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SZCZEGÓŁOWE ZAGADNIENIA (lista bardzo szczegółowa)
KOLOKWIUM – KANAŁY DYSTRYBUCJI (ZL-ZU) – 5 ECTS
1) dystrybucja jest pojęciem wielowymiarowym i interdyscyplinarnym (potwierdzanie słuszności tezy)
2) potwierdzenie słuszności tezy: „Wytwarzanie nie stanowi zasadniczego celu działalności producenta. Jest jedynie punktem wyjścia dla dystrybucji”

3) czy łańcuch dystrybucji (kanał dystrybucji) i łańcuch dostaw to pojęcia tożsame (bliskoznaczne, synonimiczne)?
4) czy rywalizacja w zakresie cen i jakości jest wystarczająca, aby zdobyć lub utrzymać przewagę konkurencyjną na rynku?

5) definicje dystrybucji (w ujęciu procesowym) – definicja wyczerpująca
6) co oznaczają luki: czasowa, przestrzenna, ilościowa, asortymentowa i informacyjna w kontekście definicji dystrybucji oraz jakie konkretne działania może podjąć producent, aby poszczególne luki wypełnić (pokonać bariery)?
7) zadania i szczegółowe funkcje dystrybucji 

8) szerokie ujęcie dystrybucji, czyli struktura dystrybucji (rysunek + charakterystyka)

9) co oznacza przepustowość kanału dystrybucji?
10) dlaczego logistyka dystrybucji zajmuje obecnie ważne miejsce wśród zagadnień logistycznych i jest przedmiotem rozważań i analiz wielu teoretyków i praktyków logistyki?

11) decyzja przedsiębiorstwa „make or buy” w dystrybucji

12) dystrybucja w marketingowo-logistycznej koncepcji działalności przedsiębiorstwa – rysunek i interpretacja
13) korzyści i wady stosowania przez producentów dystrybucji bezpośredniej lub pośredniej z perspektywy konsumentów

14) zalety i wady kanałów bezpośrednich i pośrednich w dystrybucji (punkt widzenia producenta/usługodawcy) oraz uzasadnienia graficzne dwóch zalet kanałów pośrednich z komentarzem (rysunki były na wykładzie)
15) dystrybucja a pozostałe instrumenty marketingu-mix (koncepcja 7Ps) i powiązane elementy

16) definicje kanału dystrybucji (w ujęciach funkcjonalnym i podmiotowym)

17) strategie dystrybucji ze względu na jej intensywność: intensywna, selektywna, ekskluzywna – szczegółowa charakterystyka / przykłady produktów – konkretnych marek / dopasowywanie strategii do produktów
18) strategie dystrybucji ze względu na trzy pozostałe kryteria podziału (podział i charakterystyka)
19) uwarunkowania wyboru strategii dystrybucji (wewnętrzne i zewnętrzne czynniki)

20) wielokanałowy system dystrybucji – jego graficzne przedstawianie dla wskazanych produktów (z uwzględnieniem zasad sporządzania ogólnych ujęć graficznych WSD podanych na ćwiczeniach)
21) formy sprzedaży bezpośredniej i kategorie detalistów
22) różnice między kanałami dystrybucji (rodzaj uczestników, liczba szczebli pośrednich, liczba pośredników na tym samym szczeblu, rodzaj przepływających strumieni, zakres współdziałania uczestników kanału, sposób koordynacji działań uczestników kanału, znaczenie kanałów dystrybucji dla producenta, prawo własności uczestników kanału w stosunku do podmiotów tworzących dany kanał) / rodzaje kanałów dystrybucji ze względu na różne kryteria
23) obszary zastosowań bezpośrednich i pośrednich kanałów dystrybucji

24) charakterystyka cech kanałów dystrybucji: długość i szerokość

25) definicja pośrednika i trzy podstawowe funkcje pośredników w kanale dystrybucji (transakcyjne, logistyczne, pomocnicze)
26) trzy grupy uczestników w kanałach dystrybucji ze względu na pełnione funkcje (charakterystyka + przykłady)
27) cztery etapy projektowania kanałów dystrybucji

