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Distribuce



Distribuce
 Je to cesta výrobku od výrobce k zákazníkovi (umístění 

výrobku na trhu).

 Distribuce  zahrnuje všechny činnosti nezbytné pro 

přemisťování zboží od výrobce na místo, kde si ho 

zákazníci mohou koupit.

 Podle počtu mezičlánků se rozlišuje přímá a nepřímá 

distribuce.



Přímá distribuce
 Cesta: výrobce --- zákazník

 Jedná se zpravidla o zboží denní potřeby (firemní 

prodejna, pekárna, zahradnictví, prodej prostřednictvím 

internetu apod.).

 Výhody: 

 přímý kontakt výrobce se zákazníkem

 zpětná vazba prodejce / zákazník

 Nevýhody:

 horší podmínky pro propagaci



Nepřímá distribuce
 Při distribuci výrobků a služeb se používá mezičlánků.

 Cesta: výrobce --- MO --- zákazník

výrobce --- VO --- MO --- zákazník

výrobce --- dovozce --- MO --- zákazník



Nepřímá distribuce
 Výhody:

 účinnější prodej zboží

 Nevýhody:

 nárůst ceny pro konečného spotřebitele

 riziko platební neschopnosti zprostředkovatele

 ztráta kontroly výrobce nad zbožím

 malá zpětná vazba



Funkce distribučních cest
 Obchodní – skládá se z obchodních vztahů mezi 

výrobcem, mezičlánkem a konečným spotřebitelem.

 Logistická – zahrnuje fyzickou distribuci výrobku od 

výrobce k zákazníkovi, zabývá se dopravou, 

skladováním a manipulací se zbožím.

 Podpůrná – souvisí s pomocí prodeje zboží, distribuční 

mezičlánky se mohou podílet na třídění zboží, 

marketingovém výzkumu, propagaci a finanční pomoci.



Intenzita prodeje
 Určuje způsob přesunu zboží, který výrobce zvolí. 

 Určuje způsob, jakým se bude realizovat samotný prodej 

zboží. 

 Rozlišujeme:

 Intenzivní prodej 

 Selektivní prodej 

 Výhradní prodej



Intenzita prodeje
 Intenzivní prodej – výrobky denní spotřeby, co nejširší 

síť prodejen, jde např. o základní potraviny, noviny, 
časopisy, tabákové výrobky.

 Selektivní prodej – jsou kladeny určité nároky na 
prodej, zboží je nabízeno ve  specializovaných 
prodejnách.

 Výhradní prodej – luxusní a značkové zboží, vysoké 
požadavky na umístění prodejny.



Cvičení

 Ve velkých hypermarketech je využita jak přímá, tak 

nepřímá distribuce, zkuste odhadnout, pro jaké výrobky 

se používá přímá distribuce a pro jaké nepřímá 

distribuce. 



Řešení

 Přímá distribuce – Některé rychle se kazící výrobky 

(např. uzeniny, pečivo, zákusky,…)

 Nepřímá distribuce – většina sortimentu (např. trvanlivé 

potraviny, elektronika, šperky, drogistické zboží,…)
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