
ا�حور الثامن- التوزيع الصنا�� 

 �عر�ف قنوات التوزيع الصناعية: .1

يقصد بقناة التوزيع أو القناة التسو�قية:" مجموعة المؤسسات أو �فراد الذين تقع ع�� مسؤولي��م القيام بمجموعة من الوظائف 

الضرور�ة والمرتبطة �عملية تدفق المنتجات من المنتج�ن إ�� المس��لك�ن ال��ائي�ن أو المستعمل�ن الصناعي�ن"، كما يقصد ��ا "الطر�ق 

الذي �سلكھ المنتوج من المنتج إ�� المس��لك ال��ائي أو المش��ي الصنا��، من خلال مجموعة من �جهزة التسو�قية المتخصصة ال�ي إما 

. أن ت�ون تا�عة للمنتج أو مستقلة"

  الصنا�� (هي�لة القناة): طرق التوزيع .2

 �� حالة القناة المباشرة تقوم المؤسسات الصناعية بأداء �ل الوظائف والمهمات الضرور�ة لتوصيل قنوات التوزيع المباشرة: -‌أ

والمواد �ولية...، حيث �شمل هذه الوظائف: والمعدات �� المش��ي الصنا��، دون ا�حاجة إ�� وسطاء خاصة بالنسبة لل��كيبات إالمنتجات 

�تصال بالز�ائن المهم�ن، التفاوض، ال��و�ج، البيع، التمو�ل، التخز�ن، النقل، ا�خدمات. ومن �مثلة ع�� القنوات المباشرة المبيعات 

لما ت�ون قيمة الصفقة كب��ة، أو �شمل  المباشرة من خلال مندو�ي المبيعات، أو التسو�ق بالان��نت، و�مكن �عتماد ع�� القناة المباشرة:

 عملية البيع مفاوضات تقنية وتجار�ة مكثفة، أو عملية الشراء طو�لة �جل، أو يصر المش��ون ع�� الشراء مباشرة من المنتج.

 و�مكن �عتماد ع��  �ش��ك �ل من الصناعي�ن والوسطاء فيما بي��م للقيام بالمهام اللازمة للسوق،قنوات التوزيع الغ�� مباشرة: -‌ب

القناة غ�� المباشرة �� حالة: ت�ون قيمة المبيعات منخفضة، أو الموارد المالية للمؤسسة الصناعية محدودة، أو المش��ين الصناعي�ن 

 ، ومن �مثلة ع�� هذه القناة الصناعات الكيميائية، مواد مشتت�ن جغرافيا، أو عندما �ش��ي الصناعي�ن عدة منتجات بصفقة واحدة

 البناء، ا�حديد والصلب...

 :مهام وأسباب استخدام الوسطاء وأنواعهم �� السوق الصنا�� .3

 أسباب استخدام الوسطاء �� التوزيع الصنا��:  ومهام  3.1

تتمثل مهام ووظائف الوسطاء �� السوق الصنا��، وأسباب استخدامهم من طرف المنتج�ن، فيما ي��: 

 الشراء: يقوم الموزع �شراء المنتجات من المنتج لإعادة بيعها للمش��ي الصنا��. -

 البيع وال��و�ج: يتصل الوسطاء بالمش��ين الصناعي�ن و�روجون للمنتوج، و�تفاوضون ويعقدون الصفقات معهم. -

 التنويع: يجمع الوسطاء أحيانا العديد من المنتجات من مصادر تجه�� مختلفة لتلبية حاجات الز�ائن. -

التمو�ل: يقوم التجار والموزع�ن �شراء المنتجات ويستثمرون �� ا�خزون، و�قومون بمنح �ئتمان للز�ائن (البيع بالأجل) ثم يقومون  -

 بإعادة بيع المنتجات، وهو بذلك يقدمون المساعدة للمنتج�ن.

