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Un canale di distribuzione e costituito da un insieme di imprese che svolgono il
complesso di attivita (funzioni) necessarie per trasferire un prodotto (bene fisico o
servizio) e il relativo titolo di proprieta dal produttore al consumatore, generando:

un flusso fisico,

un flusso di titolo,
un flusso di pagamento,
un flusso di informazioni,

e un flusso promozionale.

Corso di Marketing - Settima Unita Didattica




> | UNIVERSITA
DELLA CALABRIA

N

Intermediari commerciali
(grossista e dettagliante)

Acquistano i prodotti dai
produttori, nonché il relativo
titolo di proprieta, e li
rivendono ai clienti finali
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CANALI DISTRIBUTIVI

++++++
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Venditori (reti di vendita)

Negoziano i prodotti per conto dei
produttori, ma non ne assumono il
diritto di proprieta; sono, cioe, le
persone di cui i produttori si
servono per raggiungere e vendere |
loro prodotti ai distributori
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SALES MANAGEMENT
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Approccio funzionalista Approccio strutturalista
. B i B

La distribuzione e intesa come La distribuzione e intesa

il complesso delle attivita come l'insieme delle
(funzioni) necessarie a rendere imprese (sistema) che
un bene o servizio disponibile operano nel settore

al consumatore commerciale
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Approccio funzionalista Approccio strutturalista
Presupposto: I'impresa commerciale Presupposto: I'impresa commerciale ha
svolge solo la funzione distributiva. La una propria autonomia di marketing e
gestione del mercato finale spetta al deve, quindi, essere considerata come un
produttore (consumer marketing) cliente (trade marketing)
Si basa su una politica di tipo PULL Si basa su una politica di tipo PUSH
b Necessita di integrare le due prospettive: J

TRADE MARKETING complementare al
CONSUMER MARKETING (e al RETAIL MARKETING)
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PULL (prodotti “tirati”)

LE POLITICHE PUSH E PULL

A

Intermediario

A

Produttore

PUSH (prodotti “spinti”)

pubblicita e consumer promotion

Consumatore

|

Produttore

\ 4

Intermediario

A

‘— forza vendita e trade promotion
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Quattro produttori vendono direttamente a sei dettaglianti

4 Produttori A B C D

4*6=
24 transazioni

6 Dettaglianti/
consumatori

Ora ciascuno di questi produttori usa lo stesso grossista

4 Produttori A B C D
GROSSISTA/DETTAGLIANTE 4+6=
10 transazioni
6D | / / \
ettaglianti
consumatori 1 2 3 4 5 6
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Funzione logistica - Trasferimento dei prodotti nello spazio (trasporto) e nel tempo
(deposito) e riduzione dei costi di transazione globali

Funzione di marketing - Formazione degli assortimenti (adattamento quantitativo e
qgualitativo); merchandising; informazione e promozione delle vendite; aggiunta di
servizi

Funzione contrattuale - Negoziazione del prezzo e delle altre condizioni di vendita
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Dimensione verticale

= Numero dei canali (monocanale o multicanale) e tipo di canale (numero degli stadi
intermedi)

= Livello di integrazione del canale (modalita proprietarie o contrattuali)

Dimensione orizzontale
= Varieta degli sbocchi distributivi
= Numero degli intermediari per ogni sbocco distributivo

La gestione delle relazioni distributive in una prospettiva di trade marketing
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LA LUNGHEZZA DEI CANALI DISTRIBUTIVI

DIRETTO

INDIRETTO corto

Produttore

v

Consumatore

Produttore

Dettagliante

Consumatore
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Produttore

|

Grossista

|

Dettagliante

|

Consumatore
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Fattori di mercato - Numero di clienti attuali e potenziali; concentrazione
geografica; dimensioni e frequenza d’acquisto

Il prodotto - Valore unitario; deperibilita, complessita tecnica; servizi aggiuntivi
(installazione, manutenzione, ecc.)

l'azienda - Dimensioni; risorse finanziarie; desiderio o necessita di controllare il
canale

L'intermediario - Esistenza del tipo di intermediario richiesto; servizi offerti;
attitudine alla collaborazione con il produttore
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Si parla di multicanalita quando una singola impresa utilizza due o piu canali per raggiungere
determinati segmenti di clientela o per una diversa fase del processo d’acquisto (info,
valutazione, acquisto)

Rivenditori al Dettaglio Digital & Mobile
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MULTICANALITA
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OMNICANALITA

Single channel Multi channel Omnichannel

aaaéa A

ke
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Spring Break: solo online fino al -30% sui must have di primavera

SEPHORA Q Cerca un prodotto, una marca © Boauty Store & Servizi & Accedi @ (w]

Accedi con il tuo account per x
Clean At Sephora Offerte Make-Up Trattamenti Viso Profumi Capelli Corpo & Bagno Solari Novita approfittare delle nostre offerte
esclusivel

