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Notatka
Kanaty dystrybucji i ich rodzaje

Kanaty dystrybucji s podstawowym skfadnikiem dystrybucji. Swym zasiegiem
obejmujg catkowity przeptyw towardéw od producenta do konsumenta lub tez ostatecznego
nabywcy. Mozna je rdwniez zdefiniowaé w kategoriach tancuchéw instytucji ,,(...) za
posrednictwem, ktérych dokonuje sie przeptyw towardéw, ustug i informacji na rynek”.
Proces doprowadzania produktow od wytwdrcy do sfery konsumpcyjnej sprawia, ze muszg
by¢ do tego wykorzystywane ogniwa posredniczgce. To witasnie posrednicy tworzg kanaty
dystrybucji, zwane tez kanatami marketingowymi lub handlowymi. ,Kanaty marketingowe
moga by¢ postrzegane jako zbiér wzajemnie od siebie zaleznych organizacji
uczestniczacych w procesie dostarczania produktu lub ustugi do konsumpc;ji lub
uzytkownika”. Przy czym nalezy pamieta¢, ze owa zalezno$¢ nie musi posiadac charakteru
zaleznosci sensu stricto- uwarunkowane jest to uktadem powigzan pomiedzy producentami
towardw a posrednikami oraz strukturg kanatu. Kanaty dystrybucji réznig sie nastepujacymi
cechami: rodzajem uczestnikdw, liczbq szczebli posrednich, liczbg posrednikdw na tym
samym szczeblu, rodzajem przeptywajqcych strumieni, zakresem wspotdziatania uczestnikow
kanatu, sposobem koordynacji dziatan uczestnikow kanatu, prawem wtasnosci uczestnikow
kanatu do podmiotdw tworzgcych dany kanat (tabela 2).

Tabela 2 Kryteria klasyfikacji i typy dystrybucji

Kryteria klasyfikacji Typy kanatow

Rodzaj uczestnikéw e bezposrednie
e posrednie

Liczba szczebli posrednich o krotkie

o dtugie
Liczba posrednikéw na tym samym szczeblu o waskie

e szerokie
Rodzaj przeptywajacych strumieni e transakcyjne

L rzeczowe

Zakres wspotdziatania uczestnikow kanatu e konwencjonalne

e zintegrowane pionowo

%+ zintegrowane na catej
dtugosci

%+ zintegrowane czesciowo na
pewnych odcinkach

Sposoéb koordynacji dziatan uczestnikdw kanatu |e  administrowane
e kontraktowe
e korporacyjne

Prawo wtasnosci uczestnikdw kanatu w stosunku | ¢  wtasne
do podmiotéw tworzgcych dany kanat e czeéciowo wtashe

e obce

Zrédto: A. Czubata, Dystrybucja produktow, Warszawa 2001, 5.25
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Kanat bezposredni to bezposrednie powigzanie producenta z finalnym nabywca
(najkrotszy kanat dystrybucji). Organizacja tego kanatu wymaga od producenta
inwestowania w dziatalno$¢ handlowg. Kanaty te dominujg na rynku débr
inwestycyjnych, surowcow oraz na rynku débr konsumpcyjnych. Charakterystyczne sg
rowniez dla rynku ustug, ktory posiada m.in. niematerialny charakter, brak
mozliwosci magazynowania i transportu.

Kanat posredni angazuje posrednikdw, co wydtuza kanat marketingowy, ale dociera
do wiekszej liczby nabywcow. Nalezy jednak wzigé pod uwage, ze im dtuzszy kanat
tym wieksza rdznica miedzy ceng detaliczng a uzyskiwang przez producenta na skutek
marz posrednikdéw. Dlatego przy wyborze systemu dystrybucji nalezy sie kierowac¢
dostepnoscig wyrobdéw dla maksymalnej liczby nabywcdw, zdolnoscig posrednikdw
do realizacji dziatan dystrybucyjnych, zadowalajgcym poziomem obstugi oraz
najnizszym kosztem tej dystrybuciji.

Kanat krétki dystrybuciji wystepuje wtedy, gdy pomiedzy producentem a
konsumentem wystepuje tylko jeden posrednik.

Kanat dtugi wystepuje, gdy pomiedzy producentem a konsumentem wystepuje
wieksza liczba posrednikow.