 التخز�ن: يقوم الموزع�ن بتخز�ن المنتجات �� المستودعات وذلك ل�حفاظ عل��ا �ح�ن بيعها للز�ائن. -

النقل / التسليم المعتمد: يقوم �عض الوسطاء بنقل المنتجات من المستودعات إ�� مواقع الز�ائن الصناعي�ن، حيث �عد السرعة ��  -

التوصيل بأقل ت�لفة �� الوقت المناسب من أك�� �سباب أهمية للز�ائن، لهذا �عمل التسليم المعتمد عليھ من التقليل من مستوى 

 ا�خزون وما يتبع ذلك من ت�لفة ع�� المش��ين الصناعي�ن، وغالبا ما يوصل الموزع�ن المنتجات بدون تحميل المش��ي ت�لفة النقل.

 المعلومات: يل��م الوسطاء كجزء من مهامهم تزو�د المعلومات ل�ل الز�ائن والمنتج�ن، كما يحتاج الز�ائن إ�� معلومات مهمة عن:  -

 خصائص المنتوج، �سعار، التسليم، بينما يحتاج المنتج�ن معلومات عن: المنافس�ن، حاجات الز�ائن، أداء المنتوج.



تحمل ا�خاطر: عندما يقوم الوسطاء �شراء منتوج مع�ن وتخز�نھ ومن ثم إعادة بيعھ فهم بذلك يتحملون مخاطرة من أن يفسد  -

 المنتوج أو يتعرض للر�ود �سبب عدم الطلب عليھ أو بفعل التغ�� التكنولو��... 

ا�خدمات التقنية: يقوم �عض الوسطاء بتقديم خدمات ما قبل وما �عد البيع للمش��ين الصناعي�ن عن طر�ق توظيف وتدر�ب  -

 موظفي ا�خدمات.

  هناك عدة أنواع من الوسطاء �� السوق الصنا��: أنواع الوسطاء �� التوزيع الصنا��:  3.2

 هم الوسطاء الذين تنتقل إل��م ملكية السلعة وحياز��ا وهم بذلك يقدمون منفعة زمنية وم�انية الموزع�ن الصناعي�ن (التجار): -‌أ

 من مسؤوليا��م الشراء، والتخز�ن، وال��و�ج والبيع، والنقل بالتا��بحكم شرا��م واحتفاظهم بالسلعة �� المواقع المناسبة للمس��لك�ن، 

وتوصيل المنتجات، وتزو�د المعلومات وخدمة الز�ائن. و�ختلف الموزع عن التاجر، حيث أن �ول يبيع و�قدم ا�خدمات للسوق 

وهناك ثلاث أنواع من الموزع�ن الصناعي�ن هم:   الصنا��، بينما الثا�ي يبيع للسوق �س��لا�ي.

 : وهو ذلك الموزع الذي يتخصص بخط إنتا�� مع�ن أو خطوط معينة، مثل: أدوات القطع مثلا.الموزع الصنا�� المتخصص -

 : �شبھ محلات السو�ر ماركت من حيث عدد ونوعية المنتجات ولا يوجد أي تخصص لأي خط إنتا��.الموزع الصنا�� العام -

 �عمل كموزع وتاجر جملة، أي أن لديھ من الموزع الصنا�� ا�ختلط -
ً
: وهو الموزع الذي يجمع ب�ن النوع�ن السابق�ن، وهو أساسا

 .المنتجات الصناعية و�س��لاكية معا

أو وكلاء المبيعات أو وكلاء المنتج�ن، ووظيف��م الرئيسية ترو�ج المبيعات وا�حصول ع�� الصفقات، الوكلاء (ممث�� المنتج�ن):  -‌ب

ولك��م لا يقومون بالشراء أو التخز�ن أو تمو�ل الصفقات، فهم يحصلون ع�� عمولات لقاء عمليات البيع وال�ي تختلف من صناعة 

لأخرى . حيث �عتمد عل��م المؤسسات الصناعية لما يمل�ونھ من معرفة سوقية جيدة بما يخص المنتوج، ولد��م فهم لمتطلبات السوق 

 واتصالات جيدة مع المش��ين الصناعي�ن، كما أ��م يمثلون عددا من المنتج�ن. 

وهو وسيط ب�ن البائع والمش��ي وتت�خص مهمتھ �� �سهيل إلتقاء الطرف�ن وإتمام الصفقة وذلك مقابل عمولة يدفعها السماسرة:  -‌ت

 أحدهما أو كلاهما حسب �تفاق، و�تعاملون مع المنتجات النمطية.

