Wyktad:

Polityka dystrybucji



Dystrybucja

Dystrybucja — dziatalnoS¢ obejmujaca planowanie, organizacje i kontrole
sposobu rozmieszczenia gotowych produktow na rynku i zaoferowania ich do
sprzedazy.

Zadanie dystrybucji - dostarczanie finalnym nabywcom pozgdanych przez
nich produktow w odpowiadajacym im miejscu i czasie oraz po odpowiedniej
cenie.
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Dystrybucja relacyjna

W dystrybucji relacyjnej szczegodlng role powinna odgrywac sprzedaz
osobista (obstuga prowadzona przez uprzejmy, kompetentny i dbajgcy
0 rozw0j relacji personel, a cata konstrukcja systemu dystrybucji musi
byC na tyle elastyczna, aby wybrany przez klienta wariant dystrybucji
uwzgledniat jego preferencje, wzorce zachowan oraz styl zycia - klient
powinien miec wybor, z jakich kanatow dystrybucji, w jakim
czasie i jakim miejscu chce skorzystac.

Szczepaniec (2004)




Polityka dystrybucji

Polityka dystrybucji okresla:
= jakie kanaty dystrybucji bedg wykorzystywane?
= jaka role beda odgrywac w systemie dystrybucji?
= jak duza bedzie sieC dystrybucji?
= jaka bedzie struktura tej sieci?

= w jakich miejscach bedg lokalizowane oddziaty i inne punkty
dystrybucji?

= jakie pole wyboru odnosnie wykorzystywanych kanatow dystrybuciji
zostawi sie klientowi?

= jakg role w procesie dystrybucji odgrywac beda partnerzy
handlowi i poSrednicy?
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Typowe kanaty dystrybucji

AGENT
DETALISTA
HURTOWNIK DETALISTA
AGENT HURTOWNIK DETALISTA
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Wskazniki marketingowe — dystrybucja [ Retail Audit]

Dystrybucja numeryczna (Distribution — numerical) — odsetek (ogotu
badanych) sklepow, ktore w okresie sprawozdawczym prowadzity sprzedaz
danego produktu.

Dystrybucja wazona (Distribution - weighted) — znaczenie sprzedazy sklepow,
w ktorych obecny byt dany produkt, w catkowitej sprzedazy danej grupy
towarowe;.

Brak ciggtosci sprzedazy - ujecie procentowe (Out of stock — numerical) —
odsetek sklepow, ktore w okresie sprawozdawczym prowadzity sprzedaz
danego artykutu, ale w momencie badania nie posiadaty jego zapasu zarowno
w hali sprzedazy, jak i w magazynie.

Sredni poziom zapasow (stan magazynowy) (Average Stock) —
w jednostkach, ktdre dysponowaty zapasem danego produktu.

Dodatkowa ekspozycja — ujecie procentowe (Additional selling points —
numerical) - procent (ogotu badanych) sklepow, w ktorych okreslona marka
(lub produkt) jest widoczna i dostepna dla klienta w przynajmniej dwoch
miejscach.



Najwieksze sieci handlowe w Polsce, 2017 (1)

1. Jeronimo Martins Polska - przychody 43,51 mld z}

2. Lidl - przychody 14 mld z}
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630 sklepow (VI 2017)

4. Grupa Metro AG - przychody 10,76 mld z}

401 sklepow (VI 2017) ‘ 53 Sklepy (VI 2017) \ :



Liczba sklepow w Polsce, 2016-2017 (w tys.)

Ogolnospozywcze
Owocowo-warzywne

Miesne

Rybne

Piekarniczo-ciastkarskie

Z napojami alkoholowymi

Z kosmetykami i wyrobami toaletowymi
Z wyrobami tekstylnymi

Z wyrobami odziezowymi

Z obuwiem i wyrobami skérzanymi

Z meblami i sprzetem oswietleniowym

Radiowo-telewizyjne i ze sprzetem
gospodarstwa domowego

Z artykutami pismiennymi i ksiegarnie
Z pojazdami mechanicznymi

Pozostate

Stacje paliw

20 40 60

2016 NN 2017

161,7
157.,5

2017:
355 tys. sklepow
37,3 min m kw.