Kanat waski wystepuje, gdy na poszczegdlnych etapach dystrybucji okreslonego
produktu istnieje niewielka liczba podmiotéw odpowiedzialnych za jego dystrybucije.
Kanat szeroki wystepuje, gdy na poszczegdlnych etapach dystrybucji okreslonego
produktu istnieje duza liczba podmiotow odpowiedzialnych za jego dystrybucje.
Kanat transakcyjny wystepuje, gdy istnieje przeptyw informacji, negocjacji, zaméwien,
prawa witasnosci.

Kanat rzeczowy wystepuje, gdy istnieje przeptyw produktéw oraz ptatnosci.

Kanaty konwencjonalne charakteryzujg sie tym, ze sposéb powigzan miedzy
podmiotami gospodarczymi w sferze dystrybucji wynika z zawartych transakgji
kupna-sprzedazy. Kazdy z nich dziata autonomicznie, samodzielnie i moze kierowac
sie wiasnymi celami. Na ogot wystepuje w nich brak wspétdziatania logistycznego.
Kanaty zintegrowane pionowo charakteryzujg sie realizacjg wspdlnych programéw
sprzedazy czy koordynacji dziatan wszystkich szczebli dystrybuciji.

kanaty wtasne (korporacyjne) charakteryzujgce sie tym, ze jednostki dziatajgce na
réznych szczeblach dystrybucji podporzagdkowane sg ekonomicznie i prawnie
jednemu kierownictwu. Moze przy tym wystepowac integracja pionowa w kanale
dystrybucji polegajgca na podejmowaniu przez producentdéw funkcji dystrybucyjnych
(tzw. integracja pionowa w przéd) lub podejmowanie przez dotychczasowych
dystrybutoréw dziatalnosci produkcyjnej (tzw. integracja pionowa wstecz).

Coraz wiekszg role w praktyce gospodarczej odgrywajg kanaty kontraktowe, ktérych
cechg charakterystyczng jest dtugookresowa wspétpraca pomiedzy niezaleznymi w
sensie ekonomicznym i prawnym podmiotami gospodarczymi na podstawie umoéw.
Uczestnictwo w takim kanale dystrybucji jest aktem $wiadomego wyboru i nie wynika
z podporzadkowania organizacyjnego czy administracyjnego. Wybierajgc okreslony



rodzaj umowy np. o przedstawicielstwo, franchisingowg czy patronacka, podmioty
tworzace dany kanat kontraktowy okreslajg zakres wspélnego dziatania i wzajemne
zaleznosci.

13. Natomiast kanaty administrowane wystepujg wtedy, gdy jeden z uczestnikdw rynku
ma tak silng pozycje rynkowsg, ze w stosunku do pozostatych uczestnikow spetnia
funkcje koordynatora dziatalnosci.

Lista mozliwych kanatéw dystrybucji

:: Hurtownie — towary sprzedawane sg do miejsc, w ktérych zaopatruja sie finalni
dystrybutorzy.

:: Nowoczesne sieci sprzedazy srednio- i wielko powierzchniowej — np. sieci supermarketéw
lub dyskontéw, sieci sklepéw budowlanych lub elektronicznych.

:: Wihasne stacjonarne punkty sprzedazy

e samodzielne powierzchnie sklepowe
e wyspy lub stoiska

:: Punkty sprzedazy nalezace do innych firm

e dziatajace na zasadach franchisingu

e dystrybutorzy branzowi — wyspecjalizowani w danej dziedzinie, sprzedajgcy towary
takze innych firm

e dystrybutorzy ustug komplementarnych — np. sprzedaz ustug telefonii komoérkowej w
sklepach z elektronika

o certyfikowane/ autoryzowane punkty sprzedazy

:: Call/ contact center

e wifasna infolinia obstugujgca ruch przychodzacy

e wiasny zespdt telesprzedazowy, ruch wychodzacy:
— bezposrednia sprzedaz telefoniczna produktow lub ustug
— umawianie spotkan dla przedstawicieli handlowych, generowanie leadéw

e outsourcing ustug telemarketingowych do zewnetrznych firm typu call/ contact
center

:: Sprzedaz zdalna — potaczenie sprzedazy telefonicznej, kontaktu emailowego, web chatu,
celem jest finalizacja sprzedazy lub tez tylko umdéwienie klienta na spotkanie z
przedstawicielem firmy dziatajgcym w terenie. Wiecej o sprzedazy zdalnej (tzw. inside sale)
znajdziecie we wczesniejszym wpisie.



