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 ( عاشرةالالمحاضرة ) 

 استراتٌجٌة التوزٌع

 أهداف المحاضرة :

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 محتوٌات المحاضرة :

 مقدمة؛

 أولا: ماهٌة التوزٌع؛

 ثانٌا: الوسطاء وقنوات التوزٌع الرئٌسٌة؛

 ثالثا: اعتبارات اختٌار قنوات التوزٌع؛

 رابعا: تصمٌم القنوات التوزٌعٌة واختٌار استراتٌجٌة التوزٌع.

 

 

 

 

امحىشيع وبيان أهميحه وأهدافه بما في ذمك  اهيتمبجعسيف امطامب .1

 املوىاث امحىشيعيت وأهىاعها.

إدزاك امطامب مدوز امىسطاء والأشكال الأساسيت امحي يمكى أن .2

 جأخرها املواة امحىشيعيت.

 بيان الأسس امحي يحم عنى أساسها اخحياز املوىاث امحىشيعيت..3

إحاطت امطامب بالاسحساجيجياث الأساسيت اممسجبطت بحصميم املواة .4

 امحسىيليت وبطسق جلييم كوىاث امحىشيع امبدينت.
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 : ممدمة

لمد حصل تطور جذري فً جوهر التسوٌك خاصة ابتداء من مطلع الثمانٌنات من المرن الماضً، 

ومن هنا  بركة راكدة؛ذلن لأن التسوٌك ،كما ٌمول كوتلر، بحر تحركه أمواج عاتٌة بدونها ٌصبح 

فإن هذه الموضوع المدخلً هو محاولة لوضع الطالب ضمن هذا الإطار الذي سٌتبلور من خلاله 

المفهوم التسوٌمً وتتجلى معه أهمٌة ومكانة التسوٌك سواء بالنسبة لمنظمات الأعمال ومستهلكٌها 

 . وللمنظمات ذات التوجهات المختلفة أو المجتمع بشكل عام

 

 أولا: ماهٌة التوزٌع

 

 مفهوم التوزٌع: - 1

جرٌان )تدفك( مادي   ٌعرف التوزٌع على أنه

أو أنه تلن النشاطات التً  للسلع من المنوات.

تجعل المنتج متوفر للمستهلن متى طلبه وفً 

 .المكان الذي ٌرغب فٌه

أو أنه )عملٌة انسٌاب السلع والخدمات التً 

فٌها المنظمات والأشخاص وانتمالها من  تشارن

 المنتج إلى المستهلن.(

 

 

 أهمٌة التوزٌع:-2

)مع بالً عناصر  الدور التكاملً للتوزٌع .1

هداف الافً خدمة  المزٌج التسوٌمً(

 .الاستراتٌجٌة التسوٌمٌة

 تحدٌد كٌفٌة الوصول إلى الأسواق المستهدفة؛ .2

 .ربط المنظمة بعملائها .3

 .فض التكالٌفالتؤثٌر فً الأرباح من خلال خ .4

استغلال لنوات التوزٌع فً خدمة أهداف  .5

)استخدام المنوات للإعلان، وكذا سرعة  أخرى

 التسلٌم(.

 
 

 طبٌعة ومفهوم القناة التسوٌقٌة:-3

الذٌن تمع على عاتمهم المٌام بمجموعة من الوظائف الضرورٌة  هً مجموعة المإسسات أو الأفراد

 .والمرتبطة بعملٌة تدفك المنتجات من المنتجٌن إلى العملاء فً السوق أو الأسواق المستهدفة
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 مؤسسات التوزٌع: -4 

 نمٌز بشكل عام ما بٌن:

 :وتشتمل على :مإسسات التوزٌع التجارٌة -ا

  مإسسات تجارة التجزئة 

 رة الجملةمإسسات تجا

  تجارة الجملة: -1

هً الأنشطة التً تموم بها بعض المنشآت أو 

الأفراد المتعلمة بالبٌع بالجملة إما لتجار تجزئة ،أو 

 .جملة آخرٌن، أو لمشترٌن صناعٌٌن تجار

 

