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Distribucija v okviru logisticnih procesov obsega niz operacij in
postopkov, ki omogocajo dostavo blaga od faze ustvarjanja in
izdelave vse do kon¢ne uporabe na strani potrosnika. V te procese
so vkljucene dejavnosti, kot so: prevoz, skladiscenje, upravljanje
zalog, analiza lokacij in obdelava informacij. Osrednji namen
distribucijske logistike je zagotoviti, da izdelki brezhibno in
ucinkovito prispejo do potrosnikov. Pri tem transport igra vlogo
prenasalca blaga, kar pomeni, da je odlocitev o modaliteti
transporta pomemben segment zastavljanja ustrezne distribucijske
strategije. Poleg tega na izbor vplivajo $e dejavniki, kot so:
znacilnosti in vrsta blaga, konkuren¢ni dejavniki, zahteve po
kompleksnosti samih distribucijskih kanalov in podobno. Glavne
odlocitve so tako dolzina distribucijskih kanalov, uporaba
neposredne ali posredne oblike distribucije, vrste in tipi kanalov
ponujanja in distribucije blaga do konénih potrosnikov ter obseg
zunanjega izvajanja. Klju¢ni cilji vzpostavitve distribucijskih
kanalov vkljucujejo zagotavljanje prave prisotnosti izdelkov na
trgu, povecanje prodajnih moznosti s strategijami pozicioniranja
in promocijami ter ucinkovito sodelovanje pri dolocanju vplivov
na operativno izvedbo distribucije. Prav tako je pomembno
vzdrzevanje visoke kakovosti storitev in zmanjsevanje logisti¢nih
stroskov. Ne nazadnje je klju¢no tudi zagotavljanje ucinkovitega
pretoka informacij za optimalno upravljanje distribucijskega

sistema.
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Distribution within the framework of logistics processes
encompasses a series of operations and procedures that enable
the delivery of goods from the creation and manufacturing phase
all the way to the end usage by the consumer. These processes
include activities such as transportation, warchousing, inventory
management, location analysis, and information processing. The
central purpose of distribution logistics is to ensure that products
arrive at the consumers flawlessly and efficiently. Here,
transportation plays the role of transferring goods, meaning that
the decision on the mode of transportation is an important
segment of setting an appropriate distribution strategy. In
addition, choices are influenced by factors such as the
characteristics and type of goods, competitive factors, demands
for the complexity of the distribution channels themselves, and
the like. The main decisions thus include the length of the
distribution channels, the use of direct or inditect forms of
distribution, types and varieties of channels for offering and
distributing goods to end consumers, and the extent of
outsourcing. The key objectives of establishing distribution
channels include ensuring the correct presence of products on the
market, increasing sales opportunities with positioning strategies
and promotions, and effective participation in determining

influences on the operational distribution activities.
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1 Kaj je distribucija? Katere dele poslovanja zajema?

Logistika in distribucija znotraj nje sta dva procesa v oskrbovalnih verigah, v katerih
lahko definiramo vec skupin aktetjev glede na razliéne stopnje gibanja blaga skozi

samo verigo:

— dobavitelji; oskrbujejo verigo s surovinami, sestavnimi deli, polizdelki, kon¢nimi
izdelki in ostalimi komponentami in materiali.

— Proizvajalci; ukvarjajo se z razvojem in proizvodnjo izdelkov, v dolocenih
primerih pa se nekatere surovine, kot sta les in premog, tudi neposredno
premikajo v verigo.

— Posredniki:

— veleprodajni distributerji; posredniki med proizvajalci in drugimi posredniki,
zagotavljajo izdelke iz vira.

— Posredniki; olajsajo nakup in prodajo med dobavitelji in kupci, ne
prevzemajo lastnistva zalog.

— Trgovci na drobno; prodajajo blago konc¢nim potrosnikom ali podjetjem.

— Konéni potrosniki; bodisi poslovni bodisi individualni potrosniki.

Nacin kombiniranja ¢lenov oskrbovalne verige vodi do razli¢nih kanalov distribucije,
narava povprasevanja, proizvodni postopki in vpliv glavnega kanala pa dolocajo
obseg in Stevilo clenov kanala. V sklopu koncepta stalnih dejavnikov sistemov
oskrbovalnih verig, kot ga definirajo Kajba et al. (2023), torej produktov, storitev,
procesov in sistemov, je vsak clen oskrbovalne verige hkrati odvisen od in vpliva na
druge clene, kar vodi do zapletenih in medsebojno povezanih odnosov znotraj
verige. Taksna integracija omogoca optimizacijo pretoka materialov, informacij in
financ, vendar obenem povecuje kompleksnost upravljanja. Posamezni procesi in
sistemi se neprestano prilagajajo glede na spremembe povprasevanja in ponudbe,
kar od podjetij zahteva proznost ter stalno spremljanje ucinkovitosti, da bi ohranila

konkurenc¢no prednost in nemoten potek distribucije.

