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  توزیع الخدمات المالیة: المحور السابع

إن التطورات الهائلة التى حدثت في مجال التكنولوجیا أدت الى إعادة الهیكلة في البناء التنظیمي لكثیر من 

لجعلها أكثر قدرة على التكیف والملائمة لهذه التطورات في بیئة أعمالها وخصوصا البیئة  المؤسسات المالیة

لتوزیعیة بناءا جدیدا لیكون أكثر إعادة بناء نظمها التسویقیة ومنها ا الكثیر منها حاولحیث , التسویقیة

 .والتجدد المستمر إستجابة لمتطلبات العمل التسویقي الذي یتسم بالدینامیكیة

لمستفیدین لذلك فإن نظم إستراتیجیة التوزیع للخدمات المالیة تطورت بشكل كبیر لمواجهة التزاید في حاجات ا

الخدمات والتقدم التكنولوجي والمعلوماتي والإبتكارات وكلها أدت الى تحسین طرق وأسالیب تقدیم  ن هذهم

 .الوقت والمكان والنوعیة والسعر الى یرغبون بها الخدمات المالیة في

 ة الوصول الى قطاعات مختلفة من الزبائنیإحدى المشاكل الدائمة في تسویق الخدمات المالیة تكمن في كیف

وتحقیقها لا یتم  ),أهداف المنظمة المالیة الإستراتیجیة, حاجات وتفضیلات الزبائن(المعادلة لتحقیق شطرى

 .فعالة إلا من خلال بناء شبكة توزیع

 :المفاهیم الأساسیة للتوزیع: اولا

حیث یعتبر  ن مبدأ النظرة المتكاملة لأنشطتها التسویقیة مع النشاط التوزیعيمالمالیة لا بد  المؤسسةلنجاح 

 .المزیج التسویقي لأنه یمثل الجسر الذي یربط إدارة التسویق بأسواقها المختلفة من أهم عناصر

إذا تم إعداد التوزیع بوظائفه المختلفة إعدادا صحیحا سوف یقوم بإعطاء المؤسسة المالیة میزة تنافسیة 

 .لجمیع إحتیاجات السوق المختلفة تجعلها تستجیب

 :المعاصرمفهوم التوزیع 1.

 مورد خارجى یدخل للمنظمة ضمن المدخلات الأخرى من التصنیع" التوزیع على أنهKolter, 2004)(ف عر 

وله أهمیته حیث یمثل مجموعة من , ویستغرق بناءه عدة سنوات ولیس من السهل تغیره, والبحث وغیرها

 ."من العلاقات طویلة الأجلالتى تشكل النظام الأساسي الذي علیه یتم بناء مجموعة واسعة  السیاسات

اط دینامیكي من النشاطات والجهود نش" فقد عرف التوزیع على أنهCIM) ( أما المعهد القانوني للتسویق

  "تختص بانتقال ملكیة السلع والخدمات من مصادر إنتاجها الى المستهلك أو المنتج التوسیقیة التى

 لقرارات والنشاطات بتحویل المنتجات من المنتج الىیتضمن ا " التوزیع بانهProcter, 1996) (ف وقد عر 
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تجاري لا نالمخزة دخول السلعة بشكلها الاستعمالي الى ظالنشاطات التي تبدا فعلیا من لح ، أيالمستهلك

  .العائد للمنتج الى لحظة قیام المستهلك باستلامها

  ویشیر الى أن التوزیع یتضمن الخزن والنقل وإدارة المخازن 

 :أهمیة التوزیع: ثانیا

 المؤثر له على أنشطة التسویق في یشیر بالدور) حیازیة, زمانیة, مكانیة(إن المنافع التى یحققها التوزیع 

خاصة  التكالیفحیث أنه یؤثر على نجاحها ومستوى الأرباح من خلال تأثیره على  ,المؤسسة المالیة

 :من خلال أبعاد الثلاثة التالیة التوزیع تتجسد وبالتالي فإن أهمیة نظام, منها التسویقیة

 ):الجغرافي(البعد المسافي  -أ

في الغالب یكون المنتج بعیدا عن المستهلك، ومن خلال المنافذ التوزیعیة یمكن تقریب المسافة بینهما لتحقیق 

 هي المسافة بینلبعد المسافي فا الإتصال وذلك عن طریق الحركة المادیة للمنتج حتى وصولها للمستهلك، 

كبیر في توفیر  حیث أن إحتساب غیر دقیق فیها سیؤدي الى خلل, المؤسسة المالیة المنتجة والاسواق

