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 مقدمة: 

  وبتكاليف   وتسويقها  منتجاتها   تصريف  في  كبيرة  أهمية  المؤسسة  تختارها  التي   التوزيع  لطرق   إن     

  حصة   على  وتستحوذ   السوق   في  كبير  نصيب   لها  يكون   أن  تريد   التي  المؤسسة  على  يتوجب   لذلك  معينة،

 التوزيع.  لطرق  تختارها دةجي سياسة تتبع أن  منتجاتها، على طيبة سمعة وتترك بها بأس  لا سوقية

 النهائي،   المستهلك  إلى  المباشر  البيع  بطريقة  منتجاتها  تبيع  المؤسسات   بعض   أن  أحيانا    نسمع     

  وسيطة،  توزيع  منافذ   عن   عبارة  تكون   مختلفة   توزيع  منافذ   على   بالاعتماد   منتجاتها  تبيع  أخرى   ومؤسسات 

 إلى   بالمنتج  للوصول  فقط  واحدا    وسيطا    هناك  يكون   وقد   منتجاتها،  وبيع  توزيع  في  وسطاء  على  تعتمد   أي

  النهائي.   المستهلك  إلى  بالمنتج  للوصول  موزع  أو  وسيط  من  أكثر  هناك  يكون   وقد   النهائي،  المستهلك

  والتوزيع   البيع  على  يعتمدون   المؤسسة  لمنتجات   الموزعين  الوسطاء  بعض   هناك  أن  ذلك  من  نستنتج  لذلك

 في  المؤسسة  عليهم  تعتمد   وسطاء  هناك  إذا    بالتجزئة.  والتوزيع  البيع  على  يعتمد   الآخر  والبعض   بالجملة،

  على   يجب   لذلك  المؤسسة،  لمنتجات   حصريون   بيع  وكلاء  الوسطاء  هؤلاء  يكون   وقد   منتجاتها،  توزيع

 أسلوبا    وتعتمد   الربح،  من   معقولا    هامشا    لهم  وتترك منتجاتها  بيع في  ناجحة  سياسة  معهم  تتبع  أن  المؤسسة

 بالعمولة   المؤسسة  مع يتعاملون   من  الموزعين  من هناك  وأحيانا    والسداد.   والنقل  الشراء  معاملات   في  را  ميس

 حيث   من  لهؤلاء  تقدمها  أن  يمكنالتي    العمولة  نسبة   تراعي  أن  المؤسسة  على  لذلك  المبيعات،  على

 معا . وللمؤسسة لهم وملاءمتها مناسبتها

  الإدارية   تهاا وسياس  مؤسسة  أية  في  كبير  بشكل  يؤثر  التوزيع  طريقة  اختيار  فإن  سبق،  ما  على  وبناء       

  لذلك   الأسعار،  حساب   في  تدخل  التكاليف  وهذه  التوزيع،  وتكاليف  البيع  سعر  في  تؤثر  فهي  والبيعية،

  أقل   عنها  ينتج  للتوزيع  طريقة  اختيار  المهم  من  يكون   لذلك  التوزيع،  طريقة  باختيار  التكاليف  هذه  تختلف

  منافسا    وتكون   للمنتج  البيع  سعر  من  أحيانا    تخفض   أن  تستطيع  حتى  ممكنة،  تسويقية  أو  زيعيةتو   تكاليف
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  تحصل   أن  يمكن   التي  التقلبات   يمنع  ما  وهذا  ممكنة،  مساحة   أكبر   وعلى  مستوى   أكبر   على  وموزعا    قويا  

 المؤسسة. إنتاج في

 التوزيع:  طرق اختيار في تؤثر  التي العامة العوامل

  أهم   ومن  المؤسسة،  لمنتجات   المناسبة  التوزيع  طريقة  اختيار  في  تؤثر  التي  العوامل  من  جملة  هناك     

 العوامل:  هذه

 مقدار المبيعات المنتظرة: -1

طرق        أي  تقرر  أن  أحيانا   عليها  ويصعب  مبيعاتها،  مقدار  تقدر  أن  المؤسسة  على  أحيانا   يصعب 

