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 تقييم الأداء التسويقي لقنوات التوزيع في منظمات الأعمال
 لجلط إبراهيم  .د

 معهد العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير 
 المركز الجامعي تيسمسيلت

 

 ملخص
والذي ، الحديثة لأعمالاالرئيسة الفاعلة في المزيج التسويقي لمنظمات  الأنشطةيتموقع النشاط التوزيعي ضمن 

كفاءة تسويقية وحصة سوقية واستمرارية من خلال الاستخدام الفاعل والكفء لقنوات   أقصىيساهم في  تحقيق 
يل الذي يتطلب تصميم واختيار قنوات التوزيع بالشكل الذي يضمن تحقيق المنافع الزمنية والمكنية للعم الأمر، التوزيع
، الأعماليقي لمنظمات التسو  الأداءلذا فان تقييم ومراجعة أداء قنوات التوزيع يسهم بشكل فاعل في تحسين  ،وإرضائه

لتنافسية وزيادة رفع القدرة ا إلى بالإضافة، من خلال زيادة حجم المبيعات وتعزيز الطلب الحالي وإثارة الطلب الكامن
حاجيات الطلب الكامن  وتلبية، غير المشبعة الأسواقوتغطية ، الحصة السوقية عبر التوسع الجغرافي لمنافذ التوزيع

 والمحتمل.
 الكلمات المفتاحية:

 حجم المبيعات. ،الطلب الكامن، الوكلاء، تجار الجملة والتجزئة، الوسطاء، السماسرة، الحصة السوقية، قنوات التوزيع
Summary: 

One  of the  principal activities of the  marketing mix of modern business organisations is 

distribution activity, wich play part in  achieving the  maximum marketing efficiency ,market 

share and  continuity  through the  effective and  efficient use of distribution channels wich 

necessitates the  design and  selection  of distribution channels in  such a way as to make  sure  

the  benifits of time  and  place for  costomer and  satisfy him .So  the  evaluation  and  review 

of the  distribution channels performance effectively contributes to ameliorate the  marketing 

performance of the  business organisations by increasing sales volume ,reinforce  the  current 

demand  and  enhancing the  latent demand  ,as well as raising competitiveness ,augment the  

marekt share throught enlarge  geographical distribution outlets  ,cover unsaturated markets 

,and  meet needs of potential and  latent demand. 

Key words : distribution channels, Market share, Brokers, Wholsalers and retailers, Agents, 

Latent demande, Sales volume  .  
 

 : ةـــــــــمقدم
، والترويجوالتوزيع السعر و والمتمثلة في المنتج ، المزيج التسويقي التقليدية الأربععناصر من عنصر التوزيع  يعد

 وطلباته المتنوعةياته حاج فق ما يلبيو ، إلى المستهلك المنتجتعمل متكاملة في توليفة من الأنشطة والخطط لإيصال 
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ن أي سلعة مبتكرة أوتستند أهمية التوزيع على منطق مؤداه ، في المكان والوقت المناسبين المنتجنتيجة لحصوله على 
الحاجة  في متناوله وقتومتميزة ومعلن عنها وتباع بسعر جذاب قد لا تعني أي شيء للمستهلك إلا إذا كانت 

 إليها.
 من السلع يرغب الكثيركما أن ،  في المكان الملائم المنتجفالمنفعة المكانية تتيح للمستهلك الحصول على 

ية فالمتسوق في جزء من المنفعة المكان المنتجاختيار والحصول على طريقة  وتعد، لمستهلك في التسوق قبل شراؤهاا
في الوقت  المنتجتوفير  في فتتمثل الزمنيةأما المنفعة ، المتاجر الكبرى يختلف عن المتسوق عبر محلات التجزئة الصغيرة

لهذا ،  الوقت المناسبوتوفيرها في المنتجتتحقق من خلال قيام المنتجين والوسطاء بتخزين و ، الذي يطلبه المستهلك
 .في تسويق السلع  أساسيمكانيا وزمانيا يعتبر عنصر  المنتجتوافر  أننجد 

لسبل اأصبح من الضروري على المؤسسات البحث عن ، نظرا لما تشهده بيئة الأعمال من منافسة شرسة
تضمن وترفع من كفاءتها وتزيد من حصتها السوقية ل، التي تحقق لها أوضاعا تنافسية جيدة والاستراتيجيات

فعلى  ،القنوات التوزيعية تلعب دورا مهما في تحديد أهداف وإستراتيجية المؤسسة ةولعل فعالية ومردودي، استمراريتها
ن تساهم ط الضعف والقوة التي من شأنها  أوالوقوف على نقا، المنظمات القيام دوريا بفحص أو تقييم أداء الموزعين

 في اقتناء الفرص وتجنب التهديدات وترفع كفاءة وأداء القناة التسويقية.
تقييم  يةمدى فعال ما: الإشكال الرئيس التاليولهذا فإن هذه الورقة البحثية جاءت محاولة للإجابة على 

 الأداء التسويقي لقنوات التوزيع في منظمات الأعمال؟
 تمثلت فيما يلي:، محاور ستةقسمنا موضوع البحث إلى من أجل الإجابة على هذه الإشكالية 

 مدخل عام لمؤسسات التوزيعأولا/
، الناحية الكمية النسبية لكل نوع منها من الأهميةوتبويبها وتبيان  مؤسسات التوزيععلى تحديد الباحثون  ركز

لخلفية االفهم الكامل لأنواع وأعداد المؤسسات التوزيعية يعطي لرجال التسويق أن على  مبنيةوكانت هذه الفكرة 
 الأساسية اللازمة لاتخاذ القرارات الفعالة بشأن مؤسسات التوزيع.

 مفهوم المؤسسات التوزيعية  .1
التوزيع بصفة عامة كل المؤسسات المشتغلة بأداء وظيفة أو أكثر من الوظائف التسويقية الهادفة ( 1)تشمل مؤسسات  

عمل لهذا المستهلك أو المست إلىإلى إيصال أو التشجيع على إيصال المنتج أو الخدمة من المنتج )أو مقدم الخدمة( 
عتبارها هي المقصود ء بين المستهلك والمنتج باوقد ركزت الكتابات التقليدية في الواقع على مجموعة الوسطا، المنتج

ويقسم الوسطاء  ،لهؤلاء الوسطاء هو شراء السلع والخدمات ثم إعادة بيعها الأساسيوالنشاط ، بالموسسات التوزيعية
السلع  ومجموعات تمتلك، مجموعات تمتلك السلع وتبيعها للمستهلك النهائي منها: مجموعاتعدة  إلىعموما 
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اهم في عملية لا تمتلك السلع وإنما تسومجموعات أخرى ،  بغر  إعادة بيعها دون الاستهلا  النهائيوتبيعها للغير
  التملك.

