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  تمهيد    
ة على مجموعة من المؤسسات التي تمـارس نـشاطا أساسـيا ألا وهـو         يشمل قطاع التجار      

قوم من خلالـه    تالتوزيع ،الذي يعتبر أحد العناصر الأربعة المكونة للمزيج التسويقي هذا الأخير            
المؤسسة باستهداف الجزء السوقي الذي تختاره محاولة إشباع حاجـات ورغبـات المـستهلكين              

 جعل  ي ف ةستمراريتها، وبالتالي فإن التوزيع له مساهمة كبير      المستهدفين بكفاءة وربحية لضمان     ا
الأوقـات  وسلع سهلا و ميسرا من أماكن إنتاجها إلى أماكن استهلاكها، في الأمـاكن              التصريف  
  . كما يساهم في تحقيق رضا المستهلك،المناسبة

فضل التقدم في العلم والتكنولوجيـا والـذي مـس          شهدها العالم ب     ومع التطورات العميقة التي     
 الأمر الذي أدى    ،جميع المجالات منها التوزيع، رافقه ذلك تغير في نمط وسلوك شراء المستهلك           

بالمحلات إلي التميز عن طريق الزيادة في حجم مساحتها وتبنيها تقنيات بيع حديثة تتماشى مـع                
  .حاجات ورغبات الزبائن
  :لى أربع مباحثنتعرض في هذا الفصل إ

  سياسة التوزيع، -1
   الأشكال التنظيمية لقنوات التوزيع،-2
  أنواع محلات التجزئة،-3
  . التوزيع الواسع في الجزائر-4
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  سياسة التوزيع -1
اعتباره حلقة وصل بين و يعد التوزيع أحد العناصر الأساسية المكونة للمزيج التسويقي      

وعليه سنتعرض في هذا .  إلى المستهلك حيث يساهم في إيصال المنتجاتالمؤسسة وزبائنها،
الجزء إلى الطريق الذي تسلكه السلعة من المنتج إلى المستهلك، بعد التعرف أولا إلى مختلف 

  .تعاريفه ووظائفه وأهميته
     تعريف التوزيع -1-1
          وكل واحد منهم               نالخبراء التسويقيي من لقد تمت معالجة موضوع التوزيع من قبل مجموعة                   

  :ف             وضع مفهوما من منطلق ممارسته اليومية وخبرته لذا نجد عدة تعاري
   التعريف الأول-            

  المنتوج   مجموع النشاطات التي تتم أو تبدأ فعليا من لحظة دخول "                  يعرف التوزيع على أنه 
   إلى لحظة وصوله  إلىخر محول،آ المحل التجاري العائد للمنتج أو إلىستعمالي لإ            بشكله ا

  .1"المستهلك 
   التعريف الثاني-           

 طـرف مجموعة من العمليات التي من خلالها يخرج المنتوج من          "     يعرف التوزيع على أنه     
   .2"ك أو المستعملالمنتج ويوضع تحت تصرف المستهل

    التعريف الثالث-

مجموعة من الوظائف المحققة من طرف المنـتج بمـساهمة أو           "         يعرف التوزيع على أنه     
 غايـة   إلـى  مرحلته النهائيـة     إلىعدم مساهمة مؤسسات أخرى وذلك من وقت وصول المنتوج          

 ـ      إلىوصوله    حتياجـات لإات المناسـبة   المستهلك النهائي في المكان والزمـان المناسـبين بالكمي
              .3" المستعمل

   التعريف الرابع-           
النشاط الذي يساعد على انسياب السلع والخدمات من المنتج إلـى       "        يعرف التوزيع على أنه     

المستهلك أو المستعمل، بكفاءة وفعالية، وبالكمية والنوعية في الوقت المناسب ومن خلال قنـوات              
  .4"يعالتوز

                                                
1 Leduc.R, Initiation aux techniques commerciales, Entreprise moderne d'édition, Paris, 1976, 
p81                                                                                                                                                
2 Dubois.P, Jolibert.A, Le Marketing fondaments et Pratique, 3ème  édition, Economica, Paris, 
1998, p523                                                                                                                                  
3 Vandercammen.M, Jospin Pernet.N, La Distribution, 1ère édition, Edition de Boeck, Bruxelle, 
2004, p26                                                              

 ،عمـان  دار مكتبة الحامد للنشر والتوزيـع،     ،مدخل كمي وتحليلي  : إستراتيجية التسويق  محمود جاسم الصمدي،   4
  240ص ،2000
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                                                                                    التعريف الخامس-
 في المكان المناسب بالكميـات الكافيـة، الموافقـة          تتوفير المنتجا "      يعرف التوزيع على أنه     

ت اللازمـة للبيـع    في الوقت المناسـب، مـصحوبة بالخـدما        والاختيارات والاحتياجاتللأذواق  
   .1"والصيانة للزبون

من خلال هذه التعاريف يمكننا القول بأن جميعها تتفق على أن التوزيع هـو مجموعـة مـن                
 إلـى غايـة   هـا إنتاج المنتجات بعد الانتهاء من عمليـة     قتدف الأنشطة التي تعمل على انسياب أو     

  . المستهلكرضاءإجل من أ ،بينوالمكان المناس وصولها إلى المستهلك في الوقت
 تقريب العرض مع الطلب، ضمن شـروط        يتمثل في     مما سبق يتضح أن للتوزيع دور أساسي        

 المنتج والمستهلك منفعته الخاصة، كأن يسمح للمستهلك الحصول بـسهولة علـى    يجد فيها كل من   
  . 2السلع التي يحتاج إليها مع اختيارات كافية دون بدل جهد

  أهمية التوزيع-1-2
 حيـث   إلى   كما أشرنا سابقا بأن التوزيع يضمن عملية انسياب السلع والخدمات من مصادرها               

 المستهلك لهـذا    إلىتواجد المستفيدين منها في الوقت المناسب والمكان المحدد، بمعنى من المنتج            
  : كليهماإلىهمية التوزيع بالنسبة لأ تطرقسن
  بالنسبة للمنتج *

م العملية الإنتاجية بصورة دائمـة، كمـا   النسبة للمنتج له الفضل في تنظي     للتوزيع أهمية كبيرة ب   
دون أن ننـسى أنـه يحقـق        . أنه يحافظ على السلع أثناء التخزين والنقل ويضمن كفاءة المخازن         

وأخيرا إذا ما تم القيام     . لتوزيع ونقل المنتجات إلى الزبون    أقصى مرونة في السيطرة على قنوات ا      
  .دة للمنتجيريقة فعالة سيحقق ميزة تنافسية أكبمختلف أنشطته بط

  )الزبون(بالنسبة للمستهلك  *
  :للزبون في النقاط التالية أهمية التوزيع بالنسبة تتمثل   
 الإسهام في تعريف الزبون بالأعداد الكبيرة والهائلة من السلع والخدمات عـن طريـق قيامـه                 -

هذا يعني أن غياب مختلف      قات تواجد الزبون،  بوظيفة النقل وعرض وترتيب السلع في أماكن وأو       
بـل   والخدمات التي يريدها بـسهولة أنشطة التوزيع تؤدي إلى صعوبة حصول الزبون على السلع  

  بتكاليف مرتفعة ومشقة كبيرة،
  

                                                
    ,Paris, allozD, éditionème 5, Théorie et Pratique du marketing:ercatorM, D .Lindon, J . Lendrevie1 

1997, p332 
                                                                                                               
2 Helfer. J-P, Orsoni. J, Marketing, 6ème édition, Vuibert, Paris, 2000, p317 
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مع تقديم   يعمل على وضع المنتوج في متناول الزبون في المكان والزمان الذي يرغب فيه،               -
  ،هالخدمات المرافقة ل

 طريق نشاط التخزين    ن ع يعمل كأداة تحقيق توازن بين المعروض من السلع والطلب عليها           -
 يتم تخزين السلع الموسمية لوقت طلبها والحاجة إليها، كما يعمل علـى طـرح          ث، حي والنقل

 المنتجات التي تكون مفتقرة في السوق بكثرة،

ة أو صغيرة تكون في متناول      تقسيم وتفكيك الأحجام الكبيرة من المنتجات إلى أحجام متوسط         -
 .الزبون

                                                                      وظائف التوزيع-1-3
 إلـى  المؤسـسات المنتجـة       يقوم التوزيع بعدة وظائف ضرورية ومهمة لتوجيه المنتجات من    

  .غاية المستهلك أو المستعمل النهائي
التجزئـة   ف، وظـائ  الجملةف، وظائ التجاريةف، الوظائفي الوظائف المادية وتتمثل هذه الوظائف    

  :كالتالي ونوضحها
  الوظائف المادية -1-3-1

 مجموعة من العمليات، تنفد من قبل المؤسسة حيث تسمح بتـسيير            ي    تتمثل الوظائف المادية ف   
  :1 فيوظائفالوتتمثل هذه . حلة إعدادها إلى مرحلة استعمالهاحركة المنتجات من مر

  . الإنتاج إلى مكان الاستهلاككانهو مرور المنتجات من م :النقل - 
ينتج المنتجين البضائع بكميات كبيرة، إذن يجب تقسيمها إلى أجزاء صـغيرة تقابـل               :التجزئة -

  .حاجيات كل زبون، تاجر تجزئة أو تاجر جملة
  .وقت استعمالهايسمح بتعديل الاختلال بين فترة إنتاج البضائع و :التخزين -
   الوظائف التجارية-1-3-2

  :2 وهي   تتمثل الوظائف التجارية في جميع العمليات التي تتم قبل وبعد البيع
هي عملية تمكن من جمع عند نفس الوسيط عدة أنواع من المنتجات بحيـث تقـدم                 :التشكيلية -

  .اختيارات متعددة وكافية ومطابقة أو متماشية مع احتياجات الزبون
خص أساسا المنتجات وأماكن تواجدها أو توفرها       ت نحو المستهلكين    ةه الموج المعلومات :الإعلام -
خص رغبـات وأمـاني أو تطلعـات        ت إلى المؤسسة المنتجة عبر الوسطاء       ةه الموج المعلوماتو

  .المستهلكين
  
  

                                                
1 Delerm. S et autres , Les Bases du markting,4éme édition, Vuibert, Paris, 2004, p164         

  53، ص 2006عنابة، دار العلوم، ،تطبيقات ودراسة حالة: أنظمة التوزيعإدارةنصيب رجم، 2
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   وظائف الجملة-1-3-3
درين وتخزينها ثم إعـادة بيعهـا       ف تتمثل في شراء البضائع من المنتجين أو المص        ائ   هذه الوظ  

 هي عموما تؤمن من طرف مؤسسات مختصة أو من طرف منتجـين أنفـسهم             و. 1لتاجر التجزئة 
  .لكن تمارس أكثر من قبل مراكز الشراء وتعاونية التجارو
  ظائف التجزئةو -1-3-4

  .    هذه الوظائف تتمثل في تموين البضائع من أجل إعادة بيعها للمستهلك النهائي
  
   من خلال ما سبق نجد بأن هذه الوظائف قد تقوم بها المؤسسة المنتجة، أو قـد يـتم اللجـوء                     

 لديهم فعالية في انجاز بعض الوظائف بحيث يعرضون على المنتج خبرة لا يمكنـه               مللوسطاء فه 
  .فالوسطاء يقومون بتقديم خدمات لكل من المنتج و المستهلك اكتسابها بالتدرج،

  :2 للمستهلكين يقوم الوسطاء بتقديم الخدمات التاليةنسبةبال *           
 علـى ذلـك  في أماكن قريبة من المستهلكين مما يترتب       توفير تشكيلات كبيرة من السلع،     -    

  توفير الوقت والجهد للمستهلكين،
 الـسلع   إعطاء خدمة الائتمان للمستهلكين مما يمكن المـستهلكين مـن الحـصول علـى         -    

   حينما يحتاجون إليها،هاستخدام واوالخدمات
 تقديم خدمات يترتب عليها تحقيق مزايا نقدية للمستهلكين مثل توصـيل الـسلع للمنـازل                -    

  .السلع المناسبة رجال البيع للمستهلكين في اختيار ةمساعدو
 : الوسطاء بأداء الخدمات التاليةفيقوم بالنسبة للمنتجين *           

ار الجملة وتجار التجزئة بالمساعدة على تبسيط عمليات الاتصالات          يقوم الوسطاء من تج    -
  : والشكل التالي يبين ذلك،بين المنتجين والمستهلكين

  
  
  
  
  
  
  

