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Proizvodi moraju biti dostupni potroSacima koji Zele da ih kupe na uobiajen nadin, brzo, i sa minimumom
truda. Distribucioni sistem odreduje prisustvo proizvoda na trZistu i moguci pristup kupca tom proizvodu.
Distribucija (takode poznata i kao plasman) omoguéava korisnost. Korisnost vremena nudi proizvod onda
kada potrosac Zeli da ga kupi. Korisnost mesta nudi proizvod tamo gde potroSa¢ Zeli da ga kupi. Korisnost
posedovanja olakSava potrosacu vlasnistvo nad proizvodom. Korisnost oblika moze biti potrebna ako se
naprave promene na proizvodu u distribucionom kanalu (koncetrat Koka-kole prodat punja¢ima).

Kanal distribucije (takode poznat i kao kanal marketinga) je skup nezavisnih organizacija ili porednika
uklju€enih u proces stvaranja uslova da proitvod bude dostupa za kupovinu od strane potroSaca. Kanal
diriguje protokom proizvoda od proizvoda do potroSaca. Posrednici su organizacije koje posluju izmedu
proizvozaca i finalnog kupca. Oni povezuju proizvodaca sa krajnjim kupcem, tj. korisnikom proizvoda.
Tradicionalno, u engleskom jeziku, oni se nazivaju middlemen.

Funkcije posrednika

Tro8kovi su povezani sa razmenom i mogu se redukovati pomoc¢u smanjenja broja transakcija (tj.
razmena). Posrednici na trziStu povec¢avaju efikasnost u dostupnosti proizvoda krajnjem, ciljanom trzistu.
Kroz kontakte, iskustvo, specijalizaciju, i skalu poslovanja, posrednici obi¢no nude organizacijama viSe
nego $to one mogu posti¢i same za sebe.

Posrednici olakSavaju protok proizvoda do kupaca igrajuci kljuénu funkciju u omoguéavanju da proizvod
postane dostupan ciljnom trzistu, putem informisanja, promocije, i fizickog posedovanja (ukljuujuci
pregovaranje, prenos vlasnistva, plaéanje, preuzimanje rizika i finansiranje). Proizvoza¢ ¢e koristiti usluge
posrednika kada veruje da posrednik mozZe da obavi funkcije ekonomicnije i efikasnije od njega samog.
Funkcija informisanja uklju€uje prikupljanje i distribuciju marketinskih istraZivanja i podataka o okruZenju
za planirane svrhe. Funkcija promocije uklju€uje razvijanje i distribuciju ubedljivih komunikacionih alata o
ponudi. Funkcija fiziCkog posedovanja sastoji se iz transporta i skladiStenja proizvoda. Ova aktivnhost
ukljuuje pregovore o postizanju sporazuma oko cena i ostalih stavki i uslova. Prenos vlasniStva (Title) je
stvarni prenos vlasnistva od jedne strane (tj. organizacije ili osobe) ka drugoj. Pla¢anje ukljuCuje proces u
kome kupci pla¢aju svoje racune. Funkcije preuzimanja rizika podrazumevaju rizike koji nastupaju prilikom
prenosa proizvoda i preuzimanija isplate. Funkcija finansiranja uklju¢uje pridobijanje i koriS¢enje fondova
da bi se pokrili troSkovi.

Bez posrednika, svaki potroSa¢ bi morao da pregovara i razmenjuje proizvode i novac sa svakim
proiizvodacem. Posrednici redukuju broj kontakata koji je potreban da bi se kompletirala transakcija. Na
primer, ako osam kupaca Zele da kupe proizvod od tri razli€ita proizvodaca, oni ¢ée morati da ostvare
ukupno 24 transakcije. Medutim, sa posrednikom, ukupni broj transakcija ¢e biti smanjen na 11. Stoga,
koriS¢enjem posrednika mi ekstremno poveéavamo efikasnost koju beleZe i kupac i proizvodac.

Mnogi proizvodaci proizvode samo jednu liniju proizvoda (uski asortiman) i prodaju ih u velikim koli¢inama.
Posrednici rdukuju ovaj jaz u kvanitetu pomocu uklapanja ponude i potraznje. Oni kupuju velike koli¢ine i
prodaju ij u malim koli¢inama. Oni pomazu da se izgladi distribucioni put za robu kreirajuci korisnosti,
izvrSavajuc¢i marketinske funkcije, i smanjujuci tropkove. Proizvodaci ne moraju da posluju direktno sa
velikim brojem krajnjih korisnika. Umesto toga, posrednici u marketingu obavljaju ovaj zadatak. Oni su
Cesto specijalizovani za odredene funkcije i mogu da vr8e te aktivnosti efikasnije nego Sto to mogu
proizvodaci. Potro8acima treba neki asortiman proizvoda, a posrednici razreSavaju ovaj problem (jaz)
asortimana pomocu prikupljanja proizvoda od nekoliko razli¢itih proizvodaca da bi se poveéao opseg
asortimana ponudenog potroSacima. Reprezentujuci brojne proizvozade, trziSni posrednici smanjuju
troSkove kupovine i prodaje. Zbog toga $to mogu da konsoliduju poredak na trziStu, oni takode mogu biti
sposobni da pregovaraju i postignu bolje cene nego Sto bi to individualni korisnici mogli.



---------- OSTATAK TEKSTA NIJE PRIKAZAN. CEO RAD MOZETE
PREUZETI NA SAJTU. ---------

www.maturskiradovi.net

MOZETE NAS KONTAKTIRATI NA E-maiL: Maturskiradovi. net@gma il.com



http://www.maturskiradovi.net/
mailto:maturskiradovi.net@gmail.com

