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 باسم فريق البحث لهذه الثمرة العلمية النافعة بإذن االله  

 إلى أستاذتنا القديرة بوزاهر صونية التي كان لها الفضل بعد االله في إنجازنا هذا  

 وإلى الأساتذة الكرام مصابيح وأنوار الدرب

 في قسم العلوم التجارية

 وإلى جميع طلبة هذا القسم

 والأجيال العلمية القـادمة

تنسونا من دعوى صالحةلا    
 



  

  

  

  بعد السلام أبدأ الكلام ھدیة ملؤھا ندى وروحھا ھوى وعطورھا ریحان كلھا حنان

إلى من " فاطمة"إلى والدي العزیزین حفظھما الله إلى رمز العطف والحنان أمي ثم أمي ثم أمي الغالیة 
  ".أحمد"كرس حیاتھ لینیر لي درب حیاتي أبي العزیز 

سلیمة و زوجھا یونس، منیر وزوجتھ : إلى من تقاسمت معھم حلو الحیاة ومرھا إخوتي وأخواتي
عبلة، لیلى وخطیبھا محمد، سعاد و زوجھا محفوظ، سھیلة وزوجھا عید، عبد السلام وخطیبتھ 

  .صوریة، فارس

، ھدیل، معتز، حیدر، رانیة: إلى براعم العائلة الذین أدخلوا الفرحة إلى حیاتي أطفال إخوتي و أخي
  ".عبد الرحیم"منصف، صھیب، صفوان، والبرعم الصغیر المدلل

وعائلتھ الكریمة دون استثناء " عبد الغفور"على من مد لي ید العون دائما وسھر على راحتي خطیبي 
  .و الوالدین الكریمین حفظھما الله

لواتي رافقنني في مشواري وكن إلى كل أفراد العائلة الكبیرة دون استثناء، إلى صدیقاتي العزیزات ال
  .، وفاء، روفیة، فطیمة)میدو(، مریم)فاتي(نبیلة، مریم، مروة، فطیمة: سندا لي

  .صالح وبلال الذین أتمنى لھم التوفیق في الحیاة المھنیة: إلى زملاء الدرب

  .إلى كل من ساعدني وأرشدني سواء من قریب أو بعید

  

 

 

 

 



 

  
  أن وفقنا االله إلى إتمام هذا العمل المتواضع،  بعد

  .لم يبقى لنا سوى الحق في الإهداء إلى أعز الناس 
  ،أهدي شهادة نجاحي إلى من فـاق حنانها غزارة الأمطار

  إلى نبع الحب و الحنان إلى اعز شخص في الوجود 
  .عقيلة    أمي الغالية إلى من علمتني النجاح و الصبر  

  إلى من احترق كالشمعة لينير لي دربي، إلى قـلبي النابض،
  .وسام صدري أبي الحنون عمار 

  فؤاد  .عبد الوهاب.حسيبة.سعاد:إلى سندي في الحياة إخوتي
  .إلى زوجة أخي أمال

.                                                                                                      إلى ابنة أختي الغالية رتاج  
  إلى جميع أصدقـائي خاصة من كان دائما بجانبي     

  مروة     .نبيلة.لبنى.هارون.أمين،إبراهيم.إلى جابر
  بن الشاوي            .بن سليمان. إلى كل عائلة بوفنغور    

  .الطاهرة اسكنه االله فسيح الجنان  - لخضر–إلى روح عمي    
  .                       إلى جميع أساتذتي و أذكر صونية بوزاهر  

  إلى كل الأهل و الأقـارب و الأصدقـاء     
  و كل من يتمنى لي الخير و التقدم نحو الأفضل إلى هؤلاء أهدي هدا العمل

  



  

  

  

  
 من لا یمكن للكلمات أن توفي حقھما إلى

 إلى من لا یمكن للأرقام أن تحصي فضائلھما
  رحمھ الله والدي روح إلى

  إلى أمي أطال الله عمرھا
  إلى إخوتي و أخواتي

  .واخص بالذكر تاج الدین، ندیر ،أمین ، یاسر الأصدقاء كل إلى

 إلى زمیلي في إعداد المذكرة صالح و أسیا
 

 2013دفعة ثالثة السنة الإلى كل طلبة 
 

   .أھدي ھذا العمل
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  ةــــــــــــــــــــــــــــــــــدمــــــــــــــــمق
هو وجود ضعف في الطاقة  20أن المشكل الذي كان مطروحا لدى المؤسسات إلي غاية بداية القرن  نعرف

الإنتاجية، وهذا يعني أن هناك طلب على المنتجات أكبر من العرض و بالتالي كانت المؤسسات تولي اهتماما 
  .أكثر لكيفية زيادة الإنتاج و تعظيمه إلي أقصى ما يمكن 

ولكن ) . اوي لهوهذا في إطار نظرية العرض يخلق الطلب المس( دون الاهتمام بكيفية تصريف هذه المنتجات  
، المعروفة بأزمة الكساد ، والتي ظهر فيها وجود فائض في 1929بعد الأزمة الاقتصادية التي شهدها العالم عام 

اتجهت المؤسسة في البداية إلي التفكير في كيفية تصريف  ، )لإستهلاك(قابله انخفاض في الطلب ) الإنتاج(العرض 
المنتجات وإيصالها ) توزيع(Ĕا، فظهرت طرق و أساليب حديثة لتصريف هذا الفائض من الإنتاج المكدس في مخاز 

، بشكل يسمح بتجنب المؤسسة ظاهرة تراكم الإنتاج في المخازن، ولقد )المستعملين(إلي المستهلكين النهائيين 
  .شهدت هذه الطرق والأساليب تطورات كبيرة وهذا تماشيا مع التطورات التي شهدها المفهوم التسويقي

، ) المنتج، السعر، التوزيع، الترويج( ويعتبر التوزيع في وقتنا الحالي أحد الأربعة التي يتكون منها المزيج التسويقي  
هذا المزيج التسويقي الذي من خلاله تقوم المؤسسة باستهداف الجزء السوقي الذي تختاره محاولة إشباع حاجات 

لضمان إستمراريتها، و بالتالي فإن التوزيع له مساهمة في تحقيق ورغبات المستهلكين المستهدفين بكفاءة وربحية 
  ". إدارة النشاط التوزيعي في المؤسسة:" رضي المستهلك ، و الذي يهمنا في هذه الدراسة هو

وتنبع أهمية هذه الدراسة من كون أن القيام بعملية إدارة النشاط التوزيعي تسمح لنا بتجديد الأهداف الخاصة 
وزيعي و التي يجب تحقيقها و ذلك من خلال القيام بعملية التخطيط، كما تحدد لنا مختلف الوسائل بالنشاط الت

تتمثل هذه  التي نبتغيها من وراء القيام đذه الدراسة ) الإستراتيجية،السياسات(اللازمة لتحقيق تلك الأهداف 
  :الأداة فيما يلي

 .المتعلقة بالتوزيعمحاولة إعطاء نظرة شاملة ودقيقة لمختلف المفاهيم  -

البحث عن الكيفية التي من خلالها يمكن للمؤسسة ضمان مساهمة كفأة وفعالة التوزيع في تحقيق رضى  -
 .المستهلك و بالتالي ضمان الاستمرارية لنشاطها

 .اختيارنا لهذا الموضوع فنميز بين نوعين من المبررات) دوافع(أما عن مبررات  -

 



 ب  

  :ونذكر منها: دوافع ذاتية

 ).تسويق(تماشي الموضوع وتخصصنا  -

 .محاولة اكتساب المزيد من المعرفة في الجوانب التطبيقية -

  :ونذكر منها :دوافع موضوعية

 .قلت البحوث المتخصصة في التوزيع في مركزنا و بالتالي محاولة إثراء مكتبتنا بمزيد من المراجع في مجال التوزيع -

عطينا فكرة عن مدى مسايرة المؤسسات الجزائرية للتطورات الحاصلة الاستفادة من التربصات التطبيقية التي ت -
 .في التسويق بشكل  عام و في التوزيع بشكل خاص 

كيفية إدارة النشاط التوزيعي : و لتناول هذا الموضوع برزت لنا الإشكالية الرئيسية و المتمثلة في  -
مجموعة من التساؤلات الفرعية نلخصها فيما خلال هذه الإشكالية تبرز لنا ومن بالمؤسسات الجزائرية؟ 

 :يلي

 بالنشاط التوزيعي؟ماذا نقصد  -

 كيف يتم اختيار قنوات التوزيع؟ -

 و ما هي العوامل المؤثرة في اختيار قنوات التوزيع؟  -

ما هي الكيفية الأنجع في إدارة توزيع التي تحقق الأهداف المسطرة من طرف المؤسسة، فيما يخص النشاط  -
  التوزيعي؟

و للقيام بإنجاز بحثنا انتهجنا المنهج الوصفي و المنهج التحليلي ويتجلي المنهج الوصفي في تجميعنا و شرحنا 
لعناصر بحثنا من خلال القيام بالمسح المكتبي ، أما المنهج التحليلي فيظهر من خلال قيامنا بتحليلات 

 .واستنتاجات لبعض العناصر الأساسية في بحثنا

لومات، فاعتمدنا على القيام بالمسح المكتبي Đموعة من الكتب والمذكرات و التي تم التطرق فيها معلل نافي جمع و
إلي موضوع التسويق و التوزيع ، وهذا فيما يخص الجانب النظري، أما فيما يخص الجانب التطبيقي فاعتمدنا على 

 .ع مسيري المؤسسةالوثائق المسلمة من طرف المؤسسة و الزيارات الميدانية و اللقاءات م

ولمعالجة هذا الموضوع وضعنا خطة تتكون من فصلين، فصل نظري و ينقسم إلي ثلاث مباحث، و الأخر 
  .تطبيقي
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  :تمهيد
وهى بذلك  من المنتج للمستهلك  السلعة  بمفهومها الواسع عبارة عن وسيلة لتنظيم النشاط الخاص بتحريك أو نقل نوات التوزيعق

. تجار الجملة وتجارة التجزئة تسد الفجوة التي تفصل بينهما من خلال مجموعة وسطاء تتمثل في الوكلاء والسماسرة إضافة إلى
  .مكانية ومنفعة ملكية من خلال توزيع المنتج أو الخدمةو دف عمل الوسيط لتحقيق منافع زمانية يهو 

  "مطاحن بني هارون فرجيوة"بدراسة ميدانية حول ادارة النشاط التوزيعي بمؤسسة  ومن اجل تعزيز هذه الافكار و المفاهيم قمنا
  .بالاضافة الى دراسة للعوامل المؤثرة في اختيار قنوات التوزيع و كذا استراتيجيات قنوات التوزيع
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  إستراتيجية قنوات التوزيع: المبحث الأول
وأماكن الإستهلاك ) المؤسسة(نتاج و ميسرا ما بين أماكن الإإذا كان هناك شيئ ساهم في جعل تصريف المنتجات أمرا سهلا 

فإن أول ما يتبادر للذهن هو أن , في الوقت المناسب و بالمكان والشكل الملائمين ) مستهلك Ĕائي أو مستهلك صناعي(
ومن المعروف في أدبيات التسويق أن الأداة , لمسئولة عن تحقيق ذالك وربما أبعد منه هي ا) وسطاء التوزيع(المؤسسات التسويقية 

هذه القنوات التي يجب , الرابطة بين المنتجين و السوق المستهدف والتي تتكون من عدد معين من الوسطاء تسمى بقنوات التوزيع
  .المنوط đا وضع استراتيجيات لها حتى تؤدي الدور على القائمين بأعمال المؤسسة

