Cap. 5. DISTRIBUTIA

1.

Distributia — elemente de definire

Canalul de distributie (canal de marketing) reprezinta totalitatea grupurilor sau organizatiilor care

directioneaza fluxul de bunuri de la producator la consumator, cu scopul de a asigura satisfactia

consumatorului. Rolul principal al distributiei este de a asigura disponibilitatea bunurilor la timpul,

locul si cantitatile cerute de consumatori.

Intermediarii de marketing (,middlemen”) asigura legatura intre producator si alti intermediari sau

utilizatori finali prin intermediul unor intelegeri contractuale sau prin achizitie si revanzare.

Activitatile intermediarilor de marketing:

Faciliteaza schimburile — aleg sortimentele de produse care satisfac cel mai bine cerintele
consumatorilor;

Distributia fizica — transporta, depoziteaza, manipuleaza, inventariaza si comunica;
Promovare — stabilesc obiective de promovare, coordoneaza reclama, publicitatea si
ambalarea;

Managementul marketingului — stabilesc obiective, planifica activitatile, coordoneaza
finantele, personalul, Tsi asuma riscuri, evalueaza si controleaza activitatile canalelor de
marketing;

Informatii de marketing — elaboreaza studii de marketing si analizeaza informatiile;

Pret — stabilesc politicile de preturi si termenele de vanzare.

Functiile canalelor de distributie pot fi indeplinite de un singur membru al canalului de marketing

sau pot fi rezultatul efortului comun ale membrilor canalelor.

Creeaza utilitate:
- detimp - face produsul disponibil atunci cadnd doreste consumatorul
- de loc - face produsul disponibil in locatiile dorite de consumatori
- de forma - atunci cand asambleaza sau fac alte finisari produselor pentru a
satisface cerintele consumatorilor
- de posesie — asigura posibilitatea de acces a consumatorilor la produs
pentru a-l utiliza (stocare, leasing, inchiriere).
Faciliteaza eficienta schimbului — reduce numarul de schimburi posibile; (fig.1).

Reduce discrepantele in cantitate si in sortimente



Standardizarea tranzactiilor — canalele de distributie ajuta la standardizarea tranzactiilor in
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Fig. 1. Rolul intermediarilor

diferitele situatii de achizitie .

Furnizare de servicii clientilor - retailerii de bunuri de larg consum trebuie sa furnizeze

servicii asociate: livrare, instalare, reparatii, parti componente, instructiuni si training.

. Tipuri de canale de distributie

. Canale de distributie (CD) pentru bunuri de larg consum (fig.2)

Fig. 2. Tipuri de canale de distributie pentru bunuri de larg consum
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a) Producatorul isi distribuie produsele direct la consumatorul final utilizand canale de distributie
directa; sunt cele mai simple, dar nu si cele mai eficace.

b) Canal de marketing utilizat de multi retaileri care cumpara de la producatori in cantitati adecvate
(ex. lanturile de hipermarketuri).

c) Canal de distributie lung utilizat pentru produse de uz curent, atunci cand producatorul doreste
sa ajunga la cati mai multi consumatori prin intermediul intermediarilor.

d) Canal de distributie utilizat pentru producatorii care urmaresc distributia in masa.

B. Canale de distributie (CD) pentru bunuri industriale (fig.3)

P P P P
|
Agenti
Distribuitori
bunuri Agenti
industriale Distribuitori
bunuri
industriale
Cc (o C c
e) f) 9) h)

Fig. 3. Tipuri de canale de distributie pentru bunuri industriale

e) Canal de marketing direct utilizat in mod frecvent de producatorii de bunuri industriale - produse
scumpe si foarte complexe tehnic.

f) Canal de marketing utilizat de companiile independente care achizitioneaza titlul de proprietate
asupra bunurilor industriale si se ocupa de distribuirea acestora

g) Canal de marketing prin care producatorul angajeaza un agent/reprezentant pentru a vinde
produsele. Agentul este o organizatie independenta care vinde, pe baza de comision, produse
complementare ale altor concurenti in anumite zone.

h) Canal de marketing utilizat cand producatorul doreste sa acopere o arie geografica mai mare

prin mentinerea unei forte de vanzari,datorita resurselor limitate sau factorului sezonier.



Producatorii pot utiliza canale de marketing multiple, fiecare canal implicand un grup diferit de
intermediari:
¢ Distributie duala: doua sau mai multe canale de distributie pentru distribuitorii acelorasi

piete tinte; genereaza conflicte intre canalele de distributie.
¢ Aliante strategice: cand produsele unei companii sunt distribuite prin canale de distributie
ale altor companii sau cand produsele sunt similare (piete tinta si utilizare) dar nu sunt
competitori directi.
C. Integrarea canalelor de distributie
Canalele de distributie (CD) pot fi legate sau diferite componente pot fi combinate sub
managementul unui lider de canal, atat vertical cat si orizontal, prin integrare. Astfel, se

echilibreaza functionarea, se reduc costurile si creste coordonarea membrilor canalului.

¢ Integrare verticald , prin care un membru poate realiza operatiile unui alt membru al

canalului, eliminand nevoia existentei acelui intermediar ca entitate separata.

- reuneste toate functiile de la producator la consumator;
- membrii canalului vertical Tsi coordoneaza eforturile pentru a ataca piata tinta;
- este mai eficienta impotriva concurentei , datorita cresterii puterii, creste abilitatea

de a inhiba concurenta si creste impartirea informatiilor si a responsabilitatii;

o Integrarea orizontala , prin care intermediarii din cadrul aceluiasi nivel se reunesc sub un

singur management.
- desi permite eficientizarea aprovizionarii, reclamei si a personalului specializat nu
este intotdeauna cea mai buna metoda de a imbunatati distributia;

- nu reduce costurile si nu imbunatateste pozitia competitiva a companiei.



3. Tipuri de distributie

Caracteristicile produsului si ale pietei tinta determina intensitatea acoperirii distributiei, prin

numarul si tipurile de punctelor de desfacere.

o Distributie intensiva, prin care toate punctele de desfacere disponibile sunt utilizate pentru

distributia produsului.

- se foloseste, in general, pentru bunuri de consum imediat (convenience goods);

- pentru consumatori disponibilitatea inseamna o pozitionare a magazinului cat mai

aproape si timp de aprovizionare cat mai mic;

- succesul depinde mai degraba de disponibilitatea produsului in magazin decat de

natura magazinului;

o Distributia selectiva , prin care se alege un numar limitat de puncte de desfacere pentru

distributia produsului intr-o anumita zona.

- sunt utilizate pentru bunuri de larg consum, care sunt mai scumpe, iar consumatorii
sunt dispusi sa aloce un timp mai mare pentru vizitarea magazinelor, compararea
preturilor, design, stil si alte caracteristici ale produsului, ceea ce necesita un efort

mai mare pentru diferentierea produsului la punctele de desfacere;

- foarte multe produse industriale sunt vandute prin distributie selectiva pentru a se

putea mentine controlul asupra procesului de distributie;

o Distributie exclusiva, prin care numai un singur punct de desfacere este utilizat intr-o

anumita arie geografica.
- se utilizeaza pentru produse a caror frecventa de achizitie este foarte mica, necesita

servicii sau informatii suplimentare si sunt foarte scumpe.