د يحتاج إلى دراسة للسوق والعملاء وكفاءة رجال البيع  التوزيع سيحقق أكبر قدر من المبيعات، لأن ذلك ق

تقد  أن  إذ  أنفسهم،  المؤسسة  على  ومديري  يعتمد  لمبيعاتها  المؤسسة  إدارة  ير  وبخاصة  إدارتها  كفاءة 

يقول  ا والواقع  والتسويق،  بمقأ لمبيعات  المؤسسة  تحكم  مدى  إحدى  ن  من  المتحققة  مبيعاتها  طرق دار 

  هذه   على   يعتمدون   الذينرجة كبيرة على قوة العلاقة بين المؤسسة وموزعيها  بد و يتوقف    المختلفة   التوزيع 

ها عن طريق عدد  وأحيانا  ترى المؤسسة أن تتم عملية توزيع منتجات  المؤسسة.  منتجات   توزيع  في  الطريقة

  وجدت  إذا  واحد،  موزع  في   الموزعين  عدد   ينحصر  أن  مصلحتها  من  أنه  ترى   وأحيانا    ،كبير من الموزعين

 بذلك. تسمح لا  إمكانياتها لأن  الموزعين، هؤلاء من كبير عدد   مع علاقاتها تقوية  بالإمكان  ليس هأن

 تكلفة التوزيع: -2

هذه    بأن  ينكر  أحد   لا      تفضيل  مدى  كبيرة  بدرجة  تحدد  معينة  طريقة  عن  الناتجة  التوزيعية  التكلفة 

مفاضلة عملية  إلى  الاختيار  عملية  تحتاج  إذا   تلك،  عن  التكاليف   الطريقة  خلال  من  طرق  عدة  بين 

  قد   وأحيانا    المرافقة لكل طريقة، والطريقة التي يرافقها أقل تكاليف ممكنة تكون الطريقة الأفضل للتوزيع.

  الأولى  للوهلة  تكتشف  لم  لكنها  المبيعات،  من  جيدا    حجما    لها  حققت   قد   ما   طريقة  أن  المؤسسة  ترى 
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  من   غيرها  مع   ستفاضل  بالتأكيد   الطريقة  لهذه  الكبيرة  التكاليف  تكتشف  وحين  المرافقة،  التوزيع  تكاليف

 مبيعا .  والأكثر كلفة الأقل الطريقة لتجد  الطرق 

 الأرباح:  -3

الربح      هو  مؤسسة  لكل  الأساسي  الهدف  أن  الربح    ،لا شك  مقدار  تعرف  أن  مؤسسة  أية  وتستطيع 

قق من هذه الطريقة ومن خلال معرفتها  المتحقق من طريقة ما من خلال معرفتها لمقدار المبيعات المتح

  تكاليف  وقيمة المبيعات  حجم بين )أيوبالمقارنة بينهما  ،لقيمة تكاليف التوزيع التي تستلزمها هذه الطريقة

 تختار الطريقة التي تحقق أكبر ربح ممكن.   التوزيع(

 التوزيع:  طرق اختيار في تؤثر التي الخاصة العوامل

  هناك  أيضا    المؤسسة،  لمنتجات   المناسبة  التوزيع  طريقة   اختيار  في  تؤثر  عامة عوامل  هناك  كان  كما     

 العوامل: هذه أهم ومن المناسبة، التوزيع طريقة اختيار في تؤثر خاصة عوامل

 : السوق  طبيعة -1

أم عملاء يوزعون منتجات    نوع الأشخاص الذين يتكون منهم السوق سواء كانوا مستهلكين نهائيين     

وهنا لابدَّ من الإشارة إلى أنه من الضروري أن تختار المؤسسة طريقة ما للتوزيع تكون هي    المؤسسة.