Distribucija se v logistiki nanasa na procese in dejavnosti, ki usmerjajo pretok blaga
od razvoja in proizvodnje do koncnega potrosnika. Te aktivnosti vkljucujejo
transport, skladiscenje, upravljanje zalog, lokacijske analize in obdelavo informacij.
Glavni cilj distribucijske logistike je zagotoviti uc¢inkovit in nemoten prenos konc¢nih

izdelkov do potrosnikov.
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Pomembno je razlikovati med "distributerjem" in "distribucijo". Distributer je
postednik v distribucijskem kanalu, ki ne izdeluje lastnih izdelkov, temvec jih kupuje
in preprodaja ali posteduje. Tako distributerji obicajno kupijo blago v vedjih
koli¢inah, nato pa ga distribuirajo ve¢ potrosnikom oziroma kupcem v manjsih
enotah. Distributer je torej kljucni ¢len pri zagotavljanju, da izdelki dosezejo konéne

potrosnike.
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Slika 5.1: Distribucija in transport v oskrbovalnih verigah
Vir: prirejeno po (Murphy & Knemeyer, 2018)

Po drugi strani pa "distribucija" opisuje celoten proces in ne le enega ¢lena v kanalu.
Distribucija zajema aktivnosti, povezane s premikanjem blaga, vklju¢no s
transportom, skladis¢enjem, upravljanjem narocil, lokacijsko analizo in podobnimi
aktivnostmi. Kot je pojasnil Ross (2015), vkljucuje distribucija znotraj sistema
distribucije aktivnosti transporta, skladis¢enja, upravljanja zalog, ravnanja z materiali,
upravljanja narocil, analize lokacij, industrijske embalaze ter obdelave podatkov in
komunikacijskih omrezij. V celoti gledano je distribucija klju¢na komponenta
logisti¢ne verige, ki zagotavlja, da izdelki in storitve pravilno in ucinkovito dosezejo
potrosnike, ne glede na to, ali potujejo neposredno od proizvajalca ali preko

distributerja.
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Procese distribucije in transporta v oskrbovalnih verigah lahko prikazemo s Sliko 1.
Na njej krogi simbolizirajo objekte, kjer so skladiscene zaloge, medtem ko linije s
pusc¢icami oznacujejo premikanje oziroma distribucijske procese, ki jih upravljajo
distributerji. Oskrbovalna veriga se nadaljuje tako na levo kot na desno od

prikazanega segmenta.

2 Modalitete v transportu in distribuciji, njihov vpliv na okolje ter

stroski

V distribucijskih in logistiénih omrezjih transport deluje kot "prenasalec” blaga skozi
oskrbovalno verigo. Transportna mreza pogosto sovpada z distribucijsko mrezo,
osredotoceno na fizino prenasanje blaga. Seveda tukaj govorimo o prenasanju
fizicnih dobrin, cCeprav transport lahko predstavlja tudi prenasanje na primer
informacij, denarne tokove in podobno. Nacrtovanje teh mrez je tesno povezano s
celotnim nacrtovanjem oskrbovalne verige in njenimi tokovi, posledi¢no je
upravljanje transporta v distribuciji klju¢no tudi za ucinkovito oskrbovalno verigo.
Razli¢ni nacini transporta — Zzeleznice, cesta, vodni transport, zrak ali cevovodi -
omogocajo uporabniku obilo izbir. Kljub Stevilnim moznostim je izbira pravega

nacina in ponudnika storitev zahtevna. Glavni dejavniki pri izbiri so (Ballou, 2004):

— cena, dolocena z osnovnimi stroski transporta, morebitnimi dodatnimi stroski
in relevantnimi stroski; na primer stroski goriva, dela in amortizacije.

— Povprecni tranzitni ¢as; povprecni ¢as potovanja posiljke od zacetne do ciljne
tocke.

— Variabilnost tranzitnega casa; razlike v casu dostave posiljk, ki jih povzrocajo
zunanji dejavniki, kot je vreme ali so zastoji.

— Izguba in $koda; zmoznost prevoznika prevazati tovor brez poskodb ali izgub.

Izbor storitve se torej ne osredotoca le na ceno, ampak tudi na kakovost in
zanesljivost storitve. Nekateri transportni nacini se lahko kombinirajo za vecjo
ucinkovitost v smislu intermodalnega ali multimodalnega transporta; na primer
blago se lahko prevaza po Zeleznici, nato pa lokalno dostavi s tovornjakom. Kljub
temu je pristop "od vrat do vrat" kljuénega pomena za ucinkovito in pravocasno

dostavo in posledicno za ucinkovito delovanje distribucijskih procesov.
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Cestni transport s tovornjaki je pogosto kljucni element v distribucijski verigi, se
posebej, ko gre za polizdelke in konéne izdelke. V nasprotju z zeleznico, ki prevaza
vecje kolic¢ine surovin in tovora, tovornjaki ponujajo resitev za manjse posiljke, kar
omogoca vedjo prilagodljivost v distribuciji. Eden izmed glavnih adutov cestnega
transporta je moznost dostave "od vrat do vrat". To pomeni, da je med izvornim in
kon¢nim mestom manj manipulacij s tovorom, kar zmanjsuje potrebo po dodatnem
natovarjanju ali raztovarjanju, kot je to obicajno pri zeleznici ali letalskem transportu.
Tovornjaki imajo prednost tudi v smislu razpolozljivosti in frekvence prevoza, saj je
mogoce hitreje prilagajati vozne rede glede na potrebe strank. Na trgu cestnega
transporta obstajajo razlicne vrste prevoznikov, med njimi tudi pogodbeni
prevozniki, ki se specializirajo za dolocene stranke in jim omogoc¢ajo storitve po meri
(brez potrebe po strankinem lastniStvu vozil). Seveda pa tovornjaki ne motejo
prevazati toliko razlicnih vrst tovora kot zeleznice, predvsem zaradi omejitev na
cestah, kot so dimenzije in mase. Kljub temu tovornjaki zagotavljajo hitro in
zanesljivo dostavo kosovnega blaga ali blaga na manjsih intermodalnih enotah, npr.
paletah. Zmoznost hitro napolniti eno vozilo in takoj zaceti transport je velika
prednost, Se posebej, ko gre za posiljke man;jsih kolicin, kjer tovornjaki dominirajo
na trgu v primerjavi z zelezniskim transportom, ki zahteva vecje kolicine za
optimalno ucinkovitost. Cestni transport s tovornjaki je tako nepogresljiv v sodobni

distribucijski verigi zaradi svoje prilagodljivosti, hitrosti in uc¢inkovitosti.