                                                
1 Yao N'Gussan. P, Cours de Distribution – Merchandising, p6, voir le site web: http : www. 
Marketing étudient .FR, (8/11/2008)       

  306، ص2006 الجامعية، الإسكندرية،الدار  ،النظرية والتطبيق :التسويق العاصي،شريف أحمد شريف  2
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  مساھمة الوسیط في تخفیض عدد الاتصالات ):1(الشكل رقم 

  
  عدد المعاملات  تلمعاملا اعدد  
  9   =3×3 = س + م  6 =3+3= س + م 

  مستھلك:وسیط                             س:                       ومنتج:م              
  :المصدر

Kotler.P et autres, Marketing management, 12 éme édition, Pearson Education,Paris, 2006, p538 
 

في الجهة اليـسرى مـن      كما يظهر    من خلال الشكل يتضح أنه في حالة عدم وجود الوسطاء            
لكن باللجوء  . معاملات 9، وعليه تنتج     ، المنتجون الثلاثة يبيعون مباشرة لثلاثة مستهلكين      الشكل

 أي ثلاثة منتجين يمرون على وسـيط        تملامعا 6 عمليات الاتصال إلى     ضإلى الوسطاء ستنخف  
  .واحد
تقليل المخـاطر الماليـة     و  ،  تخزينيقوم الوسطاء بمساعدة المنتجين بتوفير تكاليف ال      ما  ك -   

 حالـة عـدم بيـع       يبمجرد انتقال ملكية السلع المباعة إلى الوسطاء حيث يتحملون الخسائر ف          
 .السلعة

يقوم الوسطاء أيضا بإيصال المعلومات السوقية إلى المنتجين وذلك من خـلال تعـريفهم               -
 غبـات وحاجـات    ر بالإضـافة إلـى   بأنواع السلع التي عليها إقبال كبير من المـستهلكين،          

   .1المستهلكين
 
  قنوات التوزيع-1-4

        بعد تطرقنا لوظائف التوزيع فان هذه الأخيرة يتم تنفيذها من طرف قنوات، ويعتبر القـرار    
علـى النـشاط    وتـؤثر   الخاص باختيار هذه القنوات من أهم  القرارات التي تواجه المـسؤولين             

  .  المؤسساتنالتسويقي في أي مؤسسة م
  

                                                
  309، صمرجع سبق ذكره ،شريف أحمد شريف العاصي 1

  م س

 س

 س

 م

 م

 س

 س

 س

 و

 م

 م

 م
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  أهمية قرار اختيار قنوات التوزيع -1-4-1
تعظـيم الـربح      المتمثلة في  على أهداف المؤسسة  من جهة    قنوات التوزيع    ر اختيا ريؤثر قرا      
إضـافة إلـى هـذه      ،   نشاطات المؤسسة  إيقاففبعض أنظمة التوزيع تستطيع      زيادة رقم الأعمال  و

زيادة الحصة الـسوقية    و  ،  ات الحجم وفور من أجل الاستفادة من      الإنتاج حجم    في زيادةالالأهداف  
  .1حتى تنمي المؤسسة قدرتها التفاوضية أمام الممولين

 قناة التوزيع التي تختارها المؤسسة لها تأثير مهم على العناصر الأخرى للمـزيج              من جهة أخرى  
ع فالخط الإنتاجي للسلع والتسعير والترويج والقرارات المتصلة بها تستند بقوة إلى نـو            . التسويقي

 وهـي  .2قرارات إسـتراتيجية التـسويق   ترابط   يبين    ما  وهذا ،قناة التوزيع التي تختارها المؤسسة    
  :3موضحة كالتالي

نجد المنتجات التي تتميز بالجودة تقوم المؤسسات ببيعها من خلال اللجوء            :المنتوج -توزيع *   
  .إلى التوزيع الوحيد

  . الفرزرسعفي التوزيع الوحيد  الاختراق وسعر   نجد في التوزيع المكثف:سعر -توزيع *   
والذي   الذي يتخذه الموزع   بالميزانية المرجعية سياسة السعر لها دور مهم في القرار المتعلق         كذلك  

  . بين قنوات التوزيعنزاعقد يكون سبب 
 فعنـد  جـات شهارية يجب الأخذ في الاعتبار وفرة المنتلإعند إعداد الحملة ا :الإشهار -توزيع *  
 أن يكـون  ينبغي في هذه الحالة  الزبائن على المنتجات، نكبير م   هناك إقبال  وجدو لاق الإشهار إط

  .هناك مخزون كاف من المنتوج في نقطة البيع
شهارية نستطيع تعديل شبكة التوزيع حيث نمر من التوزيع الوحيد إلى التوزيـع             لإوبنجاح الحملة ا  

  .المكثف
تيار نوعية القنوات التوزيعية يكون له أثر كبير فـي فـشل        نستنتج مما سبق أن أي خطأ في اخ       

  .السلعة أو الخدمة
  تعريف قناة التوزيع -1-4-2 

  :هناك عدة تعاريف   
 المستهلك  إلىالطريق الذي تأخذه السلعة لكي تصل من المنتج         "    يمكن تعريف قناة التوزيع بأنها    

  .4"الصناعي أو المستهلك النهائي
  

                                                
1 Vandrcammen.M, L'essentiel Pour comprendre,decider, agir,1ère édition, Edition de Boeck, 
Belgique, 2002, p400 

  78، ص 1997، الدار العربية للعلوم، الطبعة الأولى، بيروت، التسويق الناجحاريك وباري دايفر،  2
3 Vandrcammen.M, Op-cit, p401  

  41ص ،2007 ،دار الهدى للطباعة والنشر والتوزيع، الجزائر ولى،الطبعة الأ ،مدخل للتسويق فريد كورتل، 4
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  .1" المستهلكإلىالمسار الذي يسلكه المنتوج من المنتج " فها   كما يمكن تعري
 المنتجـات  لـديها مـسؤولية تـوفير    التي تالمؤسسامجموعة من  " ب أنسارى ويعرفها ستارن و  

  .2"والخدمات للمستهلك
 تمـر مـن خلالـه    الذي قناة التوزيع ما هي إلا الطريق  أن    من خلال هذه التعاريف يتضح لنا  

 ـمت  من المنتجين إلى الزبائن عن طريق مجموعة من المؤسسات أو الأفـراد            السلع والخدمات   لث
   .وقناة التوزيع يمكن أن تأخذ عدة أنواع .حلقة وصل بين المنتج والمستهلك

  أنواع قنوات التوزيع -1-4-3
  .    تختلف قنوات التوزيع من حيث عدة عوامل ولا يمكن لنا الاعتماد على معيار واحد لتصنيفها

 إلى عدد الوسطاء بين المنتج والمستهلك، كما يمكن تـصنيفها           تعود ميزة الأساسية لقناة التوزيع   الف
 أمـا   .حسب شكل أو نمط تنظيمها، وسوف نتطرق إلى هذا التصنيف في المبحث التالي بالتفصيل             

قصيرة ة ال التصنيفها ويمكن التمييز بين القناة المباشرة، والقن      الآن فسوف نعتمد على عدد الوسطاء       
   . الطويلةوالقناة

  .تعرف بعدم وجود أي وسيط بين المنتج والمستهلك :القناة المباشرة -
  .تتميز بوجود وسيط واحد فقط بين المنتج والمستهلك :القناة القصيرة -
  .تتميز بوجود على الأقل مستويين من الوساطة :القناة الطويلة -

  :سوف نوضحها في الشكل التالي
  قنوات التوزيع حسب الطول ):2( رقم الشكل  

  :المصدر  
  110ص ،2007عمان،  دار دجلة، الطبعة الأولى، ،هندسة التسويقعبد المعطي الخفاف، 

                                                
1 Cliquet.G et autres, Management de la distribution, Dunod, Paris, 2003, p92 
2 Dubois.P, Jolibert.A, Op-cit, p533 

  المنتج                               المستهلك  
  المنتج                   تاجر التجزئة             المستهلك

  المنتج               تاجر الجملة                   تاجر التجزئة               المستهلك 
    الوكيل                  تاجر التجزئةالمنتج                  
                   تاجر الجملة                 تاجر التجزئة لوكيلاالمنتج                  
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 .يتضح من الشكل السابق أن قناة التوزيع قد تكون مباشرة وقصيرة أي من المنتج إلى المستهلك               
 ويتم الاعتماد فيها على وسطاء، قـد يكونـون          طويلة وسطة أو كما قد تكون غير مباشرة أي مت      

  . التجزئةروسطاء وظيفيون مثل الوكلاء أو السماسرة أو وسطاء تجار مثل تاجر الجملة أو تاج
  :   وكل قناة لديها إيجابيات وسلبيات وهي موضحة في الجدول التالي

  مزايا وسلبيات قنوات التوزيع):1(الجدول رقم
  

  السلبيات  اياالمز  القناة
  
  

  المباشرة
  
  

  معرفة جيدة للسوق، -
تـاجر الجملـة    (ربح هامش الوسطاء   -

 ،)والتجزئة

 المراقبة الجيدة للتوزيع، -

 ،خدمة الزبون من خلال البطاقة -

  . رد فعل سريع أمام تغيرات البيئة -

 المنـتج علـى   ضرورة تـوفر   -
  ،مخزون هام

 ،قدرة مالية كبيرة -

  . تكاليف التخزينارتفاع -

  
  

  رةالقصي
  

  ،ربح هامش تاجر الجملة -
 ،خدمة ما بعد البيع -

 لحاجات المستهلك،معرفة جيدة  -

  .انخفاض تكاليف الاتصال بالوسطاء -

تحتاج القيام بأعمال ترويجيـة      -
  ،نحو المستهلكين

ضرورة الاحتفـاظ بمخـزون      -
  ،هام

  ، بعض تجار التجزئةإفلاس -
  .غياب الرقابة على القناة -

  
  

  الطويلة
  
  

  ،كاليف النقل والتخزينتخفيض ت -
 المنـتج   إفـادة مساهمة الوسطاء في     -

 ،بمعلومات دقيقة عن السوق

 جيدة للسوق، تغطية  -

إطلاق سريع للمنتجات بالاعتماد على      -
 .تجار الجملة

  

 يصبح المنتج تابعا لتاجر الجملة      -
  ،ةتاجر التجزئ بين ةويخسر الصل

توزيـع  مراقبـة    خسارة المنتج    -
  ،منتجاته

نــتج الاتــصال   فقــدان الم-
  ،بالمستهلكين النهائيين

  . تخفيض هامش المنتج-
  : المصدر

  : علىبالاعتمادمن إعداد الطالبة 
Vandercammen.M, Jospin Pernet.N, La Distribution, 1ère edition, Edition de Boeck, Bruxelle, 
2004, pp 57-61 
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سلبيات، وحتـى تقـوم المؤسـسة       بيات و ابق أن كل قناة لديها إيجا     سيتبين من خلال الجدول ال      
  . مزايا وسلبيات كل قناةاجيدالاختيار بين هذه القنوات عليها أن تدرك 

  
   قنوات التوزيعاختيارمعايير  -1-4-4

 قنوات التوزيع لا يتم بصورة عشوائية بل بناء علـى دراسـات تتعلـق بالـسوق                 اختبار إن   
توزيع من أهم القرارات التي تتخذها المؤسسة لأن         قنوات ال  اختيارويعتبر   والوسطاء والمؤسسة، 

  :1 منهاالاختيارهناك عوامل تؤثر على هذا 
  العوامل الخاصة بالسوق* 
 لابد أن يختلف السلوك الشرائي الخاص بكل من سوق المستهلك النهائي وسوق             : نوع السوق  -

ما فيناسب التوزيـع    مما يؤدي إلى اختلاف طرق التوزيع المناسبة لكل منه         المشتري الصناعي، 
  .غير المباشر سوق المستهلك النهائي والتوزيع المباشر سوق المشتري الصناعي

كلما كان السوق محدود يتكون من عدد محدود مـن المـشترين        : عدد المستهلكين المرتقبين   -
 الاعتمـاد  على التوزيع المباشر ولكن مع زيادة عدد المشترين يكون من الأنسب             الاعتمادأمكن  

  .ى الوسطاءعل
 اعتمـد كلما كان المشترين المترقبين في مناطق جغرافية محدودة كلمـا            :ز الجغرافي مرك الت -

  .المنتج على التوزيع المباشر والعكس
 الاعتمـاد  كلما كان من الأنـسب  الزبائنكلما زاد حجم التوريد الخاص ببعض  : حجم الطلبية -

 الاعتمـاد ن يطلبون كميات محدودة فمن المناسـب       الذي زبائنعلى التوزيع المباشر أما بالنسبة لل     
  .على تجار الجملة في التعامل معهم

