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  مقدمة:

إمـداد وتـوفير السـلع والخـدمات لقطاعـات السـوق  يعتبر التوزيع من الوظائف والأنشطة التسويقية الهامة والهادفة إلى

مــا يــتم ذلــك مــن خــلال مســالك متعــددة  االمحــددة، وغالبــ المختلفــة في الوقــت والمكــان المناســبين وبــالجودة والكميــة

  يطلق عليها قنوات التوزيع.

لســلعة منــذ "المســلك الــذي تســلكه ا يمكــن تعريــف قنــوات التوزيــع بأ�ــا عبــارة عــن :تعريــف قنــوات التوزيــع-أولا

 خروجها من عند المنتج إلى غاية وصولها إلى المستعمل النهائي".

كمـــا يمكــــن تعريفهــــا بأ�ــــا" الطرائـــق الــــتي تتــــدفق منهــــا المنتجــــات لكـــي تصــــل إلى المســــتهلك النهــــائي أو المســــتخدم 

ام بمجموعــة الصــناعي". وتعــرف كــذلك بأ�ــا "مجموعــة المؤسســات أو الأفــراد الــذين تقــع علــى عــاتقهم مســؤولية القيــ

  من الوظائف الضرورية والمرتبطة بعملية تدفق المنتجات من المنتجين إلى العملاء في السوق أو الأسواق المستهدفة". 

والنموذج المتعارف عليه لقناة التوزيع أ�ا تحوي المنتج والعميل النهائي للسلعة أو الخدمة، كما أ�ـا قـد تحـوي         

وكلاء). والحقيقة أن أهم عنصـر داخـل قنـاة التوزيـع  عروفين (تجار الجملة أو تجار التجزئة،أيضا عددا من الوسطاء الم

هو آخر شخص أو مؤسسـة تقـوم بالشـراء، لأن وجـود هـذا العميـل يكمـل العمليـة التبادليـة، ويصـعب انجـاز التبـادل 

ات الــتي قــد تقــدم المســاعدة في بدونــه. إلى جانــب المنتجــين والوســطاء والعمــلاء النهــائيين هنــاك العديــد مــن المؤسســ

 كــالاتو  العمليــة التوزيعيــة. مــن بــين هــذه المؤسســات: البنــوك، شــركات التــأمين، شــركات النقــل وتــأجير المخــازن،

الدعاية والإعلان وشـركات الخـدمات التسـويقية المعلوماتيـة...الخ. والحقيقـة أن هـذه المؤسسـات لا توجـد داخـل قنـاة 

تســـهيلية تســاعد في تفعيـــل عمليـــة التبــادل بشـــكل أفضـــل. وتجــدر الإشـــارة في هـــذا  التوزيــع، ولكنهـــا تقــدم خـــدمات

ا�ــال إلى أن لكــل عضــو في قنــاة التوزيــع بعــض المهــام والوظــائف الــتي إذا أداهــا كــل مــنهم بكفــاءة وفعاليــة فســتكون 

  النتيجة لمصلحة جميع الأعضاء في القناة وبالتالي تحقيق الأهداف العامة لها.

تفريـق بـين قنـوات التوزيـع، ومنافـذ التوزيـع. فقنـاة التوزيـع هـي "الطـرق الـتي تمـر �ـا السـلع مـن المنتجـين إلى الويجب    

"مجموعــة مــن التنظيمــات والمؤسســات المترابطــة الــتي وظيفتهــا تــوفير  المســتهلكين النهــائيين"، أمــا منافــذ التوزيــع فهــي

  السلعة أو الخدمة للاستهلاك أو للاستخدام".