Zelezniski transport je Kljuéni element sistema fizi¢ne distribucije, ki omogoca prevoz
tovora na dolge razdalje. Predvsem je primeren za prevazanje surovin, kot so:
premog, gradbeni les in kemikalije, pa tudi za proizvode z nizjo vrednostjo, kot so:
hrana, papir in lesni izdelki. Znacilno za zelezniski transportt je, da vecino casa (v
nekaterih primerih do 80 %) porabi za procese, kot so: natovarjanje, raztovarjanje,
premikanje med terminali in ranziranje, kar vpliva na precej majhno prometno
hitrost in krajSo dnevno prevozeno pot vagona. Sistem zelezniskega transporta
deluje na osnovi dveh pravnih oblik — splosnih in zasebnih prevoznikov. Splosni
prevozniki ponujajo storitve §irsi javnosti, medtem ko se zasebni prevozniki
osredotocajo predvsem na potrebe posameznega lastnika. Pri tem je vecina
zelezniskega prometa izvedena na strani splosnih prevoznikov. Poudariti je treba, da
je osnovna enota za prevoz tovora z zeleznico "lot", ki predstavlja doloceno kolic¢ino
tovora, vecinoma ustrezajoco kapaciteti vagona. Da bi povecali ucinkovitost, se
pogosto uporabljajo veckratniki lota, zlasti za vecje posiljke. Sodobne Zeleznice

ponujajo razlicne storitve, prilagojene potrebam trga — od specializiranih vagonov za
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prevoz dolocenih vrst tovora do prilagodljivih storitev, ki omogocajo spremembo
poti in namembnega kraja posiljke med transportom. V distribucijskem kontekstu
zelezniski transport ponuja Stevilne prednosti, kot so: vedja kapaciteta prevoza,
prilagodljivost in ekonomicnost, Se posebej pti prevozu vedjih koli¢in tovora na

daljse razdalje.

Letalski transport je kljub svoji visji cenovni postavki postal nujen del globalne
distribucijske mreze, predvsem zaradi svoje neprimerljive hitrosti pri preckanju
dolgih razdalj. Komercialna letala, ki lahko dosezejo visoke hitrosti, omogocajo hitro
dostavo, Ceprav je treba upostevati dodatne casovne dejavnike, kot so: vzlet,
pristanek in ¢akanje na letalis¢ih. Kljub temu, da letalski transport obcutljivo reagira
na vremenske pogoje in druge ovire, je njegova zanesljivost visoka. Z nenehnim
tehnoloskim napredkom in pojavom vecjih letal se omejitve v prostornini in
nosilnosti letal zmanjSujejo, kar obeta potencialno cenejsi letalski transport v
prihodnosti. Eden izmed dodatnih adutov letalskega transporta je tudi zmanjsano
tveganje za izgubo ali poskodbo blaga v primerjavi s kopenskim prevozom.
Embalaza za letalski transport ne potrebuje tolik§ne zadcite, kraja pa je na letaliscih
redek pojav. Sodoben letalski prevoz zajema Siroko paleto storitev; od rednih
domacih do mednarodnih prevoznikov, ki povezujejo globalne trge in omogocajo
mednarodno trgovino. Vse to poudatja naras¢ajo¢ pomen letalskega transporta v
sodobnih distribucijskih mrezah.

Vodni transport je eden izmed klasicnih nacinov prevoza, ki se, kljub doloc¢enim
omejitvam, Se vedno pogosto uporablja zaradi svoje izjemne nosilnosti. Njegovo
delovanje je omejeno na dolocene geografske pogoje, saj je transport po notranjih
plovnih poteh mozen predvsem na celinskih plovnih poteh, kar zahteva specifi¢cno
lokacijo vkrcevalcev. V primerjavi z Zelezniskim transportom je vodni transport
pocasnejsi, s povprecnimi hitrostmi v rangu do 15 km/h. Kljub temu je njegova
kapaciteta impresivna; barze, torej plovila z ravnim dnom specifi¢no za prevoz po
rekah in obalnih podro¢jih brez lastnega pogona, lahko prevazajo tudi do 4.000 ton.
Tehnoloske izboljsave, kot je satelitska navigacija, povecujejo ucinkovitost in
zanesljivost tega nacina prevoza. Vodni transport je tudi ekonomsko prilagodljiv, saj
vecina blaga potuje po vodi brez strogih ekonomskih predpisov. Izguba in skoda pri
vodnem transportu sta minimalni, zlasti pri prevozu razsutega tovora z nizko
vrednostjo. Kljub temu sta pri prevozu dragocenejSega blaga potrebna dodatna

previdnost in ustrezno embaliranje. Energetska ucinkovitost vodnega transporta je
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njegova kljucna prednost, saj omogoca prevoz vedjih kolicin tovora na daljSe razdalje
z manj$o porabo goriva kot druge modalitete. Primerjave kazejo, da barza porabi
manj energije na tono tovora na kilometer v primerjavi z drugimi nacini transporta,

kar dodatno poudatja vlogo v distribucijski verigi.