  جوالعوامل الخاصة بالمنت* 
فالمنتجات سريعة التلف عادة ما     .  أنسب قناة توزيع   اختيارج أيضا في    وتساعد خصائص المنت     
ات البيـع الآليـة     ة كوكاكولا تستخدم ماكين   سسفمؤ. على قنوات قصيرة  في توزيعها    الاعتماديتم  

مـن حجـم مبيعـات       %10حوالي  المنتشرة لتوزيع مشروباتها، وهى قناة قصيرة نسبيا وتبيع         
 زبائنهـا مـن خـلال    إلـى  بتوفير البيتزا المجمدة Kraft Foodsكما تقوم مؤسسة . المؤسسة

  . 2 ثانية90 الزبون في أقل من إلىماكينات البيع الآلية بعد تقديمها ساخنة 

                                                
 طيبـة  مؤسـسة  ،الثاني زءالجالمفاهيم،العمليات النظرية والتطبيق     لتوزيع الاستراتيجيات،  عصام الدين أبوعلفة،   1

  27-25 ص ص ، 2000 القاهرة، للنشر،
    251ص  ،2007، الدار الجامعية، الإسكندرية، المعاصرالتسويق  ،وآخرون علاء الغرباوي2
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 على التوزيع المباشر وذلك حتى يمكن تقديم خدمات ما بعد           الاعتماديفضل  ت المعقدة   أما المنتجا 
 سعر السلعة كان من الأفضل الاعتماد على التوزيـع المباشـر وكلمـا              ارتفعكلما   كذلك .البيع

  . على الوسطاءالاعتماد سعر السلعة كان من الأفضل انخفض
  العوامل الخاصة بالوسطاء* 
كلما كانت الخدمات التي يقدمها الوسطاء جيدة ولا يـستطيع           : من الوسطاء   الخدمات المقدمة  -

 بتكلفة أعلى من تكلفة الوسيط، كلما اتجه لتفضيل التوزيع غيـر             ولكن المنتج تقديمها أو يستطيع   
  .المباشر

 التوزيـع  إلـى قد يلجـأ المنـتج    : مدى توفر الوسطاء الذي يرغب المنتج في التعامل معهم     -
عدم رضاه عن الوسطاء الحاليين لتعاملهم في المنتجات المنافسة أو لعـدم رغبـة              المباشر عند   
  . خط جديد لمنتجاتهمإضافةالوسطاء في 

 على التوزيـع غيـر      الاعتمادقد يتعذر على المنتج      : الموزعين نحو سياسة المنتج    تجاهاتا -
سطاء قد يرفض بيـع     أحيانا عندما لا يوافق الموزعين على سياسات المنتج، فبعض الو          المباشر
  . ما قام المنتج ببيعها أيضا للمنافسين الموجودين في نفس المنطقةإذاالسلعة 

  عوامل خاصة بالمؤسسة* 
 على التوزيع المباشـر حتـى       الاعتمادقد تلجأ المؤسسة إلى      : الرغبة في الرقابة على القناة     -

 . التكلفة الناتجـة عـن ذلـك       عارتفارغم   يمكنها الرقابة والسيطرة على عملية توزيع منتجاتها،      
وبواسطة الرقابة على التوزيع يمكن للمنتج القيام بالترويج المطلوب وضمان بيع السلعة بالسعر              

  .الذي يراه مناسبا
تتأثر قرارات القنوات بدرجة توفر الكفاءات التسويقية للمؤسـسة          : التسويقية ت توفر المهارا  -

  .وري الاعتماد على التوزيع غير المباشرفعند عدم توفر هذه الأخيرة يكون من الضر
يمكن للمؤسسة ذات الموارد المالية الكافية تكوين القوى البيعية الخاصة بها            : موارد المؤسسة  -

أما فـي   . على التوزيع المباشر   الاعتمادبالإضافة إلى تخزين منتجاتها ومنح الائتمان، أي يمكنها         
يام بالخدمات الخاصة بالتوزيع تلجأ المؤسسة للاعتماد       حالة نقص الإمكانيات المالية المطلوبة للق     

  .على التوزيع غير المباشر
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  بمحيط المؤسسةالعوامل الخاصة *
  :1تتمثل العوامل الخاصة بمحيط المؤسسة في

 قناة التوزيع يتأثر لحد ما بخصائص المنافسين، فالمنتج القـوي           اختيار : خصائص المنافسين  - 
 التوزيع أخرى تقوم تقريبا ببيع نفس السلعة أو تحاول اسـتخدام قنـوات              يمكن أن ينافس قنوات   

  .توزيع مخالفة لمنافسيها وبهذا تحقق أهداف أفضل
ن المنتجين سـتكون لـديهم   إف عندما تكون ظروف الاقتصاد تتسم بالكساد،    : عوامل اقتصادية  -

  .تخدام قنوات قصيرةالرغبة في توصيل منتجاتهم إلى السوق بصورة اقتصادية وهذا يعني باس
بعض الدول تفرض سياسات معينة على المنتجين عند توزيـع سـلع             : الحكومية التشريعات -

معينة خوفا من الاحتكار لأسباب صحية أو أمنية، كما قد تمنعها من اختيار قنواتهـا التوزيعيـة            
  .اكالاشتراط مثلا أن يكون التصدير للأسواق الخارجية عن طريق مكاتب حكومية وهكذ

  
  ةتحديد الكثافة التوزيعي -1-5

          بدراسة العوامل المؤثرة على قنوات التوزيع ومعرفة طول القناة التوزيعيةالمؤسسة     بعد قيام 
وعلى افتراض أن التوزيع غيـر       توزيع غير مباشر  وال مباشرالتوزيع   بين ال  اختيارهاريد  تالتي  

قرار فيما يخـص عـدد       إتخادالمؤسسة بعد ذلك    تقوم  المباشر من خلال الوسطاء هو الأفضل،       
  : هياختيارات ثلاثة المؤسسةتعامل معهم، ويكون أمام تالوسطاء الذين س

  )المكثف( التوزيع الشامل-1-5-1
        يقصد به توفير السلعة أو الخدمة في أكبر عدد ممكن من قنوات التوزيع و تـصلح هـذه                  

 والتي يرغب المستهلك في الحصول عليها بأقـل         الانتشار  لتوزيع السلع الميسرة الواسعة    السياسة
  .2جهد ممكن، ويمكن استخدام آلات البيع ومحلات التجزئة الصغيرة لخدمة هذا العرض

  :3يلي  ماالاعتبارخذ في  هذه السياسة على المنتج أن يأإتباعفي حالة 

لاتهم فقـد يتبعـون      ليس من الضروري على كل تجار تجزئة أن يقبلوا عرض السلعة في مح             - 
 .ارون العلامات المعروفـة فـي الـسوق       سياسة عرض علامات محددة من السلعة وغالبا ما يخت        

يأتـي هذا السبب في الأجل الطويل لأن بعض قنوات التوزيع الجديدة  كمحلات الخدمـة الذاتيـة          
انخفـاض  وهذا ما يؤدي إلى      ومحلات الخصم ستقوم باستخدام سلعة المؤسسة لجذب المستهلكين،       

                                                
  54ص ،2000 عمان، الطبعة الأولى، دار وائل للنشر، ،طرق التوزيعهاني حامد الضمور، 1
  78ص ،2002 عمان، دار وائل، الطبعة الثانية، ، قنوات التوزيعإدارة هاني حامد الضمور، 2
  45-44ص ص  ،مرجع سابق ،طرق التوزيع هاني حامد الضمور، 3
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ك لدى القنوات التوزيعية ذات الـشهرة     شسعر البيع بالتجزئة لهذه السلع وبالتالي إحداث نوع من ال         
  .  في بيع سلعة أرباحها في انخفاض مستمر

 زبائنهـا  لتحفيـز  تجد نفسها ملزمة بزيادة الترويج وذلك        فإنها بسبب التوزيع الشامل للمؤسسة      - 
  . مضمونة كباقي السلع الأخرىبالتعامل مع هذه السلعة كونها غير

 التغيرات التي تحدث    إلىستمرار  إ ب متتبعا هذا النوع من التوزيع أن يكون المنتج         إتباع يستلزم   -  
في العادات الشرائية للمستهلكين، وقد ثبتت في عدة حالات وبالنسبة لكثير من السلع أن القنـوات                

  .انت بسبب تغير العادات الشرائية للمستهلككانت تعتبر كافية لتوزيع سلعة معينة لم تعد كما ك
   التوزيع الانتقائي-1-5-2

    في ظل هذا التوزيع يقوم المنتج بتوفير السلعة في محلات قليلة تكون منتقـاة علـى أسـاس                  
معايير معينة، سمعة الموزع، التزامه بالسعر المحدد من قبل المنتج، وهذا التوزيع يصح في حالة               

وقد تلجأ المؤسسة إلـى هـذا النـوع مـن     . الملابس وبعض الأجهزة الكهربائية السلع التسويقية ك  
التوزيع بعد تجربة التوزيع الشامل، ثم يتأكد لها من ضرورة إسقاط بعض الوسطاء مـن  قنـوات        

 التكاليف، أو قد تكون الخدمات المقدمة من طرف الوسطاء في ظل التوزيع             ارتفاعالتوزيع بسبب   
  .ير معقولةالشامل غير كافية وغ

    و هذا التوزيع يكون في موقع وسط بين التوزيع الشامل والتوزيع الوحيد حيث يهدف المنـتج                
من ورائه تجنب سلبيات هاتين السياستين خاصة سياسة التوزيع الشامل والحصول علـى النقـاط               

  :1الايجابية الآتية
  اء الذين يتعامل معهم، قلة تكاليف التوزيع التي يتحملها المنتج لقلة عدد الوسط-   
   قلة احتمال حدوث عملية المضاربة في أسعار السلع بين الوسطاء،-   
  ونه في بيع السلعة،د زيادة التفاعل بين الوسطاء نتيجة لشعورهم بأهمية الدور الذي يؤ-   
  . سهولة ممارسة المنتج لعملية السيطرة على توزيع السلعة -   
  حصريالتوزيع ال -1-5-3

ي هذا النوع من التوزيع يقوم المنتج باختيار موزع أو وكيل واحد في كل منطقـة جغرافيـة                     ف
آخذا بعين الاعتبار سمعته في السوق و قدرته و الجهد الذي يستطيع أن يبذله فيما يخص سـلعته                  
في سوق معين، بينما يلتزم الموزع بتنفيذ بنود الاتفاقية و إتباع التوصـيات الخاصـة بالأسـعار                 

ن يمكن إتباع مثل هذه السياسة في حالة بيع السلع الغالية الـثم           و. عدم بيع سلع منافسة   ولترويج  او
الآلات لأن مثل هذه المنتجات تحتاج أن يقـوم المـوزع بتقـديم             كالسيارات، والأثاث المنزلي، و   

  .خدمات ما بعد البيع

                                                
  45ص مرجع سابق، ،طرق التوزيع هاني حامد الضمور، 1
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 على منتجه بحكم عدم تعـدد      ، إن التوزيع الوحيد يحقق للمنتج درجة عالية من الرقابة         على العموم 
أطراف التوزيع سواء على قنوات توزيعية مختلفة أو على نفس القناة التوزيعية و أكثر ما يعـاب                 

يرة بسبب  على هذه السياسة أن المنتج في تعامله مع وكيل وحيد أو وسيط وحيد يتحمل مخاطر كب               
وجههـا  توافة جهوده التسويقية    لكنها مع ذلك تمكن المنتج من استغلال ك       عدم تعامله مع آخرين، و    

  .1لمنطقة أو سوق واحد
قوم بتقييم  ت أن   ا، عليه  كثافة التوزيع المناسبة   اختيارو  تحديد عدد الوسطاء    ب  قيام المؤسسة       بعد

  :2هيستخدمها في ذلك وتجهود الموزعين وهناك عدة طرق 
    مقارنة المبيعات المحققة مع المبيعات المتوقعة، -
   نصيبه في السوق،واتجاهات البيعية للوسيط تتجاهالإا -
السعي لمعرفة مدى رضا المستهلكين عن الوسـطاء مـن          بعة علاقة المستهلكين بالوسطاء و     متا -

 ـ سؤالهم عن درجة رضاهم عن المـوزعين،  مقابلات مع عينة من المستهلكين و      إجراءخلال   ن إف
لمؤسسة الإبقاء عليهم، شـطبهم أو      اتضح من هذه الدراسة أن أداء الموزعين غير مرضي تقرر ا          