 ماكنأيعتبر التوزيع من الأدوات الرئيسية التي تضمن عملية انسياب السلع والخدمات من مصادرها إلى كما 
بين الرغبات  الفجوة تقليلوتسعى وظيفة التوزيع إلى ، تواجد المستفيدين منها في الوقت المناسب والمكان المحدد

ه بالكمية التي حسب سلم حاجات تلبية رغباتهفالزبون يسعى دائما إلى ، والإنتاج للاستهلا والحاجات المتنوعة 
 وفي نفس الوقت دون أن يكون مجبرا على تكوين مخازن.، يحتاج إليها ويرغب فيها

 ع نظام قناة التوزيمؤسسات التوزيع و  .2
لقد أدى المفهوم التقليدي لقناة التوزيع إلى تبسيط العملية التسويقية و بيان الأهمية النسبية للطرق المختلفة     

و هذا هو  ،تتبعه و تحديده و حصره وتبويبه في الأمور وما من شك في أن انتقال الملكية هو الأسهل، للتوزيع
  .(2) لتحليل قنوات التوزيع كأساسشيوع قبول مفهوم انتقال الملكية   فيالسبب 

 تضم التجارارها قناة التوزيع باعتبالاهتمام ب بسبب قصور ضعفت قدرتها التنافسيةالعديد من المؤسسات 
 أوديدية السكك الح استخدامسلعة استهلاكية صناعية عادية  أيتسويق  فييجب  و، الوكلاء و السماسرة فقط

إلى  انتقالها مرحلة من مراحل أي في المنتجيتم تمويل  أن الممكنانه من كما ،  خدمات هيئة البريد أوسيارات النقل 
ق أن تسهم وكالات خارجية في إجراء بحوث التسوي كما يمكن،  المستهلك بواسطة شركات مالية و بنو  مستقلة

وهى جزء لا يتجزأ  تجالمنخر في توزيع أو تسويقها تسويقا تجريبا ..وكل تلك المؤسسات تسهم بشكل أو  بأ اللازمة
   من نظام التوزيع ومع ذلك فان المفهوم التقليدي لقناة التوزيع يتركها جميعا خارجا . 

من شبكة التوزيع وتقوم بوظيفة أو عدة وظائف.ويمكن أن نميز بين ثلاث أنواع من  (3)والقناة تمثل مجموعة جزئية
 .والمسهلين والأعوانالمفاوضون  المؤسسات:

 المؤسسات الوظائفية ) السماسرة والوكلاء( ثانيا/  
 مفهوم المؤسســـات الوظائفية .1

وتختلف  ،المؤسسات الوظائفية جزءا هاما في المنظمات التي تقوم بأداء مجموعة من الوظائف التسويقيةتعتبر 
يع والشراء ولكنها تقوم بعمليات البهذه المؤسسات عن المؤسسات التجارية بأنها لا تمتلك السلع موضع التعامل 

كما يجب الإشارة إلى   ،لحساب الموكل. وعليه فإن المعاملات التجارية المتعلقة بعمليات البيع والشراء لحساب الموكل
أن وظائف السماسرة تتعدى عملية البيع والشراء أحيانا إلى القيام بوظائف أخرى تساعد على تسهيل وتسويق 

 وجمع المعلومات...الخ.، النقل، السلع مثل:الإعلان
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منهم من لا يحوزها ولا و ، المتعامل فيها المنتجمنهم من يحوز ، يعتبر الوسطاء الذين يتعاملون مع المنتج الزبون
، غرافية معينةتوجيهها إلى منطقة ج، تخزينها، تقلهاالمنتج، وإنما يتعامل معها من خلال أوامر تتعلق بشحن ، يراها

 إلى الزبون في الوقت المناسب والمكان المناسب. وهكذا حتى تصل
يلعب الوكلاء دورا هاما وأساسيا في انسياب السلع من المنتجين إلى المستهلكين النهائيين و المشترين الصناعية 

 لمنتجاويختلف الوكلاء عن كل من تجار الجملة وتجار التجزئة من حيث أن ملكية ، مقابل عمولة متفق عليها سابقا
بينما تنتقل ملكية  ،تنتقل إلى الوكيل أثناء عملية انسيابها من المنتج إلى المستهلك النهائي أو المستعمل الصناعيلا 

، وزيع السلعويتقاضى الوكيل عمولة مقابل الدور الذي يلعبه في ت، من المنتج إلى تاجر الجملة أو تاجر التجزئة المنتج
 جزئة على نسبة من الربحبينما يحصل كل من تاجر الجملة وتاجر الت

 أنواع المؤسســـات الوظائفية .2
 على أساس الوظائف التي يقومون بتأديتها إلى نوعين هما:، يمكن تقسيم المؤسسات الوظائفية بشكل عام

ون أن بيع وشراء السلع د أعمالوهم الوسطاء الوكلاء الذين يقومون بالتفاو  على : الوكلاء السماسرة .1.2
 تكون في حيازة البعض منهم أوملكيتهم.

والشراء  والذي يقوم بعمليات البيع، الوكيل المتخصص المستقل في أعماله عن موكله (4)يعتبر السمسار :السمسارأ.
هم تقسيمكن ويم ، مقابل عمولة مالية،تكون البضاعة موضع التعامل في حيازته أو ملكا له أنلصالح موكله دون 

 أربعة أنواع رئيسية هي: إلى
   :)يقوم بتقريب وجهات النظر بين البائع والمشتري لغر  إيصال المفاوضات بينهما السمسار الحر) العادي

 بالمفهوم وعليه لا يعتبر السمسار وكيلا، ولا يكون طرف في العقد المبرم بينهما، إلى حد عقد الصفقة البيعية
 .(5)القانوني

   :تربطه بموكليه علاقة  فوكيل البيع، يختلف وكيل البيع عن السمسار الحر من حيث درجة الاستقلاليةوكيل البيع
 .(6)يتولى هذا الوكيل بيع إنتاج الموكل كله في منطقة غير محدودة. مستمرة قائمة على أساس عقد طويل الأجل

 :تص بالتوزيع في قيامه ببيع جزء من إنتاج الموكل كما يخيتميز وكيل المنتج عن وكيل البيع من ناحية  وكيل المنتج
 . (7)وأنه يمثلهم بانتظام، عدد موكليه محدود أنولكنه يختلف عن السمسار العادي في ، منطقة محددة

  :اصة بالسوقولتزويدهم بالمعلومات الخ، يستخدم المشترون أحيانا وكلاء للقيام بالشراء لحسابهموكيل الشراء ،
وشحن  تخزينو ، واستلام، والفحص، وكيل الشراء على التفاو  في عقود الشراء أو قد يقوم بالشراءوقد يقتصر 

 .(8)البضاعة
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عملية البيع علنا أمام تقوم ب، المزادات العلانية هي محلات للبيع والتخزين المؤقت: شركات البيع بالمزاد العلنيب. 
من يدفع  المنتجويشتري  ،المعروضة المنتجحيث يقوم المشتري بالمزايدة على ، عدد كبير من المشترين ونيابة عن البائع

