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Distribuce

= proces, kterym se zboZi nebo sluzba dostava ke spravnému zdkaznikovi, na spravné
misto, ve spravném mnozstvi, stavu a ¢ase

= jako souéast marketingového mixu znamena umisténi zboZi na trhu nebo trzich

= predstavuje cely komplex c¢innosti zaméfenych na vybér kandlu prodejen,
a viechny procesy spjaté s pohybem vyrobkl od vyrobce ke koneénému
spottebiteli

= zahrnuje soubor postupl a operaci, jejichZ prostfednictvim se vyrobek dostava
postupné z mista svého vzniku do mista svého urceni, kde bude spotiebovén nebo

uzit
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Cile distribuce

= najit nejefektivnéjsi prodejni cestu pro vlastni vyrobky

= dostupnost produktu ve spravném typu obchodni jednotky
= posilit prodej

= dosdhnout dané drovné sluzeb

= minimalizovat naklady na systém

= zabezpeit rychlou a pfesnou informaéni zpétnou vazbu
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Marketingové toky
= fyzicky
= vlastnictvi
= platby

= informace

= komunikace
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Formy distribuce

= ndkup a prodej zboZi a prevzeti rizik

= skladovéni, tfidéni, baleni

= jednanio podminkach dodavky

= doprava ve spravny ¢as na spravné misto

= shérinformacio zékaznicich a konkurentech
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Formy (Urovné) distribucnich cest

= JUroveri distribu¢nich cest je pocet prostfednikli, ktefi vyvijeji aktivity s cilem
dopravit vyrobky co nejdfive kupujicimu
= distribu¢ni cesty Ize popsat podle po¢tu Urovni, které obsahuji

= kazdy prostfednik, ktery provadi urcité funkce v rdmci distribuce, pfedstavuje

urcitou trover distribuéni cesty (soucdsti je také vyrobce a konecny spottebitel)
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Formy distribuce

= pfima
= mezi vyrobcem a spotfebitelem neni Zadny distribuéni mezi¢lanek

= B2B - suroviny, materidly, vyrobky ve velkych mnoZstvich, vyrobky velkym
odbératelim

= B2C - sluzby, zboZi na zakdzku, vyrobky rychle podléhajici zkaze
= nepfima

mezi vyrobcem a spottebitelem je jeden nebo vice distribu¢nich mezi¢lankd

= B2B- mensia velmi mald mnoZstvi, velky pocet rozptylenych odbérateld,
nendkladné vyrobky

B2C - béiné dostupné zbozi
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Tradiéni zpUsob distribuce

vyrobce || velkoobchod [ loohchod ——
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Rozhodovani o distribuci

= distribu¢ni strategie

= distribu¢ni politika

= distribuéni kanély (DK)

= organizace prodeje

= vybér, motivovéni a kontrola prodejnich ¢lankd
= organizace vnéjsi a vnitini sluzby

= Jogistika
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Funkce distribucnich cest

= distribuéni cesty zajituji pfesun zboZi a sluzeb k zédkaznikiim
= prekondvaji tak hlavni ¢asové, mistni a vlastnické rozdily, které

oddéluji zboZi a sluzby od téch ktefi je pozaduji
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Funkce distribuénich cest

1) informace (vyzkum trhu a dalsi poznatky o G€astnicich a faktorech marketingového
prostredi)

2) podpora prodeje (tvorba a 3ifeni informaci o nabidkach, které maji prildkat
zdkazniky)

3) kontakt (nalézani potencialnich zékazniki a komunikace s nimi)
4) nabidka (pfizptsobeni nabidky podle potieb zakazniki)

5) jednani (dosaZeni dohody o cené a dalsich podminkdch nabidky, tak, aby koupé
mobhla byt dokonéena)

6) fyzicka distribuce (doprava a skladovani zboZzi)
7) financovani (ziskavani a pouzivani zdroju, které pokryvaji naklady distribuce)

8) prevzeti rizika (pfevzeti rizika spojeného s fungovanim distribu¢niho ¢lanku)

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE s WWW.MVS01£Z

3.12.2021

MV50 7> MORAVSKA VYSOKA SKOLA 0LOMOUC

Distribuéni strategie (l.)

1. strategie tahu (pull strategie)

= distribuce je vyvoldna pusobenim komunikagnich aktivit na zdkaznika a ten
na zakladé informaci o existenci zboZi z4dd o konkrétni nabidku u jednotlivych

obchodnikd
2. strategie tlaku (push strategie)

= predpoklddd aktivni U€ast samotnych distribuénich €lankd na distribuci

a komunikaci v oblasti daného zbozi

= v podnikové praxi byvaji tyto strategie vyuZivany soucasné, pficemz jedna z nich

mé dominantni roli
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Distribuéni strategie (ll.)

1. strategie pfizpisobeni
= vyrobce voli cesty, které jsou v daném oboru a teritoriu obvyklé nebo
osvédcené

2. konfliktni strategie
= vyrobce usiluje o vedeni v distribu¢nim kanalu

3. strategie kooperace

= realizace rozdilnych pfedstav cilG vyrobce a obchodu s jednoticim vyuZitim
systému pro oba partnery

4. strategie Ghybna

= vyrobce hleda jiné distribuéni &lanky, aby nemusel respektovat podminky
velkych obchodnikd
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Distribuéni strategie (lll.)