 لدى هذه الفئة من الوسطاء علاقة واتفاقيات قص��ة �مد مع منت�� السلع وال�ي تباع بكميات كب��ة مثل المواد التجار بالعمولة: -‌ث

ا�خام، و��ذا فهم لا �ش��ون المواد بل يقومون �عمليات التنسيق، الفحص والتحقق، المناولة وعمليات التفاوض ثم إتمام عملية البيع، 

 وهم ��ذه الوظائف يمثلون المنتج�ن ويستلمون العمولة م��م.

 ظهرت هذه الفئة من الوسطاء نتيجة تطور صناعة ا�حاسوب، حيث يقومون بتنميط �قراص معيدو البيع بالقيمة المضافة: -‌ج

 الصلبة وال��مجيات �حل مشا�ل معينة لصناعات �عي��ا، ويعد هؤلاء متخصص�ن �� مجالهم.

 عملية تصميم قناة التوزيع الصنا��: .4

�عد عملية تصميم قناة التوزيع عملية ديناميكية، حيث تمر �عدة خطوات نوجزها فيما ي��: 

يتم اشتقاق أهداف القناة من �هداف التسو�قية للمؤسسة، كما يجب أن تركز �هداف ع�� حاجات  صياغة أهداف القناة: 4-1

الز�ائن فيما يخص مستو�ات ا�خدمة المطلو�ة والسرعة من قبل القطاعات السوقية. 

 يجب ع�� المسوق الصنا�� أخذ العوامل ال�ي قد ت�ون معيقة �ع�ن �عتبار عند اختيار القناة، وهذه  تحليل معوقات القناة:4-2

العوامل ��: البيئة ا�خارجة (قوان�ن �حت�ار مثلا)، سيطرة المنافس�ن ع�� الوسطاء، الموارد المالية للمؤسسة، المنتجات المعقدة تقنيا، 

التشتت ا�جغرا�� للز�ائن يفرض استخدام الوسطاء. 



 يجب قيام المسوق الصنا�� �عمل قائمة تتضمن المهام والوظائف المتنوعة ال�ي يجب تنفيذها وإتباعها  تحليل مهمات القناة:4-3

لتحر�ك المنتوج من المصنع إ�� الز�ائن الصناعي�ن، ثم تحديد المهام ال�ي يمكن للمؤسسة القيام ��ا والمهام ال�ي يمكن للوسطاء القيام ��ا 

نتيجة وجود معيقات للمؤسسة. 

وتتضمن أر�عة عناصر ��:  تحديد بدائل القناة: 4-4

 �ش�ل عام يمكن للمؤسسة تحديد أك�� من قناة أو وسيط لنفس المنتوج �خدمة قطاعات سوقية مختلفة.أنواع الوسطاء:  -‌أ

 هناك ثلاثة اس��اتيجيات متوفرة للمسوق الصنا��:عدد الوسطاء:  -‌ب

 عدد محدود من الوسطاء لتغطية منطقة جغرافية معينة، اختيارحيث �عمل المسوق الصنا�� ع�� التوزيع �نتقائي:  -

 وذلك حسب خصائص المنتوج وحاجات الز�ائن.

 أك�� عدد ممكن من الوسطاء للتغطية، و�عد مناسبة للمنتجات النمطية وذات �سعار اختيارحيث يتم التوزيع المكثف:  -

 المنخفضة وال�ي يتم شرا��ا �ش�ل متكرر مثل المصابيح الكهر�ائية و�نابيب، ولكن تفقد المؤسسة السيطرة ع�� القناة.

عندما تختار المؤسسة عدد قليل جدا من الوسطاء للتعامل مع منتجا��ا، كما �ش��ط عل��م عدم بيع التوزيع ا�حصري :   -

 المنتجات المنافسة.