  اختيار قنوات التوزيع: المطلب الأول
ا يتم التطرق هنا إلى معايير اختبار قنوات التوزيع والعوامل المؤثرة في الاختبار وكيفية اختبار القناة، هذا لأهمية الاختبار وتأثيره

  .بالعناصر الثلاثة المذكورة

  معايير اختيار قنوات التوزيع: لفرع الأولا

  :ة و اختيار الأفضل منها يتم بالاعتماد على بعض المعايير المحددة لذلك و هي التوزيعيإن المفاضلة بين عدد من القنوات 

إن كل منفذ توزيعي يمكن أن يحقق مستوى معين من المبيعات و الكلف، و في هذا الإطار فقد تقوم المنظمة :معيار اقتصادي-1
ل بيع المؤسسة أو من خلال الوكلاء فقد يفضل الوكيل البيع لأن الزبائن يفضلونه بسبب طريقة بالمفاضلة بين البيع من خلال رجا

 .عرضه للمنتجات

ؤخذ بعين الاعتبار درجة السيطرة وغالبا توافق وكيل البيع مشاكل بخصوص السيطرة والرقابة : معيار السيطرة-2 ُ في عملية التقييم ي
تنظيم أرباحها، وهم يقدومون بدرجة أكبر للزبائن، الذين يعتبرهم أكثر أهمية من خلال إذ أنه منظمة أعمال مستقلة تسعى إلى 

التشكيلة التي يقومون بدلا من الاهتمام بسلع منتج معين، من ناحية أخرى قد لا يقوم الوكيل باستخدام المواد الترويجية بشكل 
 .فعال أو التعامل بكفاءة مع التفاصيل الفنية للمنتج

أي أن يأخذ بعين الاعتبار عند إبرام العقود مع الوكلاء طبيعة التغيير الذي يمكن أن يحصل في مسائل البيع : لتكليفمعيار ا-3
 من خلال البريد وغيره من الوسائل الحديثة، فالعقود الطويلة الأجل مع الوكلاء قد تحَُدُ من قدرة المنتج على تغيير علاقته مع الوكيل

 .من قنوات التوزيعوالانتقال إلى نوع آخر 

  .ويتعلق بالقيود التي تفرضها الدولة لمنع الأحكام الذي قد يتم بين المنتجين و الموزعين: المعيار القانوني-4

  1 :هناك أسس أيضا لاختيار قنوات التوزيع حيث يمكن ذكرها فيو 

                                                             
  .168عمان، ص دار العربي للنشر، ،مبادئ التسويق الحديثخالد الزاوي وحمود السند،  1
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ملائمة يمكنها تقليل اعتمادها على الوسطاء إن المؤسسة التي تتمتع بمواد المالية و إدارية و تسويقية : خصائص المؤسسة-1
وذلك باستخدام القوى البيعية التابعة لها و الخاصة đا و الاستفادة من مخازĔا ومنح الائتمان للعملاء كما أن حاجة المؤسسة 

  1.المنتجة إلى السيطرة على منتجاēا تفضل اختيار قناة توزيع أقصر

النهائي أو المستعمل الصناعي عاملا في اختيار قناة التوزيع فالمعلومات التي تشير إلى  يعتبر المستهلك: خصائص المستهلك -2
من هم المستهلكين أو المستخدمين و أين يتمركز مكان تواجدهم، و ما هي حاجتهم و رغباēم و عادات الشراء التي يتميزون 

ومات الهامة و الضرورية عند اختيار المنتج لقناة التوزيع إذ أن đا، و ما هي الوسيلة المعتمدة في الاتصال đم تعد كلها من المعل
   2.الاختلاف الموجود في حاجات ورغبات المستهلكين و كذا مواصفات عمليات الشراء بين المنتجات المختلفة

 3 :المنتج فيما يليإن خصائص المنتج تؤثر تأثيرا كبيرا على قرار اختيار قناة التوزيع و يمكن ذكر خصائص :خصائص المنتج-3

إن ارتفاع قيمة الوحدة من المنتوج إلى إتباع قنوات التوزيع القصيرة لأن إتباع قنوات التوزيع الطويلة  :قيمة الوحدة من المنتوج-1
 .قد تؤدي إلى انخفاض الطلب عنها

بتالي يؤثر على سعر بيع المنتوج نعلم أن وزن و حجم المنتوج يؤثر على التكاليف الشحن و النقل بالزيادة و :حجم المنتوج-2
 .إلى المستهلك لذا فعلى المنتج أن يتبع اختيار القناة القصيرة

على المنتج إتباع المنفذ القصير في حالة السلع السريعة التلف و الفساد أي التوزيع مباشرة : قابلية المنتج للتلف و الفساد-3
 .توزيعها بطريقة غير مباشرة أي قناة طويلة للمستهلك أما السلع التي يمكن الاحتفاظ đا فيمكن

  العوامل المؤثرة في اختيار قنوات التوزيع: الفرع الثاني
باعتبار أن نجاح المؤسسة و استمرارها يعتمد بالدرجة الأولى على اختيارها الناجح لقناة التوزيع، و متابعة تطورها، وكفاءēا 

فإنه يجب أن نأخذ مجموعة من العوامل المؤثرة في اختيار قنوات التوزيع بعين الاعتبار والمحافظة على تطوير جودēا شكلا ومضمونا 
  :و يمكن أن نبرز أهم هذه العوامل فيما يلي ،حتى تسهل الاستفادة الفعالة من هذه القنوات

   :من بينها: العوامل العامة: أولا
تطبيق التفكير الإستراتيجي طويل الأجل و مثل هذا التفكير  لتحسين أداء قناة التوزيع لأي شركة هو: التفكير الإستراتيجي-

و ليس مجرد عضو في القناة فالمنتجين لابد أن يسوقوا المؤسسة إلى  ،يتطلب النظر إلى عضو من أعضاء القناة على أنه شريك
أما الأمر الثاني في  ،ق منتجتاهمالموزعين العاملين معهم داخل القناة و العمل على إقناعهم أĔم شركاء لهم أهمية كبرى في تسوي

التفكير الإستراتيجي هو لا بد أن يقوم المنتج بمشاركة الموزعين في عملية تسويق منتجاēم فالعمل بين المنتج و الموزع لابد أن يكون 
عندما تحاول المؤسسة  عملا مشتركا و ليس مجرد وجوده كموزع في القناة، و الواقع أن مفهوم التفكير الإستراتيجي يعد هاما للغاية

  4.المنتجة الدخول إلى الأسواق الدولية أو العالمية
  

                                                             
  .343، ص 1997، مكتبة عين الشمس، مصر، المفاهيم والإستراتيجيات: التسويق عمرو خير الدين،  1
  .59، ص1999الإسكندرية،  طبع ونشر و توزيع،لل ، الدار الجامعية التجارة أسس، سماعيل السيدإ 2
  .159، ص 1999للنشر و التوزيع، عمان ، ، دار زهوان إستراتيجيات التسويققحطان العبدلي،  3

4 J.m Carmen, paradyms for marketing theory, macmillan press, london, 1980,  p 59. 
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   :و الغايات الأهداف-
تحقيقها أو في سبيل التنمية قنوات التوزيع يكون من الضروري مراعاة لكل  إلىالتي يسعى  الأهدافكل تنظيم بعض الغايات و ل

  .لتحقيقها المؤسسةالمحددة و التي تسعى  الأهدافمن الغايات العامة و كذلك يجب على مدير التسويق مراعاة تلك 
ولكي يتم تحقيق  الأهدافلابد من القيام بتصميمها بشكل مهم في تحقيق هذه الغايات و  المؤسسةفإستراتيجية التوزيع الخاصة ب

لابد من أن تستخدم قناة التوزيع المتاحة من أفراد و أموال و تأخذ في اعتبارها تلك القيود التي قد تؤثر على ممارستها مثل  ذلك
  1.تنافسية و التقنية و الفنيةالقيود التي قد تؤثر على ممارستها مثل القيود القانونية ال

  :العوامل الخاصة :ثانيا

  :إن اختيار قناة التوزيع يتأثر بعوامل عامة كما يتأثر هذا الاختيار بعوامل أخرى و هي العوامل الخاصة و هي كما يلي

فة بمن هم المستهلكين فالمعر  ،إن المستهلك أو المستخدم للمنتج يعد عاملا هاما في اختيار قناة التوزيع: خصائص المستهلك-1
أو المستخدمين و أين يوجد هؤلاء المستهلكين و المستخدمين للمنتج و ما هي حاجاēم و رغباēم، كيف يمكن الاتصال đم، و 
ما هو نوع الدعاوي الترويجية التي استخدمها معهم تعد كلها من المعلومات الهامة عند اختيار قناة التوزيع و عليه فإن متخذ 

  : التالية، عليه أن يحلل النقاط القرار

عندما يكون عدد المستهلكين مرتفع فإن المنتج يلجأ إلى التنسيق مع عدد من الوسطاء و هذا الإجراء :عدد المستهلكين -
 . ē2دف إلى التقليل من عدد الاتصالات بوجود تجار الجملة أو تجار التجزئة

يريد في أماكن متعددة، وذلك بفضل المنتج الذي يقوم بتوزيع السلع على  إن ما يهم المستهلك هو الحصول على ما: السكان-
 .عدد كبير من المتاجر بتوفير احتياجات المستهلك و تلبية رغباته

عندما يشتري المستهلك النهائي بكميات صغيرة و بفترات منتظمة فإن المنتج يستطيع أن يختار : حجم و عدد مرات الشراء-
 .كن الوسطاء من جمع هذه الطلبات الصغيرةقناة التوزيع التي تم

من الضروري أن نأخذ بعين الاعتبار ونسعى من أجل تخفيض التكاليف التوزيع إلى أدنى حد : القدرة الشرائية للمستهلكين-
 .ممكن عندما تكون القدرة الشرائية للمستهلكين ضعيفة

دمات ما بعد البيع ذات أهمية وتقنية في نفس الوقت، المؤسسة إذا كان المنتج يتطلب خ: الخدمات المطلوبة من طرف الزبائن-
 .يجب أن تختار قناة التوزيع التي تتضمن وسطاء متخصصين

يؤثر هذا المعيار على قرار اختيار قنوات التوزيع من حيث القدرة المالية و الإنتاجية للمؤسسة و الرغبة في : خصائص المؤسسة-2
قوي  ماليبد من فهم خصائص المؤسسة ذاēا من القيام باختيار قناة التوزيع الملائمة لها فوجود مركز لا  ،السيطرة على قناة التوزيع

للشركة مثلا ووجود مهارات و قوى بشرية ممتازة لدى المؤسسة قد يدعوها إلى القيام بالدخول في قناة التوزيع المباشر على الرغم 

                                                             
  .385إسماعيل السيد، مرجع سابق، ص  1

2 chkouze (y), les choix des canuaux de distribution, edition René, paris, 1982, p 20. 
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و ليست المؤسسة قادرة على القيام بذلك الذي يحقق لها قدرا أكبر من الأرباح  من ارتفاع تكلفة هذا العمل و ذلك نظرا إلى أن
 .العكس صحيح قناة التوزيعمحتاجة إلى تقسم ربحها مع بعض الموزعين 

تلعب خصائص المنتج دورا في عملية اختيار منافذ توزيع المؤسسة لمنتجات المستهلك النهائي في ثلاث :خصائص المنتج-3
هلة المنال التسويق و خاصة ويمكن أيضا تصنيف المتاجر إلى متاجر سهلة المنال أو متاجر التسويق أو متاجر س: مجموعات هي

