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Les stratégies de distribution :une entreprise doit établir des choix stratégiques
	Stratégies


	Caractéristiques
	Limites
	Exemples

	Distribution intensive
	- Très grand nombre de points de vente.

- Bien adapté aux produits de grande consommation.

- Couvre un large secteur géographique

- Conquérir de fortes parts de marché,

- Faire connaître le produit rapidement,

- Augmenter le CA
	- Coûte cher.

- Exige que l’entreprise soit capable de fournir de grandes quantités dans des délais très courts.

- Nécessite une importance politique de communication 

- Accès difficile pour les PME et les entreprises artisanales.
	Lessives
Produits d’entretien
épicerie.

	Distribution sélective
	- Le producteur limite le nombre de points de vente

- Les points de vente sont sélectionnés selon des critères de taille mais aussi d’accueil, de compétence, de conseils et de services proposés à la clientèle.
	- Diminue les coûts de distribution pour le producteur

- Permet un contrôle qualitatif des points de vente,

- la couverture du marché reste limitée.
	Dentifrices vendus en pharmacie.
Produits cosmétiques en parfumerie.

	Distribution exclusive
	- Le producteur choisit quelques distributeurs ayant l’exclusivité géographique de la distribution sur un secteur donné.
- Permet de créer, de développer et de renforcer une image de marque.
- Permet un excellent contrôle de la commercialisation (aspect qualitatif), un investissement allégé pour le producteur (effectif de la force de vente limité, frais de transport réduits).
	- N’assure qu’une faible couverture du marché en raison du petit nombre de points de vente sélectionnés
- Difficultés de recrutement des distributeurs.

	Montres Cartier, parfums Guerlain, réseau de concessionnaires (ex : Renault) 
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سياسة التوزيع
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استراتيجياتالتوزيع:تقومالمؤسسةبخياراتاستراتيجية
	الاستراتيجيات
	خصائصها
	حدودها
	أمثلة

	التوزيع الكثيف
	· عددكبيرجدامننقاطالبيع.
· مناسبتمامًاللمنتجاتالاستهلاكية.
· يغطيمساحةجغرافيةكبيرة.
· الاستحواذعلىحصصسوقيةقوية.
· الترويجللمنتجبسرعة.
· زيادةرقمالأعمال.
	· باهض الثمن.
· يتطلب أن تكون المؤسسة قادرة على توريد كميات كبيرة في وقت قصير جدا.
· يتطلب سياسة اتصال قوية
· ليست  متناول المؤسسات الصغيرة والمتوسطة والأعمال الحرفية.
	منظفات
منتجات الصيانة
بقالة




	التوزيع الانتقائي
	· يختارالمنتجعددًاقليلاًمنالموزعينمعالتفردالجغرافيللتوزيعفيقطاعمعين.
· إنشاءوتطويروتعزيزصورةالعلامةالتجارية.
· يسمحبالتحكمالممتازفيالتسويق (الجانبالنوعي) ،انخفاضالاستثمارللمنتج (من حيث تحديد قوىالبيع،وانخفاضتكاليفالنقل).
	· يقلل تكاليف التوزيع للمنتج.
· يسمح بالتحكم النوعي في نقاط البيع.
· تغطية السوق تبقى محدودة.

	يباع معجون الأسنان في الصيدليات.

منتجات التجميل في محلات العطور.


	التوزيع الحصري
	· يحددالمنتجعددنقاطالبيع
· يتماختيارنقاطالبيعوفقًالمعاييرالحجموكذلك من حيث الاستقبالوالكفاءةوالمشورةوالخدماتالمقدمةللعملاء.
	· يسمحبتغطية الضعيفة السوق نسبةلقلة عدد النقاط البيع المختارة.
· صعوبات في تجنيد الموزعين.
	ساعات كارتييه،
عطور Guerlain 
 شبكة وكلاء بيع السيارات (مثال: رينو)
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Rappel


Définition


La distribution désigne l’ensemble des opérations par lesquelles un produit est mis à la disposition du consommateur.


