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   التوز�ع�سياسة                                                                   

 

 التوز�ع�وصول�المنتج�من�المؤسسة�إ���المست�لك،�و�التا���فإن�أي�خلل�ع���ةتضمن�اس��اتیج         

 أي�مج�ود�آخر�من�اس��اتیجیات�المز�ج�ال�سو�قي��خرى�رغم��ا�س��اتیجیة�لن��عوضمستوى��ذه�

،�كما�أن��ذه��س��اتیجیة�ترتبط��ش�ل�كب���بالموزع�ن�جنبا�إ���جنب�مع�المست�لك�ن�وس�تم�����اتفوق

 .تناول�النقاط��تیة�ه�المحاضرة�ذ

 :ما�یة�إس��اتیجیة�التوز�ع�- أولا

 مجمل�العملیات�ال���تحول�السلع�وا��دمات�من�حالة��نتاج�إ���حالة: " ھأن�عرف�التوز�ع�ع���

�ذلك�فإن�التوز�ع��شمل�مجمل�الوسائل�والعملیات�ال���ت�دف�إ���وضع�السلع�و  " ست�لاك� 

 .ال���ت�تج�ا�المؤسسة�تحت�تصرف�المستخدم�ن�أو�المست�لك�ن�الن�ائی�ن وا��دمات

ومن� التوز�ع�من�خلال�تأث���ا�ع���بقیة�اس��اتیجیات�المز�ج�ال�سو�قي��خرى وتظ�ر�أ�میة�إس��اتیجیة�

والزمان� ج�ة�أخرى�فإن�التوز�ع�یحقق�عنصري�المنفعة�الم�انیة�والزمانیة�لأن�توفر�المنتج����الم�ان

 ھلأن حیث�یؤثر�ع���مستوى��ر�اح�والمبیعات المناسب�ن��سا�م����إنجاح��س��اتیجیة�التوز�عیة،

 �سا�م����التأث���ع���الت�الیف،�وع���الرغم�من��ذه���میة�لإس��اتیجیة�التوز�ع�وارتباط�ا�الوثیق

عت���قرارا�دقیقا�بالمقارنة�مع��باس��اتیجیات�المز�ج�ال�سو�قي��خرى�فإن�تحدید�إس��اتیجیة�التوز�ع�

  :عناصر�المز�ج�ال�سو�قي�لس�ب�ن با��

  :التوز�ع�عنصر�قلیل�المرونة1-

ع���المدى�القر�ب�بالإضافة�إ��� فتحض���وتنفیذ�شبكة�توز�ع�یحتاج�إ���مدة�طو�لة،�ولا�تظ�ر�نتائج�ا

  .�سرعة�إذا�اقتضت�الظروف�ذلك من�الصعب����معظم��حیان��غی���إس��اتیجیة�التوز�ع�ھذلك�فإن

  :التوز�ع�عنصر�مستقل�عن�المؤسسة - 2

التجار�ة�أو�إدارة�قناة�التوز�ع�ب�امل�ا� عادة�لا�یملك�السیطرة�ال�املة�ع���السیاسة�)المؤسسة(فالمنتج� 

 .أزمات�ب�ن�الطرف�ن خاصة�مع�الوسطاء�وتجار�ا��ملة�مما�یؤدي�إ���إم�انیة�حدوث
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 :اختیار�قنوات�التوز�ع�- ثانیا

 
ُ
 المست�لك�ف�و�الطر�ق�الذينتج�من�المنتِج�إ����ش���مصط���قناة�إ����عاقب�الوسطاء�الذین�یقودون�الم

 المنتج�للوصول�إ���المست�لك�الن�ا�ي،�وتتم���القناة�بطول�ا�الذي�یقاس��عدد�الوسطاء�الذین�ھ�سلك

ست�لاكیة،�المنتجات�� �ش�لون�ا�والش�ل���ي�یو���البدائل�الممكنة�للمؤسسة�ال����عمل����سوق�

ز�ع�المتوفرة�وذلك�حسب�أ�داف�ا�وإم�انیات�ا�یمكن�ل�ا�أن�تختار�واحدة�أو�أك���من�قنوات�التو  حیث

