Distribuce



DISTRIBUCE A DISTRIBUCNI CESTA

V dobé, kdy na trhu nabizi své produkty rada podnikll a zakaznik ma
moznost vybrat si to co mu bude nejvice vyhovovat, zalezi uspéch podniku
nejen na tom, aby vyrobil a prodal produkt za cenu, kterd odpovida
pozadavkim zakaznika, klicovou otazkou zustava, jakym zpusobem
produkt k zakaznikovi co nejvice priblizit tzv. distribuce. Kromé samotného
zpUsobu je treba, zohlednit kam produkt dodat, kdy jej dodat, v jaké
kvalité a v jakém mnozstvi jej dodat.

Maloktery podnik dnes prodava své vyrobky zakaznikovi primo z vyroby.
Chcete-li si dnes koupit napf. automobil, tézko pojedete do vyrobniho
zavodu automobilky. SpiSe zajdete do autosalonu v nejblizSim meésté, kde
si viz vyberete. K prodeji svych produktd vyuZivaji podniky rdznych
prostrednikl, jako je napf. zminovany autosalon. Prostrednici zapojeni do
presunu produktu od vyrobce ke spotrebiteli jsou soucasti tzv.
distribucniho kanalu nebo distribucni cesty[1].

Distribuce — zpUsob, kterym se produkt dostava od vyrobce ke konecnému
spotrebiteli, skrze distribucni kanaly, které vyuzivaji riznych prostredniku.



* Némecka automobilka
Opel nabizi a prodava
své osobni vozy na
tzemi CR
prostrednictvim 39
autorizovanych
prodejcu.




Pocet urovni distribucniho systému (kazparova 2016)

= vrstva marketingovych prostrednikt, ktera ma urcitou funkci
pri priblizovani produktu a jeho vlastnictvi konecnému
spotrebiteli

Pocet urovni odrazi délku marketingové cesty



Prima a neprima distribuce

* Podniky maji moznost volby, zda prodat svuj produkt
spotrebiteli primo z vyroby tzv. pfimou cestou anebo
vyuzit prostrednikl k prodeji svych produktld tzv.
neprimou cestou.

 Pokud prostrednici zbozi od vyrobce kupuji a znovu
prodavaji, jsou oznacovani jako obchodnici. lJini
prostrednici jako zastupci vyrobcu, hledaji zakazniky a
jednaji ve prospéch vyrobce, ale zbozi od vyrobcU
nenakupuji, ti jsou oznacovani jako tzv. agenti. Posledni
skupinou prostredniku jsou tzv. facilitatofri, kteri zbozi
ani nenakupuji, ani nepomahaji hledat zakazniky, ale
pouze pomahaji s distribuuji napr. prepravni
spolecnosti, sklady, reklamni agentury atd[2].



Kde koupite filmy od Disneyho?

Spolecnost Disney vyuziva k prodeji svych filma na datovych
nosiCich péti hlavnich distribuénich kanall a to jak pfimou tak
neprimou distribucni cestou. Kromé primé distribucni cesty
prodejem skrze vlastni e-shop, katalogy a vlastni obchody Disney,
vyuziva i neperimeé distribucni cesty, ktera
zahrnuje videopujcéovny, obchody Best Buy, on-line obchody jak
napl. Amazon.com. Diky kombinaci pfimého i nepfimého prodeje
tak spoleCnost dosahuje maximalniho pokryti trhu a umoznuje
nabizet své filmy v nékolika cenovych urovnich. Zdroj : Kotler,
Keller 2007




* V pripadé, ze se podnik rozhodne prodavat
primou cestou, pak musi zajistit dostatecny
pocet svych vlastnich prodejcu, jejichz
proskoleni a mzdu musi financovat. Pusobi-li
podnik po celém svéete, je rizeni a financovani
primych prodejcu velice nakladné. Na druhou
stranu, ma podnik pfimy dohled nad prodejem
svych produktu[3].



Jak se prodavaji jogurty?

S prevratnym rfesenim prodeje svych vyrobkU prisla spole¢nost Danone
v rozvojovych zemich po celém svété.