باري وعلٌه ٌمكن النظر لكل شخص طبٌعً أو اعت

على أنه ٌعمل فً تجارة الجملة ،إذا كان ٌموم 

بصورة رئٌسٌة بالبٌع أو التفاوض بالبٌع مع اولئن 

 الذٌن ٌشترون السلع لأحد الغرضٌن التالٌٌن:

 .إعادة بٌع السلع التً ٌشترونها -أ

استعمال السلع المشتراة فً مشروعات  -ب

 ..أعمال

 

 : تجارة التجزئة - 2

التسوٌمٌة المرتبطة  تعرف بؤنها تضم الأنشطة

بشراء السلع والخدمات لأجل إشباع حاجات 

المستهلن الشخصٌة ،أو لإشباع حاجات عائلته 

 وأصدلائه.

أو هً منظمات أعمال أو احدى المنوات 

 ض وبٌع المنتجاتالتسوٌمٌة التً تتولى عر

 للمستهلكٌن النهائٌٌن.

 

 : إن صفمة التجزئة 

هً صفمة البٌع للمستهلن النهائً بغض 

النظر عن المائم بها)منتج، تاجر جملة أو 

تجزئة(،وهنا ٌعتبر التاجر من تجار التجزئة 

إذا كانت مبٌعاته للمستهلن النهائً تشكل 

 الجزء الأكبر من حجم أعماله

 ظائفٌة:مإسسات التوزٌع الو -ب

 الوكلاء السماسرة:  -1

بالتفاوض  هم الوسطاء الوكلاء الذٌن ٌمومونو

على أعمال بٌع وشراء السلع دون أن تكون فً 

، بل تبمى فً حٌازة الموكل، حٌازتهم أو ملكٌتهم

وذلن ممابل مبلغ معٌن ٌكتسبه بمجرد تولٌع العمد 

 وبغض النظر عن تسلٌم البضاعة.

 

 الوكلاء بالعمولة:  -2

وهم الذٌن تكون السلعة موضع التعامل فً 

فً ذمة  ةحٌازتهم كاملة، وٌحتفظون بها كؤمان

 ةالموكل لحٌن إبرام الصفم
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 : الوسطاء ولنوات التوزٌع الرئٌسٌةثانٌا:  .1

 . أهمٌة وجود الوسطاء:1

 لأنه: )تجار، وكلاء( لإٌصال منتجاتهم للأسواق، معظم المنتجٌن ٌستخدمون الوسطاء     

 من خلال تملٌص عدد محطات )نمل، تخزٌن..( فً خفض تكالٌف التسوٌك ٌساعد من جهة - أ

 .)لنوات(التوزٌع

 ٌعٌدون تجزئتها من جهة أخرى. )شراء مهم( ن الوسطاء ٌشترون بكمٌات كبٌرةلأ -ب

 أي أن الوسٌط ٌمدم خدماته لكل من المنتج والمستهلن.       

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ا( )الحالة أهمية الىسيط                        

 

 

                                                                        

                                                                                                         

 

 2منتج

 1كمستهل

 3مستهلك
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 قنوات التوزٌع الرئٌسٌة: -3

تختلف لنوات التوزٌع الرئٌسٌة للمستهلن الصناعً عنها بالنسبة للمستهلن العادي، ولو تعلك الأمر 

 مثلا بمنوات التوزٌع للمستهلن العادي فإنه ٌمكن التمٌٌز ما بٌن:

 :التوزٌع المباشر -أ

 وهو الذي ٌتم مباشرة )من دون وسطاء( ما بٌن المنتج والمستهلن وٌؤخذ الشكل: 

 مستهلن   منتج                                                               

 التوزٌع غٌر المباشر: -ب

 فً هذه الحالة ٌتم إدخال وسطاء للمساعدة فً إٌصال المنتجات ،وٌمكن إعطاء ذلن وفك ما ٌلً: 

  :المناة الأولى    

وتحتوي على وسٌط تجاري واحد هو تاجر التجزئة، ومثالها التً تشتري مباشرة من المنتج لكبر 

 طلبٌاتها ثم تبٌع مباشرة للمستهلن.