  .منتجات�ا�وأسواق�ا وطبیعة

  

  

  

 :التوز�ع�المباشر - 1

التوز�ع�المباشر����حال�حرص�ا�الشدید�ع���أن�تصل��ع��یمكن�أن��عتمد�المؤسسة�      

المست�لك�أو�الز�ون�الن�ا�ي�بالظروف�ال���تر�د�ا،�حیث��س���لتقدیم�منتج� منتجات�ا�إ��

إس��اتیجیة��سو�قیة�مت�املة�دون��عتماد�ع���أي�نوع�من� ضمن�اوا��دمات�المرفقة�ب�

السوق�الصنا���أو�كما��س���ال�سو�ق�إ��� الوسطاء،�و�ستخدم��ذه�الطر�قة�أك�����

المنتجة�لسلع�الك�روم��لیة�خاصة� المؤسسات�اكما��ستخدم�Marketing B to B، المؤسسات

مباشر�دون��ستغناء�ع��� م�ا��م�ور�من�خلال�رجال�البیع��ش�ل���المعارض�المفتوحة�أما

المست�لك�ن� وسطاء،�ومن�مزایا��ذه�الطر�قة�أن�ا�تقرب�المؤسسة�من�حاجات�ورغبات
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 ،�أمااوالتعرف�علی�م��ش�ل�أك���وكذلك�التحكم�بظروف�تقدیم�المنتج�وا��دمات�المصاحبة�ل�

خاصة����حالة�التبع���ا��غرا���الكب���للز�ائن��عیوب��ذه�الطر�قة�فتتمثل����أن�ا�م�لفة�جدا

  .فیصعب�علی�ا�توف���المنتج�����افة��ماكن�ال���یجب�أن�یتوفر�ب�ا

 :القناة�القص��ة - 2

�ستخدم����حالة�إتباع�المؤسسة�إس��اتیجیة�التوز�ع�المكثف،�حیث��سمح�بتوف���منتجات�ا����

المنتجات�تتصف�بال�شاشة�و�قصر�ف��ة�عدد�ممكن�من�منافذ�التوز�ع،�و���حالة��انت� أك��

إیصال�ا�مباشرة�إ����ذه�المنافذ�دون��عتماد�ع���الوسطاء�وذلك�لاختصار� صلاحیت�ا�فیفضل

 .والتخز�ن�ولتقلیص�الزمن�اللازم�للوصول�إ���منفذ�التوز�ع النقلالمناولة،�عملیات�

 :القناة�الطو�لة3-

وصول�إ���منافذ�بیع�التجزئة،�یمكن�ا����حال���ز�المؤسسة�عن��غطیة��امل�السوق�بال

 .تجار�ا��ملة�الذین�یقومون�بدور�م�بإیصال�المنتجات�إ���تجار�التجزئة �عتماد�ع��

 :القناة�الطو�لة�جدا4-

��ذه�ا��الة�یمكنقد�ی�ون�من�الصعب�ع���الوكیل�الوصول�إ���منافذ�بیع�التجزئة،�و���

إ����ھ��تجار�التجزئة�أو�یقومون�بإیصالالمنتج�ع�تجار�ا��ملة�الذین�یوزعون� �عتماد�ع��

 .المست�لك�مباشرة

و���جمیع��حوال�ال���ت��أ�فی�ا�المؤسسة�إ���وسطاء،�تجار�جملة،�تجار�تجزئة�یمكن�ا�أن�

 أك���للسوق�وكذلك��ستفادة�من�خ��ة�أعضاء�قناة�التوز�ع�ومعرفت�م�بالسوق  تحقق��غطیة

. 