Zrodio: GUS, 2018.

180 tys.



Placowki gastronomiczne w Polsce, 2015-2017

- 2015 2016 2017
Wyszczegainienie liczba 2016=100
Ogodtem 68342 69414 70108 101,0
Restauracje 18789 19648 20127 102,4
Bary 22290 20926 19410 92,8
Stotowki 4183 4356 4221 96,9
Punkty gastronomiczne 23080 24484 26350 107,6

Zrédto: GUS, 2018.




System dystrybucji produktow PANDORY, 2017

CONCEPT STORES OTHER POINTS OF SALE ONLINE

NO. OF "'1,000 ~1,450 ~3 OOO ~2 400 19
STORES OWNED & FRANCHISE ! 2 MARKETS WITH
(2017) OPERATED o MULTI-BRANDED  SHOP-IN SHOPS SSTORE

Zrédto: investor.pandoragroup.com.



Rodzaje sklepow z produktami PANDORY

CONCEPT STORES SHOP-IN-SHOPS MULTI-BRANDED STORES
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NOWOSC  CHARMSY  PERSCIONKI  BRANSOLETKI ~ NASZYNIKI  KOLCZYKI ~ KOLEKCE ~ PREZENTY  PANDORACLUB  UNIVERSE 2|'(')d+0 : investor. pa ndora group.com.
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SWIATECZNY NASTRO] ! *
MAGIA SWIAT *
* Charmsy ze swiatecznymi motywami *
btyszczacymi ozdob to idealna biz ': naten
radosny czas.
*




System dystrybucji PANDORY - liczba punktow sprzedazy

2016 2015 Growth

Concept stores 2,138 1,802 336
- hereof PANDORA owned 598 474 124
- hereof 3™ party distributors 564 499 65
Shop-in-shops 2,027 1,674 353
- hereof PANDORA owned 111 116 -5
- hereof 3™ party distributors 461 414 47
Multibranded 3,966 5,795 -1,829
- hereof 3™ party distributors 1,020 1,184 -164
Total points of sale 8,131 9,271 -1,140
- - 4{4\ i
PANI;O;RA- a a e =

\.\:3 4'..

>3 tn ... f ‘Jf\&.\‘:
N R I8,
-1 .
;



Sprzedaz produktow PANDORY
w roznych kanatach dystrybucji

Share of
2016 2015 Growth revenue

Concept stores 13,306 9,719 37% 66%
- hereof PANDORA owned 6,266 4,049 55% 31%
Shop-in-shops 2,516 2,418 4% 12%
- hereof PANDORA owned 617 462 34% 3%
Branded 15,822 12,137 30% 78%
Multibranded 2,853 3,068 -7 % 14%
Total direct 18,675 15,205 23% 92%
3™ party distributors 1,606 1,532 5% 8%
Total revenue 20,281 16,737 21% 100%




Sprzedaz internetowa (eSTORE) PANDORY, 2017
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PANDORA eSTOREs available in 19

countries across all regions, incl.

China (own and Tmall distribution),
Australia, Hong Kong, Italy, the UK,

the US etc.

More than 120 million visits on the
PANDORA eSTORE in 2017
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Miejsca zakupu olejow silnikowych na wymiane, 2000

5 ;
Liczba 0s6b, ktore o respondentow
: kupujacych w
. . : dokonaty zakupu oleju : :
Miejsce zakupu oleju na wymiane . ostatnich 12 mies.
na wymiane w danym ) ;
. olej na wymiane
miejscu (n=681)
stacja benzynowa 193 28%
stacja obstugi 169 25%
sklep motoryzacyjny w innym miejscu 157 23%
sklep motoryzacyjny przy warsztacie 61 9%
supermarket / hipermarket 49 7%
MC&C / hurtownia 35 5%
inne miejsce 19 3%
RAZEM 681 100%

Zrédto: BPS Consultants Poland, Auto Scan, 2000.




