Distribuc¢né kandly a fyzicka distriblcia

Rozhodnutia o odbytovych kanaloch bezprostredne ovplyviiuju vSetky ostatné
marketingové rozhodnutia.

odbytovy kanal je sihrn véetkych podnikov a oséb, ktoré napomahaju dostat sa
produktu od vyrobcu ku kone¢nému spotrebitelovi alebo na priemyselné spracovanie.

Zapojenie a vyuzivanie sprostredkovatelov sa zaklada na vyssej Gcinnosti toho, ako
spristupnit tovar na cielové trhy. Sprostredkovatelia znizuju objem prac, ktoré by museli
vykonat vyrobcovia a spotrebitelia (znizuju pocet transakcii). Ich Glohou je transformacia
vyrobného sortimentu na ponuku tovaru, ktora zodpoveda potrebam spotrebitelov. V
distribucnych kanaloch nakupuju sprostredkovatelia tovar vo velkom od mnohych
vyrobcov a zostavuju mensie mnozstevné jednotky a Sirsi dopyt, ¢im plnia dolezité Ulohy
pri vyrovnavani ponuky a dopytu.

funkcie odbytového kanala:

Prostrednictvom odbytového kanala prichadza tovar od vyrobcov k spotrebitelom. Kanal
preklefiuje Casové, priestorové a vlastnicke rozdiely oddelujuce vyrobky a sluzby od ich
vyuzivatelov. ¢lenovia kanalu plnia nasledujlce funkcie (znizuju sa tym naklady a ceny

vyrobcu):

1. vyskum trhu - ziskavanie informacii potrebnych pre planovanie a podporu vymeny
tovaru

2.  promotion odbytu - spracovanie a rozsirovanie informacii o ponukanych produktoch

3. ziskavanie kontaktov - hladanie a nadvazovanie vztahov s potencionalnymi
odberatelmi

4.  transformdacia ponuky - prispésobovanie ponuky potrebam zakaznikov

5. vyjednavanie a sprostredkovanie - dosiahnutie dohody o cene a podmienkach, aby
sa mohol uskutoénit prevod majetku alebo vlastnictva

6. fyzicka distribucia - doprava a skladovanie tovaru

7. financovanie - zaobstaranie a vyuzitie financnych prostriedkov na Uhradu
odbytovych nakladov

8.  preberanie rizika, ktoré je spojené s odbytom
pocet stupiiov odbytu tvori dizku odbytovej cesty.

uroven odbytu (odbytovy stupen) predstavuje kazdy sprostredkovatel, ktory prispeje
k tomu, aby sa produkt a jeho vlastnictvo dostalo ku kone¢nému kupujlicemu.

priamy marketing predstavuje odbytovl cestu bez sprostredkovatelskych stupriov;
plati, Ze &im vacdsi je pocet odbytovych stupriov, tym mensia je moznost kontroly a s
rastlcim poc¢tom odbytovych stupnov rastie zabezpecenie odbytového kanalu.

Na trhoch vyrobnych faktorov sa najCastejsSie vyskytuju nulové, jedno- alebo
dvojstupnové distribu¢né kanaly.



VSetky casti odbytového kanalu su prepojené roznymi druhmi tokov ako su fyzicky
tok tovaru, prevod vlastnictva, tok platieb, informacii a komunikacnych nastrojov -
promotion.

spravanie odbytovych kanalov:
Odbytovy kanal sa sklada z heterogénnych firiem, ktoré sa spojili v zaujme ziskania
spolo¢ného prospechu. Vacsi zisk mozno dosiahn(t najmé vzajomnou kooperaciou ¢lenov

odbytového kanalu.

Kazdy clen odbytovej cesty hra urcitu rolu vo vnutri odbytového kanalu a
Specializuje sa na uskutocnenie jednej alebo viacerych aloh.

Na zabezpecenie vykonnosti odbytového kanalu ako celku sa musi $pecifikovat Gloha
kazdého ¢lena a v kanali sa musia riesit konflikty.

organizacia odbytovych kanalov:

1.  konvencdny distribu¢ny kanal sa sklada z nezavislych vyrobcov, velko- a
maloobchodnikov

2.  vertikalny marketingovy systém (VMS) sa sklada z producentov, velko- a
maloobchodnikov, ktori pdsobia ako zjednoteny systém; je potrebné usmerriovat
spravanie a riesit konflikty v kanali

korporativny (uzavrety) VMS - rozne odbytové stupne v kanali patria tomu istému
majitelovi

zmluvné VMS sa skladaju z nezavislych firiem, ktoré spolupracuju na zaklade zmliv
(volné retazce podporované velkoobchodom - velkoobchodnik organizuje na
dobrovolnom zaklade retazce skladajlce sa z nezavislych maloobchodnikov;
maloobchodnicke druzstva; franchisingové organizacie)

administrativny VMS - nadvazujlce vyrobné a distribu¢né stupne sa koordinuju
prostrednictvom velkosti a moci jedného z partnerov

3. horizontalny marketingovy systém - dve alebo viaceré firmy sa zlu¢uju na
rovnakej Urovni s cielom vyuzit nové trhové prilezitosti

4.  multikanalovy systém (multimarketing)
tvorba struktiary odbytového kanalu:

1.  analyza rozsahu a urovne sluzieb pre spotrebitel'ov predstavuje prvy krok pri
tvorbe Struktlry; spotrebitelia st ¢asto ochotni akceptovat nizsiu Uroven sluzieb, ak sa
prejavi v nizSej cene

2. vymedzenie ciel'ov a podmienok odbytového kanalu - ciele by sa mali
vymedzit podla predpokladanej Grovne sluzieb cielovym spotrebitelom; ciele ovplyvriuju
aj charakter produktov, firemna politika, sprostredkovatelia, konkurencia a prostredie

3. identifikacia najdolezitejsich alternativ podla:

- typu sprostredkovatelov



- poCtu sprostredkovatelov

intenzivna distriblcia - vyrobcovia maju svoje vyrobky v zasobe v ¢o najvac¢som pocte
predajni; spotrebitelom musia byt k dispozicii na kazdom mieste a v kazdom case; ide
hlavne o tovary dennej spotreby a bezné suroviny

exkluzivna (vyhradnad) distribucia - existuje len urcity pocet sprostredkovatelov, ktori
maju vyhradné pravo predaja vyrobkov firmy na uréitom Uzemi; je umoznena vyssia
ziskova prirdzka, ale znehodnocuje sa image produktu

selektivna distribucia - ¢lanok medzi intenzivnou a exkluzivnou distriblciou; umoznuje
producentom dosiahnut vyhovujlce pokrytie trhu a poskytuje viac kontroly s mensimi
nakladmi ako intenzivna distriblcia

- podla zodpovednosti za jednotlivé ulohy
rozhodovanie o fyzickej distribucii:

fyzicka distribicia zahfia planovanie, implementaciu a riadenie fyzického toku
materidlu a findlnych produktov z miesta vzniku do miesta ich spotreby; méze byt
ucinnym nastrojom na vytvaranie dopytu

k najdélezitejsSim nakladom fyzickej distriblcie patria naklady na dopravu, na
udrziavanie hladiny zasob, skladovanie a na sluzby zakaznikom v objednavkovom
procese

Ulohou je vytvorenie takého systému fyzickej distriblcie, ktory minimalizuje celkové
naklady na poskytovanie Zelanej Urovne sluZieb zakaznikom



