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  التعریف بالمقیاس والهدف منه

من بین أهم المقاییس التي لا یمكن الاستغناء عنها في  تسویق تجارة التجزئة مقیاس عتبری

من تأثیر بالغ في فهم ه ، لما لالصناعي في مجال التسویق العلیاللدراسات  الأولىالمراحل 

، ولذلك سوف یزود الطالب خرىأالعلاقة القائمة بین الموزعین من جهة والزبائن من جهة 

نشاط تجارة بكل المفاهیم النظریة والتطبیقیة التي تساعده في تشكیل فكرة واضحة عن 

من فهم مختلف  أیضا تمكنه كما، لزبائنالتجزئة وعلاقتها مع المؤسسة المنتجة ومختلف ا

 التاجر الماهر شخصیةهذا المقیاس یساهم في بناء  أنالتفاعلات التي تنشأ فیها، ولا شك 

  المستقبلي. الأعمالورجل 

  المكتسبات القبلیة:

بالمؤسسة وكذا الوسطاء المرتبطة  التسویقیحتاج الطالب مبدئیا الى معارف بسیطة حول 

، وبعض الافكار التي تحصل علیها من خلال احتكاكه في توزیع منتجاتهااللذین یساهمون 

  .بحوثه المیدانیةبمختلف المؤسسات التي تعامل معها في 

، حیث تعتبر مادة الثانیة ماسترالمطبوعة بهذا التحلیل المبسط لطلبة السنة  تستهدفولذلك 

توزیع هیم المسبقة حول لتطویر المعارف وتصحیح بعض التصورات والمفا وإضافیةمساعدة 

 المنتجات في اطار ما یعرف بتجارة التجزئة.



 

 
 

  المحور الأول
  إدارة السوق ونقاط البیع
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  ةــــــــــــقدمـــم

تعتبر تجارة التجزئة من أهم عوامل نجاح الاقتصادیات المعاصرة، ولعل الوظیفة 

الأساسیة التي تقوم بها هي خلق علاقات متكاملة ومنسجمة مع الزبائن والمنافسین في مجال 

الصناعیة یصبح التحلیل أكثر النشاط الاقتصادي، وبإسقاط هذه العلاقات في الأسواق 

تعقیدا لخصوصیة هذه الأسواق، ولذلك سوف نحاول تبسیط هذه المادة بحیث نجعل من 

  وظیفة التوزیع المحور الأساسي  في إدارة تجارة التجزئة.

یتضح المدخل لهذا الموضوع یتطلب مناقشة عدة أفكار أساسیة لها علاقة مباشرة  ولكي

  بإدارة تجارة التجزئة أهمها:

  یمكن إدراج عنصر توزیع مختلف السلع والخدمات ضمن وظیفة التسویق، وله أثر كبیر

 على كل أطراف العملیة التوزیعیة في المؤسسة( إدارة المؤسسة والمستهلك النهائي،

 اعي ، الخدمي).الصن

  یعتبر التوزیع في المؤسسة من بین الأنشطة الأكثر تعقیدا، بسبب مشاركة عدة أطراف

بشكل متداخل ومتزامن، ولذلك یصعب تفسیر العلاقات القائمة بشكل دقیق، وعلیه یمكن 

  كمقاربة أولیة في معالجة هذا الموضوع. مدخل النظمالاعتماد على 

  كوظیفة بالنشاط التجاري( البیع، الشراء..)، وتبعا لذلك تنشأ لا یمكن فصل إدارة التوزیع

  المتبادلة في الأسواق النهائیة أو الصناعیة. الأطرافعدة التزامات وواجبات بین مختلف 

  الوسطاء،( الوظائفیة، التجاریة)، تستعین مختلف المؤسسات الاقتصادیة بجملة من

خاصة المتعلقة بتطویر عملیات التصنیع  الاستراتیجیةوهي تساعدها في تحقیق أهدافها 

  وابتكار المنتجات.

  مما تیجیةاالإستر إن نجاح الإدارة  الإستراتیجیة للتسویق یتطلب فهم التوزیع من الناحیة ،

قتناص الفرص المتاحة ومواجهة الاستراتیجیات التوزیعیة المناسبة لإ اختیاریساعد على 
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لإیصال  السلع  على تحدید القنوات التوزیعیة المناسبة عتمادالتحدیات المتزایدة، وهذا بالإ

  والخدمات إلى مختلف الزبائن في الوقت والمكان المناسبین في الأسواق المستهدفة.

  ختیار القنوات التوزیعیة المناسبة لتصریف إیمكن كشف العلاقة القائمة بین أهمیة

  ي الأسواق الحالیة والمستقبلیة.منتجات المؤسسات الاقتصادیة وزیادة قدرتها التنافسیة ف

  تخاذ القناة التوزیعیة من أهم القرارات التسویقیة لخلق الطلب على إعتبار أن قرار إیمكن

 المنتجات من خلال إتاحتها في الأسواق.

  القناة التوزیعیة المناسبة  للمستهلكین، ویزودهم بالمعطیات  ختیارإیساعد التوزیع على

والبیانات على كیفیة استعمال وصیانة مختلف السلع، وكیفیة المحافظة علیها وطرق 

  مین مختلف السلع.أتخزینها، وقد یساعد على مد بعض التسهیلات في مجال شحن وت

 أهمها: عدة مؤشرات  لیمكن أن نفرق بین التوزیع والبیع من خلا  

 :المفهوم الوظیفي المؤشر الأول  

 یبحث البیع في طرق وأسالیب تصریف المنتجات.  ـ               

 تكدیس المنتجاتیبحث التوزیع في طرق وأسالیب تجنب ـ                

 :الربحیة المؤشر الثاني 

  المبیعاتحجم بط برضا المستهلك الذي یزید من في التوزیع فإن زیادة الأرباح مرت ـ

  البیع فإن زیادة الأرباح مرتبطة بزیادة حجم المبیعات.في ـ       

 :مجال التركیز المؤشر الثالث 

  البائع.یركز البیع على حاجات ـ 

  یركز التوزیع على حاجات المستهلك. ـ     

  یشكل التوزیع جزء مهم من قطاع التجارة، وتساهم مختلف القنوات التوزیعیة خاصة

  التجزئة، كمنافذ جیدة ورئیسیة  لتصریف المنتجات الى مختلف الزبائن.تجارة 

  یساهم قطاع تجارة التجزئة، بشكل كبیر في زیادة معدلات نمو الدول  في المجال

الاقتصادي بالاعتماد على فعالیة شبكات التوزیع، وهي تنظم وتشجع على زیادة الطلب على 
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التوزیع، مستقلة عن ة الى وضع إدارة خاصة بالمنتجات، ولذلك تعمد المؤسسات المعاصر 

  ویتم تخصیص مبالغ معتبرة لها ضمن وظیفة التسویق.، باقي الوظائف

 لم تعد المنافسة تقتصر على المؤسسات فقط بل انتقلت الى في عالم الأعمال المتسارع ،

  الوسطاء مما أدى الى خدمة العملاء بشكل جید.

 تطور قنوات التوزیع بشكل كبیر، ونتیجة لتطور  ساهم التطور التكنولوجي المذهل في

الأسواق باتجاه الأسواق الالكترونیة، أصبح التوزیع على شبكة الانترنیت أمرا حتمیا 

ومقتضى أساسي  لمواجهة المنافسین، مما أدى الى ظهور قنوات التوزیع الالكترونیة 

 والأسواق الالكترونیة.

  

سط لشرح مواضیع نشاط تجارة التجزئة ، انطلاقا من یمثل: نموذج مقترح ومب )1لشكل رقم(ا

المؤسسة المنتجة، وباستخدام القنوات التوزیعیة المناسبة وصولا الى المستخدم بكل أنواعه، 

وهذا یحتاج الى فهم السوق ونشاط البیع وكذا مختلف الوسطاء لنجاح نشاط التوزیع وهذا 

  كما یلي:
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  التجزئة: تسویق تجارة )1،1(شكل رقم

  

  

  

  المصدر: من اعداد الباحث

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

ال�شاط�التوز����(� المس��لك(���ا�ي،�صنا��) لمؤسسة�المنتجةا

  السوق،تجارةالتجزئة،نقاط�البيع)
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  أولا: مفاهیم اساسیة حول السوق

  : تعریف  السوق1

والدافع الى ذلك هو كثرة المنتجات وتنوعها ،  الأسواق،یشهد العالم الیوم صراعا رهیبا على 

وعلى الرغم من كون الأرباح لم تعد السمة الغالبة في هذه الأسواق إلا أن كثیر من المفاهیم 

التسویقیة المعاصرة أصبحت هي المیزة الغالبة في التعاملات بین مختلف الأطراف المحركة 

  للسوق.

، ولا یمكن الفصل )1(التسویقنما هي مشتقة من وفي الأدبیات التسویقیة نجد أن السوق إ

بین المفهومین أثناء التحلیل التسویقي للأنشطة، كما لا یمكن إهمال أحدهما باعتبارهما 

عنصران متكاملان، ویبحث رجل التسویق دائما على خلق الانسجام المناسب للأنشطة 

  القائمة.

الهدف الرئیسي لعملیة التسویق ، ولذلك تعتبر  السوق على أنهجهة أخرى یمكن اعتبار  نوم

المؤسسات الاقتصادیة الناشطة في أي قطاع، بأنه لا مجال لتطویر منتجاتها بدون البحث 

عن عملاء وزبائن جدد في أسواق جدیدة ومبتكرة، وبدون هذا الهدف تفقد المؤسسة 

  التعقید. الشدیدةالاقتصادیة أحد أهم عوامل بقائها في بیئتها 

ولفهم طبیعة السوق ومكوناتها الرئیسیة، یمكن الإشارة باختصار الى أهم ما جاء في 

  تعریفها:

تدل السوق، على المكان الذي یتم فیه بیع وشراء المنتجات(عملیة التبادل، نقل أولا: 

، وهو بذلك یشكل مجال للتنافس بین مختلف القوى المشكلة له، للحصول على )2(الملكیة)

( احة، وتحقیق العوائد، وهو أیضا یضمن انتقال السلع والخدمات فیما بینهاالموارد المت

  التوزیع).
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من الناحیة الاقتصادیة یشیر مفهوم السوق، الى العلاقة التي تنشأ بین العرض  ثانیا:

  والطلب على المنتجات (التوازن الاقتصادي، آلیة الأسعار في السوق الرأسمالیة).

الى أن السوق هو مفهوم یربط بین فیلیب كوتلر) التسویقیة فقد، أشار (أما من الناحیة  ثالثا:

  .)3(المشترین المحتملین للمنتج، أو الخدمة وبین مختلف الباعة، في إطار عملیة التبادل

ومن خلال هذه التعاریف المبسطة یمكن أن نشیر الى عدة مكونات أساسیة لهذه السوق 

  وهي:

 لمنتج، الوسطاء....).( المستهلك، االأطراف الفاعلة 

 ( المكان التقلیدي المعروف، الفضاء الرقمي).مكان التبادل 

 ( القدرة الشرائیة).القدرة والرغبة في عملیة التبادل 

 ( مادیة ومعنویة، الكمیات، الأسعار، مصادرها، أنواعها،....).وجود سلع وخدمات 

 ( مستهلك نهائي، مستهلك صناعي، مشتري عادي)السلوك الشرائي. 

 ( التقییم النقدي).المنافع والإیرادات 

 الذي یحكم الأسواق، بما في ذلك التقالید وأعراف هذه الأخیرة. الإطار القانوني 

 التي تساعد على اتخاذ مختلف القرارات المتعلقة بالبیع  نظام المعلومات التسویقیة

 حد المؤشرات القویة لقیاس قوة ونبض النشاط الاقتصادي.أوالشراء، وهي 

  (Markets): أنواع الأسواق2

 بصفة عامة یمكن تقسیم الاسواق الى مایلي: .1

  :سوق السیارات، سوق التأمین.حسب نوع السلع والخدمات 

 :سوق النساء، سوق الرجال. حسب الخصائص السكانیة 

  :سوق محلیة، سوق دولیة.حسب التغطیة الجغرافیة 

 :سوق المنافسة الحرة، المنافسة الاحتكاریة... حسب الاوضاع الاقتصادیة السائدة 
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  :سوق البائعین، سوق المشترین.حسب الكمیات المعروضة 

  سوق الجملة، سوق التجزئة.سلوب البیع: أحسب طریقة و 

 سوق المستهلك النهائي، سوق المستهلك الصناعي، السوق الحكومي، حسب نوع العمیل :

 سوق الوسطاء.

  : یمكن تقسیم الأسواق الى نوعین رئیسین وهما تسویقیةومن الناحیة ال ،بصفة خاصة .2

تضم مجموعة الأفراد المشترین، الذي یرغبون في الحصول على أ. الأسواق الاستهلاكیة: 

المنتجات أو الخدمات، من أجل الاستهلاك الشخصي، ولیس بهدف الحصول على الأرباح 

  .)4(أو اعادة بیعها من جدید

جمیع الأفراد و المؤسسات التي تشتري السلع والخدمات،  تضمب. الأسواق الصناعیة: 

.وسوف نركز على هذه السوق في )5(لأجل استخدامها في إنتاج سلع وخدمات أخرى

  المباحث القادمة

  وتنقسم الى ثلاث أقسام رئیسیة هي:

 :حیث یتم فیه شراء المنتجات، لإعادة استعمالها في العملیة الإنتاجیة. سوق المنتجین 

 تضم كل المؤسسات والهیئات ذات الطابع الحكومي، التي تشتري  الحكومیة: السوق

 السلع لأجل إعادة استخدامها في المشاریع الحكومیة.

 :الذین یقومون  وتظم مختلف الوسطاء( تجار الجملة والتجزئة)، أسواق إعادة البیع

 بشراء السلع لإعادة بیعها بغرض الربح.
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  الاقتصادیة فیمكن تقسیم الاسواق الى عدة انواع أهمها:ما من الناحیة أ .3

  :تمتاز بكثرة الباعة والمشترین(كثرة المنافسین ذو الحجم سوق المنافسة التامة

حوال أحریة الدخول والخروج الى هذه الاسواق، معرفة  الصغیر)، وتجانس السلع بشكل تام،

 السوق( السیطرة على الاسعار).

 تمتاز بالاستحواذ على السوق من خلال طرح منتج وحید لیس له : السوق الاحتكاریة

 مثیل(السیطرة على الاسعار)، مع امكانیة عدم دخول الاخرین(لا یوجد منافسین)،

 :تمتاز بعدد كبیر من الباعة والمشترین(قلة المنافسة)، عدم  سوق المنافسة الاحتكاریة

طرة على الاسعار)، حریة الدخول تجانس السلع والخدمات واختلاف مواصفاتها(عدم السی

 والخروج من الاسواق.

 :تمتاز بعدد قلیل من المنتجین لبیع سلع متكاملة(قلة المنافسین بعدد  سوق احتكار القلة

 محدود)، وتؤثر على الاخرین بالقرارات التسویقیة(ضعف السیطرة على الاسعار).

  (Market segmentation): تجزئة الأسواق3

من الصعب على المؤسسات المنتجة الوصول الى مختلف المشترین( العدد الكبیر، اتساع 

المنطقة الجغرافیة، اختلاف أنماط الشراء...)، ولذلك تعمد هذه الأخیرة الى تقسیم السوق الى 

عدة أجزاء، وبذلك یمكنها تحدید الجزء، الذي یمكن أن تنافس فیه بشكل یجعلها تستحوذ 

وسوف نركز على السوق الصناعیة  (الحصة السوقیة)،كبر من السوق على النصیب الأ

  تسویق تجارة التجزئة. بموضوع وتجزئتها لارتباطها 
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 ) (Industrialmarket: السوق الصناعیة4

الأسواق الصناعیة وطبیعتها، یجب أولا التركیز على التسویق الصناعي في المؤسسات  لفهم

الصناعیة، وعلاقتها فیما بینها، مما یجعل لهذه السوق خصوصیة واضحة عن باقي 

الأسواق، وهذا لاختلاف القوى المؤثرة على الطلب الصناعي المرتبط بالتغیرات السریعة في 

  البیئة الصناعیة. 

فالتسویق الصناعي في الحقیقة لا یختلف كثیرا عن التسویق الاستهلاكي، غیر أنه یركز 

بشكل كبیر في التعاملات التي تنشأ بین المؤسسات التي تتبادل السلع والخدمات، بدافع 

إنتاج سلع استهلاكیة أو صناعیة أخرى، وهو یتمیز بقلة الزبائن بالمقارنة مع التسویق 

الصفقة التي تكون في غالب الأحیان كبیرة جدا، نظرا لخصوصیة  الاستهلاكي، وقیمة

المنتجات الصناعیة التي تمتاز بالتقنیات العالیة مما یجعل من العمل الاحترافي أمرا لا مفر 

  منه.

ى تحدید وتحلیل تعتمد كثیر من المؤسسات الصناعیة علأـ تعریف السوق الصناعیة: 

للمؤسسة  الاستراتیجیةكبیر على نجاح الأهداف  ، لما لها من أثرالأسواق الصناعیة

  الصناعیة، المتعلقة بتسویق المنتجات الصناعیة للمؤسسات الأخرى.

هلاكیة بالنسبة للمؤسسة ومن الواضح أن هناك تشابك وثیق بین السوق الصناعیة، والاست

نفس  ، حیث تقوم المؤسسة الصناعیة بتجزئة السوق الاستهلاكي، والصناعي فيالصناعیة

حجم الطلب على السلع النهائیة هو متعلق بالطلب على السلع  الوقت، باعتبار أن

  الصناعیة.

ترتبط بسوق المشتري الصناعي، أي مجموعة الأفراد والمؤسسات  ،فالسوق الصناعیةوعلیه 

  .)6(التي ترغب في شراء المنتجات بغرض إعادة تصنیعها
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تختلف عن السوق الاستهلاكیة في عدة  إن هذه السوقب ـ ممیزات السوق الصناعیة: 

  جوانب أهمها:

 صفقات مالیة كبیرة، باختلاف الحصص السوقیة المقدمة; 

  تعقد المفاوضات المتعلقة بصفقة الشراء ذات القیمة العالیة، نظرا لارتفاع درجة

 .المخاطرة، وتشابك العلاقات القائمة بین مختلف المؤسسات

حدد السوق الصناعیة من خلال العلاقة القائمة بین تتج ـ مكونات السوق الصناعیة: 

مختلف المؤسسات، التي تقوم بشراء السلع لأجل استعمالها في إنتاج سلع أخرى، ولذلك فهي 

  :)7(هماو تتعامل مع نوعین أساسیین من الأسواق 

  :مؤسسات خاصة أو حكومیة، مؤسسات  وتظم تجار المواد الأولیة،سوق المجهزین

 نصف مصنعة أو تامة الصنع، خدمات استشاریة.تنتج منتجات 

 :وتضم تجار الجملة والتجزئة، المشترین النهائیین، مراكز البیع.... سوق المشترین  

، یمكن اختصارها في الجدول المواليهناك عدة خصائص د ـ خصائص السوق الصناعیة: 

  وهي ترتبط بعدة عوامل اساسیة لبناء هذه السوق منها:

 هیكل السوق; 

 طبیعة وحدة الشراء; 

 .اتخاذ القرارات المختلفة 
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  : أهم خصائص السوق الصناعیة)1،1(جدول رقم

 هیكل السوق طبیعة وحدة الشراء القرارات المتخذة

  ،تشابك وتعقد القرارات الشرائیة

حیث یحتاج المشتري الصناعي 

الى أراء عدة أطراف في 

 (قرار جماعي)؛ المؤسسة

  الباعة تنشأ علاقات تعاون بین

والمشترین في المجال 

الصناعي، مما یساعد على 

سهولة إتمام الصفقات في 

 وقتها المحدد، وبشكل رسمي.

 

  الحجم الكبیر للطلبیة

 في نفس السلع؛

  تحتاج عملیة الشراء

الصناعي الى خبرة 

متخصصة، وجهد 

 رفني ومهني كبی

 ( لجنة المشتریات). 

 عدد المشتري الصناعي  قلة

مقارنة بالمشتري النهائي، 

وتركزهم في مناطق 

 معروفة؛

  ارتباط طلب المشتري

الصناعي بالطلب النهائي 

للمشترین( طلب 

یجعل الطلب  مشتق)،مما

على السلع الصناعیة لا 

یؤثر في الأسعار على 

المدى القصیر(عدم مرونة) 

 الطلب).

 .48على ،محمد جاسم الصمیدعي، ص المصدر: من اعداد الباحث بالاعتماد

 

یتم من خلالها تقسیم السوق الصناعیة، الى عدة ه ـ تجزئة السوق الصناعیة وأهمیتها: 

مجموعات من الزبائن التي لهم خصائص متماثلة، وبذلك یتم تقسیمها الى بائعین ومشترین 

  للسلع والخدمات في المجال الصناعي.

وقد تساعد هذه التجزئة على التحدید الجید للمنتجات، مما یسهل من عملیة اتخاذ القرارات 

بالاعتماد  التسویقیة والإنتاجیة، كما تساهم في وضع استرتیجیة مناسبة للاحتفاظ بالزبائن،

على المزیج التسویقي المناسب لكل قطاع، مما یساعد على تحسین المنافسة وإدارة الطلب 

  الصناعات. في مختلف
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كما تساعد تجزئة السوق الصناعیة بشكل كبیر في تخصیص الموارد المالیة لكل نشاط 

تسویقي بشكل أفضل، مما یمكن المؤسسة من تطویر منتجاتها باستمرار، واختیار القنوات 

  التوزیعیة المناسبة.