 .الخدمات المالیة في الأسواق المختلفة

 :البعد الزمني - ب

عندما تكون هناك فترة زمنیة وقد تطول  .أي توفیر المنتجات في الوقت المناسب لحاجات السوق المختلفة

الإنتاج والإستهلاك، وخصوصا لتلك البضائع الموسمیة، لذلك فإن طرق المنافذ التوزیعیة  نسبیا ما بین فترة

توفیرها بوقت حاجتها لتقلیص عامل بإعتماد المخازن المتخصصة لدیها، یمكن الإحتفاظ بهذه المنتجات و 

 الزمن

 ):المعلوماتى( يالبعد المعرف -ج

في الكثیر من الحالات  .من المؤسسة المالیة والسوقحیث أنها عملیة مهمة لتسهیل عمل ومتطلبات كل 

عندما لا یحدث الإتصال بین المنتج والمستهلك لا تعرف احدهما ماذا یرید الآخر، وعلیه فإن إستخدام 

التواصل في الإمداد بالمعلومات لكل منهما بإتجاه الآخر عن طریق فذ التوزیعیة یساعد في تحقیق ذلك المنا

 إلخ..،.التسویقیة العامة، البیع الشخص ي، البحوث الإعلان، العلاقات
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 :أهداف التوزیع: ثالثا

 .توفیر المنتجات في وقت حدوث الطلب علیها - 

 .تجهیز المستهلكین بالكمیات المطلوبة في الزمان والمكان المناسبین - 

 .تحقیق المنفعة الحیازیة بانتقال ملكیة المنتجات من البائع الى المستهلك - 

 من خلال إعتماد إستراتیجیة توزیعیة كفؤة وفعالة وخاصة, تقلیل التكالیف التسویقیة وبالأخص الوزیعیة - 

 .فیما یتعلق بالنقل والخزن

 .خلق الثقة لدى المستهلكین بضمان إستمرار تدفق المنتجات - 

 .إدامة التواصل بین المنظمة والمستهلكین من خلال الإتصال المباشر والغیر مباشر - 

 .الإحتفاظ بمستوى تخزین جید لمجارات التغیرات في الطلب - 

 .الوصول الى مستوى الكفایة الإجتماعیة في إیصال المنتجات وتقلیل البعد الجغرافي - 

 .المحافظة على الحصة السوقیة بتهيء المنتجات في كل الظروف وكل الأسواق - 

 .مجابهة المنافسة والصمود أمامها - 

 :عوظائف التوزی: رابعا

 ).نقل وخزن المنتجات(التوزیع المادي  - 

 .توفیر المنتجات في الوقت والمكان الذي یرغب به المستهلكین - 

 .الوظیفة المالیة بتمویل جمیع وظائف التوزیع - 

 .انتقال الملكیة القانونیة للمنتجات الى المشترین - 

 .تحمل المخاطرة بأنشطة التوزیع - 

 .البحث عن المعلومات والمعرفة - 

 .الترویج بترغیب وإقناع المستهلكین لأخذ قرارات الشراء - 

 .تقدیم خدمات قبل وبعد البیع للمستهلكین - 

 .الدعم وتشمل التأمین والتوثیق والإدارة - 

 قنوات توزیع الخدمات: خامسا

 :تعریف قنوات التوزیع1.
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المنتجات والمعلومات الى المستهلكین على تحریك  تمثل مجموعة من المنظمات التى تعمل" قنوات التوزیع 

 ."عدیدة من المنتج یمثل أطرافاوزیعي وبالتالي فإن المنفذ الت, من خلال الوسطاء

ولكنها إذا كانت القناة , والمنافسة تفاعل القنوات التوزیعیة یجعلها قادرة على الاتصال بالمستهلكینان 

تتصل المنظمة بها مع  لقنوات التوزیعیة الوسیلة التىوتعتبر ا, منفردة فإنها ستجد الصعوبة في المنافسة

 ."أسواقها

 :هیكلیة قنوات التوزیع2.

هناك ثلاث مكونات أساسیة تعبر عن هیكلیة قنوات التوزیع والتفاعل بینها یمثل العامل الضروري لفهم أبعاد 

 :وهذه المكونات هي, قنوات التوزیع وعمل

oالمنتجون.oالوسطاء. oالمستهلكون. 

 :قنوات التوزیع أهمیة3.