Cevovodni transport predstavlja specificen nacdin prevoza, ki je trenutno najbolj
optimalen za transport nafte in rafiniranih naftnih proizvodov, ceprav obstajajo
poskusi za $irso uporabo tega sistema za druge vrste tovorov. Ena izmed klju¢nih
znacilnosti cevovodnega transporta je njegova pocasnost s hitrostmi med 4,8 do 6,5
km/h. Vendar pa njegova neprekinjena operativnost, t. j. 24 ur na dan in 7 dni v
tednu, zagotavlja visoko ucinkovitost in zanesljivost. Cevovod ima visoko kapaciteto
prenosa ob polnem delovanju. Ko govorimo o zanesljivosti, je cevovodni transport
v samem vrhu, saj njegovo delovanje redko ovirajo zunanji dejavniki, kot je vreme,
oprema za ¢rpanje pa je izjemno zanesljiva. S stalis¢a distribucije sta izguba in $koda
minimalni, saj tekocine in plini niso tako obcutljivi na poskodbe kot drugi proizvodi.
Stevilo potencialnih nevarnosti je omejeno, kljub temu pa obstaja odgovornost za
morebitne izgube ali Skode, nevarnosti pa so predvsem naravne nesrece ali
terorizem. Cevovodni transport torej predstavlja zanesljiv in ucinkovit sistem za
distribucijo doloc¢enih vrst tovora. Najpogosteje se koncept cevovodnih transportov
sicer v osnovni razli¢ici uporablja za transport vode, gospodinjskega plina in

podobno v okviru oskrbe konénih potrosnikov, torej gospodinjstev in podjetij.

Pomorski transport je kljucnega pomena za globalno povezovanje trgov in prevazanje
obseznih koli¢in blaga preko medcelinskih razdalj z nizkimi stro$ki na tono.
Omogoca ucinkovit prevoz surovin, kot so nafta in zita ter izdelkov v kontejnerjih.
Ladje so prilagojene specificnim potrebam; naftni tankerji prevazajo tekocine,
medtem ko so kontejnerske ladje zasnovane za standardizirane transportne
intermodalne enote. S povecanjem velikosti ladij skozi leta so se relativni prevozni
stroski zmanjsali. Vendar pomorski prevoz ni brez izzivov. Neugodno vreme, kot
so nevihte, lahko vpliva na zanesljivost in hitrost prevoza, medtem pa vecje ladje
zahtevajo globlja pristanisca, kar pomeni vecje nalozbe v infrastrukturo. Tezave se
pojavljajo tudi zaradi obseznejsih dogodkov, ki lahko ohromijo pomorski promet na
kljucnih prometnicah (na primer blokada Sueskega kanala v 2021 ali zmanjsanje
prometa v Rdecem mortju zaradi napadov v letu 2024), pa tudi zaradi omejitev
kapacitet pristaniS¢, predvsem na strani neto uvoznic. Kljub tem izzivom je

pomorski prevoz hrbtenica globalne distribucije, ki povezuje celotno oskrbovalno
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mrezo in omogoc¢a medcelinsko trgovino. Za optimalno delovanje je potrebna
integracija z drugimi transportnimi sredstvi, kot sta Zeleznica in cestni prevoz,

zagotavljajo¢ nemoten pretok blaga od zacetne do koncne tocke.

3 Vloga distribucije pri uspesnosti delovanja podjetja in plasiranja na

trzisce

Optimalno in ucinkovito zastavljeni distribucijski kanali olajsajo kompleksnost v
drugih segmentih oskrbovalne verige. Po Rossu (2015) lahko ti kanali vkljucujejo

naslednje funkcije:

—  izbira. Distributerji zdruzujejo izdelke, ki so med seboj povezani ali podobni v
asortimane, da izpolnijo zelje potrosnikov. Na primer, distributer avtomobilskih
delov lahko zbere razli¢ne komponente za popravilo zavor v en paket.

— Razporeditev. Ta funkcija vkljucuje delitev vecjih zalog blaga na manjse enote
ali pakete za prodajo. Na primer, distributer, ki se ukvarja z gradbenim
materialom, lahko naroci velike koli¢ine vijakov, ki jih nato razdeli v manjse
pakete.

— Razvrscanje. To je proces, pri katerem se razlicne vrste blaga, pridobljene od vec¢
dobaviteljev, razvrstijo v podobne skupine. Na primer, distributer sadja bi lahko
razvrstil jabolka glede na kakovost in velikost.

— Kopicenje. Tu distributer zdruzuje podobne izdelke v vecje serije, da bi jih
ponudil kot eno enoto. Primer bi bil distributer elektronskih izdelkov, ki
zdruzuje televizorje razlicnih znamk v skupno ponudbo ali zdruzevanje
izdelkov, ki se navadno kupujejo skupaj, kot na primer razli¢cne komponente za

racunalnike.

Distribucijski kanali vkljucujejo klju¢ne storitve, ki so pomembne za ucinkovito
delovanje oskrbovalne verige. Prodaja in promocija sta nujni za proizvajalce, ki se
soocajo z izzivi dostopa do trga, saj imajo omejene prodajne tocke. Da bi resili te
tezave, pogosto v svojo mrezo vkljucijo distributerje. Poleg tega se distributerji vse
bolj ukvarjajo s preoblikovanjem polizdelkov v konéne izdelke s pomocjo sortiranja,
oznacevanja in enostavnih del montaze. Transport blaga je klju¢nega pomena, saj
zagotavlja, da so izdelki pravoc¢asno na pravem mestu, v nasprotnem primeru to vodi

do izgubljene prodaje in nezaupanja potrosnikov. Skladis¢enje deluje kot posrednik
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med negotovostjo ponudbe in povprasevanja, zagotavljajo¢ zadostne zaloge za
potrebe potro$nikov. Nekateri distributerji prav tako izvajajo sekvenciranje, ki
sortira blago v specificne konfiguracije, prilagojene potrebam potrosnikov, ali pa

sestavljajo komplete za montazo na podlagi vitke proizvodnje.

