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  ) PLACE( استراتیجیات التوزیع الدولي  

 

  : مفھوم التوزیع  - 1

لقد اختلفت مفاھیم التوزیع بتعدد واختلاف الدراسات لكن مضمون كل منھا ینصب في قالب واحد ھو ان      

 "التوزیع ھو العملیة التي یتم فیھا توزیع السلع والخدمات من مكان إنتاجھا إلى مكان استعمالھا واستھلاكھا"

مجموعة الأنشطة التي تتم منذ الوقت الذي تدخل فیھ السلعة بشكلھا الإستعمالي إلى " على انھ كما عرف     

 " المخزن التجاري أو الممول الأخیر حتى الوقت الذي یستعملھا فیھ المستھلك

لة ھو مجموعة من النشاطات منفذة من طرف المنتج وھذا من نھایة مرح"  Yves chirouze وحسب    

الإنتاج إلى غایة وصول السلعة إلى المستھلك ،ومعدة للإستھلاك في المكان والزمان وبالأشكال والكمیات 

  .المناسبة لرغبات المستھلكین

التوزیع ھو المرحلة التي تلي مرحلة إنتاج " التعریف التالي  1949كما أعطت الغرفة التجاریة الدولیة سنة      

ن وقت وضعھا في السوق إلى تسلیمھا من قبل المستھلك النھائي ویشمل ذلك مختلف السلع والحاجیات انطلاقا م

النشاطات والأعمال التي تؤمن للشارین توفیر البضائع والخدمات ، وتسھیل الانتقاء والامتلاك والاستعمال في 

 .لھذه البضائع والخدمات

 : وبصفة عامة للتوزیع منافع عدیدة منھا

وذلك بنقل السلعة على المكان الذي یكون الطلب علیھا ووصولھا في الوقت المناسب لتلبیة : ةالمنفعة المكانی    -

 .رغبات المستھلكین

على أساس البحوث التسویقیة وما یتولى عنھا من تعرف على متطلبات ورغبات : المنفعة الشكلیة   -

حیث خصائصھا وكمیاتھا ووقت  المستھلكین فإن رجل التسویق یوجھ رجال الإنتاج التي یجب إنتاجھا من

 .إنتاجھا

 .وذلك عن طریق نقل السلعة بعملیتي البیع والشراء: المنفعة الحیازیة   -

  .وذلك بتخزین السلعة إلى الوقت الذي یكون الطلب علیھا: المنفعة الزمانیة  -

 

 .مفھوم  قناة التوزیع  - 2

التوزیع ، بمعنى الأنشطة التي    دخلین الذین یتحملون أنشطةمجموعة المتب" القناة التوزیعیة  كوتلر   یعرف     

قناة توزیعیة  اختیارأن  الاعتبارمع الأخذ بعین  الاستھلاكیةتقوم بتمریر منتوج من مرحلتھ الإنتاجیة إلى مرحلتھ 

  .یعتبر من أھم القرارات التسویقیة 
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ى المستھلك النھائي أو المشتري الصناعي من خلال الطریق الذي تسلكھ السلعة من المنتج إل  بأنھاكما تعرف     

  "مجموعة من الأجھزة التسویقیة المتخصصة التي تكون تابعة للمنتج أو مستقلة 

و عندما تكون مستقلة فھذا یعني أن یتم التوزیع عن طریق منشآت تسویقیة متخصصة حیث قد تقوم ھذه   

في متجر الجملة و متاجر التجزئة ، و إما أن لا تمتلك السلعة و  السلعة و من ثم توزیعھا كما بامتلاكالمنشآت إما 

لكن تقوم بتسھیل توزیعھا مقابل عمولة تحصل علیھا كما في حالة الوكلاء و السماسرة عن طریق إیجاد مشترین 

  .للسلعة

   

    .قنوات التوزیع  اختیارمعاییر  -3

  :قناة التوزیع و ھي  اختیارھناك أربع عوامل مؤثرة في 

 ھلك النھائي أم للمشتري الصناعي ھنا یجب تحدید لمن ستبیع المنظمة للمست:  متعلقة بالسوق اعتبارات •