 ،"التسو�ق متعدد القنوات"و�طلق عليھ ، �عد استخدام أك�� من قناة توزيعية أمرا شائعا �� السوق الصنا��عدد القنوات:  -‌ح

  لتحقيق المزايا التالية: �غطية سوقية أوسع، ت�اليف قناة أقل، بيع نمطي أك�� لتلبية حاجات الز�ائن.ويستخدم

 يحدد المسوق الصنا�� الشروط والمسؤوليات الواجب �ل��ام ��ا من قبل أعضاء القناة، وتتمثل مسؤوليات أعضاء القناة: -‌خ

 هذه النقاط ��: المسؤوليات والمهام ل�ل م��ما، سياسة المبيعات (ا�خصومات)، أقسام السوق والمناطق ا�جغرافية.

) تقدير مستو�ات إيراد المبيعات وت�اليف البيع ل�ل قناة، درجة السيطرة 1 من خلال استخدام ما ي��:  تقييم بدائل القناة:4-5

والمراقبة ع�� القناة، التكيف بتعديل هي�لية القناة �سبب التغ�� �� البيئة التسو�قية. 

 ع�� �ل المراحل السابق ذكرها، و�جب أخذ اعتمادايمكن القيام �عملية �ختيار للقناة من ب�ن بدائل عديدة  القناة: اختيار 4-6

  متطلبات الز�ائن �ع�ن �عتبار �� ذلك.  

 العوامل المؤثرة �� اختيار قنوات التوزيع الصناعية: .5

يخضع اختيار قناة التوزيع الصناعية لعدة اعتبارات يمكن تحديدها فيما ي��: 

 أنّ الوصول إ�� هذه هدف المؤسسة: -
ّ
 إنّ غالبية المؤسسات ��دف إ�� الر�حية، وتخفيض الت�اليف وتنمية حص��ا �� السوق، إلا

�هداف يتطلب توفر إم�انات مادية و�شر�ة للمؤسسة الصناعية، فإذا �انت إم�انيا��ا كب��ة، و�انت �س��دف تنمية مبيعا��ا بالسوق 

 
ً
المس��دف، فإن ذلك ��جعها ع�� القيام بالتوزيع المباشر، أمّا �� حالة العكس (إم�انات قليلة، وخ��ة غ�� �افية)، فإ��ا سوف ت�جأ حتما

 .لبديل التوزيع الغ�� مباشر

: تؤثر طبيعة السلعة ع�� عملية اختيار قناة التوزيع، حيث تختلف المنتجات عن �عضها من حيث قابلي��ا للتلف، طبيعة السلعة -

فهناك منتجات سهلة التلف أثناء النقل أو التخز�ن، وهناك منتجات تتطلب درجة حرارة معينة، كما أن حجم المنتوج يتطلب نوعا 

 محددا من وسائل النقل، وكذلك مساحات معينة للتخز�ن..... 

تتأثر عملية اختيار المؤسسة لقناة التوزيع بطبيعة هي�ل التوزيع الموجود �� البلد، و�مدى توفر المؤسسات  مدى توفر الوسطاء: -

 مل��مون ببيع المنتجات المنافسة، فإنھ يتع�ن ع�� المؤسسة 
ً
التسو�قية داخل �سواق. فإذا لم يتوفر الوسطاء ا�جيدون أو أ��م حاليا

 استخدام أسلوب التوزيع المباشر.



يقصد ��ا مدى القدرة ع�� التواجد بالمناطق ا�جغرافية ال�ي يتوفر ��ا الز�ائن المس��دفون، ومستوى ا�خدمة  التغطية ا�جغرافية: -

المقدمة لهم. و�فضل لدى أغلب المؤسسات، �عتماد ع�� قناة التوزيع ال�ي تصل إ�� جميع ز�ائن المؤسسة، وتقدم لهم القدر المطلوب 

 .من ا�خدمات البيعية، و�المستوى المناسب، سواء �ان ذلك �� العواصم الك��ى، أو ح�ى المدن الصغ��ة

التوزيع المادي �� السوق الصنا��:  .6

�غض النظر عن القنوات التوزيعية ا�ختارة، يجب ع�� مدير التسو�ق الصنا�� أن يقوم بالتوزيع المادي لمنتجات        

المؤسسة من خلال تلك القنوات، و�قصد بالتوزيع المادي "تلك ا�جالات ال�ي تقع ع�� مسؤولية إدارة التسو�ق �� إيصال 

 إ�� الز�ون �� الكمية المناسبة و�� الوقت المناسب"، أو هو "العلاقات التبادلية ب�ن جميع العناصر المؤثرة �� 
ً
السلع ماديا

وهناك ستة مجالات رئيسية �غط��ا إدارة   عمليات تدفق المعلومات والمنتجات من أجل تلبية احتياجات العملاء ورغبا��م".