عـــض الاقتصـــاديين أن نظـــام قنـــوات التوزيـــع المتعـــددة يعطـــي المؤسســـة ميـــزة تنافســـية في الأســـواق وبشـــكل ويـــرى ب   

مجــــال المنتجــــات الاســــتهلاكية، إذ أن قنــــوات التوزيــــع مثــــل بقيــــة عناصــــر المــــزيج  خــــاص المؤسســــات الــــتي تعمــــل في

ريــــق فعــــال لإتاحــــة المنتجــــات التســــويقي ليســــت ثابتــــة بالضــــرورة أو دائمــــة، وعلــــى المســــوقين أن يتبعــــوا أكثــــر مــــن ط

للمســتهلكين. ويجــب كــذلك معاملــة قنــوات التوزيــع كنظــام موحــد مــن العمــل لتحقيــق الاســتفادة القصــوى وتعظــيم 

منافــذ قنــوات التوزيــع حيــث تكــون الحاجــة ماســة لتنســيق علاقــات المنتجــين مــع نشــاطات الوســطاء وبــذلك يصــبح 

  نظام التوزيع ميزة تنافسية.
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لــيس مــن الســهل تحديــد أهــداف القنــاة التوزيعيــة معــزل عــن الأهــداف العامــة للمؤسســة أو  يــع:أهــداف التوز -ثانيــا

الأهداف الأساسية للبرنـامج التسـويقي المقـترح، فنـادرا مـا تحـدد المؤسسـة أهـدافا توزيعيـة منفصـلة عـن بقيـة الأهـداف 

دة الـتي لا تـزال في بدايـة الأخرى، ومـع ذلـك فقـد تكـون هـذه الأهـداف واضـحة ومحـددة في بعـض المؤسسـات الجديـ

عملهــا ونشــاطها أو المؤسســات القائمــة الــتي تبحــث عــن أســواق جديــدة لمنتجا�ــا. وعمومــا فــإن أهــم أهــداف القنــاة 

  التوزيعية ما يلي :

  تطوير وتوسيع سوق المنتجات عن طريق توصيلها بأسواق جديدة لم يسبق للمؤسسة أن تقدمت إليها. -

  لسوق الذي تتعامل معه.تحسين حصة المؤسسة في ا  -

رفـع كفـاءة التوزيـع، لأن التوزيـع نشـاط متكامـل تتـدفق مـن خلالـه المـوارد والأفـراد، الأفكـار والمعلومـات إلى الأمـام  -

وإلى الخلــف، وذلــك لتحقيــق رضــا المســتهلك عــن طريــق توصــيل الســلعة أو الخدمــة لــه في المكــان الملائــم وبالشــكل 

  ممكنة. وبأقل تكلفة والوقت المناسبين،

لــذلك فــإن  تعتــبر قنــوات التوزيــع مــن العناصــر الــتي تــؤثر تــأثيرا مباشــرا علــى حجــم المبيعــات، التوزيــع: أهميــة-ثالثــا

اختيـــــار هـــــذه القنـــــوات يعتـــــبر مـــــن القـــــرارات المهمـــــة لمـــــا لـــــه مـــــن تـــــأثير علـــــى القـــــرارات التســـــويقية الخاصـــــة بـــــالمزيج 

  قاط التالية:التسويقي.ويمكن تحديد أهمية قنوات التوزيع في الن

  تعتبر قنوات التوزيع وسيطا لإتمام عملية التبادل. .1

 تحقق القناة التوزيعية ثلاث منافع في آن واحد هي:  توفير المنفعة: .2

 المنتجات في الوقت الذي يرغبه المستهلك. وتتمثل في امتلاكالمنفعة الزمانية:  -

 ستهلك بالشراء منه.ب. المنفعة المكانية: توفير السلعة في الموقع الذي يرغب الم -

 ج. منفعة التملك: نقل ملكية السلعة إلى المستهلك فور شرائها لاستخدامها كيف يشاء. -

تجميـع الأصـناف المتنوعـة، تقسـين الحجـم (بتقـديم الخـدمات مثـل  زيادة قيمة ما يـتم توزيعـه مـن المنتجـات .3

التخـزين وعـرض المنتجـات الكبير من الأصناف إلى حجم صغير يسـتطيع المسـتهلك شـراءه، تقـديم خدمـة 

  ومنح الائتمان وغيرها...).

 بعيد جغرافياً عن المستهلك فهو لا تتوفر لديه المعلومات الكافية عن: أن المنتجبما  المعرفة والمعلومات: .4

 حاجات ورغبات المستهلكين. -  

 أماكن تواجدهم. -

 متى يحتاجون السلع وبأي الأسعار. -

 ئية.سلوك المستهلك وعاداته الشرا -

 لذا يأتي هنا دور القناة التوزيعية لتعريف كلاً منهما بالآخر وإمداد المنتجين بالمعلومات اللازمة لاستمرارهم.

