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Abstract: This research aims to know the policies and methods of distribution and physical distribution, as an important element of the marketing mix. The research found that the distribution component of the marketing process is not complete without it and has two types of policies are the distribution of direct and indirect, and each one of their own methods that are used in the distribution of products. As the research that the process of distribution is through a set of channels that are between the producer and the consumer and varies along the channel number of intermediaries between them. As the research and also the distribution process does not take place without the transfer of products through various means of transport, a process of physical distribution of products. 
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1. Introduction

                 Marketing activity is one of the important activities in the facilities, as adopted by all the administrative activities and other production. The facilities successful is to put its marketing plans and effective policies. 

وهذا النشاط يتكون من مزيج يحتوي على عدة عناصر لا يمكن الاستغناء عن أي واحد منها عند القيام بالعمليات التسويقية. This activity consists of a mixture containing several elements cannot be dispensed with any one of them when you do marketing operations. 

إن التوزيع واحد من هذه العناصر وتعتمد عليه المنشأت في إيصال منتجاتها إلي المستهلكين في أماكن تواجدهم.لذلك نجد أنها تهتم اهتماما كبيرا به وتضع له الخطط والاستراتيجيات التي تمكنها من الوصول إليهم بأقصر السبل والقنوات وتوفير ما يحتاجونه من منتجات في الأوقات المناسبة وبالأسعار المناسبة. The distribution is one of these elements and facilities need it for delivery of its products to consumers in places they are. Therefore, facility made plans and developing strategies that enable them to reach the customers through easy ways and channels and provide them with the products the need at the appropriate times and reasonable prices. 
Research problem: 

               Tإن التوزيع عنصر لا تكتمل العملية التسويقية من دونه, ومع ازدياد حدة المنافسة وتنوع المنتجات واختلاف القطاعات السوقية المستهدفة وارتفاع تكاليف العمليات المرتبطة بعمليات التوزيع تجد المنشأت نفسها أمام عدة تساؤلات تتلخص مشكلة البحث فيها هي:TT he marketing process is not complete without the distribution component, and with increased competition and product diversity and the different market sections targeted, high transaction costs associated with distribution facilities find themselves faced with several questions summarized the research problem as follows: 

1/ ما هي أفضل القنوات التوزيعية التي يمكن اختيارها لإيصال المنتجات ألي الأسواق والمستهلكين ؟ 1 / What is the best distribution channels that can be selected to deliver products to markets and consumers? 

2/ ما هي السياسات التوزيعية المناسبة التي يمكن إتباعها عند القيام بعملية التوزيع واختيار القناة التوزيعية ؟ 2 / What are the appropriate distributional policies that can be followed when carrying out the distribution and selection of distribution channel? 

3/ ما هو مدى تأثير عملية التوزيع المادي للمنتجات على عملية التوزيع ؟وما هو مدى تأثيره على العائدات المتوقعة من عملية التسويق ؟ 3 / What is the extent of the impact of the physical distribution of products to the distribution process? And what is its impact on the expected returns from the marketing process? 

أهمية وأهداف البحث : The significance and objectives of the research: 

تتمثل أهمية وأهداف هذا البحث في الأتي:- The significance and objectives of this research are the following: - 

1/ بيان المفاهيم الأساسية للتوزيع. 1 / To identify of the basic concepts of the distribution. 

2/ التعريف بالسياسات التوزيعية وأساليبها وأدواتها. 2 / To define of distributive policies, methods and tools. 

3/ التعريف بالقنوات التوزيعية وأنواعها وأساليب عملها. 3 / To determine and types of distribution channels and methods of work. 

4/ التعريف بالتوزيع المادي للمنتجات وأنواعه. 4 / To define of the physical distribution of products and types. 

5/ بيان تأثير مفاهيم التوزيع والتوزيع المادي على عملية التوزيع بصورة خاصة وعملية التسويق بصورة عامة. 5/ To demonstrate of the impact of the concepts of distribution and physical distribution on the distribution process in particular and the marketing process in general. 

فرضية البحث : Hypothesis of research: 

يقوم هذا البحث على فرضية أن التوزيع عنصر هام من عناصر المزيج التسويقي وبالتالي فهو يؤثر تأثيرا مباشرا من خلال سياساته وأساليبه على العملية التسويقية وخططها وسياساته, وتحقيق الأهداف التسويقية الخاصة وأهداف المنظمة العامة.                     This research is based on the assumption that the distribution is an important element of the marketing mix and therefore has a direct impact through its policies and methods of the operation and marketing plans and policies, and the achievement of marketing objectives and goals of the organization of the public. 

منهج البحث : منهج البحث : Research Methodology: 

اتبع في هذا البحث المنهجين الوصفي والاستنباطي لتتبع موضوع البحث وبيان سياساته وأساليبه.                    This research follows descriptive and deductive approaches to pursue the research topic and demonstrate of its policies and methods. 

محتوى البحث : Content Search: 

يحتوي هذا البحث على مقدمة تتناول الإطار النظري للبحث وثلاث مباحث.يتناول المبحث الأول ماهية التوزيع وقنواته وسياساته.و يتناول المبحث الثاني منشأت التوزيع وأنواعها والعوامل المؤثرة فيها.بينما يتناول المبحث الثالث التوزيع المادي وعناصره وأساليبه.وخاتمة تلخص ما ورد في البحث وتبين نتائجه وتوصياته.                    This research introduce The theoretical framework and three researching parts. The first part, deals with distribution channels and its policies. The second part, deals with distribution facilities, types and factors affecting it. While the third deals with distribution physical and components and methods. Finally the research is wrapped up with conclusion summarizes in the research and identification of its findings and recommendations. 

المبحث الأول:- التوزيع First topic: - Distribution 

                  يعد التوزيع أحد عناصر المزيج التسويقي الرئيسة وهو يهتم بجميع الأنشطة التي تتخذها إدارة المنشأة والتي تتعلق بإيصال المنتجات من المنتجين إلى المستهلكين أو المستعملين لها بغرض إشباع حاجاتهم ورغباتهم . Distribution is one of the main elements of the marketing mix that concerned with all the activities taken by the management of the facility and related to the delivery of products from producers to consumers or users to satisfy their needs and desires. 

يعرف التوزيع ( بأنه عملية إيصال المنتجات من المنتج أو المورد إلى المستهلك أو المستعمل باستخدام منافذ التوزيع ) (المساعد,1999) . Known distribution (as the delivery of the product or products from the supplier to the consumer or user by using the distribution outlets) (Almsaad,1987). 

ويعني ذلك أن التوزيع يشتمل على مجموعة من الأنشطة المختلفة كالنقل والتخزين والشحن ....الخ .                   This means that the distribution includes a range of different activities such as transport, storage and shipping .... etc. 

قنوات التوزيع : Distribution channels: 

  اختلف الكتاب في تحديد مصطلح معين لها فقد ذكر لها العديد من المصطلحات كقنوات ومنافذ وطرق ومسالك.Authors differ to identify a particular term. They have put for word many of the terms channels and ports, roads and pathways. 

                  فقد عرفت بأنها ( مجموعة من المنظمات الذين يشاركون ويسهمون في تحويل ملكية السلع والخدمات وذلك في حركة تدفقها من المنتجين إلى المستهلكين النهائيين أو إلى منظمات الأعمال ). (السيد,1999) However a channel of distribution. Was defined as (a group of organizations that participate and contribute to the transfer of ownership of goods and services and in the movement to flow from producers to final consumers or to business organizations). (Alsayed,1999) 

وعرفت أيضاً بأنها ( عبارة عن مجموعات من الأفراد والمؤسسات التي يتم عن طريقها نقل السلع والخدمات من مصادر إنتاجها إلى المستهلك الأخير وهي التي يتم عن طريقها خلق المنافع الزمانية والمكانية والحيازية ) (حنا,2001) .                  And also known as (a groups of individuals and institutions through which goods and services from the sources of production to the final consumer, which is a way to create benefits for the moment of time place and procession) (Hana,2001). 

                 وتعرف أيضاً(بأنها الطريق الذي تسلكه السلعة من المنتج إلى المستهلك النهائي أو المستعمل الصناعي من خلال مجموعة الأجهزة المتخصصة التي أما أن تكون تابعة للمنتج أو مستقلة) (الراوي والسند,2001). Also known (as the route used by commodity from producer to final consumer or industrial user through a series of specialized devices that are either dependent or independent of the product) (Alrawi and Sand,2001). 

                 مما سبق يتضح أن قنوات التوزيع أو منافذه هي مجموعة من الوسطاء مختلفة الأنواع والنشاط والمهام المتعلقة بنقل السلعة وإيصالها من أماكن نتاجها إلى أماكن استهلاكها ويتفقون في الهدف وهو تحقيق منافع لإشباع رغبات كل الأطراف منتجين ومستهلكين أو مستعملين . From the above it is obvious that the distribution channels or outlets are a group of intermediaries and the different types of activity and tasks related to the transfer of the commodity and the delivery of the places of their productions to places of consumption and agree the objective is to achieve benefits for all parties to satisfy the wishes of the producers and consumers or users. 

أهمية وطبيعة أنظمة التوزيع ووظائفها : Importance and nature of distribution systems and their functions: 

                لأنظمة التوزيع أهمية كبرى في تحديد القناة التوزيعية المناسبة للخدمة ونجد أيضا للوظائف دور مماثل فيه. The distribution systems of major importance in determining the appropriate distribution channel for the service and as well as for finding  jobs. وهي كما يلي: They are as follows: 

أولاً : أهمية وطبيعة أنظمة التوزيع : First, the importance and nature of distribution systems: 

إن أنظمة التوزيع هي التي تؤمن عملية التدفق المطرد للزبائن ولذلك فإن الإدارة الجيدة لنظام التوزيع يمكنها أن تميز بين قيادة الحصة السوقية وصراع المنظمة من أجل البقاء في السوق.                The distribution systems that provide a steady flow of customers, therefore, good management of the distribution system that can distinguish between the leadership of the market share of the organization and the struggle to survive in the market. وبناءا على هذا المفهوم فإن كثيراً من المنشأت بدأت في تطبيق المنافذ التسويقية الملائمة لها . Based on this concept, many of the facilities began in the application of appropriate marketing outlets. 

فالبيئة التنافسية في عالم اليوم تجبر المنشأت مثلاً أن تأخذ في الحسبان ليس فقط نظام المنافسة والقوى البيعية الخاصة بها وإنما يتوجب عليها أن تطور وبشكل واسع شبكات التوزيع المتكاملة والمنافسة والتجارة العالمية وتقنيات التوزيع الالكترونية وسمة الفنائية لبعض المنتجات .                The environment is competitive in today's world, for example, facilities are forced to take into account not only the competition system and their own sales power, but it must be developed and widely integrated distribution networks, competition and international trade and distribution of electronic techniques and feature expiry for some products. 

إن جميع هذه السمات أدت إلى زيادة الاهتمام بعملية التوزيع وعليه فإن الطرق التي تؤمن عملية الدخول إلى الأسواق الحالية والجديدة أصبح الاهتمام بها ضرورياً وهذه الاتجاهات الحديثة تجبر المنشآت على اختيار شركاء أجانب للمساعدة في تسويق وتوزيع منتجاتهم.                    All these features have led to increased attention to the process of distribution and therefore the roads that provide access to the current markets and new interest in them has become necessary and the trends of modern facilities are forced to choose foreign partners to assist in the marketing and distribution of their products. 

وعليه يمكن تعريف القنوات التوزيعية بأنها مجموعة النشاطات المستقلة التي تشمل إجراءات جعل المنتج أو الخدمة جاهزة إلى المستفيد أو المنتفع النهائي .                   And it can be defined as a set of distribution channels of independent activities, which include measures to make the product or service ready to the final beneficiary. 

                 إن تنمية وتطوير نظام التوزيع يبدأ من عملية الاختيار للوسطاء أو أعضاء القناة الذين يلعبون دوراً هاماً في نجاح النظام . The development of the distribution system starts from the selection process for brokers or channel members who play an important role in the success of the system. ولذلك فإن شبكات التوزيع في المؤسسات تتألف من إبرام العقود الثنائية وتحرير صيغة الشراكة المنظمة بين المنشأت المستقلة . Therefore, the distribution networks in institutions consisting of bilateral contracts and formula editing structured partnership between the independent facilities. 

ثانياً : وظائف قناة التوزيع:- Second, the functions of the distribution channel: 
                  تقوم قناة التوزيع بتحريك أو نقل السلع أو الخدمات من أماكن إنتاجها إلى المستهدفين في الوقت والمكان الملائمين ويمكن إيجاز وظائف قناة التوزيع في الآتي : The distribution channel is to move or transfer of goods or services from places of production to the target at a time and place can be summarized the functions of the distribution channel in the following: 

1/ المعلومات : جمع وتوزيع البحث التسويقي والمعلومات الاستخبارية حول البيئة التسويقية . 1 / Information: collection and distribution of marketing research and intelligence on the marketing environment. 