 . خاصة

المستهلك في أقل وقت ممكن هو أهم عامل في هذه الحالة كذلك  إلىفي اختيار قناة التوزيع، فوصول المنتج  ولخصائص المنتج تأثير 
عدد أقل من الوسطاء في قناعتها و يعتقد بعض خبراء التسويق أن العامل الرئيسي في خصائص المنتج  إلىفإن درجة تعقيد المنتج 

معدل القيام بشراء المنتج واستخدامه وللمنتج  إلىو الذي يؤثر في اختيار قناة التوزيع الخاصة به هو معدل الإحلال وهو يشير 
   1.أو عادي أو قد يكون منخفض عاليمعدل إحلال 

يواجه المنتج صعوبة في الحصول على الوسطاء الذين يوافقون التعامل فقط في سلعة دون السلع المنافسة وقد يكون :وسطاءال-4
 .الوسطاء الذين يختارهم المنتج بالوكلاء قد برموا عقود مع مؤسسات منافسة أخرى 

 .توفير الوسطاء اللازمون -

 :التاليةتوافق سياسة الوسطاء مع سياسة المنتج يجب على المنتج أن يطرح  -

 أين موقع الوسيط من سياسة المنتج؟ -

 كيف يمكن له أن يساهم في سياسة المؤسسة؟ -

 هل ساهم الوسيط في تحسين صورة المؤسسة؟ -

يل عملية التوزيع، ولهذا فإن بعض أي ما هي الخدمات التي يستطيع الوسيط تقديمها لتسه: الخدمات التي يقدمها الوسطاء  -
 .تجار الجملة و التجزئة الكبار الذين لهم الإمكانيات إلىالمنتجين يلجأون 

وفي الأخير فإن اختيار قناة التوزيع المناسبة يتأثر بالبيئة أو المحيط الذي يواجه المؤسسة ): محيط المؤسسة(الخصائص البيئة -5
مضطر إلى توزيع منتوجه بأقل التكاليف الممكنة إذ يتوجهون إلى أقصى الطرق والأرخص ففي الكساد الاقتصادي فإن المنتج 

للتوزيع كما أن القيود القانونية لها تأثيرها، فالمشروع يسعى إلى منع تشكيل نظام للتوزيع من شأنه إضعاف المنافسة و تشجيع 
فمثل وجود الثلاجات العامة غير كثيرا من طريقة توزيع السلع  و التقدم التكنولوجي أثر كبير في الاختيار ،الاحتكاك والإجراءات

 :هي سريعة التلف ومن الممكن للمنافسة في قنوات التوزيع أن تأخذ أربعة أشكال

 .منافسة بين أعضاء القناة الموجودين عند نفس المستوى -

 .منافسة بين أعضاء القناة الموجودة في مستويات مختلفة داخل القناة -

 .القنوات منافسة بين -

 .منافسة بين أعضاء القناة على استخدام بعض أعضاء قناة أخرى -

                                                             
  .441، ص 1995الدار الجامعية للطباعة و النشر ، مصر  "إدارة التسويق" ،محمد السعيد عبد الفتاح 1  
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تؤدي البيئة التنافسية إلى اتخاذ قرارات تتعلق بعملية تغيير شكل قناة توزيع أو تغيير في عدد الوسطاء المستخدمين داخل القناة   -
لح، و قد تصل حدة المنافسة على استخدام بعض كما أن هذه البيئة قد تؤدي إلى وجود نوع من الصراع و التعارض في المصط

الوسطاء في قناة التوزيع إلى نفس درجة حدة المنافسة بين المنتجين، وفي إحدى الدراسات التي تناولت العلاقات بين المنتجين وتجار 
التأكد المتعلقة بين هذه  التجزئة و تأثيرها على مستوى التوزيع وجدت الدراسة أن هناك أربعة عوامل رئيسية تؤثر في درجة عدم

 :العلاقة و تأثير ذلك على القرارات التي تؤخذ بواسطة أعضاء القناة التالية و هي

 .أي درجة التماثل في بعض العوامل :درجة التنوع -

 .معدل التغيير في الإستراتيجيات الخاصة بالمنافسة و معدلات التغيير في تفصيلات المستهلكين إلىو تشير  :اميكيةالديندرجة  -

 .درجة التركيز في القوة الاقتصادية الخاصة بالمنافسين إلىتشير  :درجة التركيز -

  .عدد الموارد الموجودة في البيئة إلىتشير : الطاقة -

 .مباشر في درجة عدم التأكد الخاص باتخاذ القرارات و التي تتعلق بأعضاء القناةفهذه العوامل البيئية الأربعة تؤثر بشكل 

  خطوات اختيار قنوات التوزيع: الفرع الثالث 

ة، والسبب الذي يجعل التوزيعيثير من المؤسسات التي تعتبر متشاđة ، وتنتمي لنفس قطاع الأعمال نجدها غير متشاđة في قنواēا ك  
  :وب توزيع كل مؤسسة هو ما سنقدمه فيما يليهناك اختلاف في أسل

  .يمكن الاختيار من بينهم وجود عدد هائل من أنماط التوزيع، ومن الوسطاء الذين-

وكذلك وجود العديد من العوامل والمتغيرات  التي تحكم عملية اختيار النمط التوزيعي الذي يتلاءم مع أهذاف وسياسات -
كان هؤلاء المنتجين متشاđين، ولكي يضمن المنتج اختيار قناة توزيع تحقق له أهذافه وتمكنه من وإستراتيجيات المنتجين حتى وإن  

، فإن ذلك يتطلب Ĕجا تنظيميا لتصميم القناة ، وهذا )تحقيق رضا المستهلكين(مواجهة المنافسين وكذلك تحقق أهذاف عملائه 
 :يقوم على تحليل الخطوات المتسلسلة التالية

القناة ) اختيار (هذا يعني مراجعة أهذاف التسويق أولا قبل الشروع في تصميم : التوزيع في النظام التسويقيتحديد دور -1
التسويقية الفرعية ، المرتبطة بالمنتجات والسعر والترويج ، فالتوزيع له أهذاف قد يتداخل  الأهدافالتوزيعية ، ثم مراجعة وتحليل 
في خلق الطلب وتلبيته ، ولذلك على المخطط أن يدرك ذلك حتى يصل إلى أفضل إنجاز في  دورهما: البعض منها مع الترويج مثل 

 1.اختيار التوزيع المناسب

بعد أن يتم تحديد دور التوزيع في النظام التسويقي، بدأ البحث عن أفضل قناة توزيع ملائمة : ةالتوزيعياختيار نوع القناة  -2
التسويقية ، هنا على المؤسسة أن تقرر إدا كان الوسطاء هم الأفضل و الأنسب لاستخدامهم ضمن قناēا  الأهدافوتنسجم مع 

؟ و إدا كان رجال البيع هم الأنسب أي الأنواع ) تجار الجملة ،التجزئة ،الوكلاء (و إدا كانوا هم الأنسب ، أي الأنواع منهم تختار

                                                             
 .35-34ص ،2000 دار وائل للنشر، عمان ، طرق التوزيع، ،هاني حامد الضمور  1
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القناة مناسبة في كل الأوقات ،  هذهن اختيار قناة التوزيع الملائمة، لا يعني أن تضل هو أ إليهمنهم تستخدم ؟ وما تجدر الإشارة 
   1.توزيع جديدة أكثر أهمية) قنوات(إذ قد تتبدل ظروف السوق وظروف السلعة أو ظروف المؤسسة ، فتظهر منافذ

رار فيما قإتحاد  ذلك، يكون عليه بعد يستخدمهم  الذينعندما يحدد المنتج بصفة عامة نوع الوسطاء : تحديد عدد الوسطاء-3
   :تحديد مدى التركيز في التوزيع ، ويكون أما المنتج ثلاثة اختيارات وهي هذاسيتعامل معهم ، ويعني  الذينيخص عدد الوسطاء 

  . محاولة توزيع السلعة في جميع الأماكن-
  . اختيار عدد غير محدود من الوسطاء في منطقة جغرافية معينة-
  . اختيار وسيط واحد في منطقة جغرافية معينة-
القرار  هذاإن القرار الأخير في اختيار قناة التوزيع ، يتمثل في اختيار محددين دون غيرهم و : الاختيار الفعلي للوسطاء -4

  2.السوق، المنتجات، المؤسسة ، المنتجة، الوسطاء: يعتمد على دراسة وتحليل عدة متغيرات مثل 

  أنظمة وصياغة إستراتيجية قناة التوزيع: الثانيالمطلب 
مند مدة طويلة كان المنتجون يرون أن قنوات التوزيع هي مجرد وسيلة لتصريف منتجاēم، أما في وقتنا الحاضر فإننا نرى أن التوزيع 

  .تراتيجية أهمية كبيرةولصياغة إس عبر قنواته قد تعددت وظائفه الكلاسيكية ليقوم بالمشاركة النشيطة في تنظيم الأسواق 

  أنظمة قنوات التوزيع : الفرع الأول

  :سنتطرق في هذا الفرع إلى أهم أنظمة قنوات التوزيع كما يلي

وهو عبارة عن شبكات توزيع مؤقتة و مبرمجة : vms vectical marketing system)( نظام التوزيع العمودي-1
: بشكل متمعن ودقيق يتم تصميمها مسبق لتحقيق الاقتصاد في التشغيل والتأثير الفعال في السوق، ويضم عادة ثلاث أنواع هي

  .النظام المشترك-النظام التعاقدي  -النظام الإداري  -

لة نسبية حيث أن أعضاء قناة التوزيع ذات النظام الإداري يسعون إلى تحقيق و الفرق بين النظام الإداري و النظام المشترك هي مسأ
أما قنوات التوزيع التعاقدية . فهم الذاتية، لكنهم يتعاونون بشكل فعال للوصول إلى القرارات ذات فائدة ومصلحة مشتركةهذاأ

  .ي أو إتحاد فتخطو خطوة متقدمة في العلاقات من خلال تحديدها بشكل قانوني أو تعاقد إدار 

ل امتياز، فتظهر عادة عندما يكون أعضاء قناة التوزيع على المستويات المختلفة ينتمون لجهة محددة واحدة كويمكن أن تكون على ش
   3.فاتجاهات التكامل يمكن أن تكون تقدمية أو إرتجامية بتاليو 

نفس المستوى في اتخاذ بعض العمليات التوزيعية  وهي يقصد به اشتراك عدد من المنظمات التوزيعية من :نظام التوزيع الأفقي-2
تخفض من تكلفة الشراء و الإعلان وبحوث التسويق، وغيرها من الأنشطة المشتركة، التي لا يمكن أن تقوم đا هذه المؤسسات 

  .المنفردة بنفس الكفاءة و التكلفة

                                                             
 228- 227، ص1995 ،عمان دار حنين مكتبة الفلاح،  ،مدخل كمي: الرقابة الإدارية  مهدي حسن زويلف، أحمد القطامين،  1
 268، ص1996مصر ،  ، مؤسسة شباب الجامعة، المفهوم والإستراتيجية: الإدارة التسويقية الحديثة صلاح السنواني،   2
  .78،ص 2003دار الرضا ، دمشق،  ،،مبادىء تسويق الخدماتمحمد زاهو دعبول وأخرون  3
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  1: لتكامل في نظم التوزيع مثلالنوع من ا هذاولكننا نلاحظ أن هناك بعض المشكلات التي قد تعترض 