 مستهلن                                 تجزئة                           منتج              

 1منتج

 2منتج

 3منتج

 وسيط

مستهلك
1

مستهلك
2

مستهلك
3

الىسيط )الحالة ب( أهمية     
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 :قنوات التوزٌع:اعتبارات اختٌار ا ثالث

 الاعتبارات الخاصة بالسوق: -1

 وٌتمثل أهمها فٌما ٌلً: 

 .نوع السوق)استهلاكً أم صناعً( ،فلكل خصائصه -ا

 .حجم السوق وعدد العملاء )الحالٌٌن والمرتمبٌن(،فكلما زاد العدد كانت الحاجة للوسطاء -ب

 .المولع الجغرافً)أي مدى تركز العملاء وانتشارهم( -ج

حجم الطلبٌات)فبمدر أهمٌة وحجم الطلبٌة ٌمكن تخفٌض عدد الوسطاء فً المناة والعكس صحٌح  -د

 .فً حالة العكس(

ج أو عادات الشراء، وهً جوانب تتعلك بسلون المستهلن من حٌث مٌله إلى الشراء من المنت -هـ

 من أحد الوسطاء.

 المناة الثانٌة:

ّححخْٕ علٔ ّس٘ط٘ي حجاسٗ٘ي ُوا حاجش الجولت ّحاجش الخجضئت، ُّٖ قٌاة عادة ها ٗسخخذهِا الوٌخجْى 

 الكباس ،ّهثالِا ها ٗخعلق بالوٌخجاث الخوٌْٗ٘ت ّالذّاء.

 منتج ــــــــ جملة ــــــــ تجزئة ـــــــــ مستهلك                       

  المناة الثالثة:

هحلاث الخجضئت ّخاصت  ّحضن ّس٘طا ّك٘لا ّّس٘ط٘ي حجاسٗ٘ي، ّٗخن اسخخذاهِا للْصْل إلٔ أغلب

 صغ٘شة الحجن، كوا ًجذٍ هثلا فٖ حْصٗع الوٌخجاث الكِشبائ٘ت

 منتج ــــــ وكيل ــــ جملة ـــ تجزئة ــــ مستهلك                        

  :المناة الرابعة

ّحضن ّس٘طا ّك٘لا ّّس٘طا حجاسٗا، ّعادة ها ٗخن اسخخذام ُزٍ القٌاة للْصْل إلٔ الخجاس كب٘شٕ 

 الحجن.

 منتج ـــــــ وكيل ــــــــ تجزئة ـــــــ مستهلك                         

 ملاحظة: 

خِا، علوا حجذس الإشاسة إلٔ ّجْد هسخْٗاث ّقٌْاث أخشٓ للخْصٗع حسخخذم بحسب جذّاُا ّهلاءه

أى اللافج لٌظش الوٌخج ُْ أًَ كلوا صادث ُزٍ القٌْاث، كلوا أدٓ رلك إلٔ اًخفاض الشقابت 

 ّالس٘طشة علِ٘ا ّإلٔ صٗادة الخعق٘ذ فٖ عول٘اث الخْصٗع.
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 الاعتبارات الخاصة بالمنتج: -2

 .(لٌمة وحدة المنتج)كلما ارتفعت كلما تطلب الأمر تملٌص الوسطاء -أ

 .لابلٌة المنتج للتلف)الأسمان الطازجة، الألبان ومشتماتها تتطلب تملٌص دائرة الوسطاء( -ب

ت لتملٌص تكالٌف النمل حجم ووزن المنتج)كبر الحجم والوزن ٌإدي لاستخدام ألصر للمنوا -ج

 .والتخزٌن(

 .الطبٌعة الفنٌة للمنتج)كلما تعمدت كلما أدى ذلن لتملٌص الوسطاء( -د

 ر وتسلٌم مباشر(.المنتجات حسب الطلب)طلب مباش -هـ

 الاعتبارات الخاصة بالوسطاء: -3

 .الخدمات الممدمة من الوسطاء)تشجع المنتج على التعامل معهم( -أ

 .توفر الوسٌط الجٌد -ب

 موالف الوسطاء تجاه المنتج. -ج

 الاعتبارات الخاصة بالمنظمة: -4

 .الموارد المالٌة)أثرها على إمكانٌة التكامل الأمامً( -ا

 .فً رلابة ولٌادة المناة التوزٌعٌةلرغبة  -ب

 حجم المشروع وشهرته وخبرته الإدارٌة. -ج

 الاعتبارات الخاصة بالبٌئة: -5

 .خصائص وطبٌعة المنافسٌن -ا

 .عوامل التصادٌة)الانتعاش ٌسمح بالتوسع والركود ٌدفع لخفض التكالٌف والتملٌص بالتالً( -ب