التوزيع المادي و��: 

يتضمن النقل القرارات ا�خاصة بأسلوب أو طر�قة النقل الممكن استخدامها �� نقل السلع إ�� الز�ائن أو إ�� الوسطاء، النقل:  -

فبالنسبة لمدير التسو�ق، فإن خياراتھ تتضمن النقل من خلال البحر أو ال�� أو ا�جو أو القطارات. ور�ما �عت�� المدير �عض العوامل 

 مثل السرعة، �عتمادية، القدرة، وتوفر الوسائل إضافة إ�� ت�لف��ا، عوامل هامة لتفضيل وسيلة نقل عن أخرى .

 و�تضمن التخز�ن تحديد مواقع المستودعات �� السوق لتجه�� طلبات الز�ائن أو الوسطاء من السلع وا�خدمات التخز�ن الموق��: -

 ع�� أحسن وجھ. فالقرارات المتعلقة بالتخز�ن هنا �� اختيار المستودعات ا�خاصة، أم المستودعات العمومية أو مستودعات الموزع�ن... 

 يجب ا�حافظة ع�� ا�خزون �� المستودعات الموقعية لتجه�� احتياجات الز�ائن أو الوسطاء، كما أن الرقابة الموقعية ع�� ا�خزون: -

تحديد مستوى ا�خزون أقل أو أك�� من المستو�ات المسموح ��ا �عت�� عنصر ت�لفة، ولهذا ي��ز دور مدير التسو�ق للمحافظة ع�� 

 المستو�ات المث��. 

  تتضمن عملية مناولة المواد الفعلية للمخزون �� المستودعات أو أي م�ان آخر �� نظام التوزيع المادي �جما��، و�شمل المناولة: -

. 
ً
 المناولة استخدام الرافعات الشوكية، المناولة اليدو�ة، وغ��ها من المعدات و�فراد ال�ي �ستخدم �� تحر�ك وخزن المواد ماديا

  �ستلزم ا�حافظة ع�� السلع عند �ح��ا أو خز��ا من خلال �غليفها بطر�قة تحم��ا أثناء ال�حن أو أثناء وضعها التغليف الوقائي: .1

 من العوامل وال�ي تؤثر ع�� التغليف مثل: ت�اليف التعبئة �� 
ً
بالمستودعات، كما يجب أن يضع مدير التسو�ق �� اعتباره عددا

 ا�حاو�ات، ت�اليف إعادة التغليف، �غي�� متطلبات الز�ائن. 

 بال��امن مع الوظائف �خرى، يجب ع�� مدير التسو�ق أن يقوم بصياغة وتأسيس نظام معاملة الطلبات �خدمة معاملة الطلبات: .2

تلك الوظائف، يتضمن هذا النظام وضع عوامل واعتبارات مثل: كيفية معاملة الطلبات، �تصالات، و�شاطات معا�جة البيانات وال�ي 

�سمح لإجراءات التوزيع المادي من العمل بيسر.  

  تنظر معظم المنظمات الصناعية لهذه ا�جالات الستة السابقة الذكر ع�� أ��ا مجموعة مت�املة �� نظام التوزيع المادي 

وليست وظائف منفصلة، ولهذا فإن قرارات التوزيع تأخذ �� حسبا��ا عملية التبادل ب�ن عنصر وعنصر آخر مثل: ت�لفة النقل مع ت�لفة 

المستودعات الموقعية وت�لفة ا�خزون الموق��...، وهذا ما �شار إليھ بمفهوم الت�اليف �جمالية �� القنوات التوزيعية. هذا المدخل �� 

التوزيع المادي قاد العديد من المؤسسات الصناعية لاستخدام ال�حن ا�جوي –ع�� الرغم من �لفتھ العالية- لأنھ أسرع، وسرعة 

 إيصال السلع تؤدي إ�� تقليص الت�اليف.


