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PRZESEANKI WYBORU KANALU
DYSTRYBUCJI

Streszczenie
W artykule oméwiono istetoraz typologi kanatow dystrybuciji. Ponadto scharakteryzowano
przestanki wyboru kanatu dystrybucji przez przeuisrstwa. Rénorodnagé form dystrybucii
i kanatéw dystrybucji pozwala firmom na wybor ngjodiedniejszej dla siebie. Firmy powinny
zbada otoczenie i zaplanoweefektywne kanaty dystrybucji pozwalzg dotrzé do szerokiego grona
potencjalnych nabywcéw.

WSTEP

W literaturze prezentowane sézne definicje dystrybucji, jednak ma je podziel
na dwie grupy. Jedna grupa wskazuje naydiwiazek dystrybucji z marketingiem, a druga
podkrela jej zwiazek z logistylh. Wedlug Ph. Kotlera dystrybucja oznacza zorientewa
na osiaganie zysku dziatalrsé obejmupca planowanie, organizowanie i kontrolowanie
sposobu przemieszczania gotowych produktéw z miefsavytworzenia do miejsc sprzega
nabywcom finalnym [5]. Aby wytworzony produkt zolstdostarczony do konsument
I osiagm¢ ustalone cele w dziedzinie sprzeganalezy podp¢ okreslone dziatania
i zastosowa odpowiedni instrument marketingowy - dystryludowarow. ,Zakres
logistycznych procesow dystrybucyjnych jest bardgzeroki, obejmuje bowiem m.in.
transport i opakowania, magazynowanie, zamawiaowanow i ksztattowanie ich zapasow
[8].” Podstawowym przedmiotem logistyki dystrybuggst planowanie i realizowanie
przeptywow materiatdw i towaréw z miejsca ich wytwenia do finalnego konsumenta.
.Celem logistyki dystrybucji jest dostarczenie fimamu odbiorcy wigciwych towardw
we wiaciwym miejscu i czasie oraz we Weawej ilosci i jakosci, jednoczénie
przy minimalnych kosztach logistycznych [3].” Rgeniedzy przedmiotem i podmiotem
dystrybucji przedstawia rys. 1.
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Rys. 1.Podmiot i przedmiot logistyki dystrybucji, [3, §1]

Wykorzystywane przy programowaniu i organizowanaiatilngci na rynku dziatania
I instrumenty dotycgce dystrybucji nie wyspuja samodzielnie. 4cza sic one z innymi
instrumentami i dziataniami wykorzystywanymi w spdzy. Zaleznosci te przedstawia
rys. 2.

Instrumenty marketing

Instrumenty zwigzane z Instrumenty zwjzane z
Instrumenty zwjzane z produkte dystrybucja aktywizacp sprzeday
Kanaty dystrybucii:

- oferowanie towaréw w sklepach
- doprowadzanie towaréw do skleppw

Fizyczny przeptyw towaré

Rys. 2.Zesp6t instrumentdw zwikanych z dystrybugjtowarow, [4, s.405]

Dystrybucja wspolnie z can produktem i promogjtworzy tzw. zintegrowany zestaw
instrumentéw, ktérych podstawowym celem jest zaepmke potrzeb konsumentow
i naktonienie ich do zakupu. Pogdiy dystrybucj a pozostatymi instrumentami marketingu
zachodz rézne zwizki, sprzzenia i wzajemne uwarunkowania. P@ranie te sprawiaj
ze dystrybucja musi zostadostosowana do produktu, ceny i promocji oraz nzosienia&
sig wraz z nimi. drugiej jednak strony, dystrybuocgstj mato mobilna i w zwrku z tym
determinuje decyzje odnagz st do pozostatych instrumentéw marketingu. Odpowiedni
rozmieszczenie produktbw na rynku wymaga przystesiav magazynow,srodkdw
transportu i sklepéw, a zmiany tych techniczno-malieych srodkow dystrybucji wymaga
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czasu i inwestycji. Mato mobilne kanaty dystrybunjioga ograniczé rozwdéj pozostatych
instrumentéw marketingu, a wysokie koszty dystrybstanowt beda bariee do korzystanie
z okrelonych parednikow, podnosi cere i ograniczé dziatania promocyjne. \Waa role