Mnoga podjetja uporabljajo tradicionalne racunovodske sisteme za sledenje
stroskom, vendar so ti pogosto prevec splosni za podrobno analizo. Za ucinkovito
metjenje ucinkovitosti in razumevanje distribucijskega poslovanja potrebujemo
podrobnejse informacije o stroskih. Po Rushtonu, Croucherju in Bakerju (2017)

lahko stroske distribucije raz¢lenimo na:

— stroske shranjevanja in skladiscenja: vklju¢uyjemo stroske gradnje, dela in
opreme. Dejavniki, kot so: lokacija, starost zgradbe in sistem pretovarjanja,
vplivajo na razmerje stroskov. Velikost distribucijskega centra vpliva na stroske
na enoto - vedji centri imajo pogosto nizje stroske na enoto zaradi boljse izrabe
prostora in opreme.

— Stroske transporta: razdelimo jih lahko na primarne stroske (transport blaga) in
dostavne stroske (dostava do koncnega potrosnika). Zahteve in stroski se
spreminjajo glede na stevilo distribucijskih tock. Primarni transport obi¢ajno
vkljucuje prevoz v velikih kolicinah, medtem ko transport, ki zagotavlja dostavo
kon¢nim potrosnikom, oskrbuje posamezne potrosnike, kar lahko opravijo tudi
tretje osebe (3PL).

— Stroske drzanja zalog: vkljucujejo stroske upravljanja zalog, ki obsegajo
financiranje zalog, stroske storitve, kot sta upravljanje in zavarovanje ter stroske
tveganja, ki nastanejo zaradi kraje, pokvarjenega blaga in zastarelih zalog.

— Stroske informacijskega sistema: povezani so s potrebami po informacijah in
komunikaciji, segajo od narocil do njihove izvedbe. Stroski rastejo s Stevilom
skladis¢ v sistemu, saj potrebujemo bolj kompleksen informacijski sistem za

njihovo upravljanje.
4 Razli¢ne strategije distribucije in distribucijski kanali
Strategija distribucije doloca, kako blago ali storitve dosezejo konéne potrosnike.

Klju¢nega pomena je izbira ucinkovite strategije distribucije za maksimalizacijo

dobicka in ohranjanje zvestobe strank.
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Strategije se vecinoma osredotocajo na distribucijske kanale, med katere spadajo:

— posredna distribucija: blago potuje skozi ve¢ kanalov preden doseze potrosnika.

— Neposredna distribucija: podjetja dostavijo blago direktno potrosniku.

— Intenzivna distribucija: cilj je doseci ¢im vedji trzni delez.

—  Selektivna distribucija: omejeno na izbrane prodajne tocke, kot je pri blagovnih
znamkah tipa Zara.

—  Ekskluzivna distribucija: doloceni distributerji dobijo ekskluzivne pravice za

dolo¢ena obmodja, npr. Ferrari v doloceni regiji.

Izbira strategije distribucije je pogosto odvisna od vrste izdelka. Podjetja lahko za
razlicne izdelke uporabljajo razlicne strategije. Mreza distribucije je sestavljena iz
kanalov in vozlis¢, ki omogocajo prenos blaga. Kanal distribucije opisuje metode in
sredstva za prenos blaga od proizvajalca do koncne tocke. Koncna tocka je obicajno
maloprodajna trgovina, vendar s povecanjem spletnih nakupov postaja vse bolj
pomembna tudi dostava na dom. Pri digitalnih izdelkih, kot so glasba in filmi, je

"fizi¢no" blago lahko dostavljeno preko interneta.

Slika 5.2 prikazuje glavne alternativne kanale distribucije potrosniskega blaga od
proizvodnje do maloprodajne trgovine, ob tem pa obstajajo tudi drugi kanali, kot so
tisti od industrijskih dobaviteljev do odjemalcev ali neposredni kanali do kon¢nega
potrosnika. Distribucijski kanali na relaciji od proizvajalca do trgovin na drobno so

torej lahko ...

—  Proizvajalec dostavi blago v distribucijski center trgovca, slednji ga nato poslje

v maloprodajno trgovino.

—  Proizvajalec prodaja blago trgovcu na debelo, slednji ga nato dostavi trgovini na

drobno.
—  Proizvajalec poslje blago iz svojega skladis¢a neposredno v trgovino na drobno.
—  Proizvajalec prodaja blago posredniku, ki ga nato dostavi trgovini.
—  Proizvajalec uporablja majhne prevoznike paketov za dostavo v trgovino na
drobno.
—  Proizvajalec dostavlja blago skozi sistem Cash & Carry za manjse trgovine na

drobno.
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— Proizvajalec uporablja storitve tretje strani (3P) za distribucijo v trgovine na

drobno.

—  Proizvajalec neposredno dostavlja blago iz proizvodnje v trgovino na drobno.

