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Kanali distribucije su instrument marketing miksa koji ,upravlja“ kretanjima proizvoda od proizvodaca do
krajnjih potroSaca preko veletrgovniskih, maloprodalnih, skladisnih i transportnih institucija kako bi
proizvodi bili pristupaéni kupcima kada ih trebaju i gde ih trebaju.

Preduzeée se moze opredeliti za direktne ili indirektne kanale prodaje, s jednim ili viSe posrednika,
intenzivnu, selektivnu i ekskluzivnu prodaju proizvoda.

Proizvidaci svoje proizvode mogu prodavati



1.direktno ili
2.preko posrednika tj. trgovine na veliko,

tezeéi da povecaju svoju efikasnost poslovanja, a ovaj izbor zaisi od namene proizvoda koje oni nude f;
da li su ona:

- investiciona dobra
- reprodukcioni materijal
- gotovi proizvodi

Kada su u pitanju investiciona dobra, plasman ovih proizvoda ostvaruje se preko direktnih kontakata
proizvodaca i narucilaca industrijske opreme. Bira se direktni put iz prostog razloga sto proizvodadi i
narucioci moraju da budu u stalnom kontaktu i posle kupovine-isporuke, jer se u najveéem broju
sluCajeva ovakve kupovine obavljaju uz odlozena plac¢anja, zatim, ovi proizvodi zahtevaju stalan servis i
odrzavanje, i nabavku rezervnih delova, kao i obuka kadrova koji ¢e da rukovode ovom opremom. Jedino
se kod standardne opreme i spoljnotrgovinskog prometa mogu sresti i posrednici izmedu proizvodaca i
narucioca.

Sto se ti¢e prometa repromaterijala i finalnih industrijskih proizvoda $iroke potro$nje, preduzeée samo
bira da li ¢e svoje proizvode plasirati direktno ili preko posrednika. To zavisi od sledecih kriterijuma: broj
kupaca, Sirina asortimana u kome se nude ovi proizvodi i koliCina pojedinacne isporuke.

Veliki broj ekonomskih analitiCara smatra da je distribucija zanemareno podrucje marketinga koje bi ako
bi se bolje ispitalo proizvelo znacajne ustede, i upravo su te ustede i ekonomska racunica faktor koji
odreduje da li ¢e se neko industrijsko preduzece orijentisati na direktnu prodaju, prodaju preko trgovine
na veliko ili kombinovano.

Industrijska preduzeéa sa nerazvijenim komercijlnim sektorom ili sa Sirokim asortimanom proizvodnje
moraju nuzno da koriste usluge trgovine na veliko. Na taj nacin veletrgovina pruza usluge i proizvodacu i
preradivacu. A njena uloga je izrazenija u prometu robe Siroke potroSnje. Ovi proizvodi su namenjeni
stanovnistvu i u manjem delu krupnim potro$acima(bonice, domovi...). Zbog toga je tok robe od
proizvodaca do potrosaca prilicno dug pa su industrijski proizvodaci primorani da angazuju trgovine na
veliko.
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