2/ الترويج : تنمية ونشر الاتصالات المقنعة المنتجات المعروضة للبيع. 2 / promotion:        the development and dissemination of persuasive communications products offered for sale.
 3/ الاتصال المباشر : الاتصال بالمشترين المحتملين. 3 / Direct Contact: Contact potential buyers. 

4/ الملائمة : تجسيد ومطابقة العرض وحاجات المشتري المتمثلة بنشاطات التصنيع والتصنيف والتجميع والتغليف . 4 / matched: embodiment and the matching of supply and the needs of the buyer of manufacturing activities and the classification and assembly and packaging. 

5/ التفاوض : التفاوض في مجالات السعر – النقل – وقت السليم . 5 / negotiation: negotiation in the areas of price - transport - the proper time... الخ . etc. 

6/ التوزيع المادي : نقل وتخزين المنتج. 6 / physical distribution: transport and storage of the product. 

7/ التمويل : اكتساب واستعمال مبالغ معينة لتغطية التكلفة الخاصة بأعمال التوزيع . 7 / funding: the acquisition and use of certain amounts to cover the cost of the work of distribution. 

8/ المخاطرة : يأخذ الوسيط على عاتقه المخاطر المالية الناجمة عن عدم قدرته القيام ببيع المخزون على وفق هامش الربح المتفق عليه . 8 / Risk: the mediator takes upon himself the financial risks of not being able to sell the stock according to the agreed profit margin. 

               ويمكننا القول بان الوظائف الخمس الأولى تساعد في إتمام المعاملة التجارية أو الصفقة أما الأخرى فإنها تساعد في إنجازها بشكل متكامل. (العلاق والطائي,1999) We can say that the first five jobs to help complete the transaction or the transaction and the other, it helps to complete an integrated manner. (Alalag and  Hamid,1999 ) 

سياسات التوزيع المباشر : Direct distribution policies: 

                يجب على القائمين بتحديد سياسة التوزيع أن يختاروا حلقات المنفذ التوزيعي من حلقة واحدة أو عدة حلقات باختيار واحد من السياسات التالية: People in charge must identify existing distribution policy to choose the port distributive rings from one ring or several rings to choose one of the following policies: 

أولاً : التوزيع المباشر : First, direct distribution: 

وهو قيام المنتج بتقديم منتجات مباشرة إلى المستهلك النهائي أو المستعمل الصناعي دون الاستعانة بالوسطاء وبذلك فإن المنفذ التوزيعي يعتبر من أقصى المنافذ التوزيعية وتوزيع السلع ويتم كالآتي:                 The producer is to provide products directly to the final consumer or industrial user without the use of intermediaries and thus the port is one of the most distributive outlets and distribution of goods are as follows: 

1/ طرق التوزيع المباشر للسلع الاستهلاكية: وتشمل الطرق التالية : 1 / methods of direct distribution of consumer goods: includes the following methods: 

أ/ البيع عن طريق معارض المنتج في الحالات التالية ( تلف السلعة – كمية الإنتاج المحدود – النطاق الجغرافي المحدود – تغير السلع باستمرار – السلع التي تحتاج إلى مهارات بيعية خاصة – التخلص من أرباح الوسطاء في حالة سعر البيع- اتخاذها كمراكز تجارب وبحوث ) . A / sales by product shows in the following cases (damaged item - limited quantity of production - the limited geographical scope - change constantly goods - goods that require special skills of selling - get rid of the profits of middlemen in the case of sale price - to take the experiences and research centers). 

ب/ الطواف على منازل المستهلكين ( الباعة المتجولون ) : B / cruise on the homes of consumers (vendors): 

       يقوم مندوبو البيع بحمل السلعة والانتقال بها إلى منازل المستهلكين لاستخدام المهارات العالية في إقناعهم . Sales agents carry sale item and move them to the homes of consumers to use high skills to convince them. 

ج/ البيع بالبريد : C / selling by mail: 

وتتمثل بقيام المنتج بإعداد كتالوجات للسلع وإرسالها إلى المشترين المحتملين الذين يتوقع طلبهم لها عن طريق مل الكبون وإعادته إلى المنتج مرة أخرى عن طريق البريد لإرسالها لهم .      The fact that the preparation of the product catalogs of goods and send them to potential buyers who are expected to request it through capon ml and returned to the producer again by mail. 

د/ البيع الآلي : D / vending: 

ويتمثل بأن يقوم المنتج بوضع ماكينات آلية خاصة في أماكن تجمع المستهلكين مثل الساحات العادية ودور السينما ومواقف النقل ..       The product that the machines put a special mechanism in the places where the ordinary consumer, such as arenas, cinemas, transport and parking .. الخ. Etc.. وهي تناسب عدد محدود من السلع الاستهلاكية0وعلي المشتري وضع قيمة السلعة بإدخال قطعة نقود معدنية في المكان المخصص ثم ضغط الزر الخاص بالسلعة المطلوبة . They fit a limited number of consumer goods. and the value of the item the buyer put the introduction of coin in the space provided then press the button for the desired commodity. 

إن الطريقتين الرئيستين لتوزيع المنتجات هما : The two main methods for the distribution of products: 

أ/ المعارض المتخصصة : A / exhibitions: 

        يقوم كثير من منتجي السلع الصناعية بإقامة معارض محلية دائمة أو مؤقتة لعرض منتجاتهم فيها ويحدد مكانها وموعدها وذلك لاستقطاب المشترين المحتملين والإطلاع عليها مما يدفعهم لشراء هذه السلع . Many of the producers of industrial goods, establish  local exhibitions permanent or temporary, to display their products and identify the place and time in order to attract potential buyers to check out what drives them to buy these goods. كما يشارك المنتجين في المعارض الدولية التي تقام في دول أخرى بغرض استقطاب مشترين جدد . Producers also participate in international exhibitions held in other countries to attract new buyers. 

ب/ مندوبو البيع : B / sales representatives: 

       يقوم مندوبو البيع نيابة عن المنتج بزيارة المشترين الصناعيين المحتملين في إمكان تواجدهم وأنهم في أغلب الأحيان يكونون في مناطق جغرافية محدودة ومعروفة لدى المنتج ويقومون بعرض سلعهم على هؤلاء المشترين عن طريق الكتالوجات والصور التوضيحية أو بما يحملونه من معلومات عنها . Sales agents visit buyers on behalf of producers the industrial potential in the possibility of their presence and they often are in limited geographical areas and known to the product and they offer their goods on these buyers through catalogs and illustrations, including HIV-negative or of the information. وغالباً ما تكون هذه الزيارة ترويجية لعدم تهيؤ المشتري للقيام بعملية الشراء في وقت الزيارة. Often this will be his lack of preparedness for promotional buyer for the purchase at the time of the visit. 

ثانياً : التوزيع غير المباشر : Second, indirect distribution: 

عندما لا يتمكن المنتج من توزيع منتجاته بشكل مباشر يلجأ إلى أسلوب التوزيع غير المباشر إلى استخدام الوسطاء ليكونوا حلقة الوصل بينه وبين عملائه . When the producer is not able to distribute his products directly resort to the method of direct distribution to the use of intermediaries to be a link between it him and customers. وهؤلاء إما أن يقوموا بشراء السلعة وإعادة بيعها أو أن يكونوا وكلاء وهم لا يقومون بشراء السلعة بل يقتصر دورهم على تحقيق الاتصال بين البائع والمشتري ويحصلون على عمولة لقاء ذلك في شكل نسبة مئوية من قيمة الصفقة .وتأخذ منافذ التوزيع غير المباشر أشكال عديدة أهمها : They either do purchase the item and re-sold or that they are agents and they do not buy the item but confined their role to achieve the connection between the seller and the buyer and receive commission for it in the form of a percentage of the value of the deal. And take the distribution outlets has direct many forms, including: 

أ/ المنفذ التوزيعي ذو الحلقة الوسيطة الواحدة كتاجر التجزئة بالنسبة للسلع الاستهلاكية أو وكيل البيع أو السمسار للسلع الصناعية 0 A / distributive ring with a single argument as a merchant for the retail of consumer goods or sales agent or broker for industrial goods.

ب/ المنفذ التوزيعي ذو الحلقتين الوسيطتين كتاجر الجملة أو التجزئة في السلع الاستهلاكية ووكيل بيع المنتج وتاجر الجملة الصناعي0 B / outlet  with a distributional arguments seminars merchant wholesale or retail in consumer goods and the agent selling the product and wholesaler of industrial.

ج/ المنفذ التوزيعي ذو الحلقات الوسيطة الثلاث كالسمسار وتاجر الجملة والتجزئة للسلع الاستهلاكية ووكيل بيع المنتج وتاجر الجملة والتجزئة . C / outlet with a distributive rings with three Intermediate broker  and wholesaler and retail of consumer goods and the agent selling the product and wholesaler and retailer. 

د/ المنافذ التوزيعية الأطول كحالة السلع المستوردة كان يستورد تاجر جملة في دبي السلعة من اليابان ويبيعها لتاجر جملة في الأردن والعراق هذا يوزعها في المحافظات والمناطق البعيدة ضمن البلد الواحد . D / outlet distributional longer a case of imported goods was imported wholesale merchant in Dubai Item from Japan and sells them to a wholesaler in Jordan and Iraq is distributed in the provinces and remote areas within the same country. 

وتبعاً لذلك يتبع المنتج واحدة من السياسات التالية : Accordingly, the following product and one of the following policies: 

1 / سياسة التوزيع الشامل : 1 / distribution policy of destruction: 

وتعنى بأن المنتج يرغب في توزيع منتجاته في جميع الأسواق دون استثناء وهي مناسبة للسلع الاستهلاكية التي تتصف بأسعارها المنخفضة وتكرار شرائها ودرجة ولاء المستهلك لها محدود ولا يبذل جهد للحصول عليها . Means that the product and wants to distribute its products in all markets without exception It is suitable for consumer goods, which are characterized by low-priced and frequency of purchase and the degree of consumer loyalty has a limited no effort made ​​to obtain it. 

2/ سياسة التوزيع الانتقائي : 2 / selective distribution policy: 

  وتعنى بأن يقوم المنتج باختيار عدد محدود من الموزعين لتوزيع منتجاته وهي تتضمن تغطية معقولة للسوق وتتلائم مع سلع التسوق والسلع الخاصة ويتم اختيار الموزعين على أساس السمعة التجارية أو القدرة على خدمة السلعة ...الخ And means that the product is a limited number of distributors for the distribution of its products which include coverage of the market and a reasonable fit with the shopping goods and private goods and distributors are chosen on the basis of goodwill or the ability to service item ... etc. 

3/ سياسة التوزيع المحدود : 3 / limited distribution policy: 

تعنى بأن يقوم المنتج بتقسيم الأسواق المستهدفة وتقسيمها إلى عدة مناطق جغرافية محددة ويختار لكل منطقة ( سوقا) موزع وحيد للسلعة ، وينظم العلاقة بين المنتج والموزع عقد قانوني يلتزم بموجبه ، المنتج بعدم بيع السلعة بواسطة وسيط آخر في المنطقة ، وتصلح لسلع التسوق والخاصة أيضاً. (الراوي,2001) Means that the product division of target markets and divided into several specific geographic areas and selects for each region (market), the exclusive distributor of the product, and regulates the relationship between the producer and distributor of a legal contract shall under which, the product is not selling the product by another broker in the region, and suitable for goods shopping and private. (Alrawi and Sand,2001)

المبحث الثالث:- منشأت التوزيع Section Three: - distribution facilities 

تعد منشأت التوزيع غير المباشرة من أكثر المنشأت التي تتولى توزيع المنتجات المختلفة من المنتج إلي المستهلك الأخير أو المشتري الصناعي وتشمل هذه القنوات أوالمنشأت العديد من الأنواع . Is the distribution facilities of a more indirect establishments that distributes various products from producer to final consumer or buyer of industrial and facilities or These channels include many of the species. 

أنواع قنوات أو منشأت التوزيع : Types of facilities or distribution channels: 

أولا : تجار الجملة : First: Wholesalers: 

يعرفهم نسيم حنا بأنهم ( أنشطة المشروعات التي تقوم بالبيع لتجار التجزئة أو للمستثمرين الصناعيين ولا يدخل ضمن نشاطها البيع المباشر للمستهلك الأخير) (حنا,2001) . known as Hanna (project activities that you sell to retailers or to industrial investors are not included in its direct sales to final consumers) (Hana,2001)

ويعرفهم زكي المساعد (هم الوسطاء الذين يتعاملون بشراء المنتجات من المنتجين والموردين وإعادة توزيعها إلى وسطاء آخرين من تجار تجزئة ووكلاء وسماسرة ولا يقوم هؤلاء بالتوزيع مباشرة إلى المستهلكين أو المستعملين ) (المساعد,1999) . And known Almsaad (they are brokers who deal in buying products from producers and suppliers and re-distributed to other brokers and dealers, resellers and agents and brokers, nor does their distribution directly to consumers or users) (Almsaad,1999)

أن تجار الجملة ينقسمون إلى نوعين هما : That wholesalers are divided into two types: 

1/ تجار الجملة ذو الخدمات المتكاملة : 1 / wholesalers with integrated services: 

وينقسم هؤلاء بدورهم إلى ثلاثة أقسام : And these in turn, is divided into three sections: 

أ/ متاجر التشكيلات السلعية الواسعة : وتحمل هذه المتاجر تشكيلات سلعية واسعة لخدمة عدد كبير من العملاء . A / stores configurations broad commodity: These stores carry a wide formations commodity to serve a large number of clients. 

