





	             Без посредника	

	При наличии посредника 
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				Рис.1. Количество связей
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Рис.2. Примеры маркетинговых каналов распределения.
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Рис.3. Классификация зависимых и независимых посредников.





� Таблица 1. Сравнительные характеристики каналов сбыта



�Каналы товародви-жения      



Характеристики �



         Прямые �       

                    

Косвенные�



Смешанные

����

Оптовые фирмы�

Сбытовые агенты���1�             2�            3�             4�5��Рынок 

Объем сбыта



Контакты с изготовителями

Издержки сбыта �Вертикальный 

Небольшой 



Очень тесные



Самые высокие�Горизонтальный 

Большой 



Незначительные 



Средние�Вертикальный

Средний



Малые



Самые низкие�Любой 

Большой 



Средние



Оптимальные��



Политика цен

�Очень гибкая,  быстро учитывающая конъюнктуру рынка

�Гибкая, оперативно учитывает изменения на рынке�Недостаточно гибкая, требует согласования изменения цен с изготовителями�В целом гибкая, удовлетворяющая потребителя  и изготовителя

��Знание предмета сбыта�

Отличное 

�Удовлетворительное�

Хорошее 

�

Оптимальное 

��Зона действия

�Узкая, в месте концентрации потребителей�Широкая, по всему рынку

�Узкая, но несколько агентов охватывают весь рынок�Наиболее полная��Право собственности на изделия в процессе сбыта�

У изготовителя 

�

У посредника

�

У посредника�

Нормальное ��Финансовое состояние изготовителя�

Сильное �

Слабое, среднее�

Слабое �

Нормальное��Возможности технического обслуживания изделий�

Самые высокие�

Низкие �

Средние �

Нормальные��Норма прибыли 

�Высокая �Низкая �Низкая�Средняя ��Уровень стандартизации�Низкий �Высокий �Высокий, средний�Любой ��Качество отчетности�Высокое �Низкое �Самое низкое�Нормальное��
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Рис.4. Основные решения при управлении фирмой












Источник: Маркетинг:Учебник/ А.Н.Романов, Ю.Ю.Корлюгов, С.А. Красильников и др.; Под ред. А.Н. Романова. – М.: Банки и биржи, ЮНИТИ, 1996. 


































































Потребители



Производители



Производители



Посредник





Потребители



Канал нулевого уровня



Производитель



Потребитель



Одноуровневый маркетинговый канал



Производитель



Потребитель



Розничный торговец



Двухуровневый маркетинговый канал



Потребитель



Розничный торговец



Оптовый торговец



Производитель



Прямой маркетинг



Производитель



Трехуровневый

маркетинговый

канал



Потребитель



Розничный торговец



Мелкооптовый торговец



Оптовый торговец



Многотоварные дистрибьюторы



Дистрибьюторы с товарной специализацией



Функциональные специализированные посредники





Торговые маклеры





Дистрибьюторы регулярного типа



Независимые оптовые посредники



Зависимые сбытовые посредники



Агенты



Комиссионеры



Аукционы



Закупочные конторы



Брокеры



Сбытовые агенты



Промышленные агенты









Обучение

торговых агентов



Привлечение

и отбор

торговых агентов



Выбор основных

принципов работы

торгового персонала,

его структуры,

размеров и системы

оплаты труда

торговых работников





Контроль

за работой

торговых агентов



Оценка

эффективности

работы

торговых агентов



Постановка задач

торговому

персоналу фирмы