  .صعوبة تعاون هذا العدد الكبير من المؤسسات واختلافات واتجاهات كل منها -

  .نقص المرونة اللازمة لمثل هذا النوع من الجماعات-

صعوبة عمليات التخطيط والبحوث لتلاقي مشكلات الاختلاف في الأسواق مما يزيد من التكلفة في بعض الأحيان، أو عدم -
     .مناسبة القرار لكل المؤسسات بنفس الدرجة من التوافق

  صياغة إستراتيجية قنوات التوزيع التنافسية: الفرع الثاني

  : ة من قبل الإدارات العليا، فإĔا تعتبر بمثابة الدور الإستراتيجي لمزيجها التسويقي، و السؤال هنا هوالتوزيعيعند اختيار القناة 

   في المستهلك من خلال قناة التوزيع أو من خارج نظام التوزيع ؟ يرثهل الإدارة تسعى للتأ

فاستخدم الوسطاء في التأثير و تحفيز طلب الزبائن يسمى استراتيجيات الدفع لأن المنتج قد دفع بالمنتج خلال قناة التوزيع و من 
لأن المستهلك تم التأثير ) الجذب ( جية السحب قبل الوسطاء، بينما التأثير على الزبائن من خارج نشاط التوزيع الرسمي بإستراتي

  : عليه بالذهاب إلى المتاجر من خلال الإعلان وجذب المنتج خارج قناة التوزيع وتستخدم معظم المنظمات كلا الطريقتين

و المتمثلة بتجار الجملة وموضحاً  التاليةتقوم على أساس كون المنتج يركز جهوده في الاتصال بالمحطة  :إستراتيجية الدفع  - أ
والذي يقوم  ،منتجاته المعروضة من حيث خصائصها و مواصفاēا و الشروط المترتبة في عمليات البيع المزايا المتحققة منها

يقومون بدورهم  و الذينهذا بدوره في الاتصال ببائع التجزئة بصورة مباشرة أو من خلال وكلاء البيع أو مندوبي المبيعات، 
في الاتصال بالمستهلك النهائي و عبر وسائل الاتصال المباشرة و العرض عند نقطة الشراء أو أي أسلوب آخر ممكن أن 

  2.يؤمن الاتصال و إيصال الرسالة الترويجية لهم
  : و يستخدم هذا المنتج هذه الإستراتيجية لجذب الزبائن من خلال :إستراتيجية الجذب  - ب
  .الإعلان -
  .وائز و وسائل الترويج الأخرى لجذب المستهلكينالج -
  .نوعية المنتج لخلق الولاء المطلق للمنتج -
  .الضمانات -
  .خطوط الإنتاج المتكاملة -

و في كل هذه الحالات فإن المنتج يسعى إلى خلق حالة ولاء لعلاقته من خلال المنتج ووسائل الترويج بدلا من استراتيجيات 
  3.ستراتيجية في المنظمات الكبيرة التي قد لا تعير اهتماماً كبيراً للوسطاءالتوزيع، و تستخدم هذه الإ

                                                             
  .187، ص ، مرجع سابقخالد الزاوي، حمود السند 1
  .304، ص 2008، دار اليازوري للنشر و التوزيع، عمان، استراتيجيات التسويقثامر البكري   2

3 Assail.H, Management Strategy, op.cit., p 36 
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  الوسطاء: الفرع الثالث

كما نقوم   التوزيعيمن خلال هذا الفرع سنتناول مفهوم الوسطاء، و الأسباب التي تجعل المنتج يعتمد عليهم في القيام بالنشاط 
  ).التجار، الوظيفيين(أنواع الوسطاء  إلىبالتطرق 

  .دواعي الاعتماد على الوسطاء نقوم بتقديم تعريف لهم إلىقبل التطرق : دواعي الاعتماد على الوسطاء:أولا

ة المباشرة المرتبطة إما التوزيعيالوسطاء هم عبارة عن مؤسسات أو أفراد، يقدمون العديد من الخدمات : مفهوم الوسطاء -1
المستهلكين و الوسطاء قد يملكون السلعة، أو قد يساعدون فقط في  إلىبشراء أو بيع المنتجات وهي تتدفق من المنتجين 

 1.تقديم خدمات تسهيلية دون امتلاك السلعة

 2:التاليةالعناصر  إلىيمكننا إرجاع مبررات استخدام الوسطاء  :مبررات استخدام الوسطاء -2

 .ة التبادلعملي عاليةقدرēم على زيادة ف إلىظهور الوسطاء في عملية التبادل السلعي يرجع  -

 .حيز الوجود لإيجاد تشكيلة متنوعة وواسعة بين مختلف أصناف السلع التي يحتاجها المستهلك إلىظهور الوسطاء  -

 .ة يسهل عملية تبادل المنتجاتالتوزيعيتكاثف المؤسسات التسويقية في القناة  -

ة لتسهيل عملية البحث الثنائية بين المنتج الذي يبحث عن المستهلك لسلعته، و المستهلك الذي التوزيعيظهور المؤسسات  -
 .نتج لسلعة يحتاجهاالميبحث عن 

   .إن اعتماد المنتجين على الوسطاء يترتب عليه تحمل الوسطاء لمسؤوليات محددة

  3:التاليةو يمكننا إيجاز هذه المسؤوليات في النقاط 

 .لومات حول عناصر البيئة التسويقية و تحليلها و تصنيفهاجمع المع: البحوث -

 .وذلك đدف تطوير وبناء الإدراك و القبول للشيء المعروض: الترويج -

 .العميل المرتقب وبناء علاقات تبادلية معه إلىوذلك đدف الوصول : الاتصال -

 .أي ملائمة تشكل المنتج مع حاجات العميل ورغباته: الشكل -

 . اتفاق حول الأسعار، وشروط أخرى متعلقة بنقل الملكية إلىاولة الوصول أي مح: التفاوض -

 .هو إدارة التوزيع الهادفة لتحقيق استمرارية تدفق السلع بالشكل و الوقت المناسب: التوزيع المادي -

 .بناء ميزانية لتحديد نفقات التوزيع و إدارēا بشكل سليم: التمويل -

 .ةالتوزيعية مخاطر ناتجة عن القيام بالوظائف إن الوسطاء يتحملون عد: المخاطرة -

  

  

  
                                                             

  .28، صمرجع سابقور، هاني حامد الضم1
  .29، صنفسهرجع المور، هاني حامد الضم2

3 PH.kolter/B.dubois, op.cit,  p 497-498. 
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  1:التاليةا من خلال النقاط إليهأن هو للوسطاء إيجابيات كما أن لهم سلبيات أيضا، ويمكن الإشارة  إليهو ما ينبغي أن نشير 

   الإيجابيات

 .الشراء، النقل والتخزين التكاليفاقتصاديات الحجم الناتج عن خبرة الوسطاء في التحكم في  -

 .توفير تشكيلة سلعية أكثر ملائمة لحاجات ورغبات المستهلكين من جهة، ولتنوع المنتجين من جهة أخري  -

 .توفير خدمات تتماشى مع رغبات المستهلكين، كون الوسطاء على اتصال مباشر đم -

  السلبيات

 .يجعل ضرورة الرفع من أسعار منتجاēمهم، مما التكاليفإرتفاع  إلىيؤدي سوء تسيير لدى الوسطاء  -

فقدان السيطرة على تنفيذ  إلىاتساع الفجوة بين المنتج والمستهلك وهذا ما يؤدي بالمنتج  إلىيؤدي الاعتماد على الوسطاء  -
 .إستراتيجيته التسويقية المحددة

  :ويمكن تقدم أهم الوسطاء فيما يلي
مع  راد أو المؤسسات الذين يقومون بدور الوسطاء بين المنتجين و المستهلكين،نعني بالوسطاء التجار الأف: الوسطاء التجار-1

 2.انتقال ملكية السلع إليهم ثم إعادة بيعها

، ثم يعيد بيعها، يمكننا التميز بين نوعين من وسطاء إليهمن خلال التعريف نقول أن الوسيط التاجر يجب أن تنقل ملكية السلعة 
  :التجار وهما

كن يقوم عنى لا يبع مباشرة للمستهلك، ولتاجر الجملة هو الوسيط الذي يكون نشاطه الأساسي تجارة الجملة، بم :الجملةتجار -
بالبيع لوسطاء آخرين، بتالي تشمل تجارة الجملة كافة الوظائف المتعلقة بتسويق السلع التي تشترى đدف إعادة بيعها لوسطاء 

  3.آخرين

 4.ملينعجزئة هو وسيط متخصص ببيع أنواع مختلفة من السلع و الخدمات إلى المستهلكين أو المستتاجر الت :تجارة التجزئة-

ببيع السلع و الخدمات تحت اسم المنتج الأصلي،  هو مجموعة من المؤسسات أو الأفراد الذين يقومون:الوسطاء الوظيفيون -2
đم، بل أن معظم خدماēم يتفق عليها المنتج، وأن كل ما وهم يقومون بعقد الصفقات و تنفيذها دون تقديم خدمات خاصة 

المشتري ومون بعملية التوسط بين البائع و فإن الوسطاء الوظيفيون يق بتاليو  ،5عليهم أن يقربوا البائع والمشتري لإتمام الصفقة البيعية
  6.دون أن تنتقل ملكية السلعة لهم

 7:نذكر ما يليهناك عدة أنواع من الوسطاء الوظيفيين من بينهم 

 .السمسار -

 .الوكيل بالعمولة -

                                                             
1 Jacque orsoni, J.P.hekfer , marketing, vibert, paris 1998, P302. 

  .268، ص مرجع سابقنواني، سصلاح ال 2
  .271،ص 2002الدار الجامعية، مصر،  ،قراءات في إدارة التسويقمحمد فريد الصحن،  3
  .375ص  مرجع سابق، زكي خليل المساعد، 4
  .472،، مرجع سابقطلعت اسعد عبد الحميد 5
  .266مرجع سابق ، ص  ،السنوانيصلاح  6
  .268-267، مرجع سابق، ص صلاح السنواني 7



  )دراسة حالة"(مطاحن بني هارون فرجيوة"إدارة النشاط التوزيعي في مؤسسة                      :    الفصل الثاني

        

 48 

 .وكيل الشراء -

 .وكيل البيع -

 .وكيل المنتج -

 .بيوت المزادات -

ة، واختيار سياسة التوزيع المناسبة لها، تقوم المؤسسة في حالة التوزيعيبعد قيام المؤسسة بتحديد الإستراتيجية :اختيار الوسطاء: ثانيا
المستهلك، وهنا على  إلىاختيار سياسة التوزيع غير المباشر بعملية اختيار الوسطاء الذين تعتمد عليهم في إيصال منتجاēا 

م و لكي تقوم بذلك يجب عليها أن المؤسسة القيام بتحديد نوع الوسطاء الذين ترى أĔم يناسبوĔا، كما عليها أن تحدد عدده
ف المؤسسة المتعلقة بالتوزيع ومن ضمن هذه هذاتراعي عددا من الاعتبارات و المعايير و التي تضمن في النهاية تحقيق الوسطاء لأ

  :المعايير ما يلي

ددهم، فقدرة الوسطاء إن حجم السوق المرتقب و المستهدف خدمته من المعايير الهامة في اختيار الوسطاء وع:تغطية السوق-
على تغطية السوق، ومن ثم المناطق البيعية المكونة له، يعطي للمؤسسة ميزة تفضيلية في السوق الذي تخدمه وبطبيعة الحال يرتبط 

