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Odbytova funkce

* dovrseni podnikového reprodukéniho procesu, zaméreného na
uspokojovani cizich potreb

* Co bude vyrabét?

* Za jakou cenu?

* V jakém mnozstvi?

* Komu to proda?

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




Odbytova funkce v podniku

- Infrastruktura podniku
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Odbytova funkce v podniku

Infrastruktura 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 trhd,
zakazniku, presvedcovani, tvorba nabidky atd.

- Sluzby — Instalace, Montaz, Doprava, Poradenstvi,
Opravy, Vyrizovani reklamaci




2 Apple’s supply-chain management
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Zdroj: http://www.supplychainopz.com/2013/01/is-apple-supply-chain-
really-no-1-case.html



http://research-methodology.net/wp-content/uploads/2015/04/Apple-supply-chain-management.png

Informace k zajisténi odbytové
funkce

* Kde jsme byli — minuly stav
* Kde jsme — soucasny stav
* Kde budeme —budouci stav progndzy




Informace k zajisténi odbytove
funkce

Cast prognosticka

Analyticka cast

e Analyza faktor(
vnéjsiho prostredi

e Analyza konkurence

e Analyza trhu

e Analyza prodejl

® Progndzy trzniho
podilu

® Progndzy prodejl

® Progndzy zisku

Situacni
analyza




Odbyt - podpurné aktivity
| vistupnilogistika__| Marletingaprodej |Sluiby

NS CVEN LT Doprava, skladovani  Prodejni sluzby, Franchising,
patenty, licence, uvérovani
ochranné znamky,

vyzkum trhu

Technologicky Expedice Sit obchodnich stykli, Analyza poruch a
rozvoj informacni systém havarii vyrobk
Lidské zdroje Subdodavatelé Agenti, distributofi, Servisni  personal,
prodejni personal, povést podniku
zakaznici

Manazerské Rozvrh dodavek Vyfizovani  zakazek, Systém sluzeb

systémy inkaso pohledavek zdkaznikim




Navaznost odbytu na ostatni utvary

_ Vztah k zakaznikovi a navaznost a odbytovou funkci

Na zakladé vysledkd marketingového vyzkumu vyviji a zlepSuje

Vyzkum a vyvoj

nabizenou produkci

Naslouchd problémam zakaznik( a snazi se je resit

Vita zapojeni utvaru vyroby a marketingu do vyvoje novych
produktt

Srovnava vlastni produkty s konkurenci

SnaZi se pfi vyvoji novych produktli o zpétnou vazbu ze strany
zékaznik

Aktivné hledd nové lepsi dodavatele

Buduje dlouhodobé vztahy s ohledem na spolehlivost a kvalitu

dodavek

Hledd cesty jak vyrabét produkt rychleji a za nizsi nadklady

Vyrobni

Neustdle zlepsuje kvalitu a bezvadnost

Vyrabi na zakdzku




Navaznost odbytu na ostatni utvary

_ Vztah k zakaznikovi a navaznost a odbytovou funkci

Prodejnl' Neustdle dopliuje informace o primyslovém odvétvi
zakaznik
Pokousi se poskytnout zakaznikovi 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

Prizplsobeni financnich transakci potfebam zakaznik(

zjistuje uvéryschopnost zakaznikd




Urovne v ramci odbytu

* 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...)

* Taktické - (napf. kdo se podili na tvorbé rocniho
obchodniho planu, na zakladé jakych informaci od koho,
kdo kontroluje realizaci? Na zakladé jakych kritérii?, Kdo
rozhoduje a na zakladé ceho o podminkach smluv —
rabatl, dodacich a platebnich podminek)

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




Cinnosti v ramci odbytu

* Prodejce

* Prodejny

* Sluzby prodeje

* Sklady

* Dopravu

* Komunikaci

« Uéetnictvi

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




Cile v oblasti odbytu

Kvantitativni — financ¢ni a kvalitativni :

Cilové trhy a ucastniky trht - Které trhy (¢asti trhu, segmenty,
cilové skupiny zakaznik() budou predmétem zajmu podniku.

Obsah cilt - éeho ma byt na uvedenych trzich dosazeno

Cilovy efekt — kolik mUzeme ziskat

Cilové obdobi — kdy bude cile dosazeno.




Navaznost cilu a strategil

m— Marketingovy
stcr)atrg ic::\lieé Produktové vyzkum a Produktove
cili cile marketingové strategie
analyzy




Informace k zajisténi odbytové
funkce

* Informace o vlastnim podniku — a to z oblasti systému cilu,
Ucetnictvi, oblast odbytu oblast vyroby, pouzivani nastroju
odbytové politiky, Udaje o dosavadnim obratu a odbytu, podil
jednotlivych vyrobkul 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 vyroku, financnich,
technickych a lidskych zdrojich konkurenénich podnikt

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




Cile odbytu - hierarchie

Podnikovy
strategicky cil

Odbytové
Vyrobni cile marketingové
cile

Cil vyrobké Cil vyrobkové Cil vyrobkové
skupiny 1 skupiny 2 skupiny 3

Cil vyrobkové
politiky

Cile cenové
politiky

Cile propagacni
politiky

Cile distribucni
politiky




NASTROJE ODBYTOVE POLITIKY

* VWyrobkova politika: urceni sortimentu, vyrobkové inovace,
zajisténi jakosti produkce, sluzby zakaznikum.

* Komunikacéni politika: reklama, podpora prodeje, public
relations.

* Distribucni politika: odbytové cesty, prodavajici organizace,
fyzicka distribuce.