 :(9)للبائع حق الرفض أو القبول لعقد الصفقة موضع التعامل.وهنا  نوعين من المزادات أن إلا، أعلى سعر
 .معينةالمزادات المنظمة: وهي المزادات المؤقتة التي تعقد لبيع سلعة * 
 لأخرى.المزادات غير المنظمة: وهي المزادات المؤقتة التي تعقد لبيع سلعة معينة من فترة  *

)  إلا انه يتعامل مع طرفين، هميكون أي أحد من أشكال الوكلاء السابق ذكر : وكلاء الاستيراد والتصدير جـ.
يقدمون خدمتهم  وبذلك فهم يكون تعاملهم في التجارة الخارجية وليس التجارة الداخلية. أنالمصدر والمستورد( على 

  .(10)دمها دوليايخفي مؤسسة الاستيراد والتصدير بعقود تجارية ورضائية مع موكليهم بخصوص المنطقة الجغرافية التي 
بها كأمانة  فظونويحت، في حيازتهم كاملة موضع التعامل الوكلاء الذين تكون السلعهم  بالحيازة: الوكلاء .2.2

 .(11)الوكيل بالحيازة يتعامل لحساب الغير ولكن تحت اسمه الخاص، إذ أن ين إبرام عقد الصفقةعلى ذمة الموكل لح
 مقومات نجاح أعمال المؤسسات الوظائفية .3

(12) أعمال السماسرة والوكلاء: لنجاح الأساسية المقومات .1.3
. 

 : السمسار الناجح هو الذي تتوفر فيه مجموعة من الصفات الشخصية وأهمها:الشخصيةالصفات  -أ
 القدرة والرغبة في العمل. -
 قوة الشخصية والقدرة على الإقناع والبيع. -
 الحنكة والقدرة على التفاو  . -
 الخبرة والمهارة في مجال البيع والشراء. -

 تتمثل هذه الصفات في: الصفات المادية:-ب
 .مال يمكنه من القيام بعمله على أكمل وجه رأسيتوافر السمسار على  أنلابد ف المالية الإمكانات -
 سوق.السائدة في ال والأسعارن يكون على علم تام ومستمر بحالة الطلب والعر  بأ الخبرة السوقية -
 عنصر تنظيم العمل والموقع توفر  -
  (13) الانتقادات الموجهة لعمل السماسرة والوكلاء: . 2.3

 ؛الفشل في دفع وتنشيط الطلب على منتجات الموكل -
 .حتى يتمكن من كسب الصفقة بأسرع واقصر وقت ممكن الأدنىالحد  إلىتخفيض السعر  -
 .غير صحيحة  الفشل في تمثيل مصالح الموكلين أو تقديم معلومات خاطئة -
 عمولتهم.تشجيع المضاربة والمنافسة من أجل زيادة عمليات البيع وبالتالي زيادة  -
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 :-الجملةتجار  - الكلية المؤسســـــات التجارية/ ثالثا
إذ تتضمن  ،تحتل تجارة الجملة مكانا هاما في ميدان الأعمال نظرا للدور الكبير الذي تلعبه في تسويق السلع

 حلقة الوصل بين المنتجين و تجار التجزئة والمشترين المختلفين. تحققالتسويقية التي  الأنشطةجميع 
 ،في حد ذاته يعني الشراء والبيع بكميات أكبر (14)اصطلاح تجارة الجملة إن :مفهوم وطبيعة تجــــار الجملة .1

اسا كافيا الحجم وحده لا يعتبر أس ولكن، الذي يشتري بكميات كبيرة أيضا بأنهلذا كثيرا ما عرف تاجر الجملة 
فهل معنى ذلك أن ، ةالجملالتجزئة يشتري بكميات صغيرة من تجار من تجار للحكم على طبيعة الصفقة. فالكثير 

 الجملة نظرا لصغر حجمها ؟  من صفقات  تلك الصفقات لا تعتبر 
اس وباعته أهم الأسس التي ينبني عليها اعتبار صفقة ما من صفقات. وعلى هذا الأسوتعتبر صفقة المشتري 

 العمليات التجارية في أو لاستخدامها، شتري لغر  إعادة بيع السلعتعتبر صفقة جملة تلك العملية التي يقوم بها الم
أما تلك العمليات التي تحدث مع المستهلك الأخير الذي يشتري السلع لغر  استخدامها أو استهلاكها  ،والصناعية

  تجزئة.فتعتبر صفقات ، أصدقائهلإشباع حجاته الشخصية أو حاجات عائلية أو 
الشراء هو الأساس الرئيسي لتمييز صفقة الجملة. ولكن هذا لا يمنع من استخدام يتضح أن دافع مما سبق 
ونوع المنشآت البائعة عند الاستدلال على طبيعة العملية التجارية وخاصة في حالة عدم معرفة أو ، حجم الصفقة

 عدم وضوح الدافع للشراء. 
 تجارة الجملة تشمل كل العمليات إلي يحدث فيها الشراء لأجل البيع دون إجراء أي  إن :نشاط تجارة الجملة

الاستعمال  أي بعبارة أخرى لغر  آخر غير، أي لأجل استخدامها في الأعمال التجارية والصناعية، تغيير في السلع
  لفة.مختإلا أنه عندما تحدد المقصود بتجارة الجملة نواجه مرة أخرى وجهات نظر  الشخصي.

  ن:أومن ثم فعند دراسة جملة النشاط المعروف بتجارة الجملة نجد أمامنا ثلاثة تعريفات رئيسية وهي 
  البائع.تشمل تجارة مجموع صفقات الجملة بغض النظر عن صفقة  -
 الجملة كلها .  تجارتتكون تجارة الجملة من مجموع معاملات  -
 تتكون تجارة الجملة من مجموع معاملات التجار المتخصصين في هذه التجارة دون غيرها .  -

، ف التجارة بالجملةالتي تقوم بصفة أصلية بتأدية وظائ القنواتوتفسر تجارة الجملة العمليات التي تتم بواسطة 
لا تزاول نشاطا آخر ولكنها تعتبر في ذاتها وحدة مميزة تزاول نشاط التجارة  المنظمةوبغض النظر عما إذا كانت 

لبيع تقوم بتجارة مكاتب ل لهذه المصانع المبيعات التي تتم بواسطة المصانع إلا إذا كانتلا تدخل بالجملة . فمثلا 
ا فائدة من الناحية يف وأكثرهالجملة بالفعل. وهذا التعريف ولو أنه لا يتميز بالدقة والشمول يعتبر أفضل التعار 

 العلمية . 
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  تجارة الجملة كافة أماكن التجارة أو الأعمال التي تتم فيها  مؤسساتتشمل  بالجملة : مؤسسات الاتجار
تعتبر  ،تؤدي عملا تجاريا أو مخزن عمومي يتم به البيع بالجملة المنظمةأكانت هذه  سواءعمليات الاتجار بالجملة 

