Ovo je pregled DELA TEKSTA rada na temu "Kanali distribucije". Rad ima 17 strana. Ovde je prikazano
oko 500 reci izdvojenih iz rada.

Napomena: Rad koji dobjate na e-mail ne izgleda ovako, ovo je samo DEO TEKSTA izvuéen iz rada, da
bi se video stil pisanja. Radovi koje dobijate na e-mail su uredeni (formatirani) po svim standardima. U
tekstu ispod su namerno izostavljeni pojedini segmenti.

Ako tekst koji se nalazi ispod nije Citljiv (sadrzi kukice, znakove pitanja ili necitljive karaktere), molimo
Vas, prijavite to ovde.

Uputstvo o nacinu preuzimanja rada mozete procitati ovde.

UvoD
UsluZne aktivnosti su sadrZzane u svakom procesu ekonomske promene,

Bilo da je u pitanju restrkturiranje, rast ili opadanje, na lokalnom regionalnom, nacionalnom ili
internacionalnom nivou. Razlog isticanja usluzne igre je njena posebna priroda koja je sasvim drugadcija
od proizvodnje. U sluZne organizacije mogu nadigrati konkurenciju samo ako savladavaju ono Sto se nudi
kao” pravila igre”.

Direktna prodaja je najuobicajeniji metod kod distribucije usluga. U tom slu €aju, kanali distribucije su
kratki. Narocito je znacajna direktna prodaja kod pro fesionalnih usluga. Medutim, postojanje posrednika
je isto tako uobic¢ajeno. Neki od posrednika preuzimaju na sebe vlasnicki rizik, neki izvrSavaju uloge kojim
se menja vlasni$tvo, neki izvrSavaju uloge kojim se omogucuije fizicko kretanje (tran sport). To znaci da
nema jednoobraznosti u funkcijama koje su izvrSene od strane posrednika. Medutim, ovo moZe dovesti
do prikrivanja. Organizacije koje deluju na usluznim trzisStima imaju dve glavne izborne opcije kanala:

1. direktna prodaja i
2. prodaja putem posrednika.
Organizacije mogu u praksi koristiti oba kanala.

Direktna prodaja moze da bude izabrana ili zbog samog asortimana ili zbog neodvojivosti usluge i
dobavlja¢a. Putem ovog metoda prodaje, usluzni marketari mogu iskoristiti specificne marketing
prednosti:

» odrZavanje bolje kontrole koja se odnosi na to kako je usluga pruZena ili iz--vrSena. Gubljenje kontrole
moZe biti smetnja poslovanju preko posrednika;

» pribavljanje sposobnosti za pravljenje razlika kod diferencijacije usluznog proizvoda i

« uspostavljanje direktne povratne sprege sa potroSacima, u vezi sa njihovim postoje¢im potrebama, u
zavisnosti od toga kako se ove potrebe menjaju i njihove percepcije konkurentskih trziSnih ponuda.

Medutim, ovakav metod prodaje onemogucava usluznu organizaciju da pro Siri poslovanje. Ponekad
direktna prodaja znaci ograni¢eno geografsko obuhvata-nje trzista, posebno kod radno intenzivnog
procesa usluzivanja.

Direktna prodaja se moze ostvariti, ili kada potro$a¢ dolazi do davaoca uslu ge, ili davalac usluge dolazi
kod potrosaca. Mnoge licne i poslovne usluge se ka-rakteriSu direktnim kanalima izmedu usluzne
organizacije i potroSaca.

NajceScée koris¢en kanal kod usluznih organizacija, medutim, je onaj koji ko risti posrednike u prodaji
usluga. Mnogi oblici posrednika su sada uobi¢ajeni na tezistu:



* agenti - uobicajeni su na trzistima gde se prodaju turistiCke usluge, hotel ske usluge, usluge transporta,
osiguranje, krediti i industrijske usluge;

« dileri - posrednici osposobljeni da izvrse ili pruze uslugu;
« trgovci na veliko - posrednici na trZiStima na veliko i
« trgovci na malo (fotografske radnje i radnje koje pruzaju usluge Ciéenja).

Dosada$nje analize pokazuju da su usluzni marketari zaostali u kori§¢enju no vih praksi marketinga.
Medutim, neki od primera govore da i neke usluzne organi zacije koriste inovacije u ovoj oblasti. Tako se
danas uoCava rast interesovanja za:

« usluge iz.davanja u zakup - sve viSe ljudi ne Zele da poseduju stvari nego ih iznajmljuju;

« franSizing - rastuci fenomen u usluznim industrijama gde je moguca stan dardizacija usluge;
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www. maturskiradovi.net

MOZETE NAS KONTAKTIRATI NA E-MAIL:
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