  :حیث توجد بعض المتغیرات في كلتا الحالتین 

فمثلا لبیع آلات الحفر إلى الشركات البترولیة ، تتصل الشركة : عدد المستھلكین المتوقعین  •

الموزعین بدرجة مكثفة للوصول  استخدامع الأوراق فعلیھا مباشرة بالمستھلك ، أما إذا كانت تبی

 إلى الصناعات المختلفة التي تتعامل معھا

بالنسبة للمستھلك الذي یتركز في مناطق    فالبیع المباشر قد یكون سھلا: الجغرافیة  الاعتبارات •

د المنتج جغرافیة محددة ، و في حالة ما إن كان السوق المستھدف ھو سوق كلي لدولة ما ، نج

  .على الوسطاء  الاعتمادیفضل إنشاء فروع متخصصة لإتمام عملیات البیع دون 

فمنتج المواد یعتمد البیع المباشر إلى محلات البقالة الكبیرة و المتخصصة في : حجم الطلبیة  •

الطلبات ذات الحجم الكیر و على الرغم من أن تاجر الجملة یقوم ببیع منتجاتھ من خلال متاجر 

  .زئة من أجل الوصول إلى محلات البقالة ذات الحجم الصغیر التج

  

 : متعلقة بالمنتج اعتبارات •

كانت قناة التوزیع طویلة و إذا كانت  منخفضةفكلما كانت قیمة الوحدة المباعة : قیمة الوحدة  •

 .قنوات توزیع قصیرة  اعتمادإلى  و تباع بكمیات كبیرة أدى ذلك منخفضةقیمة الوحدة 

 .فكلما كان المنتج سریع التلف كلما كانت قناة التوزیع قصیرة : قابلیة المنتج للتلف  •

المنتج الصناعي ذو الخصائص الفنیة المتمیزة یوزع مباشرة إلى    :طبیعة المنتج الفنیة  •

المستھلك الصناعي لحاجتھ إلى خدمات ما قبل و ما بعد البیع ، أما إذا كانت السلع موجھة 

 .على متاجر التجزئة  الاعتمادالنھائي لا بد من للمستھلك 
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 : الوسطاء اعتبارات •

مجموعة  بأداءالوسیط الذي یقوم  باختیارالخدمات المقدمة من قبل الوسطاء حیث یقوم كل منتج  •

 من الخدمات بدلا عنھ

سسة درجة توافر الوسطاء الذین تریدھم المؤسسة حیث قد یتعامل الوسطاء الذین تریدھم المؤ •

 .مع سلع أخرى منافسة 

الوسطاء تجاه سیاسات المنتج قد یتعارض الموزع و المنتج حیث یطالب الأول على  اتجاھات •

 .مادیة  امتیازات

 : متعلقة بظروف المؤسسة   اعتبارات •

 .كلما زادت قدرة المنظمة المالیة كلما كانت في غنى للوسطاء : الموارد المالیة  •

قوة رجل التسویق في المؤسسة تكون في غنى عن الوسطاء لتمام عملیة التوزیع ف: قدرة الإدارة  •

 .الرغبة في الرقابة على القناة التوزیعیة مما یجعلھا تختار القناة القصیرة لتحكم الرقابة علیھا  •

م الخدمات التي یتم تقدیمھا عن طریق البائع قد یرفض تاجر التجزئة القیام بتوزیع معین إن لم یت •

 .الإعلان عنھ من طرف المنتج 

  

 : وأنواعھا ةیلودلاسیاسة التوزیع  -4 

مجموعة الإجراءات التي تتبعھا المنظمة الملائمة بین خصائص السلعة "یمكن تعریف سیاسة التوزیع أنھا   

 ."وبین إمكانیة توفرھا في الأماكن بشكل یصبح فیھ من السھل إمكانیة بیعھا

زیع وفق منظورین، أولھما من كثافة التوزیع المرغوب فیھ، ومن حیث طول یمكن تحدید أنواع سیاسات التو 

 .وقصر طریق التوزیع

  : نمیز ثلاث أنواع : من حیث كثافة التوزیع المرغوب فیھ  -أ

في ھذه الحالة یقوم المنتج بتوزیع منتجاتھ لدى كل قنوات التوزیع ومنافذ  : التوزیع الشامل أو المكثف •