odgrywap takze zwhzki substytucyjnéci i komplementarnsci dziataa ksztattupcych

stosunki wymienne i w czasie fizycznego przeptywodpktéw. Sprawiaj one,ze w kadym

indywidualnym przypadku przeptyw produktow od wynep do konsumentéw
(uzytkownikéw) tworzy skomplikowas siatke zaleznosci miedzy  wytwdrcami,
posrednikami, nabywcami oraz instytucjami utatva@jmi ich wspotdziatanie [2].”

Wedtug orientacji marketingowej punktem Wgip w okrélaniu kanatéw i celow
dystrybucji produktow @ oczekiwania i finansowe mbwosci finalnych nabywcéw.
Mozliwosci te dotycz gtownie dostpnasci produktow, wygody zakupu i mabiwosé wyboru
warunkow zakupu, dodatkowych ustug i atrakcypi@enowe.

Zadaniem dystrybucji jest dostarczenie nabywconalfiypm pdadanych przez nich
produktow do miejsc, w ktorych cihcje naby¢, w odpowiadajcym im czasie, na
uzgodnionych warunkach i po akceptowanej przez ogtie [2].”

Podstawowa rola dystrybucji wynika z zasad wsp@&uoeg logistyki, ktore wymaga;
okreslonej jakaci obstugi klienta przy jednoczesnym skréceniu psiov na etapie
dystrybucji. Najwaniejsza w procesie tym jest satysfakcja klientazgednej i niezawodnej
dostawy produktu.

Dystrybucja
A 4 A
Kanaly dystrybucji: Dystrybucja fizyczna:
- rodzaj, struktura, liczba, - obstuga zamowie
- wspotuczestnicy kanatu - transport
instytucje wspomagage - uzytkowanie magazynéw
przeptyw strumieni rynkowych - utrzymanie zapasow
A\ 4 v
przepustowét kanatu poziom obstugi dystrybucyjnej
efekty koszty

Rys. 3. Struktura dystrybuciji, [2, s.16]

»Na struktue dystrybucji sktadaj sic:

1. kanaty dystrybucji (rodzaj, struktura, liczba, whkmZestnicy, instytucje

wspomagajce przeptyw strumieni rynkowych)

2. dystrybucja fizyczna (obstuga zamowjetransport, utrzymanie magazynow i

zapasow) [10].”
Struktue dystrybucji przedstawia rys. 3.

Zbudowanie odpowiednio funkcjoragego systemu dystrybucji zajmuje firmomesto
wiele lat i trudno jest go modyfikowa ,System dystrybucji wize st z powanymi
zobowinzaniami przedsgbiorstwa wobec diej liczby niezalenych firm, ktére zajmuj sie
dystrybucj, i wobec rynkow, ktore obstugujPonadto wize skt z zaangaowaniem w sensie
metod posgpowania, tworzcych podstawow struktug, na ktérej opiera girozlegta sié
diugoterminowych nowych kontraktow [10].”
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Dystrybucja stanowi ogniwo prednie pomgdzy produkcp a konsumpeg. Swoje
zadanie musi realizowa zawsze we wspOipracy z innymi obszarami dziatania
przedstbiorstwa [1].” Dystrybucja jest obszarem bardzazetoym i ka&da sytuacja wymaga
dobrania indywidualnych rozeian i dopasowanie do warunkéw w jakich musi dztata
przedstbiorstwo. Brak dobrego systemu dystrybuciji z@ozakidce przeptyw produktow
migdzy produkci a nabywae.

