PoSrednicy W kanatach
dystrybucji

Przekazanie czes¢ funkcji zwigzanych ze sprzedaza oznacza
rezygnacje z nadzoru nad tym, w jaki sposdéb i komu sprzedawane
sg produkty. Wyglada to tak, jakby producent skt*adat los
firmy w rece pos$rednikéw, ale w rzeczywistosci producenci
uzyskujg szereg korzysci. Korzystanie z posSrednikéw
uzasadnione jest w duzym stopniu mozliwo$cig uzyskania
korzysci, wynikajgcych z ich ogromnej skuteczno$ci w
docieraniu z produktami do rynkéw docelowych. Poprzez swoje
kontakty, doswiadczenie, specjalizacje i skale dziatania,
posrednicy oferujg firmie wiecej niz moze ona o0siggng¢
dziatajgc samodzielnie.

W kanatach dystrybucji wystepujga nastepujagce rodzaje
posrednikéw hurtownicy, agenci i brokerzy, detalisci oraz
instytucje wspomagajgce przepiyw strumieni rynkowych w
kanatach dystrybucji.

Dziatalno$¢ hurtowa polega na zakupie duzych, jednorodnych
partii produktéow w celu dalszej ich odsprzedazy z zyskiem
nabywcom instytucjonalnym (detalistom, instytucjom,
producentom i innym), rzadko nabywcom indywidualnym. Zakres
ustug dystrybucyjnych hurtownikéw obejmuje:

. badanie rynku, gromadzenie 1 przekazywanie
informacji rynkowych niezbednych do planowania 1
realizacji procesu wymiany,

. poszukiwanie 1 nawigzywanie kontaktéw z
potencjalnymi dostawcami i nabywcami produktoéw,

. negocjowanie i ustalanie warunkdéw transakcji
kupna-sprzedazy,

- przenoszenie prawa wtasnosci do produktow,

. przejmowanie produktow, sprawdzanie ich jakosci,

gromadzenie i przechowywanie zapasow,
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. przeksztatcenie asortymentu zakupionych produktow
w partie odpowiadajgce potrzebom nabywcdéw (np.

sortowanie, klasyfikowanie, konfekcjonowanie,
rozdzielanie),
. przeréb handlowy, tj. dostosowywanie produktdéw do

potrzeb finalnych nabywcéw (np. paczkowanie, rozlewanie
w jednostkowe opakowania),

. organizowanie 1 finansowanie procesu fizycznego
przeptywu produktéw (np. organizacja dostaw, zatadunek
towardw, spedycja, transport),

. przekazywanie naleznosci za zakupione produkty,

. ustalanie cen hurtowych, finansowanie transakcji
(kredytowanie odbiorcéw),

. przejmowanie i ponoszenie cze$ci ryzyka zwigzanego

ze sprzedazg zakupionych produktéw, kradzieza,
uszkodzeniami itp.,

. ubezpieczanie produktoéw,
- promocje produktéw i ustug hurtowych,
- prowadzenie dziat*alnos$ci szkoleniowej,

instruktazowej i doradczej dla detalistdw, udzielanie im
pomocy w prowadzeniu ksiegowosci, kontroli zapasow i in.

Za swojg dziatalnos$¢ hurtownicy pobieraja marze hurtowa.

Stanowi ona roznice miedzy ceng sprzedazy a ceng zakupu danego
produktu przez hurtownika. Marza jest przychodem, z ktérego
hurtownik pokrywa koszty swojej dziatalno$ci i wygospodarowuje
zysk. 0golnie mozna powiedzieé¢, ze hurtownicy sa
samodzielnymi posrednikami w kanatach dystrybucji. Ich
uczestnictwo w dystrybucji zmniejsza liczbe transakcji miedzy
producentami a detalistami. Hurtownicy wykonuja réwniez
roznorodne funkcje ustugowe na rzecz producentdéw i detalistéw.

Agenci i brokerzy sa to niezalezni posrednicy hurtowi (osoby,
instytucje) zobowigzani umowg do negocjowania warunkéw kupna-
sprzedazy okreslonych produktéw lub do zawierania transakcji w
imieniu oraz na rachunek reprezentowanej osoby prawnej lub
fizycznej. W kanatach dystrybucji wystepuja oni najczesciej



miedzy producentami a instytucjonalnymi nabywcami ich
produktow (hurtownikami, detalistami, producentami,
instytucjami). Agenci i brokerzy w odréznieniu od hurtownikéw
nie uczestniczg w przenoszeniu prawa wtasno$ci produktow (nie
stajg sie ich wtascicielami), realizujg funkcje stuzace
gtéwnie nawigzywaniu kontaktéw handlowych, komunikowaniu sie
oraz uzgadnianiu warunkéw transakcji miedzy wytwlércami a
detalistami. Swoje wynagrodzenie otrzymuja od angazujacej ich
strony. Agenci i brokerzy realizujg wiele funkcji na rzecz
producentéw i detalistow. Przede wszystkim utatwiajg im
nawigzywanie kontaktéw, zwiekszajg penetracje i wielkos¢
obstugiwanych rynkdéw, negocjuja warunki transakcji. Za swoje
ustugi sg optacani dopiero po zawarciu transakcji.

