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Hoofdstuk 18. Distributiebeleid 


§18.1 distributiekanalen
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-
Direct:
-
ingewikkelde producten




-
veel service




-
op maat




-
specifiek voorraadbeleid

-
Indirect:
-
geografisch beter




-
eerst producten zien




-
bederfelijke producten




-
veel toelichting




-
export

Duale/ meervoudige distributie: meerdere kanalen

§18.2 distributie-intensiteit

Intensieve distributie: goederen op zoveel mogelijk punten verkopen. vaak Convenience goederen. Bijv. Coca cola, Duracell, Kodak 


Selectieve distributie: deel van de detaillisten wordt ingeschakeld. vaak bij Shopping/Speciality goods. Bijv. Braun, Miele, Levi’s  


Exclusieve distributie: zeer beperkt aantal verkooppunten. Bijv. Rolls Royce, Hugo Boss, Armani,   

Meestal bij Speciality goods waar een beperkte markt voor is 

§18.3 Distributiekengetallen:

Numerieke distributie: (ND)

 
Aantal verkooppunten van merk A. 
---------------------------------------------------x 100% 
aantal verkooppunten van productsoort X 

Gewogen distributie: (GD)

 
De omzet van de productsoort X bij dealers van A 
--------------------------------------------------------------x 100% 
totale omzet van alle verkooppunten van productsoort X 

Selectie indicator: (SI)

 
Gemiddelde omzet van productsoort X door distribuanten van A 
---------------------------------------------------------------------------------x 100% 
gemiddelde omzet van productsoort X door alle distribuanten 

Omzetaandeel: (OA)

 
De omzet van merk A door dealers A 
-----------------------------------------------x 100% 
de omzet van productsoort X door dealers van A 

Marktaandeel: (MA)

 
De omzet van A 
------------------------------x 100% 
de productsoort van X 

MA= GD x OA 


Voorbeeld:

Candybars:

Popol, Mars, Bounty, Twix

totale omzet candybars:  525.000

2800 outlets;

400 outlets die ook Popol verkopen; omzet van deze winkels in candybars 136.365

Omzet Popol: 45.000

N.D.=
400/2800 x 100% = 14,3%



In 14,3% van de winkels is Popol verkrijgbaar

GD =

136.365/525.000 x 100% = 26%

De outlets die Popol verkopen zetten gemiddeld 26% om in candybars

SI =

26/ 14,3 = 1,82

De outlets die Popol verkopen zetten 82% meer om dan het gemiddelde 

OA =

45.000/ 136.365 x 100% = 33%

33% van de omzet in candybars bij outlets die Popol verkopen is voor rekening van Popol

MA =

45.000/ 525.000 x 100% = 8,6%



8,6% van de omzet in candybars is in handen van Popol

Ook berekenen uit:
26% x 33% = 8,6%





GD x 
OA





136.365
x
45.000




525.000

136.365
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§18.4 Push en Pull strategie

Push strategie: fabrikant maakt reclame in vakbladen voor de detailhandel en duwt zijn goederen door de distributiekolom. 


Pull strategie: de consument trekt als het ware het product van de fabrikant door het distributiekanaal.
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