5. Каналы распределения продукции

1. Сущность системы каналов распределения.

2. Основные этапы организации системы распределения и разработки стратегии распределения.

3. Причины возникновения конфликтов и обеспечения сотрудничества участниками канала.

4. Сущность и процесс товародвижения.

5. Розничная и оптовая торговля.
6. Практическое задание. 

Методические указания
При рассмотрении данной темы следует определить роль каналов распределения в комплексе маркетинга и выделить основные факторы, влияющие на ее формирование. Так же следует охарактеризовать виды каналов, которыми может воспользоваться фирма (прямые, косвенные, смешанные), типы посредников и проанализировать  основные этапы организации системы распределения. При обсуждении данного вопроса следует обратить внимание на то, что системы распределения будут различными для потребительских товаров, товаров промышленного назначения и услуг.  
Особое внимание также следует уделить таким сбытовым системам, как традиционная, вертикальная (корпоративная, договорная, управляемая), горизонтальная и комбинированная, остановиться на особенностях эксклюзивной, селективной и интенсивной стратегий сбыта.

На данном занятии студентам также рекомендуется обратить внимание на источники конфликтов, возникающих между участниками канала в системе распределения и методы их разрешения. 

При рассмотрении четвертого вопроса следует рассмотреть особенности оптовой и розничной торговли, остановиться на целях и этапах товародвижения, видах транспортировки грузов.  

Для проведения практического задания рекомендуется предложить студентам тесты для самостоятельной работы.
Практическое задание
1. Каналы распределения бывают:

а) прямые;
б) косвенные;
в) смешанные;
г) все перечисленные.
2. Основное назначение посреднических организаций:

а) деловые связи между поставщиками и потребителями;
б) связи только с поставщиками продукции;
в) связи только с потребителями;

г) все перечисленное,

3. К независимым посредническим организациям относятся:
а) маклеры;

б) дистрибьюторы с неполным циклом обслуживания;

в) агенты и брокеры; 

г) коммивояжеры. 



4. Зависимыми посредническими организациями называются:
а) оптовые торговцы;

б) агенты; 

в) дистрибьюторы; 
г) дилеры.


5. Каналы распределения могут быть:

а) по минимуму приведенных затрат;


б) косвенные; 

в) вертикальные;
г) по сумме издержек обращения.

6. Что представляет собой интенсивное распределение товара: 

а) обеспечение наличия запасов товара в возможно большем числе торговых предприятий;
б) использование максимального числа посредников;
в) использование незначительного числа посредников;                 

г) предоставление дилерам исключительного права продажи.

7. Каковы характерные черты дистрибьютора:
а) это оптовый посредник, который приобретает право собственности на товар, предоставляет покупателю полный набор услуг, доход определяется в виде процента от продаж;
б) это оптовый посредник, который берет риск на себя, приобретает право собственности на товар, оказывает помощь производителю в части хранения и транспортировки продукции;
в) это посредник, получающий вознаграждение в виде комиссионных за предоставление покупателю полного набора услуг;
г) это дилер, предоставляющий покупателю ограниченный набор услуг.
8. Какие особенности характерны для брокера: 

а) это оптовый посредник, разъездной представитель крупной торговой

фирмы, продающий товары по имеющимся у него образцам в многолюдных

местах;
б) это оптовик, не обладающий правом собственности на товар, основная функция которого состоит в том, чтобы организовывать встречу продавца и покупателя и принять участие в переговорах;
в) это торговый работник, получающий вознаграждение в виде комиссионных за информирование и обучение потенциальных пользователей, который не вправе принимать заказы;
г) это дилер, размещающий товары в продовольственных магазинах.

9. Что представляет собой селективное распределение товара:
а) использование максимального числа посредников;
б) использование более одного, но менее общего числа посредников, готовых заняться продажей товара;
в) обеспечение наличия товарных запасов в возможно большем числе торговых предприятий;
г) предоставление ограниченному числу дилеров исключительного права на распределение товара в рамках своих сбытовых зон.
10. Физическое распределение товара означает:

а) продажу его через посредников;

б) транспортировку и хранение;

в) безвозмездную передачу товара клиенту;

г) все ответы верны.
11. Уровень канала распределения — это:

а) тип торгового посредника, участвующего в перемещении товара к потребителю;

б) количество транспортных узлов, пройденных товаром в процессе перемещения к потребителю;

в) качество услуг, предоставляемых производителем своим посредникам;

г) правильного ответа нет.
12. При использовании прямого канала распределения продажа товара осуществляется:

а) коммивояжерами фирмы;

б) магазинами розничной торговли, принадлежащими производителю;

в) с помощью почты;

г) правильного ответа нет.
13. Длина канала распределения означает:

а) число посредников на одном уровне канала распределения;

б) количество реализуемых товарных групп;

в) число уровней канала распределения;

г) все ответы верны.
14. Принципиальное отличие оптовой торговли от розничной заключается в следующем:

а) покупателями оптовой торговли не являются частные лица, приобретающие товар для последующей перепродажи;

б) покупателями оптовой торговли не являются частные лица, приобретающие товар для личного использования;

в) покупателями оптовой торговли являются только организации;

г) правильного ответа нет.

15. Какой из видов деятельности относится к оптовой торговле:

а) приобретение ящика яблок на овощебазе для заготовок на зиму;

б) проведение переговоров брокером с производителем в целях заключения договора о поставке партии железобетона одной из строительных организаций;

в) проведение фирмой банкета на 150 персон с полным обслуживанием в кафетерии;

г) все ответы верны.
16. Прямой сбытовой канал выберет, скорее всего, производитель:

а) модной одежды «haute couture»;

б) одноразовых шприцев;

в) садово-огороднического инвентаря;

г) все ответы верны.
17. Какого уровня канал сбыта товара, если его продают через магазин фирмы: 
а) канал нулевого уровня; 
б) канал второго уровня; 
в) канал первого уровня; 
г) нет верного ответа. 

18. Схема, при которой две или более компании одного уровня объединяют свои усилия, чтобы осваивать новые маркетинговые возможности:
а) горизонтальная маркетинговая система;
б) вертикальная маркетинговая система;
в) традиционная маркетинговая система;
г) правильного ответа нет.
19. Франчайзинг является одним из способов формирования системы руководства и делегирования полномочий внутри: 
а) горизонтальной маркетинговой системы;
б) традиционной маркетинговой системы;

в) вертикальной маркетинговой системы;

г) правильного ответа нет.

20. Для коммивояжера предусмотрен оклад 1800 руб. в месяц и 2% комиссионного сбора; для торгового представителя – гарантийный оклад 600 руб. и 5% комиссионных. Они работают в одной географической области, ожидаемый месячный оборот составит 320 000 руб.
1.установите, кто предпочтительнее для фирмы;

2. определите, при каком обороте в месяц издержки на коммивояжера и торгового представителя одинаковы.