كما هو مبین یمكن الإشارة الى ثلاث معاییر رئیسیة،  و ـ  معاییر تجزئة السوق الصناعیة:

  في الجدول الموالي:

  ): معاییر تجزئة السوق الصناعیة1،2جدول رقم(

 القیـاس حجم القطاع المستهدف السوق المستهدف

تحتاج المؤسسات لفهم ثلاث 

  استراتیجیات هي:

 منتج واحد لعدة  إستراتیجیة

قطاعات صناعیة( تؤثر سلبا 

على سلسلة التجهیز وقوى 

التسویق الأخرى مثل: شركة 

 كوكا كولا).

 

  إستراتیجیة عدة منتجات لقطاع

واحد:(تشكل خطر على 

المؤسسة نتیجة المنافسة الكبیرة 

المتخصصة مثل: منتجات 

 الصناعات الكهرومنزلیة).

 عدة منتجات لعدة  استرتیجیة

قطاعات: وهي تستخدم بشكل 

واسع في المؤسسات الصناعیة 

 التي تطور منتجاتها باستمرار.

  یرتبط بتحدید حجم الزبائن

مما  الحالیین والمحتملین،

یساهم في التقلیل من 

المخاطر والتكالیف، وزیادة 

فعالیة القرارات المرتبطة 

باستهداف الأسواق 

الصناعیة، مما  یجعل 

مؤسسة تتحرك بشكل ال

فعال من الناحیة 

 الاستراتیجیة.

  قیاس السوق ترتبط

بالبحوث والدراسات 

المستمرة(تحدید 

المؤشرات الكمیة 

للسوق)، وهذا یتطلب 

أموال كبیرة ومعلومات 

 ذات طابع استراتیجي.

  المصدر: من إعداد الباحث بالاعتماد على المراجع السابقة.
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هناك عدة أسس یمكن الاعتماد علیها لتحدید السوق تجزئة السوق الصناعیة:  ك ـ معاییر

  المستهدف، ویمكن أن نذكر أهمها في الجدول الموالي:

  : أهم الأسس لتجزئة السوق الصناعیة)1،3(جدول رقم 

 المعاییر القطاع السوقي

 نوع المؤسسة( المشتري الصناعي). صناعیة، تجاریة، خدمیة.

 نوع الملكیة. مختلطة. خاصة، عامة،

 طبیعة العمل. عسكریة، مدنیة.

  الحجم.  صغیرة، متوسطة، كبیرة.

  الموقع الجغرافي.  داخل البلد، خارج البلد.

  نوع السلعة.  تركیب،مواد مصنعة، أجزاء مصنعة، مواد أولیة.

إجراءات الشراء،الاستخدامات المعروفة، 

  الاستخدامات الجدیدة.

  خصائص الاستخدام.

  الشرائي. الموقف  شراء جدید، متكرر.

  قرار الشراء.  فردي،جماعي.

فاعلیة الأداء، المواصفات المطلوبة، تفضیلات 

  العلامة، الخصائص المطلوبة.

  مبررات الشراء.

  تنظیم وظیفة الشراء.  مركزیة، لا مركزیة.

  عمر المؤسسة  أقل من خمس سنوات، أكبر من خمس سنوات.

تجاري( جملة، تجزئة)، بحري أ زراعي، صناعي، 

  قطاع البناء.....

  نوع النشاط.

  من اعداد الباحث بالاعتماد على المراجع التالیة: لمصدر:ا

دار الفكر الجامعیة، عمان،  ـ محمد الصیرفي، كیف تتجنب مشروعاتك ، حدد أسواق منتجاتك، 1

  . 41،ص2006

الإعلان)، حامد للنشر والتوزیع، الأردن، ـ كاسر ناصر المنصور، سلوك المستهلك( مدخل  2

  . 51،ص2008
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  حول نقاط البیع أساسیةثانیا: مفاهیم 

  . قوى البیع 1

یشیر مفهوم قوى البیع الى مجموعة من العلاقات المتكاملة والمنسجمة بشكل یسهل من 

لیه النشاط التجاري، استنادا الى إالذي یستند  الأساسيعملیة بیع المنتجات، بل هي العمود 

نظام الاتصالات التسویقیة الذي یشكل حلقة الوصل بین الزبائن والمؤسسات المنتجة، وتعمل 

، وخاصة ة الاسواق وجمع المعلومات حولها طاراتها على متابعة ودراسإقوى البیع من خلال 

  المنافسین.

و عبر أالزبائن المحتملین(نقاط البیع)،  وقد تقوم قوى البیع ، ببیع المنتجات بشكل مباشر مع

  الوسطاء الذین یتم اختیارهم بعنایة.

  مكونات قوى البیع  . أ

  :)8(ویمكن تقسیم قوى البیع الى

 :مستلموا بالمراسلة)، البائعون( بالهاتف، في المحلات، قوى البیع الداخلیة 

 الطلبیات(تسجیلها، وتسلیمها ومتابعة الزبائن)، ویمكن الاشارة الى أهم العناصر كما یلي:

  :یعملون لصالح مؤسسة واحدة.الوكلاء العارضون المتخصصون 

 :یعملون لعدة مؤسسات. الوكلاء العارضون المتعددو البطاقات 

  :متعلقة یساعدون المؤسسة على حل المشكلات الالاعوان الاجراء المتخصصون

 بالوكلاء السابقین.

  :مدیر تجاري، رئیس المبیعات، مفتش المبیعات،  مدیر التسویق،قوى البیع الخارجیة

 ویمكن الاشارة الى أهم العناصر:

  :یعملون مع عدة مؤسسات.الوسطاء 

 یعملون مع مؤسسة واحدة فقط.الوكلاء التجاریون : 

 :والمشتري.صفقة البیع بین البائع  بإتمامیقومون  السماسرة 
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وتقوم قوى البیع بمجهودات كبیرة في البحث عن الزبائن الجدد، اعتمادا على نظام فعال 

للاتصالات التسویقیة، وعرض المنتجات بطریقة تجذب الزبائن، مع حسن التفاوض معهم، 

وقد یسند إلیها مهمة بحوث التسویق والذكاء التسویقي، كما تعمل على إدارة العلاقة بین 

 ).9(والبائع بشتى الطرق المشتري

  أهداف قوى البیع  . ب

 خلال تقدیم النصائح والتوجیهات حول المنتجات  العمل على مساعدة الزبائن من

 ;سعارها وجودتها وكمیاتها الموجودة في مختلف المناطقأو 

  سواق جدیدةأتوسیع الحصة السوقیة والبحث عن; 

 (رجال البیع وغیرهم) تحدید حصة المبیعات للوسطاء; 

 .(كمیة المبیعات المتوقعة مستقبلا)المساهمة في اعداد المیزانیات التقدیریة للمبیعات 

  ةیعیدارة القوى البإ .ج

  هداف تعبر عن مستوى الانجاز المتوقع تحقیقه من طرف رجال البیع.أوضع 

 نتاجیة وتكلفة، إصول المؤسسة أكثر أعیة: حیث یعتبر رجل البیع یتحدید حجم القوة الب

سلوب عبئ العمل لتحدید أستخدام إفكلما زاد رجال البیع زادت المبیعات والتكالیف، ویمكن 

 حجم القوة البیعیة.

  :1مثــال

عمیل ب حیث  300مرة، و 40عمیل أ، حیث عدد زیارات العمیل هو 200مؤسسة لدیها

  .20عدد زیارات العمیل هو

  )X40)+(300X20)=14000 200=(ذن: عبء العمل للقوة البیعیةإ

  عملیة اتصال في السنة. 100ن عدد الاتصالات التي یقوم بها رجال البیع هوأنفترض 

  رجل بیع. 140= 14000/100ومنه فان: المؤسسة تحتاج الى

 استقطاب اختیار رجال البیع; 
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 تدریب رجال البیع; 

 تعویض رجال البیع; 

 .تحفیز رجال البیع 

  . تنشیط المبیعاتد

و أترتبط بمجموعة الحوافز المادیة في فترات البیع، لتشجیع عملیات الشراء للمنتجات 

الخدمات، فمثلا عند شراء المستهلك لكمیة معینة من المنتجات یحصل على سلعة مجانیة 

  و یستفید من تخفیض في السعر.أكهدیة، 

  وهناك عدة عوامل تساهم في تنشیط المبیعات أهمها:

  شعوره بأهمیة الحوافز المتعلقة بالبیعدور فریق العمل و; 

 .شدة المنافسة بین المؤسسات المنتجة خاصة في نفس مجال النشاط  

  . أهداف تنشیط المبیعاتك

  الاهداف المتعلقة بالزبائن .1

 .الحصول على منتجات جدیدة وذات جودة عالیة 

 .الرفع من حجم المبیعات مقارنة مع المنافسین 

  المتعلقة بتجارة التجزئة الأهداف.2

 .(التركیز على الاعلانات )یتم تحفیزهم لأجل شراء المنتجات الجدیدة 

 .الادارة الجیدة للمخزونات 

  المتعلقة برجال البیع الأهداف.3

 .دعم المنتجات الجدیدة 
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 .الاتصال بالعملاء 

  . تحدید حصص المبیعات:ل

جزء، بحسب رجال  100حیث یتم تقسیم الهدف الكلي الى  من خلال النسب المئویة: .1

ثیرات على رقم الاعمال أالبیع(حصص)، حیث یأخذ كل واحد نسبة معینة، مع استبعاد الت

ي مستوى من الاسعار أعند ن نجیب على السؤال التالي: أالمرتبط بتغیر الاسعار، وعلینا 

نفس النسبة من الاجمالي ن یحقق أ%، 2یجب على رجل البیع الذي حددت له نسبة

  المبیعات?

  الحصة المحققة= رقم الاعمال الاجمالي(المبیعات الكلیة)/ مبیعات رجل البیع المحققة

  حیث لا یستطیع رجل البیع التأكد من تحقیق حصته الا في نهایة الفترة المحددة لذلك.

  نوع من المنتوج.حیث یتم اختیار وحدة القیاس المناسبة لكل .باستخدام القیم الاصلیة: 

حقیقي، وعندما ترتفع الاسعار تتغیر هذه المعادلة، وتتغیر  دینار 1دینار نقدي=  1مثلا: 

  سعار الوحدات المباعة.أمعها 

  دج للوحدة) ، 100دج(السعر السائد 100000اذا كان رقم الاعمال مثال:

  وحدة 100=100000/100ن عدد الوحدات المباعة هوإف

ن عدد إدینار نقدي = نصف دینار حقیقي ) ف 1دج (200الى  وعند ارتفاع الاسعار

  .وحدة 500=100000/200الوحدات المباعة هي:
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 . مفهوم نقط البیع 2

التوزیع عموما بتلبیة حاجات العملاء، وتحدید الأسواق المستهدفة في عدة مناطق  یهتم

  جغرافیة، مما یحتم على فریق التوزیع معرفة وتحدید المناطق التجاریة، ونقاط البیع المختلفة.

إن معرفة نقاط البیع وحسن إدارتها وتقییم آداءها، من خلال حصر الزبائن الحالیین والتنبؤ 

المستقبلیین، وترتیب حاجاتهم وتفضیلاتهم بالشكل الذي یضمن الولاء لمحلات  بالزبائن

  التجزئة(نقطة البیع).

تشكل نقاط البیع بالنسبة للمؤسسة أحد العناصر الأساسیة لقوى بیع  ومن جهة أخرى،

المؤسسة الاقتصادیة، وهي ترتبط بنشاطها التوزیعي، وهي تضمن بذلك تسهیل حركة السلع، 

لطلب علیها، والترویج المناسب لها، أما الأمر الذي یساهم في نجاح نقطة البیع هو وزیادة ا

الاحتكاك المباشر لرجل البیع مع المستهلك، مما یجعل التعامل معه بشكل أفضل( فهم 

  سلوكه والقدرة على التأثیر علیه، وسهولة إقناعه).

ء الجید للخطة التسویقیة ورسم وبصفة عامة تساهم قوى البیع للمؤسسة الاقتصادیة في البنا

معالم نجاحها، حیث یعتبر التخطیط الاستراتیجي للمبیعات من أهم عوامل زیادة الأرباح، 

وفیه یتم توقع المنتجات الجدیدة، والأسواق المستقبلیة، ویتم تبعا لذلك تحدید مختلف عوائق 

سبة لها، ولتحقیق ذلك فریق المبیعات، والعمل في كل المستویات على إیجاد الحلول المنا

  ):10(یجب التركیز على

 فهم العملاء( الصناعة والأسواق)؛ 

 فریق المبیعات؛ 

 المنتجات والخدمات المقدمة؛ 

 .المنافسة 
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تهتم المؤسسة المنتجة بنقاط البیع بشكل خاص، باعتبارها نقط توزیع  وفي واقع الامر، 

من خلال التعرف على مختلف العراقیل المیدانیة، وتوجیه النصائح  تابعة بشكل مباشر لها،

  ):11(بخصوص التعامل مع الزبائن ومختلف المنتجات، ولذلك نجدها تركز عل مایلي

  :تعتمد في ذلك على عدة مؤشرات كجاذبیة المنطقة، ومساحة اختیار موقع نقطة البیع

 المحل، وطرق تنظیمه.....

 :الروائح  تماد على تنظیم الجو العام للمحل( الإنارة الجیدة،بالاع تنشیط نقطة البیع

الجیدة، النظافة، حسن الاستقبال...)، تنظیم الرفوف بطریقة تمكن الزبائن من الوصول الى 

المنتجات والعلامات المهمة، التظاهرات في هذا المجال التي تدعم نشاط البیع لها ولكسب 

  ولاء الزبائن

  ):12(على عدة أسس نذكر منها ویمكن تنظیم قوى البیع

  :یجب على رجل البیع التقید بمنطقة محددة ویكون مسؤول على أساس المناطق

 وكذا نسج علاقات قویة مع الزبائن. المبیعاتعنها،فیما یخص النجاح في 

  :یتعلق الأمر بالسلع ذات الأهمیة والمعقدة.على أساس المنتجات 

  :البیع على دراسة العملاء وطلباتهم المختلفة.حیث یقتصر رجال على أساس العملاء 

  ):13(وهناك عدة طرق لإدارة نقاط البیع نذكر منها

  :من خلال حساب التكلفة الفعلیة للعلامة  رة الخط،ااستنادا الى طریقة إدالربح المباشر

الموجودة في الرف، وثمن بیعها، ثم یحاول الموزع البحث عن التعیین الأمثل للخط بین 

 العلامات داخل نقطة البیع.

  :تتم المقارن مع سلع أخرى، مما یساعد على التوسع في الخط، أو مقارنة المنتجات

 التقلیص من رقم المبیعات.
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  :محاولة رقمنة كل المعطیات المتعلقة بالمنتجات، وإدخالها في تبادل المعلومات

لیل من التكالیف، الحاسوب بحیث یمكن الوصول الى قراءات مفیدة تساعد على التق

 وتخفیض تكالیف التخزین، ومعرفة الطلب المتوقع.

  :یعتمد على التكامل الناتج بین المؤسسة والموزع، والذي یهدف الى رد فعل المستهلك

وقد  تقلیص تكالیف الموزع والمؤسسة المنتجة من جهة، وزیادة رضا الزبائن من جهة أخرى،

 ....یشمل المنتجات الجدیدة وطرق ترقیتها،

  أهم طرق تحلیل نقاط البیع .3

  ):14(یمكن الإشارة الى طریقتین أساسیتین وهما

 :تعتبر من أهم الوسائل لتقییم الموقع التجاري، وتختص بجمع عدة  طریقة قائمة الرقابة

قوة المنافسة، تنظیم الطرق، إمكانیات الوصول، المواقف،  مثل( سكان المنطقة، معاییر،

 الإقامة).المحیط، شروط 

  :حیث یتم تحدید نقطة البیع من خلال المسافات المقطوعة،قانون جاذبیة نقط البیع 

و(ب) كبیرتین، تجذب الیها زبائن المنطقة(س)  ومثال ذلك وجود نقاط بیع في مدینتین(أ)

) مع عدد السكان، والتناسب العكسي لقوة αصغیرة، بالتناسب المباشر بین قوة الجاذبیة(

  ) للمسافة التي تفصل بینهم عن المدینتین الكبیرتین (أ )و(ب).βالجذب(انخفاض 
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  ):قانون جاذبیة نقط البیع2،1شكل رقم(

  

  

  

  

  

  

  β(م أس/م ب س) αك(أ)/ك(ب)=(ع أ/ع ب)

  حیث:

  ب من المنطقتین أ، ب)= كمیة المبیعات بالتجزئة التي تم جلبها ك(أ،

  ب)= عدد السكان المدینتین أ وب. ع(أ،

  ب)= المسافة بین المنطقتین س والمركزین أس وب س. م(أ،

β  انخفاض جاذبیة المدینة، كلما ارتفع عدد السكان = قیمة للاس ، تعبر عن قیمة قوة

  .2ویؤخذ عادة بالرقم 

α 1= قیمة للاس ، تعبر عن قوة الجاذبیة تساوي  

حسن مؤشر للإمكانیات أن عدد سكان المدینة یمثل فعلا أفي الحقیقة هامة:  ملاحظة

التجاریة، ویعتبر القانون السابق الطریقة العملیة لتحدید مساحة السوق، خاصة عند غیاب 

  بحوث السوق المتعلقة بالمستهلك.

قام به  نه لم یتمكن هذا القانون من تحدید نقطة الفصل بین المدینتین، وهذا ماأغیر 

، حیث ركز على عامل المسافة، مما ساعد على وضع قانون converseالعالم(كونفارس)،

  جاذبیة تجارة التجزئة، كما یمكن الاشارة الى بعض الانتقادات لهذا القانون منها:

  

 تم اعتبار المسافة كخط مستقیم، لتسهیل حساب المدة الزمنیة المقطوعة; 

  المدينة س

 

 المدينة ب

 المدينة أ
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 مة وهذا صعب جدا(فئات مختلفة)الاعتماد على السكان ككتلة منسج; 

 لم یركز على طبیعة المنتوجات والسلع، لها علاقة بجاذبیة الزبائن; 

  مكانیة تطابق المناطقإهمال إخرى، أاعتبار الزبائن ینتمون الى نفس المنطقة دون 

  

  أن: عتبر كونفارسإولذلك 

  2(ع أ/ع ب)= (م أس/م ب س)

  ك(أ)=ك(ب)

  واصبح القانون كما یلي:

  +جذر(ع أ/ع ب)   )1أ=م (أ ب)/  (م 

  

  حیث:

  م أ:مسافة نفوذ حدود المدینة الاولى

  م(أ ب): المسافة بین المدینتین أ و ب عبر الطریق الرئیسي.

 ع أ و ع ب: عدد سكان المنطقتین.

عطاء فكرة حول التدفقات التجاریة لمنطقة جغرافیة دون اللجوء إیمكن لهذا القانون ملاحظة: 

  عن المعطیات والتحقیقات التي تعبر عن التقدیرات.الى البحث 

  .أهم الطرق التجریبیة لتحدید مناطق الزبائن4

  :هناك عدة طرق یمكن الاعتماد علیها نذكر منها

  :من خلال تحدید عینة مختارة ممثلة لمجتمع الزبائن،( اختیار تحدید زبائن المحل

 ، التردد على المحل، الرضا...).أیام الشراء، الأوقات، رقم الأعمال، عادات الشراء
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  :من خلال قیاس المسافة التي تربط الزبائن بنقطة البیع،تحدید قیاس المسافة 

،......)، وبذلك یمكن الحصول على مناطق 15د،10د،5حسب زمن قطع المسافة(

لها نفس المركز، وتتناسب هذه المنتجات في المسافة التي یمكن قطعها في كل وقت 

 لك الرئیسیة المؤدیة للمحل.عبر كل المسا

  :من خلال الحصول على المعلومات المرتبطة بعادات الشراء، المشاهدة الممیزة

نتیجة استجواب، أشخاص ممیزین، مثل: المعلمین، المدراء، مما یساعد على معرفة 

 التكالیف وحسابها بدقة.
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  ةـــقدمــــم

من أهم الأنشطة في أي مؤسسة اقتصادیة إنتاجیة، وهو بذلك حلقة  التوزیعيیعتبر النشاط  

ربط مهمة بین إدارة التسویق ومختلف مكونات السوق(المستهلك، المورد، الموزع، المشتري 

  الصناعي...).

فالمؤسسات الرائدة في مجال الإنتاج تسعى بقوة الى تطویر أنظمتها التوزیعیة المرتبطة 

تلف الأسواق لأجل التفوق على المنافسة الشرسة الحالیة بتصریف المنتجات في مخ

  والمستقبلیة.

( التسعیر، للمزیج التسویقيمن ناحیة أخرى یعتبر التوزیع كأحد العناصر الأساسیة 

الترویج، التوزیع، المنتج) للمؤسسة الاقتصادیة، فهي تتكامل بشكل معقد من أجل مواجهة 

المرتبطة في الأساس بكیفیة تصریف وبیع المنتجات  التحدیات التسویقیة في بیئة الأعمال

  بأفضل الطرق المتاحة.

ومن الناحیة الاقتصادیة یساهم التوزیع في دفع عجلة النمو من خلال المساعدة في تحریك 

المبیعات وتغدیة الأسواق بمختلف السلع الاقتصادیة، وعلیه یمكن الإشارة الى عنصرین 

الأولى تتعلق بقنوات التوزیع(قوى البیع الداخلیة والخارجیة)  ،)1(أساسین في وظیفة التوزیع

  .التوزیع المادي( النقل والتخزین)والثانیة تتعلق ب
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 أولا: مفهوم التوزیع ومراحل تطوره.

  . مفهوم التوزیع1

هناك عدة تعاریف لهذا المفهوم ، غیر أنها تشترك وتلتقي جمیعها في كیفیة نقل وتصریف 

  مختلف الأطراف في السوق، ولذلك سوف نركز على بعضها فقط.المنتجات بین 

  التوزیع نشاط أنساني یهدف الى تسهیل عملیة المفهوم التقلیدي: حسب كوتلر فان

 التبادل، من خلال وجود الرغبة في تبادل السلع ذات قیمة بوسیلة اتصال مناسبة.