ب/ متاجر التشكيلة المحدودة : وتتخصص هذه المتاجر في تشكيلة واحدة من السلع مثل مواد البقالة مثلاً أو مثل الملابس الجاهزة . B / stores variety stores Co., Ltd.: specializes in a variety store and one of the commodities such as groceries, such as for example, or garments. 

ج/ المتاجر المتخصصة : C / specialty stores: 

أ/ وتتخصص هذه المتاجر في بيع سلعة واحدة مشتقاتها كالنظارات أو الحاسبات الآلية أو السجائر . A / These shops specialize in the sale of one commodity derivatives glasses, computers, or cigarettes. 

2/ تجار الجملة ذوي الخدمات المحدودة : 2 / wholesalers with limited services: 

وينقسم هؤلاء إلى الآتي : These are divided into the following: 

أ/ تجار النقدية : A / Cash dealers 

يشترط هؤلاء حضور تاجر التجزئة إليهم واختيار السلع المطلوبة ودفع ثمنها نقداً وعليهم تحمل تكاليف نقلها إلى متاجرهم . These require the presence of retailer to them and choose the required goods and paid for in cash and have to bear the costs of transfer to their stores. 

ب/ تجار الشحن : B / Shipping dealers: 

يقومون ببيع السلع الثقيلة أو كبير الحجم والتي يصعب تداولها كالصلب والخشب أو الاسمنت.وهم يقومون بطلبها مباشرة من منتجيها عند حصولهم على طلبية العميل وذلك لتوفير تكاليف الشحن بقصر نقل السلع على مرة واحدة . Who sell goods or large-scale heavy and hard handling such as steel, wood or cement. They do have ordered directly from the producers when they receive an order the customer to provide the costs of shipping goods to the Palace once. 

ج/ تجار الشاحنات : C / Trucks dealers: 

يجمعون بين امتلاك مخزن للسلع وامتلاك عدد من الشاحنات التي تقوم بزيارات دورية لمتاجر التجزئة التي يخدمها تاجر الشاحنات . Combine owning a store of goods and possession of a number of trucks that are periodic visits to retail stores serviced by the dealer trucks. 

د/ تجار البيع بالبريد : D / Dealers & Mail: 

يقوم باستخدام الكتالوجات التي توزع على تجار التجزئة والتي تتضمن أنواع السلع وأسعارها . The use of catalogs that are distributed to retailers, which include types of goods and their prices. ويطلبها تاجر التجزئة وتصله بالبريد مما يوفر له تكاليف نقلها . And required by the retailer and mail it had received, which provided him with transport costs. 

ه/ تعاونيات المنتجين : E / producer cooperatives: 

وتوجد هذه التعاونيات عادة في المجال الزراعي إذ يقوم المزارعون بالتضافر لبيع منتجاتهم عن طريق تنظيم التعاونيات التي تتولى عملية التوزيع لمتاجر التجزئة. These cooperatives are usually in the field of agriculture, as farmers in concert to sell their products through the organization of cooperatives, which holds the distribution process of retail stores. 

و/ تجار التموينات غير الغذائية : And / or non-food traders commissary: 

يقومون بتزويد محال البقالات الكبيرة ومتاجر السوبر ماركت بتشكيلات كبيرة من السلع غير الغذائية ، وذلك بوضع أرفف تخصهم ولا تخص أصحاب المتاجر وتقع مسئولية هذه الأرفف على تجار التموينات ويحصل أصحاب المتاجر أو السوبر ماركت على عمولة معينة . They provide large grocery stores and supermarkets large formations of non-food items, by placing their own shelves are not responsible for shop owners and the responsibility lies on the shelves these dealers supplies and get the owners of shops or supermarkets to commission certain. 

وتجار الجملة يقومون بالعديد من الوظائف للمنتجين وتجار التجزئة هي : And wholesalers are many functions for producers and retailers are to: 

- مساعدة المنتج في تصريف سلعه بسهولة0 - Assist in the conduct of the product items easily 

- الاحتفاظ بمخزون سلعي كبير. - Keep a large stock of commodities. 

- توفير رأس المال للمنتج . - Provide capital for the product. 

- تحمل المخاطر كالائتمان وتغير أذواق المستهلكين – تلف المخزون كساد السلعة . - Risk-bearing instruments such as credit and the changing tastes of consumers - damaged inventory depression item. 

- تزويدهم بمعلومات هامة عن ظروف السوق . (حنا,2001) - Provide them with important information about market conditions. (Hana,2001)

ثانياً : تجار التجزئة : Second, retailers: 

يعرف المساعد تاجر التجزئة (بأنه الوسط المتخصص بتوزيع أنواع مختلفة من السلع والخدمات إلى المستهلكين أو المستعملين بكميات صغيرة ومتنوعة). (المساعد,1999) Almsaad defames retailer (specialized center that distributes different types of goods and services to consumers or users in small quantities and variety). (Almsaad,1999)

يقول الراوي والسند أن هذه المنشات تتولى القيام بجميع الأنشطة والإعمال التي تتعلق بانتقال السلع والخدمات إلى المستهلك النهائي وبيعها له وذلك بهدف تحقيق الربح . Rawi and sand say that these facilities shall carry out all activities and actions that relate to the movement of goods and services to the final consumer and sell it in order to make a profit. ويقومون بشرائها من منتج أو أكثر وإعادة بيعها ، وتشمل العديد من الأنواع أهمها : The buyers of a product or more, and sell them, and include several types, including: 

1/ المتاجر العامة : 1 / department stores: 

تتصف بقيامها ببيع عدد كبير من أنواع السلع المختلفة كالمواد الغذائية والأجهزة الكهربائية …الخ وتتركز في المناطق البعيدة عن المدن الكبيرة . Characterized by doing the sale of a large number of different kinds of goods such as foodstuffs, electrical appliances, etc. ... and are concentrated in areas far from big cities. 

2/ متاجر المجموعة السلعية المحدودة : 2 / stores Commodity Group Ltd.: 

يتركز نشاطها في مجموعة محدودة من السلع أو حتى في سلعة واحدة كمواد البقالة أو الأثاثات … الخ وهي تمكن المستهلك من عملية الاختيار بين عدد كبير من الأشكال والأحجام والأسعار للنوع الواحد وذلك لعمق التشكيلة السلعية التي تحتويها هذه المتاجر . Activity is concentrated in a limited range of goods, or even in a single commodity as material grocery or furniture ... etc. It enables the consumer of the selection process among a large number of shapes, sizes and prices for one type and that the depth range of commodity contained in these stores. 

3/ المتاجر المتخصصة : 3 / Specialty stores: 

وهي أحد أنواع متاجر المجموعة السلعية المذكورة أعلاه ولكنها تنصف بالتعامل في سلعة خاصة تتطلب تقديم خدمات معينة لمستهلكي هذه السلعة مثل متاجر النظارات – الساعات – الحلي الثمينة وتتصف بقدرتها على جذب المستهلكين لمهارات رجال البيع فيها. Types of stores is a commodity group mentioned above, but characterized by dealing with private good requiring provision of certain services to the consumers of this item, such as glasses shops - watches - jewelry, precious and is characterized by its ability to attract consumers to the selling skills of men. 

4/ متاجر الأقسام : 4 / Department store: 

هي متاجر كبيرة الحجم وتحتوي على عدد كبير من الأقسام يختص كل واحد منها بنوع معين من السلع كأقسام الألبسة الرجالية-الألبسة النسائية – ألبسة الأطفال – الأثاث المنزلي – الأجهزة الكهربائية …الخ . Stores are large and contain a large number of specialized departments, each of which a certain type of goods as divisions of men's clothing - women's clothing - children's clothing - furniture - electrical appliances, etc. .... وهي تتركز في المناطق التجارية الهامة والمدن المزدحمة بحركة الناس وذلك لكونها تتعامل بسلع التسوق التي يكون لدى المستهلك استعداد لبذل الجهد والوقت اللازمين للحصول عليها . They are concentrated in the areas important business and crowded cities that the movement of people and goods as they deal shopping is the consumer willing to make the effort and time required to obtain it. كما أنها تتمتع بقدرات مالية كبيرة وصاحبة معرفة بالأسواق العالمية والمحلية لذا تستطيع جلب السلع الجديدة والموديلات الحديثة .وتقدم أيضاً العديد من الخدمات لعملائها كخدمة الائتمان – السماح بمردودات المبيعات – توصيل الطلبات إلى المنازل…الخ . It also has a substantial financial capabilities and her knowledge of global and local markets, so you can bring in new goods and new models. It also provides many services to its customers as a service credit - allowing returns sales - delivery to homes ... etc.. ونتيجة لتمتعها بالسمعة الجيدة فإن أسماءها تضفي نوعاً من الاعتبار والمكانة العالية على السلع المباعة بها . As a result, their enjoyment of the good reputation lend their names from consideration and the high status of the goods sold. ونجد أن تنظيمها الداخلي ينقسم إلي نوعين هما : We find that the internal organization is divided into two types: 

الأول : يسمي بالأقسام ذات قوة الجذب العالية مثل أقسام الملبوسات الجاهزة والأثاثات المنزلية والأجهزة الكهربائية وتكون دائما في الأجزاء الداخلية والعليا من المتجر0 The first is called sections of the high power of attraction, such as ready-made garment sections, furniture and household electrical appliances and always be in the interior of the shop and upper.

والثاني : تسمى الأقسام ذات قوة الجذب الضعيفة مثل أقسام الهدايا- مستحضرات التجميل – بيع الكتب …الخ . The second is called the sections of the power of attraction of vulnerable sections such as gifts - Cosmetics - Sale of books ... etc.. وتكون قرب مدخل المتجر أو الأجزاء التي يمر بها المستهلكين في طريقهم إلى أقسام النوع الأول وذلك للفت إنتباههم لما يعرض فيها من سلع . And be near the entrance to the store or the parts that experienced by consumers on their way to the sections of the first type in order to draw their attention to the exhibition of goods. 

5/ متاجر السوبر ماركت : 5 / supermarket: 

هي متاجر كبيرة تعتمد على خدمة النفس وتتعامل بعدد كبير من المجموعات السلعية مثل المواد الغذائية المختلفة ( مجمدة أو مقلية ) الفواكه والخضر الطازجة – المواد التموينية المنزلية – الألبسة الجاهزة- السلع المنزلية …الخ .وبسبب اعتمادها على خدمة النفس تقوم بتخفيض رجال البيع فيها. Is the discount depends on the service of self and deal with a large number of commodity groups such as various food (frozen or fried), fresh fruits and vegetables - groceries home - apparel - household goods, etc .... Because of its reliance on the service of self is to reduce men selling them. وأسلوبها بأن يقوم المستهلك بحمل سلة يضع فيها مشترياته ويقوم بدفع قيمتها مرة واحدة عند خروجه من المتجر . And style that will carry a basket of consumer purchases and places in which to pay the value of one time when he left the store. 

وتتميز بقوة جذب عالية بفضل العرض الجذاب للسلع والتشكيلة الواسعة في المجموعات السلعية التي تعامل بها وتخفيضات الأسعار لبعض السلع وكثرة الإعلانات وانخفاض أسعار البيع لانخفاض تكاليف البيع ومعدل دوران السلع . And is characterized by strong high thanks to attract an attractive display of goods and the wide range of commodity groups are treated and cuts prices for some commodities and the large number of declarations and low sales prices for the lower cost of sales and turnover of goods. كما أنها تعاني من التكلفة العالية للديكورات والإنارة وبعدها عن مراكز المدن المزدحمة وكثرة السرقات وتلف بعض السلع لسوء تصرف المشترين . They also suffer from the high cost of decorations, lighting, distance from the centers of crowded cities and the large number of thefts and damage to some of the goods for misconduct buyers. 