 .ذلك بطبيعة السلعة

لأسواق التي يخدموĔا التي يقومون بتسويقها و ا يرغب مديرو التسويق في العديد من الحالات في تحقيق رقابة على السلع: الرقابة-
وعادة تقل درجة الرقابة على السلعة كلما تم انسياđا من عضو لأخر داخل القناة فعندما يقوم المنتج ببيع السلعة لدى تاجر 
الجملة مثلا يصبح تاجر الجملة مالكا لها وبتالي يستطيع أن يتصرف بحرية في تخزينها أو حجبها عن السوق لفترة، أو عرضها 

غير ملائمة و يؤثر ذلك بطبيعة الحال على إستراتيجيات المؤسسة التسويقية و على صورēا الذهنية لدى المستهلك ومن ثم بطريقة 
  1.يكون على المنتج أن يختار الوسطاء بطريقة يضمن معها إمكانية تحقيق رقابة على الأسواق

  2:وهناك أسس ومعايير معينة لاختيار الوسطاء ومن أبرزها

من الضروري أن يكون الوسيط قريبا من المستهلكين، أو في المواقع التي يفضل المستهلكون التسوق منها، وطبيعي  :الموقع -
 .ذب الزبائنلجو لأغراض المنافسة أن يوجد الوسطاء في أماكن معينة كل منهم يسعى 

الشديدة و لهذا فإن الوسطاء الأكفاء هم إن الحاجة لوسطاء أكفاء أمر ضروري في عالم المنافسة :الكفاءة الإدارية و البيعية -
 .الأكثر شهرة و مكانة في السوق

 .تعتبر الخدمات ضرورية لبعض السلع خصوصا تلك التي تتطلب خدمات ما بعد البيع: الخدمات -

 .و المقصود đا ما يقوم الوسيط بتوزيعه من منتجات، وهل هي مكملة أو منافسة للمنتج: تشكيلة المنتجات -

زون التي يستطيع الوسيط وهي مؤشر لحجم التعامل الذي يقوم به الوسيط ومن الأمثلة على ذلك كمية المخ: اليةالمالقدرة  -
 .وقدرته على الوفاء بالتزاماته تجاه المشروعالإحتفاظ 
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  " -فرجيوة-مطاحن الرياض بني هارون " تـقديـم مؤسسة : مبحث الثانيال
التعريف بالمؤسسة، تاريخ نشأēا، موقعها، المنتجات التي تقدمها للسوق، كما نتطرق إلى نستعرض من خلال هذا المبحث كل من 

الهيكل التنظيمي الممثل لها، ونختم هذا المبحث بإستعراض المراحل التي مرت đا المؤسسة من حيث تطور عدد العمال فيها، وكذا 
  .تطور حجم الإنتاج وحجم المبيعات

   :تقديم المؤسسة محل الدراسة : المطلب الأول

  .الواقعة بمنطقة فرجيوة بولاية ميلة و سوف نقدم معلومات مختلفة للتعريف đا "مطاحن الرياض بني هارون"قمنا باختيار مؤسسة 

  " -فرجيوة-مطاحن الرياض بني هارون " التعريف بمؤسسة : الفرع الأول
 entreprise cerialliér et  »مؤسسة الصناعات الغذائية للحبوب ومشتقاēا " -فرجيوة–مطاحن الرياض بني هارون "مؤسسة 

indestruelle alimentaire et dérive »  ووحدة إنتاجية للسميد والفرينية والعجائن الغذائية أنشأت طبق للمرسوم الرئاسي
وهي تابعة Đمع  01/01/1973التي بدأت العمل في  sempacبعد إعادة  تنظيم مؤسسة  27/11/1976بتاريخ  74/ 1851رقم 

: ولاية في الشرق االجزائري نذكر منها 11الصناعي  لقسنطينة ، تضم المؤسسة عشرة فروع عبارة عن نقاط إنتاج وبيع موزعة عبر 
، مطاحن بني )قالمة(، خمائر بوشقفة )أم البواقي(، مطاحن سيدي أرغيس )عنابة(، مطاحن سيبوس )سكيكدة(مطاحن الحروش

  : وقد قسمت هذه الأخيرة إلى فرعين هما)ميلة(هارون 

 .مختصة في إنتاج الفرينة: وحدة القرارم قوقة -

 : مركب فرجيوة -

يأخد حصة ) الممتاز(وكذا إنتاج الفرينة ومستخرجات الطحين وللإشارة النوع الأول من السميد  مختص في إنتاج السميد بأنواعه
  . % 80حوالي الأسد من الإنتاج يبلغ 

 16.637.334: يترع على مساحة قدرها بـ 600.00.00يقع مركب فرجيوة في منطقة النشاط التجاري غرب المدينة يبلغ رأس ماله 
  .تمثل المساحة المشغولة 2م  101642نجد منها  2م

عاملا، منهم  250يضم جوالي  ،1982جوان  07الموافق ل  1420شعبان  15الايطالية في  ocrimأنشأ المركب بالتعاون مع شركة 
  .سا أي عمل دائم عن طريق التنواب 24/24تكوينا خاص في اĐال، يعملون  24

بعد ضم المطحنة القديمة للمطحنة الحديثة كما  -فرجيوة-مطاحن الرياض بني هارون يعتبر مركب فرجيوة من اكبر المركبات في 
عين على رأسها مدير عام واحد بعد أن كانتا منفصلتين  ،2001سنة  ضمت كل وحدة الإنتاج ووجود التسويق داخل المؤسسة

  : مسطرة من طرف المؤسسة نذكر منها ما يلي أهدافوهذا الضم جاء لعدة 

 .التقليل من التكلفة -

 .تقريب الإنتاج من التسويق مع الأخذ بعين الاعتبار المنافسة في السوق -

  :المؤسسة بصفة عامة تكمن أهمها في أهدافأما عن 
 .تحقيق الربح -
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 .رةلأفراد واĐتمع والقضاء على النذتلبية رغبات ا -

 .تحقيق التقدم والنمو الاقتصادي والاكتفاء الذاتي والوطني -

ية هذه تحقق تحت إطار المنافسة والنوعية والجودة في السوق واختبارنا لدراسة هذا المركب تابع من أهم هدافوكل هذه الأ
 .المنتجات

  " - فرجيوة-مطاحن الرياض بني هارون " الهيكل التنظيمي لمؤسسة : الفرع الثاني
يعتبر الهيكل التنظيمي من بين العوامل الأساسية لضمان نجاح المؤسسة، ولذا ينبغي على المؤسسة بناء هيكل تنظيمي يناسب  

-مطاحن الرياض بني هارون " التي ترغب في الوصول إليها، ولذلك فإن مؤسسة  هدافالبيئة التي تعمل فيها، ويناسب الأ
ēتم بالهيكل التنظيمي من خلال إجراء التعديلات اللازمة، حسب متطلبات ومستجدات النشاط والبيئة، وآخر تعديل "  -فرجيوة

  .تماشى مع التغيرات الحاصلة في بيئة العمل، والذي أحدث تغييرات كبيرة ت2000قامت به المؤسسة لهيكلها التنظيمي كان سنة 

، )أي مقسم على أساس النشاط الوظيفي(إن الهيكل التنظيمي الذي تعتمد عليه المؤسسة هو نوع من أنواع الهياكل الوظيفية 
  .والشكل التالي يبين لنا هذا الهيكل

  :ويتضمن الهيكل التنظيمي للمؤسسة التقسيمات التالية
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تتكون المؤسسة من الإدارة وأربع دوائر كل دائرة تنقسم بدورها إلى عدة مصالح كما توجد مصالح أخرى بالمؤسسة كما هو موضح 
  :فيما يلي 

 الدائرة التجارية             مصلحة التجارة .

  مصلحة النقل                            

  مصلحة القمح                             

  مصلحة إنتاج المطاحن القديمة                             

  الدائرة الإنتاجية.

 ةمصلحة إنتاج المطاحن الجديد                            

 مصلحة التوزيع                              

  مصلحة الكهرباء                                

  دائرة الصيانة.

                                 

 مصلحة الميكانيك                                          

 دائرة الأمن  -

 مصلحة المستخدمين  -

 .مصلحة الشؤون الاجتماعية -

  : مهام المدير  - أ

  : يأخذ المدير الدور في المؤسسة وتسييرها إذ قوم هذا الخير باتخاذ مختلف القرارات وتتمثل مهمته فيما يلي

 السهر على سير الحسن للعمل -

 المسطرة للمؤسسة هدافالسهر على تحقيق الأ -

 .تحقيق التنافس بين الدوائر والمصالح في المؤسسة -

  :مهام أمانة المدير   - ب

  : تلعب دور الوسيط بين المدير والعمال من جهة وبين المدير والعالم الخارجي من جهة أخرى وتتمثل مهامها في ما يلي

 .استقبال الرسائل، الفاكس، الوثائق -

 .تلقي المراسلات -

 .الرد على المكالمات الهاتفية -
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  : مهام الدائرة التجارية- ج

  : ج، كما تقومالمهمة الأساسية لهذه الدائرة هي بيع المنتو 

 .إنشاء وثيقة الزبون، إنشاء الفاتورة ، وصل التسليم -

 .القيام بتحليل يومي، شهري ، سنوي للمبيعات -

 .توفير النقل لزبائن -

  : مهام الدائرة الإنتاجية -د

 .السهر على السير الحسن للسلسلة الإنتاجية انطلاقا من المادة الأولية إلى المادة النهائية -

 .والكمية للمنتوجاتمراقبة النوعية  -

 .تسليم البضاعة للزبائن -

  .دائرة الصيانة-هـ

المهمة الأساسية  لهذه الدائرة هي صيانة الأجهزة والآلات الإنتاجية، ووضع الآلات في أحسن الحالات ، تغيير قطع الغيار 
 . التالفة 

 : مهام دائرة الأمن  - و

 .مراقبة الوحدة وتحقيق أمنها -

 .العملالإشعار والتدخل في حوادث  -

 .حماية كل ممتلكات المؤسسة -

  : مهام الشؤون الاجتماعية-حـ

 ).مثل السلفيات(متابعة احتياجات العمال  -

 ).مثل البع بالتقسيط(تنظيم الرحلات، توفير الخدمات الاجتماعية -

  :مهام مصلحة المستخدمين -ك

 .تسيير ومعالجة الأجور -

 .العمل على جلب العمال عند الحاجة -

 .مالمراقبة حضور الع -

 : مهام مصلحة المحاسبة  -  ي

مصلحة المحاسبة والمالية لها الدور الأساسي في المؤسسة والمتمثل في تقديم الوضع المالي لها وكذلك تسجيل تدفق النوال من وإلى   
  .المؤسسة

  

  



)دراسة حالة." (رجيوةف.مطاحن بني هارون" إدارة النشاط التوزيعي في مؤسسة           :    الفصل الثاني    
 

 

54 

  تقديم المصلحة المختارة : الفرع الثالث
النشاط التجاري إذ تتكفل بأهم نشاط هو بيع المنتوجات تعد المصلحة التجارية من أهم المصالح في المؤسسة ، فهي تنعش 

  .وتسويقها، عبر النقاط التابعة لها وذلك بعد تزويدها بالمواد النهائية والمتمثلة في الفرينة، السميد، النخالة من قسم الإنتاج

  : وهي تنقسم إلى ما يلي

 : قسم التموينات -

 .مسؤول على تموين المصلحة بالمنتوجات -

 ).زغاية، شلغوم العيد(استلامات لكل المواد التي تباع بمركز الفوترة بفرجيوة ومركز التوزيع متابعة كل -