  ضمن المدخلات  نه یعتبر مورد خارجيإف ،)2004(كوتلر،المفهوم الحدیث: حسب

الأخرى مثل البحث والتصنیع، یستغرق بناؤه عدة سنوات، ویساهم في بناء علاقات طویلة 

 الأمد.

  :ن إنظرا لتعقد النشاط التسویقي وتداخل عدد كبیر من الوظائف، فالتوزیع كنظـام

أحسن طریقة لفهم طبیعة التوزیع هو الاعتماد على  مدخل النظم في فهم أجزاء التوزیع 

یث یمكن اعتبار التوزیع كنظام یتكون من عدة أنظمة فرعیة تتكامل فیما بینها لأجل ،ح

تحقیق هدف واضح یرتبط بتسهیل حركة السلع والخدمات، وبذلك تتحقق عدة منافع 

 للمؤسسة.

 : التوزیع كنظام)2،3(شكل رقم

 

 

 

  

  

  .22المصدر: من إعداد الباحث بالاعتماد على محمود جاسم الصمیدعي، إدارة التوزیع(منظور متكامل)،ص

  

 المدخلات( سلع وخدمات)
( قنوات النشاط التوزيعي

المستهلك، المخرجــات(  التوزيع، النقل والتخزين)

 المستفيد)

 التغديــــــة العكسيـــة
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  :لأجل  الاستراتیجیةفي ظل تبني معظم المؤسسات للإدارة المفهوم الاستراتیجي للتوزیع

حاسما في نجاح التسویقیة عاملا  الاستراتیجیة، أصبحت الاستراتیجیة تحقیق الأهداف

 هي: استراتیجیة، سیما النشاط التوزیعي الذي أصبح یتشكل من عدة أبعاد الأنشطة التسویقیة

لعملیة التوزیع، من  الاستراتیجیةیتم فیه إعداد الخطة ـ التخطیط الاستراتیجي للتوزیع : 

الكلیة للمؤسسة المنتجة،  الاستراتیجیةرسم الهدف الاستراتیجي المناسب والمنسجم مع خلال 

  یتم كذلك حشد مختلف الموارد والإمكانیات اللازمة لتحقیق ذلك. و 

یعتبر التنظیم المرتبط بعملیة التوزیع من أهم الوظائف التي ـ التنظیم الاستراتیجي للتوزیع: 

تضطلع بتحدید المسؤولیات ورسم الأدوار لباقي عناصر التوزیع في إطار التحرك المتناغم 

، كما یتم فیها تحدید نطاق المسؤولیات والإشراف وتقسیم نشاط الاستراتیجیةمع خطة التوزیع 

  .الاستراتیجیةالخطة  التوزیع وفق الإمكانیات الواردة في

ترتبط وظیفة التوجیه المقترنة بالتوزیع بالقیادة الفعالة التي ـ التوجیه الاستراتیجي للتوزیع: 

تقوم بمتابعة كل الأنشطة التوزیعیة، مستعینة في ذلك بنظام الاتصالات التسویقیة ومختلف 

  الحوافز المادیة والمعنویة المناسبة لكل فریق توزیعي.

تعمل الرقابة كمقیاس دائم على التحقق من تحقیق الأهداف  للتوزیع: الاستراتیجیة ـ الرقابة

المتعلق بالتوزیع، ویتم من خلاله كشف الانحرافات والسلبیات ومختلف المشاكل  الاستراتیجیة

التي كانت عائق أمام فریق التوزیع، وهي بذلك تسهر على إیجاد الحلول المناسبة وفي 

د یتم استثمار مقومات نجاح هذا الفریق وتعزیزه، والاستفادة منه لدى وق الوقت المناسب،

  باقي الأنشطة التسویقیة المرتبطة بها.
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 مراحل تطور مفهوم التوزیع. .2

ي ما أصاحب تطور التوزیع تطور مفهم التسویق، وهو یعتبر من المفاهیم الحدیثة نسبیا، 

  مراحل أساسیة هي: بعد منتصف القرن الماضي، ولذلك فقد مر بثلاث

  :في هذه المرحلة كان تركیز معظم المؤسسات على اقتصادیات مرحلة التوجه بالإنتاج

الحجم( الإنتاج بكمیات كبیرة)، لأجل تحقیق الأرباح، ولم یكن تصور وجود صعوبات في 

الأسواق، وكان التدخل من طرف رجال البیع والوسطاء من خلال عملیات الإقناع المرتبطة 

 .بالعملیة الاستهلاكیة

  :نتیجة ضخامة الإنتاج، أصبحت المؤسسات تولي أهمیة بالغة مرحلة التوجه بالبیـع

لوظیفة البیع التي لم تحل كل مشاكل السوق، مما جعلها تلجأ الى أسالیب أخرى هي من 

 ..الإعلان، بحوث التوزیع، نظام المعلومات التوزیعیة. :ضمن اهتمام النشاط التسویقي، مثل

  :غیرت معظم المؤسسات الرائدة من أسالیبها في مرحلة التوجه بالمفهوم ا لتوزیعي

، خاصة ز على الابتكارات في كل المجالاتمواجهة المنافسین، حیث عمدت الى التركی

  المتعلقة بالمنتجات وطرق توزیعها(تعدد وتنوع القنوات التسویقیة).
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 ثانیا: أهداف ووظائف التوزیع.

تعمل معظم المؤسسات على تحقیق مختلف أهدافها بالتكامل مع باقي أهداف التوزیع: .1

 الوظائف، خاصة وظیفة التوزیع، التي تشارك بشكل مباشر في تحقیق الأهداف التالیة:

  :یعتبر تعظیم الربح من بین أهم الأهداف التسویقیة التي تسعى لها معظم هدف الأرباح

، البیئة القانونیة، الرقابة قیود، على غرار البیئة التنافسیةدید من الالمؤسسات لتحقیقها رغم الع

 الحكومیة، المجتمع المدني وغیرها....

قد  ومن هذا المنطلق ، بأنشطة المؤسسة ككل، وتتعلق الأرباح ( الإیرادات ناقص التكالیف)،

النقل والتخزین، زیادة یساهم التحكم في نشاط التوزیع من خلال التقلیل من تكالیفه في مجال 

 الحصص السوقیة، البحث عن الأسواق الجدیدة وغیرها....، في زیادة أربح المؤسسة.

  :یتحقق نمو المؤسسة من خلال زیادة المبیعات، المرتبط بنجاح النشاط هدف النمو

 .التوزیعي، والذي یساهم في التوسع في الاستثمارات، أو إنشاء استثمارات جدیدة

  :یعتبر هذا الهدف الرئیسي لمعظم المؤسسات، حیث یساهم النشاط هدف البقاء

  التوزیعي بشكل مباشر في  استمرار نشاطها وهذا من خلال:

للتوزیع العدید من الوظائف التي تساهم بشكل كبیر في نجاح الخطة وظائف التوزیع: .2

 :)2(التسویقیة للمؤسسة ویمكن ذكر أهمها كما یلي

 المنتجات الى المستفید( مستهلك، مشتري صناعي،...) في الوقت والمكان  نقل وتخزین

 المناسبین، وهي بذلك تنقل الملكیة الى أصحابها بشكل قانوني.

  وظیفة التبادل التجاري التي تشمل البیع والشراء، مما ینشأ نوع من المخاطرة نتیجة

 التقلیل من هذه المخاطرة.ظهور عیوب في المنتجات، مما تعمل قنوات التوزیع على 

  تقدم وظیفة التوزیع الكثیر من التسهیلات المالیة الى فروع التوزیع لأجل التامین على

: خدمات الصیانة، )3(المنتجات مثلا، كما تقدم أیضا تسهیلات في مجال الخدمات مثل

 ن بعض المنتجات المعقدة تحتاج الى خدماتإالتمویل، التوصیل...وفي هذا الإطار ف
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مرافقة وذات جودة، وفي حالة غیابها یؤثر ذلك على القرارات المتعلقة بعملیة الشراء، مما 

 یحمل المؤسسات تكالیف إضافیة.

  یساهم التوزیع من خلال مختلف القنوات التسویقیة في إقناع وحث المستهلكین على

م الطلب شراء المنتجات، مما یساعد إدارة التسویق على وضع التقدیرات الصحیحة لحج

  وحجم المبیعات في الأسواق.

  

 ثالثا: منافع وأنشطة التوزیع.

یمكن تلخیصها في  یولد التوزیع قیم مضافة مادیة ومعنویة للمستهلك،منافع التوزیع: .1

 :)4(أربعة منافع رئیسیة هي

  :تمكنه من الحصول على السلع والخدمات في المكان المناسب، من المنفعة المكانیة

 استخدام قناة التوزیعیة المناسبة.خلال 

  :ترتبط كثیرا بعملیة التخزین التي تقدم للمستهلك في الوقت المناسب( المنفعة الزمانیة

 المنتجات الزراعیة التي تخزن طیلة السنة).

  :ترتبط بنقل الملكیة بین أطراف التبادل ویساهم الوسطاء في عملیة المنفعة الحیازیة

 البیع بشكل كبیر.

 ترتبط بالقیمة المدركة لدى المستهلك في المنتج أو الخدمة عندما فعة الشكلیة: المن   

خذ شكلا معینا( سلع ذات العبوات الصغیرة)، یشتریها الوسطاء بأحجام كبیرة ثم یتم تغییر تأ

 شكلها بما یتناسب حاجات المستهلك، وأماكن عرضها وغیرها مثل القهوة...

 هناك عدة أنشطة للتوزیع نذكر أهمها:أنشطة التوزیع:  .2

 :من خلال تحدید التكالیف المناسبة لتحقیق طلبیات العملاء. خدمة الزبائن 
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  :یرتبطان بشكل كبیر في نجاح عملیة التوزیع، من خلال إدارة نقل وتخزین المنتجات

ك، وقد المخزونات التي تساهم في توفیر المواد و السلع باستمرار لكل من المنتج والمستهل

 بالمائة من تكلفة التوزیع. 40یشكل النقل أكثر من 

  :تحدید كمیات المتوقعة من طرف العملاء في مختلف الاوقات.تقدیر حجم الطلب المتوقع 

  :یرتبط بإدارة  حركة السلع والخدمات والمواد الخام وغیرها من المستودعات إدارة المناولة

 التصنیع.وحركة السلع أثناء  الى مراكز الإنتاج،

  :یتعلق بإدارة المساحات المخصصة واختیار مواقعها بشكل یضمن عملیة إدارة المستودعات

 الفحص والشحن وغیرها....

  :توفیر كل مستلزمات العملیة الإنتاجیة، وتحدید مصادرها احتیاجات العملیة الإنتاجیة

 ین بشكل جید.ومواقعها والكمیات المطلوبة عند شراؤها، وإدارة العلاقة مع المورد

  :ستمرار ، التركیز على نظام معلومات دقیق یحدد حركة السلع بانظام الاتصالات التسویقیة

 ، والتحكم في مختلف الأنشطة.ویضمن الحد من التكالیف

  :یساعد على حل المشكلات المتعلقة بالمنتجات التالفة في التصمیم العكسي لقنوات التوزیع

 ، وزیادة أرباح المؤسسة.الوقت المناسب، خدمة للزبائن

  :المرتبطة بتكلفة المستهلك، النقل، إدارة المستودعات، إدارة تحدید تكالیف أنشطة التوزیع

 المخازن، تكلفة الطلبیات، تكالیف الشراء بحجم كبیر.

 :یمكن الإشارة الى عدة قوانین تتعلق بتنظیم وظیفة التوزیع  النشاط القانوني للتوزیع

 قانون حمایة المستهلك، وتعمل على ترقیته وتطویره وهي: قانون المنافسة الأفقیة والعمودیة،

 .)5( یئة وإدارة النفایات والتغلیفقوانین تتعلق بجودة الحیاة كقانون حمایة الب
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 رابعا: تحلیل بیئة التوزیع.

علم  أن مفهوم التوزیع یرتبط بعدة جوانب في حیاة الإنسان، وقد اختص من الواضح

، وهذا لارتباطه بالقیم والمنافع التي یساهم بها في دفع عجلة الاقتصاد بدراسته بشكل كبیر

التجارة( البیع والشراء)، ونتیجة لتطور بیئة الأعمال أصبح التوزیع من بین أهم الأنشطة 

زیجها التسویقي، لمساهمته المباشرة في نجاح وتطور المؤسسة، التسویقیة، وأحد أركان م

ولذلك تسعى باستمرار هذه الأخیرة الى توفیر كل الإمكانیات والشروط لنجاح العملیة 

التوزیعیة، وقد لا یتحقق ذلك إلا من خلال فهم البیئة التسویقیة التي تنشط فیها، ولذلك من 

من خلال تشریح كل العوامل المكونة لهذه البیئة، وهذا المهم دراسة البیئة المحیط بالمؤسسة 

یسهل من عملیة بناء الاستراتیجیة التوزیعیة والتسویقیة المناسبة، التي تمكنها من التكیف مع 

بیئتها وتحقیق أهدافها الاستراتیجیة، ولذلك یمكن الإشارة الى أهم العوامل الداخلیة والخارجیة 

  ظام التوزیع كما یلي:في البیئة التي یتحرك فیها ن
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  ): البیئة التسویقیة2،4جدول رقم(

 البیئة الخاصة البیئة العامة

  البیئة الطبیعیة: وهي تشمل كل الظروف

الطبیعیة المحیطة بالمؤسسة والتي تؤثر 

 على نظام التوزیع.

 السیاسیة والقانونیة: تأثیر  البیئة

التشریعات المرتبطة بنظام التوزیع في 

 عدة مجالات متداخلة.

  ،البیئة الدیموغرافیة: وتشمل عدة متغیرات

مثل: حجم السكان، التوزیع الجغرافي، 

الجنس ، العمر، أنماط الحیاة، 

 الوظائف...

  البیئة الاقتصادیة: طبیعة النظام

ت والعوامل الاقتصادي، ومختلف المؤشرا

الاقتصادیة، مثل البطالة، التضخم، 

الضرائب، السیاسات النقدیة والمالیة 

 وغیرها، وكلها تؤثر في نظام التوزیع.

  البیئة التكنولوجیة: ترتبط بالتطورات

العلمیة في المجال التجاري ، الصناعي، 

الإنتاجي، الإدارة، وكلها تؤثر في تطور 

 نظام التوزیع.

 ة والثقافیة: تأثیر مختلف البیئة الاجتماعی

القیم والعادات الاجتماعیة، والمستویات 

الثقافیة، وهذا یحمل رجال التوزیع 

 مسؤولیة كبیرة في التعامل

 

  البیئة الداخلیة المباشرة: وهي تشمل

 عناصر المزیج التسویقي.

  البیئة الداخلیة غیر مباشرة: وهي تشمل كل

 وظائف المؤسسة المعروفة (عدا التسویق)

  البیئة الأساسیة الخاصة: وهي تشمل عدة

أطراف ( المستهلك النهائي والصناعي، 

المنافسون، الوسطاء، عمال المؤسسة، 

المجموعات الضاغطة على غرار جمعیة 

 حمایة المستهلك وغیرها...)

  

  المراجع السابقة المصدر: من إعداد الباحث بالاعتماد
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ولتبسیط فهم بیئة التوزیع یمكن للمؤسسة، التركیز بشكل مباشر على بعض العناصر ولكن 

دون إهمال باقي العوامل الأخرى، وهذا یسهل من عملیة  فهم ودمج التحلیلات لإنشاء 

  صورة واضحة عن نظام التوزیع، ویمكن تحدیدها كما یلي:

المزودون، الزبائن،  وهي تتكون من عدة عناصر( المؤسسة، البیئة الداخلیة: .1

 المنافسون، الجماعات الضاغطة

الاقتصادیة والثقافیة،  وهي تشمل البیئة السكانیة، السیاسیة والقانونیة، البیئة الخارجیة: .2

 المالیة والتكنولوجیة.

، في فهم بیئة التوزیع، )swot(ومن خلال فهم هذه العوامل یمكن الاعتماد على تحلیل 

  لتحدید

  )،weakness(والضعف )strengthنقاط القوة ( أولا:

تساعد على فهم مستقبل )، threatsوالتهدیدات( )opportunities(الفرص ثانیا:

  .المؤسسة، ومواجهة التحدیات

ن تحدید نقاط القوة والضعف والفرص والتهدیدات وفق هذا التحلیل یساهم بشكل فعلي في إ

زیع، مما یمكن المؤسسة من خلال الإدارة فهم الوضع الحالي والمستقبلي لنظام التو 

الاستراتیجیة للمؤسسة من بناء نموذج یحتوي على كل هذه النقاط، التي یمكن متابعتها 

تفوق المنافسین في مجال  باستمرار وتعدیلها إذا تطلب الأمر في الوقت المناسب، لتفادي

  :)6(سة كما یليویمكن أخذ نموذج عام لتحلیل بیئة التوزیع في أي مؤس، التوزیع
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  ) لبیئة التوزیعswot): تحلیل(2،5(جدول رقم

  ضعف بسیط  ضعف أساسي  محاید  قوة بسیطة  قوة اساسیة  التوزیع

            سمعة المؤسسة

            حصة السوق

            الجودة/ الخدمة

            تكلفة التوزیع

            فعالیة الترویج

            فعالیة الموظفین

            التغطیة الجغرافیة

            تكلفة رأس المال

            توفر رأس المال

            الربحیة

            الاستقرار المالي

            عقود الشركة

            القدرة على الابتكار

            القیادة

            التدریب/ التحفیز

            التركیز على الزبائن

  .78ذكره،صعلي فلاح الزعبي، مرجع سبق  المصدر: من اعداد الباحث بالاعتماد على:
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  خامسا: قنوات التوزیع.

تمثل  قنوات التوزیع( القنوات التسویقیة، منافذ التوزیع)، حلقة الوصل الأساسیة بین المؤسسة  

ومختلف الأسواق، كما أن التركیز على الاختیار الجید لها وحسن تصمیمها وإدارتها یعد أمرا 

ولذلك تتبع المؤسسة  أسلوبین أساسیین في فارقا في نجاح الاستراتیجیات التسویقیة لها، 

  توزیع المنتجات بشكل مباشر، أو عن طریق الوسطاء.

 تعریف قناة التوزیع وأركانها:  .1

 :هناك عدة تعریفات متشابهة وهي تشیر الى مجموعة الأفراد و  تعریف قناة التوزیع

ف المنتجات التي تقوم بعدة وظائف ترتبط بتصری )7(المؤسسات المتكاملة والمتعاونة

وتدفقها، من المؤسسات المنتجة نحو مختلف العملاء للاستهلاك النهائي أو الاستخدام 

 .الأسواق المستهدفةالصناعي، في 

  :هناك ثلاث أركان أساسیة( المؤسسة الاقتصادیة، الوسطاء، المستهلك النهائي أركانهـا

 أو المشتري الصناعي)

 السلع والخدمات.الجهة التي تقدم المؤسسة الاقتصادیة:  .1

مؤسسات أو أفراد یقومون بشراء وبیع السلع والخدمات مقابل هامش ربح الوسطاء:  .2

 معین.

هو الحلقة الأخیرة في قناة التوزیع وهو المستهلك النهائي أو المشتري الصناعي:  .3

 الهدف الأساسي للمؤسسة( تلبیة حاجات ورغبات المستهلك).
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 أهمیة وأهداف قناة التوزیع:.2

  :ن واحد آتساهم قناة التوزیع في تحقیق عدة منافع للمؤسسة والمستهلك في أهمیتهــا

،كما تعمل على تزویدهم بمختلف المعلومات المتعلقة بالمنتجات والأسواق، وهذا یساعد 

المؤسسة على رسم الاسترتیجة التوزیعیة المناسبة، وتساعد أیضا المستهلك على اتخاذ قرار 

مما یعزز من مكانة المؤسسة في البیئة التنافسیة، من خلال بناء الثقة الشراء المناسب، 

 بعلامة المنتجات.

 :تعمل قناة التوزیع على زیادة حجم الحصة السوقیة، ومواجهة المنافسین،  أهدافهــا

 .)8(والبحث عن أسواق جدیدة ، وزیادة كفاءة قنوات التوزیع لأجل تحقیق رضا المستهلك

یتم تحدید نوع قنوات التوزیع من خلال تحلیل العلاقة بین المؤسسة أنواع قنوات التوزیع: .3

ومختلف عملائها، وهذا یجعلها تشكل شبكة كبیرة من قنوات التوزیع، مختلفة الحلقات ، وقد 

یتحدد الشكل النهائي لها لعدة اعتبارات مهمة تتعلق بطبیعة المنتجات، الإمكانیات المادیة 

ریة المتاحة، ومستوى الاستحواذ على الأسواق(قوة الوسطاء)، وكذا مستوى التقدم والبش

  التكنولوجي للقنوات التوزیع( التوزیع الالكتروني). 

  :)9(والجدول الموالي یبن أهم هذه الأنواع كما یلي
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 ): أهم أنواع قنوات التوزیع6،2جدول رقم(

  حسب نوع السلعة  حسب نوع التوزیع

التوزیع  قنوات .1

عدم وجود المباشر: 

و وسیط بین أأي حلقة 

المؤسسة والمستهلك 

(فروع البیع للمؤسسة، 

، مندوب الانترنیت

 المبیعات..)

 قنوات التوزیع غیر .2

تعتمد مباشر: 

المؤسسة على وسیط 

  أو عدة وسائط

هناك عدة نماذج قنوات توزیع السلع الاستهلاكیة: .1

  معروفة هي

 )تجة، المستهلك النهائي( منتجات المؤسسة المن):1القناة

 زراعیة، دور النشر)

 )المؤسسة المنتجة، تاجر التجزئة، المستهلك ):2القناة

 النهائي( بیع السیارات، الدواجن، الكتب....)