ما يحتاجه من  للحصول على    النهائي(  المستهلك  أو   )العميلالطريقة التي يفضلها ويرغب بها المشتري  

المؤسسة. هذه  وا  منتجات  البيع  وزمان  البيع  مكان  إلى  عائد  لديه  التفضيل  عامل  يكون  لكميات  وقد 

عادات  معرفة  إلى  بالأساس  تعود  دراسات  إجراء  المؤسسة  من  يتطلب  هذا  وكل  المنتج،  من  المتوافرة 

المؤسسة.   منتج  اختيار  في  ورغبته  الشراء  ودوافع  المشتري  لدى    المستهلكين   بعض   هناك  فمثلا  الشراء 

  التجزئة   متاجر   من  متجر  المكان  هذا  يكون   فقد   سكنهم،   من  قريبة  أمكنة  من  المنتج  شراء  يفضلون   الذين

  من   يكون   قد   لكن  التجزئة،  تجار  من  كبير  عدد   المؤسسة أن تبيع للمستهلك عن طريقعلى    لذلك  أحيانا ،
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 تجار  من  محدود   عدد   إلى  أولا    فتلجأ  التجزئة،  تجار  من  كبير  عدد   إلى  تبيع  أن  المؤسسة  على  الصعب 

 . التجزئة تجار من كبيرال العدد  ذلك إلى بالبيع بدورهم هؤلاء  يقوم ثم الجملة،

 : طرق توزيع المؤسسات المنافسة -2

من الطبيعي أن تقوم المؤسسة بدراسة طرق التوزيع المتبعة لدى المؤسسات المنافسة لها، والتي تنتج       

شبيهة   طبيعية  منتجاتها  من  قريبة  أومنتجات  الأكثر  والأمر  بعد   هو،  لها  المناسبة  الطريقة  تختار  أن 

فقد ترى أن الطرق   حقق منها والتكاليف المرافقة لها. مزاياها وعيوبها ومقدار العائد المتتقييمها ومعرفة  

لدى   الضروري    ه أنترى  ف  ومألوفةكلاسيكية    المنافسة  المؤسسات المتبعة    غير طريقة    هيتتبع    أنمن 

 من الأرباح وبأقل التكاليف. ممكنمألوفة تحقق لها أكبر قدر 

 : المركز المالي للمؤسسة -3

تعتمد المؤسسة طريقة البيع المباشر إلى المستهلك النهائي وقد تجد نفسها أمام خيار البيع    قد أحيانا        

الآجل، أي البيع بالدين أو التقسيط، ولكن في الوقت نفسه قد تجد أن مركزها المالي لا يسمح لها باتباع  

ى للبيع كطريقة البيع غير المباشر  سياسة البيع الآجل، لذلك قد تعدل عن هذه الطريقة وتتبع طريقة أخر 

 التمويل. وأخطارلتبتعد عن مشاكل 

 : المركز التنافسي للمؤسسة -4

إذا كانت درجة المنافسة التي تقابل المؤسسة في السوق قوية، فهذا سيؤثر في اختيار طريقة توزيع       

ا لتكون على اتصال وقرب طريقة التوزيع المباشر لمنتجاته   تتبعمنتجاتها، وعندها قد ترى المؤسسة أن  

الأخر  المؤسسات  منافسة  أمام  تقف  أن  لتستطيع  العميل،  أو  المستهلك  من  كانت    ى.وثيقين  إذا  أما 

 المنافسة ضعيفة فلن يؤثر اختيار طريقة مباشرة أو غير مباشرة في فرص نجاح المؤسسة أو يقلل منها. 

https://manara.edu.sy/


 

 

 
https://manara.edu.sy/ 

 : التوزيع طرق

 وهما: التوزيع، طرق  بهما وتختلف تتعدد التي   المنتجات  من أساسيان نوعان هناك     

 الاستهلاكية. لمنتجات ا ▪

 . الصناعية المنتجات  ▪

 : الاستهلاكية توزيع المنتجات طرق 
  تختار   أن  لها  ويمكن  الاستهلاكية،  منتجاتها  توزيع  في  المؤسسة  تتبعها  أن  يمكن   طرق   عدة  هناك     

 الطرق:  هذه أهم  ومن لها، مناسبا   اه تر  ما بحسب  جميعا   تستخدمها لها أن ويمكن الطرق، هذه إحدى