 

  :توز�عالاختیار�إس��اتیجیة��- ثالثا

یرتبط�اختیار�إس��اتیجیة�التوز�ع�المناسبة�بالإس��اتیجیة�ال�سو�قیة�العامة�ال���تطبق�ا�المؤسسة،�

�ستطع�منفذ�التوز�ع�المناسب�أن�یصل�إ���السوق�المرتقب�فإن��س��اتیجیة�ال�سو�قیة�لا� وإذا�لم

  تبلغ�أ�داف�ا،�لذا
ُ
 :تجا��نبإ �ع�فإن�إس��اتیجیة�التوز�ع��

 �ع���بدفع�المنتجات�من�خلال�الوسطاء�الذین�یقومون�بدور�م�بدفع�ا�للمست�لك��تجاه��ول   -

 .المرتقب



 

5 
 

 �ع���بجعل�المست�لك�ن�قوة�ضاغطة�ع���الوسطاء���ذب�المنتج�من�أسفل�النظام�: �تجاه�الثا�ي -

 .ال�سو�قي�و�التا���یجذبون�الوسطاء�إ���سوق�المست�لك�ن

 وال����ع���البیع�إ���الوسطاء�أما��تجاه�الثا�ي�فیمثل�إس��اتیجیة�الدفعول�یمثل�فإن��تجاه�� �ھومن

  حیث��ع���البیع�من�خلال�الوسطاء�إ���سوق�المست�لك�ن�إس��اتیجیة�ا��ذب

 :اس��اتیجیات�التوز�ع�- را�عا

 الموزع�نتنقسم�اس��اتیجیات�التوز�ع�إ���قسم�ن�إس��اتیجیة��غطیة�السوق�وإس��اتیجیة�التعامل�مع�

 :وفیما�ی���س�تم�التطرق�إ���النوع�ن

    :اس��اتیجیات��غطیة�السوق 1-

 :تنقسم�إ���ثلاث�إس��اتجیات�كما�ی��

   :إس��اتیجیة�التوز�ع�المكثف1-1-

�ست�لاك�الواسع�ال����ستطیع� ستخدم�عامة����توز�ع�المنتجات�الم�سرة�وتتضمن�ع���السلع�ذات�

ممكن�من�نقاط�البیع،�وتتطلب� �ل���ظة�و����ل�م�ان،�أي����أك���عددالمست�ل�ون�العثور�علی�ا����

حاجت�ا�إ���ج�ود�مض�یة� �ذه��س��اتیجیة�وجود�مستودعات��افیة�وقدرة�كب��ة�للتخز�ن�إضافة�إ��

 .للبیع�والبیع�المسبق�لباعة�التجزئة

   :إس��اتیجیة�التوز�ع��نتقا�ي2-1-

المتقدمة،�حیث�یقوم�المنتجون� المنتجات�ذات�الطبیعة�التقنیةت��أ�إلی�ا�المؤسسات�عادة����توز�ع�

لیبذلوا�ج�ودا�كب��ة���� بانتقاء�تجار�التجزئة�المختص�ن�الذین�یثقون�ب�م�و�سومون�م�نوعا�من�الشدة

 .عملیة�التوز�ع تجار�ا��ملة��عیدین�عن�ھإظ�ار�العلامة�التجار�ة�للمنتج����الوقت�الذي�ی�ون�فی

  :لتوز�ع�ا��صري إس��اتیجیة�ا3-1-

�عضا�من�تجار�التجزئة�أو�الوسطاء� المنتجون �ھال�التمثیل�التجاري�الذي��عطي�فیو�و�ش�ل�من�أش�

منتجات�م�و���لون�طلبات� حق�توز�ع�منتجات�م،�و���مثل��ذه�ا��الات�یتا�ع�المنتجون�عادة�بیع

احت�ار�توز�ع�ا���� یمل�ون ن�یار�أسعار�المنتجات�ال���االشراء�بانتظام�أما�الوسطاء�فلا�یخاطرون�ب

  .منطقة�جغرافیة�أو����مدن�معینة

�رتباط� ومن�عیوب�إس��اتیجیة�التوز�ع�ا��صري��و�عدم�العثور�دائما�ع���الموزع�ن��كفاء�وكذلك



 

6 
 

�ش�ل� واح��ام�حصة�البیع�ال���یفرض�ا�ما�ھمع�الموزع�ع���نحو�كب���وكذا�الس�ر�ع���تلبیة�طلبات