 )تاجر الجملة، تاجر التجزئة،  المؤسسة المنتجة،):3القناة

المستهلك النهائي( محلات التجزئة المختلفة مثل المواد 

 ....)الغذائیة

 )تاجر التجزئة،  المؤسسة المنتجة، الوكیل،):4القناة

 المستهلك النهائي

 )المؤسسة المنتجة، وكیل، تاجر الجملة، تاجر ):5القناة

 التجزئة، المستهلك النهائي

تكون في هذه الحالة .قنوات توزیع السلع الصناعیة: 2

المؤسسة هي المشتري الصناعي ویمكن الإشارة الى أهم 

  في هذا المجال.القنوات 

 )المؤسسة المنتجة، المشتري الصناعي( صناعة ):1القناة

 الطائرات) توزیع مباشر

 )المشتري الصناعي(  المؤسسة المنتجة، الوكیل،): 2القناة

 المنتجات الزراعیة، مصانع تعلیب المواد الغذائیة)

 )المؤسسة المنتجة، الوكیل، الموزع، المشتري ):3القناة

حجم المبیعات، حالات استیراد الصناعي( عند صغر 

 بعض المنتجات والأدوات والأجهزة الكهربائیة مثلا).

تكون في هذه الحالة المؤسسة ذات قنوات توزیع الخدمات:  .3

 والسلعة عبارة عن خدمة. طبیعة خدمیة،
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 )الانترنیت، (حضور شخصي،): المؤسسة الخدمیة1القناة 

بالنسبة للبنوك)،  لیةآأنظمة  مندوب مبیعات، هاتف،

 المستفید.( التوزیع المباشر)

 )المؤسسة الخدمیة، الوكیل، المستفید( مثل وكالة ): 1القناة

 السیاحة والاسفار)

 )المؤسسة الخدمیة، تاجر الجملة، تاجر التجزئة، ): 2القناة

 المستفید (منظم الرحلة ثم الوكالة ،ثم المستفید.

 )تاجر  الجملة، الوكلاء،تاجر  المؤسسة الخدمیة،): 3القناة

التجزئة، المستفید مثل (منظم الرحلة ثم وكیل السیاحة 

 والحجز ثم وكالة السیاحة والسفر ثم المستفید) 

  تتعلق بالتوزیع غیر مباشر. 1،2،3القناة 

  المصدر: من إعداد الباحث بالاعتماد على عدة مراجع.

ف جوهریا عن توزیع المنتجات بالنسبة لتوزیع المنتجات الصناعیة، لا تختلملاحظة: 

الاستهلاكیة إلا في طبیعة السوق المرتبطة بخصوصیة المنتجات، وخصوصیة المشتري 

الصناعي( المؤسسة الصناعیة)، ولذلك یتم تزوید المؤسسات والأفراد بمختلف المنتجات 

یة( الصناعیة التي یتم استخدامها في إنتاج سلع أخرى نهائیة عبر قنوات التوزیع الصناع

  المؤسسة الصناعیة، الوسطاء الصناعیون، المستخدم الصناعي).

 

یمكن الإشارة الى أهم العناصر التي قد بعض العوامل المؤثرة في اختیار قنوات التوزیع:  .4

تؤثر بشكل مباشر اثناء عملیة اختیار القناة التوزیعیة المناسبة من طرف المؤسسات المنتجة 

 :)10( كمایلي

  بالأسواق( قلة العملاء وتركزهم في مناطق محددة).عوامل مرتبطة 

 ( حسب خصوصیة المنتج).عوامل متعلقة بالمنتجات 

 ( المركز المالي للوسطاء).عوامل متعلقة بالوسطاء 

 ( متابعة قرارات المنافسین).عوامل متعلقة بالمنافسین 
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 ( الادارة الجیدة، الموارد المالیة).عوامل تتعلق بالمؤسسة 

في واقع الأمر یواجه نشاط  الأسالیب الكمیة في حل بعض مشكلات التوزیع:بعض  .5

التوزیع عدة مشكلات، قد تؤثر على القرارات المتخذة میدانیا، ولذلك فالاعتماد على 

الأسالیب الكمیة أمر بالغ الأهمیة ، في بناء الخطة الإستراتیجیة التوزیعیة وعلیه یمكن أن 

  سیطة لتوضیح الرؤیا حول كیفیة المعالجة الإحصائیةنركز على بعض الأسالیب الب

  أولا. تقییم بدائل قنوات التوزیع

تحاول المؤسسة دوما اختیار أحسن قناة للتوزیع لتحقیق أهدافها ولذلك فهي تعتمد على عدة 

  ):11(معاییر یمكن تلخیصها كمایلي

  :التوزیع، عن طریق التركیز على درجة السیطرة والتحكم في قنوات معیار السیطرة

 أو التحكم في التشكیلة المراد شراؤها من طرف الوسطاء التحكم في هوامش أرباح الوسطاء،

  :من خلال التركیز على متغیرات البیئة التسویقیة، عند إبرام العقد مع معیار التكیف

وسطاء الوسیط (التوزیع الالكتروني)، فمثلا العقود التي تأخذ وقت طویل تؤثر على أرباح ال

 نتیجة تغیر التكالیف.

  :من خلال تأثیر التشریعات في هذا المجال على عمل الوسطاء، المعیار القانوني

ولذلك تلجأ المؤسسات الاقتصادیة الى الالتزام بالقوانین التي تربطها معهم(دفتر شروط 

 اختیار الوسطاء) وبالقوانین الحكومیة المنظمة للأسواق( مدیریة التجارة).

 یعتبر من أحسن المعاییر، لارتباطه بالتكالیف وحجم المبیعات أثناء ار الاقتصادي: المعی

اختیار الوسطاء، وهذا یسهل علیها اتخاذ القرار بخصوص الاعتماد على قوى البیع الداخلیة 

( رجل البیع)، أو قوى البیع الخارجیة( الوسطاء)، وتعتمد بشكل كبیر معظم المؤسسات 

طاء لما یحققونه من حجم مبیعات كبیر، وخبرتهم في الأسواق، ولذلك الإنتاجیة على الوس

  سوف نركز على بعض الأسالیب الإحصائیة المتعلقة بهذا المعیار فقط
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تشیر الى عملیة المفاضلة بین تكالیف مختلف البدائل، فكمیة المنتجات  نقطة التعادل:  . أ

ما الجزء المتبقي فمن خلال أ، التي تقل عن نقطة التعادل یمكن توزیعها من خلال الوسطاء

 رجال البیع لدى المؤسسة، أنظر الشكل الموالي:

تعتبر هذه الطریقة من بین أهم الأسالیب طریقة العائد على الاستثمار(معدلات الربحیة):  . ب

في التقییم والمفاضلة بین القنوات التوزیعیة، وهي تعتمد على المبیعات والتكالیف المتوقعة 

 ):12(كمایلي للقناة التوزیعیة

التكلفة  \العائد على الاستثمار للقناة= المبیعات المتوقعة للقناة_ التكلفة المتوقعة للقناة

 المتوقعة للقناة

 مقارنة التكالیف ومستوى المبیعات:  . ت
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  سادسا: التوزیع المادي.

المستهلك النهائي أو یرتبط بجمیع الأنشطة التسویقیة المتعلقة بانتقال السلع من المورد الى 

المشتري الصناعي، ویساهم في تخفیض التكالیف التسویقیة ویشمل عنصرین أساسیین 

  :)13(هما

 :یشمل كل وسائل النقل المعروفة، والموجودة على مستوى السوق، ویعمل مدیر  النقـل

حسب العوائد وخصوصیة السلع التي یتم نقلها في مختلف المجالات  ختیارهاإالتوزیع على 

 البریة والبحریة والجویة.

  :من أهم العناصر التي تضمن السیولة والوفرة المتعلقة بالسلع على مدار التخزیـن

السنة، ولذلك یجب التحكم في حركتها بشكل جید، ویساعد معدل الدوران للمخزونات في 

 ن حسابه كما یلي:ذلك بشكل جید، ویمك

  متوسط المخزون بالوحدة\معدل الدوران بالوحدة= عدد الوحدات المباعة في السنة

  متوسط المخزون\ المبیعاتمعدل الدوران بالقیمة= صافي 

  :)14(همیة كبیرة حیث یساهم فيألتوزیع المادي لو 

 ،مما یرفع من نسبة المبیعات  التقلیل من التكالیف التسویقیة، خاصة المتعلقة بالتوزیع

 والأرباح.

  بجودة وكفاءة عالیة. المناسبینإیصال السلع الى أصحابها بالوقت والمكان 

  تحسن المنافسة بین مختلف القطاعات السوقیة، مما یجعل من تطویر الاستراتیجیات

 التسویقیة أمرا مهما بالنسبة للمؤسسات المنتجة.
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  التوزیع( الوسطاء). سابعا: مؤسسات

طبیعة  تلجأ معظم المؤسسات المنتجة الى استخدام القنوات التوزیعیة والتي تتناسب مع

منتجاتها، وهي تمثل في الواقع المیداني مختلف الوسطاء الذین یساهمون في تصریف 

  منتجاتها الى زبائنها في أحسن الظروف وهي تنقسم الى:

 :وكلاء.وهم السماسرة وال وسطاء وظیفیون 

 :وهم تجار الجملة والتجزئة. وسطاء تجاریون  

هم جزء مهم بالنسبة للمؤسسات المنتجة، حیث تسند لهم عدة ولا: الوسطاء الوظیفیون: أ

النقل..)، وهم لا یملكون السلع محل التبادل،  وظائف تسویقیة(الإعلان، جمع المعلومات،

لة مقابل عمولة، وبعقد یخضع للقانون فیقومون بعملیة البیع والشراء لصالح المؤسسة الموك

  التجاري، وهم بدورهم ینقسمون الى قسمین هما:

  :یستند إلیهم مهمة المفاوضات المتعلقة بالبیع والشراء مثل: الوسطاء الوكلاء الأصلیین

 وكیل البیع، وكیل الشراء، وكیل المنتج..) السماسرة،

  :تسویقیة متعددة مثل( البیع والشراء،یقومون بوظائف الوسطاء الوكلاء المساعدین 

 وكالة التخزین، وكالة الاعلان، وكالة النقل...).
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  ): قنوات التوزیع الوظیفیة3،2شكل رقم(

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  .169علي فلاح الزعبي، إدارة التوزیع،ص: : من إعداد الباحث بالاعتماد علىالمصدر

  

في حیازتهم كأمانة على ذمة الموكل الى غایة إبرام فتكون السلع الوكلاء بالعمولة:   . أ

وقد یقوم بتمثیل البائع فقط ویتصرف دون إذن موكله، حیث ، العقد وإتمام الصفقة

 یبقى مجهولا بالنسبة له، ویقومون بعدة وظائف( التخزین، النقل، تقدیم المعلومات..)،

والمتجانسة في الأسواق  كما یستخدم هذا النوع من الوكلاء في تسویق السلع النمطیة

المنتظمة، ویتقاضون عمولة بنسبة معینة من قیمة الصفقة مع كل شروط 

  ).15(الضمان

 الوسطاء الوظيفيون

 وكلاء يقومون بالبيع
 وكلاء لا يقومون بالبيع

  

  الوكلاء بالعمولة

  

  السماسرة الوكلاء

 وكلاء المزاد العلني 

 وكلاء التصدير والاستيراد 

 بيع،  السمسار(سمسار عادي، وكيل

 وكيل شراء، وكيل منتج)

 وكيل إعلان 

 وكيل تخزين. 

 وكيل نقل 
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ما قد یعاب على هؤلاء العملاء أنه یمكنهم إرجاع السلع الى الموكلین، أو بیعها بأسعار 

و منخفضة نتیجة تأخر وصولها إلیهم، أو عند حدوث تغیرات في الأسواق تتعلق بالطلب أ

  غیرها...

وكیل متخصص مستقل في أعماله عن المؤسسة المنتجة، ویقوم الوكلاء السماسرة: ب .

بعملیات البیع والشراء دون حیازة السلع مقابل عمولة عند توقیع العقد بإشراف المؤسسة 

الموكلة، وقد یكون الممثل الوحید لها في المنطقة، حیث لا یسمح له بتمثیل أكثر من 

  یمكن أن یقوم بعدة صفقات طویلة الأجل، وینقسم الى عدة أقسام هي:مؤسسة، كما 

  ): أنواع السماسرة7،2جدول رقم(

 السمسار العادي وكیل البیع وكیل الشراء وكیل المنتج

  یمتاز بعقود

طویلة الاجل مع 

المؤسسة، في 

منطقة معینة 

مستقلة وخاصة 

بها، حیث لا 

یؤثر على شروط 

 البیع والاسعار،

یأخذ مكانة فهو 

وسطى بین 

السمسار العادي 

 ووكیل البیع.

  تستخدمه

المؤسسة التي 

تكون بعیدة عن 

الأسواق، مما 

  یعد رجل

أعمال 

مستقل، یقوم 

بإتمام عملیة 

البیع والشراء 

تحت إشراف 

 ورقابة الموكل

  یمكن

المؤسسة من 

المعلومات 

حول السلع( 

الأسعار، 

الأسواق، 

 المردود

  یمثل أحیانا

إدارة 

  رجل أعمال

مستقل في 

علاقة مستمرة 

مع موكله، 

متخصص في 

بیع المنتجات 

في عدة مناطق، 

كبیر  وله تأثیر

على الأسعار 

وشروط البیع 

وتسلیم 

المنتجات(یمثل 

إدارة مبیعات 

المؤسسة خاصة 

في جمع 

المعلومات عن 

  یقوم بالوساطة

بین أطراف 

التبادل دون 

أن یمثل 

أحدهما تمثیلا 

دائما، ویأخذ 

عمولة قلیلة 

منهما أو من 

أحدهما( 

خارج الإطار 

 القانوني)

  یفاوض ولا

یمللك السلع، 

ولیس له 

علاقة 

بوظائف 
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یساعد على 

التقلیل من 

التكالیف، أو عند 

طرح منتجات 

جدیدة في أسواق 

جدیدة( یمتلك 

خبرة كافیة في 

 الأسواق).

 إلیه  أوقد تلج

المؤسسات الجیدة 

لأجل الشهرة 

والبحث عن 

 الزبائن.

 

 

المشتریات في 

بعض 

المؤسسات 

الصغیرة، 

قط كمشتري ف

 لمدة طویلة

  یقوم بوظائف

تسویقیة 

أخرى(التخزین

، الاستلام، 

الفحص، 

الشحن..) 

ویتقاضى 

عمولة أو 

راتب شهري 

مناسب، وهذا 

النوع قد 

یناسب تجار 

الجملة 

والتجزئة لكثرة 

 السلع وتنوعها

 الأسواق)

  یأخذ عمولة

كبیرة مقارنة 

بالسمسار 

العادي، 

ویستخدم كثیرا 

في الإنتاج 

 الصغیر الحجم.

  لا یخضع

لمناطق معینة 

في البیع، وله 

علاقة مستمرة 

مع البائع( آلات 

، صناعیة

 ).16(معادن..)

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

التمویل 

 والائتمان

  یستخدم في

عدة حالات 

خاصة عند 

السلع 

سمیة و الم

المتشابهة 

لتسهیل عملیة 

الاختیار، 

وفي حالة 

عدم وجود 

قسم للمبیعات 

في بعض 

  المؤسسات

 

  المراجع السابقةالمصدر: من إعداد الباحث بالاعتماد على 
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هي محلات للبیع والتخزین، هدفها البیع بالعلن، أمام عدد كبیر من وكلاء المزاد العلني: .2

البائع، وتتم عملیة المزایدة على السلع، ویأخذ السلع أكبر سعر بون عن و المشترین، وهم ین

  یتم المزایدة به، وللبائع الحق في إتمام العقد أو رفضه، وهما نوعان:

  :تكون ذات طبیعة دائمة ومتخصصة، تبیع سلع معینة(الخضر والفواكه)المزادات المنظمة 

 :في عدة فترات( السیارات..).مؤقتة، وعقد لأجل بیع سلع معینة  المزادات غیر منظمة 

  ومن أهم وظائفها( التخزین، البیع، التجمیع، التمویل والإعلان..).

رتباطه بطرفین أساسیین (المصدر له أهمیة كبیرة، لإ .وكلاء الاستیراد والتصدیر: 3

والمستورد)، في إطار التجارة الخارجیة، ویقیم هؤلاء الوكلاء عقود تجاریة بالتراضي، ویساعد 

 ى دراسة السوق الخارجیة، وتقدیم المنتجات الجدیدة.عل

  ثانیا: إدارة الوسطاء الوظیفیون وتحفیزهم

تهتم معظم المؤسسات الاقتصادیة بوضع خطة متكاملة لإدارة الوسطاء المعتمدین في 

  تسویق منتجاتها، وهي بذلك تقوم باختیارهم بعنایة بالغة من خلال عدة معاییر أهمها:

  ة التي یتمتع بها الوسطاء في الأسواق( التخصص الفني والتجاري).الخبرة والشهر 

 .قوة التسییر والمركز المالي الجید 

 .قوة التفاوض 

ولذلك تلجأ المؤسسة الموكلة الى التفاوض معهم لإبرام العقد وفق عدة شروط تتعلق( 

، مدة العقد، العمولة، حدود المنطقة، شروط البیع أو الشراء، عدد السماسرة، نوع المنتجات

  الشرط الجزائي..).

وفي نفس المجال تقوم هذه الأخیرة بتحفیز الوسطاء باستمرار لدعم نجاحهم وتفوقهم على 

( التفقد، تبادل الآراء،  المنافسین من خلال الحوافز المادیة(المكافآت، التدریب..) والمعنویة

 الاقتراحات..)
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  متخصصة في تصمیم وتصنیع المعدات الثقیلة)( caterpillerثامنا: دراسة حالة شركة 

الثقیلة  المتعلقة  الآلاتتعتبر هذه الشركة من الشركات الامریكیة العملاقة في صناعة 

، كما تقوم بتسویق معداتها الى عدة عملاء في 1925نشأت سنةأبالبناء والمحركات، 

 .)17(رجاء العالمأمختلف 

  نحاء العالم.أشركة في مختلف  200ي للحوامنتج   300كثر من أتبیع هذه الشركة 

 بلیون دولار سنویا. 23ینتج عن هذه المبیعات  حوالي 

 عمال معدات البناء في العالم.أمن  %27تمتلك هذه الشركة ما نسبته 

  شهرهم (كوماتسوألها عدة منافسینcomatsuدیر ،deere.( 

  لكتروني للشراءإتمتلك موقعcat.com:وفق الخطوات التالیة ، 

 .(مانتریك)التسجیل عبر تطبیق خاص بها 

  قسام الشركة واختیار الآلات التي یحتاجها العمیل.أزیارة 

 ستخراج فاتورة الشراء بقیمة المعدات.إضافتها الى العربة التسویقیة، ثم إ 

 ختیار وسیلة الدفع التي توفرها الشركة.إ 

 ى غایة موعد الوصول.خذ كل بیانات العمیل لإرسال كل تفاصیل التسلیم والشحن الأ 

نتاج قیمة للعملاء وبناء علاقات إنادرا ما تعمل المؤسسات بمفردها في  ملاحظة هامة:

دائها فقط أنها لا تعتمد على جودة أمربحة، حیث تكون رابط قوي في سلسلة التوزیع، كما 

قنوات نما على جودة منافسة سلسلة التوزیع مع قنوات المنافسین، وعلیه فقرارات تصمیم إ و 

  یجابا على ضبط العلاقة مع الشركاء.إالتوزیع تنعكس 

هم العوامل جودة المنتجات، الصناعة المرنة، منتجات أمن  عوامل نجاح الشركة:  . أ

 مبتكرة وجدیدة.
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  خرى مثل:أوهناك عوامل 

  أنحاء تاجر مستقل ممتاز في جمیع  220التركیز على عملائها وفریقها المكون من

 حتیاجات العملاء.إ م، یهتمون برعایة و العال

  یعتبر التجار(العملاء) هم من یتواجد في الخطوط الامامیة، یعرفون طبیعة المنتجات

من ( تسلیم المنتجات بشكل جید، التدریب المستمر، المراقبة المستمرة  یتأكدونبدقة، حیث 

 وصلاح الاعطال).

 هم ینتجون صورة المؤسسة التي تقف في الوراءbehind وهم دوما مع ،

 ، في كل مكان من العالم.witheالمنتجات

 (اشتري الحدید واحصل على الشركة )فشعار الشركة موضوع بدقة  وتبعا لذلكby the 

iron,get the company ،ي عندما تشتري منتج من الشركة تصبح عضو فیها، حیث أ

العملاء ویساهمون في التصمیم یعمل العملاء بشكل متناغم مع الشركة للعمل على احضار 

 ).18(وخدمة المنتج والتسویق والتغذیة العكسیة

  العلاقة الناجحة والقویة للشركة مع العملاء أسس  . ب

 :(التجار )شراك عملائها في المكاسب في كل وقت.إتعمل الشركة على ربحیة العملاء 

 :علقة بقطع من خلال توفیر مختلف الامكانیات، خاصة المت الدعم المستمر للتجار

ساعة فقط، وكذلك توفیر  48ي نقطة من العالم خلال أمكانیة  توصیلها في إالغیار، مع 

 الامكانیات الكبیرة المتعلقة بالتخزین والمستودعات.