Distribuer les produits c’est les amener au bon endroit, en quantité suffisante, avec le choix requis, au bon moment et avec les services nécessaires à leur vente, à leur consommation et à leur entretien.  


Le Canal :


Un canal est constitué d’un ensemble d’intermédiaires du même type « même spécialisation »qui conduit les produits du producteur vers le consommateur final.


Il existe de nombreux canaux de distribution qui diffèrent par leurs caractéristiques et leur méthode d'utilisation des intermédiaires.


Intermédiaire : personne ou organisation qui aide à distribuer le produit.


 Exemple : canal des Grands Magasins Spécialisés(GMS) ; canal de la vente par correspondance ; canal des pharmacies…


Les circuits de distribution :


Sont les chemins suivis par un produit pour aller du producteur au consommateur.


Exemple :Le stylo BIC est vendu dans les GMS, dans les papeteries, bureau tabac, etc.…


La longueur d’un circuit de distribution se mesure au nombre d’intermédiaires. 


Il existe plusieurs catégories de circuit (circuit long, court, direct, ...).


Canal direct :        Producteur  (Consommateur





Exemple : Vente par correspondance, vente en ligne, vente à domicile.





Canal court :        Producteur(Détaillant(Consommateur 





Exemple : Vente directe du producteur au détaillant.





Canal long :          Producteur(Grossiste(Détaillant(Consommateur





Exemple : Commerce traditionnel (textiles, papeterie, cadeaux…).


Les fonctions de distribution


Les fonctions d’achat : fonction première du distributeur ;


Les fonctions spatiales : transport, manutention ; 


Les fonctions temporelles : permettre un ajustement des rythmes de production et de consommation et le financement des marchandises ;


Les fonctions commerciales : la communication, l’organisation de vente et les services rendus ;


Les fonctions logistiques.








Etude de texte


L'opérateur mobile s'offre une vitrine


Numéro un du mobile, Orange n'avait paradoxalement pas de réseau de distribution arborant clairement sa marque. Les six boutiques Orange comblent enfin ce manque.


Inauguré à Lille en décembre 2004, le concept des boutiques Orange a, depuis, été déployé à Bordeaux, Strasbourg, Marseille et Nice. Paris suivra bientôt et le parc de 6 magasins ainsi créé est pour l'heure, jugé suffisant par l'opérateur. Toutes les boutiques sont implantées dans des emplacements de premier choix. Le concept en tant que tel, déjà détaillé dans nos colonnes lors de l'ouverture de Lille, fait la part belle à la convivialité, cède à la « mode », baptisé ici WiFi Café, et véhicule une impression générale plutôt haut de gamme.


Simplicité et pédagogie


Il a pour fonction de « créer une boutique de la marque Orange, qui n'avait pas d'enseigne à son nom », mais aussi d'attirer en priorité « les clients à haute valeur [...], susceptibles d'avoir un rôle prescripteur », explique éléonoreGolovanoff, architecte salariée par l'opérateur, chargée de la maîtrise d'ouvrage.


L'aménagement, la décoration, les matériaux ont donc fait l'objet d'une attention particulière pour créer « un agencement qualitatif sans être haut de gamme ». « Le but est de rester simple. Dans l'espace salon, vous devez être comme à la maison », insiste Eléonore Golovanoff. « Ouverts sur la ville, tout le monde est invité à y entrer, ce ne sont surtout pas des showroom », ajoute-t-elle (…). Dans le projet Orange, c'est la pédagogie qui est privilégiée. « Nous y testons de nouvelles manières d'approcher le consommateur », assure Eléonore Golovanoff, qui ajoute que des enquêtes de satisfaction prouvent que les clients se sentent très bien accueillis. Et que « l'attente est mieux gérée » qu'ailleurs... La formation des vendeurs est également très soignée, afin de véhiculer l'image d'un « opérateur intégré » et de créer une « préférence de marque » autour de la notion de convergence. En clair : un abonné France Télécom devrait - idéalement - préférer Orange lorsqu'il achète un mobile (…).