  .تحسين أدائهم
  

أنه لا يمكن إيصال المنتجات إلى المستهلك بـدون وظيفـة التوزيـع             هذا المبحث    يتبين لنا من     
وترجع خصوصية وظيفة التوزيع إلـى      . والتي تأتي بعد توفير المنتجات بالجودة والسعر المناسب       

 لهـا مـن   ا هذه القنوات لم  اختيار  النتائج المترتبة على    قنوات التوزيع المناسبة إلى    اختيارصعوبة  
  .آثار طويلة الآجال يصعب تصحيح أخطائها في المدى القصير

  
  
  
  
  
  
  
  
  

                                                
 دار وائل للنشر   الطبعة الأولى،  ،مدخل لوجستي دولي   :التوزيع ، الكنعاني إبراهيمخليل   أحمد شاكر العسكري،   1

 53ص  ،2004 عمان،
  44ص مرجع سابق، فريد كورتل، 2
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  لأشكال التنظيمية لقنوات التوزيعا -2
هو على  و ظهر منذ السبعينات    لقنوات التوزيع  آخرهناك تصنيف   السابق     كما أشرنا في المبحث     

  .ذا الذي يدل فعلا على التطور الحاصل في مختلف أجهزة التوزيعه أساس نمط تنظيمها،
 القنوات غير المنظمة تتمثل في القناة التقليدية و القنوات المنظمة تتمثل            د، نج فحسب هذا التصنيف  

  .سوف نسلط الضوء في هذا المبحث على الجانب الخلفي لهذه القنواتو .في القنوات الحديثة
   القناة التقليدية -2-1

 الفرص التسويقية المتاحة في الـسوق       باستغلال تهدف أكثر من مؤسسة معا       ،في هذه القناة       
 كل مؤسسة على حدى غير كافية للحصول على الأموال و حـق الاختـراع             إمكانياتنظرا لأن   

  . تقليل المخاطرإلى  بالإضافة،الإنتاجية الإمكانياتو
أو المشابهة لهـا فـي نـوع     فس مستوى التوزيع،   بين المؤسسات التي تقع على ن      الارتباطيكون  و

  . اندماج تاجر تجزئة مع تاجر تجزئة آخر يقوم بنفس النشاط الاقتصادي، مثلاالنشاط
  :1 أهم الصفات أو الخصائص التي تتمتع بها القنوات التقليدية فيما يليإجماليمكن و

   أنها تتكون من وحدات متفرقة،-
   الوظائف التوزيعية المتعارف عليها، تقوم كل وحدة بأداء مجموعة من-
   يتم التنسيق بين أعضاء القناة بصفة أساسية عن طريق المساومة و التفاوض،-
  رات منتظمة،و مثل هذه المؤسسات لا تستطيع غالبا تحقيق وفإطار أن الوحدات في -
  ناة، القإلى الأعضاء منخفضا كما أن هناك سهولة في الدخول ء عادة ما يكون مؤشر ولا-
  . نتيجة لكل ما سبق عادة ما تكون القناة غير مستقرة-

 على العلاقـة    اهتمامهم التقليدية يوجد عدد كبير من منفذي القرار الذين يتركز           لقنواتوفي إطار ا  
كما أن متخـذي    .  في مرحلة واحدة فقط من عملية التوزيع       والاستثماربين حجم المبيعات والتكلفة     

  .ف السائد و العاطفة دون الاهتمام بالدراسات التسويقية في قراراتهمالقرار يعتمدون على العر
 أي شكل من أشكال التنظيم، العلاقات بـين         بعدم وجود   مما سبق نستنتج أن القناة التقليدية تتميز        

 النزاعـات   إلـى تـؤدي غالبـا       التي تجزئة مراكز القرار  و المؤسسات المكونة للقناة غير منسقة،    
  .غياب برمجة الأنشطة على المدى الطويلميز بكما تتوالتبذير و

لقنـاة    وكرد فعل لذلك فقد ظهرت أشكال جديدة من تنظيمات القناة كطرق للتغلب على سـلبيات ا    
  .التوزيع وتتمثل في القنوات الحديثةفعالية قناة التقليدية و تحسين كفاءة و

  
  

                                                
 55ص مرجع سابق، عصام الدين أبو علفة، 1
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   القنوات الحديثة-2-2
التوزيع بكميات كبيـرة     مبرمجة لتحقيق وفورات الحجم و      و     هي قنوات مسيرة تسييرا مركزيا    

ذلك من خلال التكامل في أداء وظيفة       ضخمة وتقديم الخدمات المطلوبة و    من خلال عقد الصفقات ال    
  . التوزيع

، حيث نجد فيها تـرابط بـين    القناة   عند مقارنة القنوات التقليدية بالحديثة تبرز مزايا عديدة لهذه          
بـين هـذه   ل منها في إيجاد تركيبة مثلى لوظائف التوزيـع، وهنـاك تنـسيق    الوحدات بساهمة ك  

  . الوفورات المرتبطة بالقناةبرامج شاملة لتحقيق خطط تفصيلية واستخداممن خلال الوحدات 
ولاء  كما يعد الدخول في هذه القناة محكوم بدقة بواسطة المتطلبات التي تضعها هذه القناة ووجـود   

 يكون في   مركز القوة  أما. نه عن طريق اتفاقية محددة أو عن طريق الملكية        بين أعضائها يتم ضما   
 في القنوات التقليدية هـذه القـوة تكـون          عكس ما هو  ذلك بحكم الملكية    مستوى واحد من القناة و    

   .موزعة بين جميع الوحدات
 الأسـاليب   دامباسـتخ  على القرارات العلمية المدروسة      الاعتمادبالإضافة إلى هذه المزايا يتم فيها       

  . بالعاطفة كما هو الحال في القنوات التقليديةالالتزامالمفاهيم التسويقية بدلا من و
 نستنتج أنه قد تم إنشاء هذه القنوات لتحقيق درجة من السيطرة و الرقابة على كل مـن                  الأخيرفي  

ات تـستند إلـى   تكلفة و جودة الخدمات التي يؤديها مختلف أعضاء القناة لذلك فان قوة هذه القنـو       
  .ستفادتها من تحديد الأدوار عن طريق نقل و إسناد الوظائف التوزيعية للأعضاءإ
  

نه يمكن ملاحظة البحث عن التنـسيق ووفـورات        إبعد تعرفنا على مزايا هذه القنوات الحديثة ف          
 ـت المـسيرة،القنوات المندمجـة و     القنوا:هيوفي ثلاثة أنواع من هذه القنوات       نجده  الحجم   را أخي

  .القنوات المتعاقدة
  القنوات المسيرة -2-2-1
نسق ليس من خلال المشاركة في رأس المال و لكـن           تلإنتاج و التوزيع    امراحل  في هذه القناة       

بالتالي قائد القناة الذي هـو أحـد أعـضاء القنـاة             و .1داخل القناة سيطرة طرف واحد    من خلال   
 من خـلال   إنتاج وتوزيع بين أطراف القناة التوزيعية   التوزيعية يقوم بتنسيق الأنشطة التسويقية من     

نجاز هذه الأنشطة   إ من أجل    باستمراروضع برامج محددة يتم تطويرها      العمل بروح فريق واحد و    
 .بأقل ما يمكن من التكاليف، والوصول إلى الأهداف المتفق عليها          بأفضل صورة ممكنة و    التسويقية

نقـصد بالتعـاون    وعضاء القناة التعاون إلى مدى كبيـر        للوصول إلى هذه الأخيرة يتعين على أ      و
  .فعال، والتنسيق بين أعمالهم جيد واتصالالتخطيط معا، و وضع نظام 

                                                
1 Kotler. P et autres, Marketing Management, 12ème édition, Pearson Education, Paris, 2006, 
p559                                      
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  :نإ  و للإشارة ف
شـهرة  فسهم الذين يتمتعون بسمعة جيدة و      المنتجون أن  همعلى إدارة هذه القنوات عادة        المشرف -

أو  على تجار التجزئة مستويات دنيـا للطلبـات،       كبيرة، أو تجار الجملة الذين يرغبون في فرض         
  .1كذلك تجار التجزئة الذين يفرضون شروط صارمة جدا للاستلام

 أن أعضاء القناة يتفقون بطريقـة غيـر   إلا لا يوجد في هذا النوع من القنوات أي تنظيم رسمي       -
  .رسمية على برنامج توزيعي محدد يخدم أهدافهم

و مؤسسة جيلات لمنتجات العنايـة      الأجبان، لإنتاجالنظام كرافت    هذا   اتبعتمن المؤسسات التي    و
  .2مؤسسة جنرال موتورز لصناعة السيارات الشخصية،

  القنوات المندمجة -2-2-2
كمـا يمكـن    .3 في هذا النظام المندمج، مراحل الإنتاج و التوزيع هي تابعة لمؤسـسة واحـدة            

بتحمل كل وظائف الـشراء مـن المنتجـين أو          ة  المندمجيقوم عضو من القناة     "  ب   تعريفها أيضا 
  .4"إلى غاية التسليم للمستهلكين الإنتاج بنفسه

  :في هذا النوع من القنوات نلاحظ شكلين
 إلى من خلالها بتوزيع منتجاته ليضمن إيصالها        وقام مؤسسات التوزيع    بامتلاكإذا قام المنتج    -   

ذلك قد حقق رقابة علـى عمليـات التوزيـع          صفات التي يرغب فيها يكون ب     االمستهلك بنفس المو  
  . للأمامبالاندماج بموجب هذا النظام للقناة الاندماجالمختلفة حينها يطلق على هذا 

 بـشراء مؤسـسات    قامت هذا النوع من التنظيم للقناة التياتبعتومن أمثلة الشركات المنتجة التي  
  . وشركة جودييرإلكتريك شركة ،وامتلاكها

م إحدى مؤسسات التوزيع أيا كانت تجزئـة أو جملـة بالمـشاركة فـي ملكيـة                  كما قد تقو   -   
 بالانـدماج  عندئـذ    الاندماجالمؤسسات الموردة للسلع لها أو حتى تملكها بالكامل، يطلق على هذا            

أو  للسلع التـي يتعامـل فيهـا        المؤسسة المنتجة  امتلاكللخلف، فتاجر الجملة مثلا قد يشارك في        
  .يملكها بالكامل

هذا النوع من التنظيم للقناة يحقق درجة عاليـة مـن الكفـاءة فـي أداء                يتبين لنا مما سبق أن         
لكنـه لا    و التوزيع نتيجة لوجود جميع مكونات قناة التوزيع تحت ملكية واحـدة،           و الإنتاجوظيفتي  

 إمكانيات  تلك التي لديها   إلاقد لا تستطيع المؤسسة تحمل القيام به        ف التكلفة   ارتفاعيخلو من مساوئ    
  .مالية ضخمة

                                                
  19ص مرجع سابق، ،نصيب رجم 1
 271ص ،2000 عمان، شر الوراق،دار الن ، الطبعة الأولى،أسس التسويقعلي، محمد أمين السيد  2

3 Kotler. P et autres, Op-cit, p559 
4 Dubois .P, Jolibert. A, Op-cit, p534                                                                                                        
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  القنوات المتعاقدة -2-2-3
نفرادهم و التعـاون مـن أجـل    إ       تطور القناة المندمجة قاد بعض التجار المستقلين أخذ ذمة          

  .التصدي للمنافسة لمختلف أشكال التوزيع المندمج
بد علـى   وأسعار ذات مزايا لاائتمانيةفمن أجل الشراء بأحسن الشروط، والحصول على تسهيلات       

 علـى   اقترحـت  الأنظمة المتعاقدة التـي      عن طريق التعاون،   و الارتباطلتجار أو المؤسسات من     ا
فيتم التعاقـد عـن طريـق       .  السابقة من خلالها الأهداف   يحققالتجار المستقلين هياكل جد مناسبة      

 خاصـة   النشاطات التوزيعية بصورة  ويقية بصورة عامة و    كتابة على توزيع النشاطات التس     الاتفاق
 الاتفـاق بين أطراف قناة التوزيع، بحيث يكون كل طرف ملزم من الناحية القانونية بتنفيـذ بنـود        

  :هي من النظام ثلاثة نماذج رئيسية ويشمل هذا النوعو
  ة تجار التجزئة تعاوني-2-2-3-1

ء     في ظل هذا النموذج يتفق مجموعة من تجار التجزئة على إنشاء مؤسسة تعاونية تقـوم بـأدا    
 من السلع بأسعار منخفضة لتكـون       وظائف تاجر الجملة، حيث تقوم التعاونية بشراء كميات كبيرة        

