع لا تنتقل إلى الوكيل أثناء عملية  انسيابها من المنتج  إلى المستهلك الأخير 
ئة  نتيجة أو المشتري الصناعي بينما تنتقل ملكية السلعة من المنتج إلى تاجر الجملة وتاجر التجز

، أما النطة الثانية فهي أن الوكلاء يقومون بيع السلع نيابة عن المنتج  نظير عمولة  بينما  الشرائه
  32 يحصل تاجر الجملة والتجزئة على هامش ربح أو نسبة خصم نظير قيامه بتصريف السلعة 

  : وهناك أنواع متعددة من الوكلاء وهم:33أنواع الوكلاء - 1

                                                             
  32محمد فرید الصحن: التسویق: مرجع سبق ذكره، ص227

230-227ص، نفس المرجع 33  

  الأنواع  الأساس

  نطاق السلع المتعامل فيها -1
  تجار جملة للسلع العامة * 
  جملة لخطوط إنتاجية محدودة *

  تجار جملة لسلع متخصصة * 

  السوق المخدوم -2 

  تجار جملة عاديين للسوق الاستهلاكي* 
  نجار جملة لمنتجات الزراعة *  
  تجار جملة لمنتجات البترولية * 
  )الموزع الصناعي ( تجار جملة لمنتجات صناعية * 

  الوظائف المؤداة-3
  تجار جملة يؤدون جميع الوظائف التسويقية *

  تجار جملة يؤدون وظائف محدودة 

  ملكية المنشأة -4
  تجار جملة مستقلين *
  ينتجار جملة غير مستقل*
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يعمل السمسار لحسابه ولا يملك محل التداول، وإنما ينحصر دوره في المع ين لا : السمسار: أولا
المشتري والبائع والمفاوضة بينهم بهدف إنهاء معاملة معينة عن طريق إيجاد بائع أو مشتري أو 

  .الاثنين معا
ولا توجد للسماسرة حرية تحديد الأسعار أو شروط البيع حيث يتولى ذلك البائع غم أنه في بعض 

أو  ءالسمسار في ذلك وقد تنتهي علاقة السمسار بالعملاء بانتها) أو المشتري(الأحيان قد يفوض البائع 
النمطية كالقطن والفحم السمسار في قطاع المواد الأولية  قد تستمر لفترة زمنية معينة، وعادة يعمل

  .تباع على أساس غي منظم إلخ، كما يعمل في بعض  أنواع من السلع التي ....والأخشاب 
وترجع أهمية السماسرة إلى أنهم يملكون المعلومات عن الظروف السوقية ي صناعة معينة إلى جانب 
العرض منها أو جانب الطلب عليها ولذلك يستطيعون إمداد العملاء بالمعلومات اللازمة وأفضل طريقة 

  .للتعامل
ويمثل . تكون لهم الحيازة المادية للسلعة التي يبيعونها  ويعكس السماسرة الذين: التجار بالعمولة: ثانيا

. تجار العمولة ، البائعين الذين يدفعون لهم عمولة على أساس المبيعات أو عدد الوحدات المتداولة 
، كما أن لهم دورا ......القطن : ويلعب التجار بالعمولة دورا هاما في توزيع المنتجات الزراعية مثل 

  .ع المصنعة مثل الغزل والنسيجفي مبادلة السل
يمثل ويل الشراء المشتري في أغلب الأحوال ودائما يكون له علاقة طويلة مع : وكيل الشراء: ثالثا

ولا يقتصر عمله في شراء السلع يقوم باستلام البضاعة، التفتيش، التخزين، شحن البضاعة . زبائنه
طلبات وأوامر عدد من العملاء حتى يستطيع  بعض الأحيان يجمع وكيل الشراء وفي. للمشترى الأخير

ويظهر دور وكيل الشراء في بعض السلع مثل . أن يحصل على خصم الكمية وشروط شراء خاصة
  .مواد النجارة و البقالة

تكون لوكيل البيع السلطة الكاملة كما يحددها العقد في جميع أنتاج الأصيل نظير : وكيل البيع: رابعا
 تقيد حرية وكيل اليع بأية قيود للتعامل في مناطق معينة ، وله تأثير واضح الحصول على عمولة ولا

  .على الأسعار وشروط البيع
ولقد قام كيل البيع في صناعة النسيج كما أنه يقوم بتوزيع الآلات والأجهزة والفحم والمعادن، والمواد 