Dystrybucja numeryczna olejow silnikowych

Producent olejow

Liczba stacji posiadajgcych oleje
danego producenta w ofercie

Wskaznik dystrybucji numerycznej
(% stacji) n=146

Rafineria Gdanska 118 81%
Castrol 110 75%
Mobil 107 73%
Elf 102 70%
Shell 91 62%
Orlen / Petro Oil 79 54%
Statoil 48 33%
Tedex 39 27%
Fiat Lubrificanti 20 14%
Vat 20 14%
Veco 11 8%
Quaker State 9 6%
BP 7 5%
ESSO 7 5%
Texaco 7 5%
Aral 6 4%
Glimar 6 4%
Agip 3 2%
Neste 3 2%
Total 3 2%

Zrédto: BPS Consultants Poland, Auto Scan, 2000.




Miejsce zakupu olejow silnikowych na wymiane, 2013

Miejsce zakupu oleju

Liczba osdb, ktore dokonaty
zakupu oleju w danym

% respondentow kupujgcych
w ostatnich 12. miesigcach

miejscu olej (n=716)

warsztat nle_autoryzowa_ny/ sklep 278 38,8%
motoryzacyjny na terenie warsztatu

sklep motoryzacyjny w innym miejscu 174 24,3%
warsztat_autoryzowany / sklep motoryzacyjny 83 11 6%
na terenie warsztatu

stacja benzynowa 77 10,8%
supermarket / hipermarket 71 9,9%
hurtownia motoryzacyjna 66 9,2%
stacja szybkiej obstugi samochodow 16 2,2%
Makro Cash and Carry / hurtownia 10 1,4%
Internet 9 1,3%
gietda / bazar 8 1,1%
inne miejsce 2 0,3%

Zrodto: QUALIFACT, Moto Scan, 2013
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Badanie dystrybucji olejow dla rolnictwa

W ramach badania ,Min/ Retail Audit” ankieterzy B.P.S. przeprowadzili 40 wywiadow
z kierownikami lub wtascicielami punktéw sprzedazy olejow.

Rodzaj punktu sprzedazy olejow Ilosc %
stacja paliw 16 40
sklep 13 33
hurtownia 11 28
RAZEM 40 100

Zrédto: BPS, AGRI 1996.




Wskazniki dystrybucji numerycznej olejow dla rolnictwa
(dla poszczegolnych producentow), n=39

Marka oleju Liczba punktow %
Rafineria Gdariska 38 95
Rafineria Jedlicze 23 58
Petrochemia Ptock 11 28
Petro-QOil 9 23
Glimar 8 20
Elf 6 15
Veco 5 13
Vat 4 10
Shell 3 8
Tedex 3 8

Wskaznik dystrybucji numerycznej — pokazuje, jaki odsetek badanych
punktow sprzedazy miat w ofercie dang marke oleju silnikowego.

Zrédto: BPS, AGRI 1996.



Liczba stacji paliw

Na koniec 2016 r. szacowana liczba stacji paliw wyniosta 9099 i byta 0 1,2%
wyzsza niz w roku poprzednim.

Na koniec pierwszego potrocza 2017 roku na polskim rynku funkcjonowaty
6624 stacje paliw - wynika z najnowszych szacunkow Polskiej Organizacji
Przemystu i Handlu Naftowego (POPiHN).

Siec Liczba stacji
PKN Orlen 1754
BP 522
Grupa Lotos 485
Shell 423
Circle K 350
Moya 147

Zrédto: POPiHN, 2017.



Pozycja rynkowa gtownych sieci stacji paliw

stacje, na ktorych respondenci najczesciej tankujg w miejscu zamieszkania

bp

L

¢ LOTOS

Iny prywatny

- BLISKA

Zrodto: QUALIFACT. Moto Scan 2015, Stacje paliw.