 من مجموع مبيعاتها تمثل صفقات جملة.  %50من مؤسسات الاتجار بالجملة إذا كان أكثر من  المنظمة
هنا  عدة معايير يعتمد عليها عند تصنيف تجارة الجملة أهمها:المنتجات التي تتعامل  أنواع تجــــــــار الجملة .2
 الأنشطة التي تقوم بها.نطاق ، أساليب التشغيل وممارسة الأنشطة، الأسواق التي تخدمها، فيها
، نقل، تخزين، يعب، جميع وظائف تجارة الجملة من شراء بأداء العاديونيقوم تجار الجملة : تجار الجملة العاديون .1.2
تقسم و  ويرجع سبب تواجده إلى أن كثير من المنتجين متخصصون في إنتاج سلعة من السلع بكميات محدودة.، تمويل

 :  (15)إلى قسمين رئيسين
 يختلف تاجر الجملة عن آخر حسب مقدار التخصص تجار الجملة العاديون حسب درجة التخصص السلعي: -أ

 ويمكن بموجب ذلك تقسيمهم إلى ثلاثة أنواع هي:، في السلع التي يتعامل بها
 :غير وعليه فهو  ،إذ يتعامل مع عدد كبير وأنواع مختلفة من البضائع غير المنسجمة تاجر الجملة للبضائع العامة

 نزلية في آن واحد.الم والأدواتالكهربائية  والأدواتفمثلا يتعامل بالمواد الغذائية  ،متخصص بحقل معين من السلع
  :انسة وهم التجار الذين يتخصصون ببيع مجموعة سلعية ذات طبيعة متجتاجر الجملة لبضائع المجموعة الواحدة

 ... الخ .الملابس، الكهربائيةالأدوات ، ومتشابهة مثل تجار المواد الغذائية
  :أن يتعامل تاجر ك،  نشاطه التجاري فقط على نوع معين من مجموعة البضائعيقتصر تاجر الجملة المتخصص

 الجملة بأجهزة المسجلات الكهربائية من مجموعة الأدوات الكهربائية...وهكذا.
ثلاثة  إلىن ينقسم تجار الجملة العاديو تجار الجملة العاديون حسب المناطق الجغرافية التي يشملها نشاطهم: -ب

 أنواع حسب المناطق الجغرافية التي يشملها نشاطهم وهي:
 :وهو التاجر الذي يقتصر نشاطه على منطقة جغرافية واحدة لا تتعدى حدود مدينة  تاجر الجملة المحلي

 واحدة.وتختلف سعة منطقة العمل باختلاف كثافة السكان وحجم العمل.
   أي لا ،وهو التاجر الذي يشمل نشاطه كافة المناطق الجغرافية للدولة التي يعملون بها القطري:تاجر الجملة 

 يقتصر نشاطهم على مدينة واحدة بل يتسع ليشمل باقي المدن الرئيسية في الدولة.
  :وهو التاجر الذي يتعامل مع تجار التجزئة في عدد دول أو في مناطق جغرافية متقاربة.  تاجر الجملة الدولي

 وذلك كأن يقوم تاجر جملة محلي بالتصدير إلى الأسواق الخارجية والتعامل مع تجار التجزئة في تلك الأسواق. 
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 تجار الجملة المتخصصون )ذوو الوظائف المحدودة(. 2.2
 يؤديها لكل أي أن الخدمات التي، التسويقية وليس جميعهاوهم التجار أو المؤسسات التي تقوم ببعض الوظائف    

 :أنواعهم ويمكن تمييز ،من المنتج وتاجر التجزئة اقل من الخدمات التي يؤديها تاجر الجملة العادي
يل والتسليم. أنشطة تجار الجملة باستثناء التمو تقوم هذه المؤسسات بأداء معظم متعهدو التوزيع )تجار النقدية(  -أ

 .بمعنى أن هذه المؤسسات تقوم بالبيع النقدي ويتم تسليم الطلبيات بمخازنها ولا تستخدم عادة مندوبي البيع
يقوم هؤلاء التجار بشراء البضائع من مصادر التوريد على حسابهم الخاص دون الاحتفاظ  متعهدو الطلبيات: -ب

 .حيث يطلب من المنتج إرسالها مباشرة إلى عملائهم من تجار التجزئة ،بها في مخازنهم
ل تعتمد على المصممات بدلا من رجا حيث، : وهي مؤسسات ذات وظائف محدودةمؤسسات البيع بالبريد -ت

 البريد.أو  بالهاتفويتم استلام أوامر الشراء إما ، البيع في الاتصال بعملائها
وتقوم المؤسسات التي تستخدم هذه الوسيلة باستخدام السيارات بصفة أساسية في  تاجر الجملة الطواف: -ث

 .متاجر التجزئة.كما تقوم بعمليات الاستلام والتحصيل من تلك المتاجر أيعمليات التوزيع 
سيط هو لتاجر التجزئة النوع السابق مع اختلاف ب الأرففتشبه الوظائف التي يقدمها تاجر  :الأرففتجار  -ج

 .تقديم خدمة إضافية وذلك بوضع السلع على أرفف تاجر التجزئة واستعادة السلع التي لا تباع
يحققون تكاملا  وهم بذلك، هم التجار الذين يقومون بالمتاجرة بالجملة والتجزئة: تجار الجملة المتكاملون .3.2

لجملة ار نصف الجملة الذين يقومون بوظيفة الاتجار باتج ومنهم ، من الأنشطة الاقتصاديةرأسيا ويحاولون أداء نوعين 
كذلك ،  اجيةالإنتببعض العمليات  الأصليبالإضافة إلى عملهم  ونيقوم إذ تجار الجملة المنتجونو ، والتجزئة

 .ار الجملة()سواء الوكلاء أو تجالمنتجون الذين يفضلون الاتصال المباشر بتجار التجزئة وعدم استخدام الوسطاء 
الوظائف الرئيسية التي يقدمها تاجر الجملة على اعتبار أنه يقدم خدمات متكاملة من  :وظائف تجـــار الجملة .3

 للمنتجين أو تجار التجزئة. من الوظائف التسويقية
 . (16)وظائف مؤسسات الجملة لتجار التجزئة .1.3

لبات اعتمادا على خبرته وقدرته على التنبؤ بط يحدد تاجر الجملة حاجاته من السلع المختلفة راء:ـــــــــالش -أ
ثم يقوم بالبحث عن المصادر التي يشتري منها. وهو يقوم بإجراء المفاوضات فيما يتعلق ، عملائه من تجار التجزئة
 بالسعر والشروط الأخرى.