والھدف من ھذه السیاسة التوزیعیة طرح اكبر  .التمییز الجغرافي و الدیمغرافي للسوقالبیع المتاحة دون 

یھا، ویتلاءم ھذا كمیة ممكنة من إنتاجھ لنتكون في متناول كل المستھلكین بدون بذل أي جھد للحصول عل

النوع من التوزیع من المنتجات ذات القیمة المنخفضة والتي یتكرر شراؤھا بصفة مستمرة وتكون سھلة 

المنال وتتسم أسواقھا بدرجة عالیة من المنافسة نتیجة النمطیة العالیة في المواصفات ومنھ على المنتج 

اع السوق من تلك المنتجات، یتسنى وحتى على المنافسین العمل على تحقیق أعلى مستوى من إشب

للمستھلك الحصول علیھا في أي وقت، عند تحقیق ذلك یكون المنتجون قد حققوا زیادة في الأرباح 

 .والمبیعات
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تقوم ھذه السیاسة على اختیار الموزعین الذین یثق بھم المنتج فیخصصھم بنشاط  : التوزیع الانتقائي •

 :لنوع من التوزیع ھيالتعامل في سلعتھ وأھم خصائص ھذا ا

یتلاءم ھذا النوع من التوزیع مع السلع الاستھلاكیة ذات الجودة الممیزة كالساعات والسلع التي   - 

 .الخ...تتطلب خدمات إضافیة كالتركیب والصیانة والإصلاح

 .باستطاعة المنتج مراقبة الأسعار النھائیة للسلع  -

 .یادة رقم الأعمال وذلك لعدم وجود منافسةلا یسعى الموزع إلى تخفیض سعر البیع لز  -

مشروع المنتج مرتبط بعمل الموزع أي في حالة ما لم یتم توزیع المنتجات فإن مشروع المنتج یزول   -

 .والعكس صحیح

 

وفي ھذه الحالة یدخل المنتج في اتفاق مع احد تجار الجملة أو تجار التجزئة  : سیاسة التوزیع الوحید •

منتج بالبیع على ھذه المتاجر فقط وفي سوق معینة، وقد یصاحب ھذا الاتفاق التزام بمقتضاه یلتزم ال

التاجر الجملة أو تاجر التجزئة بعدم بیع سلع أخرى منافسة وغالبا ما یتبع ھذه السیاسة منتجو السلع 

یتبع و .الصناعیة مرتفعة الأثمان كالسیارات والمواد الكھرومنزلیة والتي یكون الطلب علیھا ضعیفا

المنتج ھذه السیاسة في حالات منھا أن یكون المنتج جدیدا في السوق ویجد صعوبة التي فتح الطرق أمام 

 .سلعتھ

   

 و ھنا نمیز بین التوزیع المباشر و التوزیع غیر المباشر :  ومن حیث طول وقصر طریق التوزیع -ب

 

رة في عملیة توزیع المنتجات عبر الأسواق و یحقق الاعتماد على الطریقة المباش :الطریقة المباشرة  أولا

الدولیة العدید من المزایا أھمھا زیادة إمكانیة السیطرة على أسواق المنتج حیث ترتبط المؤسسة بصفة مباشرة 

  : المباشر نجد   يلودلا بأسواقھا الدولیة ، و من الطرق المستخدمة في التوزیع

مدیر للتصدیر تكون لھ مسؤولیة كاملة عن  ھیرأسقسم للتصدیر مستقل و  إنشاء:  قسم للتصدیر إنشاء •

 .التصدیر أنشطةكافة 

و ھي وسیلة من وسائل دخول الأسواق الدولیة  و ذلك بصیاغة المؤسسة اتفاقیة :  منح التراخیص •

 .تعاقدیة مناسبة لعملیة تسویق منتجاتھا في الأسواق الدولیة

ع تابعة للمؤسسة الأم في الأسواق الدولیة أي إنشاء فرع أو مجموعة من الفرو: ع في الخارجوإنشاء فر •

 .حیث تقوم بالإنتاج أو التوزیع منتجاتھا في الأسواق الدولیة 

الدولیة على فرص تسویقیة  الأسواقو یقوم ھذا المندوب بالبحث في :   مندوب تصدیر تابع للمؤسسة •