Dystrybucja waze sk z ponoszeniem przez przegsorstwo okrélonych kosztow. ,Na
koszty dystrybucji fizycznej sktadgjsic przede wszystkim koszty ruchu albo transportu i
koszty posiadania albo magazynowania [9].” W dysigji mazna rozrani¢ dwa rodzaje
kosztow: jawne i ukryte. Koszty jawne to przede ygtkzim koszty zatrudnionego personelu
obstuguacego klientow (sprzedawcy, przedstawiciele, kienoyrlziatdw), koszty realizacji
sprzeday (obstuga towaru, przygotowanie do wysyiki, pakoied i koszty kierowania
sprzedaa (organizacja sprzedg, praca sprzedawcow, badania dotyezsprzeday). Koszty
ukryte natomiast dotyazzarzadzania rezerw towardéw. ,Zadne przedsbiorstwo nie mae
unikna¢ sktadowania, ktore jest zanieniem kapitatow, a w zwkku z tym powinno b§
zredukowane do niezbnego minimum i jak najwkgiwiej kontrolowanie. Informatyka
pozwala prowadzi staty inwentarz, ktory utatwia zadzanie rezerwami, ale nie likwiduje
kosztow magazynowania, obstugi towarowej, ubezgeiez i wspoétczynnika deprecjacii
rezerw [9].” Do kosztoéw ukrytych dystrybucji zalezsk takze koszty wszystkich operacii
zwigzanych z przekazywaniem zamowienia, czyli kosztyrekpondenciji, telefondw,
fakturowania itp.

W analizie kosztéw dystrybucji przedbiorca lzdzie starata sioszacowa mare netto i
mar brutto wigciwa dla poszczegollnej metody sprzeglai poszczegolnych kanatow
dystrybucji. Poziom kosztow jest tak zaleny od przygte ceny sprzedg danego produktu.
Koszty nie mog by¢ zbyt wysokie, aby nie powodowaty wzrostu ceny jpikdd w stosunku
do cen oferowanych przez konkurendprzedsibiorca musi jednak partec, ze podniesienie
ceny do maksymalnego poziomu niekoniecznie jest rdego dobrym posueciem, a
obnizenie ceny do minimum réwnieniekorzystnie wygida w oczach nabywcéw.

.Koszt catkowity logistyki w dystrybucji jest sumkosztow czynn¢ri i elementow
sktadapcych seé na fizyczny przeptyw produktu od producenta doemda kacowego.
Catkowity koszt logistyki jest najezciej nieznany z powodu braku wyetinienia kosztéw
powstajcych w zwazku z fizyczr dystrybucy towardw. Znajom&t tych kosztow jest
niezlzdna dla efektywnego zadzania dystrybugj [7].” Rysunek 4 przedstawia schemat
powstawania kosztéw dystrybucji.

866



Koszty ustug

dostawczyc
: Koszty
Koszty ops’:ugl magaynowani:
zamoéwie
Koszty opakowa
Koszty utrzymania
Koszty transportu magazynos
Kosztyutraconych
korzysci

Rys. 4.Powstawanie kosztow dystrybuciji, [7, s.171]

1. KANALY DYSTRYBUCJI

Jednym z najcgcie] pojawiagcych sg poje¢ zwiazanych z dystrybugj jest pogcie
kanatu dystrybucji. Wedtug Ph. Kotlera kanat dyitrgji jest to ,zbior wzajemnie zalrych
od siebie organizacji, wspétuczestnicgch w procesie dostarczania produktu lub ustugi do
uzytkownika lub konsumenta [5].” Kanat dystrybucjsjesystemem logistycznym w ktorym
wystepuja trzy charakterystyczne strumienie:

a) strumier produktow,

b) strumier informacji,

C) strumier wartasci.

Podmiotowe podégie wyr&nia w kanatach dystrybucji dwie grupy uczestnikow:

1. uczestnicy ktorzy przekazuj przejmup prawo wiasnéci produktow, czyli ktérzy
sprzedaj i kupuja produkty; g to przede wszystkim producenci kupcy detaliczni i
hurtowi, nabywcy indywidualni,

2. uczestnicy nie przejmagy prawa wiasni produktéw lecz wspomaggy proces
przekazywania produktowj $o przede wszystkim agenci.

