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Odbytova funkce

dovrseni podnikového reprodukcéniho procesu,
zaméreného na uspokojovani cizich potreb

Co bude vyrabét?
Za jakou cenu?

V jakém mnozstvi?
Komu to proda?

Odpovedi z hlediska vyuzivané strategie,
technologie, podnikové kultury, velikosti
podniku a teritoria.



Podpiirné

aktivity

Odbytova funkce v podniku
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Odbytova funkce v podniku
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Odbyt primarni aktivity

V navaznosti na predchozi aktivity a za podminek
respektujicich vyuzivané strategie, technologie,
podnikovou kulturu, velikost podniku a
teritorium.

Logistika — fizeni vystupnich operaci, navazuje na
vyrobu - (kompletace a vychystavani produktt — baleni,
manipulace, nakladka, doprava, dokumenty)

Marketing — 4P — hledani odbytovych trh(, zakaznikd,
presveédcovani, tvorba nabidky atd.

Sluzby - Instalace, MontaZ, Doprava, Poradenstvi,
Opravy, Vyrizovani reklamaci



Informace k zajisténi odbytové funkce

Kde jsme byli — minuly stav

Kde jsme — soucasny stav

Kde budeme —budouci stav prognodzy



Informace k zajisténi odbytové funkce

Analyticka cast

e Analyza faktor(
vnéjsiho prostredi

e Analyza konkurence

e Analyza trhu

e Analyza prodeju

Situacni
analyza

Cast prognosticka

e Progndzy triniho podilu
* Progndzy prodejl
e Prognozy zisku




Odbyt podpurné aktivity

_ Vystupni logistika Marketing a prode;j Sluzby

Zajistovani zdroju

Technologicky

rozvoj

Lidské zdroje

Manazerské

systémy

Doprava, skladovani

Expedice

Subdodavatelé

Rozvrh dodavek

Prodejni sluzby,
patenty, licence,
ochranné znamky,

vyzkum trhu

Sit obchodnich stykd,
informacni systém
Agenti, distributori,
prodejni personal,
zakaznici
Vyfizovani  zakazek,

inkaso pohledavek

Franchising,

dvérovani

Analyza poruch a
havarii vyrobk
Servisni  personal,

povest podniku

Systém sluzeb

zakaznikim



Navaznost odbytu na ostatni Utvary

_ Vztah k zakaznikovi a ndvaznost a odbytovou funkci

’ ’ . Na zakladé vysledk( marketingového vyzkumu vyviji a zlepSuje nabizenou
Vyzkum a vyvoj
produkci

Nasloucha problémim zakaznik( a snazi se je resit

Vita zapojeni Utvaru vyroby a marketingu do vyvoje novych produktd
Srovnava vlastni produkty s konkurenci

Snazi se pfi vyvoji novych produktl o zpétnou vazbu ze strany zakaznik(

Aktivné hleda nové lepsi dodavatele

Buduje dlouhodobé vztahy s ohledem na spolehlivost a kvalitu dodavek

Hleda cesty jak vyrabét produkt rychleji a za nizsi naklady
Neustdle zlepsuje kvalitu a bezvadnost

Vyrabi na zakazku




Navaznost odbytu na ostatni Utvary

_ Vztah k zakaznikovi a navaznost a odbytovou funkci

e s Neustdle dopliuje informace o priimyslovém odvétvi zakaznik(
Prodejni Pt Primy

Pokousi se poskytnout zdkaznikovi nejlepsi feSeni

Komunikuje s vyzkumem a vyvojem

Zjistuje zakaznikovi potreby a napady

na nové vyrobky

Rychly spolehlivy servis

Logistiky

Bezproblémové baleni a doprava

Kompletace dokumentace

PFizplsobeni financnich transakci potfebam zakaznik

zjistuje Uvéryschopnost zakaznikd




Urovné v ramci odbytu

e Strategickeé - (navaznost na strategické cile podniku) —
tvorba strategickych cilu a plant odbytu (kdo, ¢im se podili, na
jak dlouhou dobu, na zdkladé jakych informaci od koho...)

e Taktickeé - (napt. kdo se podili na tvorbé roéniho obchodniho
planu, na zakladé jakych informaci od koho, kdo kontroluje
realizaci? Na zakladeé jakych kritérii?, Kdo rozhoduje a na
zakladé ¢eho o podminkach smluv — rabatl, dodacich a
platebnich podminek)

. Operativm’ - logistické, finan¢ni, komunikacni(+informacni)
+ kontraktacni (napf. i vySe uvedené podminky smluv u
nékterych typu prodeje ...



Cinnosti v ramci odbytu

Prodejce

Prodejny

Sluzby prodeje

Sklady

Dopravu

Komunikaci

Ugetnictvi

Internalizovat Ci externalizovat?
Kdo, jak, kdy, do jaké miry?



Cile v oblasti odbytu

Kvantitativni — financni a kvalitativni :

Cilové trhy a ucastniky trhu - Které trhy (casti
trhu, segmenty, cilové skupiny zakazniku) budou
predmétem zajmu podniku.