 .استلام وصل التحويل منقسم الإنتاج -

 .إنشاء وصل استلام وتحويله إلى قسم الإنتاج -

 :قسم المبيعات -

 .ايةيتابع المبيعات التي تتم بمركز الفوترة بفرجيوة وكذا مركز البيع بشلغوم العيد وزغ -

 : تنقسم إلى قسمين :خلية الفوترة -

 : تتمثل فيما يلي :الفوترة -

 .تنفيذ كل المبيعات التي تتم على مستوى وحدة فرجيوة -

 .إنشاء الفاتورات بعد استقبال طلبات الشراء من الزبائن -

 .القيام بعملية جرد المبيعات -

 .إنشاء وصل التسليم -

 .إنشاء وثيقة لوحة القيادة التجارية -

 .بطاقة الزبونإنشاء  -

  :تتمثل مهامه بما يلي: الصندوق  -

 .استلام شيكات الزبائن -

 .إيداع شيكات الزبائن في البنك لصالح المؤسسة -

 .استخراج رقم أعمال الزبائن -

 .متابعة تسديد الزبائن -

 : تتمثل مهامه في): المخزن(قسم التخزين  -

 تسيير المخزون -

 .التجديد في ملفات المخزون -

  : وهذه المهام تؤدي إلى تجسيد الهداف الأساسية للمخزون وهي

 .تفادي الاختلاسات -

 .تفادي التبذير ومراقبة الاستلامات -

 .التسيير الدقيق للمخزون -
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 .المراقبة العامة للمخزون -

 .تفحص حالة المخزون -

مصالح أخرى في المؤسسة  إن تسيير المصلحة التجارية لا يقتصر على عمل مكانتها فقط بل تسيير بالتنسيق مع عدة -
 :وهي 

 .مصلحة المحاسبة -

 .الدائرة الانتاجية -

 : مصلحة النقل وتنقسم إلى  -

 .قسم الاستغلال -

   .قسم الصيانة -

 :والشكل التالي يوضح مكونات المصلحة المختارة، ألا وهي المصلحة التجارية

  :الهيكل التنظيمي لمصلحة التجارية) 14(الشكل رقم 
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  ةمكانة التسويق بالمؤسس: المطلب الثاني
إلى كل من موقع وظيفة التسويق في الهيكل التنظيمي، والمهام المنتظرة من هذه الوظيفة كما نستعرض  المطلب سنتطرق في هذا 

، ونختم هذا المبحث بتقييم )باستثناء التوزيع الذي نتطرق إليه في المبحث التالي(عناصر المزيج التسويقي الذي تعتمد عليه المؤسسة 
  .هذه العناصر

  في المؤسسةوظيفة التسويق : الفرع الأول
،  ويرجع هذا الإنشاء 2001مؤخرا، وهذا سنة  "-فرجيوة-مطاحن الرياض بني هارون  "قد تم إنشاء وظيفة التسويق بمؤسسة ل

إلى التيقن من الأهمية التي يكتسيها النشاط التسويقي في المؤسسة ويعود هذا التأخر في تبني التسويق لكون المؤسسة كانت محتكرة 
  ).التي ترغب في الاستمرار(حيث أصبح ضرورة لا يمكن الاستغناء عنها في أي نوع من المؤسسات للسوق الوطنية، 

إنشاء هذه الدائرة وأسندت لها عدة مهام حساسة "  -فرجيوة-مطاحن الرياض بني هارون  "ومن أجل هذا قررت مؤسسة 
  :جدا، وتتمثل هذه المهام فيما يلي

ك من خلال القيام بتحقيقات وتحديد حجم الطلب ومستوى العرض الموجود في دراسة وتحليل السوق والمنافسين، وذل -
 .السوق، وتحديد المنافسين للمؤسسة ونقاط قوēم ونقاط ضعفهم

القيام بالبحوث الميدانية لمعرفة سلوك المستهلك اتجاه منتجات المؤسسة، واكتشاف المستهلكين المحتملين، وتحديد توزيعهم  -
 .الجغرافي

 ...اتيجيات الترويج، ووضع حيز التطبيق حملات إعلانية، ترقية المبيعات، المشاركة في المعارضصياغة إستر  -

 .من أجل تحسين سمعتها"  -فرجيوة-مطاحن الرياض بني هارون " إعطاء صورة جيدة لعلامة المؤسسة  -

التالي، والذي يمثل الهيكل )    (لم تتطور بالشكل اللازم، وهذا ما يوضحه الشكل ،ن دائرة التسويق تعتبر حديثة النشأةلكو 
  .وظيفة التسويق منه) مكانة(التنظيمي لمديرية المبيعات وموقع 
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  موقع وظيفة التسويق في الهيكل التنظيمي: )15(الشكل

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  .مديرية المبيعات بالمؤسسة:المصدر
نفس المستوى مع دائرة البيع والتي تعتبر في ظل  ونلاحظ أن دائرة التسويق ما زالت تحت وصاية مديرية المبيعات، كما أĔا تحتل

المفهوم التسويقي الحديث فرعا من فروع التسويق، كما نلاحظ أن هناك دائرة العبور التابعة لمديرية التموين تقوم بتصدير المنتجات 
  .ن دائرة التسويقتامة الصنع إلى الدول الأجنبية وهذا يعتبر من أنشطة التسويق الدولي وبالتالي يمكن إدراجه ضم

وبالتالي يتضح لنا أن وظيفة التسويق تحتل مكانة غير لائقة đا، خاصة في ظل ظهور منافسين للمؤسسة يهددون حصتها السوقية 
، وبالتالي على المؤسسة أن تقوم بإنشاء مديرية خاصة بالتسويق وتكون وظيفة البيع تابعة السميد خاصة فيما يتعلق بمنتجات 

  ).تبني المفهوم الحديث للتسويق بدلا من المفهوم البيعي(ويق وليس العكس لوظيفة التس
  " - فرجيوة-مطاحن الرياض بني هارون " المزيج التسويقي في مؤسسة تحليل : الفرع الثاني

  .جالمنتَج، السعر، التروي: إلى عناصر المزيج التسويقي باستثناء عنصر التوزيع، وبالتالي سنتناول كل من هناسنتطرق 
بإنتاج خطين من المنتجات حيث يمثل الخط "  -فرجيوة-مطاحن الرياض بني هارون  "تقوم مؤسسة  :عنصر المنتَج -1

 .بانواعهحدة انتاجية للسميد و  الأول

أنشئ (ويعتبر الخط الثاني  حديث النشأة الطحين و بقايا  مستخرجات الطحين  أما الخط الثاني  فهو يمثل مستخرجات
فإن للمؤسسة معايير خاصة به، من حيث ) وهو تابع لعنصر المنتَج(أما فيما يخص التغليف مقارنة بالخط الأول ) 1994سنة

، لكن يبقى تصميم الغلاف )أكياس( عدم وجود أضرار صحية في الغلاف، وتقوم المؤسسة باستيراد مواد التغليف من الخارج 
نشير إليه فيما يخص المنتجات هو أن  وما).الدور الترويجي للغلاف(بيته للمستهلك يحتاج إلى تطوير خاصة من ناحية جاذ

  .                                                                             تركز على عامل الجودة بدرجة كبيرة جدا المؤسسة

 التسویق مدیریة

 دائرة التسویق دائرة البیع

 مساعد مكلف بالبیع السكرتاریة

تقدیم المنتوج 
الترویجو  

)بیع ( توزیع  مصلحة الأبحاث و  
 الدراسات التسویقیة

 مصلحة التسعیر
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تنتهج سياسة "  -فرجيوة-الرياض بني هارون  مطاحن "ؤسسةمفيما يخص عنصر السعر، نجد أن  :عنصر السعر  -2 
التسعير على أساس سعر التكلفة، ومبدأ هذه السياسة هو تحديد سعر البيع على أساس تحديد سعر التكلفة مضافا إليه هامش 

 :ربح معين، أي ينتج لنا سعر البيع وفق العلاقة التالية

هامش الربح يكون عادة ( هامش الربح + )تكاليف التوزيع+تكاليف الإنتاج+المستعملةتكلفة المواد ( سعر التكلفة= سعر البيع
  ).نسبة مئوية من سعر التكلفة

مع الإشارة إلى أن نجاح هذه السياسة يتوقف على قدرة المؤسسة على التحكم في تكاليف الإنتاج، وإلاّ فإن أسعار منتجاēا 
لفة يشمل تكاليف التوزيع، وهذا ما يوضح ضرورة الاهتمام بكفاءة النشاط التوزيعي تصبح غير تنافسية، كما نلاحظ أن سعر التك

لضمان تدنية تكاليف التوزيع وبالتالي انخفاض سعر التكلفة، والذي يؤدي بدوره إلى الحصول على سعر بيع منخفض مما قد 
  .يكسب المؤسسة ميزة تنافسية

  .وية من سعر التكلفةأما عن هامش الربح فعادة ما يعبر عنه بنسبة مئ

  .ونشير إلى أن إتباع هذه السياسة لا يعني تحديد أسعار لا تتلاءم مع السوق

كما تقوم المؤسسة بإتباع سياسة الحسومات التجارية للزبائن الأوفياء، حيث أن الزبون الذي يشتري بكميات كبيرة يتلقى 
ل، كما أن الزبون الذي يقوم بدفع مبلغ مشترياته بصفة حسومات تجارية بدرجة أكبر من الزبون الذي يشتري بكميات أق

 ).الدفع الآجل(يتلقى حسومات، عكس الزبون الذي يدفع مبلغ مشترياته بصفة آجلة) الدفع العاجل(عاجلة

انتاج بما أن المؤسسة تواجه منافسة قوية من طرف بعض المنتجين والمستوردين الخواص، خاصة في مجال  :عنصر الترويج-3
فإĔا تقوم بصياغة إستراتيجية  mexicali  ،،dehbiya kenza،safina مثل سميد ، حيث نجد عدة علامات منافسة يدالسم

 :ها التسويقية، المتمثلة فيما يليأهدافترويجية تمكنها من تحقيق 

 .زيادة المبيعات وبالتالي تحقيق أرباح أكبر -

 .لدى المستهلكين) منتجاēا(تحسين صورة المؤسسة -

 .التصدي للمنافسين والحفاظ على الحصة السوقية -

ولأجل ذلك تقوم المؤسسة بنشر الإعلانات عبر الصحافة، واللوحات الإعلانية، كما تقوم المؤسسة بنشاط ترقية المبيعات عن 
الوطنية ، وفيما يخص العلاقات العامة نجد أن المؤسسة حاضرة في المعارض والصالونات (Tombola)طريق إجراء اليناصيب 

  والدولية، 

   . (Sponsoring)ية-فرجيوة-مطاحن الرياض بني هارون كما تقوم المؤسسة بعملية تمويل بعض الأنشطة 
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  تقييم المزيج التسويقي للمؤسسة: الثالثالفرع 
  "  -فرجيوة-مطاحن الرياض بني هارون " من خلال هذا المطلب نقوم بتقييم عناصر المزيج التسويقي الخاص بمؤسسة

نتجات، المإلى خطين من " -فرجيوة-مطاحن الرياض بني هارون  "كما سبق وأن ذكرنا تنقسم منتجات : تقييم عنصر المنتَج  .1
) 7(حيث يحتوي على ) أي عدد المنتجات(فالخط الأول عبارة عن المنتجات السميد بانواعه، ونلاحظ أن هذا الخط يمتاز بالعرض 