Wybo6r odpowiedniego kanatu dystrybucji jest degyzjrategicza w ktorej naley
rozwazy¢ oprocz aspektdw ekonomicznych i marketingowyctuniéz konsekwencje obstugi
klienta. ,R&ne braae i wyroby ma czesto typowe tylko dla nich kanaty dystrybucji, acwi
liczna maliwych rozwiazan jest bardzo dia [8].” Podstawowym czynnikiem wplywgjym
na wybér kanatu jest rodzaj produktgdhcego podmiotem transakcji. Wymdiamy tutaj
dobra kontraktowe i wymienialne. Dobra kontraktowe takie ktorych wytworzenie jest
konsekwengj zlecenia klienta. $£to przede wszystkim produkty wykonywane na speejal
zamoOwienie, a transakcja ngsije po bezpoednim kontakcie zamawigjego z
producentem. ,Dobra wymienialne charakteryzsig w tym,ze w momencie ich oferowania
ani producent ani kupagy nie mag juz wptywu na ich atrybuty i zadaniem marketingu staje
si¢ znalezienie na nie nabywcdéw, co wymaga wystawiecliado sprzedey w réznych
miejscach. Naturalnym stajezsitaczenie do tego procesudpednikow [6].”
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Tab. 1. Kryteria klasyfikacji i typy kanatéw dystrybuciil0, s.17]

Kryteria klasyfikacji Typy kanatow
Rodzaj uczestnikow 0 bezpdrednie
0 posrednie
Liczna szczebli parednich 0 krétkie
o dhugie
Liczba parednikow na tym samym szczeblu 0 waskie
0 szerokie
Rodzaj przeptywaicych strumieni 0 transakcyjne
0 rzeczowe
Zakres wspoétdziatania uczestnikow kanatu 0 konwencjonalne
0 zintegrowane pionowo
- zintegrowane na catej diugm
- zintegrowane cgciowo ha pewnych
odcinkach
Sposoéb koordynaciji dziatauczestnikow kanatu 0 administrowane
0 kontaktowe
0 Kkorporacyjne
Prawo wiasnfci uczestnikbw kanatu w stosunku doo wiasne
podmiotéw tworzcych dany kanat 0 cze$ciowo wlasne
0 obce

Kanaty dystrybucji rénia sic migdzy sola rodzajem uczestnikow, licabpasrednikéw,
liczba szczebli pérednich, zakresem wspoéildziatania uczestnikow kanghu Rodzaje
kanatow dystrybucji przedstawia tabela 1. Ze wdgl na ilg¢ posrednikdw na rynku
wyrozniamy kanaly dystrybucji poedniej i bezpéredniej. Kanat bezpoedni jest
najkrotszym kanatem dystrybucji twaxym bezpérednie powazania producenta z finalnym
nabywa, czyli sktada si z dwoch szczebli. W przypadku tego kanatu przgmigistwo na
wilasny koszt dociera do potencjalnych odbiorcow bezcia pdarednikow. Aby
zorganizowd bezpdredni kanat dystrybucji przedsiorstwo musi niejako zainwestowav
drugi, odmienny rodzaj dziatalda. ,Przedsgbiorstwo dla dotarcia ze svoferty produktove
do finalnego nabywcy zmuszona jest do r@ania bezpgrednich kontaktow handlowych
przy pomocy wiasnych pracownikow, ghihandlowych (biur sprzedsg, wiasnych sklepéw
czy akwizycji) lub za péednictwem mediéw (katalogi, strony internetowe zgsiyiki
pocztowe, TV, radio) [10].” Kanal bezgredni jest stosowany przede wszystkim na rynku
surowcéw i dbébr inwestycyjnych, jak réwaiana rynkach ptodéw rolnych, samochodéw,
ustug ubezpieczeniowych. Bezpednie kanaty dystrybucji posiadajwiele zalet, m.in.
pozwalaj producentom petti catkowita kontrok nad zbytem Ilub cen pozwala na
bezpdrednia wymiarg informacji mkdzy producentem i nabywcom lub pépiesza
przeptyw ptatnéci za zakupione towary. Zdecydowawads bezpdrednich kanatdéw jest
koniecznd¢ ponoszenia przez przeesiorstwo duych kosztéw dystrybucji i ograniczony
zakres penetracji rynku. Pomimo wielu zalet béppaniego kanatu dystrybuciji wksza¢
producentow przekazuje dziatania handlow&@dnikom koncentrag sk na produkciji.