  كذلك تأتي أهمية استراتيجية التوزيع بسبب وجود مجموعة من الفواصل بين المنتج والمستهلك تتمثل في: .5
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  والمستهلك.وهي الفواصل المادية بين المنتج  الفواصل المكانية: -

  وهي الفرق بين وقت الإنتاج ووقت الاستهلاك. الفواصل الزمنية: -

  وهي مدى إدراك المستهلك بالسلعة ورغبته في الحصول عليها. الفواصل الإدراكية: -

  وهي انتقال ملكية السلعة بين البائع والمشتري. الفواصل الحيازية: -

  وسعر بيعها بالسعر الذي يقدر عليه المستهلك.وهي مقارنة تكلفة السلعة  الفواصل القيمية: -

مثـل شـركات النقـل، وكـالات (وللحد من هذه الفواصل لابد من وجود وسطاء قد يكونون وسطاء متخصصـين     

تجـار التجزئـة) أو وسـطاء وظيفيين(كـالوكلاء  تجـار الجملـة،(الإعلان والبحوث، شركات التأمين) أو وسطاء تجـاريون 

  الوسطاء يقومون بأنشطة التجميع والنقل والتخزين للمنتجات في الأسواق المستهدفة. والسماسرة)، هؤلاء

وتعتــبر مشــاركة الوســطاء والمؤسســات التســويقية عمليــة مهمــة جــدا لإنجــاز هــذه الوظــائف عــن طريــق زيــادة فعاليــة    

مليـــة البحـــث للمنـــتج عمليـــة التبـــادل وإيجـــاد تشـــكيلة متنوعـــة وواســـعة لمختلـــف الســـلع والماركـــات، وبـــذلك تصـــبح ع

  والمستهلك سهلة نتيجة تعاو�ما بقناة توزيعية واحدة.

هنـــاك مجموعـــة مــن الوظـــائف الـــتي يتضـــمنها التوزيــع والـــتي تجعـــل المنتــوج يتحـــول مـــن دائـــرة  التوزيـــع: وظـــائف-رابعــا

  الإنتاج إلى دائرة الاستهلاك، وتنقسم بدورها هذه الوظائف إلى قسمين:

  بدورها إلى وظائف تتعلق ب: وظائف مادية: وتنقسم-أ

  المكان: كالنقل، التجميع، الفرز وتسمى أيضا بالوظائف الفضائية. -

  الزمن: كالتخزين، التمويل والتي تظهر فيها تكاليف الحيازة، ويطلق عليها اسم الوظائف الزمانية.  -

روض، الضــــمانات، وتتمثــــل في الإعــــلام، الإشــــهار والخــــدمات التســــهيلية الأخــــرى كــــالق وظــــائف تجاريــــة:-ب

  خدمات ما بعد البيع...الخ.

ـــع:-خامســـا ـــوات التوزي ـــار قن ـــع في إيصـــال الســـلع إلى المســـتهلك أو المســـتعمل ن اختي ظـــرا لأهميـــة قنـــوات التوزي

الصناعي، ولانعكاسها مباشرة على حجم المبيعات والأرباح، فـإن قـرار اختيـار قنـوات التوزيـع والمفاضـلة بينهـا يعتـبر 

الاســتراتيجية للمؤسســة لمــا لــه مــن تــأثير في المــدى المتوســط والطويــل الأجــل علــى بــاقي عناصــر  مــن أهــم القــرارات

المزيج التسويقي من جهة وعلى مصير المؤسسة ككل من جهة أخرى إذ يؤثر على سمعتها ونموها. كمـا تعتـبر منافـذ 

اختيار قنوات التوزيـع يجـب أن يـتم التوزيع من أهم العوامل التنافسية للمؤسسات المتطورة. وعلى هذا الأساس فإن 

  بناء على دراسات تسويقية معمقة وعلى منهجية علمية.

