
البيع والتجزئة وقنوات
التوزيع الجزء الاول

تعريف التوزيع ودوره

الخطوات التي اتخذت لنقل وتخزين
المنتج من مرحلة المورد إلى مرحلة
العميل في سلسلة التوريد يؤثر التوزيع
بشكل مباشر على التكلفة وتجربة
العميل، وبالتالي يدفع الربحية

يمكن أن يحقق اختيار شبكة التوزيع
أهداف سلسلة التوريد من التكلفة
المنخفضة إلى الاستجابة العالية

اهمية نماذج الاعمال

تحليل وفهم النماذج التجارية لنظام
التوزيع الخاص بها من الحصول على
تكلفة كبيرة من أعمالهم الخاصة، أو
زيادة الأرباح، أو خفض الأسعار للحصول

على ميزة على المنافس

طرق العلامة التجارية للسيطرة على
السوق

العلامة التجارية مبنية على سمات
الجودة؛ فأنت بحاجة إلى قنوات التوزيع
الخاصة بك لتنفيذها على هذه السمات.

العلامة التجارية مبنية على السعر
المنخفض؛ فأنت بحاجة إلى مواءمة
قنواتك في القضاء على كل نشاط غير

ضروري يتكبد تكلفة.

هياكل التوزيع النموذجية

قناة مباشرة

يمتلك المورد ويدير جميع الموارد
Value Chainفي سلسلة القيمة
 حتى العميل (أو مجموعة معينة

من العملاء).

تضاعفت الشركات التي تستخدم
هذا النموذج منذ تمكين الإنترنت
التوزيع المباشر عبر الإنترنت.

التوزيع أحادي الطبقة

الفوائد: سهولة الوصول الفوري
إلى شرائح محددة جيداً من

العملاء.

العيوب: تشمل الحاجة إلى منح هامش
تداول مقبول للوسيط ودرجة من

التخفيف من التركيز؛ �لأن الوسيط يبيع
العديد من العلامات التجارية، بما في

ذلك المنافسين المحتملين المباشرين.

التوزيع ثنائي الطبقة في العديد من الأسواق هناك الآلاف من
الوسطاء الذين يخدمون شرائح العملاء
التي يسعى المورد للوصول إليها

توزيع متعدد المستويات

ي العديد من الأسواق الناشئة تبيع
الشامبو في أكياس تحتوي على ما يكفي
لغسيل واحد ويتم شراؤها وإعادة بيعها

بواسطة عدة طبقات من التجار.

قناة توزيع المعدات الأصلية المصنعة
يقوم أحد الموردين بعمل منتج مضمن
داخل آخر.مثال: محرك كهربائي داخل

سلم

مفاتيح للقيمة المضافة المعروضة

ستعتبر القناة جاذبية العميل لمنتجك
على أنها جانب واحد فقط من عرض
الأعمال لمعرفة كل شيءعن الهامش،
وتكلفة البيع والدعم، ودورة حياتها

المحتملة، والمستوى المحتمل للعوائد �
ومطالبات الضمان، ومستوى إنفاقك

الترويجي، ومتطلبات التخزين.

نهج منظم لعرض القيمة الخاصة بك

تحليل نموذج عمل القناة
أهداف عمل القناة - استراتيجية عمل

القناة الأساسية - مدى جودة أداء القناة -
أكبر التهديدات ونقاط الضعف

تحديد نقاط القوة الفريدة الخاصة بك
أصولك ونقاط قوتك الفريدة

يمكنك مساعدة القناة في تحقيقتحديد الفرص
أهدافها - ماذا تفعل المنافسة -
الثغرات الموجودة في السوق

تطوير وبيع عروض القيمة

المحاور الأساسية لعرض القيمة
الخاص بك - قناة الإجراءات

التجارية التي تؤثر عليها - ما هي
مميزاتها الفريدة للقناة على

المنافسة

الدور الذي يقدمه الموزع لعملائه

الشباك الواحد

يحتفظ موزعو قطع غيار السيارات بعدة
آلاف من الأجزاء الفردية جاهزة للتسليم
إلى المرائب وورش العمل التي تقوم
بخدمة وإصلاح سيارات العملاء، والتي قد
يكون بعضها خارج الإنتاج لسنوات عديدة

تجزئة
تعد القدرة على الشراء بكميات
التجزئة جانباً أساسياً من عرض

الموزع

الائتمان

يعد توفير الائتمان ميزة أساسية تمكن
العملاء من أن يكونوا قادرين على توريد
المنتجات أو تركيبها أو ملاءمتها دون
الحاجة إلى تمويل كامل مستحقات
العمل الجاري والعملاء النهائيين. Bulk breaking بيع كمية أقل

الدعم الفني من المستوى الأول (ما قبل
البيع) - اللوجستيات - التسليم  - دمج

النظام

دور الموزع لموردها

موزع القيمة المضافة
تطوير السوق هو عرضهم

الأساسي للمورد

موزع واسع
يوفر هؤلاء الموزعون تغطية السوق
السائدة من حيث نطاق المنتجات التي
يحملونها، ونسبة السوق التي يخدمونها

الموزعون المعتمدون
يعمل هؤلاء الموزعون في
الأسواق حيث يتم "شراء"
المنتجات بدلاً من "بيعها"