Pour Benoît Barron, directeur marketing des laboratoires Fuji, toujours en quête de bonnes idées en matière de réaménagement des points de vente photo, la �HYPERLINK "http://www.lsa-conso.fr/telephonie/" \o "téléphonie : actualités marques, distribution et consommateurs"�téléphonie� en général et le concept Orange en particulier donnent deux pistes de travail intéressantes : « Ils ont de très grandes vitrines à travers lesquelles vous voyez depuis la rue ce qui se passe à l'intérieur. Ça incite les clients à entrer. Et ils ont compris qu'il faut minimiser le côté "comptoir". Le vendeur doit sortir de derrière son meuble, se placer à côté du client et non face à lui. » Avec la multiplication des photophones, les enseignes de mobiles et de photo n'ont sans doute pas fini de regarder la copie du voisin.





Olivier MARBOT LSA n° 1921, Publié le 27 septembre 2005 


Questions :


Que signifie « Orange n'avait paradoxalement pas de réseau de distribution arborant clairement sa marque » ? Comment était-il-distribué ?


En quoi et pourquoi l’attente est-elle mieux gérée dans les nouvelles boutiques Orange ?


Expliquer pourquoi le vendeur doit sortir de derrière son meuble se placer à côté du client et non face à lui ?
















































































تذكير


تعريف�يشير التوزيع إلى جميع العمليات التي يتم من خلالها توفير المنتج للمستهلك.


إن توزيع المنتجات يعني إحضارها إلى المكان الصحيح، بالكمية الكافية، مع الاختيار المطلوب، في الوقت المناسب، وبالخدمات اللازمة لبيعها واستهلاكها وصيانتها.


قناةالتوزيع:


تتكون القناة من مجموعة من الوسطاء من نفس النوع "أي نفس التخصص"التيتقوم بتوجيهالمنتجاتمنالمنتجينالىالمستهلكينالنهائيين.هناك العديد من قنوات التوزيع التي تختلف في خصائصها وأسلوباستخدامالوسطاءفيها.


مثال:قناة المتاجر المتخصصةالكبرى (GMS) ؛ قناة البيع بالمراسلة ؛ قناة الصيدلة ...


قنوات التوزيع:


هي المسارات التي يتبعها المنْتٙج للانتقال من المنِتج إلى المستهلك.


مثال:يُباع قلم BIC في محلات السوبر ماركت والمكتبات ومتاجر التبغ وما إلى ذلك.


يُقاس طول قناة التوزيع بعدد الوسطاء.


هناك عدة فئات لدورات التوزيع (دورة طويلة، قصيرة ، دورة مباشرة ،....).


القناةالمباشرة:   المنتج            المستهلك


مثال:مبيعات عبر المراسلة،مبيعاتعبرالإنترنت،مبيعاتعبر المنازل.


القناةالقصيرة:       منتج   � تاجرتجزئة� المستهلك


مثال:البيعالمباشرمنالمنتجإلىبائعالتجزئة.


القناةالطويلة:منتج  � تاجر الجملة�  تاجر  التجزئة� المستهلك


مثال:التجارةالتقليدية (المنسوجات،المكتبات،الهدايا،إلخ).





وظائفالتوزيع


وظائفالشراء: الوظيفةالأساسيةللموزع.


الوظائفالمكانية: النقلوالمناولة.


الوظائفالزمنية: تسمحبتعديلإيقاعاتالإنتاجوالاستهلاكوتمويلالسلع.


الوظائفالتجارية: الاتصالاتوتنظيمالمبيعاتوالخدماتالمقدمة.


الوظائفاللوجستية.














دراسةنصية


يقدم مشغلالهاتفالمحمولواجهة لنفسه


بشكلمتناقض، Orange رقمواحدفيالهاتفالمحمول،ليسلديهشبكةتوزيعتعرضعلامتهالتجاريةبوضوح. لكن قامتمتاجر Orange الستةبسدهذهالفجوة.