M Moto Scan 2015
i Moto Scan 2014
M Moto Scan 2013
M Moto Scan 2012



Kryteria wyboru stacji paliw, (n=1000)

% respondentow wskazujgcych

na dany czynnik jako:

Kryteria wyboru stacji benzynowej drugi pod trzeci pod

najwazniejszy wzgledem wzgledem

Waznosci WaznoscCi
bliskoS¢ miejsca zamieszkania 46% 15% 12%
niska cena paliw 12% 21% 11%
bliskoS¢ miejsca pracy 11% 13% 7%
dobra jakos¢ paliwa 9% 10% 21%
marka / renoma sieci stacji 7% 14% 11%
brak kolejek/szybka obstuga 4% 12% 19%
programy lojalnoSciowe / karta statego klienta 3% 4% 5%
blisko$¢ miejsca zakupdw / hipermarketu 3% 3% 3%
estetyczny wyglad stacji 2% 5% 6%
mozliwoS¢ zrobienia zakupdw na stacji 2% 2% 3%
inne 1% 1% 2%

Zrodto: QUALIFACT. Moto Scan 2015, Stacje paliw.




Najwazniejszy kanat dystrybucji ustug bankowych dla MSP

W telefon

m placéwka banku
mobile banking

B Internet banking
wpfatomaty

B bankomaty

2015 2014

Zrédto: QUALIFACT, Finanse MSP, 2015.



Operacje wykonywane w roznych kanatach dystrybuciji

M placowka m Internet Banking = Mobile Banking

86,3% 87,5%

sktadanie polecen przegladanie historii zaktadanie / zrywanie skfadanie wnioskéw ustugi inwestycyjne
przelewéw operadji na rachunku / lokat kredytowych
przegladanie sald

Zrédto: QUALIFACT, Finanse MSP, 2015.



Odlegtosc siedziby banku od miejsca
zamieszkania klientow indywidualnych

do 1 km
50%

40% -+

30% + 259
ponad 30 km . 45% 1-4km

20% t

10% w
1%

O%G

1%
159, 24%

21 -30 km 5-10km

11-20 km

Zrédto: B.P.S. Consultants Poland Ltd., ,/INWESTOR INDYWIDUALNY 2001".



Zmiany w dystrybucji w banku Nordea

Rapid Changes In Retail Banking

. .. Billions Of Customer Touch Points

1,4b card
transactions

362m netbank
logons

204m mobile
logons

Countless other touch
points:
+  e-mail correspondence

113m ATM Phone calls to PBA/RM
transactions Facebook contacts
59m letters Twitter
27m contact  to customers

Swish transactions
centre calls

16m branch Branch greeter queries

2m 360 degree teller contacts
meetings . ... and many more

Branch Branch Contact IVR Direct ATM Mobile Netbank Cards Other
meetings  teller centre mail

= ¢ = 31 1 1 1T 111




Omnichannel Banking: A Story of Universal Readiness
Consumers want banks to provide more personalized financial advice and services delivered through merged channels

Omnichannel Branch

New Advisory Video Link to Interactive In-branch
Services Remote Experts Displays Mobile/Social

Personal Attention Expert Advice

Thirst for In-branch Advice... ed Service and Exp ere ...Delivered In Person and Virtually
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65/0 81« ABr

=2 Mobile
Voice

Would switch banks if
branches reduce focus
on advice and personal
attention e

3
83/0

Open to new advisory services including
tax, legal, and financial education

Value video access to
remote experts from
bank branches

765
%o

Prefer virtual channels for

basic banking transactions

Traditional
il Bank Services
Financial
& Education

Insurance

Driver: 49% dissatisfad Transformgtlon in Emer?l_ng(; Evolgtur)]n in Developed
with banking services Emerging countries demand change
while developed countries are ready for it

Driver: Cost pressures,
margin compression

B ciobally I peveloped M Emerging st
CISCO.