 .تحقیق إتصال مباشر مع الأسواق - 

 .تقدیم الخدمات البیعیة والترویجیة - 

 .إعداد نظام توزیعي كفؤ وفعال - 

 .تمكین إدارة التسویق من الرقابة والإشراف الجید - 

 .تعمل على جذب المستهلكین والزبائن الجدد من خلال سمعتها الجیدة - 

 .ریة والمادیةتوفیر الإمكانیات البش - 

 .تعمل على تغطیة الأسواق المستهدفة - 

 طرق توزیع الخدمة المصرفیة: سادسا

 :القنوات المباشرة لتوزیع الخدمات المصرفیة -أ

 :فروع البنك

 وتعتبر من أهم قنوات التوزیع ، حیث یتم من خلالها إتاحة كافة الخدمات المصرفیة التي تتطلبها المنطقة

 مصرفیا بالشكل المناسب، ونظرا لأن الفرع یعمل في مكان ثابت، فیجب الإعتناء بإختیاروعملائها وخدمتها 

 موقع الفرع بشكل جید حیث یكون مناسبا لخدمة العملاء الحالیین والمرتقبین ، ویمكن تقسیم فروع

 :البنك إلى ثلاثة أنواع هي
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 ة المصرفیة وتقوم بتقدیم مختلفوهي تلك الفروع الرئیسیة التي تمارس الأنشط :فروع الدرجة الأولى

 الخدمات على نطاق شامل ، وتوجد هذه الفروع في مراكز النشاطات الإقتصادیة الرئیسیة سواءا التجاریة

 .أو الصناعیة أو الخدمیة

 وهي فروع تقل في حجمها عن فروع الدرجة الأولى، وتقوم بتقدیم الأنشطة :فروع الدرجة الثانیة *

 .للبنك، خاصة في المناطق البعیدةالرئیسیة الأساسیة 

 :وهي فروع یقتصر عملها على تقدیم بعض الخدمات المصرفیة دون غیرها مثل :فروع الدرجة الثالثة *

 خدمات قبول الودائع سواء على شكل إیداعات جاریة عادیة أو حسابات توفیر أو إدخار، وتقدیم السلف

 لها، وتوجد هذه الفروع في المناطق النائیة والریفیة والقروض بمبالغ صغیرة أو محدودة وفق نسب تحدد

 حیث یقل عدد السكان والنشاط الإقتصادي، ویمكن أن تشغل هذه الفروع مبنى ثابتا أو تكون فروعا

 .متحركة حیث یقوم البنك بإعداد سیارات خاصة تخدم هذه المناطق البعیدة

 :القنوات غیر المباشرة لتوزیع الخدمات المصرفیة - ب

 قد أدى تطور خدمات البنوك وإتساعها إلى إستخدام الوسطاء في بعض الخدمات المصرفیة ، حیثل

 :تتمثل المنافذ غیر المباشرة فیما یلي

 وتستخدم هذه الوحدات للتعامل في المناطق التي یصعب إفتتاح فرع فیها أو :وحدات التعامل الآلي -

 أبوابه أو للتخفیف عن الفروع في الأعمال المصرفیة العادیةلإستخدامها في المواعید التي یغلق فیها البنك 

 .ساعة في الیوم24عملیات الإیداع أو عملیات السحب والصرف الذاتي، وهي تعمل طوال : مثل

 وفیها یقوم البنك بتوكیل بعض الأفراد أو الشركات بالقیام نیابة عنه بتقدیم :نظام التوكیلات المصرفیة -

 ة وبإسمه، وذلك عندما یكون هناك نقص لدى البنك في العمالة أو الفروع ، أوبعض الخدمات المصرفی

 .قصور في نظام شبكة توزیع الخدمات المصرفیة

 تقوم البنوك وفروعها بتسویة مدیونیاتها لدى البنوك الأخرى من حیث :نظام التعامل بالمقاصة -

 .كل بنك لدى البنك الآخرمعاملات زبائنها معهم، وفقا لمجموعة من الحسابات الخاصة ب

 وهي مرحلة حدیثة تتم بإستخدام الحاسب الآلي، حیث یمكن :تقدیم الخدمة المصرفیة المتطورة تقنیا -

 للزبون إستخدام الإمكانیات التي یتیحها الحاسب من خلال عملیتین أولهما إتصال الحاسب الخاص

 الحسابات مع حاسب البنك ، وثانیهما إتصال بالمحل الذي یتعامل معه العمیل ویقوم هذا الحاسب بتسویة
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 .من خلال حاسب شخصي یملكه العمیل في منزله

  

  توزیع الخدمات المالیة: محاضرة تابعة بعنوان

 :المفهوم والأبعاد –توزیع الخدمات المالیة : أولا

الخدمة المالیة في إن توزیع الخدمات المالیة یمثال أخد القرارات والأنشطة المهمة التى تهدف الى وضع 