فيديسمبر 2004،تمإطلاقمفهوممتاجر Orange فيمدينة "ليل"ومن تمانتشرفيمدن أخرى "بوردووستراسبورغومرسيلياونيس". وستتبعهاباريسقريبًالتتممجموع ستة متاجرتمإنشاؤهاعلىهذاالنحووالتي اعتبرت كافيةمنقبلالمشغل. تقعجميع هذهالمحلاتالتجاريةالجديدة فيمواقعرئيسية. المفهومالذي سُميب"هنامقهى"WiFi،ينقلانطباعًاعامًاراقيًاإلىحدما.وكماسبق تقديمهفيأعمدتناعندافتتاح المحل في مدينة"ليل"،يعطي انطباعراحةللعيشالمشتركويفسحالمجاللـ "الموضة".


البساطةوالبيداغوجية


تتمثلالمهمةفي "إنشاءمتجرللعلامةالتجارية Orange،التيلميكنلهامحل بهذا الاسم "،ولكنالأولوية لجذب"العملاءالبارزون[...]،الذي منالمحتملأنيكونلهمدورالواصف" ، تشرحEléonore Golovanoff،المهندسةالمعماريةالموظفة من قبل المشغل،والمسؤولةعنإدارةالمشروع.


لذلك،كانالتصميموالديكوروالموادموضوعاهتمامخاصلخلق "ترتيبنوعيلكن دونأنيأخذ ذلك طابع الطراز الفخم". "الهدفهوإبقاءالأمربسيطا. فيمنطقةالصالة مثلا،يجبأنيكون الاحساس كأنهفيالبيت"و "مفتوحةعلىالمدينة،الجميعمدعوونللحضور،وليست عبارة عن معارضخاصة" تؤكدEléonore Golovanoff. المطلوب فيمشروعOrange،هي البيداغوجية. تقولالمهندسة: "نحننختبرطرقًاجديدةللتواصلمعالمستهلك"،وتضيفأناستطلاعاتالرضاتثبتأنالعملاءيشعرونبترحيبكبير. وأن "الانتظاريُداربشكلأفضل" مقارنةبأيمكانآخر ... كماأنتدريبالبائعيندقيقللغاية،منأجلنقلصورة "عاملمتكامل" وخلق "تفضيلللعلامةالتجارية" حولمفهومالتقارب. فمن الواضح أن يفضلمشتركيفرانستيليكوم –على النحو الأمثل-اختيار Orange عندشراءهاتفمحمول (...).


بالنسبةلBenoît Barron،مديرالتسويقفيمختبراتFuji،المعروف بأفكارهالجيدةمنحيثإعادةتصميمنقاطالبيع،يؤكد أن مجال الهواتفبشكلعامومفهومOrange علىوجهالخصوص،يقدمنوعينمنالعملالمثيرللاهتمام: "لديهمنوافذكبيرةجدًامنخلالهاترىمنالشارعمايحدثفيالداخل. مما يجعلالعملاءيأتون. وقدفهمواأنهيجبعليناتقليلجانب "المنضدة". يجبأنيخرجالبائعمنخلف"أثاثه"ويقفبجانبالعميلوليس أمامه. فمعانتشارالفوتوفونات، علاماتالجوالوالصور ربمالمينتهبعد النظرإلىما يفعله الجار.


الأسئلة:


1-ماذاتعنيعبارة "بشكلمتناقض، Orange رقمواحدفيالهاتفالمحمول،ليسلديهشبكةتوزيعتعرضعلامتهالتجاريةبوضوح؟كيفكان يتمتوزيعها؟


2-كيفولماذاتتمإدارةالانتظاربشكلأفضلفيمتاجر Orange الجديدة؟


3-وضحلماذايجبأنيخرجالبائعمنخلفأثاثهليقفبجانبالعميلوليسأمامه؟
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