1. intenzivni strategie
= prodej prostiednictvim husté sité prodejen zcela pokryvajici urcity trh

2. selektivnistrategie
= vybér distributord, ktefi podporuji prodej

3. exkluzivni strategie
= velmi omezeny pocet prodejctl
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1) Intenzivni distribuce

= distribuce vyrobki prostfednictvim co nejvétsiho poctu obchodd
= voli ji predevsim vyrobci zboZi kazdodenni spotieby
= snaha o umisténi vyrobk( do maximalné mozného poctu obchodi

= vyrobky musi byt k dispozici kdekoliv a kdykoliv (Coca-Cola)
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2) Vybérova (selektivni) distribuce

= pouziti vice nebo jednoho (ale méné nez vsech) prostiednikd, ktefi jsou
schopni nabizet vyrobky dané firmy

= napt. televizory, ndbytek, drobné spotebice

= prodej vyrobk( prostfednictvim dealerskych siti a vybranych velkych
maloobchodd (Whirlpool)

= dobré pracovni vztahy s vybranymi prostfedniky

vy$si prodejni Usili
= dobré pokryti trhu

= vyssi kontrola a nizsi ndklady nez u intenzivni distribuce
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3) Vyhradni distribuce

= poskytnuti vyhradniho prava (exkluzivity) na distribuci vyrobku v daném
teritoriu omezenému poctu prostiednikd

= napt. nové automobily, prestizni znacky odéva

= intenzivnéjsi prodejni Usili distributora

= podpora prodeje, dali sluzby, image
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Faktory ovliviiujici vybér DK

= charakteristika zékaznika

= charakteristika trhu

= charakteristika vyrobku

= charakteristika samotného distribu¢niho kandlu
= charakteristika konkurence

= zdroje firmy

= pozadavky a moznosti kontroly podminek prodeje
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Postup projektovani struktury DK

1. analyza pFani zakaznik

2. konkretizace cilli distribuce
3. tvorba alternativ DK

4. vyhodnoceni DK

5. vybér nejlepsi varianty DK
6. realizace DK

7. kontrola funkénosti
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Ucastnici DK
= vyrobci
= t&zebniprimys|
= prvovyrobci
= zpracovatelé
= distributofi
= velkoobchod (VO)
= maloobchod (MO)
= agenti
= podpUrné organizace
= reklamni agentury
= pojistovny
= banky
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Formy distribuéniho kanalu
= obchodni

= umozfiuje sménu zbozi mezi vyrobcem a zakaznikem, kterd by jinak nebyla
mozna nebo byla komplikovand

= podplrna

= muZe vytvafet financni zdroje umozriujici nakup zboZi ze strany zakaznika

= |ogisticka
= naplnéni typickych logistickych &innostiv rdmci distribuénich kandla
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Doprava

= kamionova doprava
= Zelezni¢ni doprava
= Jodnidoprava

= potrubnidoprava

= |eteckd doprava

= kombinovana doprava (umozZriuje rozsahla kontejnerizace)
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Hlavni distributofi

= velkoobchod

= podnik, ktery nakupuje ve velkém, a ve velkém také prodava vyrobnim

podnikiim, VO a MO, pohostinskym zafizenim a drobnym vyrobctim

= maloobchod

= podnik zahrnujici ndkup zboZi od VO nebo od vyrobce a jeho prodej
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Organizace prodeje

= horizontalni distribuéni systémy
= dvé nebo vice firem na stejné drovni se spoji s cilem vyuZit novou

marketingovou pfileZitost

= integrované distribuéni systémy
= synergické efekty vznikaji pfidavanim dal3ich distribuénich kanala
= jak pro vyrobce, tak pro prodejce plati, Ze vzajemné respektuji strategie a

taktiky kooperujicich uéastnikd distribuéniho systému
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Organizace prodeje

= konvencni distribu¢ni systémy

= vyrobci, VO maloobchodnici funguji nezavisle

= vertikalni distribu¢ni systémy

vyrobci, VO a maloobchodnici funguji jako uceleny systém, jeden &len systému
vlastni ostatni, ma s nimi uzavfené smlouvy nebo nad nimi ma moca je
schopen si vynutit jejich spolupraci

korporatni

administrovany

smluvni
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Fyzicka distribuce

= planovéni, implementace a kontrola fyzického toku materidld a kone¢nych
produktl od mista vzniku k mistu uZiti tak, aby potfeby zakaznika byly se ziskem
naplnény

= Cinnosti

= ziskavani a zpracovani objedndvek zakaznika

vyskladnéni vyrobkd

manipulace s findlnim vyrobkem

doprava findlniho vyrobku

zabezpeteni nahradnich dild
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E-Commerce

= prodej prostfednictvim online kandld
= (isté online spole¢nosti
= hybridni spole¢nosti

= B2Be-Commerce
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Distribucni analyzy
= analyzy vhodné intenzity distribuce
= analyzy distribucni cesty
= analyzy ucastnikd distribuce

= analyzy mist prodeje
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Motivace a hodnoceni DK
* motivace
= pozitivni

= negativni
* hodnoceni

= kvantitativni

= kvalitativni
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Motivovani ¢lend distribucni cesty

= prostfednici i zprostfedkovatelé musi byt neustale motivovani

= 3koleni, dohled, pochvala, analyza vykonu, pfednosti a nedostatkt kazdého
Clena

= pozitivni motivace: vy3si marze, specidlni obchodni pfileZitosti, prémie,
nahrady, prodejni soutéze

= negativni motivace (zde muiZe byt UGcinnd): hrozba snizeni marze,

zpomaleni dodévek, Gplné ukonéeni spoluprace

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE ¥ WWW.MVS03£2

MVS0 ) MORAVSKA VYSOKA SKOLA OLOMOUC

2

o 1
/K%
/
Dékuji za pozornost

a tésim se na pristé.
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