:: Przedstawiciele handlowi

e zatrudnieni przez przedsiebiorstwo (Key Account Managerowie, Dyrektorzy
Handlowi, New Business Development Managerowie, Kierownicy Sprzedazy, itd.)

e wynajmowani, pracujacy na zasadach outsourcingu, czesto rozliczani tylko na
podstawie prowizji. Spotykani np. na rynku FMCG, farmaceutycznym.

:: Posrednicy handlowi — firmy zajmujgce sie posredniczeniem w znajdowaniu klientéw:

e brokerzy/ agenci — firmy sprzedajgcy na mocy udzielonego petnomocnictwa przez
producenta/ wtasciciela praw do marki

¢ organizacje handlowe — firmy wyspecjalizowane w znajdowaniu lub tgczeniu
potencjalnych kupujacych ze sprzedajgcymi, najczesciej posredniczgce w transakcjach
handlowych na rynkach miedzynarodowych

:: Kanat internetowy

e strona WWW z mozliwoscig sktadania zamdwien (przeczytaj: Strona internetowa,
ktéra przycigga klientéw i zarabia — zbiér wskazéwek dla firm)

e sklep internetowy

o afiliacja — zbieranie zamdwien z reklam umieszczanych na innych stronach
internetowych (rozliczanie sie na zasadach prowizji za wypetnione zaméwienie lub
sfinalizowang sprzedaz)

e sieci spotecznosciowe

o wykorzystanie portali agregujacych oferty, np.: allegro, groupon, serwisy
ogtoszeniowe, poréwnywarki cenowe

:: Aplikacje mobilne — dedykowane aplikacje na telefon przez ktére mozna sktadac
zamowienia (w tzw. modelu m-commerce)

:: Poczta tradycyjna — wysytka katalogdéw produktowych z formularzem zaméwienia

:: MLM — zwane tez marketingiem sieciowym lub marketingiem wielopoziomowym. Jest to
sie¢ sprzedazy bezposredniej oparta na prostej zasadzie, ze sam sprzedajesz, a takze szukasz
0s0b, ktére dotaczg sie do sieci. Wyniki sprzedazy tych nowych “handlowcéw” wptywajg na
twoje zarobki. Klasyczny przyktad konsultantek dystrybuujgcych kosmetyki firmy na Av.

:: Targi, eventy, pokazy — kanat sprzedazy spotykany zaréwno na rynku B2B i B2C; w tym
pierwszym przypadki przyjmuje postac targéw, podczas ktérych istnieje mozliwos¢ sktadania
zamowien; w przypadku B2C sprzedaz odbywa sie najczesciej na tzw. prezentacjach
handlowych, kiedy to ludno$¢ sproszona do hotelu lub dowolnej wiekszej sali, poddawana
jest praniu moézgu, w rezultacie ktérego kupuje kotdry, garnki lub inne pseudo-zdrowotne
badziewie za pare tysiecy ztotych.



:: Przetargi — wiele firm posiada dedykowane osoby, ktérych zadaniem jest tylko
wyszukiwanie, a nastepnie sktadanie ofert w przetargach.

:: Automaty samoobstugowe stuzgce dystrybucji towaréw
:: Handel obwozny — méwigc krétko, punkt sprzedazy na kétkach

Strumienie w kanale dystrybucyjnym

e strumien produktéw,

e strumien informacji sterujacy przeptywem produktow,
e strumien wartosci,

e strumien informacji handlowych,

e strumien informacji promocyjnych.



Zadanie

1. Podaj przyktady kanatéw dystrybucyjnych

2. Opisz krétko swoimi stowami kanaty posrednie, diugie i szerokie.

3. Zaktad produkcyjny dostarcza swéj towar do dwdéch magazyndéw znajdujgcych
sie na terenie wojewdédztwa mazowieckiego. Nastepnie z kazdego z nich
towar jest dostarczany do 6 odbiorcéw detalicznych. Jakiego rodzaju kanat
dystrybucji jest wykorzystywany w tym zaktadzie? Narysuj w zeszycie schemat
tego kanatu.