 .ي�إ���التطور�ببطء�شدیدإش�الیات�وعقبات�تؤد

 وتجدر��شارة�بأن�اس��اتیجیات�التوز�ع�الثلاثة�تتأثر�بمراحل�تطور�المنتج�لأن��ذه��س��اتیجیات

ل�ست�جامدة�ولا�یجب�أن�ت�ون�كذلك�فعنصر�الدینامیكیة�ضروري�لأن�المؤسسة�ال���ی�ون�منتج�ا�

توز�ع��نتقا�ي�قد�ت��أ�إ���التوز�ع�مرحلة�التقدیم��ستخدم�التوز�ع�المكثف�وال����ستخدم�ال ��

  .،�وا��دول���ي�یو����ذا�التقسیمھمرحلة�لاحقة�من�حیات المكثف���

  

  

 :اس��اتیجیات�حیال�الموزع�ن - 2

 �عت����عاون�الموزع�ن�شرط�أسا����ل�ي�تن���المؤسسة����تحقیق�أ�داف�ا،�غ���أن��ذا�التعاون�من

�من�خلال�إتباع�لإحدى��س��اتیجیت�ن��ت�ت�ن ھعلیطاء�الموزع�ن�لا�یمكن�ا��صول�قبل�الوس
ّ
 :إلا

  Push Strategy: إس��اتیجیة�الدفع1-2-

والت�شیط�إ���الوسطاء�من�أجل����یع�م�ع��� بالدرجة��و����افة�ا���ود��تصالیة�ھتتمثل����توجی

ح���لمبیعات��اف�و���ع�المست�لك�ن�ع��� الرجوع�إ���العلامة�وتخز�ن�المنتج�بكمیات�كب��ة�ما�ی�یح



 

7 
 

الموزع،�و�ناك�عدة�محفزات��ستخدم�ا� الشراء،�وال�دف��و�الوصول�إ����عاون�طو���من�قبل

  :المؤسسة�لكسب��ذا�النوع�من�التطوع���

 تقدیم��امش�ر�ح�عال�كمحفز�لبیع�المنتج. 

  المشاركة����نفقات��علان 

 منح�خصم�أك���من�المنافس�ن. 

 جوائز�لتحف���البیعنح�م. 

 برامج�تدر�ب�لتحس�ن��داء����مجالات�السیطرة�ع���المخزون. 

 Pull Strategy: إس��اتیجیة�ا��ذب2-2-

�تصال�وال��و�ج�ولكن�باتجاه�الطلب� و�س���أیضا�بإس��اتیجیة�الشفط�حیث�ترتكز�ع���ا���ود

الوسطاء،�وعادة�ما�ت�بع�المؤسسة�الكب��ة� الن�ا�ي،�بمع���المست�لك�ن�والمستعمل�ن�الن�ائی�ن�وتجاوز 

من��ذه��س��اتیجیة��و�خلق� �ذه��س��اتیجیة�حیث�لا�تو���ا�تمام�كب���بالوسطاء،�وال�دف

علاقة�وحث�الطلب�الو�عمیق� اتجا�ات�ایجابیة�ع���مستوى�الطلب�الن�ا�ي�حیال�منتجات�أو�العلامة

علامة�المؤسسة�والذي� أقرب�با�ع�تجزئة�قصد�شراءالن�ا�ي�ع���اتخاذ�سلوك�شرا�ي�بالاتصال�مع�

�شارة�إ���أن�المست�لك� بدوره�یقوم�بطلب�ا�من�با�ع�ا��ملة�أو�الوسطاء�وصولا�إ���المؤسسة،�وتجدر

' الم��ة'�شتغل��ذه� ال���حركت�الطلب�من�خلال�الوسطاء�نحو�المؤسسة�حیث' الم��ة'لعب�دور 

���إنجاح� ن�وت�شیط�المبیعات�وال���ل�ا��ثر�البالغبوسائل��تصال�ال�سو�قیة�خاصة��علا 

  .إس��اتیجیة�ا��ذب
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