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Distribuce



Distribuce

= Je to cesta vyrobku od vyrobce k zakaznikovi (umisténi
vyrobku na trhu).

= Distribuce zahrnuje vsechny cCinnosti nezbytne pro
premistovani zbozi od vyrobce na misto, kde si ho
zakaznici mohou koupit.

= Podle poctu mezi€lanku se rozliSuje pfima a nepfima
distribuce.




Prima distribuce
= Cesta: vyrobce --- zakaznik

= Jedna se zpravidla o zbozi denni potreby (firemni
prodejna, pekarna, zahradnictvi, prodej prostrednictvim
Internetu apod.).

= Vyhody:

= pfimy kontakt vyrobce se zakaznikem
= zpétna vazba prodejce / zakaznik

* Nevyhody:

= horsi podminky pro propagaci




Neprima distribuce
= Pfi distribuci vyrobku a sluzeb se pouziva mezi€lanku.
= Cesta: vyrobce --- MO --- zakaznik

vyrobce --- VO --- MO --- zakaznik
vyrobce --- dovozce --- MO --- zakaznik



Neprima distribuce

= Vyhody:

= UCinngjSi prodej zbozi

= Nevyhody:

= narust ceny pro kone¢ného spotrebitele

= riziko platebni neschopnosti zprostredkovatele
= ztrata kontroly vyrobce nad zbozim

* mala zpetna vazba




Funkce distribucnich cest

= Obchodni — sklada se z obchodnich vztahtu mezi
vyrobcem, meziclankem a koneCnym spotrebitelem.

= Logisticka — zahrnuje fyzickou distribuci vyrobku od
vyrobce k zakaznikovi, zabyva se dopravou,
skladovanim a manipulaci se zbozim.

= Podpurna — souvisi s pomoci prodeje zbozi, distribucni
meziclanky se mohou podilet na trideni zbozi,
marketingovém vyzkumu, propagaci a financni pomoci.




Intenzita prodeje

= UrCuje zpusob pfesunu zbozi, ktery vyrobce zvoli.

= UrCuje zpusob, jakym se bude realizovat samotny prodej
zbozi.

= Rozlisujeme:

* Intenzivni prodej
= Selektivni prodej
= Vyhradni prodej




Intenzita prodeje

L . ~

sit' prodejen, jde napr. o zakladni potraviny, noviny,
casopisy, tabakové vyrobky.

= Selektivni prodej — jsou kladeny urcité naroky na
prodej, zbozi je nabizeno ve specializovanych
prodejnach.

= Vyhradni prodej — luxusni a znaCkoveé zbozi, vysoké
pozadavky na umisteni prodejny.



Cviceni

= Ve velkych hypermarketech je vyuzita jak prima, tak
neprima distribuce, zkuste odhadnout, pro jake vyrobky
se pouziva prima distribuce a pro jake neprima
distribuce.



Reseni

= Prima distribuce — Nékteré rychle se kazici vyrobky
(napf. uzeniny, pecivo, zakusky,...)

= Neprima distribuce — vétSina sortimentu (napr. trvanlive
potraviny, elektronika, Sperky, drogistické zbozi,...)



Pouzite zdroje:

MOUDRY, M. Zéklady marketingu. 1. vyd. Kralice na
Hané : Computer Media, 2008. 160 s. IBSN 978-80-

7402-002-5.