حیث تمثل حلقة الوصل بین , ذلك من خلال قنوات التوزیع أو قنوات التسویق, منها متناول ید المستفیدین

 .النهائي منها مجهز المنتجات المالیة والمستفید

 :مفهوم توزیع الخدمات المالیة - 1

لتى تؤدي الى إنتقال الخدمة هو مجموعة من الأنشطة المخططة ا" إن تعریف توزیع الخدمات المالیة هو

ونجاج المؤسسات المالیة في تحقیق أهدافها یحتاج  ".(المستفیدین(الإنتاج الى نقطة البیع  المالیة من نقاط

 .فعال وكفؤ قادر على توزیع الخدمات المالیة وتوصیلها للزبائن بأقل الكلف الى جهود لبناء نظام توزیعي

 :المالیةأهمیة وأهداف توزیع الخدمات  - 2

 .تحقیق عملیة الإتصال المباشر مع المستفیدین والمستهلكین - 

 .تحقیق الإشباع والرضا للمستفیدین - 

 .خلق الثقة والإستقرار النفسي للمستفیدین وإدامة الصلة بینهم وبین المؤسسة المالیة - 

 .ى تتمتع بها هذه الخدماتتقدیم الخدمات المالیة بالجودة التى یدركها الزبون وبالمسزة التنافسیة الت - 

 .تحسین الصورة الذهنیة للمؤسسة المالیة لدى المستهلكین - 

 .إكساب السمعة والشهرة للمؤسسة المالیة - 

 .تقدیم الخدمات المالیة في المكان والزمان الذي یحدث فیه الطلب - 

 .تزوید المؤسسات المالیة بجمیع المعلومات عن المستفیدین - 

 .الحصة السوقیة للمؤسسة المالیة ومحاولة زیادتهاالمحافظة على  - 

 .الترویج للخدمات المالیة وحث المستهلكین على التعامل معها - 

 .تقلیل تكالیف التسویق وبالأخص تكالیف التوزیع المختلفة - 

تضمن إستراتیجیة توزیع الخدمات  :العوامل المؤثرة على إختیار إستراتیجیة توزیع الخدمات المالیة - ثانیا
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الخدمات  المالیة السیاسات اللازمة لتحدید شكل وطول وكثافة وإنتشار قنوات التوزیع التى تتناسب مع طبیعة

 ..طبیعة السوق المالي .طبیعة المستفیدینo .طبیعة الخدمات المالیةo المالیة المقدمة

 :التوزیعیة للخدمات المالیةالعوامل التى تؤثر على صیاغة الإستراتیجیة  -ثاثا

 .نوعیة الخدمات المالیة التى یجب توفیرها وإیصالها للمستفیدین - 

 .المستفیدین من الخدمة والراغبین بالحصول علیها - 

 .مواقع الطلب الحقیقي للخدمة -  

 :طبیعة المنافسة في السوق من حیث - 

خصائصها. 

قوتها المادیة والبشریة. 

 الجغرافي في الأسواقمدى توسعها. 

طبیعة الخدمات المالیة المقدمة. 

الإستراتیجیات المعتمدة بضمنها قنوات التوزیع. 

 :إستراتیجیات تغطیة السوق للخدمات المالیة

إستراتیجیة التغطیة الشاملة. 

إستراتیجیة التغطیة الإنتقائیة. 

 التوزیع المانع(إستراتیجیة التغطیة بواسطة الوكلاء). 

 قنوات توزیع الخدمات المالیة -بعارا

حیث أن الأسواق المالیة , المالیة یواجه المسوقون سوقا ضخما یجب أن یخدم من قبلهمفي توزیع الخدمات 

 :هما تتأثر بخاصیتان

 .ویتم عرض منتج قیاسي ومیزة نسبیة في الأداء والكلفة, السوق) بیع الفرد(حجم أو كتلة  - 

 .وهو سوق یتكون من طلبیات بحجم كافي وذو أهمیة لتحقیق الربح, التعاونیةالسوق الشخصیة  - 

 :تنقسم قنوات التوزیع الى

 .قنوات التوزیع التقلیدیة -

 .قنوات التوزیع التكنولوجیة -
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 :وتنقسم الى مجموعتین, عوائق توزیع الخدمات المالیة

 .المستهلك أو المستفیدقبول  .إتجاهات الإدارة .التكالیف :عوائق الأعمال -

 .لإنسجام .الأمان .الموثوقیة .قانونیة وكلفة الأجهزة والمعدات :وتشمل, االعوائق التكنولوجیة -

 

 