28) typowe kanały dystrybucji wyrobów konsumpcyjnych i wyrobów przemysłowych

29) szczegółowa charakterystyka i zadania pośredników (agent/broker, hurtownicy, detaliści)

30) działalność hurtowa i detaliczna, agenci i brokerzy – istota, zadania i cechy tych transakcji
31) broker kurierski
32) typy handlu hurtowego

33) przydatność hurtowników dla producentów i dla detalistów

34) przydatność detalistów dla producentów, hurtowników i klientów
35) podział handlu detalicznego na: stacjonarny, ruchomy, wysyłkowy i doraźny
36) umowa agencyjna w kodeksie cywilnym

37) definicja asortymentu, wybór polityki asortymentowej, rodzaje asortymentu, właściwości, strategiczne działania ukierunkowane na asortyment, podstawowe strategie asortymentu wg M. Sullivana i D. Adcocka (+ przykłady)

38) przerób handlowy – istota i przykłady

39) kanibalizacja produktów – pozytywne czy negatywne zjawisko?
40) podstawowe rodzaje detalistów (charakterystyka, przykłady)

41) kryteria doboru pośredników do współpracy w kanale dystrybucji z punktu widzenia producenta
42) kryteria doboru dostawców (producentów) w kanale dystrybucji z punktu widzenia przedsiębiorstwa handlowego
43) relacje międzyorganizacyjne w kanałach dystrybucji

a) istota relacji międzyorganizacyjnych

b) dlaczego kanał jest przykładem relacji międzyorganizacyjnych? 

c) istota i cele współdziałania podmiotów w kanałach dystrybucji

d) zasady współdziałania podmiotów w kanałach dystrybucji: rentowności, wzajemności, etyczne

e) formy współdziałania podmiotów w kanale dystrybucji (kryterium podziału i formy).

f) modele współdziałania podmiotów w kanale dystrybucji: model transakcji tradycyjnej i model transakcji partnerskiej (ujęcia graficzne i interpretacje)

g) mierniki procesu współdziałania podmiotów w kanale dystrybucji

h) „reguła równego podziału” w kanale dystrybucji
i) istota konfliktu w kanale dystrybucji
j) rodzaje konfliktów między podmiotami w kanałach dystrybucji (osiem kryteriów klasyfikacji i rodzaje)
k) charakterystyka trzech rodzajów konfliktów, wyjaśnienie na czym może polegać, czego może dotyczyć konflikt między konkretnymi uczestnikami
· konflikty pionowe (wertykalne);

· konflikty poziomie (horyzontalne);

· konflikty międzykanałowe.

l) źródła konfliktów w kanałach dystrybucji:

· rozbieżność oczekiwań i celów szczegółowych
, a zwłaszcza osiągnięcie celu przez jednego z uczestników w sposób uniemożliwiający osiąganie celów indywidualnych przez pozostałych uczestników lub zagrażający osiąganiu tych celów;

· niezgodny z wyobrażeniami poszczególnych uczestników kanału dystrybucji podział ról i czynności, kosztów i korzyści w obszarze poszczególnych przepływów (strumieni);

· trudności w komunikacji między podmiotami w kanale dystrybucji (zakłócenie w przepływie informacji, brak informacji lub świadome jej blokowanie, „filtrowanie” informacji, rozbieżność informacji przekazywanych oficjalnymi kanałami informacyjnymi, itd.);

· różnice w postrzeganiu rzeczywistości.

m) metody i sposoby rozwiązywania konfliktów
44) planowanie potrzeb dystrybucyjnych – DRP (zadanie za 2 pkt)

45) zadanie z wykorzystaniem modelu grawitacji handlu (Reilly's Law of Retail Gravitation) – ustalanie ZA/ZB (ZB/ZA) oraz dA/dB (dB/dA) oraz ogólne kryteria wyboru lokalizacji placówek handlowych (zadanie za 5 pkt)
Źródła wiedzy: wykłady, ćwiczenia, materiały do zajęć na Moodle i materiały do samodzielnego studiowania na Moodle, polecana w karcie literatura do przedmiotu.
� Rozbieżność oczekiwań i celów w obszarach: polityki produktowej i asortymentowej, polityki promocji/marketingowej, polityki cen i marż oraz polityki dystrybucyjnej.