6/ متاجر الخصم : 6 / discount stores: 

هي شبيهة بمتاجر الأقسام من حيث مجموعاتها السلعية التي تتعامل بها ولكنها تبيع بأسعار أقل من المتاجر السابقة الذكر ويكون هامش الربح فيها منخفض ولهذا سميت متاجر الخصم وتتميز بانخفاض تكاليفها نتيجة لعدم تقديمها للكثير من الخدمات واختيار مواقعها في المناطق البعيدة عن مراكز المدن لتخفيض تكاليف الإيجار .وغالباً ما تكون في شكل سلسلة أي أنها تتكون من عدة فروع .وهي تستفيد من سياسة الشراء المركزي حيث يمكنها كبر حجم صفقاتها من الحصول على خصم الكمية وتخفيض تكاليف النقل وإعداد أوامر التوريد. (الراوي والسند,2001) Are similar shops sections where collections commodity with which it deals, but sell at lower prices from stores foregoing shall be the profit margin is low and this is called stores discount offers much lower costs as a result of its failure to provide for many services and sited in areas away from city centers to reduce rental costs. And often are in the form of a series that is, they consist of several branches. They take advantage of the central procurement policy where it can large volume of transactions to obtain a quantity discount and reduce transport costs and the preparation of purchase orders. (Alrawi and Sand,2001)

وهناك متاجر أخرى غير المذكورة أعلاه هي : There are shops other than those listed above are: 

1/المتاجر المتجولة : 1 / Goodwill stores: 

تعتمد علي زيارة الموزعين التابعين للمنتج أو المورد إلي منازل المستهلكين أو مكاتبهم لإقناعهم بشراء منتجاتهم . Based personnel to visit the distributors of the product or the supplier to the homes of consumers or their offices to persuade them to buy their products. تتم الزيارة بشكل فردي لعرض النماذج أو أن يقوم المستهلك بزيارة المعارض للحصول على حاجاته,خاصة في المناطق البعيدة والنائية التي تحتم ظروف سكانها عدم وجود متاجر بها . Visit to take place individually to view the forms, or that the consumer visited the exhibition for its needs, especially in remote areas which require the conditions of its inhabitants lack of shops. 

2/ التوزيع بالبريد : 2 / distribution by mail: 

وتعتمد هذه الطريقة على قيام بعض المتاجر بعملية التوزيع بواسطة البريد أو الهاتف من خلال مكاتبها الخاصة التي تتولى تلقي الطلبات والإجابة عليها وتعريف المستهلكين بالمنتجات وبيان مواصفاتها وخصائصها أو إرسال كتالوجات ونشرات مصورة ملونه تحتوى على جميع البيانات . The method is based on the process of distribution of some shops by mail or phone through its own offices, which holds the receipt of applications and answer them and the definition of consumer products and their specifications and characteristics of a statement or send catalogs and colored catalogs contain all the data. ويتم إرسال ما تطلبه العميل بالبريد أيضاً. Are sent by mail as required by the client as well. 

3/ التوزيع الآلي : 3 / automatic distribution: 

ويعني وضع مكاتب أوتوماتيكية مصممة للقيام بعملية التوزيع حيث يوجد مكان مخصص لوضع قيمة السلعة المطلوبة من النقود ومكان آخر لتسليم السلعة في نفس الماكينة . And automatic means that offices are designed to carry out the distribution where there is a place dedicated to bringing the value of the item needed the money and place of delivery of the commodity in the same machine. وتستخدم لتوزيع السلع الميسرة كالسجائر – المشروبات الغازية ...الخ .Used for the distribution of soft goods such as cigarettes - soft drinks ... etc.. 

4/ متاجر الخدمات : وهي تقوم بتقديم الخدمات للمستهلك عند الحاجة اليها وهي مستثمرة في كل مكان وذلك لحاجة المستهلك لها باستمرار كمتاجر تنظيف وكي الملابس- صالونات الحلاقة- الصيانة- خدمات التأمين – الصحية – والتعليمية – المصرفية ...الخ . 4 / retail services: the services you provide to the consumer when it's needed is invested in each place and therefore need to have the consumer as shops constantly cleaning and pressing of clothing - hair salons - Maintenance Services - Insurance - health - and education - banking ... etc.. 

5/ متاجر الأسواق الحرة : 5 / duty free shops: 

تنتشر في جميع الأقطار خاصة الاشتراكية وذلك لمحاولة الحصول على العملات الصعبة من ناحية وتقديم خدمات للأجانب المقيمين بالبلد والسواح الذين يزورونه . Spread in all socialist countries in particular, to try to get the hard currency on the one hand and provide services to residents of the country and foreign tourists who visit him. والعائد من أبناء البلد في الخارج من ناحية ثانية . And the return of the children in the country outside of the hand. 

6/ الجمعيات التعاونية الاستهلاكية : 6 / consumer cooperative societies: 

وهي منظمات تتكون من مجموعة من المستهلكين المنظمين اختيارياً لتكوينها وإدارتها بقصد الحصول على السلع والخدمات التي تراها مناسبة لإشباع حاجات ورغبات مستهلكيها . Organizations are composed of a group of consumers, regulators and optionally configured to manage the purpose of obtaining goods and services as it deems appropriate to satisfy the needs and desires of consumers. وهي تعمل على تقديم أفضل أنواع المنتجات وأقلها تكلفة لأعضائها . It works to provide the best types of products and least cost to its members. 

وهي منظمات تهدف إلى : Organizations which aims to: 

أ/ توفير متطلبات أعضائها من المنتجات بالنوعية والكمية المناسبة والسعر المناسب . A / from the requirements of its members to provide quality products and the right amount and the right price. 

ب/ الحد من مشاكل السوق وتلاعب الموزعين واستغلالهم . B / reduce the problems of market manipulation and exploitation of distributors. 

ج/ تأدية نشاطها بأقل تكاليف ممكنة .(المساعد,1999) C / activity to perform the lowest possible cost. (Almsaad,1999)

ثالثاً : الوكلاء : Third, agents: 

(أن وظيفتهم هي التوسط بين البائع والمشتري دون أن تنقل ملكية السلعة إليهم). (الشنواني,2000) (That their job is to mediate between the seller and the buyer without them transferred ownership of the item). (Shanawany, 2000) 

يقول الراوي والسند( أنهم يمارسون عمليات البيع لكل أو جزء من إنتاج منتج واحد أو عدد من المنتجين دون أن يمتلكون أو يتداولون السلعة مقابل حصولهم على عمولة ، وتتم عمليات البيع لتجار الجملة والتجزئة أو الاثنين معاً وللمشتري الصناعي أيضاً ). (الراوي والسند,2001) Rawi, and Snad say (they engage in the sale of all or part of the production of one product or the number of producers without have or are trading item in return for a commission, and are selling to wholesalers and retailers, or both for the buyer of industrial as well). (Alrawi and Sand,2001)

هنالك العديد من الوكلاء تختلف أنواعهم بنوع العمل الذي يقومون به لذا صنفوا إلي العديد من الأنواع حسب نوع عملهم وهم:- There are many different agents assortment of type of work they are doing so classified into many types depending on the type of work are: - 

1/ السماسرة : 1 / brokers: 

هم وكلاء يتقاضون عمولة نظير جمعهم البائع بالمشتري لإتمام صفقة معينة . Agents are paid a commission peer-rounded seller and buyer to complete a particular transaction. وقد يمثل السمسار البائع ويكون مكلفاً بالبحث عن المشتري . The broker represents the seller and be costly to search for the buyer. أو العكس وفي الحالتين تنتهي علاقته بهم بإتمام الصفقة . In both cases, the opposite or end their relationship with the completion of the transaction. 

2/ الوكلاء بالعمولة : 2 / commission agents: 

وهم وكلاء يقوم بدور هام في بيع بعض المنتجات وهم يختلفون عن السماسرة في أنهم يبيعون سلعا لحساب الغير نظير عمولة وتوجد السلع التي يبيعونها بطرفهم ويبيعون دون الرجوع إلى البائع أو انتظار أوامر منه . They are agents play an important role in the sale of some of the products are different from the brokers in that they are selling goods to the detriment of others peer commission and there are goods that they sell and sell their side without recourse to the seller or waiting for orders from him. 

3/ وكلاء الشراء : 3 / buying agents: 

وهم وكلاء يقومون بالعمل لحساب المشتري . They are agents working for the buyer. وتتميز علاقتهم بالاستمرار ويتقاضون عمولة نظير خدماتهم أو يحدد لهم المشتري مرتباً ثابتاً شهرياً .ويكونون منظمات مستقلة في السوق ويعملون لأكثر من مشتري،ويختلفون عن من توظفهم المنشأت للقيام بعمليات الشراء لصالحها. And characterized their relationship to continue and earn a commission for their services or the buyer, giving them a fixed salary per month. And they are independent organizations working in the market for more than a buyer, and they differed from all facilities employed to carry out procurement on their behalf. 

4/ وكلاء البيع : 4 / sales agents: 

وهم رجال أعمال مستقلون يقومون بمهمة البيع للمنشأت التي تكلفهم بذلك والعلاقة بينهم مستمرة .كما أنه تكون بطرفهم السلع المطلوب بيعها وتكون لديهم أوامر غير محددة بالبيع حسب ما يرونه من أسعار وشروط البيع الأخرى . They are independent business people with the task of selling the facilities that cost them so, and the relationship between them continues. their side It is also be required to sell goods and they have specific orders not to sell as they see the price and other terms of sales. 

5/ وكلاء المنتجين : 5 / agents and producers: 

وكيل المنتج هو رجل بيع أي أن سلطته البيعية محدودة فلا يستطيع أن يحدد بمفرده سعر البيع أو شروطه دون الرجوع للمنتج ؛كما انه يزاول نشاطه في منطقة معينة ومحدودة . Product agent is a sale that is selling a limited authority cannot determine its own selling price or terms without reference to the product; as it operates in a certain area and limited. 

6/شركات البيع بالمزاد : 6 / auction companies: 

وهم وكلاء يقومون ببيع السلع لحساب الغير عن طريق عرضها وتقديم كافة التسهيلات حتى يتم بيعها بالمزاد العلني . They are agents who sell commodities for others through the display and provide all the facilities until they are sold by auction. وبعد تحصيل الثمن تخصم هذه الشركات عمولة معينة ومصاريف القيام بهذه الخدمة ثم تدفع الباقي للبائعين . After collecting the price of these companies deduct certain expenses of a commission to do this service and then pay the rest of the vendors. 

إن اختيار أحد القنوات السابقة الذكر كقناة توزيعية أو منفذ لتوزيع المنتج في السوق المراد البيع فيه من أخطر القرارات ذات الأهمية الإستراتيجية الكبرى للمشروع،إذ أنه قد يتوقف نجاح المنتج أو فشله في كثير من الأحيان على هذا الاختيار وذلك لأن المنافذ التوزيعية تتعدد مراحلها وتختلف.لذلك عند القيام باختيار المنفذ التوزيعي لأبد من وضع الكثير من العوامل التي تؤثر على عملية الاختيار في الاعتبار حتى يتم اختيار المنفذ أو القناة المناسبة لتوزيع المنتج. (الشنواني,2000) The choice of a channel the above-mentioned channel distributional or outlet for the distribution of the product in the market to be selling the most dangerous decisions of strategic importance, the major project, as it may stop product success or failure is often the choice because the ports are distributive multiple stages and different. So When you do choose the port distributional must put a lot of factors that affect the selection process in the account until you choose the port or the appropriate channel for the distribution of the product. (Shanawany, 2000)

العوامل المؤثرة على اختيار القنوات التوزيعية : Factors affecting choice of distribution channels: 

إن اختيار القناة التوزيعية عملية تمر بالعديد من المراحل وذلك بعد إجراء الدراسات اللازمة والبحث السليم حتى تتحقق أقصى منفعة من تلك العملية ويجب عند ذلك وضع العديد من العوامل التي تلعب دورا مؤثرا علي عملية الاختيار للقناة التوزيعية0 وتتمثل هذه العوامل في الأتي : The choice of channel distribution process of going through many stages, after conducting the necessary studies and proper search even achieved the maximum benefit from this process must then be developed in a number of factors that play an influential role on the selection process of the channel distribution 0 and are these factors in the following: 

أولا : العوامل المتعلقة بالمستهلك وتتمثل في الآتي : First, factors related to consumer and are as follows: 

طبيعة المستهلك وخصائصه وصفاته- مكان المستهلك وتركزه وتشتته- عادات المستهلك الشرائية ودوافعه. The nature, characteristics and consumer attributes - location of the consumer and the concentration and untargeted - consumer purchasing habits and motivations. 

ثانيا :ً العوامل المتعلقة بالسوق وتتمثل في الآتي : Second, factors related to the market and are as follows: 

حجم السوق- التركيز الجغرافي للسوق- حجم الطلب- المنافسة. The size of the market - the geographical focus of the market - demand - competition. 

ثالثاً : العوامل المتعلقة بالمنتج وتتمثل في الآتي : Third, factors related to the product and are as follows: 

مكان المنتج ( تركزه وانتشاره ) والذي يتأثر بالآتي( ظروف السوق, القوة العاملة في جمال التوزيع للمنتج,العرض والطلب,القابلية للتلف والكساد)- قيمة الوحدة من المنتج- حجم ووزن المنتج- الطبيعة الفنية للمنتج . Place the product (concentration and prevalence), which is affected by the following (market conditions, the labor force in the beauty of the product distribution, supply and demand, susceptibility to damage and depression) - the unit value of the product - the size and weight of the product - the technical nature of the product. 

