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DYSTRYBUCJA

jest jednym z mstrumentow marketingowe go
oddziatywania na rynek. Jej istota polega na
pokonywaniu przestrzennych, czasowych,
losciowych, asortymentowych wilasnosciowych
barier oddzielajacych producentéw od finalnych
nabywcow 1ch produktow



“STRUKTURA DYSTRYBUCII

Dystrybucja

Kanaly dystrybucji
*Rodzaj, struktura, liczba
*Wspoluczestnicy kanatu

[nstytucje wspomagajace
przeptyw strumieni
rynkowych

Dystrybucja fizyczna
*Obsluga zamowien
*Transport
*Utrzymywanie magazynow

*Utrzymywanie zapasow




KANAL DYSTRYBUCJI

m zbior wszystkich podmuotow przez ktore
przeptywa jeden lub wigcej strumieni zwigzanych
z dziataniami marketingowymi (chodzi tu np. o
strumienie fizycznego przeptywu
produktu,zaptaty za towar,prawa wlasnosci,
negocjacji, promocji, zamoOwien, umow,
informacji, ryzyka).



Krytena klasyﬁkacu 1 typy kanalow dystrybucu

Kryteria klasyfikacji Typy kanatow

Rodzaj uczestnikow m bezposrednie
m posrednie

Liczba szczebli posrednich m krotkie
mdtugie

Liczba posrednikéw na tym samym mwaskie

szczeblu mszerokie

Rodzaj przeptywajacych strumieni mtransakcyjne
WIZECZOWe

Stopien integracji uczestnikow kanatu mkonwencjonalne

mzintegrowane pionowo
vadministrowana
vkontraktowe

vkorporacyjne




Kanal bezposrednl - kanal dystrybucji, w ktorym
producent dostarcza produkty bezposrednio finalnym
nabywcom. W kanale tym nie wystepuja posrednicy
handlow.

Kanal posredni - kanal dystrybucji, w ktorym produkty
sprzedawane sg finalnym nabywcom przy pomocy co
najmniej jednego posrednika handlowego.

Kanal konwencjonalny - kanal dystrybucji, ktorego
uczestnicy, dziatajacy na roznych szczeblach tego kanatu,
nie sq zwigzani stalymi umowami, a ich zamteresowanie
funkcjonowaniem catego kanatu jest niewielkie.

Kanal zintegrowany pionowo - kanat dystrybucj, w
ktorym jeden z uczestnikOw koordynuje dzialalnos¢
uczestnikow funkcjonujgcych na mnych szczeblach tego
kanahu.
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RODZAJ E KANALOW
ZINTEGROWANYCH PIONOWO

m  Kanal administrowany

m  Kanal kontraktowy
m  Kanal korporacyjny
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WYZNACZNIKI PIONOWEJ
STRUKTURY DYSTRYBUCJI

m  Wymagania finalnych nabywcow
m  Cechy produktu

m  Mozliwosci finansowe przedsigbiorstwa dokonujace;
wyboru

m  Organizacyjno — prawne warunki dystrybucji
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CZYNNIKI WPLYWAJAC E NA WYBOR
KANALOW DYSTRYBUCJI

Cechy segmentu rynku
Cechy produktow
Cechy przedsigbiorstwa
Struktura dystrybucji

Cechy mnych przedsigbiorstw
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Proces wyboru

mPozadana struktura kanatow dystrybucji

kanalow dystrybucji | mPozadana intensywno$¢ dystrybucji
mPozadana liczba 1 typ posrednikow

Identyfikacja mt.atwos¢ dotarcia do finalnych odbiorcow

altematyvynych mDominujace rozwiazania praktyczne

rozwigzan mNiezbe¢dne czynnosci i funkcje

Analiza mNiezbedne naktady finansowe

alterqatyvynych mKonieczny czas

rozwiazan

mMozliwosci firmy 1 jej sita przetargowa

mMozliwosci wykorzystania posrednikow

Ocena 1 wybOr
kanatow

mRelacje naktady-efekty

mMozliwos¢ bezposredniego oddziatywania firmy na
zachowania innych

mOgraniczenia prawne

mMozliwos¢ wykorzystania posrednikow

Wybdr uczestnikow
kanahi

mPotrzeby 1 aspiracje posrednikow
mCechy funkcje zakres 1 sposob dziatania posrednikow
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INTENSYWNOSC DYSTRYBUCJI
TOWAROW