 . النهائي  المستهلك إلى المباشر البيع ▪

 . التجزئة تجار  إلى البيع ▪

 . الجملة تجار  إلى البيع ▪

 .الوكلاء إلى البيع ▪

  هذه   أهم  ومن  الطرق،  هذه  لإحدى  المؤسسة  اختيار  في  تتحكم  التي  العوامل  من  مجموعة  هناك     

 العوامل: 

 :المنتج طبيعة -1

 تلك   تكون   وقد   التلف،  أو  الاستهلاك  سريعة  المنتجات   من  أو  المعمرة  المنتجات   من  المنتج  يكون   د فق     

 الخاصة. المنتجات  أو التسويقية المنتجات  من تكون  وقد  كمالية، أو ضرورية المنتجات 

 :الإنتاج في التركيز درجة -2

، وتركز الإنتاج في  المؤسسةي تنتجها  وعدد المنتجات الت  المستهلكين  إلى   بالنسبة  المنتجين   موقع  إن     

المنتج   تجعل  المصانع،  من  محدد  المؤسسة)عدد  بعضها    ( أو  أو  التسويقية  بالأعمال  القيام  إلى  يتجه 
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ذلك  للمستهلكين سيؤدي  بالنسبة  المنتجون متباعدين جغرافيا   الجملة. وعندما يكون  تاجر  بذلك  متخطية 

توزيع   في  الجملة  تجار  على  الاعتماد  معينة  إلى  جغرافية  منطقة  في  الإنتاج  يتركز  وعندما  منتجاتهم. 

طريقة البيع المباشر إلى تجار التجزئة، أما عندما يزداد عدد سيؤدي ذلك إلى إتباع المؤسسة أو المنتج  

البيع    المنتجات التي تنتجها المؤسسة أو أحد المنتجين مباشرة إلى تاجر التجزئة  سيتجه بهم الأمر إلى 

 تاجر الجملة. متخطين بذلك

 ويمكن توضيح طرق توزيع المنتجات الاستهلاكية على الشكل الآتي: 

 البيع مباشرة إلى المستهلك النهائي: -1

هناك طرق عديدة تنتقل بها المنتجات من المنتج إلى المستهلك النهائي مباشرة دون المرور بمتاجر       

المست إلى  مباشرة  البيع  عملية  ولكن  التجزئة،  أو  العوامل،  الجملة  من  على مجموعة  تعتمد  النهائي  هلك 

 والتي من أهمها: 

 شدة المنافسة التي تتلقاها المؤسسة في السوق. ▪

 عدم رضا المؤسسة عن الجهود التي يقوم بها الموزعون من تجار الجملة أو التجزئة. ▪

 قلة عدد الموزعين وعدم كفايتهم لتوزيع منتجات المؤسسة. ▪

 رغبة المستهلكين في الشراء المباشر من المؤسسة أو المنتج. ▪

 قرب المؤسسة أو المنتج من مؤسسة أخرى منافسة تبيع بطريقة البيع المباشر.  ▪

 ومن أهم طرق البيع المباشر إلى المستهلك النهائي يمكن ذكر الطرق الآتية: 

المستهلكين:مرور   -1 منازل  إلى  البيع  الطر   رجال  هذه  تصلح  أن  من  ويمكن  الآتية  الأنواع  على  يقة 

 المنتجات: 

https://manara.edu.sy/


 

 

 
https://manara.edu.sy/ 

 نتجات المرتفعة الثمن نسبيا . الم ▪

 المنتجات ذات الربح الكبير نسبيا .  ▪

 المنتجات التي يطلبها المستهلك على فترات متباعدة. ▪

 المنتجات التي يكون للجودة فيها أهمية نسبية.  ▪

 المنتجات التي تحتاج عملية بيعها إلى تجريبها أمام المستهلك. ▪

 منتجات النسائية )ماكياج، عطورات، ... إلخ(. ال ▪

2- ( والعينات  والنماذج  والالبومات  الصور  طريق  عن  محدودة    :(الكتالوكالبيع  الطريقة  هذه  وتعد 

مجتمعات   من  لمستهلكين  معينة  بثقافة  مرتبطة  فهي  لذلك  منتجينا،  أو  مؤسساتنا  لدى  الاستعمال 

في   أحيانا   تصلح  وقد  مجتمعاتنا.  عن  فيتعرف  تختلف  حملها،  يصعب  التي  المنتجات  بعض  بيع 

 المستهلك على مواصفات من خلال الصور والكتالوك.

