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Obsah predmetu (blokova vyuka)

I. BLOK (téma 1.-3.) lll. BLOK (téma 7.-9.)
1. Uvod do marketingu (vyznam a vyvoj) 7. Marketingovy mix + fizeni produktu
2. Globalni marketing 21. stoleti 8. Rizeni ceny

(aktudlni trendy) 9. Rizeni distribuce

3. Online marketing

Il. BLOK (téma 4.-6.) IV. BLOK (téma 10.-12.)
4. Trh a marketingové prostredi 10. Rizeni integrované marketingové
5. Marketingovy informacni systém komunikace
a CRM 11. Marketing sluzeb
6. Marketingovy vyzkum 12. Etické aspekty marketingu
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9. RIZENI DISTRIBUCE
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Pojem distribuce
Marketingové toky
Funkce distribuce

Cile distribuce

Formy distribuce
Rozhodovani o distribuci
DistribuCni strategie
Distribuc¢ni politiky
Distribucni kanal (DK)
Funkce DK
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Faktory ovliviujici DK

Postup projektovani struktury DK
Motivace a hodnoceni DK
U&astnici DK

Hlavni distributofi

Organizace prodeje

e-Commerce

Fyzicka distribuce

Distribu¢ni analyzy

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE )) WWW.mvVso0.cz



MVS0 »» MORAVSKA VYSOKA SKOLA OLOMOUC

Distribuce

= proces, kterym se zbozi nebo sluzba dostava ke spravnému zakaznikovi, na spravné

misto, ve spravném mnozstvi, stavu a case
= jako soucast marketingového mixu znamena umisténi zbozi na trhu nebo trzich

= predstavuje cely komplex cdinnosti zamérenych na vybér kandlu prodejen,
a vsechny procesy spjaté s pohybem vyrobkd od vyrobce ke konecnému

spotrebiteli

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

uzit
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Cile distribuce

= najit nejefektivné;jsi prodejni cestu pro vlastni vyrobky

= dostupnost produktu ve spravném typu obchodni jednotky
= posilit prode;j

= dosahnout dané urovné sluzeb

*= minimalizovat naklady na systém

= zabezpecit rychlou a presnou informacni zpétnou vazbu
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Marketingové toky

= fyzicky
= vlastnictvi
= platby
= informace

=  komunikace
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Formy distribuce

= nakup a prodej zbozi a prevzeti rizik

= skladovani, tridéni, baleni

= jednani o podminkach dodavky

= doprava ve spravny ¢as na spravné misto

=  sbér informaci o zakaznicich a konkurentech
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Formy (Urovne) distribucnich cest

= Uroven distribuénich cest je pocet prostrednik(, ktefi vyvijeji aktivity s cilem

dopravit vyrobky co nejdrive kupujicimu
= distribucni cesty Ize popsat podle poctu urovni, které obsahuiji

= kazdy prostrednik, ktery provadi urcité funkce v ramci distribuce, predstavuje

urcitou Uroven distribucni cesty (soucasti je také vyrobce a konecny spotrebitel)
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Formy distribuce

"  prFima

mezi vyrobcem a spotrebitelem neni zadny distribu¢ni meziclanek

B2B — suroviny, materialy, vyrobky ve velkych mnozstvich, vyrobky velkym
odbératelim

B2C —sluzby, zbozi na zakazku, vyrobky rychle podléhajici zkaze

" neprima

mezi vyrobcem a spotrebitelem je jeden nebo vice distribucnich meziclankd

B2B — mensi a velmi mald mnozstvi, velky pocet rozptylenych odbérateld,
nenakladné vyrobky

B2C — bézné dostupné zbozi
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Tradicni zpusob distribuce
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Rozhodovani o distribuci

= distribucni strategie

= distribucni politika

= distribucni kanaly (DK)

= organizace prodeje

= vybér, motivovani a kontrola prodejnich ¢lanka
= organizace vnéjsi a vnitrni sluzby

= |ogistika
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Funkce distribucnich cest

= distribucni cesty zajistuji presun zbozi a sluzeb k zakaznikim

= prekonavaji tak hlavni casové, mistni a vlastnické rozdily, které

oddéluji zbozi a sluzby od téch kteri je pozaduiji
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Funkce distribucnich cest

1) informace (vyzkum trhu a dalSi poznatky o Ucastnicich a faktorech marketingového
prostredi)

2) podpora prodeje (tvorba a Sifeni informaci o nabidkach, které maji prilakat
zakazniky)

3) kontakt (nalézani potencialnich zakaznikd a komunikace s nimi)
4) nabidka (prizplisobeni nabidky podle potreb zakaznikl)

5) jednani (dosaZzeni dohody o cené a dalSich podminkach nabidky, tak, aby koupé
mohla byt dokoncena)

6) fyzicka distribuce (doprava a skladovani zbozi)
7) financovani (ziskavani a pouzivani zdrojd, které pokryvaji ndklady distribuce)

8) prevzeti rizika (prevzeti rizika spojeného s fungovanim distribucniho ¢lanku)
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Distribucni strategie (l.)

1. strategie tahu (pull strategie)

= distribuce je vyvolana plsobenim komunikacnich aktivit na zakaznika a ten
na zakladé informaci o existenci zbozi zada o konkrétni nabidku u jednotlivych

obchodnikt
2. strategie tlaku (push strategie)

= predpoklada aktivni ucast samotnych distribucnich c¢lankd na distribuci
a komunikaci v oblasti daného zbozi
= v podnikové praxi byvaji tyto strategie vyuzivany soucasné, pricemz jedna z nich

ma dominantni roli
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Distribucni strategie (Il.)

