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distribuci produktu — distribucni cesty, distribu¢ni meziclanky,
vertikalni a horizontalni distribucni organizacni systémy.



Place



Place (distribuce)

e Je to zpUsob jakym se dostava produkt k zakaznikovi,
k cilovému segmentu — distribucni cesty.

Distribucni cesty délime na:

vyrobce — zakaznik vyrobce — meziclanek - zakaznik

* primé —vyrobek jde od vyrobce rovnou k zakaznikovi
(zasilkovy prodej, podnikové prodejny)

* neprimeé — mezi vyrobce a spotrebitele vstupuji meziclanky,
¢im vice ¢lanku, tim vyssi cena, meziclankem muze byt
velkoobchod a maloobchod



Velkoobchod

e Soustreduje na 1 misté Siroky sortiment od vyrobcU.

* Firma nakupuje zbozi za ucelem dalsiho prodeje
maloobchodnim nebo jinym organizacim.

* Vyhodou je velké skladové zazemi, nevyhodou je
zvysovani ceny pro konecnhého spotrebitele.

Funkce velkoobchodu
" pretvari vyrobni sortiment na spotrebitelsky
= dokoncuje nekteré vyrobni operace - baleni
= zajistuje dopravu do maloobchod(
" nese rizika spojena s nakupem, dopravou a
skladovanim



Vyhody primé distribuce:
e primy kontakt se spotrebitelem — lepsi komunikace
e funkéni zpétna vazba — ohlas na produkt
* nizSi naklady — meziclanky zakaznikovi prodrazuji cenu
produktu (nejlevnéjsi - internetovy prodej)

Nevyhody primych distribucnich cest:
* navazuji se kontakty s velkym mnozstvim zakazniku
*ne vzdy je to ekonomicke

e problémy s prezentaci — showroom — misto, kde se
kazdy muze seznamit s nabidkou firmy



Vyhody neprimych distribucnich cest:
* prodej zbozi Uc€innéjSim zpusobem

* nemusi si vytvaret sklady, poskytovat servis — nizsi
financni prostredky

*vi, které zakazniky muze oslovit a jak- buduji dalsi
distribucni sité, kontakty

Nevyhody neprimych distribucnich cest:
* ztrata kontroly vyrobce nad zbozim a jeho cenou
* zavislost vyrobce na MM prodejce



Zakladni typy meziclanku

* Prostrednici — nakupuji produkt a rovnou ho
prodavaji dal — stavaji se vlastniky zbozi

» /Zprostredkovatelé — zajistuji spojeni mezi
spotrebitelem a vyrobcem, ale zbozi nenakupuiji
nevlastni - internetovy obchod, nabidka katalogem

* Podpurné meziclanky distribuce - usnadfiuji
pohyb zbozi — dopravni organizace, reklamni
agentury



Organizace distribucnich cest

Distribucni cesty — dnes moderné oznacuiji firmy jako
logistiku.

Logistika zahrnuje dopravu od vyrobce k zakaznikovi,
skladovani, komplementaci zbozi, dohotovovani,
specialni baleni.

Kazdy ¢lanek distribucni cesty plni svou funkci, ale je
zavisly na cinnosti ostatnich.

Organizacni systémy distribucnich cest vytvareji

z jednotlivych ¢lanku propojenou soustavu.



Organizacni distribucni systémy

@ Horizontalni

1. Vertikalni distribucéni systém
- spojené subjekty, které plsobi na riznych Urovnich
distribucnich cest
- jejich ¢innost koordinuje jeden z ¢leny, ktery ma dominantni
postaveni



Typy vertikalniho systému

a) Korporativni — mezinarodni spolecnost vlastni
vsechny clanky — vyrobce — velkoobchod —
maloobchod

b) Smluvni — jednotlivé ¢lanky jsou nezavislé subjekty a
spolupracuji spolu a koordinuji svou Cinnost na
zakladé hospodarské smlouvy (nakupni druzstva,
franchising, dobrovolné retézce)

c) Administrativni — jednotlivé clanky jsou nezavislé

subje
respe
subje

ty, které vzajemné spolupracuji na zakladé
<tovani a uznavani postaveni nejsilnéjsiho

Ktu



2. Horizontalni distribucni systém
- spojeni subjektu na stejné Urovni
- cilem je snizeni nakladu a zvyseni atraktivnosti
prodejniho mista

- napr. nakupni centra — nakup pod jednou strechou




Vyber distribucnich cest
Dulezity ukol pro marketingové oddéleni.

Faktory pro vybeér:

* produkt —jeho charakter, zivotni cyklus, hodnota,
technicka uroven

* dodavatelské vyrobni podniky — vyrobni kapacity,
rozmisténi, materialni, personalni, technologické a dalsi
moznosti

* spotrebitelske trhy — jejich charakteristika, nakupni
chovani a zvyklosti spotrebiteld

 distribucni meziclanky — hustota, dostupnost, uroven a
Sire poskytovanych sluzeb

* faktory prostredi — hospodarské a socialni pomery,
legislativa, financni sluzby



Distribuce hotelovych sluzeb
Prima — prodej pokoju na recepci, pokrmu v restauraci

Neprima — prodej pomoci ruznych zprostredkovatelu,
cestovnich kancelari, agentur

Popripade se tyto distribucni cesty propojuji. Nabyva
vyznam - prodej sluzeb pres internet s vyuzitim
elektronickych rezervacnich systému



Procvicovani

1. Jaka je prima distribucni cesta produktu?

2. Jaké jsou typy meziclanku?

3. Uvedte priklad horizontalniho distribucniho

systému.
. Jaké distribucni cesty vyuziva hotel Junior?
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