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1. Kanali distribucije kao instrument marketinga

Pojam i uloga kanala distribucije

Kanali prodaje su posrednici na putu prenosa robe od prizvodaéa do potrosaca. U savremenoj privredi
sve viSe gube direktan kontakt sa potro8acima, pa koriste kanale prodaje da na posredan nacin dodi u
kontakt sa njima.

Distribucija kao aktivnost obuhvata sve one poslove koji su neophobni da se proizvodi od proizvodaca
doture do potrosaca tj, korisnika proizvoda. Za proizvodaca distribucija ima dva elementa:



Izbor kanala distribucije (prodaje)
Fizi¢ka distribucija

Kanali distribuije su instrument marketing miksa koje proizvodac¢ koristi kao sredstvi da dode u kontekt sa
kupcima. Proizvodac je u savremenoj privredi izgubio direktni i neposredni kontakt sa trziStem. Na osnovu
istrazivanja trziSta (anticipirane traznje), proizvodac¢ organizuje proces proizvodnje i stvara organizovan
sistem za prodaju svojih proizvoda i usluga. Kao i ostali instrumenti marketing mikasa kanali prodaje
treba da doprinesu stabilnom obimu proizvidnje i prodaje i rentabilnom poslovanju.

Pri donoSenju odluka o kanalima prodaje uzimaju se u obzir postojece politike proizvoda, cena i
promocije, ali i istovremeno svaka odluka o izboru kanala prodaje uti¢e na kasnije odluke o proizvodu,
ceni i promociji. Otuda se odluke o pojedinim instrumentima marketing miksa moraju donositi
koordinisano. Ako je doneta odluka da se ide na maloprodaju, to direktno uti€e na politiku prosirenja
proizvodnog programa Cesto pretpostavka kori§¢enja ovog kanala prodaje. Pri formulisanju cena mora se
uzeti u obzir svaka promena u kanalima prodaje (zarada svakog dodatnog ili eliminisanog posrednika) i
oceniti sa stanovista odnosa izmedu cene proizvodaca i cene koju plaéaju potrosaci. Kod planiranja
sredstava za privrednu propagandu veoma je znacajan podatak o eventualnom participiranju (ili saradnju
uopste) kanala prodaje sa proizvodacem na promocija proizvoda. Prema tome, kanali prodaje su
instrumenti marketing miksa, kao i proizvod, cena, i promocija i svaka odluka o njima limitira odluke o
drugim instrumentima odnosna sve odluke o drugim insrrumentima limitirajuce utiu na odluke o kanalima
prodaje.
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