وتتضمن عمليـة اختيـار قنـوات التوزيـع مراحـل عديـدة يجـب إتباعهـا للوصـول إلى الاختيـار السـليم، وهـذه المراحـل   

  يمكن تلخيصها كما يلي:

 خذ بعين الاعتبار مجموعة من العوامل هي:وهنا يجب الأتحديد أهداف نظام التوزيع: -المرحلة الأولى

 التواجد -
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 الترويج -

 العملاء خدمة -

 التسويقية المعلومات -

 المناسبة التكلفة -

تنقسم هذه العوامل الى عوامل خارجية  المؤثرة في اختيار القناة التوزيعية: تحديد العوامل-المرحلة الثانية

  وأخرى داخلية:

 العوامل الخارجية: .1

 بالسوق المستهدف: الاعتبارات الخاصة  -أ

 نوع السوق: (سوق استهلاكي، �ائي، صناعي) -

 حجم السوق: إذا كان السوق صغير تستخدم قنوات توزيعية قصيرة. -

 حجم الطلبيات: إذا كان حجم الطلبية كبير جداً يتم تخفيض عدد الوسطاء والعكس. -

واحدة فإنه يتم اختيار الموقع الجغرافي للسوق: إذا كان المستهلكون مركزين في منطقة جغرافية  -

 قناة توزيعية قصيرة ومباشرة.

 عادات الشراء: معرفة تفضيلات وسلوك المشترين يحدد طول أو قصر القناة التوزيعية. -

وقت الانتظار الذي يتحمله المستهلك: في السلعة الاستهلاكية لا يستطيع المستهلك الانتظار  -

 توزيع توصل السلعة بسرعة. فترة طويلة لوصول السلعة لذا يجب اختيار قنوات

 الاعتبارات الخاصة بالوسطاء:  - ب

 مستوى الخدمات المرغوب �ا من قبل المنتج. -

 قوة أو ضعف القناة التوزيعية. -

 حجم المبيعات المتوقعة. -

 تكلفة الموزع. -

 العوامل الداخلية: .2

 الاعتبارات الخاصة بالمنظمة: .1

أما إذا كان ، في اختيار قناة خاصة �ا (تكامل أمامي)قوة المركز المالي للمنظمة يساعدها  المركز المالي: -

مركزها المالي ضعيف فإ�ا لن تستطيع الوصول للمستهلك بشكل مباشر وبالتالي ستختار قناة توزيعية طويلة 

 .(غير مباشرة)

 يجعلها تميز بين قنوات التوزيع المختلفة وتختار أفضلها. حجم المنظمة وشهر�ا وخبر�ا الإدارية: -
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قدرة المنظمة على الرقابة على قنوات التوزيع يجعلها تلجأ إلى القيام بالتوزيع  رقابة على قنوات التوزيع:ال -

 مباشرة لضبط الأسعار وجود المنتج والخدمات.

 الاعتبارات الخاصة بالسلعة: .2

 زيادة قيمة السلعة يؤدي إلى تقصير القناة التوزيعية. قيمة السلعة المادية: -

ذا كانت المنتجات سريعة التلف مثل الألبان فيفضل استخدام قنوات توزيعية قصيرة لسرعة إ قابلية التلف: -

 وصول السلعة للمستهلك.

كلما كان حجم ووزن السلعة ثقيل مثل مواد البناء فهي تتطلب قناة توزيعية قصيرة   حجم المنتجات ووز�ا: -

 أو مباشرة.

تج حسب طلب المستهلك فإنه سيتصل مباشرة إذا كانت السلعة تن المنتجات المنتجة حسب الطلب: -

 بالمنتج وبالتالي يتم استخدام قناة مباشرة. 