  .ةظالكيميائية والمواد الغذائية المحفو
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وكيل المنتج عن وكيا البيع بالسلطة الممنوحة إله حيث تقل سلته فيما  يختلف :وكيل المنتج: خامسا
فهوا يبيع جزء من إنتاج منتج معين على أساس تعاقد ويل . يتعلق بالأسعار والمناطق التي يخدمها

، وحدودها وأسعار البيع وشروط الائتمان والخصم المنطقة البيعية التي يبيع فيهاالأجل يوضح فيه 
إلتزماته  من حيث الحد الأدنى لكمية التوزيع خلال فترة زمنية ، ولخدمات المقدم للعملاءوالتسليم وا

  .إلخ...معينة ومعدل العمولة وطرق دفعها 
ويقومون ببيع نيابة عن البائع الأصلي وذلك عن طريق إعلان المستهلكين  :بيوت البيع بالمزاد: سادسا

وبتالي فمهمتهم الأساسية هي التوفيق بين . بالمزاد السلع المعروضة ومكان عرض السلع ووقت البيع
وتزداد أهمية بيوت اليع  %2إلى  %1البائع والمشتري لإتمام عملية التبادل نظير عمولة معينة تتراوح 

  .إلخ....المزاد في بعض المنتجات الزراعية والفواكه 
  

  المبحث الثالث تنظيم وادارة قنوات التوزيع
  قنوات التوزيعتنظيم : المطلب الاول

كزيادة احتياجات المستهلكين والتقدم التكنولوجي والابتكارات  ةنتيجة للتطورات في البيئة التسويقي      
التي أدت جميعها إلى تحسين طرق تقديم وتسليم السلع والخدمات إلى  المستهلكين ظهر  مايسمى نظم 

أنواع أساسية  اربعة وعليه فإن  هناك  34قنوات التوزيع  العمومية والأفقية  ونظام القنوات  المتعددة 
   : لتسويق هذه وهي كما يليمن أنظمة  ا

  

  

  

  

  

  

                                                             
263ص،مرجع سبق ذكره  : محمود الصمیدعي 34  
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  النظام التسويقي الراسي ومنافذ التوزيع التقليدية-7-الشكل

  

  

  

  الشكل رقم

  

  
  
  
  
  
  
  

  
  

  284.ص، مرجع سبق ذكره ،لتسويقا،محمد فريد الصحن :المصدر

  :قنوات التوزيع العمودية - 1
نظام التوزيع العمومي يتضمن الشركة المنتجة وتاجر الجملة وتاجر التجزئة الذين يتعاملون  إن       

شكل متكامل وموحد ويدير النظام من قل أحد أعضاء القناة الذي قد يكون الشركة المنتجة أو الموزع 
، ويزيد من حيازة ةقليل  التكلفة والصراعات بين أعضاء القناة التوزيعيويعمل هذا النظام على ت

 على قسمين من ةأعضاء القناة مما يؤدي إلى زيادة  قوة التفاوض، ويمكن أن تكون القنوات التوزيعي
  : الأنماط

  .ويتضمن كل من مراحل الإنتاج والتوزيع تحت ملكية واحدة: نظام التوزيع العمودي المشترك*

 الوظائف الوظائف

 نظام تسویقي رأسي 

لأعضاءا  

 المســـــتھلـك

 تضخم

 إنتاج

 تمیز

 تسعیر

 ترویج

 شراء

 

 تاجر الجملة

 تاجر التجزئة

 تضخم

 إنتاج

 تمیز

 تسعیر

 ترویج

 بیع

 

 شراء

 تخزین

 عرض

 

 المنـتـــج

 

 تاجر الجملة

 

 تاجر التجزئة

 

 المستھلك

 منفذ توزیع تقلیدي

 الأعضاء
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ويتضمن قيام المنظمات المستقلة التي تربط فيما بينها بعقود وتنسق برامجها  :نظام التوزيع التعاقدي*
لة قأفضل مما لو عمل كل منها بصورة مست ع اقتصادية وتنمي  مبيعاتها صورةللحصول على مناف

 :وهناك ثلاث أنواع من الأنظمة التعاقدية

  .سلسلة متاجر الجملة الاختيارية*
 .متاجر التجزئة التعاونيةسلسلة *

 .المنظمات التجارية*

ويتضمن تنسيق مراحل متتالية من الإنتاج والتوزيع من خلال  : نظام التوزيع العمودي الإداري - 2
  حجم وقوة إحدى المجموعات 

التي في نفس المستوى في اتخاذ  ةينقسم بإشراك عدد من المنظمات التوزيعي  :نظام التوزيع الأفقي– 3
بعض العمليات التي تخفض من تكلفة  الشراء والإعلان وبحوث التسويق وغيرها من الأنشطة 