رابعاً : العوامل المتعلقة بالمنظمة وتتمثل في الآتي : IV: factors related to the organization and are as follows: 

حجم المنظمة- سمعة المنظمة- الخبرة والقدرة الإدارية. (المساعد,1999) Size of the organization - the Organization's reputation - experience and administrative capacity. (Almsaad,1999)

خامساً: العوامل المتعلقة بالوسطاء : Fifth: factors relating to brokers: 

أن هنالك عوامل متعلقة بالوسطاء الذين يقومون بتوزيع المنتج وتتمثل في العوامل التالية : That there are factors related to the brokers who distribute the product and is in the following factors: 

الخدمات التي يقدمها الوسطاء- مدى توافر الوسطاء المرغوب فيهم- مدى قبول الوسطاء لسياسات المنتج- حجم المبيعات المحتمل للمنتج - التكاليف التي يتحملها المنتج . (الشنواني,2000) Services provided by intermediaries - the availability of intermediaries unwanted - the acceptance of the mediators of the policies of the product - the volume of sales potential of the product - the costs borne by the product. (Shanawany, 2000)

المبحث الرابع:- التوزيع المادي Fourth topic: - physical distribution 

إن المنشأة تعمل على ربط نفسها مع غيرها من المنشأة التي ترتبط معها في كثير من أمور نشاطها سواء كانت هذه المنشأة عاملة في نفس النشاط أو إي نشاط أخر له علاقة بالمنشأة أو مع الأفراد الذين تختلف حاجاتهم الاستهلاكية . The facility is working to link itself with the other entity with which the activity of many things, whether the facility operating in the same activity or other activity related to the facility or with individuals who have different consumer needs. وذلك من خلال الاتصال الفاعل معهم من أجل القيام بدورها تجاههم وتحقيق أهدافها التي تعمل على تحقيقها والتي قامت من أجلها .ويعرف هذا النشاط بالتوزيع المادي . Through effective communication with them to do their part towards them and achieve their goals by acting on them, and that it was founded. This is known as the physical activity distribution. 

ويعرف ( بأنه الأنشطة المختلفة التي تقوم بها المنشأة من أجل توصيل السلع كاملة الصنع من أمكان إنتاجها إلى حيث يوجد مستهلكوها، كما تشمل عمليات نقل المواد الخام من مصادرها إلى المصانع التي تقوم باستخدامها في العملية الإنتاجية ) (الراوي والسند,2001). Known (as the various activities carried out by established for the delivery of goods made ​​from full production to places where there are consumers, and include transfers from its sources of raw materials to the factories that you use in the production process) (Alrawi and Sand,2001)

Stanton فيعرفه ( بأنه إدارة التوزيع المحققة لانسيابية البضائع بالشكل المناسب وتطوير العمليات بفعالية لاستمرار عمل النظام ). ( Stanton-1975) Stanton (distribution management realized that the flow of goods appropriately and effectively to the development of processes for the continued operation of the system). (Stanton-1975) 

ويعرف(بأنه هو التعبير المستخدم للإشارة إلى الأنشطة المختلفة التي تقوم بها المشروعات والتي تتعلق بتوصيل السلع الجاهزة من أماكن إنتاجها إلى حيث يوجد مستهلكوها). (حنا,2001) Known (as is the expression used to refer to the various activities undertaken by the project and connect the related finished goods from production to places where there are consumers). (Hana,2001)

نجد أن ما ذكر من أنشطة في التعاريف السابقة يؤدي إلى خلق المنافع المختلفة الزمانية والمكانية والحيازية والشكلية الأمر الذي يؤدي إلى البحث عن أقصر السبل وأقلها تكلفة للقيام بتوصيل السلع أو السلعة إلى كل الأطراف التي تحتاج إليها للقيام بأنشطتها المختلفة . We find that the reported activities in the previous definitions lead to the creation of the different benefits of spatial and temporal, spatial and formalism which leads to search for the shortest and least expensive ways to do connect the goods or commodity to all parties that you need to do different activities. 

عند تناول موضوع التوزيع المادي لابد من الاهتمام بجانبين هما:- (البكري,1986) When dealing with physical distribution has to be two aspects of attention are: - (Bakri,1986) 

أولاً : أهمية وواجبات التوزيع المادي : First: the importance of physical distribution and duties: 

تبرز أهمية استخدام التوزيع المادي في المنشأة سواء كانت الإنتاجية أو التسويقية على وجه الخصوص بهدف إيصال السلع النهائية إلى المستهلك0 ومن أن الجوانب المكملة للعملية التسويقية وعناصرها الأخرى متوفرة . Highlights the importance of using physical distribution in the facility, whether production or marketing in particular, to the final delivery of goods to the consumer, and that the complementary aspects of the marketing process and other elements available. وهم نظام يمكن في أحكام الرقابة على مستوى التكاليف التي تتضمنها إجراء النظام لإيصال السلع بأفضل مستوى من الأسعار إلى المستهلك وذلك من خلال الواجبات الآتية : They system can be in control provisions at the level of costs that included a system for the delivery of goods at the best level of prices to the consumer through the following duties: 

1/ الاحتفاظ بكميات مناسبة من البضائع وبمستوى اقتصادي0 1 /To retain appropriate amounts of economic goods and the level of 

2/ استخدام البدائل المناسبة في نقل البضائع0 2 / the use of suitable alternatives in the transport of goods 

3/ ملائمة المنفذ التوزيعي المعتمد مع السلع التي يتم توزيعها0 3 / appropriate port distributive approved with the goods that are distributed 

4/ كفاءة وسلامة المخازن المعتمدة لحفظ البضائع0 4 / efficiency and safety of the approved warehouse to save the goods 

5/ اعتماد الإجراءات المناسبة في تنفيذ الطلبات0 5 / adoption of appropriate measures in the implementation of Requests 

6/ اختيار واعتماد نظام مناسب للرقابة على المخزن0 6 / selection and adoption of a suitable system for the control of the store 

ثانياً : عناصر نظام التوزيع المادي : Second, the physical elements of the distribution system: 

  أن التوزيع المادي نظام يحتوي على عدد من الأنشطة الوظيفية التي تتفاعل بدورها فيما بينها لتحقيق الأداء الأفضل في إيصال السلع من مراكز إنتاجها أو تسويقها إلى نقاط استخدامها أو استهلاكها . That the physical distribution system contains a number of functional activities, which in turn interact with each other to achieve the best performance in the delivery of goods from the centers of production or marketing of points to be used or consumed. وتشمل الأنشطة التالية: Activities include the following: 

1/ إدارة الخزين : 1 / Department of inventories: 

تعتبر المفتاح الأساسي لعمل نظام التوزيع المادي في جميع المنشأت أو أن القرارات المرتبطة بها لا تنحصر في حدود إدارة التوزيع المادي فقط بل تكون من ضمن القرارات الأساسية لإدارة المنشأة لارتباطها بالتكاليف الإدارية الأخرى . The primary key for the work of the physical distribution system in all facilities or that the decisions related not confined to the limits of physical distribution management, but also be part of the key decisions for the management of the establishment of the association with other administrative costs.                

2/النقل الداخلي : 2 / inland transportation: 

ويتمثل في مناقلة المواد أو التجهيزات أو الأجزاء المصنعة فيما بين أجزاء المشروع وفق إشراف إدارة التوزيع المادي وبما يتناسب مع احتياجات الأقسام فيها0 3/ الاستلام : The transfers of materials or equipment or parts manufactured between parts of the project in accordance with the supervision of the physical distribution and commensurate with the needs of the departments where  3 / receipt: 

وهي عملية استلام المواد عند دخولها إلى المنشأة بغرض تسليمها لإدارة المخازن أو توجيهها نحو إدارة الإنتاج مباشرة . A process to receive materials upon entry to the facility to delivered them to the stores or directed toward the management of production directly. 

4/ الخزن داخل المصنع : 4 / storage within the plant: 

تهتم بخزن البضائع تامة الصنع داخل المنشأة وهي تتأثر بما هو معتمد من قبل المنشأة وكيفية تنفيذ التوزيع المادي . Concerned with the storage of finished goods within the facility are affected by what is supported by the facility and how to implement the physical distribution. 

5/ الشحن : 5 / Shipping: 

هو الخطوة الأخيرة في مناقلة البضاعة قبل مغادرتها المصنع وتتضمن التأكد من رزم البضاعة وترتيبها على ظهر الشاحنة وكذلك كفاءة سلامة عربة شحن البضاعة . Is the final step in the redeployment of the goods prior to leaving the factory and include packages to make sure the goods and arrange them on the back of the truck and vehicle safety as well as the efficiency of shipping the goods. 

6/ التغليف : 6 / packaging: 

يمارس لتحقيق سلامة البضاعة وتوزيعها بشكل اقتصادي ويتأثر بنوع الواسطة المستخدمة في النقل . Exercise to achieve the safety of the goods and distribution of economic and influenced by the type of medium used in transportation. 

  7/ النقل الخارج : 7 / transfer abroad: 

وهي عملية نقل البضائع التامة الصنع من المصنع إلى مراكز التوزيع أو الباعة بهدف إيصالها للمستهلكين . Is the transfer of finished goods from factory to distribution centers or vendors to deliver to consumers. 

8/ خدمة المستهلك : 8 / customer service: 

هي حلقة الوصل بين المنشأة والمستهلكين وتعد الخطوة الأساسية في نجاح المنشأة. Is a link between the facility and consumers is the key step in the success of the facility. لذا فهي مطالبة بإمداده بالمعلومات المستجدة وتقديم الخدمات المناسبة له . Therefore claim by providing it with information emerging and provide appropriate services to him. 

9/ إجراءات تنفيذ الطلب : 9 / procedures for implementation of the request: 

تعتبر بمثابة المدخلات الأساسية لنظام التوزيع المادي إذ أن طلب المستهلك يعتبر البداية ثم تتحرك بقية الأجزاء الأخرى على أساسه وهي تنحصر في الآتي : Considered as basic inputs for the physical distribution system, as consumer demand is the beginning and then move the rest of the other parts on the basis of which is limited to the following: 

1 / استلام الطلب 2/ دراسة إمكانية الاستجابة للطلب 3/ الاتصال بإدارة المخازن للبضائع تامة الصنع 4/ الاتصال بالأقسام الأخرى ذات العلاقة 5/ تنفيذ الطلب وإشعار العميل . 1 / receipt / 2 study the possibility of responding to the request of 3 / stores to contact the Department of finished goods 4 / contact details of other relevant 5 / execution of the request and notify the client. 

10/ تخطيط التوزيع : 10 / distribution planning: 

تنحصر بعامل الزمن إذ تكون الخطط الأولى قصيرة المدى والثانية طويلة المدى وتكون القصيرة المدى من ضمنها . Limited to a factor of time as the plans are the first and second short-term and long term be short term, including. 

11/ الساحات المخزنية : 11 / squares inventory: 

هي المواقع الخارجية للمخازن والتي توضح فيها البضائع قبل فرزها وتوزيعها على المخازن المخصصة أو الباعة عند تنفيذ الطلب . Sites are external to the stores, which describes the goods before the sorting and distribution to stores custom or vendor when the execution of the request. 

ونخلص إلي أن أهم عنصرين من العناصر سابقة الذكر هما النقل والتخزين أو الخزن واعتبارها أساس التوزيع المادي وأهميتها بالنسبة للعمل التسويقي ككل . And conclude that the most important elements of the above-mentioned elements are the transport, storage or storage and distribution of the material basis of mind and their relevance to the work of marketing as a whole. 

أولاً : النقل : First: Transportation: 

أن عملية نقل احتياجات المشروع ومنتجاته تعتبر من العمليات الهامة التي لها تأثيرها المباشر تكاليف إنتاج المنتج وإنعاكسها على الأسعار التي تباع بها هذه المنتجات للمستعملين . That the transfer needs of the project and its products is one of the important processes that have a direct impact production costs and product prices reflection sold these products to users. 

هناك العديد من التعاريف منها: There are many definitions, including: 

عرفه جان بودوسكي بأنه ( عملية شحن الأحمال المادية ) .أما Hans Heymonn فيعرفه ( بأنه عملية تحريك البضائع والأفراد كل منهما باتجاه هدفه والتي يكون بعض من هذه الأهداف اقتصادية أو غير اقتصادية ) . Jean Bodwski knew that he (the process of shipping loads of material). The Hans Heymonn (as the process of moving goods and people, each toward its target, which have some of the goals of economic, non-economic). ويعرف( بأنه عملية تحريك البضائع من نقاط إنتاجها أو بيعها إلى نقاط الاستهلاك بالكمية المطلوبة والوقت المحدد بكلفة معقولة ) . (المرجع السابق) Known (as the process of moving the goods from the points of production to points of sale or consumption quantity required and the time at reasonable cost). (Ibid)

أهمية النقل : The importance of transport: 

للنقل أهمية كبرى إذا أصبح ينظر إليه على أنه العصب الحساس في العملية الاقتصادية للمنشأت واعتبارهً الوسيلة الفعالة للاتصال المستمر بين المواقع المختلفة للعمليات التسويقية والإنتاجية وذلك لمواجهة التوسع الجغرافي للأسواق واختصار المسافات بين المنتجين والمستهلكين وغيرها من العوامل الهامة والداخلة في العمليات السابقة . For the transfer of great importance if it becomes seen as a sensitive nerve in the economic process of the facilities and to consider effective means of continuous communication between the different locations of the operations, marketing and productivity in order to meet the geographic expansion of markets and shorten the distances between producers and consumers, and other important factors involved in previous operations. وتتمثل أهمية النقل في العديد من النقاط هي:- The importance of transport in many of the points are: - 

1/ اختصار عامل الزمن : 1 / shorten the time factor: 

يساهم النقل في اختصار الزمن والمتمثل في إيصال البضائع من المنتج أو المسوق إلى المستهلك , فقد أصبحت تصل من خلال وسائله المختلفة في كثير من الأحيان خلال ساعات بدلاً عن أيام عديدة . Transport contributes to shorten the time and in the delivery of goods from the producer or marketer to the consumer, it became a hit through its means different in many cases within hours instead of days. 