SEPHORA

Clean at Sephora
Formule con ingredienti accuratamente
selezionati

Q Rechercher un produit, une marque

Il nostro impegno per una beliezza pid [
responsabile

Scopri di pit '

En ce moment

1 MIMETIC_ O

APPMAZING

FREE SAMPLE

WITH EVERY PURCHASE -

GIFTS & GIFT CARDS. BRANDS. SALE

T 10 mini impssditil in regala da 149€ solo da AP (cadics: APPBOX)
SEPHORA Q, cetca un prodatio. una marca, ® Beauly Store & Senis
Jere  MakeUp  Tohomenn¥io  Pofum  CopsW  Comodbagno  Solon  Nowd  Mawne  Ssonom Cosecton)
Beauty Board = SEPHORA

VIRTUAL ARTIST

Try on hundreds of makeup products
with the Sephora mobile app!

=3

Profitez de notre remise sur I'App Sephora
aujourd'hui seulement !

Newsletter Beauty Inserisc il oo indiizzo email

Rimani aggiomal” su lutfe le ullime novitd del monds Sephoral Iscivil alla Es nome
nostia Newslettel @ approfitia el 20% (1 di scanto sul uo ProssIma acqulsto

wagmail cor

Beoulyl “Corpo otbigaion
" dalT

APPTIENG = InCroyatie ARS. *Vok condifions s k3 poge Bors Plors Beouté.

=
; Découvrir
Step 1: Download the Sephora mobile app.
a6 @ o O p°
o
Accueil Shopping Magasins  Mes favoris  Mon compte
Step Lk Clickon T Shade to use Virtual Artist.
| T
I ' I ENEEENE
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Disney Parks Mobile Magic

N

“ The Official App of Disney Parks

INFDITY

PLAY WITHOUT LIMITS
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Un canale di marketing convenzionale e costituito da un produttore, uno o piu grossisti e

uno o piu dettaglianti indipendenti. }

Sistemi verticali di marketing
E costituito da un produttore, uno o piu grossisti e uno o piu dettaglianti che agiscono in

modo coordinato.
SVM aziendali (es. Sears), amministrati (es. Gillette), contrattuali (unioni volontarie - es.

Despar; gruppi di acquisto - es. Conad; organizzazioni di franchising)

Sistemi orizzontali di marketing . l il \

Due o piu imprese indipendenti, che agiscono allo stesso livello del canale, uniscono le
proprie risorse o programmi per sfruttare un’opportunita di mercato emergente (es.

Citizens Bank).
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Distribuzione intensiva - |l prodotto e distribuito nel maggior numero possibile di
punti di vendita (tutti quelli disposti a trattarlo) (convenience goods)

Distribuzione selettiva - Tra tutti quelli possibili, il produttore seleziona i distributori
piu coerenti con il prodotto e 'immagine dell’impresa (shopping goods)

Distribuzione esclusiva - Il prodotto e distribuito in un numero limitato di punti di
vendita (specialty goods)
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Distribuzione — , " LEVISSIMA A‘,.;
intensiva | b 3
Distribuzione
selettiva
é%ﬁ_’g BOTTEGA VENETA
HERMES
Distribuzione PARIS
esclusiva
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Determinanti ambientali

* Urbanizzazione e concentrazione geografica
* Donne lavoratrici
* Riduzione del tempo da dedicare allo shopping di prodotti banali

* Ricerca di una shopping expedition per settimana

* Motorizzazione (accessibilita meno legata ai servizi di prossimita)
* Incremento dei consumi extra-domestici (30-40% del totale)

 Maggiore sensibilita ad alcune componenti del servizio commerciale (assortimento, modalita di
pagamento e tempi, orari di apertura)

* Maggiore sensibilita al contenuto emozionale ed esperienziale

* Tecnologie di rete, multicanalita e omnicanalita
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Determinanti aziendali (i vantaggi della GD/GDO)

 Ampiezza e profondita degli assortimenti

 Economie di scala negli acquisti e nelle politiche di marketing
e Vantaggi finanziari

* Potere negoziale e “ricavi di marketing”

» Capacita manageriale di gestione delle private label

Grandi superfici

Ampi assortimenti (da 500 a oltre 5.000 referenze)
Minori costi del personale (self service)

Prezzi piu convenienti
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Vendita al dettaglio priva di negozio - Non store retailing
Commercio ambulante (fisso e mobile),

vendita per corrispondenza,

vendita porta a porta,

vendita con distributori automatici,

vendita elettronica (televisiva e telematica), e-commerce e m-commerce.