=
g

m  Intensywnos$¢ dystrybucji
- cecha dystrybucji informujaca o liczbie posrednikow handlowych, za
pomoca ktorych produkt wytwarzany przez przedsigbiorstwo

oferowany jest nabywcom na rynku okreslonym w kategoriach
geograficznych.

m Intensywna
m  Selektywna
. Wylaczna



FIZYCZNY PRZEPLYW
TOWAROW

m 0got dziatan  zwigzanych z  fizycznym

przemieszczaniem produktow z miejsc  ich
wytworzenia do miejsc, w ktorych przejmowane
sq przez finalnych nabywcow. Na dziatania
zwigzane z fizycznym przeplywem produktéw
sktadaja si¢ m.in. dzialania zwiazane =z
przemieszczaniem 1 magazynowaniem
produktow.
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LOGISTYKA MARKETINGOWA

- proces ksztaltowania 1  kontrolowania
fizycznego przeptywu produktow oraz przepltywu
zwigzanych z nim informacji, realizowany w taki
sposOb, by optymalizowa¢ relacje migdzy
kosztami ~ ponoszonymi = w  zZwiazku @ z
ksztaltowaniem 1 kontrolowaniem
wspomnianych przeptywOw a poziomem obstugi
klientow.
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KRYTERIA OCENY POZIOMU OB SLUGI

ODBIORCOW

i

skutecznos¢ funkcjonowania systemu dystrybucyjnego
przedsigbiorstwa;

dlugos¢ cyklu realizacji zamowien 1 wywigzywanie sig z
zadan, ktore intensyfikujq sprzedaz;

harmonizowanie tempa podazy z tempem
zapotrzebowania nabywcow;

satysfakcje nabywcow z zakupu produktow 1 sposob, w
jaki jest ona wzbogacana o walor przestrzenno-czasowy
dzicki odpowiedniej dystrybuciji.



KOSZTY LOGISTYCZNE

koszty magazynowania

koszty transportu

koszty przygotowania 1 realizacji zamowien

koszty przy gotowania towarow do wysyiki 1 sprzedazy
koszty organizacji 1 kierowania przeplywem towarow 1
informacji;

koszty swiadczenia uslug nabywcom.



POSREDNICY W KANALACH DYSTRYBUCJI

m  Hurtownicy
Hurtownicy o szerokim zakresie funkcji hurtowych
Hurtownicy o ograniczonym zakresie funkcji hurtowych
m  Agenci 1 brokerzy
Agenci producentow
Agenci do spraw sprzedazy

Agenci do spraw sprzedazy
Agenci aukcyjni

m Detalisci



"KONFLIKT W KANAFACH
DYSTRYBUCJI I ICH ZRODLA

Konflikty pionowe
Konflikty poziome
Konflikty migdzykanatowe

ZRODLA
Sprzecznosci w zakresie ustalania celdow 1 oczekiwan
Niejasny podziat rol 1 czynnosci, kosztow 1 korzysci
migdzy poszczegodlnych uczestnikow
Naduzywanie wiladzy przez liderow kanatu
Zakldcenia lub swiadome zaktocanie przeptywu
informacji

Zmiany postanowien umownych



ROZWIAZYWANIE KONFLIKTOW

m  Wszelkie dziatania lideréw prowadzone w celu
zapobiegania konfliktom w systematyczny 1 permanentny
SposoOb

m Dziatanie zmierzajace do rozstrzygnigcia zaistniate go

sporu za pomocg metod inicjowanych przez liderow
kanatu lub osoby trzecie



