Proces wyboru kanatow
dystrybucji

Wybdér typu i wewnetrznej struktury kanatu polega¢ moze na
adaptacji lub modyfikacji kanatdéw juz istniejgcych 1lub
organizacji nowego kanatu. Wybor odpowiedniego kanatu
przesadza o realizacji celdow marketingowych, o kosztach
dystrybucji i sposobach rozmieszczenia produktéw w relatywnie
dtugim okresie czasu. Z tego tez powodu decyzja o wyborze
kanatu dystrybucji jest bardzo wazna. Decyzje takie
najczesciej podejmuje producent. Jako wytwérca, kreator i
wtasciciel produktu jest on bezposrednio zainteresowany
sprawnym jego zbytem, umozliwiajgcym zmniejszenie ryzyka
zwrotu poniesionych naktaddéw. Decyzje pozostatych podmiotdw
ograniczajg sie zazwyczaj do wyboru i akceptacji T1lub
odrzucenia produktéw oferowanych przez wytwlrcow.

Na wybér kanatdéw dystrybucji wptywaja rdézne, nie zawsze
mozliwe do przewidzenia czynniki. Ich analiza moze utatwic
przedsiebiorstwu dokonanie poprawnego wyboru kanatu
dystrybucji. Zakres czynnikoéw wptywajgcych na wybdr kanatow
dystrybucji i ich znaczenie sg rézne w zaleznosci od branzy,
stosunkéw miedzy podmiotami rynku, przedsiebiorstwa
dokonujgcego wyboru itp. Czynniki decydujgce o wyborze kanatu
dystrybucji to cechy segmentu rynku, produktu,
przedsiebiorstwa oraz struktury dystrybucji.

Tworzenie systemu dystrybucji przebiega w kilku sukcesywnie po
sobie nastepujgcych etapach zwigzanych z wyborem kanatu
dystrybucji. Etapy te przedstawia rysunek 9.

Zakres i gteboko$¢ prowadzonych analiz w procedurze tworzenia
systemu dystrybucji zalezg w duzym stopniu od chtonnosSci
danego rynku zbytu, wieku 1 okresu funkcjonowania
przedsiebiorstwa na danym rynku, skali produkcji, sektorowego
i geograficznego obszaru jego dzia*ania, oraz prestizu 1
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tradycji wspétpracy z dotychczasowymi poSrednikami.
Badanie potrzeb potencjalnych klientdéw obejmuje:

1. Wielko$¢ jednostkowego zakupu. Determinuje przecietna
wielkos¢ jednostkowej dostawy. Im bardziej jest ona
ograniczona, tym wielkos¢ sSwiadczonych przez kanat
dystrybucji ustug rosnie,

2. Termin dostawy. Im jest on krétszy, tym klient jest
bardziej usatysfakcjonowany,

3. Miejsce zakupu. W oczach klienta bardziej korzystnym 1i
praktycznym rozwigzaniem jest znalezienie pozadanego
towaru w réznych miejscach, co narzuca potrzebe wiekszej
decentralizacji dystrybucji.

4. Zakres wyboru towaréw. Im zakres ten jest szerszy, tym
bardziej wielkos¢ wustug sSwiadczonych w kanale
dystrybucji rosnie.

Formutowanie celdéw i wymogdéw dystrybucji nalezy rozpoczaé od
okreslenia pozgdanego poziomu ustug Swiadczonych w danym
kanale dystrybucji. Nastepnie producent powinien okreslic
cele kanatu w konteksScie wymagan stawianych przez produkt,
posrednikdow, konkurentdéw, cech producenta i prowadzonej przez
niego polityki oraz wymagan otoczenia. W praktyce wybdr
segmentu rynku oraz wybdr kanatu dystrybucji sg bardzo $cisle
ze sobg zwigzane.