S

Trgovina

na drobno
Trgovina / Trgovina
na drobno Skladisce od na drobno
trgovea

Direktna dostava
Skladisce/DC

s—uw’ = o

Tegoviia Third Party Proizyodja Skladisce/DC Tegoviia

od proizvajalca

na drobno na drobno

Cash & carry — Posrednik
7

> / Dostavljavec >,
paketov

Trgovina Trgovina
na drobno na drobno

Krozci v disgramu  oznacujcjo

Trgovina tocko, v kateri se blago fizino
na drobno prenasa iz encga ¢lana na drugega

Slika 5.2: Alternative kanalov za distribucijo potro$niskega blaga do trgovin na drobno
Vir: Prirejeno po Rushton, Croucher in Baker (2017)

Poleg kanalov, kot so opisani zgoraj, obstajajo tudi variante kanalov, ki ne vkljucujejo
maloprodajnih trgovin, kjer gre v bistvu za tokove, ki jih imenujemo B2C (med
podjetji; angl. Business to Consumer), ko proizvajalec svoje izdelke in storitve

prodaja neposredno konénemu potrosniku.

— Narocilo po posti je priljubljen nac¢in nakupa, kjer se blago naroci po katalogu
in dostavi direktno na dom potrosnika, mimo trgovine.
— Neposredna dostava od proizvajalca do doma je redka, obicajno zaradi

nepostredne prodaje po oglasevanju ali za posebej izdelane izdelke.
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— Nakupovanje preko interneta je postalo pogosto, z dodatnimi specializiranimi
operacijami za dostavo na dom, pri cemer vecino opravijo 3PL podjetja, nekateri
izdelki pa se distribuirajo direktno na spletu.

— Kanal od tovarne do tovarne ali B2B je kljucen za distribucijo industrijskih
izdelkov, ki vkljucujejo razlicne vrste in velikosti izdelkov, prevoz pa lahko

opravljajo proizvajalci ali 3PL podjetja.

Strukture distribucijskih kanalov se med razlicnimi podjetji moc¢no razlikujejo.

Osnovne variacije zajemajo (Rushton, Croucher, & Baker, 2017, str. 50):

— raznolikost posrednikov ali distributerjev,

— stevilo stopenj v distribucijskem procesu, kar doloca, koliko posrednikov je
vkljucenih preden izdelek prispe do konénega potrosnika,

— stopnjo intenzivnosti distribucije na vsaki stopnji, ki doloca, ali se uporabljajo
razlicne vrste posrednikov na vseh ravneh, ali pa se uporabljajo samo selektivni

posredniki.

Nekatera mala in srednje velika podjetja se pogosto odlocijo za preproste strukture
kanalov, ki jim omogocajo u¢inkovito in ekonomic¢no distribucijo svojih izdelkov. V
nasprotju s tem imajo velika podjetja, ki ponujajo Stevilne razlicne izdelke in ciljajo
na raznolike potrodnike, bolj zapletene distribucijske kanale. V tem kontekstu je
treba omeniti, da nekatera podjetja sledijo politiki disintermediacije, s cimer
poskusajo odpraviti dolocene posrednike ali vmesne ¢lene in zmanjsati stroske ter
pospesiti vstop na trg. Za nekatera podjetja, Se posebej velika, postane odstranitev
posrednistva kljucen del njihovega nacrta oblikovanja oskrbovalne verige. Vendar
pa zaradi razlicnih potreb in strategij podjetij ter Stevilnih spremenljivih dejavnikov

ni mogoce enostavno opredeliti "tipi¢nega" distribucijskega kanala.
5 Izbira strategije distribucije glede na omreZje, trZiSce, produkte ...

Pri vzpostavitvi distribucijskih kanalov se pojavlja ve¢ kljuc¢nih ciljev. Prvi cilj je
zagotavljanje pravilne prisotnosti izdelkov na trgu, kar pomeni, da je treba izdelke
narediti dostopne potro$nikom ob pravem casu in na pravem mestu. Drugi cilj je
povecanje prodajnih moznosti, ki se doseze s strategijami, kot sta pozicioniranje

izdelkov v trgovinah in izvajanje posebnih promocij. Tretji cilj vklju¢uje sodelovanje
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pri dolocanju distribucijskih faktorjev, kot so: minimalne velikosti narocil,
obremenitve transportnih enot in ¢asovna okna za dostave. Cetrti cilj je vzdrzevanje
ravni storitev s pogodbeno dolo¢enimi standardi, ki zagotavljajo visoko kakovost
storitev za stranke. Peti cilj je zmanjsanje logisti¢nih operacij in stroskov distribucije,
kar vklju¢uje optimizacijo virov in zmanj$anje nepotrebnih operacij. Sesti cilj pa je
zagotavljanje ucinkovitega pretoka informacij, ki vkljucuje prodajne trende, ravni
zalog, stroske in druge informacije iz prodajnih mest, kar omogoca boljse upravljanje

distribucijskega sistema.

Pri oblikovanju distribucijskega sistema je pomembno upostevati razlicne znacilnosti
kanala, vkljucno s trznimi, proizvodnimi in konkurenénimi faktorji. Te razlicne
lastnosti bodo vplivale na odlocitve, ki jih je treba sprejeti pri nacrtovanju kanala za
ucinkovito distribucijo blaga do kon¢nih potros$nikov. Na primer, velikost in
razsirjenost trga ter konkurencéna situacija bodo vplivali na izbiro med "dolgimi"
kanali, ki vkljucujejo ve¢ premikov in skladiscenja ter "kratkimi" kanali, ki so bolj
primerni za manjse trge z omejenim Stevilom potros$nikov. S tem se zagotovi, da je

distribucijski kanal usklajen s potrebami trga in izdelka.

Ce gledamo zadnji del distribucijskih kanalov, torej v veéini primerov od
distribucijskih centrov (proizvajaléevih ali distributerjevih), navadno govorimo o
treh tipih oblik kanalov, ki se razlikujejo glede na to, kako potrosniki blago narocijo,
od kod ter kako jim je dostavljeno. Na splosno razlikujemo spodnje oblike kanalov,

kot so prikazane tudi na Sliki 3.