لحجم لتجار الجملة بمساعدة المنتجين للوصول إلى الزبائن صغيري اإذ يقوم رجال البيع التابعين البيــــــــع: -ب
 وفي نفس الوقت هنا  اتصال بين تجار الجملة والزبائن أكثر فاعلية منه بين المنتج والزبائن.، بأقل تكلفة
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بيرة كيساعد تاجر الجملة المنتج في عملية التخزين في المواقع المناسبة إذ يشتري منه كميات  التخزيـــــــن: -ت
 .وبهذه العملية يكون قد ساعده على تخفيض تكاليف التخزين وتخفيض درجة المخاطرة ، ويلجأ إلى تخزينها لديه

غار تجار خدمتين هامتين لتجار التجزئة وخاصة ص، يترتب على قيام تاجر الجملة بهذه الوظيفة النقــــــــل: -ث
 للطلب.النقل وسرعة الاستجابة  تخفيض تكاليف من خلالالتجزئة 

دئين بالعمل أو وخاصة المبت، يقدم بعض تجار الجملة تسهيلات ائتمانية لتجار التجزئةالائتمان التجــــاري:  -ج
ج أو أولئك الذين لا يستطيعون الحصول على تسهيلات ائتمانية من المنت، الذين تنقصهم الإمكانات المادية الكافية

ر عن طريق وتسهيل غير مباش، معينة: والائتمان على نوعين:تسهيل مباشر كتأجيل الدفعولو نقدا إلا بكميات 
أو عن طريق نقل  ،أو الاحتفاظ بكمية صغيرة من السلع في مخزن تاجر التجزئة، التسليم السريع للبضاعة المطلوبة

 البضاعة.
تاجر  ويرفعها عن كاهل، التجاريةيتحمل تاجر الجملة العديد من المخاطر  التجاريـــة: تقليل المخاطر   -ح

خطر تغير ، لأسعاراخطر انخفا  ، يتحمل مخاطر السوقفانه  التجزئة.فعندما يطلب تاجر التجزئة مباشرة من المنتج
   .خطر تغير الموضة، أذواق المستهلكين

وتقديم  ،يقدم تجار الجملة المساعدات لتجار التجزئة عن طريق الرقابة على الأسواق تقديم المعلومـــــات:  -خ
لى وعن الكميات المناسبة للتخزين.كما يساعد تجار الجملة تجار التجزئة ع، النصح والإرشاد عن المتطلبات التجارية

وطريقة ، نظيمهتخطيط المتجر وتوالمشاركة في ، وتدريب رجال البيع، والإعلان وترويج المبيعات، تخطيط نشاطهم
 عر  السلع في منافذ العر  المناسبة.

فحصها والتأكد يقوم ب، السلع من المنتجين حين يشتري تاجر الجملة الرقابة على جودة السلع المشتركة:  -د
               خاصة أن تاجر الجملة ذو خبرة في هذا المجال.، وبالتالي فإن تاجر التجزئة سيقلل من الرقابة، من جودتها

 (17) :وظائف مؤسسات الجملة للمنتج .2.3
ار التجزئة وتحديد بالاتصال مع تجه فعند قيام، ة إدارة مبيعات بالنسبة للمنتجينيعد تاجر الجملة بمثابالبيـــع:أ.

 ، تثبيت إنتاجهو يؤدي إلى تمكين المنتج من تحديد ، ثم إرسال  طلباتهم الضخمة إلى المنتج مبكرا، حاجاتهم وطلباتهم
ازن عمومية أو استئجار مخ، هنا  بعض المؤسسات الإنتاجية التي لاتستطيع إنشاء مخازن خاصة بها ب. التخزيـن:
  وبالتالي فهي بحاجة ماسة إلى تجار الجملة الذين يقومون بوظيفة التخزين.، لتخزين منتجاتها

ا يخفض من عدد مم، يقوم تاجر الجملة بنقل البضاعة التي يشتريها من مخازن المنتج وبكميات كبيرة :ث. النقــل
 الشحن على المنتج.، نفقات النقل، الشحنات
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نقصهم وخاصة الذين ت، إذ يقدم تاجر الجملة مساعدات وتسهيلات ائتمانية للمنتجين المساعدات المالية: -ج
الإمكانيات المالية.وتأتي هذه التسهيلات عن طريق الدفع المقدم أو القيام بوظائف تسويقية أخرى بصورة غير 

 مباشرة. 
ونظرا لخبرة واتصال  ،تجار الجملة للمنتجينتعد هذه الوظيفة من الوظائف الهامة التي يقدمها تقديم المعلومات: -ح

امج وجداول الإنتاج مما يساعد على تخطيط بر ، إدراكه وقدرته على التنبؤ بالتقلبات السوقيةتاجر الجملة في السوق و 
 والسياسات التسويقية الأخرى.

:يتحمل تاجر الجملة الكثير من الأخطار التي تتعلق بالوظائف التسويقية المختلفة التي يقوم تحمل المخاطر -خ
المادي الذي يصيب  والتلف، تتعلق بتقلبات الأسعار والأسواق التجاريةولعل أهم هذه الأخطار تلك التي ، بتأديتها

 البضاعة ومشاكل منح الائتمان وتحصيل الديون.
 مكانـــة تجـــــار الجملة  .4

توجد فجوة بين تاجر التجزئة وبين المنتج ويمكن لتاجر الجملة سد هذه الفجوة من خلال  :أهمية تجار الجملة .1.4
فس الوقت فإن مؤسسة في ن، وبالتالي تكوين سوق صغير للمنتج الصغير، تجميع طلبيات العديد من تجار التجزئة

لنظام  ققيحفإن تاجر الجملة ، ومن جهة نظر التسويق الكلي، الجملة تؤدي خدمة شرائية لصغار مؤسسات التجزئة
تج في .وهو ما يؤدي إلى توفير تكرار الجهد الذي يمكن أن ينالمنظماتالتوزيع اقتصاديات المهارة والحجم الكبير من 

 حالة قيام أعداد كبيرة من المنتجين بأنشطة تجارة الجملة بأنفسهم.
وم بها من المفرو  أن يقوالتي ، طةالأنشأما اقتصاديات الحجم تنتج عن تخصص وسطاء الجملة في أداء 

امت وذلك بكفاءة أعلى مما لو ق، في حالة غيابهم الإنتاجوالوحدات التنظيمية من مؤسسات ، الأقسامالعديد من 
، تهلك مباشرةأو المس، مؤسسات الجملة تقوم بدور الوسيط بين المنتجين وتجار التجزئة أنبها تلك المؤسسات...

كلفة المعاملات وبالتالي تخفيض ت، تقليل عدد المعاملات التي يمكن أن تتم بينهم بشكل مباشر إلىوهو مايؤدي 
 ويبين الشكل التالي هذا الدور لتجار الجملة.

 دور مؤسسات الجملة في تحقيق اقتصاديات المعاملات التجارية .2.4
 في حالة عدم وجود تجار الجملة: -أ

   
  

  
 

 

 4منتج  3منتج  2منتج 1منتج

 3تجزئة 2تجزئة 1تجزئة 4تجزئة

 (4*4مرة)16*عدد الاتصالات 
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 في حالة وجود تجار الجملة: -أ
   

 
 
 

  
 

 35ص،  2004،عمان، الأردن، لأحمد شاكر العسكري،"التوزيع مدخل لوجستي"، الطبعة الأولى، دار وائالمصدر: 
 

 ؛تجار التجزئة الجزئية/ المؤسســــات التجاريةرابعا/ 
تمثل لهذا  ،يتضمن نشاط تجارة التجزئة كافة الأنشطة المرتبطة ببيع السلع والخدمات إلى المستهلك النهائي مباشرة   

ونظرا لانتشارهم في  ،تجارة التجزئة حلقة هامة بين المنتج والمستهلك نظرا لأنهم يمثلون الخط الأمامي مع المستهلك
                                                                                       أماكن جغرافية متفرقة بالقرب من المستهلكين.