تلجأ بعض المؤسسات المنتجة    :البيع عن طريق متاجر التجزئة التي يملكها المنتج أو المؤسسة -3

منتجاتها   مستهلكي  مع  مباشر  تواصل  على  لتكون  الطريقة  هذه  إلى  المنتجات  من  معينة  لأنواع 

بسهولة ل التسعيرية  للسياسات  وضعها  إمكانية  الشراء، فضلا  عن  وأذواقهم في  تتعرف على عاداتهم 

 وعن قرب والتي تتضمنها الخطط التسويقية. 

 لى تجار التجزئة: البيع إ -2

هناك بعض المؤسسات المنتجة لبعض الأنواع من المنتجات تفضل أن تبيع أحيانا  وبشكل مباشر       

، وإتباع المؤسسة لهذه الطريقة يجعلها تتمتع بعدة مزايا،  أو إلى بعض من تجار التجزئةإلى تجار التجزئة 

 والتي من أهمها: 
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 تقوية وتوطيد علاقتها بالعملاء. ▪

 معرفتها الجيدة وزيادة إلمامها بأحوال السوق. ▪

أكد من  التاجر التجزئة، لتمكنها من الثقة و تمكين المؤسسة من تحقيق درجة كبيرة من التعاون مع مت ▪

 عرض هذه المتاجر لمنتجاتها.

 تأكد المؤسسة من كفاية الموجود من منتجاتها لمواجهة طلبات المستهلكين.  ▪

 تمكين المؤسسة من تطبيق مبدأ التخصص مع رجال البيع.  ▪

 وبشكل عام تصلح هذه الطريقة لتوزيع الأنواع الآتية من المنتجات: 

 ين. المنتجات التي يشتريها عدد كبير من المستهلك ▪

 المنتجات التي تشكل نسبة كبيرة من المنتجات التي تباع في متاجر التجزئة.  ▪

 المنتجات القابلة للتلف.  ▪

 المنتجات ذات السعر المرتفع نسبيا .  ▪

 المنتجات التي يرغب المسنهلك بوجود عدد من النماذج والموديلات والألوان منها. ▪

 البيع إلى تجار الجملة: -3

البيع        طريقة  المنتج تعرف  أو  المؤسسة  تبيع  إذ  للبيع.  التقليدية  الطريقة  باسم  الجملة  تجار  إلى 

 منتجاتها إلى تاجر الجملة ويبيع هذا بدوره إلى تجار التجزئة.

إن ما يميز متاجر الجملة أنها تقدم خدمات كثيرة وقيمة لكل من المؤسسة المنتجة وتجار التجزئة،       

تسويقية، فمنها من يقدم جميع الخدمات التسويقية، ومنها من يقدم    وهذه الخدمات هي عبارة عن خدمات 

يكون   التسويقية فعادة ما  الخدمات  تقدم جميع  التي  الجملة  لمتاجر  التسويقية. فبالنسبة  الخدمات  بعض 
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مركزها المالي قويا ، لذلك فهي تشتري في أغلب الأحيان منتجات المؤسسة نقدا . وأحيانا  تلجأ إلى مساعدة  

أو لتحديث خطوط إنتاجها أو لإنتاج منتجات جديدة، وهي تأخذ    مؤسسة ماليا  لتدعم مركزها الإنتاجيال

مقام قسم البيع في المؤسسة أحيانا ، لأنها تضع الخطط الخاصة بتوزيع المنتجات على تجار التجزئة من  

الآج والبيع  الديون  مخاطر  أحيانا   تتحمل  وقد  والآلية.  والتوقيت  الكمية  وقد  حيث  التجزئة،  تجار  إلى  ل 

أحيانا  بمساعدات مالية   الجملة  تساهم متاجر  إذ  التجزئة،  لتجار  المساعدة  يكون الأمر شبيها  من حيث 