)مثلا الأثر المترتب عن زٌادة السكان خاصة فً ظل زٌادة الدخل وما  عوامل دٌمغرافٌة -ج

 سٌسمح به من توسع فً المنوات(.
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 :رابعا: تصمٌم القناة التوزٌعٌة واختٌار استراتٌجٌة التوزٌع

 :خطوات تصمٌم القناة التوزٌعٌة -1

 تحدٌد الحاجات والرغبات المراد خدمتها. 

 وضع أهداف لمنوات التوزٌع. 

 انتمائً، مكثف..( تحدٌد عدد الوسطاء ونوعهم وبالتالً نظام التوزٌع المعتمد(. 

 .اختٌار الوسطاء 

 استراتٌجٌات التوزٌع: -2

 استراتٌجٌات أساسٌة للتوزٌع مصنفة على أساس كثافتها هً: 3هنان   

 :Intensive Distributionالتوزٌع المنتشر)الكثٌف(  -ا

وٌعنً توفٌر المنتج فً أكبر عدد من منافذ التوزٌع وٌناسب السلع واسعة الانتشار، وٌمكن 

 .استخدام آلات البٌع والمتاجر الصغٌرة لهذا الغرض

 Selective Distribution: التوزٌع الانتقائً -ب

ن من خلال منافذ منتماة اعتمادا على معاٌٌر معٌنة ،كسمعة الموزع ولدرته أي أن التوزٌع سٌكو

 والتزامه بالسعر المحدد وتصلح عموما لسلع التسوق أو السلع التخصصٌة.

 :Exclusive Distributionالتوزٌع المحدود )الحصري( -ج

ا النوع لاختٌار موزع أو وكٌل وحٌد فً كل منطمة مختارة من خلال عمد لانونً وٌشٌر هذ

 ملزم للطرفٌن وتصلح هذه الاستراتٌجٌة عموما للسلع التخصصٌة، وأحٌانا لسلع التسوق.
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 طرق تقٌٌم قنوات التوزٌع البدٌلة: -3

من ذلن معرفة أي منفذ ٌمكن أن ٌحمك أهداف التسوٌك طوٌلة الأجل؛ ومن هنا وجب  والغرض

 النظر لأي بدٌل من بدائل التوزٌع من خلال المعاٌٌر التالٌة:

 المعٌار الاقتصادي: - ا

تبار اثر التوزٌع على ربحٌة المنشؤة، وذلن أخذا فً أي الجدوى الالتصادٌة ،وذلن أخذا فً الاع

 الاعتبار لجملة جوانب كالتكالٌف وتمدٌر المبٌعات.

 معٌار السٌطرة  والمتابعة والتحكم: -ب

و تعارض مصالح الموزعٌن مع أي السٌطرة على المناة التوزٌعٌة ورلابتها بمعرفة مدى توافك أ

المنتج من جهة، وما إذا كان التعامل مع المناة ٌنطوي على مشاكل لانونٌة، ومن هنا وجب الولوف 

 على:

 .ودٌة بٌن أعضاء المناة التسوٌمٌةالعلالات العم -1

 .العلالات الأفمٌة وعلى نفس المستوى -2

 .العلالات بٌن المنوات المختلفة المستخدمة من المنتج -3

 .المشاكل المانونٌة التً سٌمكن أن ترتبط بالعملٌة -4

 :معٌار المرونة والقدرة على التكٌف مع الظروف الدٌنامٌكٌة -ج

والممصود هنا حرٌة المنتج فً التكٌف مع الظروف المتغٌرة، فمد ٌظهر أن المنفذ الذي سبك 

اره غٌر ملائم وٌتمرر تغٌٌره مما لد ٌثٌر المشاكل وٌمٌد من الحرٌة)تعالد مع وكٌل وحٌد اختٌ

 لعشرة سنوات(

 

 

 

 

 

 .. TURKI 1400إعداد / .. 
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