المحاضرة السادسة عشر - الفصل الخامس عشر 

قناة التوزيع: 
هي الطريق الذي تسلكه المنتجات في حركتها من مراكز الإنتاج حتى مراكز الاستهلاك من خلال منشآت ( وسطاء) تقدم الخدمات التسويقية 
وظائف قنوات التوزيع: 
· تجزئة كميات المنتجات إلى كميات أصغر: حيث تحصل منشآت التوزيع على المنتجات بكميات كبيرة ثم تقوم ببيعها بكميات صغيرة ( يقوم تاجر الجملة بشراء كميات كبيرة من المنتجات ويبيعها بكميات أصغر لتاجر التجزئة والذي يقوم بدوره ببيعها بكميات أصغر للمستهلك النهائي) 
· تجميع العديد من المنتجات: تقوم منشآت التوزيع (تجار الجملة والتجزئة) بتجميع أعداد كبيرة من المنتجات المتشابهة والمتنافسة والبديلة في مكان واحد للتسع دائرة الاختيار أم المستهلك النهائي 
· تقليل حجم المعاملات: في حال عدم وجود وسطاء سيضطر المنتج للتعامل المباشر مع عدد كبير من العملاء وهذا سيشكل صعوبات كبيرة أمام المنتجين نظراً لارتفاع عدد المستهلكين وانتشارهم الجغرافي، بينما وجود وسطاء يقلل عدد التعاملات ويسهل وصول المنتجات للمستهلكين النهائيين 
· النقل والتخزين: حيث يمتلك الوسطاء إمكانية ننقل المنتجات وتخزينها في المراحل المختلفة وهو ما يسهل عملية تسويق المنتجات ووصولها للمستهلكين في المكان المناسب والوقت المناسب 
· الاتصال وجمع المعلومات: تؤدي منشآت التوزيع أدواراً هامة في ترويج المنتجات من خلال استخدام العلامات التجارية للمنتجين وتداولها والإعلان عن المنتجات في منافذ التوزيع كما يتعرف المنتجين من خلال الوسطاء على مشكلات المستهلكين ومقترحاتهم 
· تحمل المخاطر: يتحمل الوسطاء أو منشآت التوزيع مخاطر متعددة مثل مخاطر الائتمان ( البيع بالأجل أو البيع بالتقسيط للمستهلكين ويتحملوا مخاطر عدم السداد) مخاطر تلف المنتجات، مخاطر السرقة..الخ 





قنوات توزيع السلع الاستهلاكية: 
هناك عدة أشكال لقنوات توزيع السلع الاستهلاكية: 
· التوزيع المباشر من المنتج إلى المستهلك: يتولى المنتج بيع السلع مباشرة الى المستهلك بدون وجود وسيط ( بعض حالات توزيع الخبز والفواكه) 
· التوزيع غير المباشر ( المنتج إلى تاجر التجزئة إلى المستهلك): ينتشر هذا الشكل في توزيع الكثير من سلع التسوق مثل الملابس الجاهزة والأحذية والأثاث والمفروشات 
· التوزيع غير المباشر ( المنتج إلى تاجر الجملة إلى تاجر التجزئة إلى المستهلك): ينتشر هذا الشكل في تسويق السلع الاستهلاكية حيث يتواجد أعداد كبيرة من المستهلكين في السوق مثل الجبن والسكر والشاي والزيت ومنتجات البقالة. 
التوزيع غير المباشر (المنتج إلى الوكيل إلى تاجر الجملة إلى تاجر التجزئة)، وينتشر هذا الشكل في أسواق السيارات

قنوات توزيع السلع الصناعية: 
هناك عدة أشكال لقنوات توزيع السلع الصناعية: 
· التوزيع المباشر: من المنتج إلى مشتري المنشآت: يظهر هذا الشكل في سوق الآلات والمعدات معقدة التركيب حيث يتطلب ذلك التواصل المباشر بين المنتج ومشتري المنشآت لشرح مكونات الآلات وتقديم الخدمات الفنية المساعدة كما أن هذا السوق يتميز بوجود عدد محدود من مشتري المنشآت 
· التوزيع غير المباشر: من المنتج إلى وكيل إلى مشتري المنشآت: يستخدم المنتجون وكلاء لتوزيع منتجاتهم في حالة عدم معرفتهم بأوضاع السوق المحلي المستهدف والوكلاء يمتلكون الخبرة والمعرفة المطلوبة في هذه الأسواق كما أن الوكلاء عادة لا يتعاملون مع المنافسين 
التوزيع غير المباشر: من المنتج إلى الموزع إلى مشتري المنشآت: يظهر هذا الشكل في التوزيع في سوق مهمات التشغيل ( الزيوت  والأدوات) حيث يقوم عدد محدود من الموزعين ببيع السلع لعدد كبير من المنشآت الصناعية



نظم التسويق: 
· نظم التسويق الرأسية: عندما يسعى مستوى توزيع معين لامتلاك مستوى توزيع أقل منه، مثل  امتلاك المنتج لمتاجر جملة أو متاجر تجزئة أو امتلاك تاجر الجملة لمتاجر تجزئة 

هناك عدة أنواع لنظم التسويق الرأسية: 
· نظم التسويق الرأسية بالتملك: امتلاك قناة توزيع لقنوات أخرى بالتملك ( شركة sears الأمريكية تحصل على 50% من احتياجاتها من شركات انتاج تمتلكها) 
· نظم التسويق الرأسية بالتعاقد: تتعاقد مجموعة من المنشآت فيما بينها بعدة أشكال ( رعاية تاجر جملة لسلسلة من متاجر التجزئة، الجمعيات التعاونية الخاصة بتجار التجزئة، حقوق الامتياز) 
· نظم التسويق الأفقية: تتكون نظم التسويق الأفقية باتحاد شركتين أو أكثر في مرحلة واحدة من مراحل الإنتاج أو التوزيع أو تكوين شركة جديدة مما يسهم في تعظيم الإمكانيات الإنتاجية والتوزيعية والتسويقية 
· نظم التسويق المتعددة: قيام المنشأة باستخدام منافذ توزيع متعددة ( بيع مباشر، متاجر تجزئة، وكلاء، انترنت) للوصول إلى قطاعات كبيرة من المستهلكين 


