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Dystrybucja

o projektowanie systemu dystrybucji
o zarzgdzanie systemem dystrybucji
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System dystrybucii

System dystrybucji jest to zespot ogniw
(instytucji i osob) wspotuczestniczacych w
realizacji jednej lub wielu funkcji
dystrybucyjnych.

System dystrybucji na danym rynku
produktowym moze sktadac sie z wielu
kanatow dystrybucji majacych
zroznicowanag strukture instytucjonalng i
funkcjonalna.
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Rodzaje sprzedawcow hurtowych

nurtownicy kupieccy

brokerzy i agenci

urt producentow i detalistow
nurtownicy specyficzni
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Hurtownicy kupieccy

o hurtownicy z petnym serwisem usfugqg
detalistow
odbiorcow przemystowych (industrialni)

o hurtownicy z ograniczonym serwisem ustug

hurtownicy stacjonarni

hurtownicy "cash and carry”
hurtownicy rozwozowi

hurtownicy tranzytowi

hurtownicy komitenci i konsygnatorzy
hurtownie spotdzielnie producentow
hurtownie wysytkowe
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Brokerzy | agenci

o brokerzy

o agenci
agenci branzowi

agenci przedstawiciele jednego
producenta

agenci zakupowi
agenci transakcyjni
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Hurt producentow | detalistow

o Wtasny hurt producentow
hurtu wyrobow jednego producenta

hurtu towarow kilku wspotpracujacych
producentow, tworzacych spotke

hurtu towarow bardzo wielu producentow

o Wtasny hurt detalistow
hurt pojedynczych sieci handlu detalicznego

hurt wspolnie realizowany przez tworzace sie
dobrowolnie grupy ("tancuchy") detalistow

okresowa wspolna koordynacja zakupow
hurtowych dokonywanych przez detalistow
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Hurtownicy specyficzni

o hurtownicy gietdowi
o hurtownicy aukcyjni
o hurtownicy prowadzacy wtasny skup
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Rodzaje punktow sprzedazy detalicznej

o Detaliczne punkty sklepowe
o Drobnodetaliczne punkty sklepowe

o Pozasklepowe formy sprzedazy
detalicznej
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Detaliczne punkty sklepowe

Centrum handlowe

Dom towarowy (dom handlowy)

Sklep specjalistyczny

Sklep z artykutami powszechnymi (drug store)
Supersam (supermarket)

Sklep dyskontowy

Hipersam (hipermarket)

Sam (minimarket)

Minisam

Sklep typu off-price

O O O O O O O O O O
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Drobnodetaliczne punkty sklepowe

o Kiosk
o Stragan
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Pozasklepowe formy sprzedazy
detalicznej

o Domy wysytkowe

o Organizacje sprzedazy
bezposrednie]

o Sklepy internetowe i platformy
aukcyjne

o Firmy dokonujgce sprzedazy przy
uzyciu maszyn sprzedazowych
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Planowanie systemu dystrybucji

W tworzeniu lub powaznym przeksztatcaniu
systemu dystrybucji firmy na danym
rynku produktowym zaznaczajq sie 3
grupy analiz i decyzji:

o -stworzenie zarysu liczby i charakteru
kanatow dKStrybUCJI do segmentow
docelowyc

o -projektowanie wtasnych stuzb sprzedazy
dla potrzeb dystrybucji bezposredniej

o -projektowanie kanatow dystrybucji
posredniej
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Dystrybucja bezposrednia | posrednia

Koszty sprzedazy

Dystrybucja bezposrednia i posrednia

—— Dystrybucja
posrednia

—— Dystrybucja
bezposrednia

/

Przychody ze sprzedazy

G
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EFS
luczowe decyzje w projektowaniu witasnych stuzb
przedazy dla potrzeb dystrybucji bezposrednigj

1) ustalenie struktury centralnego dziatu
sprzedazy w przedsiebiorstwie;

2) ewentualne okreslenie struktury
wtasnych terenowych placowek
dystrybucyjnych

3) zorganizowanie pracy sprzedawcow
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Gtowne fazy projektowania kanatow
dystrybucji posredniegj

1) Okreslenie pionowego wymiaru (dtugosci) kanatu:

2) Wyznaczenie poziomego wymiaru (szerokosci) kanatu
na kazdym wystepujgcym w nim szczeblu obrotu;