  في هذه المرحلة الحاسمة يتم: :المناسبةاختيار القناة التوزيعية -المرحلة الثالثة

 تحديد طول قناة التوزيع. .1

ب للتوزيع وتغطية الأسواق كوتلر ثلاثة أسالي وقد حدد :تحديد مدى التغطية التي تحققها القناة التوزيعية .2

 ويمكن استخدام واحدة أو أكثر وهي:

 موزع وحيد يوزع للشركة فقط. (سلع خاصة)التوزيع الوحيد (الحصري):  -

عدد محدود من تجار الجملة أو التجزئة الذين تتوفر عندهم رغبة للتوزيع التوزيع الانتقائي:  -

 للمنظمة. (سلع استهلاكية معمرة)

 عدد كبير من الموزعين. (سلع استهلاكية ميسرة)شامل): التوزيع المكثف (ال -

تتمثل هذه الشروط والتي يخضع لها الموزع من خلال عقود تحديد المسئوليات والشروط لكل قناة توزيعية:  .3

 رسمية بالتالي: 

 سياسة التسعير: شروط التسعير وأوقات العرض والخصومات. -

 حالات وشروط البيع: طريقة الدفع والضمان. -

 ناطق البيعية: حيث تحدد لكل موزع بشكل دقيق.الم -

 تحديد الخدمات المتبادلة.  -

 .تحديد نوع الوسطاء واختيار القناة التوزيعية الملائمة .4

  

  استراتيجية التوزيع التنافسية: صياغة-المرحلة الرابعة
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أو أســـــلوبين أو  بالإضـــــافة إلى السياســـــات المـــــذكورة واســـــتخدامها بشـــــكل نظـــــام تـــــوزيعي، فأمـــــام المؤسســـــة خيـــــارين

  استراتيجيتين هما:

: وهـــي اســـتراتيجية تتمثـــل في خلـــق تفضـــيل لـــدى المســـتهلك لماركـــة معينـــة، ومـــن ثم pullاســـتراتيجية الســـحب  .1

ــــيعهم، أي بمعــــنى آخــــر  ــــالي يتوجــــب علــــى المــــوزعين توفيرهــــا في نقــــاط ب ــــع وبالت يطلبهــــا المســــتهلك في نقــــاط البي

بل المسـتهلك عـبر قنـوات التوزيـع، وتعتمـد هـذه الاسـتراتيجية علـى استراتيجية السحب تعني سحب المنتوج من ق

 الجهد ألإشهاري والترويجي وتنشيط المبيعات.

 طرق لتحقيق هذه الاستراتيجية منها: عدةوهناك 

 الإعلان القومي على مستوى الدولة. -

 الكوبونات والتقسيط كأساليب لتنشيط المبيعات لسحب العميل لداخل المتجر. -

 لى جودة المنتج لخلق ولاء للعلامة التجارية.التركيز ع -

 خدمات ما بعد البيع والضمان المقدمة من المنتجين.  -

  

 : وهي استراتيجية تتمثل في حث الموزعين (خاصة تجار التجزئة) لبيع منتوجات Pushاستراتيجية الدفع  .2

ئعين. وتعتمد هذه الطريقة على للمستهلكين. بعبارة أخرى استراتيجية الدفع تعني دفع المنتوج عن طريق البا

 قوة بيع المؤسسة والامتيازات خاصة منها المالية الممنوحة للموزعين (هامش مرتفع، حسومات...الخ)

 ومن طرق تحقيق هذه الاستراتيجية:

 عرض هامش ربح عالي كحافز لبيع السلعة. -

 عرض تقديم إعلان تعاوني مع الوسيط. -

 كثر من المنافسين.ضمان جودة أعلى وخصومات في السعر أ -

 الكوبونات لإثارة طلب المستهلك وزيادة المبيعات.  توفير المسابقات و -

إذن باختصار نقول أن المؤسسات تحتاج إلى اتخاذ قرارات حول عدد منافذ البيع الواجـب اسـتخدامها وأنـواع        

معرفــــة منافــــذ التوزيــــع  الوســــطاء الــــذين ســــتقدمهم، وهــــذا يتوقــــف علــــى مــــدى رغبــــة وقــــدرة هــــذه المؤسســــات علــــى

وخصائصـــها لتختـــار أفضـــلها في عمليـــة التوزيـــع للمنتجـــات، وذلـــك مـــن خـــلال مقارنـــة تكـــاليف كـــل منفـــذ تـــوزيعي 

 بالمنافذ الأخرى ومدى فاعليته في تحقيق الأهداف التسويقية والتوزيعية.