  .منتجات المؤسسةعلى مناسبة لمنتجات المؤسسة و یتعاقد مع المؤسسات التي ترغب في الحصول 
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غیر أن التوزیع المباشر یصطدم بعدد من المشكلات الخاصة بالبیئة و المؤثرات الخاصة في الأسواق الدولیة  

  .التي قد لا تعلم المؤسسة عنھا شيء بالإضافة إلى ذلك ارتفاع التكالیف و الأموال المستثمرة في عملیة التوزیع

  

د بھا الاستعانة بوسطاء یتولون عملیة توزیع منتجات المؤسسة في و یقص:  الطریقة غیر المباشرة: ثانیا 

  : الأسواق الدولیة نیابة عنھا، و من الطرق المستخدمة نجد 

 الأسواقیقع ھؤلاء الوسطاء في دولة المنتج و یقدمون خدماتھم في : المحلیون ) الوسطاء( الموزعون  •

ة قد یضعف من مستوى عملھم بھا و التمثیل الدائم عن الأسواق الدولی لتھمبعدھم و عز أنالمحلیة، غیر 

 حالة عدم حصولھا على وسطاء دولیین و ینقسمفي  إلاخدماتھم  إلىتلجا المؤسسات فیھا ، لذلك 

مؤسسات إدارة  –سماسرة و وكلاء التصدیر ( التجار و الوكلاء : الوسطاء المحلیین إلى نوعین ھما 

 .)الصادرات 

قد یفضل المنتج بسبب ضعف الوسطاء المحلیین في أداء عملیاتھم  :دولیون ال) الوسطاء( الموزعون  •

الخارجیة ، التعامل مع وسطاء في الدول المستھدفة فھو بذلك یضمن على الأقل قناة اقصر لمنتجاتھ و 

 :اتصال مباشر بوسطاء على اتصال مستمر بالسوق الدولي المستھدف و قد یكون الوسیط الدولي اما 

 .یشمل التجار الدولیین كل من الموزع ، تاجر الجملة و تاجر التجزئة: التجار  §

 .و یشمل الوكلاء على المستوى الدولي كل من السماسرة و وكیل المنتج : الوكلاء §

  

    : صیاغة إستراتیجیة التوزیع   - 5

  : یمر تصمیم إستراتیجیة التوزیع بخطوتین أساسیتین ھما  

الخاصة بمنافذ التوزیع وفقا لطبیعة المنتجات و تختلف الأھداف : لمنافذ التوزیع تحدید الأھداف الخاصة : أولا 

  : الدور المطلوب من ھذه المنافذ و من أھم الأھداف الممكنة نجد 

أي تواجد المنتجات في السوق و یتضمن ذلك مدى التغطیة لكل انواع المتاجر الموجودة : التواجد  §

 .في مناطق معینة 

 .لجھود الترویجیة التي یمكن القیام بھا عن طریق منافذ التوزیعأي ا:  لترویجا §

 .ة، و خدمات ما بعد البیع المتجر في التركیب، الصیاندور :  خدمة العملاء §

 .كرصد اتجاھات المبیعات للأصناف، ومتابعة المنافسین:  المعلومات التسویقیة §

 .ترتبط تكلفة التوزیع بحجم المبیعات:  التكلفة المناسبة §

التسویقیة العامة التي تطبقھا  بالإستراتیجیةیرتبط اختیار منافذ التوزیع : منافذ التوزیع اختیار  -ثانیاً 

التسویقیة لا  الإستراتیجیةالسوق المرتقب فان  إلىیصل  أنلم یستطع منفذ التوزیع المختار  فإذاالمؤسسة، 

  :اھین ھما منافذ التوزیع تعني اتج إستراتیجیة، لذلك فان أھدافھاتبلغ 
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 .أي دفع المنتجات من خلال الوسطاء الذین یقومون بدورھم في بیعھا للمستھلك المرتقب: الدفع  §

النظام التسویقي  و  أسفلأي جعل العملاء قوة ضاغطة على الوسطاء لجذب السلعة من : الجذب  §

 .بالتالي یجذبون الوسطاء لطلب المزید من منتجات المؤسسة

 .عیزوتلا ذفانم طیطخت يف الإستراتیجیتین لاك مادختسا نكمی و §
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