3) Rozpisanie szczegotowych funkcji marketingowych,
ktore majgq byc¢ zrealizowane na kolejnych szczeblach

kanatu i dobor konkretnych uczestnikow kanatu;

4) Ustalenie ewentualnych trwalszych powigzan

integracyjnych z uczestnikami kanatu
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Okreslenie dtugosci kanatu

Dlugosc¢ kanatu dystrybucji
wyraza sie liczba szczebli,
pomiedzy ktérymi odbywa sie ruch
wszelkich strumieni
dystrybucyjnych. Dlatego wybor
dtugosci kanatu dystrybucji stanowi
stadium decyzyjne, w ktorym
ksztattuje sie pionowa (wertykalna)
struktura dystrybuciji
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Kanat dystrybucji jest krotszy, gdy
wystepuje

wyzsza jednostkowa wartosc¢ produktu

mniej trwaty produkt

bardziej ztozony funkcjonalnie produkt
ciezszy i masowy produkt

niski stopien standaryzacji produktu

nowy produkt

mniejsza liczba potencjalnych klientow
wieksza koncentracja przestrzenna nabywcow

zwyczajowo wigksze jednorazowe partie zakupu
produktow

mniejsza czestotliwos¢ zakupu produktu przez nabywcow
wydtuzony proces podejmowania decyzji zakupu (

wyrownana tendencja sprzedazy bez kumulacji np.
sezonowych

O O O O O O O 0O

O O O
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Wyznaczanie szerokosci kanatu

Szerokosc¢ kanatu dystrybucji okresla
sie liczba oso6b lub instytucji
wystepujacych na poszczegolnych
szczeblach obrotu i zaleznie od tego
wyrdznia sie trzy opcje szerokosci sieci
dystrybucji:

O a. Intensywng,

o b. selektywng,

o c. ekskluzywng
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Rozpisanie funkcji marketingowych w
kanale

planowanie produktu, tj. przygotowanie projektu nowego
produktu, jego wprowadzenie i wdrozenie do masowej produkcji,

badania rynkowe, tj. zbieranie informacji przydatnych przy
podejmowaniu decyzji marketingowych,

promocja, tj. rozwijanie i przekazywanie przekonujgcych informacji
o ofercie rynkowej,

dopasowanie oferty, tj. ksztattowanie asortymentu i ustug

negocjacje, tj. osigganie finalnego porozumienia w zakresie ceny i
innych warunkéw sprzedazy produktu lub ustugi,

fizyczna dystrybucja, tj. transportowanie i magazynowanie,

finansowanie, tj. uzyskiwanie srodkow finansowych na dziatanie
systemu dystrybucji,

ponoszenia ryzyka, tj. branie na siebie ryzyka zwigzanego ze
sprzedazg produktow,

przyjmowanie reklamacji od uzytkownikow,
obrét opakowaniami zwrotnymi, itd.
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Dobor posrednikow na poszczegolne
szczeble kanatu

1. Stworzenie warunkow naborowych
dla kandydatow na dystrybutorow

2. Akcja naborowa
3. Selekcja kandydatow

4. Negocjowanie warunkow
wspotpracy

5. Podpisywanie umow handlowych i
zabezpieczen obrotu
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Ustalanie trwalszych powigzan integracyjnych
uczestnikami kanatu dystrybucji

Wyroznia sie trzy zasadnicze formy trwatej integracji
dziatan organizatora kanatu (np. producenta) z
posrednikami handlowymi (kazda z form posiada
pewng liczbe odmian):

1) Integracja kapitatowa

2) Integracja kontraktowa (oparta o wieloletnie

umowy)

3) Integracja mieszana, tzn. kapitatowo-
kontraktowa
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Zintegrowane kanaty dystrybucij