  .  المشتركة التي  لا يمكن أن تقوم بها هذه المؤسسات منفردة بنفس الكفاءة
ة في حالات وتسير يجمع هذا النوع أكثر من نظامية تسير باتجاهات أفقي  :نظم التوزيع المتعددة - 4

   .باتجاهات عمودية أخرى
  

  القنوات ضمان التعاون وتفادي الصراع إدارة: المطلب الثاني
كنظام يتكون من مجموعة من المفردات التي تسعي إلى تحقيق هدف  عالتوزي يمكن اعتبار      

المستهلك، والتي  ،تاجر التجزئة، ةالجمل ، تاجرالمنتج:مشترك ومجموعة المفردات في هذه الحالة هي
مده بالمنفعة الزمنية والمكانية للسلعة وكلما تتحد لإتمام عملية تبادل السلع ، مستهدفين خدمة المستهلك و

ان ذلك يعنى ميزة تنافسية كبيرة تنساب في سهولة ويسر حتى تصل إلى المستهلك كلما ككانت السلعة 
  .للمنظمة

اء المنفذ كنظام هادف نجد أن غالبية أعضاء المنفذ ولكن في الواقع العلمي بدلا من أن يعمل أعض
تعمل بصورة مستقلة لتحقيق أهدافها الشخصية والتي لاتفق في كثير من الأحيان مع أهداف الأعضاء 
الآخرين في مثل هذه الظروف يكون من الصعب أن يقوم كل عضو في المنفذ بإشباع وإرضاء كل 



24 
  إنتاجيةالتوزيع في مؤسسة  إستراتيجية: الأولالفصل 

 

والشراء ومن هنا ينشأ الصراع بين أعضاء المنفذ نتيجة لعدم  الموردين والعملاء المشتركين  في البيع
  .35قدرة كل عضو على إرضاء كافة الأطراف

  :طبيعة الصراع في قنوات التوزيع –1
كثر في حالة مواجهة الذي يحدث عندما يتواجد طرفين أوأيمكن تعريف الصراع بأنه السلوك        

على مزيد من الفوائد والقوة والموارد النادرة كأدوات الحصول تيجة لعدم تحقيق مصالح كل رف إلى ن
  .جن منافستهمتستخدم في تميز الخصوم أو الإضرار هم أو ت

  :هناك نوعين أساسين من الصراع هماو
وينشأ الصراع الرأسي بين أعضاء المنفذ في المستويات »  » vertical Conflit الصراع الرأسي: اولا
منه  ع، أو المنتجين وتجار التجزئة أو تجار الجملة وكل عضو يتوقالجملة ختلفة بين المنتجين وتجارالم

، وعندما لا يتحقق هذه التوقعات يبدأ نوع من مات للإطراف الأخرىأن يؤدي بعض الوظائف والخد
   . الصراع بين هذه الأطراف

الصراع بين القوة  النسبة التي يتمتع بها أحد الأطراف وظهور ةويلاحظ أن هناك علاقة بين القو
فقد يستطيع التأثير على الأطراف والتأثير في القرارات التي يتخذونها ومن ثم يبدأ .النسبية في السوق 

  .الصراع بين هذه الأطراف داخل المنفذ الواحد
ويحدث الصراع الأفقي بين أعضاء المنفذ الذين يكونون على نفس المستوى أي  :الصراع الأفقي: ثانيا 

وهكذا وقد يكون هذا الصراع موجود الجملة أو بين بعض تجار التجزئة،  ن أو أكثر من تجاربين اثني
أو بين أنواع مختلة الصراع بين متجرين للسوبر ماركت بين وساء من نفس النوع أو مجال العمل مثل 

ئع في من الوسطاء مثل متاجر الأقسام وبيوت البيع بالخصم مثلا والنوع الأخير من الصراع هو الشا
مجال التوزيع وهو ما أدى بالعديد من متاجر التجزئة إلى إضافة خطوط منتجات لا تتعامل أصلا لكي 

  .ر من حاجات المستهلكين المتنوعةتواجه منافسة المتاجر الأخرى وتشبع أكبر قد
  :استراتيجيات تخفيض الصراع - 2

قنوات التوزيع ويتمثل المدخل الأول في يمكن التفرقة بين مدخلين أساسيين لمعالجة الصراع في        
حدة الصراع وخضه بينما يركز الأخر على حدوث نوع من التعاون بين أعضاء  لتحقيق ةممارسة القو