 :سرار مع العملاء)، أالاعتماد المطلق على الشفافیة( عدم وجود  نظام الاتصال الفعال

 ذلك مختلف التقاریر المالیة.ن قواعد البیانات متاحة للجمیع، وكأحیث 

  تراقب الشركة بحرص مبیعات كل تاجر وقدرته على الخدمة،  التجار: لأداءمتابعة

 على النجاح المستمر له. وموقفه المالي، فهي تساعد كل تاجر

 :تهتم الشركة دوما على بناء علاقات مع مختلف الشركاء والعملاء  العلاقات الشخصیة

  .)19(بمختلف الوسائل، حتى مع عملائها ومستخدمیها المتقاعدین

 بهذا الشكل یساهم نظام التوزیع للشركة في تحقیق المیزة التنافسیةخلاصة: 
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 الغذائیة: دراسة حالة الصناعة تاسعا

 

السلع الغذائیة جزء مهم من تجارة التجزئة، فهي تقدم عدة منافع للمستهلك وللسوق  تمثل

  .)20(على حد سواء

وترتبط السلع الغذائیة بمجال الاعمال الغذائیة لإشباع حاجات مختلف المستهلكین من خلال 

الخصائص الملموسة وغیر ملموسة التي تمتاز بها، وفق عدة شروط معروفة أهمها( 

( سلع میسرة، خاصة، ، الصحة، الذوق، الحجم......)، وتنقسم الى عدة اقسام اهمهاالنظافة

  سلع التسوق).

 تصنیف  سلع التجزئة الغذائیة: .1

 (سلع نهائیة، وسیطة):النهائي حسب طبیعة المستهلك  . أ

 حسب طبیعة العملیات التصنیعیة:  . ب

 (.....خضر وفواكه)سلع غیر مصنعة 

 (....زیوت، حلیب)سلع مصنعة 

 المكونات الموضوعیة:حسب   . ت

 .الجودة والنوعیة 

 .القابلیة للحفظ 

 القیمة الغذائیة 

 .النظافة 

  حسب المكونات الشكلیة:  . ث

  تمییز السلع: ترتبط بمجموعة الطرق والوسائل الممیزة والواضحة في شكل

 السلعة وتعبئتها( الاسم التجاري، الشعار، العلامة التجاریة......).

 السلع للمستهلكین التي تعكس سمعة  تقدیم ادارة التعبئة: تتعلق بطرق

المؤسسة المنتجة ، وجذب العملاء وهو یساعد على(حمایة السلعة، تسهیل 

  نقلها، زیادة الطلب علیها...)
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 مراحل تطور سلع التجزئة الغذائیة: .2

 مرحلة التقدیم:  . أ

 مرحلة النمو:  . ب

 مرحلة النضج:  . ت

 مرحلة الانحدار:  . ث
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  ـةــقدمـــم

تعتبر تجارة التجزئة من أهم القنوات التوزیع التجاریة، حیث أنها تؤثر بشكل مباشر على    

تطور الاقتصاد المحلي والدولي، من خلال تسویق مختلف المنتجات التي یحتاجها الزبائن 

  في كافة المجالات وفي مواسم مختلفة.

  مؤسسة تجارة التجزئة أهمیةو  أولا. تعریف

  مؤسسة تجارة التجزئة . تعریف1

تشیر الى كل الأنشطة التسویقیة المرتبطة بعملیات شراء المنتجات، لأجل إشباع حاجات 

، ولیس بدافع إعادة بیعها، حیث یهتم تاجر التجزئة بشكل أساسي )1(المستهلك النهائي

الحلقة لى المستهلك النهائي، وبذلك یعتبر تاجر التجزئة إبتوجیه الجزء الأكبر من مبیعاته 

  الوسیطة الأخیرة في سلسلة التوزیع.

تجارة التجزئة بكل الأنشطة التي تقدم المنتجات والخدمات الى المستهلك النهائي كوتلرویربط 

، وتتعلق في غالب الأحیان بمحلات تجارة )2(مباشرة، للاستخدام الخاص ولغیر الأعمال

  تجزئة غیر المحلات). جارة الالكترونیة(تالتجزئة، وتطورت فیما بعد بتطور ال

على أي مشروع تجاري یقوم ببیع السلع بطریقة مباشرة الى  كما یطلق تاجر التجزئة

هم حلقة في قنوات أ، ویعد تاجر التجزئة )3(أو بدونه المستهلك النهائي، بواسطة المتجر

  .)التوزیع باعتباره وسیط متعدد الوظائف( البیع، الشراء، تقدیم المعلومات، التخزین...

  . أهمیة تجارة التجزئة2

یمكن أن تكون أحد المحركات الرئیسیة في تحریك الاقتصاد من خلال عملیة الاستهلاك 

التي تعتبر الدافع الحقیقي لعملیة شراء مختلف السلع والخدمات، وهي بذلك تؤثر بشكل كبیر 

على مختلف وظائف الموردین والمستهلكین، وقد تطورت هذه التجارة بشكل مذهل في 
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تطور وسائل الاتصال، وظهور ما یعرف بالتجارة الالكترونیة(   السنوات الأخیرة، نتیجة

  الشراء من خلال الانترنیت،..).

  تجارة التجزئة: ومقومات نجاح . وظائفثانیا

  هناك عدة وظائف تتعلق بالمؤسسة وأخرى بالزبائن.

  . وظائف مؤسسة التجزئة1

 ):4(الوظائف المتعلقة بالمؤسسة المنتجةأ.

  تصنیفها لتسهیل عملیة بیعها وخزینها.تجمیع المنتجات ثم 

 (..تصمیم الإعلانات )الترویج للسلع والخدمات بمختلف الأسالیب الترویجیة 

 ....تقدیم خدمات ما بعد البیع، كالتوصیل والتدریب 

  تحقیق الاتصال بین المؤسسة والمستهلك، من خلال تقدیم المعلومات التي یحتاجها

 لأجل اتخاذ القرار.

 المتعلقة بالزبائن: الوظائف ب.

 ىتعمل المؤسسة على تقدیم خدمات ما بعد البیع، لكسب ولاء العملاء والمحافظة عل 

 المنافسین. ىعلامتها في السوق والتفوق عل

  تحقیق رغبات مختلف زبائنها بجودة عالیة، مع مراعاة الوقت والمكان، وهذا من خلال

 ).5(دراسة سلوك المستهلك والموقف التنافسي

 .یمكن للمؤسسة اللجوء الى البیع بالتقسیط، لتسهیل عملیة البیع 
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  مقومات نجاح تجارة التجزئة .2

لنجاح مؤسسة تجارة التجزئة، تتعلق في الأساس باختیار الموقع  عتباراتإهناك عدة 

المناسب لها، لأن ذلك له علاقة بقربها من الزبائن ، وشبكة التوزیع، كما أن اختیار السلع 

المناسبة وبالأسعار التنافسیة وبالكمیات المطلوبة تجعل من تجارة التجزئة نشاطا رائجا ومدرا 

محل التجزئة واختیار رجال البیع فیه على جذب الزبائن  للأرباح، كما یساعد تنظیم

والاحتفاظ بهم عاملا حاسما في منافسة المحلات الأخرى، وبتطور بیئة الأعمال وبروز 

التجارة الالكترونیة، أصبح من الضروري استغلال التكنولوجیا في إدارة المحلات في البیع 

  تلفة.والشراء والدفع وتنظیم الأعمال والأنشطة المخ

  هي: )6(وبالمقابل هناك عدة عوامل تؤثر على تجارة التجزئة

 ( المتغیرات الداخلیة والخارجیة المختلفة).عوامل بیئیة 

 الضرائب..). ( الاستقرار الاقتصادي والسیاسي،عوامل اقتصادیة واجتماعیة 

  الالكتروني...).( الانترنیت، التجارة الالكترونیة، وسائل الدفع عوامل تكنولوجیة 
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  . أنواع متاجر التجزئةثالثا

  متاجر التجزئة الصغیرة المستقلة: أ.

 :مثل المواد الغذائیة متاجرعامة  

  :(متخصصة )مثل الأدویةمتاجر خاصة  

  ب. متاجر التجزئة الكبیرة المتكاملة: 

 ذات أقسام كبیرة الحجم نسبیا، تحتوي على مجموعة من السلع المتشابهة  متاجر

، وقد تكون في مباني ذات طوابق(قسم الأدوات الكهربائیة، قسم الملابس )7(ومتنوعة

  الرجالیة، قسم الملابس النسائیة..).

 متاجر السلسلة العادیة( عدة متاجر ملكیتها واحدة وتحتوي على إدارة المركزیة للشراء.(  

  المؤسسات الاستهلاكیة والجمعیات التعاونیة( متاجر یمتلكها مجموعة من المستهلكین

النهائیین بغرض إشباع حاجاتهم، ولها مجلس إدارة یطبق علیها قانون الاكتتاب وطرح 

  الأسهم

 في امریكا للبیع  1930متاجر السوبرماركت( تعتمد على الخدمة الذاتیة، ظهرت سنة

 قود.بأسعار منخفضة بالن
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  . المزیج التسویقي لتجارة التجزئةرابعا

یتم فیها تحدید المراحل المختلفة من طرف مؤسسة تجارة  بخصوص سیاسة المنتجات:.1

التجزئة لشراء المنتجات التي تحقق رضا المستهلك، وهذا من خلال دراسة توقعات الأسواق 

هذه السیاسة بعدة عوامل حاسمة منها( ، وترتبط )8(بالاعتماد على نظام المعلومات التسویقیة

 الموقع الجید لتجارة التجزئة، دراسة المنافسین، جودة المنتجات..)

یساعد على رسم الصورة الذهنیة لدى المستهلك بخصوص بخصوص سیاسة التسعیر: .2

قرار التسعیر، العوامل  المتجر عموما، والمنتج خصوصا، ویتضمن عدة مؤشرات أهمها:

، وتعتبر هذه السیاسة أمرا جوهریا في )9(التسعیر، أسالیب التسعیر وطرق تعدیلهاالمؤثرة في 

 تحقیق الأرباح لتاجر التجزئة.

یعمل تاجر التجزئة على الاستفادة من مختلف أسالیب  بخصوص سیاسة الترویج:.3

 الترویج المعروفة مثل الإعلان والبیع الشخصي، والعلاقات العامة، ومن الناحیة العملیة

تعتبر هذه السیاسة جوهر عمل التجزئة لارتباطها المباشر بالمستهلك، من خلال قوة التأثیر، 

 وسهولة الوصول الى رغباته وتوقعاته المستقبلیة.

یهتم تاجر التجزئة  بموقع محله بشكل كبیر، لعلاقة ذلك بخصوص سیاسة التوزیع: .4

ك في زیادة معدل تكرار الشراء، بالأرباح بشكل مباشر، ویساعد قرب المتجر من المستهل

وسهولة الحصول على المنتجات المختلفة خاصة ذات الاستهلاك الیومي، ولذل یعمد تاجر 

التجزئة إلى تهیئة الجو العام للمتجر، من خلال ترتیبه داخلیا وتنظیمه خارجیا بشكل یضمن 

  جذب مزید من العملاء وكسب ولائهم.
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 تجزئة. إدارة الطلب على سلع الخامسا

یرتبط الطلب بمختلف الكمیات التي یحتاجها المستهلك، وبأسعار مناسبة، ولها علاقة مباشرة 

برغباتهم وقوتهم الشرائیة، وكذا استمرار العملیة الشرائیة، لا سیما قابلیة الإحلال بین مختلف 

  السلع.

  ):10(وعلیه فهناك نوعین من الطلب على سلع التجزئة وهي

 طلب بشكل مباشر على السلع الاستهلاكیة ومختلف الخدمات المقدمة.الطلب الأساسي: .1

 یرتبط بطلب الوسطاء بدافع البیع والتوزیع لتحقیق الأرباح.الطلب لأجل المتاجرة: .2

الطلب على السلع والمواد التي ترتبط بصناعات أخرى، وتكون الطلب لأجل التصنیع: .3

 لیف.غیر قابلة للتلف وسهلة الحفظ وبأقل التكا

ویمكن الإشارة في هذه النقطة بالذات الى بعض العوامل التي تؤثر في الطلب على سلع 

التجزئة وهي تتعلق بالأسعار والمداخیل القومیة، والتشكیلة السكانیة، والتوقعات التي تتعلق 

  بالطلب على السلع والخدمات.

  :)11(ویساهم عامل التجزئة بشكل كبیر في نجاح هذا الطلب من خلال

 (...نوع السلع، شكل المنافسة، رغبات المستهلك، الأسعار )جمع المعلومات عن السوق 

 .خدمات ما بعد البیع 

 .الترویج للمبیعات بمختلف الأسالیب المعروفة تسویقیا 

 .تقدیم الاستشارات والنصح والمعلومات للزبائن، وهذا ما یؤسس لعلاقات متینة بینهم 

 الأسعار والتفاوض علیها. تحدید 
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  مؤشر مبیعات التجزئة :سادسا

یشیر هذا المؤشر الى مجموع كل الفواتیر المتعلقة بالمشتریات من محلات التجزئة التي تبیع 

وهو مؤشر قوي یفسر الاتجاهات  مختلف السلع الموجهة للاستهلاك وكذا السلع المعمرة،

الصورة الواضحة عن وضعیة الاقتصاد ومعدلات الحقیقیة لإنفاق المستهلكین، والذي یعطي 

النمو الحقیقیة للدولة، خاصة اذا ارتبط نشاط التجزئة ببورصة الأسهم والسندات، كما أن 

المعطیات المختلفة لمؤسسات تجارة التجزئة تساعد المستثمرین بشكل كبیر في الاستفادة من 

الى بعض الخصائص الرئیسیة الفرص الاستثماریة في مختلف الأسواق، ویمكن الإشارة 

  لمؤشر مبیعات التجزئة وهي:

  ،(عادة ما تكون كل شهر ) ما أالفترة المرتبطة بإعلان البیانات المتعلقة بتجارة التجزئة

 التوقیت فهو یكون في الأسبوع الثاني أو الثالث من كل شهر.

  ارات...الجهة التي تصدر الإعلان ، عادة ما یكون مصدرها مكاتب الإحصاء، الوز 

  یمكن أن نجد في هذا المؤشر بیانات الشهر السابق، كما یمكن تعدیلها، وهذا لتأثیره

 على البیانات السنویة في الفترات السابقة(عادة ما تكون ثلاث سنوات)
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 سابعا: قرارات تسویق تجارة التجزئة

یهتم تاجر التجزئة بعدة استراتیجیات تسویقیة لجذب العملاء والمحافظة علیهم، خاصة 

حسن مما یقدمها المنافسون، ولذلك یعمد تجار أالمنتجات الجدیدة والمبتكرة، بحیث تكون 

  ثناء تقدیم الخدمات.أالتجزئة لوضع خصومات متنوعة 

یة للأسعار، بحیث لا یمكنهم دفع كثر حساسأكثر ذكاء و أصبحوا أن العملاء أومما یلاحظ 

خرى وبشكل متشابه في الخصائص، ولذلك أمزید من النقود لعلامات موجودة في محلات 

تخاذ إهم الاستراتیجیات التسویقیة التي تساعدهم على أیلجأ تجار التجزئة الى التركیز على 

 :)12(قرارات هامة ومناسبة وهي

تاجر التجزئة على تحدید الموقع في السوق یقوم  تحدید السوق المستهدف والمحل: .1

، من خلال التركیز على مداخیل المشتري ومدى رغبته في الحصول على المستهدف

منتجات متنوعة، وبأسعار مناسبة، وعلیه فمعرفة الاسواق المستهدفة تمكن تاجر التجزئة من 

 و الاعلان.أو الاسعار أتخاذ قرارات مختلفة بخصوص تشكیلة المنتجات إ

همها تشكیل أساسیة أترتبط تجارة التجزئة بعدة متغیرات  تشكیل المنتجات والخدمات: .2

 المنتجات، وجو المحل، وتقدیم مزیج من الخدمات المرافقة.

، وتشكیلة السوق المستهدف وموقعه  ن تتفق سیاسة التسعیر معأیجب  قرارات التسعیر: .3

 المنتجات والخدمات والمنافسین

دوات الترویج المعروفة للوصول الى أیستخدم تاجر التجزئة كل  قرارات الترویج: .4

 .العملاء، خاصة عبر التسویق الالكتروني

الموقع  ختیارإهم عنصر لنجاح تاجر التجزئة، من خلال أیعتبر  قرار المكان(التوزیع): .5

المناسب حسب التكالیف والسوق بشكل سهل، تساعد على قوة سحب العملاء وتمكنهم من 

 التسوق بسهولة كبیرة.
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  أهم النظریات المفسرة لتجارة التجزئة :ثامنا

بتطور مؤسسات تجارة التجزئة والثانیة  یمكن التركیز على نظریتین أساسیتین الأولى تتعلق

  .ترتبط بدورة حیاة هذه الأخیرة

 جامعة هارفردهذه النظریة من  ( ماك نییر)قدم البروفیسور, نظریة عجلة تجارة التجزئة: 1

، وهي )13(، وهي من أحسن النظریات التي تفسر التطور والتحول الحقیقي لمتاجر التجزئة

  سیة هي:تستند الى عدة افتراضات أسا

تجاه الأسعار( یمكنهم التخلي عن إرتباط الأسواق المستهدفة بمستهلكین  لهم حساسیة إـ أ

بعض المنتجات مقابل الحصول على أخرى اقل سعرا)، حیث یمكن الاستغناء على الجودة 

مقابل السعر المنخفض. كما یمكن أن تتدخل العوامل النفسیة والاجتماعیة في قبول 

  صحاب المداخیل المرتفعة التعامل مع متاجر التجزئة المرتفعة الأسعار).الأسعار(یمكن لأ

الأرباح لتجارة التجزئة بحجم المبیعات، وهي بذلك تتحرك في شكل عجلة دائریة  رتباطإ ب.

للبحث عن المزید من الأسواق الجدیدة والمستهلكین الجدد، والعمل على تلبیة حاجاتهم 

ورغباتهم المختلفة، كما یمكن لمؤسسات التجزئة الجدیدة اللجوء الى التكالیف الأقل مقارنة 

  ي مجالها التجاري.بالمؤسسات الناشطة ف

  ):14(هم المراحل التي تمر بها مؤسسات تجارة التجزئة كما یليأویمكن تحدید 

 :الدخول الى السوق من طرف تاجر التجزئة یكون بأسعار منخفضة،  مرحلة الدخول

وبكمیة محدودة من السلع والخدمات، وبمتاجر ذات تكالیف أقل، ونتیجة لهذا الوضع یحاول 

بشكل مستمر المحافظة على الصورة الذهنیة للعملاء، وهذا ما یدفع بالمنافسین تاجر التجزئة 

الى التحرك والمواجهة ، مما یساعد على تحسین جودة السلع والخدمات المقدمة، مما یدفع 

 بتاجر التجزئة الانتقال الى موقع تنافسي أفضل.
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  :وسیع نشاطه وتحسین نتیجة للمرحلة السابقة، یقوم تاجر التجزئة بتمرحلة التجارة

 أوضاع متجره، مما یساعد على التحسن في الأسعار بشكل نسبي.

  :نتیجة لمرحلة التجارة تنشأ فجوة تنافسیة في السوق، مما یمكن من مرحلة المنافسة

  دخول تجار جدد، ونظرا للمنافسة الشدیدة ینخفض العائد على الاستثمار وتزداد التكالیف

تفترض هذه النظریة أن حیاة مؤسسة تجارة ارة التجزئة: نظریة دورة حیاة مؤسسة تج .2

  التجزئة تشبه الى حد كبیر دورة حیاة السلعة وهي تمر بعدة مراحل هي:

  :(الابتكار )تمتاز بقلة المنافسة، مما یسهل على مؤسسة تجارة التجزئة مرحلة التقدیم

 ارتفاع التكالیف التشغیلیة،لا تحقق أرباح كبیرة بسبب  بتقدیم منتجاتها بأسعار تنافسیة،

وارتفاع درجة المخاطرة، إلا أنها تستطیع المواجهة من خلال تغییرات في المحل (داخلیا 

 .ةو التعدیل المناسب للأسعار حسب التشكیلة السكانیة ومستوى الأجور السائدأوخارجیا)، 

  :وسع في قد تحصل مؤسسة تجارة التجزئة على أرباح معتبرة بسبب التمرحلة النمو

رتفاع في تكالیف التخزین إالأسواق وزیادة المبیعات وقلة المنافسین، وقد یصاحب ذلك 

 .وسع والعمل في عدة مواقع جغرافیةنتیجة الت ،والنقل والید العاملة 

  :تتغیر البیئة التنافسیة ویزداد عدد المنافسین، ویصبح نمو مؤسسة تجارة مرحلة النضج

لى الأرباح، مما یجبر مؤسسة تجارة التجزئة على التكثیف من التجزئة بطیئا، مما یؤثر ع

 المخزونات السلعیة لمواجهة للأسواق الجدیدة. على الجهود البیعیة والتركیز

 :ومع شدة المنافسة قد تنهار المبیعات وتنخفض الأرباح الى مستویات  مرحلة التدهور

 نشاط آخر، أو الإفلاس. دنیا، مما قد یجبر مؤسسة تجارة التجزئة على التحول الى

ویمكن أن نشیر في هذا الصدد الى أهم الانتقادات الموجهة الى هذه النظریة، وهي تتعلق 

جوهري في  ختلافإبصعوبة التنبؤ بالفترة الزمنیة ،وصعوبة التعمیم على باقي المحلات( 

عمر المنتجات مثل محلات الأكل السریع)، فبعض المتاجر تمر بمرحلتین فقط وهي التقدیم 

ثم التدهور، كما أن بدایة النشاط ومرحلة التقدیم تحتاج دائما الى قوة الإبداع، وتطویر 

  المنتجات من خلال البحوث التسویقیة المتخصصة.
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  . مستقبل تجارة التجزئةتاسعا

ن بیئة الأعمال تشهد تحولات كبیرة، خاصة في مجال التجارة، ونظرا لتسارع من المؤكد أ

تكنولوجیا الاتصال والإعلام والتحولات المتواصلة في الأسواق، أصبح من الضروري 

لمؤسسات التجزئة مواكبة هذا التحول، ولذلك فمستقبل التجزئة یبقى مرهون بسرعة التجاوب 

الرقمیة على مستوى المستهلك وعلى مستواها الداخلي  مع البیئة والتكیف مع المتغیرات

  والخارجي.

