
Wykład:

Systemy dystrybucji

a marketing relacyjny



Dystrybucja – działalność obejmująca planowanie, organizację i kontrolę 
sposobu rozmieszczenia gotowych produktów na rynku i zaoferowania ich do 
sprzedaży.

Zadanie dystrybucji - dostarczanie finalnym nabywcom pożądanych przez 
nich produktów w odpowiadającym im miejscu i czasie.

Dystrybucja



W dystrybucji relacyjnej szczególną rolę powinna odgrywać sprzedaż 
osobista (obsługa prowadzona przez uprzejmy, kompetentny i dbający 
o rozwój relacji personel, a cała konstrukcja systemu dystrybucji musi 
być na tyle elastyczna, aby wybrany przez klienta wariant dystrybucji 
uwzględniał jego preferencje, wzorce zachowań oraz styl życia - klient 
powinien mieć wybór, z jakich kanałów dystrybucji, w jakim 
czasie i jakim miejscu chce skorzystać.

Szczepaniec (2004) 

Dystrybucja relacyjna



Polityka dystrybucji określa:

▪ jakie kanały dystrybucji będą wykorzystywane; 
▪ jaką rolę będą odgrywać w systemie dystrybucji; 
▪ jak duża będzie sieć dystrybucji;
▪ jaka będzie struktura tej sieci;
▪ w jakich miejscach będą lokalizowane oddziały i inne punkty                    

dystrybucji; 
▪ jakie pole wyboru odnośnie wykorzystywanych kanałów dystrybucji 

zostawi się klientowi oraz 
▪ jaką rolę w procesie dystrybucji odgrywać będą partnerzy        

handlowi i pośrednicy.

Polityka dystrybucji



System dystrybucji produktów PANDORY, 2017

Źródło: investor.pandoragroup.com.



Rodzaje sklepów z produktami PANDORY

Źródło: investor.pandoragroup.com.



System dystrybucji PANDORY – liczba punktów sprzedaży

Źródło: investor.pandoragroup.com.



Sprzedaż produktów PANDORY w różnych kanałach 
dystrybucji, 2015-2016

Źródło: investor.pandoragroup.com.



Sprzedaż produktów PANDORY w różnych 
kanałach dystrybucji, 2019-2020

Źródło: investor.pandoragroup.com.



Liczba concept stores PANDORY, II Q 2019

RAZEM:    2731

Źródło: investor.pandoragroup.com.



Sprzedaż internetowa (eSTORE) PANDORY

Źródło: investor.pandoragroup.com.



Historia LPP (1)

Źródło: www.lppsa.com.



Historia LPP (2)

Źródło: www.lppsa.com.



Rozwój sieci dystrybucji

Źródło: www.lppsa.com.



Źródło: www.lppsa.com.

LPP ekspansja zagraniczna 2019





Wielkość sieci  - powierzchnia sklepów



LPP - sprzedaż internetowa 



LPP - sprzedaż tradycyjna i internetowa 



LPP - sprzedaż wg marek

Źródło: www.lppsa.com.

2018



LPP - sprzedaż wg marek, 2 kw. 2020



Najważniejszy dla zamożnych klientów 
kanał dystrybucji usług bankowych

Źródło: QUALIFACT, Affluent Segment, 2010.



Najważniejszy kanał dystrybucji usług bankowych dla MSP

Źródło: QUALIFACT, Finanse MSP, 2015.
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Operacje wykonywane w różnych kanałach dystrybucji 

Źródło: QUALIFACT, Finanse MSP, 2015.
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Źródło: B.P.S. Consultants Poland Ltd., „INWESTOR INDYWIDUALNY 2001”. 

Odległość siedziby banku od miejsca 
zamieszkania klientów indywidualnych



Wells Fargo





Zmiany w dystrybucji w banku Nordea







Dystrybucja produktów ubezpieczeniowych, AXA



Miejsce / sposób zakupu ubezpieczeń, 2010

Źródło: QUALIFACT, Affluent Segment, 2010



Miejsce / sposób zakupu 
ubezpieczeń komunikacyjnych

Źródło: QUALIFACT, Moto Scan, 2013
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Pozycja firm ubezpieczeniowych 
na rynku ubezpieczeń OC, 2008-2009

Źródło: QUALIFACT



Grupa PZU posiada największą spośród polskich ubezpieczycieli sieć 
placówek sprzedażowo-obsługowych: 417 placówek, obejmujących 
swoim zasięgiem teren całej Polski.

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

Kluczowymi kanałami dystrybucji PZU Życie są: sprzedaż agencyjna 
(ponad 2,1 tys. agentów wyłącznych oraz 152 Menadżerów Zespołów 
Sprzedażowych), multiagencje (249), pracownicy PZU, bancassurance, 
direct i brokerzy.

PZU – system dystrybucji, 2013

Źródło: PZU.



Miejsce zakupu olejów silnikowych na wymianę, 2013

Źródło: QUALIFACT, Moto Scan, 2013

Miejsce zakupu oleju
Liczba osób, które dokonały 

zakupu oleju w danym 
miejscu

% respondentów kupujących 
w ostatnich 12. miesiącach 

olej (n=716)

warsztat nieautoryzowany / sklep 
motoryzacyjny na terenie warsztatu

278 38,8%

sklep motoryzacyjny w innym miejscu 174 24,3%

warsztat autoryzowany / sklep motoryzacyjny 
na terenie warsztatu

83 11,6%

stacja benzynowa 77 10,8%

supermarket / hipermarket 71 9,9%

hurtownia motoryzacyjna 66 9,2%

stacja szybkiej obsługi samochodów 16 2,2%

Makro Cash and Carry / hurtownia 10 1,4%

Internet 9 1,3%

giełda / bazar 8 1,1%

inne miejsce 2 0,3%


