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VSTUPNI CAST

Nazev modulu

Distribuce a jeji vyuziti v marketingové praxi

Koéd modulu
63-m-4/AM52

Typ vzdélavani
Odborné vzdélavani

Typ modulu

odborny teoreticky

Vyuzitelnost vzdélavaciho modulu
Kategorie dosazeného vzdélani

M (EQF uroven 4)

Skupiny oboru

63 - Ekonomika a administrativa

Komplexni tloha

Distribuce a jeji vyuziti v marketingové praxi
Obory vzdélani - poznamky

e 63-41-M/01 — Ekonomika a podnikani
o 63-41-M/04 — Obchodni akademie
Délka modulu (pocet hodin)
12

Poznamka k délce modulu
Platnost modulu od
30. 04. 2020

Platnost modulu do

Vstupni pfedpoklady

Nejsou stanoveny.
JADRO MODULU

Charakteristika modulu

Modul je ur&en pro obory vzdélani s riznym zaméfenim a bude realizovan na teoretickém zakladu. Zak ziska obecny
pfehled o marketingovém mixu, jeho vyuziti v ekonomickém prostfedi a komplexni charakteristiku distribuce, jakozto
jednu ze slozek marketingového mixu. Samostatné bude zak schopen definovat pojem distribuce a jeji charakteristiku,
funkce distribu¢nich cest, funkci maloobchodu a velkoobchodu a stanovit maloobchodni mix.

Ocekavané vysledky uceni



Vysledky u¢eni ve vazbé na RVP:

« na pfikladu ukaze prodejni cesty, vysvétli divody pouziti mezi¢lanku

charakterizuje distribuci v rdmci marketingového mixu

na prikladu ukaze prodejni cesty, vysvétli diivody pouziti mezi¢lanku
navrhne vhodnou distribuéni cestu pro ur€ity produkt

charakterizuje velkoobchod a maloobchod véetné jejich vyhod a nevyhod

Ao~

Obsah vzdélavani (rozpis uciva)

« Marketing
o Marketingovy mix
« Distribuce

UcCebni ¢innosti zakl a strategie vyuky

Strategie vyuky
Metody slovni:

« monologické metody (popis, vysvétlovani, vyklad)
« dialogické metody (rozhovor, diskuse)
« metody prace s ucebnici, knihou, odbornym ¢asopisem, pfipadovou studii

Metody praktické:

« aplikace teoretickych poznatk( na praktickych pfikladech s odbornou podporou ucitele
Uéebni éinnosti
Zak:

« pracuje s informacemi ziskanymi z vykladu ucitele

» pfi své Cinnosti uplathuje praci s odbornym textem

« vyhledava a ovéfuje si doplfiujici informace ziskané z elektronickych zdroja
« konzultuje danou problematiku s ucitelem

« aplikuje teoretické poznatky do praktickych pfikladu

« odhaluje pfipadnou chybovost a provede opravu

« zpracované zadani prezentuje prfed tfidou a ucitelem

Cinnosti zaka ve vazbé na vysledky uéeni:

1. Charakterizuje distribuci v rdmci marketingového mixu
o definuje a vysvétli pojem distribuce
o rozlisi pfimou a nepfimou distribuci v€etné jejich vyhod a nevyhod
o ve spolupraci s ucitelem navrhne vhodnou distribuéni cestu pro konkrétni produkt
o samostatné vyjmenuje a popiSe rlizné meziclanky distribu¢nich cest
o charakterizuje pojem intenzita prodeje a rozlisi jeji druhy
2. Na prikladu ukaze prodejni cesty, vysvétli divody pouziti mezi¢lanki
o ve spolupraci s ucitelem vyjmenuje a popiSe mezi¢lanky prodejni cesty
o definuje druhy prodejnich cest
o U jednotlivych vyrobkd popiSe prodejni cesty
o na pfikladu distribu¢ni cesty vyrobku vybere hodici se mezi€lanky
o na pfikladu zvoleného vyrobku navrhne ucelné meziclanky prodejni cesty
o ve skupiné zaku vysvétli vybér pouzitych mezi¢lankd u pfedem danych vyrobku
3. Navrhne vhodnou distribuéni cestu pro uréity produkt
o samostatné definuje pfimou a nepfimou distribu¢ni cestu
o popiSe vliv faktoru ¢asu a mista na distribuci
o charakterizuje funkce distribuéni cesty
o U jednotlivych pfikladl vyrobkd vybere vhodnou distribu¢ni cestu a své rozhodnuti vysvétli
o na prikladu existujicich vyrobku zhodnoti vhodnost zvolené distribu¢ni cesty
4. Charakterizuje velkoobchod a maloobchod v€etné jejich vyhod a nevyhod