أما الأرباح التي تحققها هذه المؤسـسة       . لغير أعضائها أيضا  ميسرة لأعضائها من تجار التجزئة و     
  .1التعاونية، فيتم توزيعها على الأعضاء من تجار التجزئة وفق مشتريات كل منهم

ستقلاليتة القانونية و المالية و كـل       ارك في هذه التعاونية من تجار التجزئة يحافظ على            كل مشا 
  .2مشارك لديه صوت مهما كانت حصته من رأس المال في هذه التعاونية

، كما أنهم غير مجبرين على      يشاؤونويحق لتجار التجزئة الخروج من هذه التعاونية في أي وقت           
  .لتعاونية كل مشترياتهم من هذه اتنفيد

ن تعاونية تجار التجزئة كانت في البدء مؤسسات شـراء          إحسب مارك فندركامن و نيل جوسبن ف      و
  :3ذات نوعين

  .لا تملك مخازن ولا وسائل النقل : تجمعات غير مهيكلة-
هناك شخصية قانونية أو بمعنى كيان قانوني للمؤسسة التي تمـارس وظيفـة              : تجمعات مهيكلة  -

   .الجملة
تعاونية مهيكلة لابد من توفر رأس مال كبير حتى لا يخسر تجار التجزئـة    نشاء  إ أجل   نلكن م     

سير هـذا النـوع مـن    يصعوبة في إيجاد مدير ذو كفاءة و مهارة         كما أن هناك     مكانتهم الحقيقية، 
  . تجار التجزئةة هذه تعتبر بمثابة سلبيات لتعاونيالتعاونية،

                                                
 273-272 صن السيد علي، مرجع سابق ، صمحمد أمي 1

2 Cliquet.G et autres, Op-cit , p53                                                                                         
3 Vandercammen.M, Jospin Pernet.N, Op-cit, p78                                                                 
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 الكبيرة لهذه الأخيـرة يعـود       والاستفادةتفرق تجار التجزئة،    عدم   لكنها لا تخلو من مزايا منها         
  .لوظيفة الجملة التي أصبحت بأيديهم

 بفضل هذه المزايا تستطيع هذه التعاونية من منافسة محـلات التجزئـة              مما سبق أنه   يتضح لنا    
بحت تهتم   أص قدلن تتوقف عند هذا الحد ف     منخفضة، و ذات الحجم الكبير التي تبيع منتجاتها بأسعار        

  . تجار التجزئةبإرشادكما تقوم  مشاكل البيع، والبيعبتقنيات 
  ,Intemarché, Leclerc مجال المواد الغذائيـة نجـد  ي، ف أهم هذه التعاونياتإلىو أخيرا نشير 

System4، أما في المجال غير الغذائي نجدEuropéen, But et Mobilier, Conforma .  
   المجموعة التطوعية-2-2-3-2

 ـبالاتفاق ة     وفق هذا النموذج يقوم أحد تجار الجمل   ة  مع مجموعة من تجار التجزئة ذوي الملكي
 .كما لو قام بالتوريد لكل منهم علـى حـدى          الخدمات بأسعار أقل  المستقلة على تزويدهم بالسلع و    

 ـ  وريد لمجموعة تجار التجزئة ككل و     التعاقد بموجب هذا النموذج يتم على أساس الت        اجر ليس كل ت
   .1تجزئة على انفراد

كـذلك بإمكـان   ، القانونية لكل تاجر المالية والاستقلالية احترام    هو المجموعة التطوعية   وما يميز 
كما  .ليس هناك ضرورة تحتم عليهم الشراء من هذه المجموعة        ف ممولين آخرين    إلىالتجار اللجوء   

  .لديهم الحق في الخروج منها في أي وقت يشاؤون
تجـار الجملـة    بين تجار التجزئة والموجود التعاون  إلى ذه المجموعة التطوعية يعود   نجاح ه      

  :ـف
تـرويج   ك  خـدمات  تقديمالتجزئة المنتجات بأسعار منخفضة و      ب تجار   زويد تجار الجملة بت   يقوم  -

بالتالي تستطيع هذه المجموعة من     و....  عن المخزون  ت، دراسا  و تهيئة المحلات    إعداد المبيعات،
 الإدارة من خبرات تـاجر الجملـة فـي          والاستفادة منافسة المحلات الكبيرة الحجم      لتجزئةتجار ا 

  .معرفة السوقو
 أما تاجر الجملة فهو يحقق عدة منافع لتسريع معدل دوران رأس المال المستثمر في المنتجـات   - 

  .التي يتعامل فيها، هذا ما يمكنه من زيادة أرباحه و مبيعاته
  :2طوعية على عضوين أساسيين تشمل المجموعة الت

 Tête" الكثير من تجار الجملة تدعى برأس السلـسلة ع تجم حيث مؤسسة ذات رأس مال متغير-

de chaîne" تقوم بالوظائف الخاصة بمراكز الشراء  .  
شاركة تجار التجزئـة    لديها مهمة م  كما   تجمع تجار التجزئة،     حيث جمعية ليس لها هدف الربح     -
 .مجموعة التطوعية سياسة الإعداد في

                                                
    272د أمين السيد علي،مرجع سابق،صمحم 1

2 Cliquet.G et autres, Op-cit , p50 
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  :هذه المجموعة التطوعية نجدو من الأمثلة عن 
 France بالنسبة للمـواد غيـر الغذائيـة نجـد    وEgé و Spar  في فرنسا في مجال المواد الغذائية

Progueue  وCatra et Sermo.  أما فـي  ،1950 إلىفي فرنسا المجموعة التطوعية يعود ظهور
  .SPARال الهولندي مؤسس  على يد فندرو1932أوروبا ظهرت في 

  الإعفاء التجاري -2-2-3-3
 مختلفـة نظام تعاون مع مؤسـسات   نهإحسب الغرفة التجارية الدولية ف     بموجب هذا النموذج و   

الحـق فـي    الإعفـاء     من دالآخر المستفي  يمنح للطرف    مقدم الإعفاء يكون من خلال عقد، بحيث      
 مـن  دالمـستفي في المقابل يـدفع   .شهرة محل  علامة أو أسلوب تجاري مجسد من خلال         استغلال
  .1الاستثمارخدمات منتظمة قصد تسهيل هذا ليضمن مساعدة ما هذا  و.قسط من المال له الإعفاء

 دالمـستفي  شبكة من تجار التجزئـة والإعفاء   مقدم بين المنتجاتفاقويقول في هذا الشأن كوتلر هو  
الثاني جذب جزء من     و استثمارظام توزيع دون     من ن  الاستفادةبحيث يسمح للأول من     الإعفاء   من

  .2الصورة و المساعدة فيما يخص التسيير
مجموعـة مـن    عـن ذلـك     رتب  تي و الاتفاقيةيستفيد من    والموزع المنتج  كلا الطرفين  أنالحقيقة  

  :3الواجبات لكل منهما
  :تتمثل في:  الموزعتجاهاواجبات المنتج * 

   التجارية، المؤسسة أو العلامةاستخدام منح حق -
   تقديم السلعة جاهزة أو مواصفات تصنيعها،-
   التصميم المعماري للمحل،استخدام حق -
   النظم المحاسبة،باستخدام تقديم المساعدات المتعلقة -
  ،الإدارية الاستثمارات تقديم -
  .شهاريلإ تقديم الدعم ا-

  :تتمثل في: واجبات الموزع اتجاه المنتج*
   اسم أو العلامة التجارية،تخداماس دفع الرسوم مقابل - 
   تقديم رأس المال الضروري لإنشاء المحل التجاري،- 
   تقديم الإدارة المحلية،- 
  . التقيد بشروط العمل حسب المواصفات و الإجراءات المتفق عليها- 

   :وهي للإعفاء التجاريهناك ثلاثة أنواع 

                                                
1 Vandercammen.M, Jospin Pernet.N, Op-cit, p79 
2 Kotler.P et autres , Op-cit, p577                                                                                                      

  84-83 صص مرجع سابق، ،إدارة قنوات التوزيع هاني حامد الضمور، 3
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  التوزيع الإعفاء في  *
مقـدم  ، أو يلعـب  الإعفـاء ة محلات المستفيد من جات من خلال شبك  يوزع المنت مقدم الإعفاء       

 الإعفـاء فـي   لا يقتصر    قائمة من المنتجات، و    باقتراح أو مركز مصدر     ءدور مركز شرا  الإعفاء  
  .الإعلام الآليوتصال لإاة فقط بل أصبح حديث في الأزهار والتوزيع في مجال المواد الغذائي

 الخدمات الإعفاء في *
لـه   شـهرة مح استغلاليمنح  مقدم الإعفاء    حيث دق،ا مألوفا في الفن   الإعفاءا النوع من    هذ    نجد  

 من أمثلة عن ذلـك سلـسلة الفنـادق    و.)1(خدمة الزبائن وواستغلالونقل مهارته من خلال تسيير      
، ثم  إعفاء تجاري  5749 كانت تمتلك مند عشرون عام        هذه الأخيرة  .ماكدونالدز المطاعم و هيلتون

هذا النوع مـن    يؤكد تطور    مام. 1 حول العالم  إعفاء تجاري  30000تلك اليوم أكثر من   أصبحت تم 
  . في السنوات الأخيرة الإعفاء

  الصناعة الإعفاء في *
قائمـة الـشروط     صناعي حسب تقنيات و    إنتاج يكون للمستفيد الحق في فتح مصنع        ه من خلال    

 المنتجات في   صريفتو، التوزيع،   الإنتاجن   يضم الإعفاء، فالمستفيد من    مقدم الإعفاء   التي يضعها   
  .يوبلي ومثال عن ذلك كوكاكولا والمجال المرخص له،

    
نماذجهـا   و نواعهـا  لقنوات التوزيـع بأ    أن الأشكال التنظيمية   يتضح لنا من خلال هذا المبحث         

التكاليف بأقل ما يمكن من     ظيفة التوزيع بأفضل صورة ممكنة و      محاولة لأداء و   إلاالمختلفة ما هي    
 سـاعد التوزيـع علـى        مما ليس بصورة فردية مستقلة،   طريق العمل بروح الفريق الواحد و     عن  

  .ظهور محلات كبيرة بسبب شروط الشراء المميزة نحو التوزيع الواسع والتوجه
  

  
  
  
  

  
  
  
  

                                                
  264ص  مرجع سابق،  وآخرون،علاء الغرباوي 1



  ...................................................................التوزيع حول مفاهيم أساسية: الفصل الأول

 27

  أنواع محلات التجزئة -3
. من سوق التجزئة   على أكبر حصة     جميعها تتنافس في سبيل الحصول    يدة و    محلات التجزئة عد  

 ـ      ن جميعها تشترك في خاصية واحدة و      بالرغم من أ  و ذ هي البيع للمستهلكين النهائيين إلا أنهـا تأخ
السياسات التسويقية، لذلك هناك العديد من أسس التقـسيم يمكـن           أشكالا متفاوتة من حيث الحجم و     

  . لتصنيف الأنواع المختلفة منها في مجموعاتاستخدامها
  :محلات التجزئة ذلك الموضح أدناه في الجدولن مقترحات تصنيف ن بين العديد ممو

  
  الأنواع المختلفة لمحلات التجزئةتصنيف ):2(جدول رقم

  
  أنواع محلات التجزئة  المعيار

  .محلات التجزئة صغيرة الحجم/محلات التجزئة كبيرة الحجم   الحجم-1
الجمعيات التعاونية  /الامتيازحق  /محلات السلسلة /محلات التجزئة المستقلة    نوع الملكية-2

مؤسـسات التجزئـة تملكهـا      /المحلات المملوكـة للمنـتج    /و الاستهلاكية 
  .الحكومة

   أسلوب البيع-3
  )لزبائنالاتصال با(

 البيـع  /الطواف بالمنازل/محلات البيع بالكتالوجات /محلات التجزئة العادية  
  .شبكات الكمبيوتر/بالهاتف

محـلات الخـدمات    /محـلات الخدمـة الذاتيـة     /لمحدودةمحلات الخدمة ا    أسلوب الخدمة-4
  .المتكاملة

  .الخ/....خدمات/أدوية/ملابس/منتجات غذائية  نوع البضاعة-5
  .المحلات المتخصصة/المحلات العمومية  مجموعات السلع-6
ــيم و -7 التنظــ

