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Odbyt jako funkce

* Logistika, tj.
rizeni
vystupnych
operaci

(kompletace a

vychystavani
produktd —
baleni,
manipulace,
nakladka,
doprava,
dokumenty

Marketing
PRODUKT
CENA
DISTRIBUCE
KOMUNIKACE
Tj. hledani
zakaznikd,
presvedcovani
, tvorba
nabidky,
uzavirani
smluv, péce o
zakazniky...

Sluzby
Instalace
Montaz
Doprava
Poradenstvi
Opravy
Vyrizovani
reklamaci




Logistika - INCOTERMS

* http://www.iccwbo.org/products-and-services/trade-
facilitation/incoterms-2010/

ONSHIP

LOGISTICS

I cosTs RISK [ INSURANCE
All modes of Sea and inland
transport waterways

HT/RISK  MORE DETAILS
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INCOTERMS

Incoterms 2000: Transfer of risk from the seller to the buyer

transpert & insurance paid CIF
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Incoterms’ 2010

DESCRIPTION

FREIGHT/RISK

MORE DETAI

EXW

Ex Warks

FCA

Free Carrier

CPT

Carriage Paid to

CIP

Carriage and Insurance
Faid to

DAT

Delivered at Terminal

DAP

Drelrvered at Place

DDP

Delivered Duty Pasd

FAS

Free Alangside Ship

BUYER

Freight Seller's
premises.,
Risk Seller's premises,

Freight Freight handler.
Risk Freight
handler.

Freight Destination.
Risk First freight
handler.

Freight Destination.
Risk First freight
handler.

Freight: Destination.
Risk: Destination,

Freight: Place of
destination,
Risk: Arriving means of

transport at destination,

Freight Destination.
Risk Destination,

Freight Shipside in port
of departure.

Risk Shipside in part of
departure.
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JINE ODBYTOVE CINNOSTI...

* Tvorba cen (napr. metody tvorby cen?)

* Péce o zakazniky (metody a techniky péce o zakazniky?)
* Vyhledavani zakazniku

* Oslovovani zakazniku

* Hodnoceni zakazniku

* Jednani

* Vlyfizovani objednavek

* Ziskavani informaci

» Zpracovani-analyza dat a informaci
 Baleni produktl, znaceni

* Vystaveni doklad(

> Pojisténi

* Zajisténi dopravy (a nakladky a vykladky)
* Zajisténi oprav......




Odbytova funkce podniku

Hlavni podnikové funkce:
* vyrobni

nakup

vyroba

* odbytova

Podnik je obklopen soustavou trhi:
* prumyslovy

* penézni a kapitalovy

* odbytovy




Funkce odbytu

1. transformacni

2. prostorova (umistovaci)

3. casova

4. kvantitativni a kvalitativni
5. propagacni (reklamni)

6. Uverova
/. koordinacni




Funkce odbytu

1. preména vyrobniho (dodavatelského) sortimentu na
sortiment  obchodni  (odbératelsky), tj.  zakladni
transformacni Cinnost

2. prekonani rozdili mezi mistem vyroby (dodavatelem) a
mistem spotreby (odbératelem), tj. prostorova funkce

3. prekonani rozdild mezi ¢asem vyroby (dodani) a casem
nakupu zakaznika, tj. Casova funkce

4. zajisténi mnozstvi a kvality prodavané produkce (zde se
mimo jiné promitaji i otazky nakupu)

5. ovliviovani vyroby a poptavky (tj. ¢astecné i propagacni
funkce)

6. zajisténi v€asné uhrady dodavatelim
/. zajisténi raciondlnich odbytovych cest (logistika)




Odbytové Cinnosti

* Strategické (navaznost na strategické cile podniku) —
tvorba strategickych cilt a plant odbytu (kdo, ¢im se
podili, na jak dlouhou dobu, na zakladé jakych informaci
od koho...) (priklad typu strategie: vyuziti trhu, rozsireni
trhu, diverzifikace produktu a trhu...)