Source: Insights from the Cisco IBSG "Winning Strategies for Omnichannel Banking” Survey, 2012



Dystrybucja produktow ubezpieczeniowych, AXA

...Which explains why our distribution
model is dominated by tied agents

Custnmers

e 45 MY l—i

Direct Salaried Tied Agents Brokers Bank Others
3% sales force 60% 1% partnerships partnerships
8% 2713 T 5%

Total gross revenues 2003 - 4 495 ME
Including not fully miegrated entities. (™)

Proprietary Non proprietary
channels 768 channels

357 -
124 324 209

Direct Salaried sales Agents Brokers Partnerships Orther
marketing forces with banks partnerships
(*) Not fully integrated entities are Direct Seguros, Turkey, Lebanon, Gulf Region

Review of AXA's Aciivilles in the Mediierranean Reglon- Page 25




Miejsce / sposob zakupu ubezpieczen, 2010

Miejsce / sposob PZU | Warta El‘_g'.] A‘,‘“‘H Alllanz AXA
. . _ N Hestia SA Polska B
zakupu ubezpieczen n=449 | n=116 B o B n=31
n=67 n=33 n=43

poprzez agenta / multiagenta fbrokera | 5y oo, | 6o jo, | 47.8% | 5.5% | 512% | 22.6%
ubezpieczeniowego

W 316.(1211){}1{3 fm:fl} ubezpieczeniowej ; 103% | 37.9% | 46.3% 9 1% 3729, 19.4%
oddziale / placowce

przez Internet 4,7% 1.7% 3.0% 1.8% 7.0% 0.0%

w banku 2.0% 0.9% 0% 0.0% 2.3% 0.0%

przez telefon 1,6% 0.9% 1.5% 92.7% 0.0% 74.2%

u dealera w salonie samochodowym 0.2% 0.0% 3.0% 1.8% 4.7% 3.2%

inne miejsce 0.2% 0.0% 0.0% 1.8% 0.0% 0.0%

Zrodto: QUALIFACT, Affluent Segment, 2010




Miejsce / sposob zakupu
ubezpieczen komunikacyjnych

e e 5 ¢
w placowce firmy _ 22,7%
przez telefon - 10,9%
przez Internet - 8,5%

na poczcie - 4,8%

w salonie samochodowym I 1,7%

w placéwce banku,

w ktérym mam konto osobiste 0,1%

Zrédto: QUALIFACT, Moto Scan, 2013



Pozycja firm ubezpieczeniowych
na rynku ubezpieczen OC, 2008-2009

PZU SA

WARTA SA

HDI Asekuracja SA

ALLIANZ Polska SA

ERGO HESTIA SA

UNIQA SA

Moje TU SA (MTU)

COMPENSA SA

GENERALI SA

Liberty Direct SA

Link4 SA

AXA SA
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Zrodto: QUALIFACT

Moto Scan 2009 (wiosna)
B Moto Scan 2008 (jesien)

= Moto Scan 2008 (wiosna)



PZU - system dystrybucji, 2013

Grupa PZU posiada najwiekszg sposrdd polskich ubezpieczycieli sie¢
placowek sprzedazowo-obstugowych: 417 placéwek, obejmujacych
swoim zasiegiem teren catej Polski.

PZU oferuje produkty w nastepujgcych kanatach dystrybucji: agenci na
wytgcznosc (5,9 tys.), multiagencje (2,6 tys.), brokerzy ubezpieczeniowi
(ok. 820), bancassurance, direct oraz pracownicy PZU.

Kluczowymi kanatami dystrybucji PZU Zycie sg: sprzedaz agencyjna
(ponad 2,1 tys. agentdw wytacznych oraz 152 Menadzerow Zespotow
Sprzedazowych), multiagencje (249), pracownicy PZU, bancassurance,
direct i brokerzy.

Zrodto: PZU.



