Zarzgdzanie systemami
~dystrybucji
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/- ganizowanie sprawnych dziafan

systemu dystrybucji

Koordynacja dziatan wszystkich jego elementéw - ich
integracja tak, aby wszystkie przyczyniaty sie do
powodzenia systemu.

I Relacje w kanatach

"I Integracja w kanalach marketingowych
| Integrator w kanale marketingowym

"I Konflikty w kanatach

' Motywowanie uczestnikow kanatu




acje (zwigzki, wiezi,

powigzania)

miedzy uczestnikami kanatu dystrybucji powstaja na
tle ich wspéluczestnictwa w procesie udostepniania
wytworzonych produktéw nabywcom finalnym
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olucja relacji miedzy
uczestnikami kanatow dystrybucji

Niska intensywnos$¢ wspotpracy
(miedzyorganizacyjne stosunki
transakcyjne)

Wysoka intensywnos¢ wspotpracy
(miedzyorganizacyjne stosunki
partnerskie)

Bardzo wysoka intensywnos¢
wspotpracy

(stosunki oparte na prawie wlasnosci
do partnera)

Transakcje pojedyncze
Transakcje powtarzane
Kontrakty dtugoterminowe

Partnerstwo miedzy sprzedawca i
nabywca

Alians strategiczny

Sie¢ przedsiebiorstw

Integracja pionowa typu
korporacyjnego




Partnerstwo - przyktady

® marketing partnerski - budowanie trwatych
zwigzkow partnerskich z klientami, dostawcami;
tworzenie lojalnosci

©® marketing relacji z klientem (CRM-customer
relationship marketing)

® efektywna obstuga klienta (ECR - efficient
consumer response )




Partnerskie stosunki wspdtpracy

® zasada dobrowolnosci i trwatosci
® interakcyjne kontakty

® powigzania technologiczne, informacyjne,
osobiste

® wspoldziatania przynoszace korzysci wszystkim
partnerom




Integracja w kanale

'] Proces zespalania elementéw w catos¢

"I Proces taczenia celéw, funkcji, dziatan, zasobdw,
struktur organizacyjnych przedsiebiorstw
uczestniczacych w dystrybucji produktow




Rodzaje integracji

® pozioma, pionowa
® bezkapitatowa, kapitatowa

® funkcjonalna, strukturalna, kooperacyjna,
korporacyjna

® krotkotrwala, strategiczna
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zaje kanatéw
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lystrybucji ze
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wzgledu na stopien integracji

® kanaty konwencjonalne
® kanaty zintegrowane pionowo

kanaty administrowane
kanaty kontraktowe

kanatly korporacyjne




Gtowny cel integracji pionowej

Osiagniecie efektu synergii

osiggniecie wiekszej sprzedazyi / lub
wiekszych oszczednosci niz w pojedynczym
dziataniu




KorzysSci kanatéw dystrybuciji

® wzrost poziomu obstugi dystrybucyjnej nabywcéw
finalnych

® usprawnienie przepltywu informacji rynkowych
® wzrost uzytecznosci i efektywnosci kanatu

® wzrost konkurencyjnosci przez oferowanie
nabywcom relatywnie wiekszych korzysci




Integrator (lider) kanatu

Uczestnik kanatu majacy zdolnos¢ do:

® opracowanie wspolnej dla catego kanatlu koncepcji
dziatania

® kontrolowaniai wywierania wplywu na pozostatych
uczestnikow

Zrédla dominacji:
wielko$¢, uznana pozycja, duzy udziat w rynku,
zawarta umowa, czlonkostwo w uznanych
zrzeszeniach, organizacjach




Gtodwne zadania integratora kanatu

® ustalanie strategii dystrybucji
® dobieranie uczestnikéw kanatu

® organizowanie i kontrolowanie funkcjonowania
kanatu

® motywowanie uczestnikow kanatu
® rozstrzyganie konfliktow




Rodzaje konfliktow

konflikty pionowe (wertykalne)
konflikty poziome (horyzontalne)

konflikty miedzykanatowe
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rodta konfliktow
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® sprzecznosc celow uczestnikéw kanatu

® niejasny podziat r6l, czynnosci, kosztow, korzysci
pomiedzy poszczegdlnych uczestnikow

® naduzywanie wladzy przez liderow kanatu
® zaklocenia w przeptywie informacji rynkowych




S R ’
/ rodki motywowania uczestnikow

kanatu

® finansowe: rabaty, prowizje, premie, finansowanie;

® komunikacyjne: wspolne badania rynku, regularne
zebrania, pisma okodlne, zastosowanie poczty
elektronicznej/ Internetu;

® ustugowe: wspolne odwiedzanie klientéw, szkolenia,
pokazy, kluby;




S e R ’
/ rodki motywowania uczestnikow

kanatu c.d.

® techniczne: serwis techniczny, szkolenia techniczne,
bezplatna linia telefoniczna;

® Logistyczne: 24-godzinny serwis dostawczy, szybkie
realizowanie zamowien, dotrzymywanie terminow;

® promocyjne: doptaty do kosztéw reklamy, oferty
wprowadzajace nowy produkt, skoordynowane
uczestnictwo w targach