 تجــــارة التجزئةطبيعة وأهمية   .1
عة؛ من أجل خدمة أو سل المستهلك في اقتناء تساعدالتي  التجارية الأنشطةمجموعة تعتبر تجارة التجزئة 

ا بيع الخدمات والبضائع للأفراد على شكل  وتعرف (18)،بشكل شخصي أو للغيراستخدامها  تجارة التجزئة بأنهه
، واعتمد هذا النوع من التجارة في بداياته على الأخرى المنتجاتأو قطع أو غيرها من أشكال  معينةوحدات 

هور ، ومن ثمه شهدت انتشاراً مع التُجار المتجولين، وتطورت مع ظالمتجانسةالمقايضة بين العناصر ذات القيمة 
 .(19)الأشكال الأولي للأسواق التجاريهة

 اء للأفراد أو الأعمال التجاريهة ذات الأهمية سو أهمية بالغة في تجارة التجزئة  تكتسب: أهمية تجارة التجزئة
 :(20)لما يليهذه الأهمية وفقاً  حصربشكلٍ عام، ومن الممكن  المنظمات
 .المستهلكينإلى  المنتجينالمرحلة الأخيرة من مراحل التوريد من  تعد -
 ون الحاجة إلى تقديم الكثير من الجهود للتفاعل معدعلى الاهتمام بإنتاج المنتجات،  المنظمات تساعد -

 .المنتجاتالنهائيين الذين يهتمهون في شراء هذه  المستهلكين
 والتعريف بفوائدها ومواصفاتها ومزاياها. المنتجاتتُساهم في عر   -
 .لمناسبةالأسعار با المناسبة السلععلى  حصولهم لحاجات ورغبات العملاء وضمان الاستجابة الفعالة -
 وحماية المستهلك وترشيد إنفاقه.، التسويقية، مثل النصائح الإضافيةتقديم بعض الخدمات  -

 (4+4مرة)8*عدد الاتصالات 

 تاجر الجملــــــــة

 4منتج  3منتج  2منتج 1منتج

 3تجزئة 2تجزئة 1تجزئة 4تجزئة
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يتنافس في  جميعهاو ، إن مؤسسات التجزئة عديدة ومتنوعة بدرجة كبيرة : نواع المخـتلفة لتجــار التجزئةالأ .2
 خاصية مؤسسات التجزئة تشتر  في أنواعسبيل الحصول على أكبر حصة من سوق التجزئة.وبالرغم من أن جميع 

حسب نوع الإدارة  ،متفاوتة من حيث طبيعة أعمالها أشكالاتأخذ  أنها إلاواحدة وهي البيع للمستهلكين النهائيين 
 أسلوب الخدمة.، مجموعات السلع، حسب الحجم، والملكية

 حسب طبيعة العمل:.1.2
 :العمق  بعر  تشكيلة كبيرة من خطوط المنتجات ويختلفوهي من المتاجر الكبيرة التي تقوم متاجر الأقسام

 .(21)الموجود داخل كل خط من متجر إلى آخر
 :هي المتاجر التي تقوم ببيع مجموعة سلعية متخصصة كالأطعمة والأدوية والأحذية) محطات  المتاجر المتخصصة

 المطاعم...(.، البنزين
 :تعر  فيها أنواع مختلفة من السلع كالملابس والأطعمة وغيرها وتوجد عادة في الأرياف وتعتبر  المتاجر العامة

 من أقدم المتاجر.
 :هو متجر يباع فيه السلع والمواد الغذائية وينقسم داخليا إلى عدة أقسام ويعتمد على خدمة  السوبر ماركت

 .(22)تالنفس بشكل أساسي ويتميز بضخامة رأس المال وضمان المبيعا
  :تقوم ببيع سلع متنوعة كالأدوات المنزلية والكتابية والصحف واللعب وغيرها وتنتشر في  محلات الخردوات

 تكون مشروعات فردية أوشركات تضامن. جميع الضواحي وغالبا ما
 :تاجر تقوم بالبيع بأسعار أقل من الأسعار التي تباع بها السلع في النوعيات الأخرى من الم بيوت البيع بالخصم

أجهزة الراديو والتلفزيون والأثاث وأي مجموعات أخرى وقد ظهرت هذه المتاجر في الولايات وتتخصص في بيع 
 المتحدة الأمريكية في أعقاب الحرب العالمية الثانية.

 :متاجر يباع فيها عدد من السلع الاستهلاكية المعمرة وغير المعمرة سواء كانت  هي متاجر الأسواق الحرة
 مستوردة أو محلية ويتم البيع بالعملات الحرة وتكون هذه السلع معفاة من الجمار  لفئات معينة وفي حدود معينة.

  :ة ومن أمثلتها دوهي متاجر تبيع خدمات للمستهلك الأخير وتنتشر في مناطق جغرافية متعدمتاجر الخدمة
  ميكانيك السيارات.، محلات الحلاقة، محلات تنظيف وكي الملابس

 إلى:والملكية  الإدارةتقسم أنواع محلات تجارة التجزئة حسب نوع  :حسب نوع الإدارة والملكية.2.2
 :على الأقل من  %80تتكون من محل واحد فقط وله إدارة مستقلة وتبين الدراسات أن  المتاجر المستقلة

لات قد يفوق وهنا  بعض المح، وفي الغالب تكون هذه المحلات صغيرة نسبيا، محلات التجزئة هي محلات مستقلة
 .(23)رأسمالها مؤسسات السلسلة كبيرة الحجم
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 :تعتبر هذه المحلات من أهم محلات التجزئة في وقتنا الحاضر وهي عبارة عن محلين أو مؤسسات السلسلة
أو أكثر تقوم بعر  وبيع سلع متشابهة في مناطق مختلفة ومملوكة لنفس الجهة وإداراتها عادة تكون ثلاث محلات 

 مركزية.
  :هي محلات تجزئة مملوكة من طرف المستهلكين الأعضاء ويتم إدارتها من قبل المستهلكين الجمعيات التعاونية

  .(24)الأعضاء إلى خدمة يهدفة وغالبيتها بغر  شراء سلع معينة وبيعها أساسا لأعضاء الجمعية بسعر التكلف
 حسب الحجم:            .3.2
  بواسطة المالك  وتدار، هي متاجر صغيرة من حيث الحجم ومستقلة بطبيعة أعمالها الصغيرة:متاجر التجزئة

 .والذي يقوم بجميع الوظائف التسويقية الخاصة ، الذي غالبا ما يكون المشتغل الوحيد بمتجره
  لمتاجر الصغيرة وتختلف عن ا، وهي متاجر تتميز بكبر الحجم والتكامل في الخدماتالتجزئة الكبيرة:متاجر

 وتتميز هذه المتاجر بالخصائص التالية:، من حيث الحجم وأسلوب العمل والإدارة
 ضخامة حجم العمل. -
 التخصص في العمل والخبرة في مجال التسويق والتنظيم الإداري الكفء. -

 أسلوب البيعحسب  .4.2
ى المنازل بحمل السلع المراد تسويقها والطواف بها علتعتمد هذه الطريقة على قيام البائعين : الطواف بالمنازلأ. 