— Enokanalna (single channel) distribucija pomeni prodajo in distribucijo izdelkov
samo preko enega kanala bodisi digitalnega, kot je npr. spletna trgovina bodisi
tizicnega, kot je trgovina na ulici. Ta pristop omogoca znizanje stroskov, saj je
lahko upravljanje enostavnejse in vcasih celo izvedljivo brez sodelovanja z
zunanjimi ponudniki. Prav tako omogoca podjetjem, da se osredotocijo na
izboljsanje prodajne uc¢inkovitosti enega kanala, kar je Se posebej koristno, ¢e so
sredstva omejena in ni potrebe po Steviléni ekipi za upravljanje. Sama distribucija
sledi sistemu prodaje — npr. pri spletni prodaji se za distribucijo navadno
uporabljajo ponudniki paketne dostave.

— Veckanalna distribucija omogoc¢a prodajo in komunikacijo in kasneje tudi
distribucijo preko razliénih kanalov, kot so: telefon, spletna stran, druzbena

omrezja, mobilna aplikacija in fizi¢na trgovina, ki pa niso medsebojno povezani.
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To pomeni, da podjetje morda ne bo vedelo za prejsnje stike stranke preko
razlicnih kanalov, saj delujejo decentralizirano. Prednosti veckanalne trgovine
vkljucujejo: doseganje strank na vec¢ nacinov, primerjavo uspesnosti posameznih
kanalov in povecanje prepoznavnosti blagovne znamke. Za vsak kanal posebe;j
se vzpostavijo tudi lo¢eni nacini distribucije izdelkov, tako ima podjetje za iste
izdelke npr. spletno prodajo, kjer izdelke distribuira s paketnimi dostavami in

tizi¢no trgovino.

—  Vsekanalna ali omnikanalna trgovina zdruzuje veckanalno trgovino z integracijo
vseh kanalov, kar omogoca centraliziran pregled nad dogajanjem in podatki
strank. Za stranke to pomeni neprekinjeno nakupovalno izkusnjo. Prednosti
omnikanalne distribucije  vkljucujejo integracijo prednosti veckanalne
distribucije, lazji prehod strank med kanali, kar lahko poveca prodajo in boljse
marketinske odlo¢itve na podlagi zdruzenih podatkov. Z vidika distribucije to
pomeni, da se zaloge vodijo centralno, omogocena je vecja prilagodljivost,
potrosniki pa lahko sodelujejo pri izbiri distribucijskega nacina, ki jim najbolj

odgovarja.

Pri izbiri distribucijskega kanala je pomembno upostevati naravo samega blaga, saj
lahko to moc¢no vpliva na Stevilo in vrsto kanalov, ki so primerni (Rushton,
Croucher, & Baker, 2017). Na primer, blago visoke vrednosti je bolj primerno za
neposredno prodajo preko kratkih kanalov, saj lahko vi§je bruto marze lazje
pokrijejo povecane stroske prodaje in distribucije, ki so znacilni za te kanale. Poleg
tega je kratek kanal privlacen tudi zaradi vecje varnosti blaga visoke vrednosti, saj je
manj verjetnosti za izgubo ali krajo. Prav tako pomaga zmanjsati potrebo po
shranjevanju velikih zalog blaga visoke vrednosti in s tem povezane tezave, kot sta
visok obratni kapital in stroski zastarelosti. Na drugi strani, kompleksno blago, kot
SO stroji, pogosto zahteva neposredno prodajo, saj posredniki morda ne bi mogli
zadovoljivo razloziti njihovega delovanja potencialnim potrosnikom. Novo blago je
lahko najbolje distribuirati preko kanala tretje osebe, ker je tezko napovedati kon¢no
povprasevanje in distribucijski kanali morajo biti prilagodljivi, da se lahko odzovejo
na razlicne ravni povprasevanja. Casovno obcutljivo blago, na primer Zivila, zahteva
hitrejsi ali krajsi distribucijski kanal zaradi omejenega roka uporabnosti. Blago z
omejenim rokovanjem, kot so: zamrznjena hrana, porcelan in steklo ter nevarne
kemikalije, pa lahko zahteva specializiran fizi¢ni distribucijski kanal. Posebna
kategorija so tudi farmacevtski izdelki, ki zahtevajo specializirane kanale in

izpolnjevanje strogih transportnih pogojev.
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Slika 5.3: Oblike distribucijskih kanalov
Vir: Osebni vir

Pri konkurencnih znacilnostih gre za dejavnosti konkurentov, ki prodajajo podobno
blago. To vkljucuje odlo¢itve o tem, ali prodajati blago poleg konkurencnih izdelkov
ali uporabiti ekskluzivne prodajne kanale, da se izognemo konkurenci. Vcasih pa je
potrebno ponuditi $irok izbor izdelkov na istih prodajnih mestih, ¢e potrosniki
zahtevajo to moznost. Pomembno je tudi, da se raven storitev primerja s konkurenti
in se zagotovi enako dobra ali celo boljsa raven storitev, kar lahko postane klju¢na

konkurenc¢na prednost, zlasti v primeru blaga, kjer je tezko lociti kakovost in ceno.

Struktura nacina distribucije blaga je na splosno v obliki enostopenjskega (ali
renotirnega«) ali vecstopenjskega (ali »vectirnega«) distribucijskega omrezja. Vrsta
uporabljene strukture je odvisna od stevilnih dejavnikov, kot so: vrsta obmocdja (npr.
mestno, primestno, podezelsko) ali velikost obmo¢éja (npr. drzave, celine), vrsta

blaga, ki se posilja, vrste uporabljenih vozil in zahteve glede obsega in ¢asa.

