
:محاضرات في مادة 

العملياتيالتسويق 
o p e r a t i o n a l m a r k e t i n g



:المحتويات 



:المحاضرة السادسة

التوزيع



Place/ التوزيع



:كلية تحقيق المنفعة الش

من خلال توفير المنتج 

الحجم )بالشكل الملائم 

(الخ..والشكل، والكمية 

:انيةتحقيق المنفعة المك

من خلال توفير المنتج

.في المكان المناسب

:تحقيق المنفعة الزمانية

وقت من خلال توفير المنتج في ال

.المناسب

:ازيةالحيتحقيق المنفعة 

ة من خلال توفير القابلي

من طرف لامتلاك المنتج 

.الزبائن

أهداف التوزيع

:ميةتحقيق المنفعة الاعلا

من خلال توفير المعلومات

,حول المنتج والترويج له



: الوظائف التجارية-ب

الوظائف المالية-1

نقل العلامة -2

المخاطرة-3

البحث-4

الترويج-5

الخدمات-6

(الخ..التأمين والتوثيق والادارة )الدعم  -7

:  الوظائف المادية-أ

التوزيع المادي-1

الوقت والمكان-2

التجزئة والتجميع-3

وظائف التوزيع



المخازن-

منشآت النقل-

وكلات الاعلان-

البنوك-

شركات التأمين-

المسهلون-3

الوسطاء الذين لا وهم 

هم لكنيمتلكون المنتج 

يساهمون في تحقيق 

:عملية التبادل وأهمهم

السماسرة-

البيعوكلاء -

الوكلاء-2

وهم الوسطاء الذين لهم 

خاصية امتلاك وحيازة 

:المنتج وأهمهم 

الجملةتجار -

التجزئةتجار -

التجاريونطاء الوس-1

أنواع الوسطاء



الوسطاء لتحمّلاستعداد 

ن طر المتعلقة بالتأميالمخا

على السلع والمنتجات أو 

.  اتلافها أو عدم بيعها

تنوع منتجاتهم التي 

يتقدمونها للزبون ما 

يساهم في جذب 

.  الزبائن

من أجل الاستفادة من 

طرف من مزايا التخصص 

التفرغ لاجلالمؤسسة 

.فقط لعمليات الانتاج

طاءمبررات توظيف الوس

وتوزّع الموزعيننتشار ا

مناطق والوسطاء في 

.جغرافية واسعة

نها الخبرات التي يمتلكو

في عملية التوزيع 

والبيع وادارة العلاقة 

.مع الزبائن

عدم توفر الامكانيات 

والتجارية لدىالمادية 

المؤسسة



قنوات التوزيع



قنوات توزيع السلع الاستهلاكية

التوزيع 

المباشر



قنوات توزيع السلع الصناعية



قنوات توزيع الخدمات



التوزيع المباشر للخدمات



التوزيعإستراتيجيات/سياسات



:استراتيجية/ إيجابيات وسلبيات كل سياسة



الترويج/التوزيعإستراتيجيات

الترويج/التوزيعإستراتيجيات

السحب إستراتيجية

Pull strategy

الدفعإستراتيجية

Push strategy



الدفعإستراتيجية



الدفعإستراتيجية



الجذبإستراتيجية



الجذبإستراتيجية



شكرا