Detalistg jest osoba fizyczna lub prawna, ktdérej podstawowym
rodzajem dziatalnos$ci jest sprzedaz towardw i ustug
bezposrednio finalnemu nabywcy dla jego osobistego, nie
komercyjnego uzytku. Handel detaliczny to ostatnie ogniwo w
kanale dystrybucji, za ktérego posrednictwem produkty
docierajg do konsumentdéw lub uzytkownikéw. Funkcje detalistéw
sg podobne do tych realizowanych przez hurtownikéw. Sg to
zakup i dobér asortymentu, przechowywanie zapaséw, promocja i
oferowanie produktéw do sprzedazy, operacje finansowe,
ponoszenie ryzyka oraz zbieranie informacji. Réznice miedzy
hurtem a detalem wynikaja z odmiennosSci wymagan nabywcéw co do
rozmiardw partii kupowanych produktéw oraz miejsc i form ich
nabywania. Transakcje detaliczne charakteryzuje duza liczba
klientédw, niewielkie rozmiary jednorazowo sprzedawanych partii
produktow, natychmiastowa zaptata naleznosci za kupione
produkty oraz osobisty kontakt sprzedawcéw detalicznych z
finalnymi nabywcami.

Detalisci, oferujagc produkty, zaspokajaja potrzeby i wymagania
klientédw. Za swoje ustugi pobieraja marze detaliczne, ktore
powinny pokry¢ koszty ich dziatalnosci i umozliwid
wygospodarowanie zysku. Produkty sa sprzedawane w réznie
zlokalizowanych punktach, przy zastosowaniu rozmaitych metod



sprzedazy, dodatkowo oferowanym zakresie ustug itp. Wszystko
to sprawia, ze klasyfikacja form organizacyjnych detalu opiera
sie na wielu réznych kryteriach. Rézne formy stacjonarnego
handlu detalicznego (sklepy specjalistyczne, powszechne,
dyskontowe, supersamy, domy towarowe i in.) znajdujg sie
obecnie w odmiennych fazach cyklu zycia na rynku. Niektére z
nich znikajg, poniewaz nie s w stanie konkurowac¢ z innymi
zakresem asortymentu, jakoscig ustug i cenami.

Wspbétczesnie obserwuje sie wzrost znaczenia tzw. pozasklepowe]
dziatalnosci detalicznej, ktéra obejmuje szybko rozwijajace
sie rézne formy sprzedazy wysytkowej i sprzedazy osobistej
oraz majgcej marginalne znaczenie sprzedazy z automatéw.
Aktualne znaczenie detalistéw w kanatach dystrybucji szybko
wzrasta. Obok tendencji do réznicowania sie ich form
organizacyjnych 1 instytucjonalnych, postepuje proces
tworzenia rdéznego rodzaju poziomych i pionowych powigzan
kooperacyjnych. Stuza one umocnieniu pozycji oraz poprawie
konkurencyjnosci niezaleznych detalistow. Przybierajag one
posta¢ dobrowolnych zrzeszen drobnych detalistéw, central
zakupow, spotdzielni, przedsiebiorstw filialnych,
franchizingowych, detaliczno-hurtowych i innych.

W kanatach dystrybucji, oprécz producentéw, hurtownikdw,
agentow, detalistdéw i nabywcédw, wystepuja liczne instytucje
bezposrednio realizujgce lub wspomagajgce przepityw strumieni
rynkowych. Sg to banki, firmy transportowo-spedycyjne,
ubezpieczeniowe, agencje wywiadu gospodarczego, agencje badan
rynku, agencje reklamy, firmy doradztwa prawnego, finansowego,
organizacyjnego, targi, gietdy itp. Banki uczestniczg w
przeptywach naleznosci i kredytowaniu dziatalno$ci uczestnikéw
kanatu, firmy transportowe przemieszczajg produkty w
przestrzeniu, firmy ubezpieczeniowe zmniejszajgce ryzyko strat
powstatych z przyczyn losowych, majg juz stata pozycje w
kanatach dystrybucji na rynku polskim. Pozostate powstaty
niedawno wraz z rozszerzaniem sie stosunkdéw rynkowych i
wyksztatcaniem sie zapotrzebowania uczestnikdéw kanatow



dystrybucji na prowadzenie badan marketingowych, profesjonalng
reklame, pomoc w nawigzywaniu kontaktow handlowych itp.
Obecnos$¢ tych instytucji jest potrzebna, jezeli przyczynia sie
do oszczedno$ci kosztéow lub zwiekszania poziomu obstugi
dystrybucyjnej nabywcéw.

Jesli szukajg Panstwo pomocy w napisaniu wtasnej pracy -
potrzebuja Panstwo fachowych konsultacji to polecamy strone
pisanie prac - profesjonalna pomoc w pisaniu prac w granicach
prawa.
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