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Distribuce




Distribuce

Je cesta vyrobku od vyrobce k
zakaznikovi.

Rozhodnuti producentu tykajici se toho
komu, kde a jakym zpUsobem se budou
vyrobky prodavat patfi k nejdulezité&jsim.

Zbozi se dostava ke kupujicimu
prostiednictvim ruznych druhu prodejnich
cest.




Distribucni kanal

Prodejni cesta, kterou putuje vyrobek
od vyrobce k zakaznikovi = distribucni
kanal.

Mze byt prima nebo neprima podle toho
kolik zahrnuje mezié¢lankd. Zavisi na:

druhu vyrobku, zivotnosti, cen€, servisu apod.)

trhu - nakupnich zvyklostech a pozadavcich
zdkazniky, frekvenci nakupu, apod.)

konkurenci

distributorech jejich spolehlivosti a také
distribucni siti




Distribucni kanal

Zavisi také na volbe distribucni
strategie:

B strategie tlaku -vyrobce vyuziva
cenové stimult vuéi distributorovi, aby
zvysil jeho motivaci k prodeji daneho
zbozi

B strategie vtahovani - vyrobce cili na
zakaznika a prostrednictvim propagace
mu pfedstavuje svuj vyrobek. Zdkaznik

-~ jej potom poptava v prodejni siti.



Clenéni distribucnich kanalu -

graf
A Vyrobce : ~_———{Zakaznik };’>
B Vyrobce }:’|>Maloobchotd’;'> Zékaznik};’>
Cc Vyrobce }:’I>Velkoobch\z’LdJ>Maloobchcﬂ"> Zakaznik };’>
D | Vyrobce };’> Agent };’>Velkoobch’1d>Maloobcth¢'> Zakaznik };’>

Zdroj: viastni
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Prodejni cesty - kanaly

Prima distribuce:

B Prodejni cesta A: je cesta primo od vyrobce k
zakaznikovi, uziva se napr. u vyrobku na zakazku.

Neprima distribuce:

® Prodejni cesta B: je zplsob vhodny pro vyrobky rychle
podlehajici zkaze (napr. pecivo, maso, ale i pro firemni
prodejny).

B Prodejni cesta C: je vhodna pro vyrobky stabilniho
charakteru, napr. prumyslove zbozi, odevy, apod.

B Prodejni cesta D: zde byva vyuzivan prostrednik. Tento
zpusob se hodi tehdy, Eokud velkoobchod potrebyje
zajistit potrebne vyrobky od vice mensich vyrobcu,
pripadne muze byt uzit mezi maloobchodem a

zakaznikem, aby zbozi predvadél.



Vlastnictvi zbozi

B obchodnik je majitelem vyrobku, ktery
nakupuje a dale prodava. Jeho odména
byva ve formé obchodni marze

B agent vyrobek nevlastni, jen prodej
zprostredkovava. Odmeéna je Casto ve
forme provize




Vybér distribucni cesty

Nejdrive je treba stanovit cile, které ma
distribuce splnit. Patri sem:

B umisteni prodejny v dosahu cilového
zakaznického segmentu

B skladové moznosti distributora

B schopnost zajistit potrebny servis (napr.
parkovani)

B je dobré diverzifikovat riziko spojené s moznosti

zaniku daneho distributora a zajistit si najednou
vice cest k zakaznikovi.




Opakovani predchozi ucebni latky:

i

K g e 6

Co znamena pojem distribuce?

Vyjmenujte ¢lenéni distribu¢nich kanalu a
uvedte priklady, kdy je ktera distribucni cesta
vhodna.

Na cem distribucni kanal zavisi?

Kterée cile by meéla nejcastéji distribuce splnit?
Jaky je rozdil mezi obchodnikem a agentem?
Které znate distribucni strategie?
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