  الإدارة
الجمعيـات  /محـلات ذات الأقـسام    /السلسلة الاختياريـة  /محلات السلسلة 

  .ستهلاكيةالتعاونية الا
  : المصدر

  169 ص ،2000 عمان، الطبعة الأولى، ،ر دار وائل للنش،طرق التوزيع هاني حامد الضمور،
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 مـواد بنـاء    أثـاث،  سيارات،( بضاعة موضوع النشاط  ال التقسيم على أساس     إلى رجعنا   فإذا    
خدم فـي إجـراءات     فهو يعتبر تقسيم هام حيث يست     ) الخ...أدوية، محطات البنزين   بقالة، ملابس،

نمو حركة مبيعاتهـا عبـر فتـرات زمنيـة      تطور تجارة التجزئة و   لاتجاهات ةالتاريخيالمقارنات  
  :1 أن هذا النوع من التقسيم له بعض العيوب الرئيسيةإلامختلفة 

نه ليس من الممكـن تقـسيمها       إتبيع العديد من المنتجات ف    ما   نظرا لأن محلات التجزئة غالبا       -  
أو محل الخدمة   " البقال"لاحظ مثلا محل التجزئة الفردي      يها في مجموعات متغايرة، و    تصنيفوبدقة  

غير متخصصة فكل منهما يبيع عشرات الأصناف مـن المنتجـات            "السوق الواسع " الذاتية الكبير 
لـوازم   الأدوات المنزليـة و إلـى الخبز والزيت و الشاي   الجبن و المختلفة التي تمتد ما بين اللبن و      

  .الـسوق الواسـع   الأجهزة الكهربائية الصغيرة، فكيف يصنف مثـل هـذا المحـل أو             و المطبخ  
 هذا التصنيف غير الدقيق يخفي معه التغيرات الحقيقية في المبيعات بالنسبة للأصناف مـن     إن -  

  .ناحية و بالنسبة للمحلات عند المقارنة من ناحية أخرى
 الحجم خاصة أنه يخـدم موضـوع بحثنـا    نظرا لهذه العيوب سوف نعتمد على التقسيم حسب  و   

بما أننا ركزنا في المبحث السابق على الجانب الخلفي لقنوات التوزيع            بالتوزيع الواسع، و   لاهتمامنا
 خـصائص كـل     بـإبراز  على الجانب الأمامي لهذه القنوات       الآنعلى أساس التنظيم سوف نركز      

  .محل
محـلات تجزئـة    زئة صغيرة مـستقلة و     محلات تج  إلى المحلات   نقسم تصنيفعلى أساس هذا ال   
  .الكبيرة المتكاملة

  محلات التجزئة الصغيرة المستقلة -3-1
 بواسطة المالـك الـذي      تسيرو عة أعمالها، ي    هي محلات صغيرة من حيث الحجم ومستقلة بطب       

والذي يقوم بجميع وظائف التوزيع الخاصة بمحله مـن بيـع           . يكون العامل الوحيد بمحله    غالبا ما 
  .2خزينء وتوشرا

  خصائص محلات التجزئة الصغيرة المستقلة -3-1-1
  :3يلي من أهم الخصائص التي تتميز بها محلات التجزئة الصغيرة المستقلة ما

  .بمحله قراراته الخاصة تخاذا في تامة ستقلاليةاصاحب المحل لديه  : و عدم التبعيةستقلاليةلاا -
 هو المسؤول عن القرارات فـإن العمليـات تـتم           بما أن صاحب المحل    : المرونة في العمليات   -

  . العلياالإدارة التعليمات والموافقة من نتظارا دون إصدارهان القرارات تم لأبسرعة 
                                                

مدخل وصفي    التوزيع منافذ إدارة :المنشات التسويقية   عبد الرحمان إدريس،   ثابتجمال اللذين محمد المرسي،      1
  152-151 صص ،2007، الإسكندرية الدار الجامعية، ،تحليلي

  170ص مرجع سابق، ،طرق التوزيع هاني حامد الضمور، 2
  171-170 صص نفس المرجع السابق، 3



  ...................................................................التوزيع حول مفاهيم أساسية: الفصل الأول

 29

 تعـد مـن   زبائنه والتيهناك علاقة مباشرة بين صاحب المحل و         :تصال الشخصي بالزبائن  لإ ا -
 من الزبائن يتعاملون مـع المحـلات        حيث نجد الكثير  . نجاحهأهم العوامل الأساسية في استمرار      

  .مودةالصغيرة بسبب وجود علاقة صداقة و
المدن الـصغيرة    المساكن الشعبية في الأرياف والقرى و       من غالبا ما يكون قريب    :موقع المحل  -

  .النائية
  :هناك نوعين من هذه المحلات: طبيعة السلع و التشكيلة-

    تقوم بعرض أصـناف وتـشكيلات مـن    هي التي  و :محلات التجزئة الصغيرة العمومية
  .مواد غذائيةالسلع المختلفة وغالبا ما تكون محلات بقالة و

 تبيع خط واحد من المنتجات     التي تعرض و  و : محلات التجزئة الصغيرة المتخصصة    -ب
  .أو محلات الألبان محلات مواد البناء،، مثل الصيدليات

 ـ      و رتفاعبالاسعار في هذه المحلات     تمتاز الأ  : أسعار السلع  - رات وذلك لعدم حصولها علـى وف
  .لحجما

   مشاكل محلات التجزئة الصغيرة-3-1-2
  :1مشاكل من بينها تواجه محلات التجزئة الصغيرة

القـدرة  تجربـة و الفالكثير منهم تنقـصهم الخبـرة و    جميع الوظائف يقوم بها صاحب المحل،  -  
  الإدارية،الكفاءة و
  ،لب هذه المحلات توجد بأماكن غير مناسبة للعمل أغ، اختيارهم السيئ لموقع المحل-  
أغلب أصحاب هذه المحلات لا يهتمون بتنسيق وتهيئة        ، ف  للمحل  السيئة هيئةتالأسلوب العرض و  -  

المحل من الداخل وتصميمه من الخارج، فهي لا تجيد عرض السلع عرضـا تـسويقيا وترويجـا              
  ،حله على الم الذي يعتبر عامل مهم لترددللزبونجذابا 

 بحيث صاحب المحل لا يتردد فـي مـنح تـسهيلات            الائتمان التوسيع غير الرشيد في منح       -   
 مشاكل في القـدرة علـى       إلىمما يؤدي    ائتمانية لزبائنه نظرا للعلاقة الشخصية التي تربطه بهم،       

  . الائتمانيةالتسهيلاتتحصيل هذه 
 أشخاص ذوي خبرة في مجـال       تخدام هذه المحلات التغلب على هذه المشاكل باس       بإمكانلكن     و

ا في اتجاه زيادة مساحات بيعهـا    لأننا نشاهد مؤخرا تطوره    تصميم المحل وتهيئته،  البيع والشراء و  
حاولت التغلب على مـشاكلها الماليـة بالتعـاون         وأصبحت متاجر صغيرة للبيع بالخدمة الذاتية،       و
  .تكوين مجموعات تطوعية بين هذه المحلاتو

                                                
  :بتصرف 1
 172-171 صص مرجع سابق، ،طرق التوزيع هاني حامد الضمور، 
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 خاصة قربها   ،رة للمحافظة على هذا النوع من المحلات لما تتميز به من خصائص              فالحاجة كبي 
  .من المستهلكين و العلاقة التي تربطها بهم

  
   محلات التجزئة كبيرة الحجم-3-2

 المحلات الصغيرة مـن     تختلف عن     وهي محلات تتميز بالحجم الكبير والتكامل في الخدمات و        
  .رةالإداأسلوب العمل وحيث الحجم و

  ائص محلات التجزئة الكبيرة الحجم خص-3-2-1
   ضخامة حجم العمل-
 المادية مما يساعدها على الشراء بكميـات كبيـرة          إمكانياتهاو   تتميز بضخامة حجم أعمالها       
زبائنهـا   تقدم تسهيلات ائتمانيـة ل  كمارات الحجم،والحصول على وف  الاتصال مباشرة بالمنتج و   و
تـشكيلات متنوعـة مـن    وتحتفظ بمجموعات كبيرة و    بصورة مناسبة، ستخدم برامج ترويجية    وت

  .الاقتصاديةمواجهة التقلبات  ىالسلع في المحل، كل هذا يساعدها عل
   الكفؤالإداريالتنظيم  التخصص في العمل والخبرة في مجال التسويق و-
 إلـى تـسويقية   ذلك بإسناد مهام الوظائف ال    صص حيث تتبع أسلوب تقسيم العمل و      تتميز بالتخ      

  .أشخاص متخصصين ذوي خبرة
  لتي تواجه محلات التجزئة الكبيرة المشاكل ا-3-2-2

 المرونة  كانخفاض من المشاكل بالرغم من المزايا التي تتميز بها هذه المحلات فهي لا تخلو                  
 ارتفـاع    كـذلك   زبائنـه  معتصال المباشر   لإضعف ا  و ذلك لبطئ اتخاذ القرارات،   في العمليات و  

الـصيانة  ولمباني  امصاريف رجال البيع،    في  تمثل هذه التكاليف    ت، حيث   تكاليف التشغيلية والثابتة  
فـا مـن    ذلـك خو   تدخل الحكومة في شؤونها و     إلى بالإضافة   . وتكاليف الترويج  تكاليف التخزين و

  .المستهلكينتي تمارسها على المنتجين والضغوط ال، والاحتكارقيامها بعملية 
  واع محلات التجزئة الكبيرة الحجم أن-3-2-3

  المحلات الكبيرة* 
الخـدمات  وعدد كبير من المنتجات  في مساحة بيع كبيرة،هي محلات تجمع تحت سقف واحد و       

لقـد  أن كل رف هو عبارة عن محل مختص و        ،حيث يتضح   1تكون موضوعة في رفوف متجانسة    
تكون مساحتها في المتوسـط   .2نسا في فر1952 في   Boucicautتم اختراعها من طرف بوسيكو      

  .2م5700
  

                                                
1Helfer .J-P et autres, Distribution: croissance et Concentration, VuiBert, Paris,1981, p25  
2 Vandercammen. M, Jospin Pernet. N, Op-cit, p72  
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   خصائص المحلات الكبيرة-1
  :تمتاز بصفات خاصة  
ة خاصـة   بـصف المحلات تشكيلة واسعة مـن الـسلع و       تقدم هذه    : طبيعة السلعة المتعامل فيها    -

  .الأطفال، بصفة عامة تعرض السلع غير الغذائيةالملابس الجاهزة للرجال والسيدات و
كما أشرنا سابقا هي مقسمة على شكل رفوف كل رف مختص            :أسلوب العمل ري و  التنظيم الإدا  -

د الشراء تـستن  وكل رف لديه رئيس متخصص في شؤون البيع         ة من السلع، و   في مجموعة مشابه  
علـى   تعتمـد   كمـا هي لا تستخدم أسلوب الخدمة الذاتية في عملها         إليه كل المهام والمسؤوليات و    
  .لمستهلكينا توجيهرجال البيع في تقديم النصح و

ويقية الرئيسية، ونـادرا مـا تكـون    التسن بحيث تختار المراكز التجارية و توجد بالمد  : مواقعها -
  . غالبا ما تكون موجودة بالأماكن المكتظة بالسكانيالأرياف، فهموجودة في القرى و

عدد كبير من   تقدم مجموعة من الخدمات مجانا فهي بهذا تجذب          : الخدمات التي تقدمها للزبائن    -
 :1المستهلكين، وتتمثل هذه الخدمات في

  ،منازل الزبائن و تلبية طلباتهم هاتفياإلى رسال البضائع ا نقل و-   
   تقديم الهدايا في الأعياد و السماح برد المبيعات،-  
  ،والاختبارال البضاعة للمستهلكين للتجربة  إرس-  
  سماع الموسيقى،و توفير أماكن للراحة و التسلية والقراءة -  
   تقديم النصح و الإرشاد للزبائن،-  
  لفترات طويلة،ت ائتمانية لزبائنها و تقديم تسهيلا-  
  . أثناء وجودهم داخل المحلاتالزبائن توفر مرافق خاصة لسيارات -  
  مشاكل المحلات الكبيرة-2

  :لدى المحلات الكبيرة مشاكل تتمثل في    
 التكـاليف التـي تتعلـق    ك، كـذل د رجال البيع فيما يخص الأجور    ارتفاع التكاليف بسبب تعد    -

  العتاد فهي تتطلب أموال ضخمة،مباني و الباستثمار
   السيارات لأنها غالبا ما تقع في المدن،ازدحام، والاكتظاظ صعوبة الدخول إليها بسبب -
سـاليب البيـع   يـر أ يذلك فيما يخص تغ لتي تتميز بها المحلات الصغيرة و      لا تتمتع بالمرونة ا    -