رتباط وثیق بین نمو مؤسسات تجارة التجزئة وبین إهناك  التحولات الاقتصادیة والتجاریة:.1

هذا  ستمرارإالعوامل الاقتصادیة والظروف الاجتماعیة التي تمر بها الدولة، ومن المتوقع 

التأثیر لسنوات قادمة، نتیجة التحولات الكبیرة في المجتمعات المختلفة، خاصة في ظل بروز 

مجتمعات الرقمنة وغیرها من التطورات المذهلة في مجال التكنولوجیا، وهذا ما انعكس على 

بیئة التنافس لمؤسسات التجزئة بشكل مباشر، وعلیه یمكن تصور مستقبل هذه المؤسسات 

ن تاجر التجزئة المستقبلي هو أمؤشرات الحالیة بشكل دقیق، ومما لا شك فیه في ظل ال

  نسان رقمي بامتیاز.إ

وكل هذه التغیرات قد تؤثر على البیئة الداخلیة لمؤسسات التجزئة من خلال تغیر مساحات 

وهذا العرض، وتغیرات كبیرة في التشكیلة والید العاملة والوسائل المرتبطة بالعملیة التسویقیة، 

  رباح كبیرة في المستقبل.أیجابیا على زیادة المبیعات وتحقیق إما سوف ینعكس 

همال البیئة المحیطة بمؤسسة تجارة التجزئة باعتبارها الحاضنة الاساسیة لكل إكما لا یمكن 

  المنافسین، الامر الذي یجعلها في یقظة مستمرة بسبب خطر الخروج من الاسواق.

  ):15(م التطورات المستقبلیة في هذا المجالهأبراز إومما سبق یمكن 

 هتمام مؤسسات تجارة التجزئة بفترات الركود والانتعاش الاقتصادي، خاصة مؤسسات إ

 تجارة التجزئة الصغیرة، لتأثیر ذلك على النشاط التسویقي.
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  التركیز على صافي المداخیل الفردیة وجعله مؤشر قوي في تخطیط السیاسات التسویقیة

 التجزئة.لمؤسسات 

  على مسیري مؤسسات تجارة التجزئة وضع خطط مسقبلیة لإدارة الطلب على منتجات

التجزئة، لتحدید المتغیرات التي تطرأ على استهلاك السلع والخدمات نتیجة البیئة المتغیرة 

 باستمرار خاصة في ظل تطور الازمات المالیة وتدهور القوة الشرائیة للمستهلك النهائي.

ن تقتنع بشكل قوي بأهمیة تغییر الذهنیات أوعلیه فلا بد للإدارة التسویقیة لهذه المؤسسات 

والادوات والسیاسات الحالیة والمستقبلیة، لأجل ضمان نمو متوازن ومستمر لأنشطتها 

  التجاریة المختلفة.

الاتصال  تؤثر التغیرات الاجتماعیة بشكل قوي في وسائل التحولات الاجتماعیة والثقافیة:.2

التسویقیة لمؤسسة تجارة التجزئة، خاصة في الجانب المتعلق بالتقالید والاعراف الاجتماعیة، 

نتقال وقبول بعض أمكانیة إالتي سهل انتقالها من مجتمع لآخر، الامر الذي سهل من 

خذ بعین أالمنتجات التي تعتبر غیر معتادة في بعض المجتمعات الانسانیة، هذا دفع الى 

  بار الاذواق والانماط الاستهلاكیة الجدیدة.الاعت

ویمثل العامل السكاني مؤشر قوي في التغیرات المستقبلیة، حیث أن عدد السكان وتوزیعهم 

سر ومختلف العوامل الدیموغرافیة، یؤثر في نمو وازدهار الجغرافي وفئاتهم العمریة وحجم الأ

  مؤسسات التجزئة.

لكین فهي تتغیر حسب الطبقات الاجتماعیة والقدرة اما بخصوص رغبات واحتیاجات المسته

الشرائیة لكل طبقة والمرتبطة بالدخل الفردي لكل فرد فیها، وهي كما نعلم تؤثر بصفة مباشرة 

  في الطلب على السلع والخدمات في الاسواق النهائیة.

 خذها بعین الاعتبار من طرف مسیري مؤسساتأومن أهم العوامل الاجتماعیة التي یجب 

  تجارة التجزئة وهي:
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 .الرفع من مستوى التعلیم في مؤسسات تجارة التجزئة 

 .وضع سیاسات عمل تسویقیة متوافقة مع التغیرات الدائمة 

 .دراسة خصائص المستهلكین الاجتماعیة، لتقدیر حجم المبیعات المحتملة 

 .التركیز على بحوث التسویق، خاصة لدى مؤسسات تجارة التجزئة الكبیرة الحجم 

  همال الاعراف والتقالید.إالتركیز على القیم الاجتماعیة، دون 

  

ضرورة التوجه الى سن قانون خاص بالتجارة الالكترونیة،  .التحولات القانونیة والتشریعیة:3

  .طار الحكومة الالكترونیةإمما یسهل على التاجر التحول الیها في 

  یة:كما یجب على ادارة التجزئة الاهتمام بالعناصر التال

  المشاركة في تعدیل وتطویر القوانین والتشریعات الخاصة بتجارة التجزئة( الجانب

 رخص النشاط، رقابة الجودة). الصحي،

 .تعزیز مفاهیم الشراكة بین القطاع الخاص والعام في مجال تجارة التجزئة 

الخارجیة عقد العوامل أتعتبر المنافسة من  . تعقد مجالات المنافسة المحلیة والدولیة:4

بالنسبة لمؤسسة التجزئة، لتأثیرها الكبیر على اداءها الحالي والمستقبلي، وتكمن أهمیة 

المنافسة في تمكینها من معرفة السوق وأهم المنافسین في مجال النشاط التجاري، مما یسهل 

علیه وضع الاستراتیجیات المناسب للمواجهة، ومن جهة اخرى المحافظة على حجم مبیعات 

  ها من الاستمرار والنمو.یمكن

وتزداد المنافسة في السنوات القادمة بشكل ملحوظ نتیجة التغیرات الكبیرة في بیئة الاعمال، 

ذواق واحتیاجات المستهلكین الحالیین والمحتملین، ولذلك تلجأ مؤسسات التجزئة الى أوتغیر 

ضة،....) وكل هذا حسن الاستراتیجیات التسویقیة( جودة المنتج، الاسعار المنخفأتبني 

  الجهد یساعد على بناء الولاء للعلامة ومؤسسة التجزئة على حد سواء.
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وحتى تكون مؤسسة تجارة التجزئة قادرة على مواجهة المنافسین والتحدیات المستقبلیة، فلا بد 

وعلیه یمكن  )،sowtجراء تحلیل دقیق ومفصل عن استراتیجیات عمل المنافسین( تحلیلإمن 

  یلي: ى أهم محددات الصراع التنافسي لمستقبل تجارة التجزئة كماالاشارة ال

 .المنافسة الاجنبیة 

 .ظهور مؤسسات تجارة التجزئة الجدیدة 

 .النمو البطيء للسوق 

 .نضوج حیز الشراء لمؤسسات التجزئة 

رهان المستقبل من خلال كتعتبر رقمنة تجارة التجزئة  .التحولات التكنولوجیة والرقمیة:5

هور ما یعرف بتاجر التجزئة الالكترونیة الذي سوف یعتمد على كل البرامج والادوات ظ

الرقمیة في تحقیق رغبات المستهلك دون الاحتكاك المباشر معه مع المحافظة على صحته 

  وامانه، مثل: 

  توفیر الیات الدفع الالكتروني المناسبة، وضع منصات رقمیة وواجهات مناسبة لمحلات

  تكون سهلة الوصول.التجزئة 

  التصویر الثلاثي الابعاد، تنفیذ الاصطناعيالاعتماد على البرمجیات المرتبطة بالذكاء )

  الطلبیات الصوتیة.....)

  الاعتماد على فكرة التسویق الافتراضي( الدخول الافتراضي للمتجر وتجریب السلع

 وفحصها وشرائها ودفع ثمنها بسهولة وفي وقت مناسب.

  في العالم 19ولات لتجارة التجزئة ما بعد كوفیدهم التحأ. 6

ن العالم یعیش ثورة صناعیة رابعة، یتم التركیز فیها على عالم الرقمنة، أظهرت الدراسات أ

وتطویر القدرات التقنیة في الممارسات التجاریة لتفادي الاغلاق وتوقف الانشطة التجاریة 

  المختلفة، ویشمل التحول في التقاط التالیة:
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 و الحریص(أتحول نحو التسوق الیقظ الmindful shopping ،(لتزام المجتمع إي أ

 بشراء الضروریات، مع فرض قیود على الفئات الاختیاریة.

  طار التجارة الالكترونیة.إالتحول الى التسوق عبر الانترنیت، في 

 .أهمیة توصیل السلع في الوقت المناسب 

  سالیب الدفع الالكتروني.أالتحول الى 

  سلوب الدفع بوبیز(أنمو ملحوظ فيbopis الشراء عبر الانترنیت والاستلام في ،(

 ون تلامس).دالمتجر( تقنیات الدفع بالمسح لرمز الاستجابة من خلال الهاتف الذكي، 

ولذلك یلجأ مدراء المتاجر الى فتح النوافذ الالكترونیة، وتظهر بشكل كبیر في دول الخلیج 

طلاق سوق الكتروني على كارفور، منصة إیة المتحدة ، حیث تم العربي كالإمارات العرب

طار التجارة الالكترونیة، إطراف السوق الالكتروني في أالكترونیة للتواصل، بین مختلف 

  كثر من ربع ملیون مستخدم.أستقطبت هذه المنصة إحیث 

ي الشرق جرتها شركة (كیرني)، المتخصصة في الاستشارات الاداریة فأوفي دراسة بحثیة 

  جاب:أستمرار الشراء الالكتروني بعد جائحة كوفید حیث أمكانیة إالاوسط، حول 

 48%  ،یضا أفي المملكة العربیة السعودیة  %69بنعم في الامارات العربیة المتحدة

 بنعم، وهذه ترجمة فعلیة لتحول السلوك الشرائي بعد الكوفید.

  الاقتصادي الالكتروني لدولة الامارات كما قدر المنتدى الاقتصادي العالمي حجم

  ملیار دولار امریكي. 27.2بنحو 2020سنة

  . بعض الارقام والاحصائیات التي تدل على أهمیة قطاع التجزئة في العالم7

  قطاع التجزئة في الجزائرأ.

من النشاط الاقتصادي وهو یساهم بنسبة  %50یحتل قطاع التجزئة في الجزائر حوالي 

، وهذا یؤثر بشكل مباشر في %61یل  الید العاملة الدائمة والموسمیة بحواليمعتبرة في تشغ
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، هذا سنة %4،بقیمة مضافة اكبر من %16الناتج المحلي خارج المحروقات بحوالي

2016.  

  : قطاع التجزئة في امارة دبيب

  كبر  قطاع في أ( 2018ملیار دولار سنة 28یساهم هذا القطاع  بقیمة مضافة تبلغ

كبر هذه أتوظیف الید العاملة)، ویشكل قطاع التجزئة لإصلاح المركبات والدرجات الناریة 

من حجم الید  %20، وبـ:2018من الناتج المحلي الاجمالي سنة %26القطاعات بنسبة

 العاملة الكلیة في دبي.

  من  %20عادل ي ما یأملیار دولار 3یضا في جذب الاستثمارات الاجنبیة بقیمة أیساهم

 جمالي الاستثمارات في دبي.إ

  2020بحلول سنة %34ن یرتفع الى ما یقارب أویتوقع  %13یساهم بمعدل النمو ،

  .2018جمالي الناتج المحلي هذا سنةإمن  %80وبذلك یشكل نسبة

  : قطاع التجزئة في مصر العربیةج

  لمعدل نمو ، محققا 2017ملیار دولار امریكي سنة  25بلغت حجم المبیعات نحو

 .2018، سنة %11حواي

 جمالي تجارة التجزئةإمن  %0.4كما یشكل قطاع التجزئة الالكترونیة  
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 .دراسیة في مجال تجارة التجزئة (محلیة ودولیة) عاشرا: حالات

  

  )16للأثاث( IKEAأ.دراسة حالة متاجر

في  1943نشأت سنةأثاث، كبر الشركات المتخصصة في صناعة الأأتعتبر من 

ثاث عصري ممیز دون تركیب، وتصمیم سهل، حیث یتمكن أالسوید(ستوكهولم)، تقدم 

كبر سلسلة لتجارة التجزئة في العالم أصبحت هذه المتاجر أالمشتري من تركیبه بنفسه، حیث 

  ملیار دولار. 4برأسمال یزید عن

ولكنه ذكي ومجتهد في  )، شاب فقیرkampradبعد الحرب العالمیة الثانیة كان صاحبها(

سس متجره  وهو في سن أن أببیع الكبریت وبعض الاشیاء الاخرى الى  أعمله، حیث بد

لى الاثاث ونتیجة لصعوبة أالسابعة عشرة من عمره، حیث لاحظ حاجة العائلات الشابة 

سعار الاثاث وضعف مداخیلها، وارتفاع هوامش إالشراء من طرفها، وهذا راجع لارتفاع 

متاجر التجزئة للأثاث، حیث لم تكن هناك منافسة عادلة بین الجمیع، وفي بعض رباح أ

  قل جودة.أثاث مستورد و أسعار كبیرة مقابل أحیان یدفع الشباب الأ

عتمد إثاث ذو جودة عالیة وبأسعار في متناول الجمیع، فأنتاج إ، kampradوعندئذ قرر

  ستراتیجیة الاسعار المنخفضة  كمایلي :إعلى 

 1سعار منخفضة، حیث یستخدم أشراء كمیات كبیرة من الخشب للحصول على قام ب 

 ( تقلیل تكلفة الشراء).بالمائة من الخشب المنتج عالمیا، ثالث مستهلك للخشب في العالم

  قام بالتركیز على كفاءة الانتاج، وقام بتسمیة المنتجات بدل ترقیمها بأسماء جیدة، كما

ختیار القطع بنفسه، إحیث یقوم المستهلك ب تركیبه وتفكیكه،ثاث بشكل یسهل قام بتصمیم الأ

 ( تجنب تكلفة التوصیل).ویأخذها بنفسه، وهذا ما یعرف بالخدمة الذاتیة

 ثاث.یتم تخفیض الاسعار مقابل كمیات كبیرة من شراء الأ 
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 ثاث بشكل شخصي، لسهولة عملیات التركیب.یقوم الزبائن بتركیب الأ 

  تعتمد سلسلة متاجرIKEA ثاث منزل أ، حیث قامت بتصمیم على التسویق الذكي

صبح بإمكان أمتجر في فرنسا، حیث  30حتفالا بفتحإكامل على  جدران صخري للتسلق 

 930الزوار التسلق علیه، والاستمتاع بتجربة تسوق فریدة من نوعها، حیث زار ما یقدر ب 

 ( الترویج للمنتجات).ملیون متاجرها خلال هذه الفترة

  ورباــ) ــــــــ فمعظم متاجرها تتمركز أ(مایقارب عدد سكان 2012هذه المتاجر سنة حققت

من مبیعات التي  %85یقارب  ماكن عملها(نقاط البیع)، وهي مرغوبة وناجحةـــــــ ماأحول 

نحاء العالم، حیث یمكن تحیل برنامج للأثاث الافتراضي، أیتم بیعها عبر الشبكة في كل 

شكال الاثاث ألجدیدة عن بعد وافتراضیا، حیث یمكن من رؤیة مختلف وتجریب المنتجات ا

( ختیار القطع المناسبة حسب اللون والمظهر المناسب لكل زبونإ وتجریبه وسط الغرفة و 

 التسویق الالكتروني).

 ما متاجر أIKEA رباك إفهي مصممة ومنظمة بشكل متاهات وممرات متعرجة لأجل

عل عملیات الشراء، حیث تم الاستفادة من النظریات  العملاء وحیرتهم لأجل تحفیزهم

 (تحفیز المستهلك).المبتكرة في علم النفس المتعلقة بتحفیز الانسان، في جامعة لندن

  150تساع فروع جدیدة لها تقوم بتقسیم قسائم شراء بقیم مختلفة للزبائنها الاوائل(إعند 

 دولار).

  متاجرها المختلفة، وكان السبب في ذلك دراسة كما قامت بإنشاء مراكز الاطعام داخل

قامت بها حول توفیر وجبات الاطعام(عزوف المشترین بسبب الجوع)، حیث بلغت نسبة 

 ، مثلا تقدیم طبق لحم تقلیدي سویدي.2012ملیار دولار سنة 2مبیعات الاطعام حوالي 

 لار وب ملیون دو  212من میزانیة الشركة للإعانات بمقدار  %70كما یتم تخصیص

 لغة عالمیة مرتین في السنة تحت شعار( الانسان الذي یعمل بنفسه یحب عمله). 19

  ستراتیجیةإترتكز IKEA  خدم نفسك بنفسك.أحول فكرة 
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  وتوجه نسبة معتبرة للأعمال الخیریة، فهي %3,5قل في العالم أتدفع معدلات ضرائب ،

 (المسؤولیة الاجتماعیة).كبر الشركات التي تقوم بالأعمال الخیریةأمن 

  

 WalMartب. شركة ولامارت لبیع منتجات التجزئة

تعتبر من الشركات الرائدة في بیع التجزئة، سلسلة متاجر عالمیة بدأت العمل في سنة 

 482رباحها حوالي  أفي اركانسس في الولایات المتحدة الامریكیة، حیث بلغت  1962

  ).17(2016ملیار دولار سنة

حدى المتاجر كمتدرب، ثم إمؤسس هذه المتاجر هو (سام التون)، بدأ كتاجر بسیط في 

حد المتاجر في اركانسس أمتیاز إمن البنك واشترى حق  1945قترض مبلغا من المال سنة إ

رباح من خلال تبني استراتیجیة التسعیر للمنافسین، حیث قام أوقام بتحویل خسائره الى 

مر بإنشاء صنعین دون المرور على الموزعین، حیث قام في بادئ الأبالتعامل مباشرة مع الم

  أهمها: فكارأحد البلدیات واعتمد على عدة أفرع صغیر في وول مارت في 

  منخفضةهوامش ربح 

 .التكیف المستمر 

هذه الافكار حققت نتائج مبهرة في جانب المبیعات، حیث تضاعفت فروع المبیعات وقدرت 

  .2011لف موظف، ثم وصل الى الالاف بحلول سنةأ 272و 1989متجر سنة  1400ب 

 الذي ساهم في توافد عدد كبیر من الزبائن،  المخفضةرباح سبب النجاح كان نتیجة الأ

حتیاجات إوالعمل على تقلیل التكالیف ومواكبة  مر الذي ضعف من قوة المنافسین،الأ

 الاسواق بشكل مستمر.
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  نشاء مخازن قریبة من المتاجر لتسهیل إكما تقوم بتقدیم خدمات للعملاء من خلال

 عملیة توصیل مختلف المنتجات( التقلیل من تكلفة النقل).

  )تعتمد على العدید من التطبیقات الذكیة التي تسمح بالتسویق الالكتروني بسهولة

التسویق بالصورة، التسویق بالهاتف,,,,) وكل هذا یساعد المستهلك على مقارنة الاسعار 

  حسنها بسرعة وبدقة كبیرة وهذا مقارنة مع المنافسین في هذا المجال.أبسهولة واختیار 

a. المزیج التسویقيWalMart : 

تي شركة أوت ستراتیجیة البیع بالسعر المنخفض(هامش ربح منخفض)،إتعتمد على      

  وامازون) في مجال البیع عبر الانترنیت. كارفور كأبرز المنافسین لها و(تارجت،

على منتجات التجزئة بشكل كبیر ورئیسي(توفیر مختلف السلع  عتمادالإ سیاسة المنتج:  . أ

في كل المجالات الاستهلاكیة)، تدریب الافراد العاملین في مجال التجزئة، وتوفیر ما یناسب 

 العملاء( نظام مخزون متكامل للمنتجات).

تعتمد على استراتیجیة تخفیض الاسعار( سعر مخفض كل  سیاسة التسعیر:  . ب

سعار خاصة في المناسبات والاعیاد المیلاد كما یتم تخفیض الأ، everyday priceیوم)

لا إرتفاع نسبة المبیعات والارباح، إوالمباریات الكرویة وغیرها من المناسبات السنویة، ورغم 

نه لم یتم تغییر هذه الاستراتیجیة، لأنها تعزز من تنافسیتها، وتحافظ على قیادة السعر في أ

 مجال تجارة التجزئة.

: سهولة الوصول الى متاجرها، مع اقتراب المخازن منها( الاعتماد على سیاسة التوزیع  . ت

سطول النقل المتطور، الذي یربط بین المخازن أالمواقع الرئیسیة للمدن)، مع التركیز على 

 الرئیسیة والمتاجر الكبرى. 