Cechy produktu, ktére nalezy wzigl pod uwage przy wyborze
kanatu dystrybucji to: zywotno$¢, objetos¢, poziom
normalizacji, przeznaczenie techniczne i warto$¢ jednostkowa.
Cechy te determinujag dtugos¢ oraz organizacje kanatu
dystrybucji. PosSrednicy sg w roznym stopniu sktonni podejmowad
i wtasciwie realizowa¢ poszczegdélne funkcje dystrybucyjne.
Rézne sg roéwniez ich wymagania odnosnie finansowania
dystrybucji oraz mozliwych termindéw dostaw, co w istotny
sposéb determinuje cele i wymogi dystrybucji.

Analizowanie kanatdéw dystrybucji stosowanych przez konkurencje



pozwala na identyfikacje kanatéw, ktorych nalezy unikacé. Wybdr
kanatéw dystrybucji jest w istotnym stopniu determinowany
przez cechy charakteryzujgce dane przedsiebiorstwo-producenta,
takie jak: jego skala, kondycja finansowa, asortyment i gama
produkowanych wyrobéw, dotychczasowe doswiadczenie i tradycje
dystrybucji oraz jego strategia rozwoju, zwtaszcza strategia
marketingowa.

Aktualne i przyszte otoczenie przedsiebiorstwa rdéwniez ma
wptyw na wybdér kanatu dystrybucji. Recesja sktania
przedsiebiorstwa do dystrybucji wyrobdéw po najmniejszym
koszcie i stosowania tzw. krotkich kanat*éw dystrybucji.
Istotng role odgrywa rowniez otoczenie prawne, a zwtaszcza
regulacje dotyczgce zwalczania nieuczciwej konkurencji,
ustawodawstwo antymonopolowe oraz zasady obroty towarowego.

Identyfikacja alternatywnych kanatéw dystrybucji polega na
wyborze oraz sprecyzowaniu rodzaju posSrednikoéw, ich liczby
oraz ich obowigzkdéw i odpowiedzialno$ci. Liczba poSrednikéw,
ktérych nalezy uwzglednié¢ na kazdym szczeblu dystrybucji, jest
funkcjg stopnia zamierzonego udziatu w rynku danego
przedsiebiorstwa i zalezy od zaktadanej intensywnosci
dystrybucji. Z punktu widzenia stopnia intensywnosci
dystrybucji towaréw mozna og6lnie wyrézni¢ dystrybucje
intensywng, dystrybucje selektywng i dystrybucje wytaczna.

Dystrybucja intensywna dotyczy catego rynku, na ktdrym
przedsiebiorstwo zamierza sprzedawa¢ towary, i wszystkich
sklep6w, w ktdérych konsumenci sa sktonni je nabywac¢. 0dnosi
sie ona do duzej liczny sklepd6w bez wzgledu na ich typ.

Zadaniem dystrybucji intensywnej jest stworzenie maksymalnych
mozliwosci zwiekszenia sprzedazy. Dystrybucje intensywna
stosuje sie zazwyczaj przy sprzedazy produktdéw, przy ktorych
nabywaniu nie zmienia sie istotnie sposdéb postepowania
konsumentdéw oraz dla ktérych istniejg artykuty substytucyjne.

Intensywna dystrybucja wymaga duzej liczby punktéw sprzedazy
detalicznej, co w konsekwencji prowadzi do koniecznosSci
wykorzystywania znacznej liczby podmiotéw wykonujacych funkcje



hurtownikow i obstugujgcych te punkty. Prowadzenie
dystrybucji intensywnej ma wiele zalet, zwtaszcza jesli chodzi
o mozliwo$ci zwiekszenia wielkoSci sprzedazy, *tatwiejsze
poznanie potrzeb konsumentow itp. Jednakze tego typu
dystrybucja wywotuje wiele trudnos$ci przy racjonalnym
gospodarowaniu zapasami i kontrolowaniu kanatdéw dystrybucji.