  

 :تشمل هذه الخطوة مراحل فرعية متعددة هي: إدارة قنوات التوزيع-المرحلة الخامسة

المنتج تحديد الأعضاء الذين يمكن أن ينفذوا مهام ووظائف  على التوزيعية:تعيين أعضاء القناة  .1

 التوزيع بشكل جيد بناءً على عدة مواصفات هي:
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 المركز المالي. -

 السمعة والشهرة. -

 الخبرة. -

 علاقته مع الأسواق المستهدفة. -

 معدلات نمو مبيعاته السابقة. -

أن قنوات التوزيع توزع منتجات منافسة فعلى المنظمة العمل على  بما التوزيعية:تحفيز القناة  .2

 تحفيز القنوات التوزيعية لحثها على الاهتمام بمنتجات المنظمة وذلك من خلال:

 منح هامش ربح عالي. -

 زيادة في نسبة الخصم. -

 تقديم برامج تدريبية. -

 تقديم مساعدات مالية عند اللزوم.  -

 
وهذا يشمل التعرف على الأداء الفعلي للقناة التوزيعية مقارنة  :تقييم إدارة القناة التوزيعية .3

 ويمكن تقييم الأداء من خلال:، بالأداء المتوقع

 المبيعات الحالية مقارنة بالمبيعات السابقة. -

 المبيعات الفعلية مقارنة بالمبيعات المتوقعة. -

 الحصة السوقية للقناة التوزيعية.  -

  :القيود والاعتبارات الواجب اتخاذها بعين الاعتبارلتحديد  :تشخيص المؤسسة ومحيطها .4

  تحديد الحلول الممكنة. -

  تقييم الحلول الممكنة. -

  إنشاء نظام التوزيع أي الاختيار النهائي. -

  مراقبة وتعديل نظام التوزيع إن تطلب الأمر ذلك. -

 
  :ويمكن تصنيف قنوات التوزيع وفقا للمعايير المستخدمة إلى قسمين رئيسيين  

  :من حيث علاقة المنتج بالمستهلك إلى نوعين-1

وهـو قيـام المنـتج بتوزيـع منتجاتـه دون الاعتمـاد علـى منشـآت التوزيـع المتاحـة في الأسـواق، وهـذا التوزيع المباشر: -أ

يعـــني قيـــام المنـــتج بالاتصـــال بالمســـتهلكين أو المشـــترين الصـــناعيين مباشـــرة ومحاولـــة بيـــع الســـلعة لهـــم. ويـــتم اســـتخدام 

  التوزيع المباشر لعدة أسباب منها:

  ضمان الحصول على الربح دون مشاركة الوسطاء. -
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  رغبة المنتج في الرقابة على السوق، ورقابة الجهود البيعية لضمان فاعليتها. -

  عدم تعاون الوسطاء في توزيع منتجات المؤسسة. -

  محاولة التخلص من المخزون والبحث عن الأسواق الجديدة. -

ول على المعلومات المتعلقة بالسوق والتغيرات فيـه وأنمـاط سـلوك المسـتهلك ومعرفـة ردود فعـل المسـتهلك مـن الحص -

  السلعة.

يتضح مما سـبق أن التوزيـع المباشـر يمتـاز بـبعض المزايـا الـتي تنشـأ مـن الاتصـال المباشـر بـين المنـتج والمسـتهلك دون     

ـــة الدقيقـــة علـــى الظـــروف المحيطـــة بعمليـــات البيـــع. ومـــن بـــين المنافـــذ الـــتي  حلقـــة تربطهمـــا، وكـــذلك مـــن جـــراء الرقاب

يســتعملها المنــتج في تصــريف منتوجاتــه مباشــرة نجــد البيــع مــن منــزل إلى منــزل بواســطة المعــارض أو المنافــذ الــتي يملكهــا 

  المنتج، البيع بالبريد، بالتلفزيون، البيع الآلي والبيع الالكتروني.