Zalety:

o ustabilizowanie sytuacji w kanale dystrybucji

o zredukowanie kosztow marketingowych

O usprawnienie przeptywu informacji rynkowej

o ujednolicenie dziatan marketingowych
wszystkich podmiotow

o wzrost konkurencyjnosci poprzez oferowanie
finalnym nabywcom relatywnie wiekszych
korzysci

o zwiekszenie sity przetargowej
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Odmiany integracji kapitatowej

przejecie (wcielenie): firma majqca silniejszg pozycje finansowq
dokonuje zakupu (czesto jest to zakup pakietu kontrolnego akcji)
przedsiebiorstwa handlowego w celu uzyskania kontroli nad jego
dziatalnoscig (np. w ten sposdb Optimus podporzadkowuje sobie
spotki handlowe reprezentujace go w poszczegolnych rejonach
kraju);

fuzja (potaczenie): jest to rownoprawne potgczenie dwdch lub
wiekszej liczby organizacji: producenta i jego dotychczasowych
posrednikdw handlowych w nowg firme produkcyjno-handlowg;

spotka typu "wspodlne przedsiewziecie" - jest to stworzenie
catkiem nowej organizacji (najczesciej spotki) z udziatami producenta
i jego posrednika handlowego do wspdlnego prowadzenia obrotu
produktami danego producenta
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Odmiany integracji umownej

licencjonowanie: polega na tym, ze producent - posiadacz wtasnosci przemystowej (patentu lub
know how na wytwarzanie danego produktu, wzoru i/lub znaku towarowego) moze upowaznic biorce
do korzystania z jego wtasnosci w okreslonych granicach rzeczowych, czasowych i terytorialnych za
okreslong optate pieniezng (np. zagraniczni producenci samochoddéw formalnie licencjonujg polskich
dealeréw sprzedajacych ich samochody, przez co ci ostatni postugujg sie mianem autoryzowanych
dealeréw lub koncesjonariuszy);

zarzadzanie zlecone: polega ono na tym, ze firma majaca lepsze umiejetnosci i wieksze
doswiadczenie w zakresie zarzadzania przejmuje na siebie (na podstawie umowy) kierowanie innym
przedsiebiorstwem na pewien czas; ta forma integracji czesto wystepuje jako element: spoéiki joint-
ventures, franchisingu, licencjonowania, kooperacji, itd. (np. Marriott w stosunku do spétki LIM,
bedacej wtascicielem budynku hotelu w Warszawie);

franchising: jest to dtugookresowe porozumienie dotyczace wspotpracy miedzy niezaleznymi prawnie
podmiotami gospodarczymi: franchise-dawcg z jednej strony oraz wieloma franchise-biorcami z
drugiej. W zamian za $swiadczenie pieniezne franchise-dawca udostepnia swym partnerom oryginalny,
sprawdzony w wyniku poprzedniej eksploatacji zespét know-how, obejmujacy wypracowang przez
siebie formute, game produktow i/lub ustug oraz form prowadzenia dziatalnosci ekonomicznej.
Ponadto dziatalno$¢ wszystkich ogniw tego systemu jest zintegrowana pod znakami handlowymi

: POLSKA AGENCJA ROZIWOJU PRZEDSIEBIORCZOSCI
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Odmiany integracji mieszanej

- patronackie stoiska i punkty sprzedazy danego
producenta funkcjonujgce w ramach firmy jego

posrednika;

- sktady konsygnacyjne produktow danego
producenta, prowadzone przez jego partnera
handlowego;

- salony ekspozycyjne i biura informacji
technicznej - prowadzone przez firme
handlowg na rzecz produktow danego
producenta

POLSKA AGENCJA ROZWOJU PRZEDSIEBIORCZOSCI
POLISH AGENCY FOR ENTERPRISE DEVELOPMENT




CWICZENIE

Prosze narysowac kanaty dystrybucji stosowane
przez Firme na okreslonym rynku produktowym

BEL poLSKA AGENCJA ROZWOJU PRZEDSIEBIORCZOSCI
om POLISH AGENCY FOR ENTERPRISE DEVELOPMENT
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Zarzadzanie systemem dystrybucji

o selekcja (wybodr) posrednikow
handlowych

o wspotpraca pomiedzy uczestnikami
kanatu

o rozwigzywanie konfliktow w kanale

o ocena kanatow dystrybucji i
posrednikow handlowych
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Kryteria wyboru posrednikow
handlowych 1

Ogodlne:

O

©)
©)
©)

wielkos¢ dystrybutora (wolumen sprzedazK CFOW|erzchn|a magazynowa czy
sprzedazowa, liczba hurtowni czy placowe talicznych, ilosc
przedstaW|C|eI| handlowych)

sytuacja finansowa
renoma i rzetelnos¢ kupiecka
sktonnos¢ posrednikow handlowych do wspdétpracy