* Cenova politika:postupy stanoveni ceny, rabaty, platebni
podminky.




Vyrobkova politika

* Vyrobkova politika je Casto feSena v ramci vyrobni funkce podniku.

Vyvroblkova politika

jadro okrajové oblasti

Qptimalizace technickych vlastnostivyrobku Qptimalizace

prostiednictyim
- programove a sortimentnipolitiky

- vyrobkovychinovaci
- zhackove a obalové politiky

- variant vyrobkd

- politiky v ohlasti slugeb pro zakazniky

Zdroj: Novotny, J., Suchanek, P., 2004



Vyrobkova politika

* V ramci formulace marketingovych strategii ve vyrobkové
oblasti je nutné uvédomit si odliSnosti meazi:

* Individudlnim vyrobkem
* Vyrobkovou radou
* Vyrobkovym mixem
* Strategie pro individualni vyrobky - dany Zivotnim cyklem
vyrobku
- Zivotni cyklus vyrobki je zaloZen na ¢tyfech kli¢ovych
predpokladech a to:
* Vyrobky maji omezenou zivotnost
* Prodeje vyrobkd, které se uskutecnuji v jednotlivych stadiich, jsou
provazeny rozdilnymi marketingovymi jevy
 Zisk se v jednotlivych fazich méni
* Vyrobky vyzaduji v jednotlivych etapach rozdilné strategie




Komunikacni politika

Diléi oblast Ucel (cil) komunikace

Reklama (v médiich) Zakaznici maji byt povzbuzovani k ndkupu intenzivnim nasazenim reklamnich
médii

Podpora prodeje Zakaznici maji byt povzbuzovani k nakupu cilenymi opatfenimi v misté
prodeje

Public relations M4 dochazet k pozitivnimu ovliviiovani postojl verejnosti k podniku

Z hlediska konkrétniho vykonu procesl Ize rozliSovat dvé zakladni formy:

* jejich realizaci zajistuji pracovnici obchodniho nebo marketingového oddéleni,

* jejich realizaci zajistuje externi firma (zpravidla se jedna o rizné marketingové
agentury).




Cenova politika

Ve spolupraci s ekonomickou funkci podniku

U cenové politiky podniku se zpravidla rozlisuji jeji 2 zakladni
slozky:

* postupy tvorby cen,

* prodejni a platebni podminky.

Postupy tvorby cen se uplatiuji ve dvou zakladnich situacich,
a to jako:

zmeény cen: ke zméné cen dochazi v disledku

* zmeény v nakladech,

* posunu poptavky,

* zmeény cen u konkurence;

stanoveni cen: ke stanoveni cen dochazi pfi uvadéni nového
produktu na trh.




Cenova politika

* Prodejni a platebni podminky: Vyse castky, kterou prodejce
obdrzi za své produkty, je — kromé ceny — urCovana
i sjiednanymi prodejnimi, resp. platebnimi podminkami, mezi
které zejména patri:

* rabaty (slevy),
* dodaci a platebni podminky;,
* poskytovani obchodnich uvéru.




Distribucni politika

* Prostorova, ¢asova, kvantitativni Ci kvalitativni
* Intenzivni, selektivni ¢i exkluzivni

* Problém volby dopravnich prostredku, prepravnich cest, (mezi)
skladl a (mezi) skladovacich mist.




Distribuce z hlediska vyrobce

* jaké distribucni kanaly (pfimé nebo neprimé),
* kolik distribucnich subjektt (mensi nebo vétsi mnozstvi
zprostredkovatelu),

* jaké formy distribu¢nich kanalt (maloobchod, velkoobchod
apod.) bude podnik pri transformaci produktl v rdmci své
distribucni politiky vyuzivat




Distribuce z hlediska zakazniku

Pozadavky na distribuci Podoby formy distribuce

* kratka vzdalenost Obchtdky v misté bydlisté (pro malé nakupy)
* rychlad dostupnost Trzisté u dopravnich uzld (ndkupy ve velkém)
* rychly ndkup Samoobsluhy

* odborné poradenstvi Obsluha ve specializovanych obchodech

* neustdle k dispozici Prodej prostfednictvim automatu

* levny nakup Diskontni obchody

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

doma Obchodni domy

* nakup na jednom misté Specializované prodejny

 velky vybér Nakupni centra, velkoméstské pasaze

* nakup s dalSimi prozitky




Odbyt z hlediska manazerskych
funkci

Planovani KDO - casovy horizont, na zakladée ceho a
komu? JAKE - METODY, TECHNIKY, POSTUPY?

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

Prikazovani, rozhodovani (napriklad KDO rozhoduje o
vzhledu distribucniho kanalu, kdo komu prikazuje
oslovit a JAK nového zakaznika?..., kdo rozhoduje o
vybéru komunikace? A jak - na zakladé ceho?)

Koordinace CO je potreba koordinovat? KDO koordinuje
v CEM KOHO a JAK? Naptiklad 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 méri a hodnoti
vykonnost ¢lank( distribuéniho retézce? Jaké metody a postupy pouzivad? Kd
kontroluje faktury? Jak &asto a jak?, KDO, S KYM A JAK HODNOTI KVALITU
EXPEDOVANEHO PRODUKTU, KDO ROZHODUJE O VYRIZENI REKLAMACE...

...metody, zplUsoby 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 ¢innosti
podniku - nakup, vyroba, personalni, spravni, ekonomické,
technické...)

 NapF. PRODUKTOVY MANAZER — kam patfi, kym je fizen, 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!