  .القنوات 
                                                             

  35محمد فرید الصحن:التسویق ، مرجع سبق ذكره، ص362-356
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أعضاء المنفذ   ىتتميز العديد من منافذ التوزيع بوجود عضو يمارس تأثير كبير عل :قيادة المنفذ:أولا
المنفذ فمن خلال المنافسة السابقة لمحددات قنوات التوزيع أن الشركة الأخيرين وهذا ما يعرف بقائد 

في جميع الأحوال حيث نجد أن في بعض  ي تلاؤمها وقد لا يكون هذا صحيحاتختار قنوات التوزيع الت
الحالات أن متاجر التجزئة قد تكون القوى الأكبر في المنفذ وتستطيع أن تفرض شروط في تصميم أو 

 وهذا ما يعرف بالقوة النسبية ،ةالجمل جانب تجار نم يع السلع وقد يكون ذلك التأثيرب سعر أو شروط
Proportionnelle » "Force  «  تتكون هذه القوة  نتيجة لبعض المزايا التنافسية التي تكون لدى و

والتي تضمن الطلب ومن أمثلتها شهرة الاسم التجاري أخرى ) أو أطراف( طرف معين على ظرف 
السلعة أو المتجر أو الإمكانيات المالية التي  تتحكم في الأعضاء الآخرين للمنفذ أو تميز المنتجات على 

بخصائص وجودة عالية وتشكيلات مختلفة وهكذا ونظر إلى مصادر القوة على أنها مجموعة من 
أثير في أعضائه لضمان الت) ويعبر عنه بقائد المنفذ( الأدوات والأساليب التي يستخدمها من يمتلك القوة
  .الخ...وقبول طاعاتهم وولائهم مثل الخبرة ، المعلوماتية 

والمدخل الثاني لتقليل  : ""Système marketing vertical » « استخدام نظم التسويق الرأسية:ثانيا 
حدة الصراع هو عن طريق تكامل أعضاء المنفذ ويتم هذا التكامل من خلال عدة طرف مثل امتلاك 

وزيع لتصريف سلع الشركة أو عن طرف التنظيمات التعاونية بين تجار الجملة ومتاجر قنوات الت
التجزئة وبعضها البعض من خلال التعاقدات طويلة الأجل لتشكيل منافذ موحدة للتوزيع وقد تساعد هذه 

  .الإستراتجية على تخفيض حدة الصراع بين الأطراف المختلفة سواء الصراع الرأسي أو الأفقي
  :للصراع ةالجوانب الإيجابي - 3

يرى العديد من الدارسين أن نشأة وظهور الصراع قد لا يتسبب في جميع الأحوال بمثال        
تسويقية بل أنه قد  يصبح صراع إيجابيا يساعد على تحقيق بعض الأهداف التسويقية إذا ما أحسن 

  :المنتج إدارة هذا الصراع ومن ضمن هذه الجوانب الإيجابية 
الكافية التي قد لا تظهر في ظل الظروف  عد على إبراز القدرات والمهاراتإن الصراع قد يسا *

العادية فقد يترتب على وجود الصراع محاولة الأطراف استغلال الطاقات المختلفة لإثبات مقدرة 
لكل طرف ويظهر  ةالطرف على مواجهة الصراع وقد يترتب على ذلك تحقيق بعض الأهداف التسويقي

  .در من التنافس المطلوب للأطراف ق
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قد يترتب على معالجة الأسباب الحقيقة للصراع بين أعضاء المنفذ عودة التعاون فيما بينهم أكثر مما  *
  .سبق

قد يؤدي ظهور الصراع إلى الوصول للحقائق والمعلومات التي تساعد على تشخيص بعض  *
طراف المختلفة مما يؤدي إلى سرعة حلها المشاكل التي كانت موجودة من قل بين المنظمة والأ

  .لضمان التعاون 
يخدم الصراع أيضا كقوة توازنية آلية ، معنى أن الصراع يتضمن ظهور القوة بين الأطراف وهذه  *

القوة لايمكن معرفتها إذا لم يظهر الصراع إلى حيز الوجود ،والتالي يفيد الصرع في توفير المعلومات 
راف المختلفة وتوزيع القوى بين الأطراف مما يخلق  نوعا من الاستقرار في عن القوة النسبية للأط

  .التعامل لفترات طويلة حتى تتغير موازين القوى بين هذه الأطراف
مقاومته  يعلى أنه شيء ينبغإلى الانتقال من النظر إليه  ولقد أدى اعتراف بالجوانب الإيجابية للصراع