Pri distribucijskih sistemih opazimo dve glavni metodi; neposredna dostava, kjer se
tovor brez posrednikov in zalog dostavi od proizvajalca do potrosnika, kar omogoca
proizvajalcu boljsi nadzor nad blagovno znamko in cenami, vendar prinasa stroske
dostave na razlicne lokacije in vec¢stopenjska dostava, kjer se tovor premika skozi
hierarhi¢no strukturo razliénih nivojev distribucijskih centrov, skladis¢ in trgovcev
na drobno, preden prispe do potrosnika, kar omogoca hitrejSo razpolozljivost blaga,
vendar prinasa visoke obratovalne stroske (Ross, 2015, str. 47). Obe metodi se
pogosto uporabljata glede na proizvodno strategijo podjetja. Struktura distribucije z

eno samo ravnjo oziroma e$alonom (neposredna dostava) ne vkljucuje uporabe
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nobenih vmesnih ¢lenov med virom ponudbe in virom povprasevanja ter deluje
tako, da se dostave izvedejo neposredno od enega do drugega. Ta pristop lahko
vkljucuje nepostedne posilke od izvora do potros$nika ali pa, kot je primer
konsolidacije, posiljanje od enega izvora do ve¢ potrosnikov. Nasprotno pa, e
distribucijsko omrezje vkljucuje ve¢ eSalonov vmesnih objektov, kot so: skladisca,
konsolidacijski objekdti, distribucijski centri in "cross-dock” sistemi, kjer se blago
premika od izvora do cilja, potem govorimo o vec-plastni strukturi. Pri nacrtovanju
distribucije je pomembno upostevati specificne izzive, povezane z upravljanjem

transporta in voznega parka (Bektas, 2017).

Distribucijski  sistemi so bodisi centralizirani bodisi decentralizirani. V
centraliziranem sistemu se odlocitve za celotno oskrbovalno verigo sprejemajo
centralno, kar vodi do manjsih skladis¢, minimalnih varnostnih zalog, nizjih rezijskih
stroskov in transportnih stroskov ter doseganja ekonomije obsega in ciljnih ravni
storitev ob nizjih skupnih stroskih. Decentralizirani sistemi pa se soocajo s
povecanimi stroski zaradi lokalnih zalog in transporta ter visjimi skupnimi stroski.
Kljuc¢na razlika je v dostavi; centralizirani sistemi imajo dalj$e roke dostave zaradi
vecjih razdalj, medtem ko so pti decentraliziranih sistemih ti roki kratki in stroski
nizji, saj so skladisc¢a blizje potrosnikom (Ross, 2015, str. 47). Dodatna prednost
decentraliziranih sistemov je tudi razprSenost resursov, ki je koristna v primeru
izpada enega dela sistema, saj lahko njegovo vlogo relativno hitro pokrije drug ¢len

v distribucijski verigi.

Osnovni proces odlocitve o distribucijski strategiji sledi odlocitveni strategiji glede

ostalih odlocitev na podrocju logistike. Proces je prikazan na Sliki 4.

— Najprej je treba opraviti temeljito analizo obstojecega stanja, ki zajema
identifikacijo ciljev in poslovne strategije ter trenutnega stanja na podrocju
distribucije proizvodov in sirSe logisti¢ne strategije.

— Nadalje identificiramo moznosti, ki jth imamo za distribucijo blaga, torej s
katerimi strategijami, ponudniki, na katere trge lahko (zelimo) distribuirati blago
in kak$ni nacini so za to primerni.

— Nadalje prej identificirane moznosti analiziramo in ocenimo na podlagi zahtev

za distribucijo ter prej postavljenih prioritet, pri ¢emer v idealnem primeru
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postavimo odlocitveni model, s katerim na podlagi parametrov ocenimo vse
zastavljene variante.
— Na koncu izbrano strategijo implementiramo, nadalje pa jo neprestano

spremljamo in ocenjujemo njeno uspesnost, po potrebi pa tudi prilagodimo.

Distribucija je tako kljucen in hkrati zahteven element oskrbovalne verige, saj
zahteva natancno nacrtovanje in sprejemanje strateskih odlocitev, ki vplivajo na
ucinkovitost in konkurencnost podjetja. Ustrezna izbira distribucijske strategije,
prilagojene naravi izdelkov, trznim pogojem in ciljem podjetja, je nujna za
optimizacijo stroskov, zagotavljanje pravocasne dobave ter doseganje zadovoljstva
strank. Kompleksnost distribucijskih kanalov, ki vkljucujejo razli¢ne posrednike in
ravni, zahteva temeljito analizo in redno prilagajanje, da se podjetje lahko uspesno
odziva na spremembe v povprasevanju in razvoju tehnologije. Zato mora biti
oblikovanje distribucijskega omrezja skrbno usklajeno s SirSimi logisti¢nimi
strategijami in razvojem oskrbovalnih verig, v katere je podjetje vkljuceno, kar

omogoca doseganje dolgorocne uspesnosti na trgu.

/Z“”E"i‘ / Identifikacija ciljev in poslovne / Notranji ;
{ dejavniki [ strategije / dejavniki [

(]

Zbiranje podatkov o
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omejitvah

Zbiranje podatkov o /
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Slika 5.4: Odlocitveni proces za izbiro distribucijske strategije
Vir: Prirejeno na podlagi (Rushton, Croucher, & Baker, 2017) in (Bektas, 2017)
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