Corso di Marketing - Settima Unita Didattica

Corso di
Marketing




7 |UNNERSITA INSEGNE DI FORMULE MCokrsg di
DISTRIBUTIVE :

N

4
Vendita al dettaglio priva di negozio - Non store retailing

Vendita per corrispondenza

)
Vendita porta a porta - w

¥ Tupperwa re

Vendita con distributori automatici

MEDIA

SHOPPING

Vendita elettronica ave
(televisiva e telematica) o ama;on
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Vendita al dettaglio con negozio

Negozi tradizionali di piccole dimensioni (alimentare e non),
superette (alimentare) e minimarket (non alimentare),
supermercato, superstore, ipermercato,

discount,

grandi magazzini (department store), variety store,

negozi specializzati (Piccola o Grande Superficie Specializzata),
centri commerciali,

lifestyle store e concept store.
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DISTRIBUTIVE
Cj ° ° °
Vendita al dettaglio con negozio
Superette e minimarket
Supermercato \&IC : s‘ a mI|CI
ggn@ RS superstore

SUPERMERCATI LA VITA SPESA AL MEGLIO

e superstore

O
lpermercato Carrefour (9 Imrm
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Vendita al dettaglio con negozio

Discount

Grandi magazzini (department store)
e variety store

Negozi specializzati
GSS e PSS (monomarca)

Centri commerciali MET
K &

Corso di Marketing - Settima Unita Didattica

INSEGNE DI FORMULE
DISTRIBUTIVE

* X %

* EURO *

“Spin;

W
REDPOLIS

ﬁclbl

LD swatehe:

&) PORTA DI ROMA

Corso di
Marketing



http://images.google.it/imgres?imgurl=http://users.skynet.be/sky39402/Images/lidl.gif&imgrefurl=http://users.skynet.be/sky39402/germany.htm&h=308&w=310&sz=11&hl=it&start=1&um=1&tbnid=Rqc6LfyvSorLrM:&tbnh=116&tbnw=117&prev=/images?q%3Dlidl%26um%3D1%26hl%3Dit%26rlz%3D1T4HPEB_itIT253IT253
http://images.google.it/imgres?imgurl=http://users.skynet.be/sky39402/Images/lidl.gif&imgrefurl=http://users.skynet.be/sky39402/germany.htm&h=308&w=310&sz=11&hl=it&start=1&um=1&tbnid=Rqc6LfyvSorLrM:&tbnh=116&tbnw=117&prev=/images?q%3Dlidl%26um%3D1%26hl%3Dit%26rlz%3D1T4HPEB_itIT253IT253
http://images.google.it/imgres?imgurl=http://www.espace.it/site/wp-content/uploads/2007/07/md.jpg&imgrefurl=http://www.espace.it/site/?p%3D365&h=300&w=300&sz=22&hl=it&start=1&um=1&tbnid=CaW4Mwwe-ldG3M:&tbnh=116&tbnw=116&prev=/images?q%3Dmd%26um%3D1%26hl%3Dit%26rlz%3D1T4HPEB_itIT253IT253
http://images.google.it/imgres?imgurl=http://www.espace.it/site/wp-content/uploads/2007/07/md.jpg&imgrefurl=http://www.espace.it/site/?p%3D365&h=300&w=300&sz=22&hl=it&start=1&um=1&tbnid=CaW4Mwwe-ldG3M:&tbnh=116&tbnw=116&prev=/images?q%3Dmd%26um%3D1%26hl%3Dit%26rlz%3D1T4HPEB_itIT253IT253
http://images.google.it/imgres?imgurl=http://images.ciao.com/iit/images/products/normal/665/product-640665.jpg&imgrefurl=http://www.ciao.it/Parco_leonardo__Opinione_743793&h=159&w=150&sz=19&hl=it&start=17&tbnid=vYn_MHaiTKh5sM:&tbnh=97&tbnw=92&prev=/images?q%3Dcentro%2Bleonardo%26gbv%3D2%26hl%3Dit
http://images.google.it/imgres?imgurl=http://images.ciao.com/iit/images/products/normal/665/product-640665.jpg&imgrefurl=http://www.ciao.it/Parco_leonardo__Opinione_743793&h=159&w=150&sz=19&hl=it&start=17&tbnid=vYn_MHaiTKh5sM:&tbnh=97&tbnw=92&prev=/images?q%3Dcentro%2Bleonardo%26gbv%3D2%26hl%3Dit

7 | UNIVERSITA INSEGNE DI FORMULE

DE

N

LLA CALABRIA

DISTRIBUTIVE

~ Vendita al dettaglio con negozio

Concept store

10 Corso Como - Milano
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Indipendenti (tradizionale)
Catene di negozi (proprietaria o in franchising)
Unioni volontarie

Gruppi di acquisto

Cooperative di consumo

La GD (Grande Distribuzione) raggruppa le grandi catene di negozi

La GDO (Grande Distribuzione Organizzata) raggruppa le Unioni Volontarie, i Gruppi
di Acquisto e le Cooperative di Consumo
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