إلى النظر إليه على أنه شيء ينبغي إدارته وبالتالي يجب على المنظمة محاولة إدارة الصراع وتخفيفه 
  .بما يسمح تحقيق الأهداف التنافسية ووجود جو من التنافس المطلوب بين الأطراف المختلفة 

  
  التوزيع المادي : لمطلب الثالثا 
  :مفهوم التوزيع المادي - 1

من الأنشطة والمهام التي تتضمن تخطيط وتنفيذ المادي بأنه مجموعة يمكن تعريف التوزيع "        
، ها  عند مستوى ربح مرتفعتجودها إلى استهلاك من أماكنالتحقيق المادي للمواد الخام والسلع التامة 

حركة السلع التامة من خطوط الإنتاج إلى المستهلك النهائي دي وعلى هذا يتضمن التوزيع الما
  .1إلى خطوط الإنتاج )الموردين( تدفق المواد الأولية من أماكن عرضها36 )الأسواق(

كن الثاني والأساسي للنشاط التوزيع كما ذكرنا، وهو يرتبط نظام رأن التوزيع المادي هو ال""      
، أي بكل الخطوات التسويقية من المواد الأولية حتى شكل خاصشكل كلي وبنظام التوزيع التسويق  ب

  "  37لحظة وصول السلعة إلى السوق

                                                             
  36 محمد فرید الصحن: التسویق، مرجع سبق ذكره، ص366

273ص، مرجع سبق ذكره: محمود الصمیدعي  37  
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المتعلقة بانتقاء الكميات  توالفعالياالحلقة المركزية لجميع الأنشطة  ويعرف التوزيع المادي بأنه  "    
  .38"المناسبة من السلع إلى المكان المناسب في الوقت المناسب 

دة من أبرز ل من المنفعة المكانية والزمنية التي هي واحكإن هذا التعريف يعني أنه لا يمكن خلق 
، لذا فإن الكثير من الباحثين والمختصين يهتمون بموضوع التوزيع المادي وظائف النشا التسويقي

ي تحسين ئم يساهم ف، وإنما بشكل دازء كبير من تكاليف التسويق فقطباعتباره لا يستحوذ على ج
، وهي مساهمات لايمكن القومية، ويسهل التخصص الجغرافي، ويضيف إلى الثروة مستوى المعيشة
  ".39أهميتها في أي نشاط تسويقي ديناميكي فاعل لإنكارها أو تجاه

  :أهمية التوزيع المادي - 2
بهدف  يسمح تحديد أهداف التوزيع المادي بشكل موضوعي من وضع خطة سليمة لهذا النشاط        

، وبمستوى المكان المناسب بأقل تكلفة ممكنةالتوزيع المادي لتقديم المنتجات للمستهلكين في الوقت و
  .تأداء مرتفع وزيادة قدرة المؤسسة على إشباع حاجيات الزبائن وذلك باتخاذ عدت قرارا

كاليف تجهزان ،ت تكلفة النقل والتخزين: المادي تخفض كل أوبعض وظائفه يمكن تخفيض تكلفة التوزيع
بما في ذلك " ، أما رفع مستوى الأداء يتم بتخفيض وقت تجهيز وتسليم الطلبيات الطلبيات وشحنها

أخطاء التأخير في التسليم وإرسال كميات أكر أو أل من المطلوب أو عدم إتباع التعليمات الخاصة 
لبعض  مراياه التنافسية  عفي أي من هذه الأخطاء قد يتبع عند فقدان المشرو عبذلك يلاحظ أن الوقو

  40من خلال سياسة المنتجات نظر للتشابه بين منتجاته ومنتجات المشاريع الأخرى

إن الكفاءة في أداء التوزيع المادي تمكن المؤسسة من مواجهة التنافس من خلال تحقيق رضي         
  :الزائن بتحسين الخدمة ومن خلال تخفيض التكاليف ويتم ذلك بـ

 .فضل الوسائل لنقل السلع  بمختلف أشكالها استخدام أ*

 .تب السلع في المخازن المخصصة لهاضمان كفاءة المخازن وإجراءات التخزين والرقاة، تر*

 .اتخاذ نظام فعال لتنفيذ الطلبيات *

 .التعرف على احتياجات المستهلك مقارنة ما يقدمه المنافسون*

  .الترويج لمنتجات المؤسسة *
                                                             

273ص، نفس المرجع   38  
273ص، نفس المرجع  39  

  40 ھاني الضمور: إدارة قنوات التوزیع، مرجع سبق ذكره، ص368
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إن رفع مستوى الأداء يؤدي إلى خفض الأسعار وبذلك ارتفاع المبيعات والأرباح مما يمنح للمؤسسة  
  .ميزة وقدرة تنافسية في الأسواق