W kanatach pg&rednich pomgdzy producentem a nabywcom znajduje jeiszcze jeden
lub kilka szczebli p&rednikéw. ,Parednikiem w kanale dystrybucji jest osoba fizyciua
prawna przejmugca lub pomagaga w przegciu prawa wtasnéci do produktu na jego drodze
od producenta do finalnego nabywcy [6].” Liczbasnealinikow jest uzalaiona od rodzaju
produktu. ,Pdrednicy w kanale dystrybucji peinfunkcje:

1. transakcyjne (negocjowanie warunkOw umow, zawieraransakciji kupna-sprzeda

przenoszenie tytutu wiasgm, przejmowanie ryzyka i inne);

2. logistyczne (zamawianie produktow, organizacja awest przechowywanie,

sortowanie, transportowanie i inne);
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3. pomocnicze (zbieranie i przekazywanie informacjnkgwych, badanie popytu,
finansowanie, rozliczanie, kredytowanie transakijne) [2].”

Kanaty pagrednie wykorzystywaneasgtownie na rynkach produktéw konsumpcyjnych,
zwlaszcza artykutdwzywnosciowych i codziennego aytku. Do podstawowych zalet
posrednich kanatow dystrybucji zaliczaggprzede wszystkim wksza mazliwos¢ penetracii
rynku i wegcia na nowe rynki, zmniejszajprzy tym koszty ponoszone na znajdowanie
nabywcéw. Wadami poednich kanatéw & przede wszystkim ograniczona #iwosé
wyboru finalnych nabywcow oraz wydiaone czas sptywu ptatéci. Wszyscy pérednicy za
swoje ustugi pobierajwynagrodzenie w postaci nigrlub prowizji, jednak w kacowym
rozrachunku mae te g o wiele mniejsze uikoszty, jakie ponositby producent organizuj
dystrybucg bezpdredna. W ostateczniei koszty maty i prowizji zrzucane g na finalnego
nabywe. Pdrednie kanaly dystrybucji as o wiele czsciej wykorzystywane przez
producentow i kanaly bezpg&rednie. Porownanie kanatow beZpednich i pdérednich
przedstawia tabela 2.

Tab. 2. Poréwnanie cech bezfyednich i pdrednich kanatéw dystrybucii, [2, s.34]

Cecha Kanat dystrybucji
bezpdredni posredni
Kontrola nad kanatem petna producenta podzielordzyiuczestnikow
Strategia produkgji producenta goednikow
Koszty producenta wysokie niskie
Przeptyw ptatnéci szybki wolniejszy
Sztywnd¢ regut mata dia
Produkt mozliyve ! , uwngQQnienie standardowy
specjalnychzyczen nabywcow
Asortyment vaski, wiasny szeroki, zigony z produktow|
' wielu producentow
Cena negocjowana z klientem zala od strategii dystrybutora
Sprzzenie zwrotne informacji die mate
Promocja i motywacja E?;el;oyv(\:/ﬁna do nabywco V skierowana do poednikow
Reklama spcha” produkt ~agnie” produkt

Ze wzgkdu na ilg¢ wystepujacych szczebli (piednikow) wyrénia st kanaty krotki i
diugie. Kanaty krétkie charakteryzujsic tym, ze pomegdzy detalisi a producentem
wystepuje najczsciej tylko jeden pérednik. Kanaly krotkie maj zastosowanie dla
produktow drogich, kupowanych jednorazowo, produktatozonych i wymagajcych
bezpdredniego kontaktu z nabywc

Kanaty diugie to takie, gdzie gdzy detalisi a producentem wygtuje wiksza liczba
posrednikéw. ,Kanaty dtugie magprzybiera takie formy, jak:

1. producent — hurtownik — detalista — konsument; jestypowy kanat dystrybucji

wykorzystupcy wszystkie szczeble obrotu produktem

2. producent — agent — detalista — konsument; wykoanys tego typu kanatu umaovia

producentowi dotarcie z produktem do finalnego matyyz pomingciem hurtu i jest
stosowany do sprzeghaw duzych punktach sprzedg detalicznej

3. producent — agent — hurtownik — detalista — konsumstosowanie tej formy

uzasadnione jest dotarciem z ofertv sytuacji, gdy hurt wykazuje cechy
rozdrobnione. Ral agenta w tym ukitadzie jest yezenie hurtu do dystrybucji z
zachowaniem warunku o gej dosgpnasci hurtownikow do punktow sprzega
detalicznej [10].”

Innym kryterium podziatu kanatéw dystrybucji jesegp szerok&, czyli liczba
paosrednikdw wysgpujacych na poszczegdélnych szczeblach kanatu dystriyhdg wzgledu
na szerok& kanatu wyrania st kanaty waskie, w ktorych na poszczegolnych szczeblach
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kanatu wystpuje niewielka liczba pwednikéw, i kanaly szerokie, w ktorych produkty s
oferowane do sprzeda przez dua, niekiedy maliwie najwieksz liczbe posrednikow
dziatapcych na odpowiednim szczeblu kanatu. O szefakikanatu przesgiza strategia firmy
dotyczica stopnia intensywioi dystrybucji [2].” Migdzy kanatem wskim a szerokim nie
wystepuje wyrane rozgraniczenie, dlatego podziat ten mgstz charakter umowny.

Ze wzgkdu na rodzaj przeptywagych strumieni wyrénia skt kanaly transakcyjne i
rzeczowe. Kanaty transakcyjne tweraczestnicy kanatu zawiesgy miedzy sola umowy
kupna-sprzedsy lub podmioty pomagage w ich zawarciu. Kanaly rzeczowe svorzone
przez podmioty wykongfe zadania zweane z fizycznym przeptywem towaréw od
producenta do ostatecznego nabywcy. ,\W bardziezeggtowych analizach ggtkowych
wyroznia sk czasami kanaty promocji, hegocjacji, przenosz@nav witasnéci, fizycznego
przeptywu produktéw oraz przeptywu piedey [1].”

Ze wzgkdu na kryterium wspoétdziatania uczestnikbw kanatyrdimia sk kanaty
konwencjonalne i kanaty zintegrowane pionowo. @Gecbharakterystyczn kanatu
konwencjonalnego jest toze kade kolejne ogniwo na drodze fizycznego przeptywu
produktow jest kacowym odbiorg dla ogniwa poprzedniego. Kanaly tg zawierane
sporadycznie przez podmiotyzice do maksymalizacji swoich kokzy. Czsto kontakty
migdzy podmiotami g natychmiast zrywane i nigdy nie odnawiane. Podyniogstepujace w
kanale konwencjonalnym nie trakiugic nawzajem jako uczestnikow kanatu dystrybucji i
kieruja sic wlasnymi koncepcjami dziatania. Natomiast kanahgegrowane pionowoada do
wyeliminowania negatywnych konsekwencji dziatanian&déw konwencjonalnych i
dziatalng¢ firm znajdupcych sé na poszczegdélnych szczeblach kanalu jest kontenaw
koordynowana przez jednz tych firm. Ze wzgidu na sposob koordynacji dziata
uczestnikdw kanatu wyedia sk trzy typy kanatow zintegrowanych pionowo:

1. kanat administracyjny — powstaje w wyniku nagthzasci ekonomicznej lub

administracyjnej jednego z uczestnikow kanatu mexyini;

2. kanat kontraktowy — powstaje na podstawie umow eeawiych przez niezalee
firmy dziatapce na ranych szczeblach kanatu,

3. kanat korporacyjny — ,powstaje w wyniku podpatkowania kolejnych ogniw w
kanale dystrybucji jednemu przewodnictwu, przy czymmoze to by
podporadkowanie ekonomiczne lub prawne [10].”