V Mexiku stoji na krizovatkdch prodavaci a zastavujicim autim nabizeji tekuté
jogurty Activia. Marketingovy reditel si totiz vSiml, Ze Mexi¢ané v autech radi mlsaji
a ve meéstech jsou velké dopravni zacpy. V Jizni Africe potkate na ulicich mést
prodavacky oznacované jako Dani Ladies, které pred sebou tlaéi voziky s chladicimi
boxy plnymi jogurtld. V Bangladési je projekt sofistikovanéjsi a hodné socidlné
zaméreny, protoze obsahuje i vzdélavaci aspekt. "Shokti-ladies" vybavené
chladicimi taskami totiz prosly Skolenim a informuji své zdkazniky o prospésnosti
mlécnych vyrobk( pro lidské zdravi. Spolecnost Danone tak vyuzivd neobvyklé
formy distribuce k tomu, aby ziskala konkurecnni vyhodu nad podniky, které své
vyrobky prodavaji neprimou distribuéni cestou.

Zdroj: http://archiv.ihned.cz/c1-62801720-k-zakaznikovi-na-lodi-na-kole-i-pesky
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* Naopak pri neprimém prodeji pri vyuziti riznych
prostrednikd spolecnost usetri naklady spojené
se zajisténim vlastnich prodejcl, a usSetrené
penize tak muze dale investovat do svého
vlastniho rozvoje. Prostrednici také daleko lépe
nez vyrobci dokazi najit pro nabizené produkty
odpovidajici trhy a to diky svym kontaktum,
zkusenost a specializaci. Na druhou stranu podnik
ztraci dohled nad zpusobem prodeje svych
produktu[4].




Jaké jsou nevyhody neprimé
distribuce?

 Modni navrhar Calvin Klein vyuziva k vyrobé a distribuci svych
produktd neprimou distribucni cestu, skrze spolec¢nost Warnaco
group.

* V roce 2000 doslo k soudnimu sporu mezi touto spolecnosti a
modnim navrharem jehoz pricinou bylo to, ze spolecnost
dodavala bez povoleni dziny v nizsi kvalité a za nizsi do prodejen
urcenych pro hromadny trh, coz poskodilo image maddniho
navrhare Calvina Kleina. Spor nakonec skoncil v roce 2001, s tim,
ze se spolecnost Warnaco zavazala, ze omezi prodej dzin pouze

na obchodni domy a speuahzovane prodeJny Zdroj: Kotler, Keller,
2007 '
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Distribucni clanek

 Rozhodnuti o tom, zda bude podnik prodavat a nabizet své
produkty primo ¢i nepfimo, patfi v podniku k tém
nejdulezitéjSim a zdsadné ovlivni dalSi marketingové
aktivity podniku[1]. V pripadé, ze podnik nemulze vyuZivat
primé distribucni cesty, vyuziva k distribuci v ramci
distribuéniho kanalu prostrednikd, ktefi tvori tzv. distribuc€ni
clanek.

* Pocet a formu distribucnich ¢lanktd podnik voli na zakladé
toho, jaky produkt nabizi a komu jej prodava. Pokud jsou
zakaznici zvykli nakupovat napr. obleceni pfimo v obchode,
kde si jej mohou prohlédnout a vyzkouset nema cenu
obleceni nabizet skrze prodejni agenty pfimo u vas doma.



* Povaha zbozi, trhu, ale i podniku samotného ma vliv na
celkovou podobu distribucniho kanalu. Pro ruzné typy
produktld a trhU existuji rtzné distribucni vzorce t;j.
obvykly zpusob distribuce produktu([2].

 Netrvanlivé vyrobky jako napr. syry, uzeniny atd.
vyzaduji primeéjsi zpusob distribuce. Objemné materialy
jako napf. stavebni komponenty naopak vyzaduji
takovou formu distribuce, ktera minimalizuje jejich
prepravni vzdalenosti. Specializované stroje vyrabéné
na miru zase prodavaji primo zastupci spolecnosti, a
produkty, které vyzaduji instalaci, montaz a pripadné
poradenstvi davat dostatecne proskoleny personal
napr.licencovani dealeri.



Povaha produkt a trhU dale urcuje typ distribuéniho ¢lanku jako
jsou obchodnici, agenti, facilitatori, jejich pocet tzn. zda prodavame
pouze v omezeném poctu prodejen tzv. exkluzivni distribuci[3],
nebo vsude, kde je to mozné tzv. intenzivni distribuce anebo jejich
kombinace — selektivni distribuce a dale prava a povinnosti
jednotlivych distribuénich ¢lankl jako je jednotna cenova politika,
prodejni podminky, poskytované sluzby.