2/ مواجهة التوسع الجغرافي : 2 / the face of geographic expansion: 

إن المنشاة الناجحة في حالة نمو وتوسع مستمر يظهر ذلك من خلال أسواقها الجديدة وقد تكون اغلب الأحيان بعيدة جغرافيا0 الأمر الذي يجعلها تبحث عن أسرع الوسائل للوصول اليها0 The establishment of successful growth and continued expansion is reflected through the new markets may be the most geographically distant. times making it looking for the fastest means to reach it.
3/التأثير بالعملية الإنتاجية : 3 / influence the production process: 

تبين أهمية النقل من خلال تأثيره على سير ونجاح العملية الإنتاجية ، وذلك من خلال رفدها بالمواد الأولية والأساسية الداخلية فيها . Show the importance of transport through its effect on the functioning and success of the production process, from raw materials through the instructive and the inner core. 

4/ خلق المنفعة المكانية : 4 / create a spatial benefit: 

تهدف عملية النقل للبضائع النهائية إلى نقل المنفعة التي تحتويها البضاعة من مكان ذو منفعة حدية قليلة إلى آخر أكثر منفعة . Aim of the transport of goods to the final transfer of the benefit that they contain goods from the place of a marginal benefit of a few to last more helpful. وذلك يخضع لعامل الزمن والحاجة النفسية للفرد في تقدير المنفعة . (المرجع السابق) And this is subject to the time factor and the psychological need of the individual to assess the utility. (Ibid)

العوامل المؤثر في اختيار وسيلة النقل : Influential factors in choosing the means of transport: 

إن اختيار وسيلة النقل المناسبة لنقل المنتجات من قبل المنتج عملية تحتاج إلى كثير من الدراسات المتعلقة بأنشطة المشروع والتي تؤثر على التكاليف التي تقوم المنشأة بإنفاقها على هذه الأنشطة . The choice of appropriate transportation to move products from the by-product process that takes many of the studies on the activities of the project which affect the costs that an entity spent on these activities. لذا عند قيام القائمين على أمر المنشأة باختيار وسيلة النقل لأبد من وضع بعض العوامل في الاعتبار لتأثيرها عليها. So when the facility is based on the selection of means of transport have to put some of the factors considered to influence them. 

إن أهم العوامل المؤثرة على اختيار وسيلة النقل تتمثل في: The most important factors affecting the choice of transport are: 

1/ طبيعة السلعة : 1 / the nature of the item: 

فإذا كانت السلعة مواد أولية واطئة الثمن وكبيرة الحجم فإن من الأفضل نقلها عن طريق البر أو البحر ، أما إذا كانت سائلة وكبيرة الكمية فالأنابيب أفضل لها أو بواسطة البحر أو البر كالبترول مثلاً . If the product is raw materials and low-cost and large size, it is better to be transported by land or sea, but if the liquid and a large quantity tapeline her best, or by sea or land, such as petroleum, for example. 

2/ الوقت الفاصل بين تاريخ طلب السلعة والوقت الذي تظهر فيه الحاجة إليها : 2 / the time between the date of the request item and the time in which they appear to need: 

عند قصر الوقت والحاجة الملحة يفضل النقل بالطائرة،و إذا كان الوقت متاح فيتم اختيار وسيلة اخرى0 When the short time and the urgent need for air transport preferred, and if time is available, are chosen and the way Other 

3 / سعر السلعة وحجمها : 3 / Item price and size: 

يتطلب نقل السلع الصغيرة الحجم الخفيفة الوزن المرتفعة الثمن وسيلة نقل سريعة ومضمونة باعتبارات تكلفة نقلها مهما كانت مرتفعة تمثل نسبة بسيطة لثمنها ولضمان وصولها بأمان في الزمان والمكان المحددين . Requires the transport of goods of small size and light weight high price and fast means of transport and transport cost considerations are guaranteed no matter how high a fraction of the price and to ensure they arrive safely in time and place. 

4/ إمكانية المنشأت المادية : 4 / the possibility of physical facilities: 

المنشأت ذات الموارد المالية المحدودة تلجأ إلى وسائل النقل ذات التكلفة المنخفضة أما المنشأت ذات الموارد العالية فأنها فإنها تمتلك وسائل النقل المناسبة وأنها قدرة على استئجارها من الغير وتعتمد وسيلة النقل حسب الظروف المحيطة بها. Facilities with limited financial resources and resort to means of transport of low-cost facilities with the resources they are high, they have the appropriate means of transport and the ability to rent it from others and adopt the means of transport according to the circumstances surrounding it. 

5/ تكاليف النقل : 5 / transport costs: 

وهو أحد أهم العوامل تأثيرا على اختيار وسيلة النقل المناسبة لارتباطه بهوامش الأرباح التي توضع على السلع لتحديد أسعار بيعها . One of the most important factors which influence the selection of appropriate transportation is related to profit margins that are placed on the goods to determine their selling prices. وتتمثل التكاليف في نوعين الأول تكاليف مباشرة وهي: The costs in the first two direct costs are: 

- تكاليف التغليف : إذ يختلف تغليف السلعة حسب وسيلة النقل المستخدمة - The costs of packaging: the packaging is different from Item as a means of transport used 

- تكاليف التأمين : تختلف من وسيلة نقل إلى أخرى - The cost of insurance: is different from the means of transport to another 

- تكاليف النقل الجانبية : من المطار أو محطة القطار أو الميناء إلى مخازن المنشأة أو مراكز التوزيع . - Transport costs side: from the airport or train station or port to warehouses or distribution centers established. 

- تكاليف التخزين في مخازن المطارات أو المواني أو محطات السكك الحديدية إلى حين تخليص البضاعة . - Cost of storage in warehouses or airports or ports, railway stations until the clearance of the goods. 

والنوع الثاني هي التكاليف غير المباشرة التي تتمثل في التكاليف التالية : The second type is the indirect costs which are the following costs: 

- تكلفة تجميد رأس المال المستثمر في السلع إذ أن استخدام وسيلة بطيئة يؤدي إلى تأخر وصول السلعة ومن ثم تأخر بيعها وبالتالي تأخر استرداد رأس المال المستثمر فيها وما يترتب عليه من آثار . - The cost of freezing the capital invested in commodities as the use of a slow lead to late arrival delayed item and then sell them and thus delayed recovery of the invested capital and the consequent effects. 

- تكاليف تخزين البضائع حيث أن استخدام وسيلة بطيئة يضطر معه الموزع إلى تخزين كميات كبيرة بسبب طول فترة الانتظار ( الفترة بين طلب دفعة جديدة وتاريخ وصولها ) . - The costs of storage of goods where the use of a slow distributor forced him to store large amounts because of the long waiting period (the period between a request for a new batch and the date of arrival). 

- اعتبار فقدان فرص الربحية الناتجة عن عدم القدرة في الوفاء ببعض الالتزامات أو الفشل في توفير السلعة في وقت الحاجة إليها نوع من التكاليف غير المباشرة . (الراوي والسند,2001) - Considering the loss of profit opportunities resulting from the inability to meet some obligations or failure to deliver goods in time of need to kind of indirect costs (Alrawi and Sand,2001)

أن العوامل الأخرى التي تؤثر على اختيار وسيلة النقل تتمثل في العوامل التالية : Other factors that affect the choice of transport is to the following factors: 

1/ موقع السوق الذي يخدمه المشروع0 1 / Market site, which serves the project 

2/ السرعة المطلوبة في نقل السلع 0 2 / speed required in the transport of goods 

3/ درجة الاعتماد على وسيلة النقل من حيث وصول السلعة وسلامتها0 3 / the degree of reliance on the means of transport in terms of access and safety of  Item 

4/ خدمات الشحن التي تقدمها كل وسيلة من وسائل النقل0 4 / shipping services provided by each means of transport 

5/ تكاليف النقل كل وسيلة حسب نوعها0 5 / transport costs all the way by type 

أنواع مؤسسات النقل : Types of transport enterprises: 

هناك العديد من مؤسسات النقل التي يرتبط معها المنتجين لنقل احتياجاتهم ومنتجاتهم من أماكن إنتاجها إلى أماكن استهلاكها والأسواق التي تباع وتسوق فيها. There are many institutions that transport is associated with the producers to transport their needs and their products from places to places of production, consumption and markets that are sold and marketed them. 

وتوجد ثلاثة أنواع لمؤسسات النقل هي: There are three types of transport enterprises are: 

1/ مؤسسات النقل العام : 1 / institutions of public transportation: 

كالسكك الحديدية والنقل بالشاحنات وتمتلكها في كثير من الأحيان مؤسسات القطاع العام أو على الأقل تشرف الحكومة على هيكل أسعارها . Such as railways and trucking, and owned in many cases, public sector institutions, or at least supervised by the government on the structure of prices. وهي تمثل الشريان الرئيسي لحركة نقل البضائع في كثير من الدول وتقوم الحكومة في كثير من الأحيان بتحمل خسائر تشغيلها مساهمة منها للصالح العام . They represent the main artery for the movement of goods in many countries, the government often bear the losses run contribution to the public interest. 
2/ مؤسسات النقل التعاقدية : 2 / institutions contractual transportation: 

وتشمل المؤسسات الخاصة التي تهدف إلى تحقيق الأرباح عن طريق تقديم خدمات النقل للشاحنين . Include private institutions that aim to profit by providing transportation services to shippers. وتقدم خدماتها عن طريق إبرام عقود النقل مع الشاحنين التي توضح نوع الخدمات المقدمة ومسئولية كل منها وتكاليف الخدمة ومواعيد التسليم . And provides its services through the conclusion of transport contracts with shippers that show the type of services provided and the responsibility of each and the cost of the service and delivery times. 

3/ أقسام الحركة التابعة للمشروع : 3 / movement sections of the project: 

كثيراً ما يتملك المشروع قسماً خاصاً للحركة يقوم بتقديم خدمات النقل والشحن للمشروع وفي هذه الحالة فهو أما أن يمتلك وسائل النقل المستخدمة أو أن يقوم بإسئجارها . Often the project possesses a special section of the movement that provides transportation and shipping services for the project and in this case it is either to own means of transport used or that the rental. ورغم ارتفاع تكاليف إنشاء هذه القسم إلا أن كثير من المشروعات يفضل هذا النظام لقدرته علي خدمته بدلاً من الاعتماد على المؤسسات الأخرى لفعالية خدماته وسرعتها . (حنا,2001) Despite the high costs of establishing this section except that many projects prefer this system to its ability to service rather than relying on other institutions of the effectiveness of its services and speed. (Hana,2001)

أنواع وسائل النقل : Types of transport: 

توجد عدة أنواع من وسائل النقل التي يمكن للمنشأة الاختيار من بينها بناءا على مميزاتها التي تحققها لهم مع الأخذ في الاعتبار العوامل المؤثرة عليها . There are several types of transportation that can be of the facility to choose from based on their advantages achieved by taking into account the factors affecting them. 

وصنفت هذه الوسائل إلى خمسة أنواع هي:- (الراوي والسند,2001) These methods are classified into five types: - (Alrawi and Sand,2001)

1/ الشاحنات : 1 / Trucks: 

تشمل جميع سيارات نقل البضائع صغيرة أو كبيرة متخصصة أو عامة وتعتبر من أكثر الوسائل استخداماً بسبب تميزها بالمرونة وقدرتها على الوصول إلى أي مكان في وقت يتعذر على الوسائل الأخرى الوصول له . Include all vehicles transporting goods, small or large specialized or general, and one of the most commonly used methods because of its distinctiveness flexibility and its ability to reach any place in the time of other methods cannot reach him. وقد زاد من أهميتها وزيادة استخدامها انتشار الطرق المعبدة والسريعة بالإضافة إلى كثرة شركات النقل بسبب قلة الاستثمارات اللازمة لإنشائها. Has increased its importance and increased use of the spread of paved roads and fast addition to the large number of transport companies due to lack of investment necessary for its establishment. 

ولكن يعاب عليها ارتفاع تكاليف النقل إذا ما قورنت بالنقل المائي والسكك الحديدية . But maligned in high transport costs when compared to water transport and railways. وكذلك قد يقتصر استخدامها في نقل السلع الصغيرة الحجم والمحدودة وهي مكملة في معظم الأحيان للوسائل الأخرى . And may only be used for transporting goods of small size, LLC, which is often complementary to other means. 