، بمدى قدرتها على إتباع سياسة فعالة للتوزيع ةترتبط قدرة المؤسسة على تحقيق أهدافها التسويقي -
  .المادي 

لا تأتي من خفض  تهإن التوزيع المادي يهدف لتحقيق المنفعة المكانية والزمنية للمنتجات وأهمي       
  .ير على عناصر التسويق المختلفةبالتكاليف بل لها تأثير ك

  : تكلفة التوزيع المادي- 3  

الفعالية  في السنوات القليلة الماضية أصح هناك اهتمام متزايد بدور التوزيع المادي في تحقيق       
التسويقية وسببا رئيسيا وراء ذلك يرجع إلى أن تكلفة التوزيع المادي تكون مرتفعة في العديد من 

  .الصناعات

السلع  ففي إحدى الدراسات تبين أن نسبة تكاليف التوزيع المادي تمثل نسبة مرتفعة من تكاليف توزيع
في الشركات   %25.6من مبيعات المنتج وحوالي  %13.6، فلقد وصلت هذه النسبة حوالي المختلفة

  41التي تقوم بإعادة البيع 

  .42وتدل بعض الدراسات على أن تكلفة التوزيع المادي تمثل حوالي نصف تكلفة التسويق

  .من تكلفة المنتجات المباعة %20فالمؤسسة تهتم أكثر تكلفة التوزيع المادي التي يمكن أن تصل إلى 

التي تتحملها المؤسسة وهي بصدد مباشرتها لوظيفة  ةالرئيسي توالتخزين هي النفقاتعتبر نفقة النقل 
  التوزيع

  

  

  

  

                                                             
  41 توفیق محمد عبد المحسن: التسویق وتدعیم القدرة التنافسیة للتصدیر، مرجع سبق ذكره، ص300

  42 ھاني الضمور وأخر : إدارة قنوات التوزیع، نفس المرجع السابق، ص323
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  تكاليف التوزيع المادي- 8- الشكل

  
  490ص، 1992الدار الجامعية ،مصر،  بدون طبعة ، ،  إدارة التسويق:محمد سعيد عبد الفتاح : رالمصد

إذا ما تمت إدارته على الرغم من ارتفاع تكاليف التوزيع المادي إلا أنه بإمكان إحداث تخفيض "       
، ولا شك أن مجال وقدرة الشركة يض التكاليف بأثرها على الأرباحأهمية تخف ، وتبدوبطريقة فعالة

  43"على تخفيض تكاليف التوزيع المادي أكبر من مجال قدرتها على زيادة المبيعات 

سعيها لترشيد التكلفة ز عليها الإدارة في مجال التوزيع المادي يعتبر من المجالات التي بدأت تركإن " 
ويات المخزون وزيادة الأرباح لتخفيض التكلفة الحر من عدد المخازن غير الضرورية، الحد من مست

  .44" ، التشغيل الجيد لنظام النقل  الداخلي والخارجي وتكلفة الاحتياط به
  .، السعر وجذب زبائن جددنعرض أحسن الضما: يق تخفيض التكلفة في هذا الميدانقيمكن تح 

 :ويتكون نظام التوزيع المادي من خمسة أنظمة فرعية أساسية  :عناصر التوزيع المادي  - 4

قة بنسبة حجم القرارات المتعل ىعل تعلقة عدد المخازن ومواقعها تؤثرفالقرارات الم  :التخزين:أولا 
  .لواقع العلمي ولكنها أكثر تعقيدا، وهذه العلاقات المتبادلة غالبا ما تحدث  في اوطرق النقلالمخزون 

  :  ا يتعلق اختيار موقع التخزين همافيه نهناك إستراتيجيتين أساسيتا

  :ويتميز بـ : التخزين المركزي*

                                                             
  43 ھاني الضمور وأخر: إدارة قنوات التوزیع، مرجع سبق ذكره، ص326

332ص، نفس المرجع  44  
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 .يتم بالنسبة لحجم محدود من السلعأنه *

 .ستجابة إلى الطلبيات غير العديةسرعة الايسهل عملية الرقابة بالإضافة إلى *

لاستطيع  بها التخزين المركزي ولكنه أيضا ويحقق بعض المزايا التي يتميز: يالتخزين اللامركز*
 .عن تطيق التخزين المركزي  اأداراك المزاي