   عند الضرورة،لزبائنهافيها،وتقديم الخدمات الفردية 
هذا والموديلات بسبب امتلاكها لمخازن كبيرة من السلع        الطراز و تبدل   تعرض سلعها للتقادم و    -

  ما يعرضها لخسائر مادية كبيرة،
                                                

  177ص مرجع سابق، ،طرق التوزيع هاني حامد الضمور، 1
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 مـع   المباشـر تـصال لإ با  حدة المنافسة من جانب المحلات الصغيرة هذه الأخيرة التي تمتـاز           -
  .التضحية ببعض الخدماتمنافسة و التخفيض في أسعارها حتى تتغلب على الإلى أدى بها الزبائن،

   للمحلات الكبيرةالإداري التنظيم -3
  : التاليةالإدارية الوحدات إلىيقوم هذا التنظيم على تقسيم العمل 

تقـديم   هـذه الإدارة     قوم به تمن أهم ما    ومدراء الرفوف   تشمل مدير المحل و    : التجارية الإدارة -
 وضع خطط الـشراء فيمـا يخـص الوقت،الكمية،الـسعر          و احتياجات المحل من السلع المختلفة    

  .الاقتصاديةالتنبؤ بالتغيرات  كما يمكنها .وضع أوقات الترويجتنظيم أماكن البيع و بالإضافة إلى
 ـ ولمالية  االشراء و وم بجميع الأعمال ما عدا البيع و      قت :إدارة شؤون المحل   - قـوم  ت يالترويج فه

  .الطلباتالصيانة ونقل بخدمة الزبون و
 . العرضنوافذتنظيم الترويج عن المحل والسلع وبقوم بالمجهودات المتعلقة ت :إدارة الترويج -

توفير رأس  المحافظة على أصول المحل و    التي تقوم بها هي       من بين النشاطات   :الإدارة المالية  -
تحديـد سياسـة   و الميزانية السنوية لنشاطات المحـل   كما تقوم بإعداد  المال اللازم لتنفيذ نشاطاته،   

  .الائتمان و التحصيل
  
  )ذات الفروع(محلات  السلسلة*

 فـي  مـل عبارة عن محلات تجزئة تتكون من أربعة محلات فأكثر و تتعاهي     محلات السلسلة   
 المحلات في منطقة أو     قد توجد هذه  والشراء،مركزية في    موحدة و  إدارةلها  نفس مجموعة السلع و   

أو تكون منتشرة في البلد كله أو دولية عندما تفتح لها فروعا فـي بلـدان مختلفـة                   مدينة واحدة، 
، كمـا تتمتـع     2م2000 و 2م150مساحتها بين   . 1 شركات أو أفراد    هي ملكية السلاسل في الغالب   و

  :بالعديد من المزايا التنافسية من أهمها
الموردين بسبب كبر حجمها فهي تحصل علـى أفـضل الأسـعار       المساومة مع    قوة التفاوض و   -
  . الخصوماتو
 كما تمتلك هذه المحلات فريق مـن خبـراء          لأنها تقوم بوظائف الجملة،    وفورات الحجم  تحقيق   -

مة شراء الأصناف   يكون الشراء مركزيا أي تقوم إدارة واحدة بمه       الشراء يتمتعون بكفاءات عالية و    
  .ل على خصومات كميةبذلك تحصلجميع المحلات و

 التنبؤ والرقابة علـى      في عمليات  الآلية المتطورة منها الحاسبات     ة استخدام الأساليب التكنولوجي   -
  .نقص التكاليفلبيع مما يزيد في كفاءة الأداء واالمخزون و

                                                
 ،ولى،دار المنـاهج للنـشر و التوزيـع       الطبعة الأ  ،مبادئ التسويق  ،دي، بشير عباس العلاق   محمود جاسم الصم   1

  126-125 صص ،2006 ،عمان
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يتمثل ذلك الوضوح في تحديد السياسات و المسؤوليات الخاصـة           المحدد جيدا و   الإداري النمط   -
  .ين في المحلات التابعةبالعامل

  )ذات الفروع( خصائص محلات السلسلة-1
  :1تتميز هذه المحلات من خلال   
أو في تقديم    تتعامل هذه المحلات في مجموعة متماثلة من السلع النمطية،         : السلع المتعامل فيها   -

لفـة مـن     تسير في أنـواع مخت     كما ،خدمات مماثلة من قبل المحلات العائدة لها من حيث الملكية         
انت عليه فـي    ك عكس ما  أصبحت غير مختصة     قدالأكل السريع ف   الملابس، المنتجات من البقالة،  

  . تختص في سلع معينةالبداية
 ـ      الصفة :التنظيم الإداري و أسلوب العمل     -  إدارة وجـود    يالرئيسية لهذا النوع من المحلات ه

 مدير مسؤول عـن تنفيـذ       ل محل  تعتبر الوحدات المختلفة محلات للبيع و يرأس ك         حيث مركزية،
تقوم الإدارة المركزية في المركز الرئيسي برسم جميع الخطـط           و الخطط الموضوعة، السياسات و 

السياسات التي تسير عليها كل الوحدات، أما أسلوب العمل فإنها تستخدم رجال البيع في الاتصال               و
  . أي لا تستخدم أسلوب الخدمة الذاتيةزبائنهاب

 بالسكان أما نشاطها فقد     المكتظة ما تختار مواقعها في المدن التجارية الرئيسية أي          غالبا:موقعها -
 .يقتصر على مدينة واحدة أو يوسع ليشمل كل البلد

مواعيـد   نوافذ العرض،  تكون هذه المحلات متشابهة من حيث الديكور الخارجي،       :طبيعة العمل  -
  .العمل و أساليب العمل و الترويج

 حسب السلع    التي تقدمها محلات السلسة    تختلف طبيعة الخدمات   :بائنهالزقدمها  الخدمات التي ت   -
  . تتشابه من حيث النوعيةلكنهاالتي تتعامل فيها من محل لآخر و 

   مشاكل محلات السلسلة-2
حيث يخلق فجـوة      نشاطها ليشمل مناطق جغرافية أوسع،     اتسعكلما  هذه المحلات   مشاكل   تزداد  

رجل البيع و بالتالي قد يطبق كل مدير محل السياسة التي يراهـا مناسـبة               و بين المركز الرئيسي  
 مما يؤدي إلى الصعوبة في الرقابة عليها مـن جانـب            .التي قد تكون غير مناسبة للإدارة العليا      و

  .الإدارة المركزية
تعاني من المنافسة من قبل محلات أخرى بسبب اقتصار نشاطها على مجموعة واحـدة               كما أنها   

   .لبيع بأسعار منخفضةا إلىها دوما ئلجو قلة الخدمات وإلى بالإضافة السلع من
  

                                                
  :بتصرف 1
 182-181 صص مرجع سابق، ،يعطرق التوز هاني حامد الضمور، 
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   لمحلات السلسلةالإداري التنظيم -3
طبيعـة  ها وحجـم و   في لهذه المحلات حسب مجموعة السلع التي تتعامل         الإدارييختلف التنظيم     

  .أعمالها
  : التاليةالإداراتت من  هذه المحلالإحدىبصورة عامة يمكن أن يتكون المركز الرئيسي    
 الإشـراف  إلـى  بالإضافة مسؤولية اختيار المواقع المناسبة      الإدارةتتولى هذه    : العقارات إدارة -

  .التصليحعلى أعمال الصيانة و
  .مراقبة نتائجها وتنفيذها والإشهار من بينهاتتولى رسم السياسات الترويجية  :جالتروي إدارة -
ء عادة عن طريق وحدة مركزية تتـولى القيـام بالـشراء لجميـع              يكون الشرا  : الشراء إدارة -

احتياجات محلاتها عكس المحلات الكبيرة التي يتولى كل قسم فيها بشراء احتياجاته بالتنسيق مـع               
 .الإدارة العليا

 .تتولى مسؤولية شؤون العاملين : الأفرادإدارة -

مراقبة أعمالها عن   مالية للوحدات التجارية و   اسات ال تتولى هذه الإدارة رسم السي     : المالية الإدارة -
  .طريق تنظيم السجلات المحاسبية بالتدقيق

 
   الجمعيات التعاونية الاستهلاكية* 

     الجمعيات التعاونية الاستهلاكية هي مؤسسات بيع بالتجزئة مسيرة مـن طـرف مـستهلكين              
  .1مشتركين هدفهم تحسين نوعي لظروف عيشة المستهلكين

ينتخـب مجلـس   بلغ من المال في تجارة التجزئة و مباستثمارمجموعة من المستهلكين    تقوم    حيث
  .اتعين العاملين بهودارة لها إ

بأسعار منخفضة   غيرهم من المستهلكين   مع حاجياتهم و   تتلاءم توفير السلع الاستهلاكية التي      هاهدف
  .ليس السعي وراء تحقيق أرباح عاليةو
 حيـث بإمكـان أي مـستهلك    نخراط الحر أو مبدأ الباب المفتـوح  الامنها  لهذه الجمعيات مبادئ    و

الفـائض بـين    وتوزيع.  بمعني كل عضو يساوي صوت لديها مبدأ الديمقراطية    كما الاشتراك بها، 
  .تثقيف المستهلك الأعضاء يكون وفقا لحصة صفقاتهم التجارية، إضافة إلى ذلك فهي تعمل علي

  : مزايا و سلبيات هيلهذه الجمعيات التعاونية الاستهلاكية
  
  
  

  
                                                

1 Gliquet.G et autres, Op-cit, P48 
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  :1لجمعيات التعاونية ما يليامن بين مزايا  :المزايا
  غيرهم بأسعار منخفضة، توفير احتياجات الأعضاء و-
  الترويج، والإيجار في الديكورات والإسراف انخفاض نفقات التشغيل بسبب عدم -
   لهم، بأنها ملكالإحساس الدفاعية العالية لدى العاملين بها الناتج من -
حصول على حـصة     في الشراء بسبب الشراء من المنتجين مباشرة أو ال         الحجمرات  و تحقيق وف  -

  .فضلا عن الشراء بكميات كبيرة التموين،من وزارة التجارة و
  : في نفس الوقت تعاني الجمعيات التعاونية من مشاكل متعددة:السلبيات

  ل فيها من المنتجات،العلامات التي تتعامتشكيلات وال محدودية الأصناف و-
   افتقارها أحيانا للجهاز البيعي المدرب ذو الخبرة التسويقية،-
  . ضعف مواردها المالية-
  

  المحلات المتخصصة* 
لة واسـعة مـن الأصـناف         تتصف هذه المحلات بالتعامل في خط واحد من السلع يضم تشكي   

الروائح العطريـة   نظارات والملابس و  مثل الساعات وال   المتكاملة من حيث استخدامها،   المتشابهة و 
 هنـا يجـد المـشتري       ذات الشهرة العالمية، فإذا أخذنا مثلا فن يتخصص في الأدوات الموسيقية          

  .علامات تجارية عديدة من هذه الأدواتتشكيلة كبيرة و
  .التقدم العلمي فيما يخص السلع المتعامل بهامواكبة الموضة و من أهم ما تتميز به هذه المحلات 

الخـدمات  و مهارة البائعين في التعامل مع الزبائن لإقناعهم بـشراء الـسلع،           خبرة و  بالإضافة إلى 
تعامـل معهـا    تتحدد الطبقة الاجتماعية التي      كما أنها    المقدمة فيها يخص المعرفة الكاملة بالسلعة،     

  .داخلي يعكس الملامح التخصصية للمحلوشكل خارجي وتتميز كذلك بتصميم معماري و
  

  لات التجزئة المختلطةمح* 
هـي تعـرض    حلات التجزئة داخل هذا الميدان و     تعتبر محلات التجزئة المختلطة أحدث شكل لم       

 خطوطا متنوعة من السلع تحت ملكية مركزية تتضمن محلات كبيـرة، بيـوت البيـع بالخـصم                
ن خـلال نظـام     تسير تلك المحلات بطريقة مركزية م     ، و محلات السلسلة، المحلات المتخصصة   ،

علـى درجـة عاليـة مـن        ى المخزون، ومشترياتها مركزية و    رقابة آلية عل  المعلومات الدقيق، و  
       .2الكفاءة