 .من خلال توفر منتجاته في أحجام وأوزان عديدة منتجات، كما يمتاز بالعمق وذلك

عدد (أما فيما يخص الخط الثاني للمنتجات، والذي هو مستخرجات الطحين و بقايا مستخرجات الطحين  فهو أقل عرضا
  منتجات، كما يتصف بعدم العمق )2(مقارنة مع خط المنتجات الأول، إذ يحتوي على ) المنتجات

بين المنتجات فهي قوية، وذلك لأن كل المنتجات داخل كل خط توزع بنفس الطريقة، وذات  أما من ناحية درجة الترابط
مع إضافة بعض المواد حسب طبيعة كل منتَج، أما فيما يخص ) القمح(استعمالات متشاđة، كما أĔا تُنتَج بنفس المواد الأولية 

  .فهو ضعيف لوجود خطين فقط) عدد الخطوط(الاتساع 

في تحديد أسعار منتجاēا على سياسة التسعير انطلاقا من تحديد سعر التكلفة، وهذه  المؤسسة تعتمد: السعرتقييم عنصر  .2
التسعير على أساس حجم الطلب، التسعير على أساس (السياسة من أبسط سياسات التسعير مقارنة بالسياسات الأخرى، 

ديده عن طريق تقنيات المحاسبة التحليلية، ونلاحظ عدم وجود وظيفة ، كما نشير إلى أن سعر التكلفة للمنتَج يتم تح...)المنافسة
 .المحاسبة التحليلية في الهيكل التنظيمي

مقارنة مع أسعار المؤسسات الأخرى المنافسة، فتعتبر "  -فرجيوة- مطاحن الرياض بني هارون " أما فيما يخص أسعار منتجات 
مطاحن  "ر بمستوى جودة المنتجات، إلاّ أن المشكل الذي تتخبط فيه مؤسسة أسعار تنافسية، خاصة إذا ما تمت مقارنة الأسعا

  ."الفوترة"هو مشكل ) كافة المؤسسات العمومية" ( -فرجيوة-الرياض بني هارون 

، وهذا ما يؤدي إلى عزوف عدد كبير من الزبائن عن الشراء للتهرب بحيث المؤسسة عند القيام بالبيع يجب عليها إصدار الفواتير
 .  من دفع الضرائب، وبالتالي يقوم بالشراء من المؤسسات المنافسة التي لا تتعامل بالفواتير

إن عنصر الترويج في المؤسسة لا يتم تطبيقه كما يجب، وذلك لأن الإستراتيجية الترويجية المعتمدة من  :تقييم عنصر الترويج .3
، لكن نلاحظ أن الجهد المبذول في هذا السميد طرف المؤسسة تطبق على منتجات معينة فقط، بحيث يتم الترويج لمنتجات 

فسة، والتي أخذت جزء كبير من حصة المؤسسة في السوق النشاط ضعيف جدا إذا ما قورن بما تقوم به المؤسسات المنا
،  بالنسبة للسميد  %70ويرجع عدم الاهتمام بالترويج للمكانة التي تحتلها المؤسسة في السوق المحلي بحيث تغطيه بنسبة .

 .بالنسبة لمستخرجات الطحين و بقايا مستخرجات الطحين %65وبنسبة 

على المؤسسة الاهتمام أكثر بعناصر المزيج التسويقي، وذلك من خلال بناء إستراتيجية و ما يمكن الإشارة إليه هو أنه يجب 
  .متكاملة خاصة به، وهذا من أجل إرضاء الزبون الذي يمثل مؤشرا لنجاح المؤسسة واستمراريتها
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  " -فرجيوة-مطاحن الرياض بني هارون " التوزيع في مؤسسة تحليل وضعية : الثالثالمطلب 
-مطاحن الرياض بني هارون  "سنتطرق إلى إستراتيجيات وسياسات التوزيع التي تعتمد عليها مؤسسة  المطلبمن خلال هذا 

، كما نتطرق إلى التوزيع المادي ومختلف عناصره، وذلك من خلال )المستعمل(في تصريف منتجاēا للمستهلك النهائي"  -فرجيوة
سسة والمتعلقة بالتخزين والمناولة والنقل، وبعد ذلك نتطرق إلى تقييم النشاط التوزيعي الخاص استعراض الإمكانيات المتوفرة لدى المؤ 

  .بالمؤسسة

- مطاحن الرياض بني هارون "إستراتيجيات وسياسات التوزيع في مؤسسة : الفرع الأول
   -فرجيوة

، تسعى إلى إيصال منتجاēا لمختلف وكغيرها من المؤسسات الإنتاجية"  -فرجيوة-مطاحن الرياض بني هارون  "إن مؤسسة 
  .الزبائن، ولذلك تنتهج المؤسسة إستراتيجيات وسياسات توزيعية تضمن لها إرضاء زبائنها

وفي السابق كانت المؤسسة ēدف إلى إيصال منتجاēا إلى مختلف المناطق، وبالتالي اعتمدت على إستراتيجية التغطية الشاملة 
جية شكلت عبئا كبيرا على المؤسسة، الأمر الذي جعلها تميل نحو تبني إستراتيجية التوزيع الانتقائي، للسوق، إلاّ أن هذه الإستراتي

  .وفيما يلي عرض للإستراتيجيات التوزيعية التي تتبعها المؤسسة

"  -فرجيوة-مطاحن الرياض بني هارون  "تتبنى مؤسسة  :الإستراتيجيات التوزيعية المتبعة من طرف المؤسسة .1
 :إستراتيجيتين فيما يتعلق بتوزيع منتجاēا، وهذين الإستراتيجيتين هما

 ).إيصال المنتجات للزبائن عبر مختلف الوسطاء الموجودين(إستراتيجية التوزيع الشامل -

 ).إيصال المنتجات للزبائن عبر وسطاء مختارين(إستراتيجية التوزيع الانتقائي -

  التي تسعى المؤسسة لتحقيقها  هدافتيجيات إلى طبيعة منتجاēا، وإلى الأويرجع سبب تبني المؤسسة لهذه الإسترا

  ).زيادة الحصة السوقية(

إن تبني المؤسسة لإستراتيجية التوزيع الشامل وإستراتيجية التوزيع الانتقائي، يجعل تكلفة  :سياسات التوزيع لدى المؤسسة .2
التوزيع عالية نسبيا، وبالتالي تقوم المؤسسة بإتباع سياسة توزيعية تقلل من خلالها حجم التكاليف الخاصة بالتوزيع، وتقوم 

 .بإتباع سياسة التوزيع المباشر المؤسسة بإتباع سياسة التوزيع غير المباشر، كما تقوم أيضا

بإتباع سياسة التوزيع المباشر في غالب "  -فرجيوة-مطاحن الرياض بني هارون  "تقوم مؤسسة  :سياسة التوزيع المباشر -
الأحيان ، وذلك دون تدخل الوسطاء في عملية التوزيع، وبالتالي فإن المنتجات تنقل مباشرة من المؤسسة إلى 

وذلك بالاعتماد على وسائل النقل الخاصة بالمؤسسة، مع الإشارة إلى عدم توفر لدى المؤسسة مخازن ) المستعمل(المستهلك
  .جهوية

 :تعتمد المؤسسة على سياسة التوزيع غير المباشر لعدة أسباب نذكر منها :سياسة التوزيع غير المباشر -
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الأسواق مكلفة، وبالتالي تلجأ المؤسسة إلى  ، وهذا ما يجعل تغطية)التشتت الجغرافي للمستهلكين(اتساع رقعة الأسواق -
 .الاعتماد على الوسطاء

 .نظرا لحتمية استعمال منتجات المؤسسة) المستعملين(العدد الكبير للمستهلكين  -

 .كثافة الإنتاج ومحاولة التخلص من تكاليف تخزينه -

يوضح  منتجاēا إلى المستعمل النهائي والشكلعدة قنوات توزيع لإيصال " مطاحن الرياض بني هارون فرجيوة"وتستعمل مؤسسة 
  .مختلف هذه القنوات

  ". - فرجيوة- مطاحن الرياض بني هارون  " غير المباشر لمؤسسة سياسة التوزيع ): 16(رقم الشكل

  

  

 

-   

  

  

  

  

  .وثائق من المؤسسة :المصدر

نلاحظ أن المؤسسة لها عدة قنوات للتوزيع فمنها ما هو قصير مثل التوزيع عن طريق تجار التجزئة ) 4-5(من خلال الشكل 
  .تجاري، تاجر الجملة، تاجر التجزئةممثل : مباشرة، ومنها ما هو طويل مثل القناة المتكونة من

أما عن عدد الوسطاء، فنجد أنه بالنسبة للتوزيع عن طريق تجار التجزئة مباشرة، هو أسلوب جديد، وهو قيد التجربة، بحيث 
، وذلك من خلال طلب (Supérettes, Supermarchés)قامت المؤسسة بتحديد متاجر التجزئة ذات المساحات المتوسطة 

  .، ثم تتصل đم بواسطة مندوبي البيع وتعرض عليهم منتجاēا)السجلات التجارية(اجر من الغرفة التجاريةقائمة المت

، وتبلغ نسبة رقم )ممثلين 10(، كما يبلغ عدد الممثلين التجاريين العشرة)200(أما فيما يخص تجار الجملة فيقارب عددهم المائتين
  .%32شر الأعمال الناتج عن سياسة التوزيع غير المبا

  

  

  

  

  

 

المؤسسة 
 المختارة

 تاجر الجملة

ممثلین 
 تجاریین

 تاجر التجزئة

المستعمل 
 النھائي

 تاجر التجزئة تاجر التجزئة

 تاجر الجملة تاجر التجزئة
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  " -فرجيوة-مطاحن الرياض بني هارون " التوزيع المادي في مؤسسة : الثانيالفرع 
على مجموعة من الإمكانيات المادية والبشرية، المخصصة للقيام بنشاط التوزيع المادي، " مطاحن الرياض بني هارون فرجيوة"تتوفر مؤسسة 

الزبائن عبر مختلف مناطق التراب الوطني، ولقد خصصت المؤسسة غلافا ماليا وذلك لضمان إيصال منتجات المؤسسة إلى مختلف 
لا بأس به لشراء وصيانة وسائل النقل اللازمة للقيام بالنشاط التوزيعي، وكذلك الآلات التي تعمل على السير الحسن لعملية نقل 

  ).وسائل المناولة(المنتجات من المخازن إلى وسائل النقل 

  :الإمكانيات المتوفرة لدى المؤسسة والخاصة بالنقل والمناولةوفيما يلي 

 )sonacom(من الحجم الكبير شاحنة  70

 ). fiat 3et 10  tonnes وعمن ن(شاحنة  متوسطة الحجم  20

  )(express انسيارات-

الإنتاج، وهي مخازن مغطاة كما تتوفر المؤسسة على مخازن ذات أحجام كبيرة، وهي عبارة عن مخازن موجودة بالقرب من مراكز  
بشكل يسمح بالحفاظ على سلامة المنتجات المخزنة، وهذه المخازن منظمة بشكل جيد، حيث يسمح هذا التنظيم بإدخال 

  .وإخراج السلع بسهولة

ة والأقدمية سائقا تم اختيارهم على أساس الخبر ) 80(أما عن الإمكانيات البشرية الخاصة بالتوزيع المادي، فلدى المؤسسة ثمانون 
  .في الميدان، مهامهم القيام بالنقل سواء في جلب المواد الأولية، أو في نقل المنتجات إلى الزبائن