  :45ويتوفر للشركة العديد من البدائل لاختيار موقع التخزين ومنها

ضخمة نتيجة لتجميع  توتفيد هذه المخازن في الحصول على وفورا: الأسواقالمخازن القريبة من  -أ
استغلال الطاقات القصوى للنقل مع سرعة خدمة  ييرة من نقاط متعددة وبالتالبوإرسال شحنات ك

العملاء نظرا لقربها من الأسواق وقد تكون هذه المخازن في تسليم وفرز وتقسيم وتوزيع السلع بكميات 
  .ر التجزئةأصغر إلى تجا

وتتميز هذه المخازن أمكانية الإعداد والفرز السريع للسلع : المخازن القريبة من  مراكز الإنتاج - ب
المختلفة وخصوصا في حالة إنتاج أكثر من سلعة في أكثر من مصنع حيث تتبع هذه المخازن سرعة 

  .تجميع وإعداد الطلبيات التي تحتوي على العديد من السلع
الأسلوب  تحقق الشركة نوعا من وفي ظل هذا  : تي تتوسط الأسواق ومراكز الإنتاجالمخازن ال -ج

حيث تختار نقاط للتخزين  التوازن بين الخدمة السريعة للعمل وبين الوظائف المطلوبة للتوزيع المادي
  .تمكن المؤسسة من تجميع الطليات وإعدادها ثم يقوم الوسطاء باستلامها من هذه المخازن

تعتبر وظيفة التمويل استراتجيه لأنها الناشط المسؤول عن توفير المواد  ):التموين(مناولة المواد : ثانيا
  .اللازمة في المكان والوقت المناسب وذلك بغرض إعادة بيعها وتحقيق الربح

أن الفشل في أداء وظيفة التخزين دون مستوى الكفاءة المطلوب ينعكس أثره على المركز المالي 
  .46قد يؤدي به الى الفشل بسبب زيادة المخزون الراكد والتالفللمشروع و

ولضمان أكبر فعالية على المؤسسة يجب إتباع سياسات شراء واضحة تقلل الكثير من المشاكل عند 
اختيار الموردين كعملية تكوين ملفات حول الموردين والتأكد من أسعار المنتجات ونوعها مماثل لما 

  .47يعرفه الآخرين

                                                             
  45 محمد فرید الصحن: التسویق، مرجع سبق ذكره، ص.371

  46 فرید عبد الفتاح زین الدین: تخطیط ومراقبة الإنتاج، مصر دار النھضة العربیة،1997، ص.306
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والشراء المتكرر في سوق محدد يسمح بربح الوقت فقد قامت كثير من الدراسات في ميدان تجارة 
أن انخفاض الأرباح في المؤسسات كان من أسباه سوء القيام وظيفة الشراء، وارتفاع التجزئة تبين منها 

المؤسسة الأخرى الأرباح في المؤسسة كان من أسبابه سوء القيام وظيفة الشراء ،وارتفاع الأرباح في 
  .48يرجع لنجاح القائمين بوظيفة الشراء بعملهم 

ويعتبر اختيار المعدات المناسبة لمناولة المنتجات أحد الجوانب الهامة للتوزيع المادي فالمعدات 
المناسبة تساعد على تقليل الخسائر والتلف والسرقة، لاستخدام المعدات الجديدة يؤدي إلى تقليل تكلفة 

  49: مخصص له وهناك نوعان من المناولةإلى جان تخفيض تكلفة الوقت ال)  التموين( المناولة 

نظام تجميع الباكتات في وحدات كبيرة بعرض التحميل أو التفريغ حيث تستخدم أربطة فولاذية أو *
  .بلاستيكية طويلة لربط الباكتات  في مجموعة 

الكونيتر حيث يتم جمع عدد من الباكتات المجمعة في حاوية كبيرة لها مواصفات معيارية  ونظام ا*
 .تناسب حمولات السيارات أو السفن أو الطائرات حسب الوسائل المختلفة 

يتمثل الهدف الأساسي من مراقبة المخزون في تقليل الأموال المستثمرة في " :رقابة المخزون: ثالثا
ينها والتقلبات التي تحدث في المخزون بالإضافة إلى الوفاء باحتياجات المستهلك الكمية التي يتم تخز

  .50في الوقت المناسب عند وجود الأوامر المفاجئة والعاجلة 

  :أما تكاليف المخزون فتتضمن 

  .تكاليف الاحتفاظ بالمخزون*
 .تكاليف لإصدار وتلبية الطلبيات المختلفة *

وفي نفس الوقت قل ) علاقة طردية (المخزون كلما زاد حجمه  ظالاحتفاصفة عامة تزداد تكاليف بو
  ).علاقة عكسية(تكاليف إصدار الطلبيات مع   زيادة الحجم 

  51:نيةباة الياقويوضح الشكل التالي كيفية تحديد الحجم الإقتصادي للمخزون الطري

                                                                                                                                                                                              
47MREYNE :les choix technologique pour l’entreprise,technique et Documentation  
Livisier, 1987 , p.16  
48MREYNE.les choix technologique pour l’entreprise, op.cit.p16.  