Ostatnim kryterium podziatu kanatow dystrybucji tiggrawo witasnéci uczestnikéw
kanalu w stosunku do uczestnikéw twgogch okrélony kanat. ,Jednym z uczestnikow
kanatu mae by wiascicielem wszystkich pozostatych. Mamy wtedy do c¢epra z tak
zwanym kanatem wiasnym, ktéry z punktu widzenia gsbatych jego uczestnikdw jest
rownoczénie kanalem obcym. W innej sytuacji niektérzy z esimikOw mog byc
wiascicielami innych. Dla tej grupydalzie to kanat agciowo wtasny [1].”

Dzigki réznym typom kanatéw dystrybucji mibwa jest identyfikacja ich cech
charakterystycznych pozwadaych na analig procesu wspoétdziatania podmiotéw
zaangaowanych. Pozwala tak przedsibiorstwom zaprojektowai wybrat odpowiedni
kanat dystrybuciji.

1.1. Przestanki wyboru kanatu dystrybucji

Na wybor kanatéw dystrybucji przez przedsorstwo wplywaj rézne bodce. Ich
analiza pozwala firmom dokoé&ajbardziej wtéciwego kanatu. Zanim podejmiegsiecyzg
nalezy bardzo doktadnie zbadlavszystkie czynniki wptywajce na wybor kanatu dystrybucji.
.Zakres czynnikdw wpltywaicych na wybor kanatow dystrybucji i ich znaczerie&ne w
zaleznosci od brany, stosunkow ngdzy podmiotami rynku, przedsiiorstwa dokonujcego
wyboru itp.[4].” Do czynnikéw wptywajcych na wybér kanatu zaliczasi
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cechy produktu,

cechy segmentu rynku,
struktury dystrybucji,

cechy przedsbiorstwa,
cechy innych przedsbiorstw.

Na podstawie cech produktu oklié mazna potrzeby dotyezxe srodkow finansowych,
warunkéw magazynowania, transportu i sprzgdePodstawowym czynnikiem z punktu
widzeniasrodkow finansowych jest cena produktu. W przypafikay oferujacych produkty
0 wysokich cenach wygbuje tendencja do wybierania bezmanich kanatow dystrybucji,
natomiast firmy oferujce produkty tanie skianigjsic w strore posrednich kanatéw
dystrybucji. Wana przy wyborze kanatu cecha produktu jest jego to#éat Produkty o
krétkiej trwatasici ze wzgédy na cechy fizyczne lub meadprzedawaneasza padrednictwem
posrednich  kanatow  dystrybucji, istniej bowiem ryzykastraty przy diaszym
przechowywaniu. Zdarzacstakze, ze producent uruchamia wiasisiec handlowa w celu
zwickszenia szybkai obrotu. Producenci ofergy produkty o daej ztozonaici technicznej
czesto ograniczaj ilos¢ posrednikdw. Jest to spowodowane tyne, przy montau tego typu
produktow wymagany jest wykwalifikowany personelaonr dobrze dziatagy dziat
posprzedzowy. Przy produktach zimnych techniczne producenci wybierapajczscie]
kanatly bezpérednie. ,Wybor kanatéw dystrybucji zale od sezonowszi produktu. Potrzeba
gromadzenia zapaséw sezonowych i gospodarowanié zgpasami prowadzczesto do
integracji poszczegolnych szczebli kanatéw dystoyjid].” Substytucyjnéé¢ produktow jest
czgsto czynnikiem rozstrzygagym o wyborze p@ednika. Bierze situtaj pod uwag jakosé
swiadczonych ustug przez fgednikow.