أهميـــة اســـتخدام الوســـطاء في تصـــريف المنتجـــات نتيجـــة لاتســـاع الأســـواق الـــتي ظهـــرت التوزيـــع غـــير المباشـــر: -ب

ولهـذا فـإن  يخدمها المنتجون بما لا يتمكنون معها من تغطية هذه الأسواق من خلال اتصالهم المباشر مـع المسـتهلك،

ض الفوائد التي تتحقـق التوزيع غير المباشر يعني الاستعانة بالوسطاء كحلقة الوصل بين المنتج والمستهلك. ويمكن عر 

  نتيجة لقيام الوسطاء بتجميع وعرض التشكيلات المختلفة من السلع في النقاط التالية:

عدد أقل من المعـاملات: بالإضـافة إلى أن تجميـع وعـرض التشـكيلات المختلفـة مـن السـلع تعتـبر عمليـة اقتصـادية  -

 ددا قليلا من المعاملات والعلاقات.                   حيث يترتب عليها التخفيض في تكاليف الإنتاج، فإ�ا تتضمن ع

القــرب مــن الأســواق: إن تمركــز الوســطاء جغرافيــا بــالقرب مــن المســتهلكين يقــدم العديــد مــن المزايــا وبصــفة خاصــة  -

 للمنتجين، ويمكن حصر هذه المزايا في ميزتين أساسيتين:

طريـــــق مــــد المؤسســـــات بالمعلومــــات عـــــن أذواق : أن الوســـــطاء يمكــــن اعتبـــــارهم مركــــز للمعلومـــــات عــــن أولهمــــا

المســـتهلكين، اتجاهـــات الطلـــب، ردود الفعـــل عـــن الســـلع المعروضـــة ...ممـــا تعتـــبر مصـــدرا هامـــا للمنـــتج في التنبـــؤ 

  بالطلب وتخطيط المنتجات الجديدة.

ق : يمكن للوسطاء تحقيق محاكاة أفضل بين احتياجات المستهلك وبين السلع المعروضة. فعن طريثانيهما

فيقوم بدوره بتحسين  الوسطاء يمكن للمنتج معرفة الأنواع التي لا يقبل عليها المستهلك وأسباب عدم إقباله،

  هذه المنتوجات أو إقصائها من المزيج السلعي وبالتالي تحقق التشكيلة المعروضة أفضل إشباع للمستهلكين.

ستهلك يمكن المؤسسات من نقل بعض عبئ تقليل المخزون: فوجود الوسطاء كحلقة اتصال بين المنتج والم - 

  التخزين إلى الوسطاء حتى تكون السلعة متاحة حين يطلبها المستهلك.

 يتضح إذن مما سبق أهمية وجود الوسطاء في النظام التسويقي للمؤسسة نظرا للعديد من هذه الخدمات    

 :في الوظائف kotlerوالوظائف التي يقدمو�ا لكل من المنتجين ولخص 
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البحـــوث: جمـــع المعلومـــات وتحليلهـــا وتصـــنيفها، وذلـــك لتســـهيل عمليـــة اتخـــاذ القـــرارات ورســـم السياســـات  -

  وتحديد الأهداف والتي من شأ�ا تسهيل عملية التبادل.

  الترويج: وذلك �دف تطوير الإدراك وبنائه، والقبول بالشيء المعروض في إطار عملية التبادل. -

  ل المرتقب وبناء علاقات تبادلية معه.الاتصال: �دف الوصول إلى العمي -

  الربط والجمع: أي ملائمة شكل المنتوج مع حاجات العميل ورغباته. -

  التفاوض: أي محاولة الوصول إلى اتفاق حول الأسعار وشروط أخرى بنقل الملكية. -

  التوزيع المادي: فالوسطاء لهم دور في تخزين ونقل السلع وتحمل الكثير من الأعباء. -

 بناء ميزانية لتحديد نفقات التوزيع وإدار�ا بشكل سليم. التمويل: -

  المخاطرة: تحمل المخاطر الناتجة عن القيام بجميع الوظائف التوزيعية السابقة. -

 :حيث التغطية السوقية وكذا العلاقة مع طبيعة السلعة إلى ثلاثة أنواع من-2

لى أكــبر عـدد ممكــن مــن نقــاط البيـع الــتي لهــا خاصــية يــتم بيــع أو توزيـع ســلع المنــتج إ التوزيـع الشــامل (المكثــف):-أ

مشــتركة، والمتمثلــة في بيــع ســلع عديــدة وبكميــات قليلــة. أي يقــوم المنــتج الــذي يتبــنى هــذه السياســة بعــرض ســلعة في 

  جميع المنافذ التي يحتمل وجود زبائن �ا يبحثون عنها.