تعتمد بشكل كبیر على التسویق الالكتروني، والاعلانات المختلفة،  سیاسة الترویج:  . ث

)، وهو مبلغ 2009،2011ملیار دولار على هذا الجانب( 2نفاق ما یقارب إحیث یتم 

 یتناسب مع الایرادات الضخمة لها.
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b. :ملیار دولار لمساعدة الفقراء،  2تساهم هذه المؤسسة بحوالي المسؤولیة الاجتماعیة

ملیون عامل حول العالم، كما ساهمت  2.3ساهمت في توظیف حوالي 2015حیث في سنة

في ترویج النشاط الاقتصادي التجاري من خلال فروعها المختلفة حول العالم( بحسب دراسة 

و 1995فان وول مارت ساهمت في نمو انتاجیة العمل بین سنتي  2001لمكتب ماكینزي 

 من خلال تجارة التجزئة. 2000

  WalMartول ملاحظات اخرى ح

  6200صبحت تمتلكأملیار دولار، و 312وصلت نسبة مبیعاتها الى 2006في سنة 

 ملیون وظیفة. 1.6نقطة بیع فیكل امریكا، مع توفیر ما یقارب

  ستخدام إطلقت وولمرت فریق یدعى كیبلر لتحدیث تجربة التسویق بأ 2017في سنة

وقد تم الاستعانة مریكا، أب لیفتاون الابتكارات التقنیة، وهذا بواسطة متجر صغیر كتجربة في

لمعرفة الخلل والهدر في السلع المفقودة ونقل سلاسل التسوق(یشیر  الاصطناعيبالذكاء 

، وقد تختفي ما %47ن الذكاء الاصطناعي سوف یؤثر على الوظائف بنسبة أالخبراء 

متاجر ) وول مارت كأكبر (فوریس،كما صنف موقع 2026یقارب ملیون وظیفة بحلول سنة

 تجارة التجزئة في العالم

 )18(تسارع وتیرة تجارة التجزئة في الشرق الاوسط  . ج

مع قادة دائرة التجزئة، عشرة مقابلات مع الرؤساء  2019جریت هذه الدراسة في سنةأ

  التنفیذیین في قطاع التجزئة في الشرق الاوسط، لمعرفة توقعاتهم بخصوص تجارة التجزئة.

  همها:أوخلصت الدراسة الى عدة نقاط 

ثر على نتائج هذه أمما  %52بنسبة  2017سجل قطاع التجزئة تراجعا ملحوظا سنة  .1

 الدراسة.
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ساسیة التي تم تعتبر من الانشطة الأ الكفاءة التشغیلیةن أمن المدراء  %67أكد  .2

 التخطیط لها للرفع من الارباح السنویة.

ف، وتحدید مجالات التوسع التي تمنحهم المزید من تم التركیز على تنظیم التكالی  .3

 التفاؤل.

من السوق(شركة  %40عصر قطاع التجزئة الالكترونیة، بنسبة  2019یعتبر عام  .4

 امازون نموذجا)

 ركزت الدراسة على ثلاث عناصر رئیسیة هي: .5

 .الجانب التقني 

 .تغیر سلوك المستهلك 

 .الاثار على الاقتصاد الكلي 

 ة التجزئة عبر الانترنیتتسارع وتیرة تجار   . أ

 مقارنة بالاقتصاد  %3تمثل نسبة المبیعات عبر الانترنیت في سوق الشرق الاوسط

 ، وهي في نمو متسارع.%15الغربي

 ستخدام الهاتف إوسط خاصة الشباب بالتكنولوجیا الجدیدة، فمعدل یهتم سكان الشرق الأ

 في مجلس التعاون الخلیجي. %70النقال الذكي تجاوز

  المنافسة القائمة بین تجار التجزئة الالكترونیة على الزبائن المستهدفین.شدة 

  بداعیة(شركة إیجتهد معظم المدراء على الاستثمار في المجال الرقمي بطرق

 الخاصة بمنتجات الاطفال والامهات. Mumz worldدممزورل

 ة)التحدیات الرئیسیة في قطاع التجزئة الالكترونیة(نتیجة التغیرات الرقمی  . ب

  نقص المتخصصین في التسویق الرقمي في الاسواق خاصة في مجال الذكاء

 ناعي.طالص

 .(میزة تنافسیة)مشاكل تتعلق بالتوزیع 

 .مشاكل تتعلق بالسلع التالفة 
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 .مشاكل فائض عرض المنتجات 

 .منافسة مشكلة المنتجات المقلدة 

 استخدام منصات تسلیم السلع بشكل كبیر 

 تغیرات البیئة الرقمیة. مواكبة 

 ابرز التوجهات التي تؤثر على قطاع التجزئة  . ح

اصدرت شركة الاستشارات العالمیة المتخصصة في التخطیط والتصمیم المعماري تقریر 

  ):19(یسلط الضوء على اه توجهات قطاع التجزئة الالكترونیة كمایلي

  البیع والشراء المباشرة مساحات التجزئة الفعلیة ساهمت في تبسیط انجاز عملیات

 بالاعتماد على الحلول الرقمیة.

  وتتجه شركات التجزئة الى الاعتماد على البیانات في المستقبل لجلب العملاء بشكل

 افضل.

   كما تعتمد على بیانات الشراء وتفضیلات العملاء السابقین بهدف دراسة السوق

 مستقبلا.

  من خلال الاعتماد على التجارب الحسیة  2022تفعیل الدور الجدید للمتاجر بعد سنة

والمبتكرة والاستدامة وحمایة البیئة والحوار مع العملاء خارج مجال التسویق، والاستفادة من 

الابتكارات التكنولوجیة، واعادة تصمیم المتاجر الضخمة لتتلائم مع المراكز التجاریة 

 الفاخرة. ووجهات التسوق
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 أهمیة الذكاء الاصطناعي في قطاع التجزئة  . خ

بعد ثورة التجارة الالكترونیة الرهیبة في السنوات الماضیة، تأثر قطاع التجزئة في العلم بشكل 

كبیر ومباشر بالتطور الرقمي في مجال تكنولوجیا الاتصال والاعلام، خاصة التسویق 

قطاع التجزئة في معظم دول العالم الفقیرة الرقمي الذي اصبح المؤشر الاساسي لتطور 

  والغنیة على حد سواء.

وعلیه فالذكاء الاصطناعي هو ولید هذه الثورة العظیمة في المجال الرقمي في كل مجالات 

الحیاة، سیما قطاع التجزئة الذي استغل هذه التقنیات في تعزیز قوته وزیادة تنافسیته، واثر 

قنوات التوزیع او استراتیجیات التسویق الرقمیة، ویمكن على مختلف الصناعات من ناحیة 

 ):20(استخدام الذكاء الاصطناعي في عدة اوجه في متاجر التجزئة كمایلي

  یمكن استخدمه في ارسال التوصیات المتعلقة بالعملاء المرتبطة بالمنتجات، فبمجرد

ي هذا الفضاء دخول العملاء الى التطبیقات المراد استخدامها یستطیعون التفاعل ف

والحصول على كل المعلومات المتعلقة بسفقة البیع أو الشراء بسهولة وفي وقت 

 وجیز.

  یساعد أیضا على فهم مختلف العملیات المعقدة والكثیرة والمتشابكة المتعلقة بالبیع أو

 الشراء حیث یساعد ذلك على دقة اتخاذ القرارات المناسبة.

  لعدة منتجات متطورة وذات طلب كبیر لفئة واسعة یساعد على تنظیم الرفوف الرقمیة

 من المشترین ( تجارب افتراضیة)

 .یساعد على البحث المباشر المرئي والاستمتاع بتجربة تحاكي الواقع 

 .یساعد بشكل كبیر على تحلیل ودراسة سلوك المستهلكین 
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  نماذج مصححة لامتحان تجارة التجزئة
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 2018نموذج سنة

 

  نقاط).10المفاهیم التالیة تعریفا مختصرا ودقیقا.( السؤال الأول:عرف

ـ تجزئة السوق الصناعیة:تقسیم السوق الى مجموعة مختلفة من الزبائن لهم حاجات 1

متماثلة وواضحة للسلع والخدمات المطلوبة، وتحدید الخصائص المشتركة للجزء الواحد 

  العمل الى بائعین ومشترین)وردود الأفعال واحتیاجات الزبائن(تقسیم الصناعیین وزبائن 

ـ توزیع المنتجات الصناعیة:لا یختلف جوهریا عن توزیع المنتجات الاستهلاكیة إلا في 2

طبیعة السوق المرتبطة بالمنتجات والمشتري لهذه المنتجات أي یرتبط بمؤسسات صناعیة 

  تقوم بإنتاج منتجات نهائیة( من مؤسسات صناعیة الى مؤسسات صناعیة أخرى).

ـ القنوات التوزیعیة:هي مجموعة من الأفراد والمؤسسات التي تقوم بعدة وظائف ترتبط 3

  بتدفق المنتجات من المؤسسات المنتجة الى العملاء في الأسواق المستهدفة.

ـ مؤسسات تجارة التجزئة:ترتبط بكل العملیات والأنشطة التسویقیة المتعلقة بعملیات شراء 4

  ستهلك النهائي ولیس بغرض إعادة بیعها.المنتجات، لأجل إشباع.الم

ـ إدارة الطلب على سلع تجارة التجزئة:.یقصد بالطلب مختلف الكمیات التي یحتاجها 5

المستهلك بأسعار مختلفة ویتمیز بالرغبة المرتبطة بالقوة الشرائیة، استمراریة عملیة 

  الشراء،قابلیة الإحلال بین مختلف السلع.
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  نقاط).5ختصار الوظائف الرئیسیة للتوزیع(السؤال الثاني: اشرح با

  نقل وتخزین المنتجات للمستهلكین في الوقت والمكان المناسبین.ـ 1

ضمان واستمرار تدفق المعلومات من خلال شبكات التوزیع التي تساعد على اتخاذ  ـ2

  القرارات التسویقیة.

  مین).تسهیلات مالیة من خلال تمویل كل فروع التوزیع( الشحن، التا ـ3 

  نقل ملكیة المنتجات الى اصحابها. ـ4

  وظیفة التبادل التجاري وتشمل عملیة البیع والشراء والمخاطرة.ـ 5

   

  نقاط).5السؤال الثالث: اشرح باختصار نظریة عجلة تجارة التجزئة(

والتي تقوم ، (MC NAIR)أشهر النظریات المفسرة  لتطور تجارة التجزئة، والتي قدمها من 

  افتراضات أهمها:على عدة 

ـ  وجود مجموعة من المستهلكین في أسواق مستهدفة لهم حساسیة اتجاه الأسعار، تختلف 1

  بما ینسجم مع خصائصهم النفسیة والاجتماعیة
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ـ تسعى مؤسسات تجارة التجزئة باستمرار الى زیادة حجم مبیعاتها لتحقیق اكبر قدر من 2

  ع أسواقها المستهدفة وإشباع حاجات زبائنها.الأرباح، فهي إذن تتحرك في شكل عجلة لتوسی

ـ تعمل مؤسسات تجارة التجزئة الجدیدة بأسعار منخفضة عن غیرها من المؤسسات 3

  المنافسة.

  ویمكن ان تتطور مؤسسات تجارة التجزئة حسب ثلاث مراحل أساسیة هي:

وكمیات محدودة وبمتاجر محلیة وهذا لأجل المحافظة  ( أسعار منخفظةـ مرحلة الدخول

  على الصورة الذهنیة للعملاء مما یؤثر على المنافسة.

( یتم التوسع في عرض المنتجات وتحسین المتجر والأسعار التي ترتفع ـ مرحلة التجارة

  باستمرار)

منافسین، ( تتعرض تجارة التجزئة الى الانتقاد والهجوم  من طرف الـ  مرحلة المنافسة

  فتؤدي الى خلق فجوة في السوق، مما یساعد على ظهور تجار تجزئة جدد.
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  2019نموذج سنة

  

  نقاط).10.(السؤال الأول:اشرح المفاهیم التالیة شرحا مختصرا ودقیقا

    ن):3ـ معاییر تجزئة السوق الصناعیة(1

تحدید المؤشرات الكمیة من خلال إجراء البحوث والدراسات بشكل مستمر(  قیاس السوقأ ـ 

  المتعلقة بالسوق)

من خلال تحدید حجم الزبائن الحالیین والمستقبلیین للتقلیل من  حجم القطاع المستهدفب ـ 

المخاطرة، خاصة اذا كان حجم الزبائن كبیر، ویساعد على تغطیة التكالیف لتجزئة السوق 

  رتبطة بالأسواق المستهدفة.ویزید من فعالیة المؤسسة الصناعیة في اتخاذ القرارات الم

من خلال عدة استراتیجیات قطاعیة( منتج واحد لعدة  تحدید الاسواق المستهدفةج ـ 

  قطاعات، عدة منتجات لعدة قطاعات، عدة منتجات لقطاع واحد)

التي یدركها المستهلك في المنتج أو الخدمة عندما تأخذ  القیمةن):هي 1ـ المنفعة الشكلیة(2

  ذكر مثال توضیحي مختار).معینا( مع  شكلا

  ن):1(ـ مكونات السوق الصناعیة3

تتكون من كل المؤسسات التي تقوم بشراء السلع والخدمات بهدف انتاج سلع وخدمات  

تجار المواد الاولیة، مؤسسات حكومیة او  سوق المجهزین(ـ 1اخرى ولذلك فهي تتكون من:

جار الجملة، تجار التجزئة، مراكز ( تسوق المشترینـ 2خاصة، خدمات استشاریة........) 

  بیع...........).

  ن).1(ـ أنواع الطلب على سلع تجارة التجزئة4

  (المستهلك النهائي)أ ـ الطلب الأساسي
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  ( الوسطاء)ب ـ الطلب من أجل المتاجرة

  ( المؤسسات الصناعیة)ج ـ الطلب لأغراض التصنیع

المفهوم الاستراتیجي یمكن ذكر بعض العناصر التي تساهم في بناء ـ 5

  ن):3(للتوزیع

یرتبط بالإستراتیجیة التسویقیة ویتم فیه ربط الموارد بالأهداف عند صیاغة الإستراتیجیة  

  التوزیعیة المناسبة :

 الأهمیة  الإستراتیجیة لدور وتأثیر المستهلك على بقاء ونمو المؤسسة   . أ

 لوظائف المتكاملة.أهمیة القرارات الإستراتیجیة المتخذة والمرتبطة بكل ا   . ب

 لحل كل المشكلات المتعلقة بالمنتجات ورغبات المستهلك. بالابتكارالاهتمام    . ت

المنتجات الاهتمام بالتخطیط الاستراتیجي في إدارة حاضر ومستقبل المؤسسة خاصة   . ث

 الجدیدة.

التوزیع بالهدف  في مجال التوزیع. ومحاولة ربط هدف بحوث التسویقالاستفادة من   . ج

  الرئیسي للمؤسسة.

  

  نقاط).4(السؤال الثاني: اشرح باختصار التوقعات المستقبلیة لتجارة التجزئة

حدوث هذه التوقعات مرتبط بالتغیرات الكبیرة التي سوف تحدث في بیئة الأعمال وهي ترتبط 

والتطور في  بالتطور التكنولوجي وشدة المنافسة، وتغیر الظروف الاجتماعیة والاقتصادیة

  مجال التجارة الالكترونیة، وكل هذا سوف یؤثر على الأرباح وتحسین حجم المبیعات:
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التغیرات الاقتصادیة المستقبلیة( تغیر قانون المنافسة، قانون الاستثمار في مجال التجارة، ـ 1

تغیر في معدل نمو الدخل الفردي وانخفاض الضرائب،ارتفاع معدلات الضرائب، ارتفاع 

  درة الشرائیة للنقود)الق

ـ التغیرات الاجتماعیة المستقبلیة( تغیر وسائل الاتصال التسویقي، تغیر أنماط الاستهلاك، 2

بروز أذواق وعادات شرائیة جدیدة، مما یدفع من تجار التجزئة من تغییر هیكلها التجاري 

تجار التجزئة، المرتبط بالموقع والتشكیلة والتصمیم وغیرها، ارتفاع مستوى التعلیم لدى 

  التركیز على قیم وعادات المستهلك النهائي)

  ـ التغیرات المتعلقة ببیئة المنافسة المتوقعة3

  ـ  إدارة قوى البیع المتوقعة( التدریب، التأهیل، تحدیث انظمة الحوافز...)4

 ـ تطور الاتصالات التسویقیة( التعاون بین مؤسسات تجارة التجزئة لمواجهة وعي5

  المستهلك)

  نقاط).4(السؤال الثالث: اشرح باختصار نظریة دورة حیاة مؤسسة تجارة التجزئة 

 تفسر هذه النظریة التغیرات التي تطرأ على حیاة مؤسسة تجارة التجزئة وهي تمر بالمراحل

 التالیة:

  .تشكیل منتجات مناسبة وأسعار تنافسیةمرحلة التقدیم وتشمل: .1

  المبیعات، تحقیق الأرباح، ظهور منافسین جددزیادة حجم .مرحلة النمو وتشمل: 2

. مرحلة النضج وتشمل: یصبح النمو بطیئا في السوق، تنخفض المبیعات تدریجیا وتنقص 3

  الارباح باستمرار

  .مرحلة الركود والتدهور تصبح المنتجات في اقل مستویاتها4
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  2020نموذج سنة

  نقاط).12مختصرا ودقیقا.( السؤال الأول:اشرح المفاهیم التالیة شرحا

  : ن)3ـ عرف السوق الصناعیة مع الإشارة الى أهم ممیزاتها(1

ترتبط بسوق المشتري الصناعي، أي مجموعة الأفراد والمؤسسات التي ترغب في شراء 

المنتجات بغرض إعادة تصنیعها. إن هذه السوق تختلف عن السوق الاستهلاكیة في عدة 

  جوانب أهمها:

 ة كبیرة، باختلاف الحصص السوقیة المقدمة.. صفقات مالی 

  تعقد المفاوضات المتعلقة بصفقة الشراء ذات القیمة العالیة، نظرا لارتفاع درجة

 المخاطرة، وتشابك العلاقات القائمة بین مختلف المؤسسات.

 2ن3أشرح باختصار أهداف التوزیع( ـ:(  

  ):الدقیقة لعنصري  وتتعلق الأرباح بالدراسةأـ الهدف المتعلق بالأرباح

یتحقق نمو المؤسسة من ب ـ الهدف المتعلق بالنمو: الإیرادات والتكالیف)

خلال زیادة المبیعات، المرتبط بنجاح النشاط التوزیعي، والذي یساهم في 

ج ـ الهدف المتعلق التوسع في الاستثمارات، أو إنشاء استثمارات جدیدة 

لمؤسسات، حیث یساهم النشاط یعتبر هذا الهدف الرئیسي لمعظم ا بالبقاء:

التوزیعي بشكل مباشر في  استمرار نشاطها ومواجهة تحدیات البیئة 

  التنافسیة.

  ن):3ـ عرف مؤسسة تجارة التجزئة مع الإشارة الى أهمیتها(3

،على أي مشروع تجاري یقوم ببیع السلع بطریقة مباشرة الى المستهلك  یطلق تاجر التجزئة 

المتجرأو بدونه، ویعد تاجر التجزئة أهم حلقة في قنوات التوزیع باعتباره النهائي، بواسطة 

من  أهمیتهاوسیط متعدد الوظائف( البیع، الشراء، تقدیم المعلومات، التخزین....)، وتنبع 

كونها یمكن أن تكون أحد المحركات الرئیسیة في تحریك الاقتصاد من خلال عملیة 
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قیقي لعملیة شراء مختلف السلع والخدمات، وهي بذلك تؤثر الاستهلاك التي تعتبر الدافع الح

بشكل كبیر على مختلف وظائف الموردین والمستهلكین، وقد تطورت هذه التجارة بشكل 

مذهل في السنوات الأخیرة، نتیجة تطور وسائل الاتصال، وظهور ما یعرف بالتجارة 

  الالكترونیة(  الشراء من خلال الانترنیت،..).

  ن)3ختصار أنواع متاجر التجزئة(ـ اشرح با4

  متاجر عامة، متاجر خاصة) أ.متاجر التجزئة الصغیرة المستقلة:( 

( متاجر ذات أقسام كبیرة الحجم نسبیا،متاجر السلسلة ب. متاجر التجزئة الكبیرة المتكاملة

  العادیة، المؤسسات الاستهلاكیة والجمعیات التعاونیة)

  قاط).4وقعات المستقبلیة لتجارة التجزئة(السؤال الثاني: اشرح باختصار الت

من المؤكد أن بیئة الأعمال تشهد تحولات كبیرة، خاصة في مجال التجارة، ونظرا لتسارع 

التكنولوجیا الاتصال والإعلام والتحولات المتواصلة في الأسواق، أصبح من الضروري 

ى مرهون بسرعة التجاوب لمؤسسات التجزئة مواكبة هذا التحول، ولذلك فمستقبل التجزئة یبق

مع البیئة والتكیف مع المتغیرات الرقمیة على مستوى المستهلك وعلى مستواها الداخلي 

  والخارجي، كما یمكن الاشارة الى أهم التحولات:

:( تسارع وتیرة التكنولوجیا المتعلقة بوسائل الإنتاج أ.التحولات الاقتصادیة والتجاریة

  قوانین المنافسة، انماط جدیدة من الضرائب....). والاستهلاك، تعدیلات كبیرة في

التغیرات الكبیرة في الأنماط الاستهلاكیة لدى معظم  ب. التحولات الاجتماعیة والثقافیة:

المجتمعات، نتیجة الغزو الثقافي، وساهم ذلك في نقل عادات وقیم المجتمعات الأخرى، 

التحول من خلال إدخال تعدیلات على الأمر الذي حتم على متاجر التجزئة التعامل مع هذا 

  مستوى المحلات وطرق العرض والاعتماد على تكنولوجیا.

مما ساهم في تطور الاتصالات التسویقیة، الأمر الذي ج .التحولات التكنولوجیة والرقمیة: 

حتم على مؤسسات تجارة التجزئة العمل بشكل متكامل ومستمر لمواجهة الوعي الكبیر لدى 

  نهائي.المستهلك ال
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  نقاط).4السؤال الثالث: اشرح باختصار المزیج التسویقي لتجارة التجزئة(

 :دراسة توقعات الأسواق بالاعتماد على نظام  .بخصوص سیاسة المنتجات

المعلومات التسویقیة، وترتبط هذه السیاسة بعدة عوامل حاسمة منها( الموقع الجید 

 جات..)لتجارة التجزئة، دراسة المنافسین، جودة المنت

 :یساعد على رسم الصورة الذهنیة لدى المستهلك  بخصوص سیاسة التسعیر

بخصوص المتجر عموما، والمنتج خصوصا، ویتضمن عدة مؤشرات أهمها:قرار 

 التسعیر، العوامل المؤثرة في التسعیر، أسالیب التسعیر وطرق تعدیلها.