Dobre zapoznaniegfirmy z cechami segmentu rynku na ktérym oferwjeje produkty,
ma podstawowe znaczenie przy wyborze kanatu dystiybProdukty § nabywane przez
rézne grupy konsumentow, dlatego ngledobrze zidentyfikowa jego wytkownikow. W
zaleenosci od rodzaju grupy klientdw wybiera esiodmienne rozwizania w kanatach
dystrybucji. Kolejr, cecla segmentu runku jest jego wielkéo Na rynku daym, wysokie
dochody mae przynié¢ sprzeda nawet tanich towaréw. Na wybor kanatéw dystrybucji
wplywa takee przestrzenne rozmieszczenie konsumentow. Najejyb@rzy stosunkowo
niskich kosztach produkt dociera do klientdw nakrymprzestrzennie skoncentrowanym.
Wykorzystuje s woéwczas bezpwoednie kanaly dystrybucji. W przypadku przestrzeyme
rozproszenia Kklientow, aby zgkiszy¢ sprzeda, naley stosowa posrednie kanaty
dystrybucji. ,Czstotliwos¢ zakupu towaréw przez konsumenta wptywa nastliwosc
odnawiania zapaséw na Aym szczeblu kanatu. dle czestotliwos¢ zakupu jest dia to
zwicksza st czstotliwos¢ sktadania zaméwie a fakt ten z kolei mae decydowa o
wyborze poszczegollnych szczebli kanatdw (np. humtka). Maze to w konsekwencji
prowadz¢ do wydtwenia s¢ kanatow dystrybuciji [4].”

Do zewrtrznych czynnikbw zmniejszggych swobod przy wyborze kanatu natg
struktura dystrybucji. Nafy dokladnie przeanalizowapozycg rynkowa przedstbiorstw
paosrednicacych oraz ich struktgr

Duze znaczenie przy wyborze kanatu dystrybucji gmayvewrctrzne cechy
przedsgbiorstwa. Jednym z nichp zasoby finansowe ktérych wielk® ma znaczenie przy
wyborze taszego Ilub drzszego kanalu dystrybucji. \iaa jest take reputacja
przedsgbiorstwa, gdy ma ona die znaczenie z punktu widzenia namyiwania przez
producenta kontaktéw z pednikami. im reputacja jest lepsza tym fatwie] newje se
wspotprae. Przedsibiorstwo powinno take dobrze zbada swop baz techniczia
i lokalizacg zaktadu wytwdérczego w stosunku do obstugiwane uynk

Projektupc swéj kanat dystrybucji producent musi uweiic fakt, ze na rynku
wystkpuja takze przedsibiorstwa wytwarzajce podobne Ilub takie same produkty

agkrwnE

871



I wykorzystupce okrglone kanaty dystrybucji. Istnigte juz na rynku kanaty innych
producentbw mag ogranicza przedstbiorce, dlatego naley podpé decyzg czy

wprowadzé nowe kanaty czy wykorzystastniepce. ,Ze wzgédu na sposéb pagiowania
konsumenta przy zakupie towarow w wielu przypadkésmbpszym rozwizaniem lkdzie

wykorzystanie podobnych kanatdéw, c¢hprzedstbiorstwo mae wprowadzé innowacje w
dystrybucji i wykorzystywé nowe, nawet unikatowe kanaty dystrybucji [10].”

PODSUMOWANIE

Logistyka jest dziedzi wiedzy, rozwijagca Sie W Sposob dynamiczny i agty. We
wszystkich jej dziedzinach, rowrien dystrybucji, powstaj nowatorskie koncepcje, ktére
przeniesione do praktyki pozwadapa rozwoj organizacji. Pgjie dystrybucji mee zosta
przyblizone z réanych perspektyw. Dla firm produkcyjnych, dystrybaigest jednym ze
srodkdéw pozwalajcym im zdoby klienta. Struktury i ksztalt nowoczesnej dystryjpuc
zawdzeczany jest jej a@glym przemianom i doskonaleniom. Ewolucji ulegégkze relacje
miedzy uczestnikami kanatéw dystrybucji. We wspotczmsnmarketingu podkéane g
wspotdziatania oparte na partnerstwie, jednak uniss dystrybucji dza do zapewnienia
sobie pola do podejmowania decyzji.

REASONS FOR SELECTION
OF DISTRIBUTION CHANNEL

Abstract
The article discusses the nature and typology efrilution channels. In addition, the selection
condition characterized by distribution channel iness. The variety of forms of distribution and
distribution channels allows companies to choogemiost suitable for you. Companies should explore
the surroundings and plan an effective distributirannels allowing to reach a wide audience of
potential buyers
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