                                                
  163صجمال الدين محمد المرسي، ثابث عبد الرحمان، مرجع سابق،  1
 192ص مرجع سابق، ،طرق التوزيع هاني حامد الضمور، 2
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  محلات الخصم* 
هي طريقة بيع بالتجزئة تكون فيها الأسعار والهوامش منخفضة وهذا يعود للـسياسة العامـة                

 منخفضة، دوران سـريع     لةلتخفيض التكاليف، خاصة من خلال التجهيزات البسيطة للمحل، تشكي        
  .2م400تبلغ مساحة هذا النوع من المحلات حوالي .1خدمات محدودة تعرض للزبونللمخزون و

 أنها تبيـع    إلا الإدارةمن حيث أسلوب العمل و     لا تختلف هذه المحلات عن محلات الخدمة الذاتية       
 لخـصم محـلات ا   وعمومـا لـدى      . تجذب المستهلكين على أساس السعر     ي، فه بأسعار منخفضة 

  :خصائص تتميز بها هي
 الملابـس  قد تكون متخصصة بمجموعة من السلع أو تكون عمومية لتشمل المـواد الغذائيـة،             -

  ،و تتمتع بمعدل دوران عال و أسعار منخفضة الأجهزة الكهرومنزلية،
 تعمل على أساس الخدمة الذاتية و نادرا ما تقدم خدمات مجانية، قلة الاهتمام بالديكور الـداخلي               -

  ،كون في أطراف المدينةي ما اغالب

  .جاذبيتهانخفاض أسعارها بالرغم من قلة لإذلك نجاحا كبيرا في الدول المتقدمة وهي تلاقي -
 
  أنواع أخرى للبيع بالتجزئة*
  البيع بالبريد -1
هذا النوع من البيع لديه ميزة أساسية هو الاقتصاد في تكاليف المحل ، فمن أجـل البيـع يجـب                     

  .كتالوجات التي توزع مجانا أو تباع، والتي تسترجع قيمتها من أول شراءتوفير ال
   .2تؤخذ الطلبات عن طريق البريد أو عن طريق الهاتف

 كاذبةطلبات   كما تتلقى  مساوئ الأساسية في هذا النوع من البيع هو مواقيت التسليم،          أما بالنسبة لل  
  .ينمن المستهلك

   الطواف على المنازل-2
حيث لا تتطلب فتح محـلات       هي من أقدم الطرق المستخدمة      ه الطريقة في أمريكا و    ظهرت هذ    

لكن تعتمد على رجال بيع الذين يطوفون بعينات من السلع على منـازل المـستهلكين أو                تجزئة و 
هذه الطريقـة تحقـق      تجريبها،ة وشرح خصائصها و   مكاتب المستخدمين الصناعيين لعرض السلع    

  . رجال البيع لدى محلات التجزئةمبيعات كبيرة مما يحققه
أن يخلق لديه الرغبـة فـي   يحاول ي أو المستهلك و لكن يذهب إليه وفرجل البيع لا ينتظر المشتر    

  . عمولة رجال البيعلارتفاع لكن هذه الطريقة تعتبر مكلفة .تكون بأسعار منخفضةالشراء و
  

                                                
1 Vandrcammen.M, Op-cit, p392                                         
2 Martinez.M et autres, Action commerciale: Mercatique, , Edition D'organisution, Paris,1994,  
p272  
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  :1 مايلي هذه الطريقةإتباعمن مشاكل 
يقة بالنسبة للشركات الكبيرة التي ترغب في توسـيع رقعـة أسـواقها             يصعب تطبيق هذه الطر    -
  ،الدولية والمحليةخدمة الأسواق و
 ارتفاع تكاليف البيع حيث تقل قدرة رجال البيع في الحصول على طلبات كبيرة خاصة في حالة                 -

  ،الاستهلاكيةالسلع 
وافرهم فـإن عمـولتهم      حالة ت  فياء لكي يغطوا المناطق المختلفة و      عدم توفر رجال البيع الأكف     -

  . من سعر البيع%40التي قد تصل في بعض الأحيان الىتكون كبيرة و
  البيع بالهاتف -3
تستخدم فـي نـوع    الهاتف واستخدامعن طريق طلباتهم ه الطريقة تلبى حاجيات الزبائن و  في هذ   

غطية مساحة جغرافية    تتميز هذه الطريقة بمزايا حيث تسمح بت       .التصليحات المنزلية كمن المنتجات   
، دراسـتها   الطلبـات بأخذ    بمجموعة  كبيرة من السكان في أقل وقت        بالاتصالتسمح   معتبرة، كما 

  .2طريقة قليلة التكاليف  تعتبر، إضافة إلى هذه المزايا فهيالحصول على مواعيد
قـت   الهاتف خصوصا و أن تحرك النساء نحو العمل قد جعل مجال الو    استخدامات  لقد زادت طلب  و

  .ضيق لديها للتسوق مباشرة من المحلات
طريقة تواجه الكثير من المشاكل وأهمها عملية الاحتيال وعدم التأكـد مـن طلبـات                أن هذه ال   إلا

  . تكاليف التوصيل والمراقبةارتفاعالزبائن و
  الآلي البيع -4
 ـ  التي تعمل بطريقة أوتوماتيكية عـن ط تالماكينا ببعض   الآليتستخدم طريقة البيع      ع ريـق وض

تناسب هذه الطريقة بعض أنـواع مـن        و.العملة المطلوبة لثمن السلعة والحصول عليها في الحال       
  .3السلع الميسرة مثل الحلويات والمياه الغازية و السجائر و القهوة و الشاي الجاهزة

فتقـدم   الـخ، ......الجامعاتانع والمكاتب ومحطات البنزين و     في المص  الآلاتحيث تستعمل هذه     
 المتكـرر  الإصـلاح لكن تكلفتهـا مرتفعـة بـسبب      ساعة،24 منفعة البيع طول مدة الآلاتذه  ه

  .تحطمهالمتطلباتها و
  

    
 

  

                                                
  250، ص2002، الدار الجامعية، الإسكندرية، قراءات في إدارة التسويقمحمد فريد الصحن،  1

2 Martinez.M et autres, Op-cit, p271 
  253ص  فريد الصحن،مرجع سابق،محمد 3
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  )المساحات الكبرى(محلات الخدمة الذاتية*
ي  شعبية واسعة النطاق في شتى بقاع العالم، فه        الهتتمثل هذه المحلات في المساحات الكبرى            

  .كذلك في الطرق السريعةالمدن وتنتشر في القرى كما في 
 تمثل محلات الخدمة الذاتية نمطا حضاريا في عملية التسوق كما أن كثرة عددها يخلق حالة مـن             

اندلاع حروب الأسعار التي في الغالب تخـدم مـصلحة          والمنافسة الإيجابية الشديدة في الأسواق،      
  .المستهلك

  :1 المحلاتلخدمة الذاتية تطبق في أنواع مختلفة مناتقنية 
  محلات صغيرة -1
  . لكنها تعتبر ضمن المحلات الصغيرة2م100مساحة بيعها أقل من  
  )supérettes( الأسواق الضيقة -2
  .2م400ذات مساحة بيع تقدر حواليلمنتجات بطريقة الخدمة الذاتية وبيع ات محلات 
  )supermarchés( الواسعة الأسواق -3
أقـل مـن    و2م400ذات مساحة بيـع أكبـر مـن     دمة الذاتية،هي محلات بيع بالتجزئة تتبع الخ    

 منتجـات أخـرى واسـعة    إضـافة إلـى    تعرض تشكيلة كاملة من المنتجات الغذائيـة  .2م2500
  .2الاستهلاك

أول ظهور لهذه المحلات كان في الولايات المتحدة الأمريكية من طـرف ميـشال كـيلان فـي                  
خاصة فـي فتـرة الحـرب       آنذاك  ساد معظم الدول    هي تعتبر وليدة الكساد الكبير الذي       و ،1930

   .1957أما ظهورها في فرنسا فكان في  .العالمية الثانية
  )Hypermarchés( الضخمة الأسواق -4
كيلة واسـعة  على الأقل، تعرض تش 2م2500 ذات مساحة بيع     واسعةفقد ظهرت امتدادا للأسواق ال     

سية متبعة طريقة الخدمة الذاتية، كما تشمل علـى         غير الغذائية بأسعار جد تناف    من المواد الغذائية و   
 مـن قبـل    1963 في فرنسا سنة  أول ظهور لها كان      .أماكن لتوقف السيارات، وكذا محطة بنزين     

   .سانت جنيفر
  
  
  
  
  

                                                
1 Vandercammen. M, Jospin Pernet. N, Op-cit, pP91                                                                                  
2 IBID, p92   
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 من أبرز مزايا هذه النوع من المحلات ما يلي :مزايا محلات الخدمة الذاتية:  
الكهربائيـة   والغذائيـة المنزليـة  سعة من الـسلع     متنوعة وا  تتعامل هذه المحلات في تشكيلات       -
  الخ،..... الالكترونية و الملابسو
   الزبائن،لجذب تستخدم الإشهار بشكل مكتف -
  لديها حضائر للسيارات، ذات مساحة كبيرة و-
 أفـضل  إلىهذه المحلات تلجأ معروضة قبل الإقدام على الشراء و تسمح للزبائن بمعاينة السلع ال     -

الموسـيقى   و الإضـاءة ض لترويج المنتجات و تحتوي على جو خاص مـن خـلال             وسائل العر 
  ..........الرائحةو
انتظار لا ينتظر دوره كي يخدمه البائع أو        فهو   في محلات الخدمة الذاتية يشعر الزبون بالراحة         -

مستوفاة و  السلع التي تباع بطريقة الخدمة الذاتية تكون معلبة أو مغلفة          ففي الغالب  ،التعبئةالوزن و 
  .البيانات الكافيةا عليها السعر وينمبالوزن ونظيفة و

  . جذب الزبائن بكثرةمما يؤدي إلى تبيع بأسعار تنافسية -
المربح يـستطيع    خلال العرض الجذاب و    فمن  تقوم هذه المحلات بتطبيق فن عرض المنتجات،       -

مـن  بين أسعارها و نوعيتها و    يقارن   و  بنفسه تشكيلة من سلع مختلفة أو متشابهة،       دركالزبون أن ي  
 حيث يدفع ثمن كل ما يشتريه من السلع المختـارة فـي         .ثم يقدم على الشراء بعد أن يكون قناعته       

فهي تتميز بوجود محاسبة مركزية عكس المحلات الكبيرة فـالزبون           .مكان واحد و محاسب واحد    
  .يدفع ثمن السلع في القسم نفسه

  .خلو من المشاكللات الخدمة الذاتية لا تح أن مإلا
  

 1من أبرز هذه المشاكل ما يلي: مشاكل محلات الخدمة الذاتية:  
صعوبة الحـصول علـى      و  بحكم المساحة الكبيرة التي ينبغي توفيرها لهذا النوع من المحلات،          -

 إلـى مثل هذه المساحات في المراكز التجارية المزدحمة فإن محلات الخدمة الذاتية تحتاج أيـضا               
  ،ديكورات هي غالبا تكلف كثيرات ومعدات وتركيبا

عدد مـن   والأقمشة النادرة،والمجوهرات و العالي  إن أنواع كثيرة من السلع الغالية ذات الطراز        -
بهذا و لا تناسب بيعها بالطريقة الذاتية، بسبب طبيعة هذه السلع         الالكترونية،التجهيزات الكهربائية و  

 لـصالح   لمرتفـع  به من الزبائن من ذوي الدخل ا       بأس ن هذا النوع من المحلات يخسر عدد لا       إف
  .المحلات المتخصصة بهذا النوع من السلع

                                                
  130ص مرجع سابق، محمود جاسم الصمدي ، منير عباس العلاق، 1
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العبث بها مما يزيد من مخاطر       السلع و  ة إن محلات الخدمة الذاتية تعاني من مشكلة سهولة سرق         -
 مـن   الإجماليـة  أن المسروقات    2000في بريطانيا أشارت دراسة أجريت عام       فالتسوق وتكاليفه،   

  . من قيمة المعروضات السلعية% 4 إلى يصل أحيانا الواسعةالأسواق الخدمة الذاتية ومحلات 
  

مهمـا كانـت أسـس      يتبين لنا أخيرا من هذا المبحث أن محلات وطرق البيع بالتجزئة عديدة                
  .ينبغي إدراكهاوجميعها لديها ايجابيات وسلبيات تقسيمها  

تعرض نـس س محل اهتمام دراستنا التطبيقيـة و لكبرى أو المساحات ا  كون محلات الخدمة الذاتية   تس
  .في المبحث الموالي ظهور هذا النوع من المحلات في الجزائر

   
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  