والـــتي تتطلـــب اســـتعمال شـــبكة توزيعيـــة جـــد وتســـتعمل هـــذه السياســـة خاصـــة في حالـــة الســـلع الواســـعة الاســـتهلاك 

  والمنتجات التي تنتمي إلى هذا النوع يجب أن تكون لها الخاصيات الآتية: متشعبة.

  طلب واسع جدا. -

  تشترى بكميات قليلة. -

  ثمن وحدوي منخفض ولا تتطلب معرفة مخصصة لبيعها ولاستخدامها. -

  تتطلب إلا القليل من خدمات ما بعد البيع. لا -

وهنــا يقــوم المنــتج بانتقــاء عــدد محــدود مــن المــوزعين لتصــريف ســلعة حســب معــايير محــددة، التوزيــع الانتقــائي: : ب

 حيث يقوم باختيار الموزعين بعناية حسب خبر�م وسمعتهم ودرجة تغطيتهم للمناطق التي ينشطون �ا.

زيــــع بعــــض الســــلع الصــــناعية  وتصــــلح هــــذه السياســــة بصــــفة خاصــــة لســــلع التســــوق والســــلع الخاصــــة وكــــذا لتو      

  كالمعدات. ومن خصائص السلع التي يتم توزيعها �ذه الطريقة ما يلي: 

  تتطلب معرفة متخصصة بالبيع. -

  تتطلب عادة خدمات ما بعد البيع. -

  أسعارها مرتفعة نسبيا. -

  تباع غالبا بضمان. -

  ع الغيار.تتطلب من بائعي التجزئة نوعا من الاستثمار أو مخزن التموين وقط -
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في هذا النوع من التوزيع يقوم المنتج بمنح امتياز لعدد محدود جدا من الموزعين الذين  :الحصري التوزيع-ج

يتواجدون في مناطق محدودة. وعكس التوزيع الانتقائي فإن الموزع الذي له حق التوزيع الحصري له حق التمثيل 

 العقد. كما تربطه التزامات مع المنتج كعدم بيع منتوجات لوحده لمنتوجات المؤسسة في منطقة جغرافية محددة في

منافسة وأن يلتزم بالاحتفاظ بمخزون معين، وفي بعض الأحيان يجب عليه القيام باستثمارات في التكوين وتقديم 

  بعض الخدمات التقنية...الخ.

  وتستعمل هذه السياسة بالنسبة للسلع التي لها الخصائص التالية: 

  ة مختصة للبيع.تتطلب معرف -

  لها سعر مرتفع. -

  تتطلب تكوين معمق لمستخدمي التوزيع. -

 تتطلب استثمارا عاليا من طرف الموزع. -

  يمكن تلخيص محددات السياسة التوزيعية في النقاط التالية:محددات السياسة التوزيعية: -سادسا

  عي.درجة التمركز أو الانتشار الجغرافي للمستهلك أو المستعمل الصنا -

  مدى أهمية خدمات ما بعد البيع ومتطلبا�ا، ومدى قدرة المؤسسة على تقديمها إذا تطلب الأمر. -

ــــووفرا - ــــتي يؤدو�ــــا  تال ــــالنظر إلى الخــــدمات ال الاقتصــــادية الــــتي يمكــــن تحقيقهــــا مــــن اســــتخدام الوســــطاء وذلــــك ب

  والتكاليف الناجمة عن ذلك.

  أهمية الرقابة على السوق وتكاليفها. -

رة حيـــاة المنتـــوج: فكمـــا أ�ـــا تـــؤثر علـــى بـــاقي العناصـــر الأخـــرى للمـــزيج التســـويقي تـــؤثر علـــى اختيـــار السياســـة دو  -

  التوزيعية.

  مدى شهرة الوسيط واستخدامه لعلامته التجارية بدلا من استخدام علامة المؤسسة أو المنتوج.  -


