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Distribuce

hmotné | nehmotné toky vytvarejici
konkrétni distribucni systém(bankovni
prevod platby na ucet, prevod viastnictvi
predanim)

distribucni cesty soucasti
marketingoveho mixu

vyuziva sluzeb zprostredkovatell
premist’'ovani zbozi
od vyrobcu/dodavatelu ke spotrebitel



Soucasti distribuce

1. fyzicke premisteni
(t]. preprava, skladovani, manipulace
a fizeni zasob)

Smyslem distribuce je dodat spravny
vyrobek ve spravném case, spravném
mnozstvi na spravne misto.



Soucasti distribuce

2. zmeny vlastnickych vztahu k vyrobku
(z vyrobce na zakaznika)



Soucasti distribuce
3. podpurné ¢innosti v distribu€ni siti:

» sber marketingovych informaci
* propagace

* pojistovani

* |leasing

* uverovani aj.



Cinnosti v distribuéni siti

vyjednavani

nakup - prodej
skladovani

doprava

financovani pohybu zbozi



Subjekty v distribucCni siti

* Vvyrobci
* distributori - odbytové organizace

* specializované organizace
(napr. leasingove a reklamni spolecCnosti )



Distribucni cesty

Slouzi k dodani zbozi od vyrobce ke spotrebiteli.

» zabezpecuji fyzicky pohyb produktu
od vyrobcu ke spotrebitelum

» preklenuji casove, prostorove a vlastnickée
zmeny

» podileji se na pohybu
a) informaci (technické udaje o produktu)
b) penéz (uhrazena Castka za zbozi)
c) vlastnictvi (predani zbozi a paragonu)



Urovné distribu¢nich cest

1. Bezurovnova cesta (prima cesta)

Vyrobce své produkty prodava primo
finalnimu zakaznikovi



Urovné distribucnich cest

2. Jednourovnova cesta

Zahrnuje jednoho zprostredkovatele -
nejCasteji maloobchodnika



Urovné distribucnich cest

3. Dvouurovnova cesta

Zahrnuje dva zprostredkovatele -
velkoobchodnika a maloobchodnika



Urovné distribucnich cest

4. Tridrovnova cesta

Zahrnuje tri zprostredkovatele -
velkoobchodnika, prekupnika,
maloobchodnika



Urovné distribucnich cest

5. Viceurovnova cesta

V zahranicnim obchode vstupuje nekdy
do retézce agent - mistni firma znala
pomeru



Prime distribucni cesty

Vyhody
primy kontakt
a komunikace
se spotrebitelem
ucinné zpétné vazby
a citlivy pristup
k zakaznikum
lepsi kontrola nad

zachazenim s produktem
(zachovani kvality)

nizsi naklady vzhledem
k absenci mezi¢lanku

Nevyhody

* nutnost navazovat znacny
pocet kontaktu s velkym
pocltem partneru

« obtize pri prezentaci
vyrobku - zakaznici
se nesetkavaji se zbozim
vV jeho hmotné podobe

 neekonomicnost pri
dodavkach pro geograficky
Siroce rozptylené zakazniky



Neprime distribucni cesty

Vyhody Nevyhody

* vyrobce prenechava cCast « ztrata kontroly vyrobce
prodejnich ukonu nad zbozim, které prodava
mezic¢lankum jiny uCastnik distribucni

» ve styku se zakazniky cesty
se vyuziva zkusenosti, * nezbytna soustavna
specializace, kontaktu motivace meziélanku
a prostredku distribu¢nich pro vytvareni maximalniho
meziclanku usili pfi prodeji vyrobku

* mensi potreba financi * vyrobce je zavisly
(netreba sklady) na marketingové

strategii meziclanku



Typy distribu€nich mezi¢lanku

Prostrednici
« premistované zbozi kupuji (stavaji se po urcity
cas jeho vlastniky) a znovu ho prodavaji

Zprostredkovatelé

« aktivne se podileji na procesu smeny
premistovaneho zbozi

* vyhledavaji pozitivni kontakty mezi vyrobcem
a spotrebitelem

« zbozi se nestava jejich vlastnictvim



Typy distribuce

Intenzivni distribuce
» Zbozi k dispozici na "vsech moznych"
prodejnich mistech nejlepe po 24 hodin

denné a po 7 dnu v tydnu (potraviny,
noviny, tabakovée vyrobky)



Typy distribuce

Selektivni distribuce

« Zbozi k dispozici na omezeném mnozstvi
mist

» vyuziva se ¢innosti vice mezi¢lanku

 vybrani distributori (elektro, odevy aj.)



Typy distribuce

Exkluzivni distribuce

 velmi malo mist, kde urcité zbozi
nabizeno

* jen 1 distributor ve vybraneé trzni oblasti
* luxusni zbozi, umelecke predmety aj.



Otazky a ukoly

. Co je podstatou, jake jsou formy a vyuziti
neprimych distribucnich cest?

. 'V cem jsou hlavni rozdily mezi primou

a neprimou distribuci?

. Co ovlivhuje rozhodovani

0 nejvhodnegjsich distribucnich cestach?

. Jak se méni distribucni cesty v prubéhu
zivotniho cyklu produktu?
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