Zakres i charakter dziatania:

O

O O O OO0

obecnie sprzedawany asortyment produktéw (kompatybilnos¢ prowadzone
asortymentu przez posrednika z ofertg producenta, waski czy szeroki
asortyment produktow)

obszar geograficzny obstugiwanego rynku

lokalizacja hurtowni lub/i punktéw sprzedazy detalicznej

zakres realizowanych funkcji marketingowych przez posrednika handlowego
jakos¢ obstugi klientéw

(niekiedy) nie prowadzenie obrotu produktami naszych bezposrednich
konkurentow
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Kryteria wyboru posrednikow
handlowych 2

Kosztowe:

o koszty dystrybuciji

o typowe warunki ptatnosci, rabaty, kredytowanie

Wynikowe:

o oczekiwany poziom marzy hurtowej lub detalicznej

o Rreferowany sposob ptatnosci przez posrednika
andlowego

o jednorazowa wielkosc¢ zakupu

o oczekiwany poziom swiadczonych ustug

o preferowany zakres wspotpracy i wzajemnej kontroli

o szacowana ogodlna zdolnos¢ sprzedazowa w odniesieniu

do naszych produktow
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Sprzedajqcy (producent)

Warunki wspotpracy

Kupujqcy (posrednik handlowy)

om ceny podstawowej 1 marzy handlowe;j

n dyskont cenowych (ilosciowe, progotdéwkowe, sezonowe,
cjonalne, promocyjne, patronackie, zamienne)
’kredytowanie (termin ptatnosci)

4.dostawa

5.szybkos¢ realizacji zamowienia

6.pierwszenstwo przy zakupie deficytowych produktow

7.zakup po obnizonych cenach produktéw do degustacji lub
demonstracji

8.organizowanie konkursOw na najwyzsza sprzedaz

9.prawo wylacznosci terytorialne;j

10.mozliwos¢ wspotpracy na zasadach umowy agencyjnej i sktadu
konsygnacyjnego

11.pomoc w organizowaniu akcji reklamowych i innych dziatan
promocyjnych

12.szkolenie sprzedawcéw 1 instrukcje obstugi klientow
13.doradztwo w zakresie merchandisingu

14.przekazywanie materialdéw promocyjnych

15.pomoc w zarzadzaniu procesami logistycznymi i ksiggowosci
16.pomoc w pozyskiwaniu atrakcyjnych klientow

17.mozliwos¢ wykorzystywania znakow towarowych dostawcy
18.przekazywanie wynikow badan marketingowych
19.gwarancja (dotyczace skutkéw obnizenia cen i chroniace przed
niepetnowartosciowymi produktami)

1.poziom ceny odsprzedazy

2.zasady planu dyskont cenowych (ilosciowe, progotowkowe,
sezonowe, funkcjonalne, promocyjne, patronackie, zamienne)
3.mozliwo$¢ obnizenia marzy w przypadku nie realizowania
funkcji dystrybucyjnych

4.mozliwos¢ ograniczenia dostaw w przypadku nie realizowania
funkcji dystrybucyjnych

5.mozliwos$¢ rozwiazania wspotpracy w przypadku nie realizowania
funkcji dystrybucyjnych przez kupujacego

6.minimalne wielkos$ci zakupowe w ciagu roku

7.minimalna wielko$¢ pojedynczej transakcji

8.przejmowanie prawa wlasnosci

9.zakres ustug oferowanych klientom (np. serwis, dostawa,
kredytowanie, szkolenie, mozliwe sposoby pozyskania produktu,
itd.)

10.poziom wsparcia promocyjnego

11.zbieranie informacji rynkowych

12.oferowanie petnego asortymentu danego dostawcy
13.oferowanie tylko asortymentu danego dostawcy

14.poziom minimalnych zapasow

15.prowadzenie sprzedazy na okreslonym rynku geograficznym
16.prowadzenie sprzedazy okreslonym nabywcom

17.udziat w kosztach zwiazanych z uslugami realizowanymi przez
dostawce (np. szkolenia, materiaty promocyjne, akcje reklamy
masowej, wspolne systemy logistyczne, badania marketingowe,
itd.) POLSKA AGENCJA ROZWOJU PRZEDSIEBIORCZC
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Metody rozwigzywania konfliktow w
kanale dystrybucii