Maloktery podnik, dnes prodava pouze jeden druh zbozi, vétSinou
se jedna o prodej rizného typu zbozi uréeného pro riizné segmenty.
Za ucelem obslouzeni co nejvétsSiho poctu segmentld na trhu
podniky také vyuZivaji ruznych druhG distribucnich kanalu pfip.
jejich mix. Casto tak kamenné obchody vyuZivaji napf. i prodeje
skrze internetovy obchod



Jak se dostavaji léky do Iékaren?

Léky patfi mezi produkty, které se vyrabi ve velkém
mnozstvi tisicl az desetitisict kusd. Cesta od vyrobce
do Iékaren je ale dlouha. Leky 4 tovarny putuji do
velkoobchodnich skladd , jako je v CR napf. Movianto.
Do skladl spolecnosti Movianto, putuje z vyroby
vétSina 1ékd uréenych pro Ceskou Republiku.
Spole(“:nost Movianto vykonava v ramci distribuce
cinnosti jako je komunikace se zastupci jednotlivych
farmaceutickych firem v Ceské republice a sekundarni
vyrobou léciv a produkttd uréenych do_lék@ren (preEfan
produktl, Iepem Ceskych etiket ap& -

smluv, které ma Movianto s jeant|Ika f|r ams
pInem rozsahu i zastupuje a uchovavqjejlch '
po rlzné dlouhou dobu, pfipadné na
farmaceutické firmy udéla kontrolu’ se:kundarn .
|éCiv. Ze skladl spolecnosti Mowar{co ptrtup
mensich skladu oficialnich distributort
Pharmos, V|aPharma - Gehe __
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prlslusnych |ékaren.
Zdroj: www.usf.cz



OBCHODNI RETEZEC

 Jednou z moznosti jak zvySit prodej svych produktu je
vyuziti prodeje skrze tzv. obchodni retézce [4] napf. Tesco
nebo Billa. Obchodni ftetézce zahrnuji sit prodejen
rozmisténych po rlznych mistech, dostupné zdkaznikim,
soustredujici velké mnoistvi zbozZi od rlznych producentd.
Vyuzitim prodeje skrze obchodni retézce ziskava i maly
vyrobce napf. regiondlnich syrovych produktl moznost
nabidnout své zbozi zakaznikim, ktefri o néj maji zajem, na
uzemi, které je pro neéj nedostupné napr. v Praze. Rozsireni
distribuce skrze obchodni retézce s sebou nese i urcita
omezeni nejcastéji v podobé nizké ceny, za kterou jsou
retézce ochotny produkt od dodavatele nakoupit.



Proc v Tescu nekoupite Pepsi?

Vyrobce produktli se bez obchodnich fetézcl
uz dnes neobejdou, protoze se v nich se proda
nejvice zbozi. Soucasné ale musi na zbozi
vydélat, jejich naklady rostou, protoze se
zvysSuji ceny energii i komodit a tak nechtéji
své zbozi prodavat pod cenou. Obchodni
fetézce si naopak drzi ceny potravin dole,
zvySovat ceny v ramci konkurencniho boje
prilis nemohou. Nizka cena je totiz to, co lidi
do prodejen naldkd nejvice. Dlsledkem je, Ze
nékteré firmy prestavaji své vprodukty do
fetézcl dodavat a hledaji jinou formu
distribuce. V roce 2012 napf. prestala firma
Pepsi dodavat své produkty do obchodnich
fetézcl spolecnosti Tescopravé z divodu nizké
vykupni ceny. Jednalo se o produkty Mirinda,
7UP, Caje Lipton nebo chipsy Lays. Spole¢nost
Pepsi ukoncila spolupraci z dlivodu toho, Ze se
s firmou Tesco nedohodla pravé na vykupni
cené produktl. Zdroj: www.idnes.cz




Maloobchod

zahrnuje vSechny ¢innosti spojené s prodejem zbozi
nebo sluzeb primo koncovym spotrebitelim

k osobnimu, neobchodnimi uziti, bez ohledu na
podobu zpusob a misto prodeje.

Kazdy produkt, ktery podnik vyrobi, ma urcité
charakteristiky, které urcuji zptusob jakym je produkt
nabizen koncovym zdkaznikim na trhu.