  .(25)والالتقاء مع المستهلكين في بيوتهم وخاصة ربات البيوت

لبائع تعتمد هذه الطريقة في البيع على وصول طلبات من قبل المستهلكين بالبريد وبعدما يقوم ا البيع بالبريد: ب.
 .(26)للمشتري بعد الاتفاق على طريقة الدفع والخدمات المرافقة لعملية الشراء المنتجبإرسال 

  : طع نقدية والماكنات لشراء بعض السلع مقابل وضع ق الآلاتاستخدام بعض  الآلييقصد بالبيع البيع الآلي
 تف..الخ.في العالم وعلى سبيل المثال بيع البيبسي وخدمات البنو  والهاالأسواق في معظم  متوفرةومعدنية بها وهي 

  :مواقع التواصل الاجتماعي والالكتروني، ومواقع الشركات فقد صار خلال ر من ازدهالبيع الالكتروني
 الشراء والتسديد عبر الوسائط الالكترونية للمنتجات المادية والمنتجات الالكترونية.بالإمكان 

  :يقصد به تلبية حاجات وطلبات العملاء من السلع والخدمات عن طريق استخدام جهاز البيع بالهاتف
 الهاتف المباشر لبيع السلع وتقديم الخدمات مع الانتشار الكبير للهاتف من استخدام البائعينالهاتف. وقد زاد 

 النقال.
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 حسب أسلوب الخدمة .5.2
تتطلب بعض السلع مجموعة من الخدمات المختلفة المقدمة للزبائن وسيتم إلقاء الضوء على ثلاثة مستويات  

 :(26)هي للخدمات المقدمة للعملاء
  ساعد في في محلات السوبر ماركت مما ي بدأت الخدمة الذاتية في الظهور الذاتية:تجار التجزئة ذوي الخدمات

 إمكانية تخفيض الأسعار حيث يقوم الزبون بالشراء والاختيار للسلع دون أي خدمة تقدم له من البائع.
 :ب في هذه الحالة يتم تقديم بعض الخدمات المحدودة للزبائن وفي الغال تجار التجزئة ذوي الخدمات المحدودة

 .يتم تزويدهم بالمعلومات اللازمة حول السلع والخدمات لترغيبهم بالشراء 
 :كون ت يتم تقديم كافة الخدمات اللازمة والضرورية للزبون وعادة ماتجار التجزئة مقدمي الخدمات الكاملة

 .ولىالأهذه المحلات من الدرجة 
تبرز أهمية مؤسسات التجزئة في قناة التسويق من خلال الوظائف : الوظائف الرئيسيـة لتجـار التجزئة .3

 : (27)الحيوية التي تؤديها لكل من المنتجين والمستهلكين وذلك على النحو التالي
 التجزئة للمنتج مؤسساتوظائف  1.3.

 :التجميع  في قناة التسويق من خلال القيام بوظيفةتلعب مؤسسات التجزئة دورا هاما التجميع والتصنيف
وعرضها لتلبية  ثم تقوم بتصنيفها، حيث تقوم بتجميع تشكيلة كبيرة من السلع من عدة منتجين، والتصنيف

 .الاحتياجات والرغبات والأذواق المختلفة للمستهلكين في السوق
 تقدم مؤسسات التجزئة للموردين خدمة أخرى تتمثل في قيامها   :بعد الشراء الترويج وخدمات ما

 .بعد البيع للمستهلكين بالترويج لمنتجاتهم وتقديم خدمات ما
  :ال بين المنتج مثل في تحقيق الاتصتؤدي مؤسسات التجزئة خدمة هامة والتي تتالاتصال وجمع المعلومات

زون تعلق بحجم الطلب على المنتجات ومعدل دوران المخوتوفر متاجر التجزئة معلومات للموردين ت ،والمستهلك
  للمنتجات المختلفة على أساس الموديل أو اللون...الخ .

 :وبالتالي فهي تستكمل  ،التجزئة الحلقة الأخيرة في سلسة حلقات قناة التسويق مؤسساتتعتبر  وظيفة البيع
حلقات المعاملات مع المستهلكين النهائيين من خلال القيام بوظيفة البيع وتنطوي وظيفة البيع على انتقال ملكية 

 يسمى بمنفعة الملكية أو الحيازة. أو الخدمة إلى المستهلك النهائي أي خلق ما المنتج
 :ناسب من المنتجات والعلامات في الوقت الم إذ تحتفظ بالمخزون المناسب الاحتفاظ بالمخزون المناسب

ذه الوظيفة وحتى يتحقق النجاح لمؤسسات التجزئة في ه، للمستهلكين مما يسمح بتدفق هذه المنتجات دون توقف
 فإنه يجب عليها أن تطلب وتشتري وتنقل وتخزن البضاعة بصفة مستمرة.



 2018العدد الثاني                              المجلد التاسع                                       المعيار  

--------------------------------------------------------------------------- 

 

226       

 :جينبتقديم التسهيلات المالية للمنتتقوم مؤسسات التجزئة كبيرة الحجم مساعدة الموردين الصغار ،
 بالإضافة إلى تقديم المساعدات في القيام بخدمات النقل والتخزين.

ك تؤدي مؤسسات التجزئة عدة وظائف ضرورية للمستهلوظائف مؤسسات التجزئة للمستهلك النهائي . 2.3
 النهائي والتي يمكن إجمالها فيما يلي:

 .توفير احتياجات المستهلكين من السلع والخدمات في المكان المناسب  -
 .توفير احتياجات المستهلكين من السلع والخدمات في الوقت المناسب  -
 .)أي تجزئتها( مقابلة احتياجات المستهلك الخاصة بالشراء بكميات صغيرة للسلع -
غيل والصيانة والنقل للمنازل والتركيب والتش الشحن و التعبئةتقديم خدمات ما بعد البيع للمستهلك مثل  -

 والتدريب...الخ.
 مساعدة المستهلكين غير القادرين على الشراء نقدا وذلك من خلال عرو  البيع بالتقسيط. -

  .قنوات التوزيعتقييم أداء  خامسا/
د جوانب القوة بتحديتقييم الأداء كنظام يحتوي على مجموعة من الأنشطة والعمليات، تهتم بالدرجة الأولى 

 والضعف، وحصر واكتشاف المشكلات والفرص وكذلك الأخطار والتهديدات المرتبطة بالأداء.
 تتم عملية التقييم عبر ثلاث مراحل أساسية هي:

 
 

 
 

 683ص ، مصر، "التسويق وجهة نظر معاصرة"، مكتبة الإشعاع ،عبد السلام أبو قحفالمصدر: 
هنالك العديد من المقاييس المالية وغير المالية التي يمكن من خلالها قياس كفاءة قنوات التوزيع. ومن بين هذه 