2/ السكك الحديدية : 2 / rail: 

تزايد اهتمام دول العالم وخاصة المتقدمة منها بالسكك الحديدية لما تتمتع به من قدرة كبيرة على نقل كميات كبيرة من السلع والمسافرين بالإضافة إلى انخفاض تكاليف تشغيلها . The increasing interest of countries in the world and especially the developed ones by rail because of its great ability to move large amounts of goods and passengers in addition to low operating costs. فالكميات الكبيرة المنقولة والعدد الهائل من المسافرين أدى إلى تخفيض تكاليف تعريفة النقل بواسطتها وتتميز بأنها غير ملوثة للبيئة بعد دخول القطارات الكهربائية كما أنها وسيلة نقل مناسبة للكميات الكبيرة من المواد الأولية التي يكبر حجمها وتقل قيمتها تبعاً لذلThe quantities large movable and the huge number of passengers has reduced the cost of transportation tariff by which the advantage of being non-polluting to the environment after the entry of electric trains as a means suitable for the transfer of large amounts of raw materials that grow in size and less valued accordingly. 

ولكن يعاب عليها عدم قدرتها على الوصول إلى كثير من المناطق التي لم تصلها خطوط السكك الحديدية بالإضافة إلى بطئها النسبي مقارنة مع بعض الوسائل الأخرى بسبب كثرة المحطات التي تتوقف فيها القطارات وعملية الشحن والتفريغ للبضائع في هذه المحطات . But maligned inability to access to many areas not reached by rail in addition to the relatively slow compared with some other means because of the many stations where the trains stop and the process of loading and unloading of goods in these stations. 

3/ النقل الجوي : 3 / air transport: 

في الأصل تستخدم هذه الوسيلة في نقل المسافرين وبسبب التوسع في إنتاج الطائرات الكبيرة وشدة المنافسة .وجد أن وجوب قيام الرحلة في موعدها بغض النظر عن عدد المسافرين المسجلين عليها أدى إلى عدم استغلال كامل لطاقة النقل بالطائرة فشجع ذلك شركات الطيران على قبول نقل البضائع خاصة في الفترات التي يقل فيها نقل المسافرين . Originally used this method in the transport of passengers and because of the expansion in the production of large aircraft and the intensity of competition. Found that should do the trip on time regardless of the number of passengers registered, has led not to exploit the full energy transport plane he encouraged the airlines to accept the transfer of goods, especially in periods less than the passenger. فوجدت الشركات نقل السلع عملية مربحة واقتصادية مما دفعها إلى امتلاك طائرات شحن خاصة بالبضائع ومع ذلك لا تزال هذه الوسيلة محدودة الاستخدام بسبب تكاليفها العالية,وهي تستخدم في نقل السلع الغالية الثمن والخفيفة الوزن والسلع السريعة التلف . I found the process of moving goods companies profitable and economical to own than to pay a private cargo planes goods remained, however, this method of limited use because of high costs, which are used to transport goods expensive and light weight and perishable goods. 

وتتميز هذه الوسيلة بسرعتها الكبيرة في نقل السلع .أما عيوبها فهي ارتفاع تكاليف نقل البضائع وعدم إمكانها الوصول إلي كثير من المناطق التي لا توجد فيها مطارات بالإضافة إلي استخدام وسائل أخرى لنقل البضائع من والي المطار كالشاحنات0 Featuring a large vehicle speed in the transfer of goods. The disadvantages are the high costs of transporting goods and not a position to reach many areas where there are no airports in addition to using other means to transport goods to and from the airport cargo. 

4/النقل المائي : 4 / water transport: 

ويشمل النقل البحري والنهري وتعتبر من أقدم الوسائل في نقل البضائع وتتميز بملائمتها لمعظم السلع وخاصة كبيرة الحجم وثقيلة الوزن مما ساعد على استخدام هذه الوسيلة بناء السفن البحرية العملاقة التي تحمل مئات الأطنان الأمر الذي أدى انخفاض تكاليف النقل فيها ويعتبر ذلك ميزة لها على الوسائل الأخرى. Includes shipping, river and one of the oldest means of transportation of goods and is characterized by suitability for most commodities, especially large size and heavy weight, which helped to use this medium naval shipbuilding giant carrying hundreds of tons which resulted in lower transport costs, which is an advantage to them by other means. ويعاب عليها البطء في النقل بسبب طول المسافة التي تقطعها وعدم تمكنها من الوصول إلى عمق الأسواق مما يجعلها تحتاج إلى استخدام الوسائل الأخرى في نقل البضائع منها وإليها . And maligned in the slow transport because of the long distance traveled and the inability to reach deep into the market, making it the need to use other means to transport goods from and to. 

5/ النقل بواسطة الأنابيب : 5 / transport by pipelines: 

تستخدم بشكل فعال في نقل السلع السائلة مثل البترول والغاز الطبيعي خاصة عند ما تكون الكميات المراد نقلها كبيرة جداً وتتصف بانخفاض تكاليف النقل إلا أن عملية مدها تتطلب استثمارات كبيرة جداً وعادة ما تقوم الدول بتحمل نفقات مدها . Used effectively in the transfer of liquid commodities such as oil, natural gas, especially when the quantities are to be transferred very large and characterized by a low transport costs, but that the process of supplying require very large investments and are usually bear the expenses of extended states. وتتميز بقدرتها على المحافظة على السلع المنقولة من التلف والتبخر والتلوث وإمكانية نقل كميات كبيرة جداً منها في فترة قصيرة . And characterized by their ability to maintain the movable goods from damage and contamination and evaporation and the possibility of transferring large amounts of them in a very short period. 

ثانياً : التخزين Second, the storage 

يحتل التخزين مكانه كبيرة وهامة في النشاط التسويقي إذا أن تخزين السلع في وقت معين لوجوب استخدامها في وقت آخر يمثل واحدة من رغبات الفرد في كل العصور . Occupies a large storage place and an important marketing activity if the storage of goods at a particular time of the necessity to use at another time is one of the desires of the individual of all time. لذا يعتبر التخزين جزءاً هاماً في النشاط الاقتصادي لأن المستهلك النهائي كثيراً ما يحتاج إلى شراء بعض السلع التي سيحتاج إليها مستقبلاُ ثم يقوم بتخزينها إلى حين حاجته لها . So storage is an important part in economic activity because the end user often needs to buy some goods that will be needed in the future and then stored until it needs it. وبالتالي يعد نجاح المنشأة أو فشلها في مدى قدرتها على الاستفادة من المدخلات التي تحتاج إليها في أوقاتها والمحافظة على مخرجات عملياتها الإنتاجية إلى حين الحاجة لها . Thus is established the success or failure in their ability to benefit from the inputs that you need on time and maintain their production processes to the output when needed. 

ووظيفة التخزين تعنى ( استلام المواد والسلع سواء كان ذلك قبل أوبعد عملية الشراء والإنتاج والحفاظ عليها ليحين طلبها من الجهات صاحبة المصلحة على أن يسبق ذلك إعداد الأبنية والمساحات الكافية لحفظ المواد ثم القيام بتنفيذ أوامر الصرف ومسك الدفاتر والسجلات اللازمة لحصر التخزين ومتابعة حركته ). (البكري,1986) And function of the storage means (receipt of materials, goods, whether before or after the purchase, production and preservation of its requested from the stakeholders to be preceded by the preparation of the buildings and spaces adequate to save the material and then to execute the orders of exchange, book-keeping and records necessary to account for storage and follow up the movement). (Bakri,1986)

وتعمل وظيفة التخزين على الموازنة بين العمليات الإنتاجية والطلب على المنتجات الأمر الذي يساعد على استمرار العمليات الإنتاجية بوتائر ثابتة بغض النظر عن حجم الطلب 0 ولا تظهر أهمية التخزين بصورة كبيرة وواضحة في حالة إنتاج السلع الموسمية إذ أن إنتاجها عند توافر المواد الأولية الداخلة فيها في مواسم إنتاجها كالمنتجات الزراعية مثلاً والتي تبلغ أسعارها أدنى معدل لها . The work function of storage on the balance between production processes and demand for products which help to sustain production operations at rates constant regardless of the size of demand. and show the importance of storage in a large and clear in the case of the production of seasonal goods as that produced when the availability of raw materials which they are involved in the seasons of production such as agricultural products, for example, which amount to have the lowest prices. وهذه السلع الحاجة إليها مستمرة لذا شراءها بكميات كبيرة تسد حاجة المنشأة في غير أوقات إنتاجها.وتظهر أهمية التخزين في الآتي: This is a continuing need for goods purchased in large quantities, so meet the needs established in non-production times. The importance of storage in the following: 

1/ الاتساع الحاصل في سوق المنافسة ما بين البائعين والمنتجين أنفسهم بهدف استثمار الفرص البيعية لتحقيق أكبر أرباح ممكنة . 1 / made ​​in the expanding market of competition between the sellers and producers themselves to investment sales opportunities to achieve the greatest profits possible. 

2/ تزايد وتنوع حاجات الأفراد ، مما يتطلب إشباعها بالكميات والأوقات الملائمة وهذا ما يتمثل بخلق المنفعة الزمانية وذلك عن طريق الاحتفاظ بالبضائع والسلع حتى ظهور الطلب عليها . 2 / and the increasing diversity of needs of individuals, which requires the quantities and satisfy the appropriate times and this is the creation of temporal benefit, by keeping goods and commodities until the emergence of demand. 

3/ بعض السلع والبضائع ترتبط بعامل الزمن أي أن بعضها إنتاجها موسمي واستهلاكها دائم . 3 / Some goods related to the time factor that is some seasonal production and consumption permanently. لذا تقوم المنشأة بخزن هذه السلع لتلبية حاجات الأفراد في غير مواسمها. Therefore, the enterprise storage of these goods to meet the needs of individuals in the off-season. 

4/ عن طريق الطاقات الخزنية المناسبة يمكن للمنشأة الشراء بكميات كبيرة وقف حاجتها الآنية بهدف الاستفادة من فرق الخصم في حالة الشراء بكميات منخفضة0 4 / Stored energies through the appropriate facility can purchase in large quantities in order to stop the immediate need for teams to take advantage of discount in the case of buying low quantities. 

5/ من خلاله تستطيع المنشأة تجاوز التذبذبات في مستويات الأسعار. (المرجع السابق) 5 / in which enterprise can overcome fluctuations in price levels. (Ibid) 

إدارة المخزون : Inventory management: 

أن الهدف الأساسي من إدارة المخزون هو ضمان استمرار تدفق المواد الأولية ومستلزمات الإنتاج وضمان عدم توقفها من المخازن إلى نقاط البيع حتى لا يفقد المستهلك أو المشترى ما يحتاجه من السلع والمنتجات . That the primary objective of inventory management is to ensure the continued flow of raw materials and production requirements and ensure that no stoppage of the stores to the point of sale so as not to lose the consumer or the buyer needs the goods and products. 

ونجد أن إدارة المخزون تغطي ثلاث نقاط تتمثل في الآتي :- We find that the inventory management covering the three points are as follows: - 

1/ النقطة المثلى لطلب للبضاعة : 1 / optimum point for the application of the goods: 

تعتمد النقطة المثلى التي يلزم عندها طلب البضاعة لتلافي حدوث الاختناقات السلعية وسد الطلب القائم ثلاثة عوامل هي : Adopt the optimal point, which is required then request the goods in order to avoid bottlenecks and filling demand for commodity-based three factors: 

أ/ فترة الانتظار : وهي الفترة الزمنية التي تمر من وقت طلب السلعة من مصدرها وحتى يمكن عرضها للبيع عند الموزع . A / waiting period: a period of time that passes from the time of the request item from the source to be displayed for sale at the distributor. 

ب/ معدل بيع السلعة : ويقصد بهذا المعدل متوسط عدد الوحدات المباعة من السلعة كل يوم . B / Average sale Item: It is intended that rate the average number of units sold of the product every day. 

ج/ هامش الأمان : ويقصد به المخزون الاحتياطي الذي يجب على المشروع الاحتفاظ به لمواجهة الطوارئ .وتحسب النقطة المثلى لطلب البضاعة بالمعادلة الآتية: C / margin of safety: It is intended that the stockpile should be kept on the project to meet the emergency. Calculates the optimum point to the request of the goods the following equation: 

نقطة الطلب المثلى : ( فترة الانتظار × معدل بيع السلعة ) + هامش الأمان ) Points, the optimum order: (the waiting period × rate of sale of goods) + safety margin) 

وكمثال توضيحي لها نفترض أنه تبين من خبرة مشروع ما أن فترة الانتظار للطلبية تصل إلى أربعة أيام وإن معدل بيع السلعة يصل إلى 10 وحدات في اليوم وأن هامش الأمان المرغوب فيه هو 10 وحدات في السلعة . As an illustrative example assume that he has found the experience of a project that the waiting period for an order of up to four days and the rate of sale of goods up to 10 units a day, and the desired safety margin is 10 units in the commodity. 

نقطة الطلب المثلى للمشروع = ( 4× 10) + 10) = 50 وحدة Points, the optimum order for the project = (4 × 10) + 10) = 50 units 

ويعنى ذلك أن المشروع يقوم بإعادة طلب السلعة عند ما يصل حجم المخزون في المشروع إلى 50 وحدة . This means that the project is re-requested item at the size of the stock up in the project to 50 units. 