Pokud podnik nabizi velmi specificky produkt

s vysokou pridanou hodnotou napr. specialni
protipozarni dvere, zrejme nebude nabizet v obchodé
se zlevnénym zbozim.



* Podle sSire nabizené vyrobkové rady a hodnoty
pridané k produktu rozliSujeme tyto typy|[1]:
specializovany obchod, obchodni diim, supermarket,
obchod se smisenym zbozim, diskontni obchod,
maloobchodnik se zlevnhénym zbozim, superstore,
predvadeéci mistnost katalogového prodeje.

* Ne kazdy zakaznik ovsem uprednostnuje nakup primo
v kamenném obchodé, proto podniky vyuzily
prilezitosti a snazi se trhu priblizit zakaznikovi a nabizeji
napr. nakup z pohodli domova skrze teleshopping,

s rozmachem internetu stale Castéji skrze internetové
obchody, nebo rychly nakup skrze prodejni
automaty|[3].



Kde koupite vyrobky znacky Gucci?

Gucci je italska modni znacka s vice nez
90tiletou tradici. Mezi jeji produkty patri obuy,
kozené kabelky, penézenky, dale Sperky,
hodinky, obleceni., které jsou dodnes rucné
vyrabéné ve vlastnich dilnach v Italii. Kdyz
legendarni navrhar zjistil, ze je jeho image
poskozena prehnanym udélovanim licenci a
prodejem v diskontnich obchodech, rozhodl se
ukoncéit smlouvu s rfadou dodavatell, a zacal
sam fidit distribuci skrze sit vlastnich obchodd.
Jeho obchodni domy dnes najdeme Soulu,
Milané, New Yorku, Rimeé, Londyne, Sanghajl
Singapuru a Tokyu. V Ceské republice ma Gucci
jediné oficialni zastoupeni v Praze v Parizské ulici
€.9. a to formou exkluzivniho obchodu.

e Zdroj: www.gucci.com, www.idnes.cz




Distribuce z hlediska zakazniku

Pozadavky na distribuci Podoby formy distribuce

e kratkd vzdalenost Obchidky v misté bydlisté (pro malé nakupy)
* rychla dostupnost Trzisté u dopravnich uzl( (ndkupy ve velkém)
* rychly nakup Samoobsluhy

* odborné poradenstvi Obsluha ve specializovanych obchodech

* neustale k dispozici Prodej prostrednictvim automat

* levny nakup Diskontni obchody

* rozhodovani o nakupu Podomni prodej, zasilatelské obchodni domy, e-shopy

doma Obchodni domy

* ndkup na jednom misté Specializované prodejny
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velky vyber Nakupni centra, velkoméstské pasaze

* nakup s dalSimi prozitky



VELKOOBCHOD

 Velkoobchod - Cinnost, kterd zahrnuje aktivity spojené s prodejem
produktd tém, ktefi je nakupuji pro opétovny prodej nebo obchodni
vyuziti.

* Velkoobchodniky podniky vyuzivaji k tomu, ze dokazi vykonavat
urcité Cinnosti lépe a efektivnéji Iépe nez oni samotni[3].
Velkoobchodnici tak plni funkce jako je prodej a jeho podpora,
nakupovani a vytvareni sortimentu, rozdélovani velkych objemd,
skladovani, preprava, financovani neseni rizika, sbér informaci o
trhu, manazerské sluzby a poradenstvi. Podle toho jaké Cinnosti
velkoobchodnik pro podnikatele obstarava, rozlisujeme: obchodni
velkoobchodniky, velkoobchodniky s pinym nebo omezenym
servisem, brokeri a agenti, kteri zprostredkovavaji nakup a prodej
za provizi z prodejni ceny, specializovani velkoobchodnici.



* E-COMMERCE

e Rozsireni internetu do domacnosti pro bézné vyuziti, vyuzili
i podnikatelé k tomu, aby nabidli a zprostredkovali prodej
svych produktd on-line, skrze tzv. e-commerce. K tomu
vyuzivaji jak vlastnich webovych stranek propagujicich
jejich produkty a ruznych prodejnich portadlt (Amazon.com,
E-bay.com), ale i vlastnich internetovych obchodu tzv. e-
shop, virtudlnich obchod(, kde mlzete produkty zrovna

nakoupit.