Dystrybucja selektywna polega na doprowadzaniu towarow do
konsumenta przez ograniczong, specjalnie wybrang liczbe
posrednikéw dziatajgcych na danym rynku. Poprawny wybdr
posrednikéw sprzedajgcych produkty danego producenta jest
gwarancjg, ze produkty te znajdg sie we wtasciwym miejscu.
Szczegblnie istotne jest to w przypadku artykutdw o uznanej
marce i poszukiwanych przez konsumentdéw tylko w niektdrych
punktach sprzedazy detalicznej. Wprowadzenie towarow do
okreslonych, wybranych placéwek detalicznych moze wydatnie
wptynaé¢ na zwiekszenie sprzedazy oraz obnizenie kosztoéw
operacji handlowych. Przyjecie dystrybucji selektywnej moze
jednak wywota¢ powstanie wielu probleméw w kierowaniu kanatami
dystrybucji, np. zadanie producenta, aby poSrednik utrzymywat
wysoki poziom zapaséw, Llub zagdanie posSrednika prawa do
wytgcznej sprzedazy danych towarodw.

Krancowym przypadkiem dystrybucji selektywnej jest dystrybucja
wytagczna (ekskluzywna), polegajgca na sprzedazy danych
produktéw wytgcznie przez jeden punkt sprzedazy na danym
terenie. Prawo wytgcznosci sprzedazy moze by¢ udzielone przez
producenta przedsiebiorstwu detalicznemu lub hurtowemu. Przy
dystrybucji wy*gcznej producent moze lepiej kontrolowal sposdb
oferowania towaru konsumentom i gospodarowa¢ zapasami.
Podstawowg wada tej polityki sg ograniczone mozliwo$ci
zwiekszenia sprzedazy oraz potencjalne uzaleznienie sie od
posSrednika.

Okreslajgc system dystrybucji wytwdérca powinien sprecyzowac
obowigzki i odpowiedzialnos¢ kazdego z uczestnikdow tego
systemu. Sprowadza sie to do nakreslenia podstawowych
elementdéw realizowanej w kanale polityki handlowej, na ktdra



sktadajg sie ustalenia dotyczgce: polityki cen, warunkow
sprzedazy, uprawnien terytorialnych oraz stug Swiadczonych
przez producenta na rzecz posrednika.

Na kanaty dystrybucji jako instrumenty marketingu-mix mozna
rowniez spojrze¢ z punktu widzenia efektywnosci ekonomicznej
oraz oceny ich funkcjonowania.

Na obnizenie kosztow w kanale moze wpitywac¢ zmiana liczby ogniw
posredniczagcych. Czasami ten cel mozna uzyskal przez
zmniejszenie liczby posrednikéw, co powoduje skrdcenie drogi
jaka pokonuje towar oraz zmniejszenie ilosSci przetadunkoéw i
przyspieszenie transakcji. Jednak w niektdrych przypadkach
obnizenie kosztéw uzyskuje sie przez zwiekszenie liczby ogniw
posredniczgcych. Wystepowanie w kanale wyspecjalizowanego
posrednika moze zmniejszy¢ liczbe wielu matych operacji kupna-
sprzedazy miedzy producentem a nabywcami, na rzecz kilku
duzych transakcji. Ich koszt jest mniejszy od duzej ilosci
matych operacji handlowych. Dziatania na duzg skale
umozliwiajg zastosowanie wiekszego, szybszego i bardziej
wydajnego wyposazenia technicznego.

Dla prawidtowego funkcjonowania konfiguracji elementéw
marketingu-mix konieczna jest ocena uzytych instrumentéw, w
tym réwniez kanatdéw dystrybucji. Ich ocena moze polegac na
okresleniu:

» stopnia realizacji przez posSrednikéw celédw producenta,
= udziatu przedsiebiorstwa w zyskach,
= swobody rozwoju i dziatalno$ci przedsiebiorstwa.

Przy ocenie kanatdéw dystrybucji, nalezy takze uwzgledni¢ fazy
cyklu ,zycia” produktu, poniewaz moze istnie¢ koniecznos$¢
stosowania odmiennych kana%é.

E. Miktoraj: Logistyka dystrybucji. PWE, Warszawa 1994, s. 29.
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