وأحيانا  تلجأ إلى تقسيط مبيعاتها لهم وبألية دفع ميسرة، هذا فضلا  عن الدعاية والإعلان التي يمكن أن  

 عن متاجر التجزئة.   تسهم فيها هذه المتاجر وتخفف عبء مصاريفها

 البيع إلى الوكلاء:  -4

المرافق        البيع  في  التوكيل  أسلوب  الإنتاجية  المؤسسات  بعض  وهناك  لتعتمد  محددة،  عمولة  نسبة 

 نوعان رئيسان من الوكلاء:

وهم يحصلون على حق حصري في بيع منتجات هذه المؤسسة ولا يحق لأية    الوكلاء الحصريون: -1

هذه المؤسسة، وإذا حدث ذلك فيحق لها الحصول على نسبة معينة من    جهة كانت أن تبيع منتجات 

قيمة هذه المبيعات، وإذا حدث أن أعطت المؤسسة أو باعت لشخص آخر فيحق للوكيل الحصري  

ويموجب العقد المبرم بينهما أن يحصل منها إما على تعويض أو نسبة من العمولة تحدد بينهما أو  

 المؤسسة. يحق له رفع دعوى قضائية على 

المعتمدون: -2 من    وهم  الوكلاء  أعلى  نسبته  تكون  معين  ربح  هامش  أو  عمولة  نسبة  على  يحصلون 

تكون قيمة أو كمية مبيعاته كبيرة بالمقارنة مع الوكيل  نسبة الوكيل الحصري، لأن الوكيل الحصري  

لكبير معقولة. كما يجب المعتمد، لهذا وفقا  لنظرية الحجم الكبير تكون الأرباح المتراكمة نتيجة البيع ا
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التنويه إلى أن الوكيل الحصري قد يبيع وفي أكثر الأحيان إلى الوكيل المعتمد فيحدد له هامشا  من 

 قد يكون تاجر جملة أو تجزئة أحيانا .  الربح أعلى من الهامش الذي يتركه لنفسه، لأن الوكيل المعتمد 

 طرق توزيع المنتجات الصناعية )الإنتاجية(: 

بالمنتجات  يت      على دراسة العوامل   الصناعية وقف اختيار المؤسسة المنتجة لطريقة التوزيع الخاصة 

تستخدمها   أن  يمكن  التي  التوزيع  طرق  أن  المعروف  من  ولكن  ذكرها،  سبق  التي  والخاصة  العامة 

يم عام  وبشكل  الاستهلاكية.  المنتجات  لدى  منها  أقل  تكون  الصناعية  المنتجات  حالة  كن  المؤسسة في 

 تلجأ إليهما المؤسسة لتوزيع منتجاتها الصناعية وهما:  القول أن هناك طريقتان رئيستان

 طريقة البيع المباشر لمستخدمي المنتج: -1

الصناعية        المنتجات  توزيع  طرق  أكثر  من  الطريقة  هذه  من تعد  جملة  إلى  ذلك  ويعود  شيوعا ، 

 الأسباب، وأهمها:

م ▪ تكون  الصناعية  المنتجات  سوق  تكون  إن  التوزيع  منطفة  أن  أي  جغرافيا ،  عامة  بصفة  حدودة 

ومنها  العالم  بلدان  أغلب  أن  مثلا   فنجد  المشترين.  أو  الزبائن  بعدد  محدودة  تكون  وأحيانا   محدودة. 

تلفة مما يسهل على المنتج  تجمع فيها المصانع والمؤسسات المخسورية تخصص مناطق صناعية ت

 ه مباشرة دون الحاجة إلى أية وساطة. عملية الاتصال والبيع إلى عملائ

هناك نسبة كبيرة من المنتجات الصناعية تصمم وفقا  لرغبات العملاء من حيث المواصفات، لذلك   ▪

 فإن المنتج يفضل الاتصال مباشرة مع عملائه لمعرفة احتياجاتهم ووضع المواصفات اللازمة لذلك. 