ولإدارة هذه الأنشطة بشكل فعال وكفء، هناك مكتب خاص يشرف على حظيرة المؤسسة، يقوم بإخبار السائقين بالمهام الموكلة 
  .إليهم، ومواقيت الانطلاق والوصول

) توفير المنتجات في الوقت المناسب وفي المكان المناسب وبالسعر المناسب(قيق وضمان تقديم خدمات عالية للزبائنوđدف تح
نة للتوزيع المادي " مطاحن الرياض بني هارون فرجيوة"تقوم مؤسسة  ، وفيما يلي ...)التخزين، المناولة، النقل(بالقيام بالأنشطة المكوّ

  .نستعرض هذه العناصر

تقوم المؤسسة بإتباع إستراتيجية التخزين المركزي لكي تكون لديها سرعة في تلبية الطلبات، وكما أشرنا سابق تقع  :التخزين .1
مخازن المؤسسة قرب مراكز الإنتاج، ولقد قامت المؤسسة بتهيئة المخازن بطريقة جيدة تتناسب مع خصائص منتجات 

كان المخصص له، وبالكميات المحددة، وذلك لتسهيل عملية مناولة هذه المؤسسة، وكل نوع من المنتجات موضوع في الم
المنتجات، إضافة إلى الموقع الذي تقع فيه المخازن إذ يسهل على الشاحنات الوصول إليه، كما يسهل انتقال آلات المناولة 

 .والأشخاص داخل المخازن

اليدوية التي تعتمد على الجهد البشري، وبعض الوسائل الآلية تعتمد المؤسسة للقيام بعملية المناولة على الآلات : المناولة .2
 .والتي هي عبارة عن الرافعات ، والتي تقلل من نسبة التلف، وتقلص الوقت المستغرق في عملية المناولة

اختيار ثلاث وسائل مختلفة لنقل منتجاēا إلى الزبائن، ويرتبط " مطاحن الرياض بني هارون فرجيوة"تستخدم مؤسسة : النقل .3
، المكان المنقول إليه، وكذلك موعد الوصول المحدد، وفيما يلي مختلف ...)حجمها، وزĔا(وسيلة النقل بالكمية المنقولة

 .وسائل النقل المعتمدة في المؤسسة
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كما أشرنا سابقا تتوفر لدى المؤسسة مجموعة من السيارات والشاحنات الخاصة بنقل   :النقل بالشاحنات والسيارات -
ات المؤسسة إلى مختلف الزبائن، ومن الإيجابيات التي نسجلها هو محاولة المؤسسة استغلال هذه الوسائل استغلال منتج

وذلك حسب (جيد، بحيث لا تعود الشاحنات فارغة بعد إيصال المنتجات إلى الزبائن، وإنما تعود محملة بالمواد الأولية 
 ).حاجة المؤسسة للمواد الأولية

تستخدم المؤسسة هذه الوسيلة في حالة جلب المواد الأولية وقطع الغيار من الميناء،   ):السكك الحديدية(النقل بالقطارات -
 .كما تستخدم عند نقل كميات كبيرة من المنتجات إلى المغرب

إلى  وتستخدم هذه الطريقة بمعدل قليل جدا مقارنة بالوسيلتين السابقتين، بحيث تستعمل عند نقل المنتجات :النقل الجوي -
 .، وخاصة عند تعاملها مع القطاع العسكري)تندوف، تمنراست(المناطق البعيدة 

   -فرجيوة-مطاحن الرياض بني هارون " تقييم النشاط التوزيعي الخاص بمؤسسة : الثالث الفرع
- بني هارون مطاحن الرياض  "من خلال ما قدمناه في كل من المطلب الأول والثاني من هذا المبحث، نلاحظ أن مؤسسة  

الشامل وإستراتيجية التوزيع الانتقائي، وبالمقارنة مع منتجات المؤسسة نجد أن هاتين  التوزيع تبنت كلا من إستراتيجية"  -فرجيوة
الإستراتيجيتين تناسبان طبيعة المنتجات، فالمنتجات التي تقدمها المؤسسة ذات استعمال واسع، والمنتجات ذات الاستعمال الواسع 

ا إستراتيجية التوزيع الشامل والانتقائي، كما نلاحظ أن المؤسسة تتبع سياسة التوزيع المباشر مع بعض الزبائن ، وهذا لكبر تناسبه
، وعموما فإن )المستهلك النهائي(حجم طلبهم، وتقوم بإتباع سياسة التوزيع غير المباشر للزبائن الذين يكون حجم طلبهم صغير

وزيعية المتبعة تعتبر مناسبة لمنتجات المؤسسة، أما فيما يخص التوزيع المادي فنلاحظ أن معظم الإستراتيجيات والسياسات الت
قديمة نوعا ما، وهذا ما يرفع من تكاليف صيانتها، ونقص فعاليتها، وبالتالي على   الشاحنات المتوفرة لدى المؤسسة هي شاحنات 

لا تكفي للقيام بعملية  )fiatمن نوع(نقل البضائع شاحنات  أن المؤسسة تجديد وسائل نقلها خاصة الشاحنات، بينما نرى 
التوزيع المباشر، خاصة مع انتهاج المؤسسة لهذه السياسة مؤخرا، بحيث تقوم المؤسسة في الوقت الحالي بالتوزيع المباشر عبر الولايات 

يتطلب وسائل نقل أكثر خاصة إذا أرادت المؤسسة لتجار التجزئة، وهذا ما ) الجزائر، بومرداس، تيبازة، البليدة، البويرة(الوسطى
  .تعميم هذه السياسة على باقي أنحاء الوطن

  :أما فيما يخص وسطاء المؤسسة والمتكونين من

 ).10(ممثلين تجاريين وعددهم عشرة -

 .مؤسسات توزيعية -

 ).200(تجار الجملة وعددهم حوالي مائتين -

 .ئة مباشرةومؤخرا بدأت المؤسسة في التعامل مع تجار التجز  -

ونلاحظ أن الممثلين التجاريين يقومون ببيع منتجات المؤسسة إلى تجار الجملة بنفس السعر الذي تبيع به المؤسسة، أما فيما يخص 
وهذا ما قد يجعل بعض تجار  ،%05البيع لتجار التجزئة من طرف المؤسسة فالسعر يكون أعلى من سعر البيع لتجار الجملة بـ 

  .لا يرضيهم )%05(تعامل مع المؤسسة إذا كان هامش الربح الجملة يرفضون ال
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كما نشدد على أن القيام بعملية الفوترة يبعد الكثير من التجار عن التعامل مع المؤسسة، وذلك للتهرب من الضرائب مادام هناك 
  .بديل وهو وجود منافسين لا يقومون بعملية الفوترة

ها أهدافوبالتالي على المؤسسة أن تقوم بتطوير سياسة توزيعها غير المباشر بكيفية تسمح لها بتعاون الوسطاء معها على تحقيق 
مشتركة، مع القيام بإدارة جيدة لهذا  أهداف، ولا يتأتى هذا التعاون إلاّ من خلال العمل كفريق واحد له )التسويقية(التوزيعية
  .النشاط
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  :خلاصة
فيما يخص النشاط التوزيعي الخاص بالمؤسسة فنجد أن المؤسسة تعتمد على إستراتيجيتين توزيعيتين، وهما إستراتيجية التوزيع   

الشامل، وإستراتيجية التوزيع الانتقائي، وتبعا لذلك تقوم المؤسسة بانتهاج سياسة التوزيع المباشر في تعاملها مع الزبائن الذين لهم 
، وفي )المستهلك النهائي(احتياجات كبيرة، وتقوم بإتباع سياسة التوزيع غير المباشر بالنسبة للزبائن الذين يطلبون كميات صغيرة

ممثل تجاري، (، ومنها الطويلة)مباشرة توزع لتجار التجزئة(إتباعها لسياسة التوزيع غير المباشر تعتمد على عدة قنوات منها القصيرة
، أما فيما يخص علاقاēا مع الوسطاء، فنجدها علاقات لا بأس đا، وفيما يخص التوزيع المادي فلدى )التجزئة تاجر جملة، تاجر

مباشرة إلى تجار (المؤسسة الإمكانيات الكافية للقيام đذا النشاط في الوقت الراهن، إلاّ أĔا ومع تبني التوزيع عبر القناة القصيرة
ولها الخاص بالنقل، كما نشير إلى المشكل العويص الذي تعاني منه فيما يخص البيع بإصدار لابد لها من تدعيم أسط) التجزئة

الفواتير، مما يجعل الوسطاء يتجهون إلى المنافسة التي تبيع دون إصدار فواتير وذلك ēربا من دفع الضرائب، ويبقى على المؤسسة أن 
  .ن مساهمته في تحقيق رضى المستهلك، وبالتالي ضمان استمراريتهاتتبع إدارة النشاط التوزيعي بالشكل الذي يحقق لها ضما
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  خاتمة

حاولنا من خلال هذا البحث معرفة فعالية التوزيع ومدى تأثيره على قيادة المؤسسة نحو تحقيق أهدافنا وجعلها في مكان تنافسي 
يمكن لنا القول أن للتوزيع أهمية كبيرة في حياة يضمن بقاءها واستمراريتها، حيث ومن خلال التساؤلات المطروحة في الإشكالية 

اتيجية مناسبة تتبعها في توزيع منتجاēا وإنه من الدعائم الأساسية لبقاء أي مؤسسة إلا أن هذا لا المؤسسة من خلال وضع استر 
يظهر بشكل واضح لدى المؤسسات الجزائرية حيث ومن خلال التربص الذي قمنا به في مؤسسة مطاحن بني هارون بفرجيوة 

  .بعض النقاط الخاصة đذه الوحدة  والذي سمح لنا باستخلاص

 التوزيع إستراتيجية وهما توزيعيتين، إستراتيجيتين على تعتمد المؤسسة أن فنجد بالمؤسسة الخاص التوزيعي النشاط يخص افيم
 لهم الذين الزبائن مع تعاملها في المباشر التوزيع سياسة بانتهاج المؤسسة تقوم لذلك وتبعا الانتقائي، التوزيع وإستراتيجية الشامل،

 وفي ،(النهائي المستهلك)صغيرة كميات يطلبون الذين للزبائن بالنسبة المباشر غير التوزيع سياسة بإتباع وتقوم كبيرة، احتياجات
 تجاري، ممثل)الطويلة ومنها ،(التجزئة لتجار توزع مباشرة)القصيرة منها قنوات عدة على تعتمد المباشر غير التوزيع لسياسة إتباعها
 فلدى المادي التوزيع يخص وفيما đا، بأس لا علاقات فنجدها الوسطاء، مع علاقاēا يخص فيما أما ،(التجزئة تاجر جملة، تاجر

 تجار إلى مباشرة)القصيرة القناة عبر التوزيع تبني ومع أĔا إلاّ  الراهن، الوقت في النشاط đذا للقيام الكافية الإمكانيات المؤسسة
 بإصدار البيع يخص فيما منه تعاني الذي العويص المشكل إلى نشير كما بالنقل، الخاص أسطولها تدعيم من لها لابد (التجزئة
 أن المؤسسة على ويبقى الضرائب، دفع من ēربا وذلك فواتير إصدار دون تبيع التي المنافسة إلى يتجهون الوسطاء يجعل مما الفواتير،

 .استمراريتها ضمان وبالتالي المستهلك، رضى تحقيق في مساهمته ضمان لها يحقق الذي بالشكل التوزيعي النشاط إدارة تتبع
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