* Taktické (napr. kdo se podili na tvorbé rocniho
obchodniho planu, na zakladé jakych informaci od koho,
kdo kontroluje realizaci? Na zakladeé jakych kritérii???,
Kdo rozhoduje a na zakladé ¢eho o podminkach smluv —
rabaty, dodaci podminky, platebni podminky +
KOMPETENCE???...)

* Operativni — logistické, financni,
komunikacni(+informacni) + kontraktacni (napr.i vyse
uvedené podminky smluv u nékterych typu prodeje ...




Odbytova funkce podniku - ¢im se zabyva?

potreby kupuijicich

odbytovy trh

vlastni nabidka konkurencni nabidka




Odbytova funkce podniku - ¢im se zabyva?
Fungovani trhu = neustale se opakujici proces
tvorby a zhodnocovani vykonu.

Tvorba vykonu = pofrizeni vyrobnich faktord a
jejich zpracovani do podoby vyrobku a sluzeb.

Zhodnocovani vykont = vyhledavani odbératell a
fyzicka distribuce vyrobkuU.

Hodnotovy kolobéh:
penize = vyrobni faktory = vyrobky = penize




Odbytova funkce podniku

* Centralné planované hospodarstvi - plan urcuje:
co,
jaké mnozstvi,
v jaké kvalité,
za jakou cenu,
a kterému odbeérateli bude urceno.
* Trzni hospodarstvi — podnik se svobodné rozhoduje a
planuje:
co,
v jakém mnozstvi,
za jakou cenu a v jaké kvalité
a komu proda.




Odbytova funkce podniku - zavery

1) Planovani odbytu se orientuje na podnikatelské cile.

2)  Planovité jednani predpoklada podrobnou znalost o
odbytovém trhu, tj. o zakaznicich, jejich pranicha o
konkurentech s jejich nabidkou.

3) Postaveni podniku na trhu neni trvalé, podnik musi
trhy ziskavat a obhajovat. K tomu vyuziva nastroje
odbytové politiky:

vyrobkova politika,
cenova politika,
komunikacni politika,
distribucni politika.







Historie 4P

* Product, Price, Place, Promotion

* Prvnim byl James Culliton na konci 40. let 20. stoleti se svym
Product, Price, Distribution, Promotion

* Jerry McCarthy a Kotler uvedli v SirSi znamost

* KOTLER: "Marketingovy mix je soubor taktickych
marketingovych nastroju - vyrobkové, cenové, distribucni a
komunikacni politiky, které firmeé umoznuji upravit nabidku
podle prani zakaznikd na cilovém trhu."




Podoba 4P dnes

VYROBKOVA POLITIKA CENOVA POLITIKA
(product) (price)
sortiment ceniky
kvalita slevy
design nahrady
znacka platebni podminky

cilovi zakaznici
planované pozicovani

KOMUMIKAENT POLITIKA DISTRIBUCNI POLITIKA
(promation) (place)
reklama distribucni slevy
osobni prodej dostupnost distribucni sité
podpora prodeje prodejni sortiment

public relations
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Transformace na 4C

* Kotler rika, ze dulezitéjsi je pohled ze strany zakaznika.

4P
Vyrobek

Cena

Distribuce
Propagace

z produktu se stane zakaznicka hodnota (Customer Value),

z ceny zakaznikova vydani (Cost to the Customer),

misto se preméni na zdkaznické pohodli (Convenience),

z propagace se stane komunikace se zakaznikem(Communication).