1. strategie prizplUsobeni

= 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 predstav cili vyrobce a obchodu s jednoticim vyuzitim
systémuU pro oba partnery

4. strategie uhybna

= vyrobce hleda jiné distribucni c¢lanky, aby nemusel respektovat podminky
velkych obchodniku
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Distribucni strategie (lll.)

1. intenzivni strategie

= prodej prostfednictvim husté sité prodejen zcela pokryvaijici urcity trh

2. selektivni strategie

= vybér distributoru, ktefi podporuji prodej

3. exkluzivni strategie

= velmi omezeny pocet prodejcu
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1) Intenzivni distribuce

= distribuce vyrobk( prostfednictvim co nejvétsiho poctu obchodi
= voli ji predevsim vyrobci zbozi kazdodenni spotreby
" snaha o umisténi vyrobkd do maximalné mozného poctu obchodu

= 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 vsSech) prostrednik(l, ktefi jsou

schopni nabizet vyrobky dané firmy
= naptl. televizory, nabytek, drobné spotrebice

= prodej vyrobkl prostfednictvim dealerskych siti a vybranych velkych

maloobchodu (Whirlpool)
= dobré pracovni vztahy s vybranymi prostredniky
= vySSi prodejni usili
= dobré pokryti trhu

= vySSi kontrola a nizsi naklady nez u intenzivni distribuce
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3) Vyhradni distribuce

= poskytnuti vyhradniho prava (exkluzivity) na distribuci vyrobku v daném

teritoriu omezenému poctu prostrednik
" napr. nové automobily, prestizni znacky odévl
" intenzivneéjsi prodejni Usili distributora

= podpora prodeje, dalsi sluzby, image

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE ’) WWW.mVso0.€z



MVS0 »» MORAVSKA VYSOKA SKOLA OLOMOUC

Faktory ovliviujici vybér DK

= charakteristika zakaznika

= charakteristika trhu

= charakteristika vyrobku

= charakteristika samotného distribu¢niho kanalu
= charakteristika konkurence

= zdroje firmy

= pozadavky a moznosti kontroly podminek prodeje
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Postup projektovani struktury DK

1. analyza prani zakaznik

2. konkretizace cilt 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
= téZebni prumysl
= prvovyrobci
= zpracovatelé
= distributori
= velkoobchod (VO)
= maloobchod (MO)
= agenti
= podpulrné organizace
= reklamni agentury
= pojistovny

= banky
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Formy distribucniho kanalu

=  obchodni

= umoznuje sménu zbozi mezi vyrobcem a zakaznikem, ktera by jinak nebyla
mozna nebo byla komplikovana

= podpurnd

= muze vytvaret finan¢ni zdroje umoznujici ndkup zbozi ze strany zakaznika

= Jogisticka

= naplnéni typickych logistickych ¢innosti v ramci distribucnich kanalt

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE )) WWW.mvVso0.cz



MVS0 »» MORAVSKA VYSOKA SKOLA OLOMOUC

Doprava

= kamionova doprava
= zeleznicni doprava
* |odni doprava

= potrubni doprava

= |etecka doprava

= kombinovana doprava (umoznuje rozsahla kontejnerizace)
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Hlavni distributofi

= velkoobchod

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

podnikim, VO a MO, pohostinskym zafizenim a drobnym vyrobclm

= maloobchod

= podnik zahrnujici ndkup zbozi od VO nebo od vyrobce a jeho prode;j

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE )) WWW.mvVso0.cz



MVS0 »» MORAVSKA VYSOKA SKOLA OLOMOUC

Organizace prodeje

= horizontalni distribucni systémy

= dvé nebo vice firem na stejné Urovni se spoji s cilem vyuzit novou

marketingovou pfilezZitost

= integrované distribucni systémy
= synergické efekty vznikaji pridavanim dalSich distribucnich kanald

= jak pro vyrobce, tak pro prodejce plati, Zze vzajemné respektuji strategie a

taktiky kooperujicich Ucastnik( distribu¢niho systému
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Organizace prodeje

= konvencni distribucni systémy

= vyrobci, VO maloobchodnici funguji nezavisle

= vertikalni distribucni systémy

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

= korporatni
= administrovany

" smluvni
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Fyzicka distribuce

= planovani, implementace a kontrola fyzického toku materidld a konecnych
produktl od mista vzniku k mistu uziti tak, aby potfeby zakaznika byly se ziskem

naplnény
= cCinnosti
= ziskavani a zpracovani objednavek zakaznika
= vyskladnéni vyrobkU
= manipulace s findlnim vyrobkem
= doprava finalniho vyrobku

= zabezpeceni ndhradnich dild
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E-Commerce

= prodej prostrednictvim online kanald
= (isté online spole¢nosti
= hybridni spolecnosti

= B2B e-Commerce
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Distribucni analyzy

= analyzy vhodné intenzity distribuce
= analyzy distribu¢ni cesty
= analyzy ucéastnikd distribuce

= analyzy mist prodeje
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Motivace a hodnoceni DK

= motivace
= pozitivni

= negativni

* hodnoceni
= kvantitativni

= kvalitativni
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Motivovani clenu distribucni cesty

= prostrednici i zprostredkovatelé musi byt neustale motivovani

= Skoleni, dohled, pochvala, analyza vykonu, prednosti a nedostatkt kazdého
Clena

" pozitivni motivace: vyssi marze, specialni obchodni pfilezitosti, prémie,
nahrady, prodejni soutéze

" negativhi motivace (zde muze byt Ucinnd): hrozba sniZzeni marze,

zpomaleni dodavek, uplné ukonceni spoluprace
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Deékuji za pozornost
a tésim se na priste.
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