 : الاتي، المقاييس
متوسط  فمن خلال قياس ،قنوات التوزيع أداء: يعتبر المخزون احد المؤشرات المهمة لقياس مؤشر المخزون .1
شرات تفيد في مؤ  إلىيمكن التوصل ، قناة التوزيع أعضاءللمخزون من المواد والسلع لكل عضو من  الإجماليةالقيمة 
 :(28)ومن هذه المؤشرات، أداءهمتقييم 

، قناةقنوات التوزيع على تجهيز المنتجات عبر ال أعضاءقدرة  إلى: يشير هذا المؤشر التجهيز أسابيع .1.1
. وهو مقياس للمخزون يتم الحصول عليه عن طريق قسمة متوسط قيمة المخزون الأخيرالمستخدم  إلى وإيصالها
 .الآتيةوكما في المعادلة ، للأسبوعكلفة المبيعات تعلى  الإجمالية

ماذا حدث 

 بالضبط ؟

ماذا يجب  لماذا ؟

 عمله ؟

 إجراءات تصحيحية في حالة وجود انحرافات فعلي
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 . للأسبوعكلفة المبيعات تالتجهيز = متوسط قيمة المخزون /  أسابيع
من  ويمكن حسابه ،قنوات التوزيع أعضاءحركة المخزون لدى  إلىيشير هذا المؤشر  دوران المخزون: .2.1

 .الآتيةخلال المعادلة 
 .للمخزون  الإجماليةكلفة المبيعات السنوية / متوسط القيمة تدوران المخزون = 

يستخدم هذا المؤشر لقياس كفاءة قناة التوزيع من حيت ما  :(29) (ACV) نسبة من كامل حجم البضاعة .2
تقدمه القناة من منتجات قياساً بكامل حجم البضاعة التي يقدمها المجهز الرئيسي.ويخدم هذا المقياس هدف زيادة 

  تصميم قنوات التوزيع. أهدافمن المنتجات الذي سبق ذكره ضمن  الإتاحة
ويقصد به نسبة عدد المتاجر ضمن  : (30)تستخدم طرق عرض خاصةنسبة عدد المتاجر والمعارض التي  .3

هذا المقياس  ويخدم، الإجماليعدد المتاجر  إلىعر  خاصة لجذب الزبائن  وأساليبكل قناة التي تستخدم وسائل 
 هدف ضمان الجهد الترويجي.

 ،يمكن استخدام مصفوفة الأهداف كوسيلة لقياس الأداء خلال فترة أفترات زمنية :(30)مصفوفة الأهداف .4
 التوزيعي.بجامعة أوريجون يمكن تطبيقها لقياس الأداء ، (Oregon)وهذه المصفوفة كما طورها مركز أوريجون 

 مصفوفة الأهداف لقياس أداء قنوات التوزيع
 الملاحظات الفعلي المستهدف النسب)المؤشرات(

 إجمالي قيمة المبيعات لتجار الجملة
 إجمالي قيمة المبيعات

 

 إجمالي قيمة المردودات بسبب النقل
 إجمالي قيمة المبيعات

 

 عدد الوحدات التالفة بسبب النقل
 إجمالي عدد الوحدات المباعة

 

 إجمالي تكلفة النقل
 إجمالي قيمة المبيعات

 

 إجمالي قيمة المبيعات 
 تكاليف التخزين

 

 إجمالي تكاليف البيع
 إجمالي قيمة المبيعات

 

   

 .690، ص2001عبد السلام أبو قحف "التسويق وجهة نظر معاصرة"، مكتبة الإشعاع ، القاهرة،  المصدر:

 X100 

 X100 

 X100 

 X100 

 X100 

 X100 
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يتم قياس  ،كبديل للطريقة أو الأسلوب السابق  قياس الأداء باستخدام مصفوفة المتغيرات -2
الأداء للقناة التسويقية من خلال إعداد مصفوفة تحتوي على عدد من المتغيرات التابعة والمستقلة التي 

الذكر هنا أن تحديد  دريج و، وتعكس علاقاتها ونتائجها مدى الفعالية في الإنجاز، ترتبط بانجاز النشاط
هي تأخذ في أما بخصوص المصفوفة ف، توقف على أهداف القياس أو القائم بهالمتغيرات أو طبيعتها ي

 شكلها العام معادلة قياس الإنتاجية الكلية
 لقياس أداء قنوات التوزيع مصفوفة المتغيرات

  نواتج
كمية  ق

 المبيعات
حجم 
 الأرباح

 مدخلات ... ... ...

 يععدد رجال الب /قيمة المبيعات 
تجار  عدد /قيمة المبيعات 

 الجملة
 عدد تجار /قيمة المبيعات 

 التجزئة

  عدد رجال البيع     
  عدد تجار الجملة
 عدد تجار التجزئة

 697، ص2001عبد السلام أبو قحف "التسويق وجهة نظر معاصرة"، مكتبة الإشعاع ، القاهرة،  المصدر:
 

 ة:ـــــــــالخاتم
ة والمكانية تقوم بالربط بين المنظمات وأسواقها وسد الفجوات الزمنيالتوزيع أحد الوظائف التسويقية الهامة التي 

ويج،  بينهم والتوزيع باعتباره أحد عناصر المزيج التسويقي فهو يؤثر ويتأثر بباقي عناصر المزيج وهي المنتج والسعر والتر 
ور هي قنوات التوزيع اكذلك تعتبر إستراتيجية التوزيع أحد مكونات إستراتيجية التسويق وهي تتم على ثلاث مح

 ومؤسسات التوزيع والتوزيع المادي.
تؤدي مؤسسات التوزيع دورا رئيسيا في الأداء التسويقي إذ بواسطتها يتم إيصال السلع والخدمات من المنتجين إلى   

المستهلكين أو المستعملين، فمؤسسات التوزيع تتوافر على مستوى تجارة الجملة، تجارة التجزئة، السماسرة والوكلاء 
ة المنتجين في تحقيق أهداف المنظمات، لذا فإن أهمية مؤسسات هؤلاء رغم اختلاف مهامهم إلا أنهم يكملون أنشط

 التوزيع تكمن في مايلي:
 استحداث المنفعة الزمنية، والمنفعة المكانية، والمنفعة الحيازية. •
 تسهيل العملية التبادلية. •
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 التنسيق بين حاجات المشترين والبائعين. •
 يع.تنميط العمليات التبادلية من خلال توحيد إجراءات الب •

كما أن هذه   ،عملية التوجيه الاستراتيجي بالتغذية العكسيةعملية الرقابة على أداء النشاط التوزيعي وتزود 
تعتبر أداة هامة جدا في نجاح الأداء التسويقي للمنظمات فالواجب على المنظمات التركيز عند اتخاذ قرار  العملية

 تها.وتقييم أدائها وفعالي ختيار مؤسسات التوزيعاختيار مؤسسات التوزيع ولا يتم ذلك إلا بتحليل وا
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