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6.7 DISTRIBUCIJSKA POLITIKA?
1. Kaj pomeni pojem distribucija?
Pojem distribucija pomeni vse ukrepe, s katerimi podjetje premosca ¢as in prostor, ki

lo¢ujeta proizvajalce in porabnike nekega izdelka.

2. Iz katerih 2 delov je sestavljena distribucijska politika?
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organizacija prodaje

| gospodarsko in pravno organiziranje pretoka dejansko gibanje izdelkov :
izdelkov do kupcev (»prodajne poti«) (»prevozne poti, prevozne organizacije«)

| Distribucijska politika

Slika 1: Distribucijska politika

3. Kaj moramo doloditi v okviru organizacije prodaje?
Organizacija prodaje obsega izbiro:
e prodajnih poti (neposredna — direktna ali posredna — indirektna prodaja),
e prodajnih sistemov (centralizirana ali decentralizirana prodaja),
e prodajnih oblik (trgovski potniki in druge prodajne organizacije, npr. samostojni
trgovski zastopniki).

6.7.1 PRODAINE POTI

1. Po katerih 2 poteh lahko poteka prodaja?
Prodaja lahko poteka po dveh poteh: neposredni in posredni.

2. Kaksne so znacilnosti neposredne (direktne) prodaje?

O neposredni (direktni) prodaji govorimo, ko proizvajalec svoje izdelke prodaja neposredno
tistemu, ki jih bo uporabil (pri investicijskih dobrinah drugemu podjetju, pri potronsnih pa
potrosnikom).

Direktna prodaja je lahko centralizirana (tj. brez podruznic) ali decentralizirana (tj. prek
lastnih podruznic).

Pri prodaji na daljavo gre za ponudbo kupcem:
e po telefonu,
® s pismom,
o faksom ali
e prek svetovnega spleta.

1 To&ka 6.6 je povzeta po knjigi: Usaj Hvali¢, T. in ostali. 2011. Poslovanje podjetij: menedZment in trzenje.
Celovec: Mohorjeva.
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Odjemalcem poSsiljamo kataloge in prospekte.

Prodaja poteka tudi prek trgovskih potnikov, ki so zaposleni v podjetju in katerih delo nadzira
prodajna sluzba.

3. Kaksne so znacilnosti posredne (indirektne) prodaje?
Pri posredni prodaji med proizvajalca in kupca vstopajo samostojne trgovske organizacije. Te
so lahko:

e trgovski zastopniki, ki prodajajo vimenu in za racun zastopane firme,

e komisionariji, ki prodajajo v svojem imenu, vendar za ra¢un zastopane firme,

e samostojni trgovci, ki prodajao v svojem imenu in za svoj racun.

Trgovska podjetja delimo na trgovce na drobno in trgovce na debelo. Trgovci na drobno
prodajo konénim porabnikom. Trgovci na debelo prodajajo drugim podjetjem.

4. Kako izgledajo tipi¢ne prodajne poti?
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Slika 2: Tipicne prodajne poti

4. Kaksne so znacilnosti fransizinga kot oblike prodajne poti?

Fransizing je prodajna pot, ki jo izbirajo predvsem zelo znana podjetja. Pridobitelj fransize je
gospodarsko in pravno samostojen, vendar mora videz svojih prodajaln prilagoditi zahtevam
dajalca franzize in sme prodajati samo njegov izbor izdelkov (McDonald’s, Obi).

5. Kaksne so znacilnosti prodajne poti e-commerce ali spletne prodajalne?
Vedno bolj pomembna prodajna pot postaja e-commerce ali spletne prodajalne. Pri e-
poslovanju se srecajo razli¢ni partnerji, med katerimi nastajajo naslednje poslovne povezave:
e B2C (angl. Business to Consumer): podjetnik in porabnik,
e B2B (angl. Business to Business): podjetnik in podjetnik predvsem pri elektronskem
nabavljanju,
e (C2C (angl. Consumer to Consumer): porabnik in porabnik, npr. e-Bay,
e (C2A (angl. Citizen to Administration): drzavljani z drzavnim organom.


http://www.hauraton.com/si/company/hauraton_international.php?navid=1266136517135#323
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6. Kaksne so znacilnosti prodajne poti m-commerce ali spletno trgovanje preko
mobilnikov?

Nov trend prodajnih poti predstavlja m-commerce — spletno trgovanje prek mobilnikov, npr.
parkiranje, pridobivanje borznih informacij.

7. Kateri 2 metodi ima podjetje na razpolago, da bi pridobilo potrbno stevilo trgovskih
posrednikov in kaksne znadilnosti imata?
Za pridobitev potrebnea Stevila trgovskih posrednikov ima podjetje na razpolago dve metodi:

Metodo vleke (pull)
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na drobno

trgovec
na debelo

proizvajalec | —p|

f

potrosnik

oglasevanje v mnozic¢nih sredstvih obvescanja
Slika 3: Metoda vleke (pull)

Trgovino pritegnemo z intenzivnim oglasevanjem, ki je usmerjena na konénega porabnika, da
mora te izdelke sprejeti v svojo ponudbo, npr. izdelki z blagovno znamko.

Metodo potiska (push)
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Slika 4: Metoda potiska (push)

Trgovske posrednike pridobimo s spodbudo:
e ugodni prodajni pogoji,
e kratki dobavni roki,
e ekskluzivna dobava,
e zagotovilo, da na dolo¢enem obmocju ne bo drugega ponudnika, itd.

6.7.2 PREVOZNE POTI

1. Katere so naloge tzne logistike?
Naloga trzne logistike je pravocasni fizicni premik izdelkov na kraj povprasevanja v pravilni
koli€ini in z optimalnimi stroski.

Podjetje mora urediti, izpeljati in nadzirati naslednje odlocitve:
e organiziranje prevoza izdelkov, ki vsebujejo odlo¢anje o lastnem ali tujem prevozu,
skréenje prevoznih stroskov na minimum, usklajevanje stroskov prevoza z zahtevami
kupcev (npr. ali Zeli kupec ekspresno posiljko ali mu zadostuje obicajni prevoz);
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e organiziranje priprave poSilj v skladis¢u, kjer moramo izvrsiti nadzor odpreme (nadzor
kakovosti, nadzor koli¢ine, optimalna koli¢ina narocila in optimalni rok narocila),
odlocanje o lokaciji skladis¢enja (npr. decentralizirana prodajna skladis¢a, da bi lahko
podjetje skrajSalo dobavne roke);

e organiziranje servisne dejavnosti, npr. optimiziranje zaloge rezervnih delov in
izvajanje servisne sluzbe.