4C

Redeni potfeb zdkaznika (customer
solution)

Naklady, které zakaznikovi vznikaji
(customer cost)

Dostupnost reseni (convenience)
Komunikace (communication)




Determinanty slozeni 4P

* VSechny prvky jsou provazany provazany...
* Determinanty jsou predevsim

charakter produkce
charakter trh




Charakter produkce

* Hmotny vyrobek a nebo sluzba — ovliviuje primarné vsechny

slozky

» Zarazeni vyrobku dle segmentace — zarazuje a dale ovliviuje
jednotlivé slozky mixu

* Strategie zavadeéni vyrobku — ovliviiuje jednotlivé slozky mixu




Charakter trhu

* Vznik charakteristik predevsim v dynamické oblasti E-business a E-
commerce

* B2B —smeérem k dalsimu podnikatelskému subjektu
* B2C—smérem k zakaznikovi

* B2G —smeérem k vladé

* B2A — smérem k lokadlnim celkiim (kraje)

* B2E — smérem k zaméstnancim

* B2R —smérem k dealerovi

* C2C - spotrebitelé k sobé

* C2B —spotrebitelé pozaduji néco od podnikd

* C2G — spotrebitelé pozaduji néco po statu a jsou iniciatorem
* G2B - vlada pozaduje od podnikt plnéni

* G2C - vlada ke spotrebitelim

* G2G — mezivladni obchody a dohody




Charakter trhu

* B2B
* B2C
* B2G
* C2C
* C2B

$559 Billion 5252 Billion 86 Billion
i Business to Consumer Busi

B2B B2C B2G




Odbyt vs. Marketing




Vztah odbytu a marketingu

Podnikatelské jednani se orientuje vzdy na trzni
realitu.

Nenasycené trhy (trhy prodavajiciho)
* dominuje zajem podnikatele na vyrobée

Nasycené trhy (trhy kupujiciho)
* orientace zajmu na prodej




Vztah odbytu a marketingu

RUzné interpretace pojmu marketing:
* uceni o optimalnim usporadani odbytu
* trzné orientovana nauka o podniku

* samostatna védni disciplina

V probiraném pojeti (nejuzsi) je marketing

optimalni usporadani odbytu.




Cile odbytové politiky a jeji oblasti

Podnikatelské chovani je ovlivnéno orientaci na
podnikatelskeé cile.

Pri formulaci systému cilti vychazi podnik z:
* vlastnich predstav a prani,

* vlastnich moznosti a

* podminek okoli.

Hlavniho cile podniku je mozné dosahnout jen:

e VvV/

* kdyz jsou pro né stanoveny dilci cile.




Informace v oblasti odbytu

Planovani odbytu zahrnuje:

pripravnou fazi
SituaCni analyza
Vypracovani vyvojovych prognoéz
Stanoveni cil( dobytu
provadeci faze
Urceni alternativ jednani
Ohodnoceni alternativ jednani
Rozhodnuti o pouziti nastroju

Realizace opatreni

kontrolni faze
Kontrola opatreni




Informace v oblasti odbytu

Vyzkum trhu = ziskavani informaci
*  vnitropodnikovych

* o ramcovych podminkach

. o trhu

Pracovni postupy pri vyzkumu trhu:

*  definice cile

*  volba vyzkumného konceptu

. ziskavani informaci

*  vyhodnocovani informaci




Informace v oblasti odbytu

Oblasti vyuziti vyzkumu trhu:

1. Kupni chovani = kupni rozhodovani:
impulzivni
zvykové
extenzivni
limitované

2. Segmentace trhu = rozdéleni trhu na skupiny kupujicich
geograficka segmentace
demograficka segmentace
psychograficka segmentace
segmentace na zakladé chovani




Informace v oblasti odbytu

3. Trzni a odbytové prognozy
odbytova prognodza = predpoved budouciho odbytu podniku
pri daném nasazeni nastroju odbytové politiky

predmeétem prognodz je zejména:
budouci stav nebo vyvoj
potencialu trhu
potencialu odbytu
objemu trhu
objemu odbytu
podilu podniku na trhu

kvalitativni a kvantitativni prognozy




Trzni a odbytove prognozy

Prognostické |Vyvojove Prognozy
metody prognozy ucinku
(Casové) (priirezové)
Kvalitativni | dotazovani dotazovani
expertd expertl
Kvantitativni | extrapolace funkce
trendl vyjadrujici

reakce trhu
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