Ustalenie celow nadrzednych
Arbitraz

Mediacja

Dyplomacja

Wymiana osob

Kooptacja

Wspolne cztonkowstwo w
stowarzyszeniach handlowych

o Przekazywanie informacji

O O O O O O O
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Ocena kanatow dystrybucii

efektywnosc obstugi klientow finalnych
rentownosc¢

produktywnosci

stopien kontroli dziatan marketingowych
stopien adaptacji

poziom innowacyjnosc

poziom konfliktogennosci

stopien przejrzystosci informacyjnej

O O O O O O O O
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Ocena posrednikow handlowych — 1

Wskazniki dochodowe

o przychod ze sprzedazy

o przychod ze sprzedazy do najlepszego posrednika handlowego

o dynamika przychodu ze sprzedazy

o udziat w catkowitej sprzedazy na danym szczeblu obrotu towarowego

Wskazniki kosztowe

o poziom marzy handlowej

o dynamika poziomu marzy handlowej

o udziat marzy handlowej w przychodach ze sprzedazy

Wskazniki rentownosci i produktywnosci

Marketingowa marza brutto (NMC)

Rentownos¢ marketingowa

Produktywnos¢ marketingowa

Przychdd ze sprzedazy na metr kwadratowy powierzchni
NMC na metr kwadratowy powierzchni

Przychdd ze sprzedazy na jednego pracownika

NMC na jednego pracownika

O OO OO O0OO0
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Ocena posrednikow handlowych — 2

Wskazniki dotyczace aktywnosci

o liczba nowych nabywcow

o liczba obstugiwanych klientow

o kontakty handlowe osobiste

o kontakty handlowe: telemarketing, przesytki pocztowe, seminaria

Wskazniki dotyczace dystrybucji fizycznej

o wielkos$¢ przecietnego zamédwienia

o S$redni poziom zapasow

o wskaznik cyklu naleznosci = (Sredni stan naleznosci / zakupy netto) x 360 dni

Wskazniki jakosciowe

liczba skarg zgtaszanych przez nabywcéw

liczba btedow w zamdwieniach

liczba konfliktow

przestrzeganie warunkow umowy dystrybucyjnej (zasad wspdtpracy)
zakres realizowanych funkcji dystrybucyjnych

zakres oferowanych ustug nabywcom

adaptatywnosc¢ (elastycznosc¢)

innowacyjnosc

O O OO OO0 0 Oo

1 POLSKA AGENCJA ROZWOJU PRZEDSIEBIORCZOSCI
i POLISH AGENCY FOR ENTERPRISE DEVELOPMENT



	System dystrybucji rynkowej
	Dystrybucja
	System dystrybucji
	Rodzaje sprzedawców hurtowych
	Hurtownicy kupieccy
	Brokerzy i agenci
	Hurt producentów i detalistów
	Hurtownicy specyficzni
	Rodzaje punktów sprzedaży detalicznej
	Detaliczne punkty sklepowe
	Drobnodetaliczne punkty sklepowe
	Pozasklepowe formy sprzedaży detalicznej
	Planowanie systemu dystrybucji
	Dystrybucja bezpośrednia i pośrednia
	Kluczowe decyzje w projektowaniu własnych służb sprzedaży dla potrzeb dystrybucji bezpośredniej 
	Główne fazy projektowania kanałów dystrybucji  pośredniej 
	Określenie długości kanału�
	Kanał dystrybucji jest krótszy, gdy występuje 
	Wyznaczanie szerokości kanału 
	Rozpisanie funkcji marketingowych w kanale 
	Dobór pośredników na poszczególne szczeble kanału
	Ustalanie trwalszych powiązań integracyjnych z uczestnikami kanału dystrybucji
	Zintegrowane kanały dystrybucji
	Odmiany integracji kapitałowej
	Odmiany integracji umownej
	Odmiany integracji mieszanej
	ĆWICZENIE
	Zarządzanie systemem dystrybucji
	Kryteria wyboru pośredników handlowych 1
	Kryteria wyboru pośredników handlowych 2
	Warunki współpracy
	Metody rozwiązywania konfliktów w kanale dystrybucji
	Ocena kanałów dystrybucji
	Ocena pośredników handlowych – 1
	Ocena pośredników handlowych – 2