  49توفیق محمد عبد المحسن: التسویق، مرجع سبق ذكره، ص.308
  50 محمد توفیق عبد المحسن : التصدیر، مرجع سبق ذكره، ص.309

  51محمد فرید الصحن: التسویق، مرجع سبق ذكره، ص382
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  يمثل الحجم الاقتصادي للمخزون - 9-الشكل 

  
 382.ص، مرجع سبق ذكره، التسويق، محمد فريد الصحن :المصدر

  

ع المادي وهي وتعتبر استيفاء الطلبيات أحد الأجزاء الأخرى في نظام التوزي: استيفاء الطلبيات: رابعا
فاء الطلبيات قد يؤدي إلى وأي نقص في دقة استي ،تتضمن  خطاب الضمان، الائتمان، تجهيز الفواتير

  .تعامل المستهلك مع المنشأة  إحجام

، فهو يسهل عملية انتقال المنتجات ت من مكان إلى آخرأي نقل المنتجا :النقــــــــل:خامسا
من أهم وظائف التوزيع المادي لما يترتب عليها " ويعتبر النقل  .ماكن إنتاجها إلى مكان استعمالهامن أ

، تهتم بعملية نقل السلع من مخازن المستهدفةويق السلعة في أسواقها من آثار هامة على نجاح تس
  .52"ا ثم استهلاكها من قل المستهلكينالمصنع إلى مراكز توزيعه

على طريقة تسعير المنتجات،   راختيار المنظمة لوسيلة معينة من وسائل النقل سوف يكون له أثر مباش
  .53، عند وصولها إلى المستهلك النهائيوقت التسليم، حالة السلع

  :خمس طرق رئيسة للنقل تتمثل في كوهنا
  .النقل البري*
 .النقل البري*

 .النقل الجوي*

 .النقل عبر السكك الحديدية*

                                                             
 محمد إبراھیم عبیدات : مبادئ التسویق- مدخل سلوكي،بدون طبعة، دار المستقبل للنشروالتوزیع، عمان، الأردن، 

28.ص،1989 52  
  53 توفیق محمد عبد المحسن: التسویق، مرجع سبق ذكره، ص310



33 
  إنتاجيةالتوزيع في مؤسسة  إستراتيجية: الأولالفصل 

 

  .النقل عبر الأنهار*
 :خلاصة الفصل الأول

   في الأساسية العناصر أحد نكون قد ، أدركنا أن  التوزيع يعتبر فصلبوصولنا إلى خاتمة هذا ال        
تتلاءم وطبيعة منتوجها  ناجعة إستراتيجية توزيعية بتحديد تقوم أن المؤسسة على لذا التسويقي، المزيج

  .و إمكانياتها و كذا أهدافها التي ترغب في تحقيقها من خلال هذا المنتوج 
 

وأشكال الوسطاء المختلفة .إذ يكون عليها تصميم قناة توزيعية من خلال تحديد نوع قناة التوزيع        
كما يجب عليها التنسيق بين قنوات التوزيع وذلك بتنظيم وتفادي الصراع داخل القناة وفي .مومردود يته

الاخيريجب عليها ضمان حركة المنتجات من أماكن صنعها إلى غاية وصولها إلى المستهلك النهائي 
  .وهذا ماعرفناه بالتوزيع المادي

 

 يجب بل ،مستقل عنصر أنها على إليها ينظر لا أن إستراتيجية التوزيع تحديد عند ينبغي        
 ترويجية جهود ذلك يصاحب لمنتجاتها توزيعها عند فالشركة التسويق، إستراتيجية إطار في معالجتها

مناسب واستعمال وسائل الترويج من  سعر وتحديد للمنتج مناسب غلاف اختيار خلال من ذلك و كبيرة
 لأنها التسويقي المزيج عناصر باقي و التوزيع نظام بين التنسيق يجب وبالتالي ،.الخ..إعلان وقوة البيع

ما سوف نتطرق اليه في الفصل الموالي  اوهذ المرجو و المهم لتحقيق مترابطة و مكملة عناصر تعتبر
.بمعالجتنا لأحد عناصر المزيج الترويجي ألا وهو قوة البيع  

 