2/ الحجم الأمثل للطلبية : 2 / optimal size of an order: 

يؤثر حجم الطلبية على عاملين هما : Affect the size of the order on two factors: 

العامل الأول هو تكلفة كتابة وإرسال الطلبية ويتضمن تكاليف الأنشطة المتعلقة بملء قائمة الطلبية والوقت الذي تستغرقه بالإضافة إلى تكاليف استلام الشحنة ومضاهاتها بالطلبية وتفريقها وعرضها للبيع . The first factor is the cost to write and send your order and includes the costs of activities related to filling the order list and the time spent in addition to the cost of purchase and match order and dispersed and offered for sale. 

والعامل الثاني هو الاحتفاظ بالمخزون ويتكون من تكلفة التخزين المادي والفائدة على الأموال المستثمرة في البضاعة المخزونة وتكاليف التأمين على البضاعة والعطب أو التلف الذي قد يصيب جزءاً من البضاعة أثناء التخزين وتتصف تكلفتها بالزيادة لكل سلعة في الطلبية كلما زاد عدد الوحدات المطلوبة وذلك لاحتمال بقاء كل سلعة مدة أطول في المخازن وهي عكس العامل الأول . The second factor is to keep inventory consists of the cost of storage material and the interest on money invested in the goods stored and the cost of insurance on the goods and the damage or damage that may affect the part of the goods during storage and are characterized by cost increase for each commodity in the order the greater the number of units required and that the survival probability of each commodity for longer in stores, they reversed the first factor. 

ولحساب الحجم الأمثل للطلبية يجب التوفيق ببين هذين العاملين المتعارضين .وبذلك فإن الحجم الأمثل للطلبية هو الحجم الذي تحقق عنده أقل تكلفة كلية لمجموع تكلفتي كتابة وإرسال الطلبية ، وتكلفة الاحتفاظ بالمخزون ، وتحسب بالمعادلة التالية: To calculate the optimal size of an order must reconcile these two opposing Pepin. Thus, the optimal size is the size of an order made ​​him less of the total cost of college write and send the order, and inventory holding cost, calculated by the following formula: 


حيث أن : Where: 

ك = حجم الطلب السنوي على السلعة K = size of the annual demand on the item 

ت = تكلفة كتابة وإرسال الطلبية E = cost of writing and sending the order 

م = تكلفة الاحتفاظ بالمخزون ( النسبة مئوية من تكلفة السلعة ) M = the cost of inventory holding (percentage of the cost of item) 

س= تكلفة الوحدة من السلعة Q = the unit cost of the commodity 

وكمثال لذلك أن شركة لبيع الساعات يصل حجم المبيعات السنوية فيها إلى 3000 ساعة وأن تكلفة الساعة هي 20 ريالاً ، وأن تكلفة كتابة وإرسال الطلبية هو 300 ريال وأن تكلفة الاحتفاظ بالمخزون تعادل 20 % من سعر السلعة As an example the company to sell clocks up annual sales volume to the 3000 hours and the cost of time is 20 riyals, and that the cost to write and send the order is $ 300 and that the cost of maintaining inventory equal to 20% of the price of the commodity 

الحجم الأمثل للطلبية = = = Optimal size of the order = = = 

ثالثاً : أنواع المخازن: Third: The types of stores: 

يمكن تقسيم المخازن إلى الأنواع التالية : Stores can be divided into the following types: 

1/ المخازن الخاصة : 1 / warehouses: 

تمثل المخازن الخاصة بالشركات والمؤسسات والمشروعات التي تستخدمها في أغراض البضائع الخاصة بها . Stores are corporate, institutions and projects that used for the purposes of their own goods. وهي تمثل النسبة العظمى من مجموع المخازن في كثير من الدول . They represent a majority of the total stores in many countries. ولا يعتبرهذا النوع اقتصادياً إلا إذا توفرت لدى المنتج أو الموزع كمية كبيرة من البضائع التي تحتاج إلى خدمة التخزين بصفة دائمة ويرجع ذلك لارتفاع تكاليف امتلاكها وإدارتها . The NAVA type economically only if the producer or distributor of a large amount of goods that need to be permanent storage service due to the high cost of ownership and management. 

2/ المخازن العامة : 2 / general stores: 

وهي المخازن العامة التي يتيح أصحابها للغير خدمة التخزين فيها لقاء أجر يتفق عليه. A general stores, which allows owners of non-storage service where for a fee to be agreed. ويخدم هذا النوع المشروعات التي تحتاج إلى خدمات التخزين بصفة مستمرة. And serve this type of projects that need to be constantly storage services. وهي تقدم العديد من الخدمات كاستلام الشحنات وتفريغها وتخزينها وإعادة شحنها للمشترين بأي كميات يطلبها العميل. It provides many services receipt shipments and unloading, storage and re-shipped to buyers in any amounts required by the client. كما تقوم بخدمات فحص السلع عند شحن البضاعة إليهم .وتتحمل المسئولية فيما يتعلق بالكسر أو الفاقد من السلع وتوجد في المدن والمراكز التجارية الهامة. As you examine the services of goods when goods are shipped to them. And assume responsibility with respect to fracture or loss of goods and are found in cities and shopping centers. 

وتنقسم إلى الأنواع التالية : It is divided into the following types: 

أ/ مخازن التشكيلة السلعية العريضة : A / merchandise stores squad petition: 

وتقدم خدمات التخزين لمنتجي عدد من أنواع السلع وخاصة تلك التي لا تتطلب استعدادات خاصة لتخزينها . Provides storage services to producers of a number of types of goods, especially those that do not require special preparations for storage. 

ب/ المخازن المثلجة : B / refrigerated warehouses: 

وتقدم خدماتها لمنتجي السلع الغذائية سريعة التلف كاللحوم والفواكه والخضروات والتي تحتاج إلى تبريد أو تجميد عند تخزينها . And provides services to producers of perishable food commodities such as meat, fruits and vegetables that need to be refrigerated or frozen when stored. 

ج/ المخازن المتخصصة : C / specialized stores: 

وتقدم خدماتها المتخصصة لمنتجي سلع معينة كالقطن أو الحبوب أو المواد البترولية أو الزيوت بأنواعها . And provides specialized services to producers of certain commodities such as cotton, grain or petroleum products or oils of all kinds. وهي مجهزة بكل ما تتطلبه هذه السلع من تجهيزات واستعدادات خاصة . (حنا,2001) It is equipped with all the requirements of these goods from the equipment and preparation. (Hana,2001)

اختيار موقع المخزن : Choose a store location: 

يعد قرار اختيار موقع المخزن من القرارات الهامة التي تقع على عاتق القائمين بأمر المشروعات . The decision to locate the store of important decisions rests with the existing order of the projects. وتختلف هذه العملية باختلاف النشاط التخزيني ومدى ارتباطه بالأنشطة الإنتاجية والتسويقية للمشروع .ونجد أن هناك العديد من الاعتبارات والأسس الواجب مراعاتها عند اختيار مواقع المخازن تتمثل في الآتي :- This process will vary depending on storage and how it relates to production and marketing activities for the project. We find that there are many considerations and principles should be taken into account when selecting storage locations are as follows: - 

1/ وجود طرق سهلة ومعبدة يمكن استغلالها من قبل الشاحنات بحيث لا تؤثر على البضاعة . 1 / there are easy ways paved and can be used by the trucks so as not to affect the goods. 

2/ يفضل أن تكون مواقع المخازن في أماكن تكون صالحة لوصول أكثر من وسيلة ناقلة إليها . / 2 should preferably be in the places of storage locations will be valid for the arrival of more than one way to tanker. 

3/ تكاليف شراء الأرض تكون معياراً مهماً في اختيار موقع المخزن . / 3 the cost of buying land is an important criterion in the selection of the storage site. 

4/ قرب المخازن من مواقع الحركة التجارية والإنتاجية لما تتطلبه من سرعة في وصول البضاعة أو المواد الأولية لاختصار عامل الوقت . 4 / stores near the sites of commercial activity and productivity as required by the speed of the arrival of the goods or raw materials to shorten the time factor. 

5/ ضرورة توفير وسائل أمان كافية للمخازن لتفويت فرص احتمالات السرقة أو التخريب0 5 / the need to provide the means of sufficient security for the stores to miss opportunities to potential theft or sabotage. 

6/ وضع احتمالات التوسع لهذه المخازن أو لأعمال المنشأة في الاعتبار. 6 / put the odds for the expansion of these stores or the business in mind. 

7/ طبيعة المادة المخزونة تكون سبباً مهماً في بعض الأحيان. (البكري,1986) 7 / nature of the material stockpiled whatever be the cause in some cases. (Bakri,1986)

كما إن اختيار موقع المخزن يتوقف على العوامل التالية : The choice of site and store depends on the following factors: 

1/ طبيعة السلعة : يختلف الموقع باختلاف طبيعة السلعة 1 / the nature of the item: location varies depending on the nature of the item 

2/ طبيعة منفذ التوزيع : يتدخل نوع منافذ التوزيع الذي يستخدمه المنتج لتوزيع سلعة في تحديد عدد ومواقع المخازن اللازمة . (حنا,2001) 2 / the nature of the port distribution: interfere with the type of distribution outlets used for the distribution of a commodity product to determine the number and locations of stores needed. (Hana,2001)

مستويات المخزون : Stock levels: 

أن للمخزون مستويات متعددة لكل مستوى منها أهمية في النشاطين الإنتاجي والتسويقي للمنشأة هي كما يلي:- That multiple levels of inventory for each level, the importance of the two activities in the production and marketing of the facility are as follows: - 

1/ مستوى مخزون الأمان ( المخزون الاحتياطي ) : 1 / level of safety stock (buffer stock): 

وهو يمثل كمية المخزون من سلعة معينة لمواجهة الظروف الطارئة . It represents the amount of inventory of certain commodities to meet emergency circumstances. ويعني ذلك الكمية إن لا تسحب من المخازن في الظروف الاعتيادية إنما تسحب في حالتين فقط هما: This means that the amount not withdrawn from warehouses in normal circumstances but pulls in only two cases are: 

أ/ حالة تأخر وصول دفعة الشراء عن الموعد المحدد لها . A / the case of late arrival of payment for purchase of schedule. 

ب/ في حالة زيادة معدل السحب اليومي – الأسبوعي – الشهري من المخازن لأغراض الإنتاج أو البيع ) خلاف فترة التوريد ( الانتظار ). B / in the case of increasing the rate of withdrawals daily - weekly - monthly from the warehouse for the purposes of production or sales) other than the supply (standby). ويعبر عنه بالمعادلة التالية: And is expressed in the following equation: 

حجم مخزون الأمان = حجم المبيعات السنوية The size of safety stock = the volume of annual sales 

عدد أيام – أسابيع – شهور العمل The number of days - weeks - months of work. 

2/ مستوى إعادة الطلب : 2 / re-order level: 

هو وصول المخزون إلى مستوى معين لا يؤدي تأخر وصول البضاعة المطلوبة إلى الدخول في استخدام مخزون الأمان ولا يؤدي وصولها قبل موعدها إلى كبر حجم المخزون وتجاوزه حده الأعلى .وعند وصول حجم المخزون إلى مستوى إعادة الطلب على أمين المخازن إبلاغ إدارة المشتريات بطلب دفعة جديدة . Is the arrival of the inventory to a certain level does not cause delay in the arrival of the goods required to engage in the use of safety stock does not lead her arrival ahead of the large size of the stock and crossed alone the top. On the arrival of the volume of stock to the level of re-order the Secretary of the stores to inform the management of procurement request for a new impetus. ويمكن تحديده بالمعادلة التالية : And can be determined by the following formula: 

مستوى الطلب = مخزون الأمان + ( فترة التوريد × معدل السحب من المخزن ) The level of demand = safety stock + (a × supply withdrawals from the store) 

3/ الحد الأعلى للمخزون : 3 / upper limit of the stock: 

ويقصد به أعلى مستوى يمكن أن يصل إليه حجم المخزون عند وصول الدفعة, على افتراض وصولها في موعدها المحدد وثبات معدل السحب من المخازن. It means the highest level can be up to the size of stock at the arrival of the payment, assuming they arrive on time and constant rate of withdrawal from the warehouse. ويمكن احتسابه بالمعادلة التالية: Can be calculated by the following equation: 

الحد الأعلى = مخزون الأمان × الحجم الاقتصادي للدفعة. (الراوي والسند,2001) The maximum safety stock × = economic size of the batch. (Al-Rawi and Sand,2001)

الخاتمة:- Conclusion: 
  The distribution component of the marketing process is not complete without him, and with increased competition and product diversity and the different market segments targeted, high transaction costs associated with distribution facilities becomes the following: - 

 1 / follow the appropriate distributional policies that enable a process of distribution. 

2 / choose the best distribution channels to enable them to deliver products to markets and consumers. 

 3 / The process of physical distribution of the products have an impact on the distribution process and reflected on the revenue expected from the marketing process. 
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