Obsah cilu - ceho ma byt na uvedenych trzich
dosazeno

Cilovy efekt — kolik mUzeme ziskat
Cilové obdobi — kdy bude cile dosazeno.



Navaznost cilu a strategii

Marketingovy
Podnikové Produktové vyzkum a Produktové
strategické cile cile marketingove strategie
analyzy




Informace k zajisténi odbytové funkce

* Informace o vlastnim podniku — a to z oblasti systému cilQ,
Ucetnictvi, oblast odbytu oblast vyroby, pouzivani nastroju
odbytové politiky, udaje o dosavadnim obratu a odbytu,
podil jednotlivych vyrobkl na trhu a jejich postaveni,
financni technické a lidské zdroje)

* Informace o konkurentech — jaké vyuzivaji nastroje, udaje o
obratu a odbytu, podil na trhu jejich vyrokda, financnich,
technickych a lidskych zdrojich konkurenc¢nich podniku

* Informace o obchodu jako zprostredkovateli odbytu —
utvareni sortimentu opatreni vedouci k podpore prodeje ze
strany obchodnikd, stavajici propojeni mezi obchodniky a
vyrobci.



Cile odbytu v celkové

Podnikovy
strategicky cil
1

I T | 1
Odbytové
Vyrobni cile marketingové Financni cile
cile
1
I T 1 1
Cil vyrobké Cil vyrobkové Cil vyrobkové
skupiny 1 skupiny 2 skupiny 3

Cil vyrobkové
politiky

Cile cenové
politiky

Cile propagacni
politiky

Cile distribucni
politiky




Distribuce z hlediska vyrobce

 jaké distribucni kanaly (primé nebo neprimé),
 kolik distribucnich subjektt (mensi nebo vétsi
mnozstvi zprostredkovatell),

* jaké formy distribucnich kanalu (maloobchod,
velkoobchod apod.) bude podnik pri

transformaci produktu v ramci své distribucni
politiky vyuzivat



Distribuce

Prostorova, casova, kvantitativni ¢i kvalittativni

ntenzivni, selektivni Ci exkluzivni

Problém volby dopravnich prostredkd,
prepravnich cest, (mezi) skladu a (mezi)
skladovacich mist.



Distribuce z hlediska zakazniku

PoZadavky na distribuci Podoby formy distribuce

* kratkd vzdalenost Obchldky v misté bydlisté (pro malé nakupy)
* rychla dostupnost Trzisté u dopravnich uzl( (nakupy 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-

doma shopy
* nakup na jednom misté Obchodni domy
* velky vybér Specializované prodejny

* nakup s dalSimi prozitky Nakupni centra, velkomeéstské pasaze



Odbyt z hlediska manazerskych funkci

Planovani KDO — &asovy horizont, na zakladé éeho a komu? JAKE
— METODY, TECHNIKY, POSTUPY?

Organizovani KDO, CO, KOHO V ODBYTU? (napriklad dopravu
zakaznikim? Kompletaci a baleni?...)

Prikazovani, rozhodovani (napriklad KDO rozhoduje o vzhledu
distribuc¢niho kanalu, kdo komu prikazuje oslovit a JAK nového
zakaznika?..., kdo rozhoduje o vybéru komunikace? A jak — na
zakladé c¢eho?)

Koordinace CO je potieba koordinovat? KDO koordinuje v CEM
KOHO a JAK? Napriklad kompletace a expedice, doprava, montaz
a instalace -



Odbyt z hlediska manazerskych funkci

Motivovani (vedeni) — (SPISE v personalni funkci) - KRITERIA MOTIVOVANI,
PRISTUPY — DIFERENCOVANE SMEREM K POZICICM ODBYTU

Evidence

Kontrola (KDO kontroluje KOHO a CO a JAK? (napfiklad kdo méfi a hodnoti
vykonnost ¢lankl distribu¢niho retézce? Jaké metody a postupy pouziva? Kdo
kontroluje faktury? Jak €asto a jak?, KDO, S KYM A JAK HODNOTI KVALITU
EXPEDOVANEHO PRODUKTU, KDO ROZHODUJE O VYRIZENI REKLAMACE...

...metody, zpUsoby jednani...

- zdroj nakladl — objekt manazerskych funkci



Organizacni stranka odbytu

Vsechny odbytové Cinnosti v jednom utvaru?
Nékteré odbytové Cinnosti v jinych Utvarech? (Proc?)

Propojeni a navaznost odbytovych Cinnosti na dalsi
cinnosti podniku - nakup, vyroba, personalni, spravni,
ekonomicke, technické...)

Napf. PRODUKTOVY MANAZER — kam patfi, kym je
rizen, co vsechno je v jeho kompetenci — tj. co vSechno
déla (a co nedél3, tj. déla nékdo jiny?)

Nebo BRAND MANAZER, nebo OBCHODNIK, nebo KEY
ACCOUNT MANAZER?

Manazerské, logistické, marketingové Cinnosti



Dékuji za pozornost!