o Vvyjmenuje a popiSe typy velkoobchodl

o vysvétli funkce velkoobchodu

o ve spolupraci s uCitelem klasifikuje existujici velkoobchody na praktickych pfikladech

o Vv soucinnosti se spoluzaky vyjmenuje vyhody a nevyhody jednotlivych typl velkoobchodl na konkrétnich
pfikladech

o Vvyjmenuje a charakterizuje typy maloobchodnich jednotek

o popiSe vyvoj maloobchodu a stru¢né charakterizuje sou¢asnou maloobchodni sit

o samostatné nebo ve skupiné zakl vybere vhodnou maloobchodni jednotku pro urcity vyrobek

Zafazeni do u€ebniho planu, ro¢nik
63-41-M/01 — Ekonomika a podnikani, 3. ro€nik

VYSTUPNI CAST
Zplsob ovéfovani dosazenych vysledku

« Pisemné zkouSeni: se sklada z teoretické a praktické ¢asti a je celohodinové.
o Teoretickd Cast obsahuje testové, otevfené, uzaviené a vybérové otdzky zejména s témito tématy:
= marketing a jeho cile
= Uloha marketingového mixu
= charakteristika distribu¢nich cest
= intenzita prodeje
= definovani maloobchodu a jeji sité
= definovani velkoobchodu
« Prakticka ¢ast obsahuje pfiklad, zaméfeny na distribuéni cesty, maloobchodni a velkoobchodni jednotky a na
sestaveni vhodného maloobchodniho mixu véetné maloobchodnich trikl. Pro zpracovani praktické ¢asti jsou
vyzadovany znalosti a dovednosti z téchto oblasti:
o marketingovy mix
o distribuce — obecnd charakteristika
o klasifikace distribu¢nich cest
o funkce a typy velkoobchodu
o maloobchodni jednotky a maloobchodni mix
« Ustni zkouseni: je zaloZeno na interakci ugitele a zaka p¥i hodnoceni. Diraz je kladen na zjisténi, zda Zak ugivo
pochopil a zda ziskané poznatky aplikuje v praktickych situacich a naléza feseni probléma.

Kritéria hodnoceni

« Pisemné zkouSeni:
« teoretickd ¢ast: zak ziska maximalné 40 bodu, z toho musi ziskat alespor 15 bodu, aby uspél.
« prakticka ¢ast: zak ziska maximalné 60 bodd, z toho musi ziskat alespon 35 bodl, aby uspél.

Pfi hodnoceni se zohledriuje:

« vyuziti jednotlivych distribuénich cest

« schopnost, na zakladé vybraného maloobchodu sestavit vhodny maloobchodni mix

« vysvétleni funkci a typl velkoobchodu

« vlastni navrhy obchodnich trikd

« rozpoznani vhodnou maloobchodni jednotku pro konkrétni vyrobky

« 0Obhajoba feSeného zadani

« Ustni zkouseni: 24k dostane 5 otazek, z toho musi zodpovédét alespoi 3, aby uspél.

« U obou typl zkouSeni se hodnoti vécna spravnost, aplikace z teoretickych poznatkd na praktickych pfikladech,
prezentace vysledku a jeho obhajoba. Hodnoceni ma za cil posoudit irover védomosti a dovednosti. Pro splnéni
modulu je potfeba ziskat 50% celkovych bodll. Podminkou je G¢ast na modulu ve vysi 80%.

Doporucena literatura
MOUDRY, Marek. Zaklady marketingu. 1. vydani. Computer Media s.r.o0., 2008. ISBN 978-80-7402-002-5.

BOUCKOVA, Jana a kol. Marketing. 1. vydani. Nakladatelstvi C.H. Beck, 2003. ISBN 80-7179-577-1

VYSEKALOVA, Jitka. Marketing pro stfedni 8koly, vy$&i odborné &koly a veFejnost. Praha: Eduko, 2016. ISBN 978-80-
88057-17-8.

Poznamky



Obsahové upfesnéni

OV RVP - Odborné vzdélavani ve vztahu k RVP

Materidl vznikl v rémei projekiu Modernizace odborného vzdelavani (MOV), ktery byl spolufinancovén z Evropskych strukturalnich a investicnich fondd a jehoz
realizaci zajistoval Narodni pedagogicky institut Ceské republiky. Autorem materialu a véech jeho ¢asti, neni-li uvedeno jinak, je Martina Matouskova. Creative
Commons CC BY SA 4.0 — Uvedte ptivod — Zachovejte licenci 4.0 Mezinarodni.



https://creativecommons.org/licenses/by-sa/4.0/deed.cs
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