من صحة  إشراف مستمرين من المنتج للتأكد  ة و تحتاج هذه المنتجات في كثير من الأحيان إلى مراقب  ▪

 تشغيلها وطرق صيانتها. 
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لتقوية   ▪ المنتج  من  المباشر  الشراء  طريقة  الصناعية  المنتجات  يشترون  الذين  العملاء  معظم  يفضل 

وتوثيق صلاتهم بالمنتج ولمعرفة أفضل ما توصل إليه العلم والتكنولوجيا من تطورات فنية في إنتاج  

 ذه المنتجات.وتشغيل وصيانة ه

إن قيمة الوحدة من المنتجات الصناعية كبيرة نسبيا  مما يقدم وفرا  كبيرا  في مصاريف التوزيع إذا تمت  ▪

 عملية البيع بالطريقة المباشرة.

منتجات لدى المنتج مما يجعلهم يفضلون التعامل مع هذا ن لدى العملاء منتجات يبادلونها بقد يكو  ▪

 والشراء منه. تج نالم

ض المنتجين أن مصلحتهم عند اتباع طريقة البيع المباشر لمستعملي السلعة تقتضي إقامة  يرى بع ▪

هذه   في  لهم  رئيسية  مراكز  بمثابة  تكون  التوزيع  مناطق  من  عدد  في  لهم  ملكيتها  تعود  للبيع  فروع 

مركز المناطق عندما يتسع السوق. وهذه الفروع تقلل الوقت الذي يستغرقه رجال البيع في التنقل من ال

 الرئيس إلى مكان العملاء. 

 طريقة البيع إلى تجار الجملة: -2

لا        مقدار  هناك  إلى مستعمليها، ولكن  مباشرة  تباع  الصناعية  المنتجات  أن معظم  وجدنا  تقدم  كما 

بأس به يباع إلى تجار الجملة، وأحيانا  نجد أن الجزء الأكبر أو المقدار الأكبر من منتج معين يباع إلى  

ال أحيانا  تجار  يقدمون  الجملة  تجار  لأن  المنتج،  هذا  مستعملي  إلى  بدورهم  يبيعون  الذين  خدمات   جملة 

 كثيرة لمنتجي هذا المنتج. 

المنتجات        لتوزيع  الجملة  تجار  اختيار  عند  بالحسبان  أخذها  يجب  التي  العوامل  بعض  هناك 

 الصناعية، وأهمها:
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 لذلك.  هواستعداد توزيع المنتجات  على من مقدرة الموزع  التأكد  ▪

 التأكد من مركز الموزع وشهرته في السوق. ▪

 مقدرة الموزع على تخزين كميات كبيرة من المنتجات لمواجهة الطلب عليها.  ▪

الصيانة   ▪ وإمكانات  العرض  حسن  مثل  المنتجات  توزيع  لتسهيل  اللازمة  الموزع  إمكانيات  من  التأكد 

 والتصليح. 

ب ▪ للموزع  المالي  المركز  المستحق  التأكد من قوة  للتخزين وسداد  الكميات اللازمة  يمكنه من شراء  ما 

 عليه في الوقت المحدد لذلك.

 ضرورة موافقة الموزع على إتباع سياسة لتسعير المنتج تتناسب والسياسة التي يسير عليها المنتج. ▪

تدعى        طريقة  يتبعون  الذين  المنتجين  بعض  بالأمانة "وهناك  البيع  بع"طريقة  أن  مفادها  ض  ، 

جانب   من  التزام  أي  دون  ذمتهم  وتحت  لحسابهم  لبيعها  الموزعين  لبعض  منتجاتهم  يرسلون  المنتجين 

الموزعين. وبعبارة أخرى، فإن ملكية المنتجات تبقى للمنتج وعلاقة الموزع بها لا تخرج عن كونها تكليف  

ل المبيعات  قيمة  تسديد  ثم  يحددها،  التي  وبالأسعار  لحسابه  المنتجات  هذه  خصم  بيع  بعد  وذلك  ه 

الاستهلاكية   المنتجات  من  كل  بيع  في  الطريقة  هذه  تستعمل  للموزع.  المستحقة  والعمولة  المصاريف 

 والمنتجات الصناعية، إلا أنها أكثر شيوعا  في حالة المنتجات الاستهلاكية. 
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