 :لمعروفة مثل الاستفادة من مختلف أسالیب الترویج ا بخصوص سیاسة الترویج

الإعلان والبیع الشخصي، والعلاقات العامة، ومن الناحیة العملیة تعتبر هذه السیاسة 

جوهر عمل التجزئة لارتباطها المباشر بالمستهلك، من خلال قوة التأثیر، وسهولة 

 الوصول الى رغباته وتوقعاته المستقبلیة.

 :یهتم تاجر التجزئة  بموقع محله بشكل كبیر، لعلاقة ذلك  بخصوص سیاسة التوزیع

بالأرباح بشكل مباشر، ویساعد قرب المتجر من المستهلك في زیادة معدل تكرار 

الشراء، وسهولة الحصول على المنتجات المختلفة خاصة ذات الاستهلاك الیومي، 

ترتیبه داخلیا ولذلك یعمد تاجر التجزئة إلى تهیئة الجو العام للمتجر، من خلال 

  وتنظیمه خارجیا بشكل یضمن جذب مزید من العملاء وكسب ولائهم.
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 2021نموذج سنة

  نقاط) 10السؤال الأول:(

  .تنشط مؤسسة تجارة التجزئة في بیئة اعمال شدیدة التغییر1

  ن):4أ.حدد أهم عناصر البیئة الداخلیة والخارجیة لمؤسسة التجزئة(

 الداخلیة البیئة البیئة الخارجیة

البیئة القانونیة(قانون تجاري، قانون 

  المنافسة)..

البیئة الدیموغرافیة(حجم السكان، انماط 

  الحیاة)..

البیئة الاقتصادیة( الضرائب، السیاسة 

 المالیة والنقدیة).

البیئة الداخلیة مباشرة( عناصر المزیج 

  التسویقي).

الوظائف  البیئة الداخلیة غیر مباشرة( كل

  المعروفة عدا التسویق)..

البیئة الخاصة( المستهلك النهائي، 

  المنافسون،الجماعات الضاغطة)..

 

  ن)2لمؤسسة التجزئة(  swotب . اقترح نموذج مبسط لتحلیل 

  weakness              نقاط الضعف           strenghts نقاط القوة

............................................

...  

............................................

........  

.....................................  

..........................................  

  threatsالتهدیدات  opportunities الفرص

............................................

..  

..........................................

...  
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............................................

....  

..........................................

........  

  ن)2ج. اذكر باختصار الفائدة من هذا التحلیل لمؤسسة  تجارة التجزئة(

  مع بیئة الاعمال لتحقیق الاهداف الاستراتیجیة لمؤسسة التجزئة. التكیف 1

.التفوق على المنافسین، من خلال بناء الاستراتیجیة التوزیعیة المناسبة للأوضاع 2

  المستقبلیة.

  .فهم الوضع الحالي والمستقبلي لتجارة التجزئة3

ان السعر مناسب للعمیل ،أذكر  ـ: یرسل تاجر التجزئة عدة اشارات (تلمیحات) تدل على2

  ن)2ذلك باختصار(

 التخفیضات  . أ

 العروض   . ب

  9سعر منخفض جدید.، سعر بعد الخصم، اسعار تنتهي برقم  . ت

 نقاط):  10السؤال الثاني(

. أذكر التوقعات المستقبلیة لتجارة التجزئة(التحولات، الرهانات) بعد جائحة كوفید 1 

  نقاط).8(2019

  والتجاریة):أ.التحولات الاقتصادیة 

  التركیز على التغیر المحتمل في قوانین المنافسة بین المؤسسات الاقتصادیة والتجاریة.. 1  

  . ظهور انماط جدیدة من الضرائب قد لا تؤثر على اسعار المنتجات. 2  

  ب.(التحولات الاجتماعیة والثقافیة):

  لثقافیة والاقتصادیة).تغیر كبیر ومدهش في الانماط الاستهلاكیة( تأثیر العولمة ا. 1

  . تأثیر تغیر القیم على نمط تسییر محلات التجزئة، كطرق العرض والتعامل وغیرها.2
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ضرورة التوجه الى سن قانون خاص بالتجارة الالكترونیة، مما ج.( التحولات القانونیة): 

  یسهل على التاجر التحول الیها في اطار الحكومة الالكترونیة.

من خلال ضهور ما  رهان المستقبلتعتبر رقمنة تجارة التجزئة هو ة: د. التحولات الرقمی

یعرف بتاجر التجزئة الالكترونیة الذي سوف یعتمد على كل البرامج والادوات الرقمیة في 

   تحقیق رغبات المستهلك دون الاحتكاك المباشر معه مع المحافظة على صحته وامانه، مثل:

المناسبة، وضع منصات رقمیة وواجهات مناسبة لمحلات توفیر الیات الدفع الالكتروني أ. 

  التجزئة تكون سهلة الوصول.

ب.الاعتماد على البرمجیات المرتبطة بالذكاء الصناعي( التصویر الثلاثي الابعاد، تنفیذ 

  الطلبیات الصوتیة.....)

ج. الاعتماد على فكرة التسویق الافتراضي( الدخول الافتراضي للمتجر وتجریب السلع 

  وفحصها وشرائها ودفع ثمنها بسهولة وفي وقت مناسب.

  .حدد باختصار كیف تساهم المؤسسة الاقتصادیة في نجاح تجارة التجزئة.2.

دعم اداء التاجر من خلال(مراقبة المبیعات، مواقع التسوق، القدرة على الخدمة،   . أ

 الموقف المالي، التدریب..).

 ارة)دعم ربحیة التاجر( مشاركته في الربح والخس  . ب

 نظام اتصالات  تسویقیة فعالة   . ت

 بناء الثقة من خلال  تعزیز العلاقات الشخصیة  . ث
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 2022نموذج سنة

  اختر الاجابة الصحیحة فقط :السؤال الاول.1

  أ.الفرق بین السوق النهائي والسوق الصناعي هو:

o طبیعة الاستهلاك 

o طبیعة الانتاج 

o طبیعة التوزیع 

  ب. تشمل اسواق اعادة البیع :

o الوسطاء التجاریون والوظائفیون 

o          تجار الجملة والتجزئة 

o              الوكلاء والسماسرة 

  :ج. معاییر التفرقة بین الوسیط التجاري والوسیط الوظیفي

o          ملكیة السلعة 

o      ملكیة المعلومات 

o ملكیة المحل التجاري 

  :د. ترتبط المنفعة الشكلیة للتوزیع بـ

o   نقل الملكیة 

o القیمة المدركة 

o القیمة المكانیة 

o القیمة الزمانیة 

  مفهوم التخطیط الاستراتیجي للتوزیع یشمله. 

o الهدف الاستراتیجي والموارد والامكانیات 

o           قیاس الاداء الاستراتیجي للتوزیع 
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o                   تقسیم الانشطة التوزیعیة 

  ن)5التجزئة الالكترونیة في الجزائر(ـ: اذكر اهم معیقات تجارة 2

  .أولا: معیقات تتعلق بالبیئة التجاریة

  ثانیا: معیقات تتعلق بالبیئة القانونیة

ثالثا: معیقات تتعلق بالبیئة الرقمیة(كل ما یتعلق بالتجارة الالكترونیة، الانترنیت، وسائل 

   الدفع الالكترونیة، البطاقات الاتمانیة,,)

 تتعلق بثقافة المستهلكرابعا: اسباب 

  خامسا: اسباب ثانویة اخرى

 نقاط): 12السؤال الثاني(

  ن).6. اشرح بدقة نظریة عجلة تجارة التجزئة(1 

، وهي من أحسن النظریات التي  جامعة هارفردهذه النظریة من  ( ماك نییر)قدم البروفیسور

  وهي تستند الى عدة افتراضات أساسیة هي: ،تفسر التطور والتحول الحقیقي لمتاجر التجزئة

ـ ارتباط الأسواق المستهدفة بمستهلكین  لهم حساسیة اتجاه الأسعار( یمكنهم التخلي عن 1

بعض المنتجات مقابل الحصول على أخرى اقل سعرا)، حیث یمكن الاستغناء عن الجودة 

تماعیة في قبول مقابل السعر المنخفض. كما یمكن أن تتدخل العوامل النفسیة والاج

  الأسعار(یمكن لأصحاب المداخیل المرتفعة التعامل مع متاجر التجزئة المرتفعة الأسعار).

ـ ارتباط الأرباح لتجارة التجزئة بحجم المبیعات، وهي بذلك تتحرك في شكل عجلة دائریة 2

م للبحث عن المزید من الأسواق الجدیدة والمستهلكین الجدد، والعمل على تلبیة حاجاته

ورغباتهم المختلفة، كما یمكن لمؤسسات التجزئة الجدیدة اللجوء الى التكالیف الأقل مقارنة 

  بالمؤسسات الناشطة في مجالها التجاري
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  :ویمكن تحدید أهم المراحل التي تمر بها مؤسسات تجارة التجزئة كما یلي

 الدخول الى السوق من طرف تاجر التجزئة یكون بأسعار   :مرحلة الدخول

خفضة، وبكمیة محدودة من السلع والخدمات، وبمتاجر ذات تكالیف أقل، ونتیجة من

لهذا الوضع یحاول تاجر التجزئة بشكل مستمر المحافظة على الصورة الذهنیة 

للعملاء، وهذا ما یدفع بالمنافسین الى التحرك والمواجهة ، مما یساعد على تحسین 

تاجر التجزئة الانتقال الى موقع تنافسي جودة السلع والخدمات المقدمة، وبذلك یدفع ب

 أفضل.

 نتیجة للمرحلة السابقة، یقوم تاجر التجزئة بتوسیع نشاطه وتحسین  :مرحلة التجارة

 أوضاع متجره، مما یساعد على التحسین في الأسعار بشكل نسبي.

 نتیجة لمرحلة التجارة تنشأ فجوة تنافسیة في السوق، مما یمكن من  :مرحلة المنافسة

ول تجار جدد، ونظرا للمنافسة الشدیدة ینخفض العائد على الاستثمار وتزداد دخ

  التكالیف.

.اشرح باختصار أهم التحدیات التي تواجه تجارة التجزئة المعاصرة مع امثلة على ذلك 2

  ن)6ان امكن(

 :التحدیات الاقتصادیة والتجاریة)

  التركیز على التغیر المحتمل في قوانین المنافسة بین المؤسسات الاقتصادیة والتجاریة.. 1  

  . ظهور انماط جدیدة من الضرائب قد لا تؤثر على اسعار المنتجات. 2  

  :ب.(التحدیات الاجتماعیة والثقافیة)

  والاقتصادیة).تغیر كبیر ومدهش في الانماط الاستهلاكیة( تأثیر العولمة الثقافیة . 1

  . تأثیر تغیر القیم على نمط تسییر محلات التجزئة، كطرق العرض والتعامل وغیرها.2
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ضرورة التوجه الى سن قانون خاص بالتجارة الالكترونیة، مما  :ج.( التحدیات القانونیة)

  یسهل على التاجر التحول الیها في اطار الحكومة الالكترونیة.

من خلال ظهور ما  رهان المستقبلرقمنة تجارة التجزئة هو  تعتبر: د. التحدیات الرقمیة

یعرف بتاجر التجزئة الالكترونیة الذي سوف یعتمد على كل البرامج والادوات الرقمیة في 

   تحقیق رغبات المستهلك دون الاحتكاك المباشر معه مع المحافظة على صحته وامانه، مثل:

المناسبة، وضع منصات رقمیة وواجهات مناسبة لمحلات توفیر الیات الدفع الالكتروني أ. 

  التجزئة تكون سهلة الوصول.

ب.الاعتماد على البرمجیات المرتبطة بالذكاء الصناعي( التصویر الثلاثي الابعاد، تنفیذ 

  الطلبیات الصوتیة.....)

ج. الاعتماد على فكرة التسویق الافتراضي( الدخول الافتراضي للمتجر وتجریب السلع 

 وفحصها وشرائها ودفع ثمنها بسهولة وفي وقت مناسب.
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 قائمة المراجع

  المراجع

  أ. باللغة العربیة

  .2015، دار الصفاء للنشر والتوزیع، الاردن،إدارة التسویق عبد الفتاح السنور،.إیاد 1

،دارالحامد للنشر الزبونالتوزیع المادي وعناصر خدمة أكرم احمد رضا، . 2

  .2015والتوزیع،عمان،

  .2012، الوراق للنشر والتوزیع، الاردن،مبادئ التسویقبیان هاني حرب، . 3

دار الیازوري،  ،الترویج والاعلان التجاري. بشیر العباس العلاق، وآخرون، 4

 .2008عمان،

  .2008، دار الیازوري، الاردن،استراتیجیات التسویقثامر البكري، .5

  .2009، دار الیازوري،عمان،إدارة المبیعات. حمید الطائي، 6

  .2008، مطبعة النیل،مصر،التسویق الابتكاريطلعت اسعد عبد الحمید،  .7

دارة المسیرة للنشر والتوزیع،  إدارة التوزیع(مدخل تطبیقي متكامل)، . علي فلاح الزعبي،8

  .2010الأردن،

دار الفكر مبادئ التسویق(مفاهیم أساسیة)،، محمد سلیمان العوا .فهد سلیم الخطیب،9

  .2010للطباعة والنشر،الأردن،

دار المسیرة للنشر  مبادئ التسویق الحدیث،عبد الباسط حسونه،  زكریا أحمد عزام، .10

  ..2008والتوزیع، الأردن،

  .2010، كنوز المعرفة، الجزائر،مدخل للتسویق. فرید كورتل، 11
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ترجمة: سرور علي، دار  ،أساسیات التسویقجاري ارمسترونغ،  . فیلیب كوتلر،12

  .2008المریخ،الریاض،

، المجلة العربیة للإدارة، أبعاد الثقافة التسویقیة للمستثمر الصغیر.فتحي ابراهیم محمد، 13

  .2012مصر،

حامد للنشر  سلوك المستهلك(مدخل الإعلان)، كامل ناصر المنصور،.14

  .2008والتوزیع،الاردن،

دار الفكر  كیف تتجنب مشروعاتك(حدد أسواق منتجاتك)،محمد الصیرفي،  .15

  .2006الجامعیة،

دار المسیرة للنشر  التسویق الصناعي،محمد جاسم الصمیدعي،  .16

  .2010والتوزیع،عمان،

  ..2008دار الیازوري،الأردن، ،إدارة التوزیع منظور متكاملمحمد جاسم الصمیدعي،  .17

  .2010دار الحامد للنشر والتوزیع،الأردن، ،العوامرة، إدارة التجزئة.محمد عبد االله 18

دار الفجر للنشر  ترجمة: عبد الحكیم احمد، ،إدارة المبیعات ساسیاتأ ماثیو شوارتز، .19

  .2008والتوزیع، القاهرة،

استراتیجیات التسویق(مفاهیم، الأسس، نزار عبد المجید، أحمد محمد فهمي،  .20

  .2004ائل للنشر، الأردن،دار و الوظائف)،

دار المسیرة للنشر  إدارة التسویق،( مدخل تحلیلي استراتیجي متكامل)،ناجي معلا، . 21

  .2010والتوزیع،الأردن،

دار الحامد للنشر التسویق (مفاهیم معاصرة)، .نظام موسى سویدان،22

  .2009والتوزیع،عمان،

 .2015دار الهدى، الجزائر، ،الاقتصاد من الألف الى الیاء .دهان عبد الرؤوف،23

 .2008دار وائل للنشر والتوزیع، الاردن ، ،إدارة قنوات التوزیعهاني حامد الضمور،  .24



 

 
104 

 

 باللغة الاجنبیة  . أ

 

25. Frederic jallat, le marketing, dunod,paris,2016.  

26.Jean marc ferroudi, marichristine, marketing, dunod, paris,2014. 

27.lendervie,levylindon, Mercator (théories et nouvelles pratique 
du marketing), dunod,paris,2009.  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
105 

 

 

 

 

 

 

 

 فھرس مفصل

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
106 

 

 فهرس مفصل

  03مقدمة.............................................................................

  02...........................................ونقاط البیعدارة السوق إ المحور الاول:

  07................................................أولا: مفاهیم اساسیة حول السوق

  07.تعریف السوق................................................................1

  08السوق..................................................................انواع 2

 10.تجزئة السوق................................................................3

 11السوق الصناعیة............................................................ 4

 16.........................................نقاط البیع ثانیا: مفاهیم اساسیة حول

  16.قوى البیع............................................................1

  20اهم طرق تحلیل نقاط البیع.......................................... .2

  22...............اهم الطرق التجریبیة لتحدید مناطق الزبائن............ .3

  26.........................................................قائمة الهوامش

  28التوزیع......................................................المحور الثاني: ادارة 

  29...........................................أولا: مفهوم التوزیع ومراحل تطوره     

  29مفهوم التوزیع......................................................... .1         

  31..........................................مراحل تطور مفهوم التوزیع .2          

  



 

 
107 

 

  32................................................ثانیا: أهداف ووظائف التوزیع

 32..............................أهداف التوزیع............................. .1

 32..........................................................وظائف التوزیع .2

  33........................................................ثالثا: منافع وانشطة التوزیع

 33.........................منافع التوزیع........................................ .1

 33أنشطة التوزیع............................................................... .2

  35...........................................................رابعا: تحلیل بیئة التوزیع

 35البیئة الداخلیة............................................................... .1

 37البیئة الخارجیة...................................................,,.......... .2

  39.............................................................خامسا: قنوات التوزیع

  39...............................تعریف قناة التوزیع واركانها.................... .1

 40اهمیة واهداف قناة التوزیع..................................................... .2

 40التوزیع............................................................أنواع قنوات  .3

 42بعض العوامل المؤثرة في اختیار قنوات التوزیع................................. .4

 45بعض الاسالیب الكمیة في حل مشكلات التوزیع................................ .5

  45.............................................................سادسا: التوزیع المادي

  45...............................النقل......................................... .1

 45التوزیع..................................................................... .2

  46...............................................سابعا: مؤسسات التوزیع( الوسطاء)



 

 
108 

 

  46..........................................................أولا: الوسطاء الوظائفیون

  47...............................الوكلاء بالعمولة............................ .1

 48...............................الوكلاء السماسرة........................... .2

  50............................................ثانیا: ادارة الوسطاء الوظیفیون وتحفیزهم

  51( متخصصة في تصنیع الالات)............. caterpiiierثامنا: دراسة حالة شركة 

  53الغذائیة...............................................تاسعا: دراسة حالة الصناعات 

  55قائمة الهوامش......................................................................

  58المحور الثالث: ادارة التجزئة.........................................................

  58التجزئة................................................. أولا: تعریف واهمیة مؤسسة

 58تعریفها...................................................................... .1

 58أهمیتها...................................................................... .2

  59زئة..........................................ثانیا. وظائف ومقومات نجاح تجارة التج

 59وظائفها.................................................................. .1

 59مقومات نجاحها.......................................................... .2

  61متاجر التجزئة.......................................................... ثالثا: أنواع

  62رابعا: المزیج التسویقي لتجارة التجزئة..............................................

 62سیاسة المنتجات....................................................... .1

 62................................................سیاسة التسعیر.......... .2

 62سیاسة التوزیع........................................................... .3



 

 
109 

 

 62سیاسة الترویج........................................................... .4

  63..........................خامسا: ادارة الطلب على سلع التجزئة.....................

  63............................................................الطلب الاساسي .1

 63الطلب لاجل المتاجرة....................................................... .2

 63جل التصنیع...................................................... الطلب لأ .3

  64سادسا: مؤشر مبیعات التجزئة.......................................................

  65سابعا: قرارات تسویق تجارة التجزئة..................................................

  65دف والمحل.............................................تحدید السوق المسته .1

 65تشكیل المنتجات والخدمات................................................... .2

 65قرارات التسعیر............................................................... .3

 65...................................قرار المكان(التوزیع)...................... .4

  66ثامنا: أهم النظریات المفسرة لتجارة التجزئة..........................................

  66..................................................نظریة عجلة تجارة التجزئة .1

 67.....................................نظریة دورة حیاة مؤسسة تجارة التجزئة .2

  68تاسعا: مستقبل تجارة التجزئة.......................................................

  68.....................تحولات اقتصادیة وتجاریة.............................. .1

 69.........................تحولات اجتماعیة وثقافیة........................... .2

 70تحولات قانونیة وتشریعیة................................................... .3

 71تعقد مجال المنافسة المحلیة والدولیة...............................................



 

 
110 

 

 71...............................................التحولات التكنولوجیة والرقمیة .4

 71................................19أهم التحولات لتجارة التجزئة ما بعد كوفید .5

 72احصائیات حول اهمیة قطاع التجزئة(محلیة ودولیة)......................... .6

  74.........................عاشرا: حالات دراسیة في مجال تجارة التجزئة...............

  74للاثاث...............................................ikea.دراسة حالة متاجر 1    

  walmart..................76دراسة حالة شركو ول مارت لبیع منتجات التجزئة .2    

  78.............. تسارع وتیرة تجارة التحزئة في الشرق الاوسط...................3    

  81. أهمیة الذكاء الاصطناعي في قطاع التجزئة...................................4    

  82.................................................هوامش المحور الثالث..............

  84.......................نماذج مصححة لامتحان تجارة التجزئة........................

  101 ........................................................قائمة المراجع............

 105.........................................مفصل............................ سفهر 

 

 

 

 



 

 
 

  

  

  

  تم بحمد االله  


