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1. Distribuce / místo ve zdravotnictví
Diskuze

Jako můžeme vymezit distribuci a místo ve zdravotnictví?
Co je jejich obsahem a významem?

Máte 1-2 minuty na promyšlení odpovědi.
Následně budeme diskutovat
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Distribuce / Místo
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Online lékárna

Ordinace praktika

Otoscope iPhone

Telekonzultace iPad

Klinika v adm. budove
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DISTRIBUCE / Místo

Element místa v marketingovém mixu, který souvisí s distribuci, přestože je 
považován za relativně nevýznamný nebo méně potřebný prvek, může být tím 
aspektem, který dnes v éře covidu nejvíce ovlivňuje marketingová rozhodnutí.
Distribuce představuje skutečnost, jak a kde je produkt nebo služba zpřístupněna
spotřebiteli
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DOSTUPNOST 
• Distribuce zahrnuje všechny činnosti, které zajišťují dostupnost zboží cílovým 

zákazníkům. 
• Distribuční kanály se neomezují pouze na distribuci fyzických produktů, ale také 

na služby. 
• Poskytovatelé služeb řeší otázku, jak zpřístupnit své služby svým zákazníkům.

• Hlavním kritériem pro distribuci zdravotnických služeb je dostupnost. 
• Nedílnou součástí distribuce zdravotní péče je místo zdravotnického zařízení .
• Jeho kultura, atmosféra, hygienické podmínky, celkové prostředí zdravotnického 

zařízení (průnik s fyzickým prostředím)
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2. Případová studie Dr. Max

Rozvoj vzdělávací a dalších činností a podpora kvality na VŠE v Praze, r. č. CZ.02.2.69/0.0/0.0/16_015/0002342



DR. MAX (BRATISLAVA)
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DR. MAX (Praha)
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DR. MAX (SK)
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DR. MAX (CZ)

Peter Pažitný, Daniela Kandilaki 11Rozvoj vzdělávací a dalších činností a podpora kvality na VŠE v Praze, r. č. CZ.02.2.69/0.0/0.0/16_015/0002342



DR. MAX (Osobný predaj)

12Rozvoj vzdělávací a dalších činností a podpora kvality na VŠE v Praze, r. č. CZ.02.2.69/0.0/0.0/16_015/0002342



DR. MAX (E-SHOP)
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DR. MAX (Dovoz domů)
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DR. MAX (Výdejní automat)
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DR. MAX
• Osobní prodej v lékárně se standardní otevírací dobou
• Lékárny s prodlouženou otevírací dobou
• Lékárna 24/7
• E-shop lékárna
• E-shop lékárna s doručením až domů 
• Výdejní automat
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3. Případová studie MEDIPOINT
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MEDIPOINT
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MEDIPOINT
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MEDIPOINT

20Rozvoj vzdělávací a dalších činností a podpora kvality na VŠE v Praze, r. č. CZ.02.2.69/0.0/0.0/16_015/0002342



MEDIPOINT

Peter Pažitný, Daniela Kandilaki 21Rozvoj vzdělávací a dalších činností a podpora kvality na VŠE v Praze, r. č. CZ.02.2.69/0.0/0.0/16_015/0002342



4. DISTRIBUČNÍ KANÁLY
Krátký distribuční kanál
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LÉKÁRNA
(tradiční vlastní 

produkty)
Pacient

Farmaceutická 
společnost

Specializovaný 
velkoobchod/ 

importer

Pacient

Dlouhý distribuční kanál

LÉKÁRNA 
(RX Léky, OTC)

MEDIPOINT 
(Vyhrazené LP) Pacient

Rozvoj vzdělávací a dalších činností a podpora kvality na VŠE v Praze, r. č. CZ.02.2.69/0.0/0.0/16_015/0002342



5. Intenzita distribuce
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Intenzita kanálu určuje, jak je produkt k dispozici konečnému spotřebiteli 
• Intenzivní distribuce (léky RX) 

Tato strategie je typická pro výrobce spotřebního zboží, když je produkt k dispozici 
ve velkém počtu prodejen 

• Exkluzivní distribuce (drahá kosmetika) 
Opakem intenzivní distribuce je exkluzivní distribuce, kdy je produkt nebo služba 
nabízena ve velmi omezeném počtu nebo ve vybraných prodejnách 

• Selektivní distribuce (ekologické výrobky) 
Strategie střední intenzity se selektivní distribucí. Tento přístup zahrnuje méně 
maloobchodníků než intenzivní přístup, ti však musí splňovat určité podmínky 
určené výrobcem
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6. Vertikální marketingové systémy
• Mezi tradičními organizacemi a nyní i ve zdravotnickém průmyslu probíhá změna

konceptu distribučního kanálu složeného ze samostatných organizačních
jednotek, jako je výrobce, velkoobchodník a maloobchodník, s výrazným růstem
vertikálního marketingového systému

• Vertikální marketingový systém lze definovat jako distribuční kanály, ve kterých
jsou zprostředkovatelé integrováni tak, že jejich funkce jsou prováděny rámci
kanálu s co nejvyšší účinností 

• V ideálním případě by v dobře řízeném vertikálně spravovaném systému měly být
eliminovány konflikty a odlišné cíle, aby systém fungoval dobřel
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6. VERTIKÁLNÍ MARKETINGOVÉ SYSTÉMY

• Několik faktorů jako hnací sila vertikální
integrace ve zdravotnictví:

1. Úspora výrobních nákladů
2. Úspora transakčních nákladů a lepší

koordinace služeb (komunitní péče)
3. Překonání nedokonalostí trhu
4. Řízení a vnitřní faktory
5. Změny prostředí, které ovlivňují tržní

podmínky, výrobní technologie a transakční
vztahy
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VERTIKÁLNÍ MARKETINGOVÉ SYSTÉMY
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• Přední vertikální integrace
• operace jsou tvořeny nebo vyvíjeny tak, aby byly blíže konečnému kupujícímu v distribučním

kanálu
• Podnikové vertikální marketingové systémy

• Kombinují jak výrobu, tak distribuci produktu nebo služby pod jedním firemním vedením 
(„deštníkem“)

• Integrované doručovací systémy - koordinují a poskytují péči v potřebné míře intenzity
• Spravované vertikální marketingové systémy

• Vyskytuje se, pokud existuje koordinace mezi členy distribučního kanálu, ale neexistuje společné
vlastnictví

• Smluvní vertikální marketingové systémy
• Tato forma vertikálního marketingového systému se skládá buď ze spolupráce nebo franšízy
• Spolupráce - dohody mezi členy distribučního kanálu, kteří existují na stejné úrovni
• Frančízing - jedna z nejrychleji rostoucích forem vertikálního marketingového systému, je to 

smlouva, která spojuje prvky výroby a distribuce produktu nebo služby
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Dr. MAX (Vlastní výroba)
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DR. MAX (Vlastní značka)
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DR. MAX VS. VAŠA LEKÁREŇ VS. BENU
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Vlastnická síť Virtuální síť Franšíza
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Shrnutí
• Distribuce představuje skutečnost, jak a kde je produkt nebo služba zpřístupněna

spotřebiteli
• Distribuce zahrnuje všechny činnosti, které zajišťují dostupnost zboží (služeb) cílovým 

zákazníkům. 
• Intenzita distribuce: intenzivní, exkluzivní, selektivní
• Distribuční kanál je ústředním bodem při formulaci marketingové strategie zdravotní

péče
• Vertikální marketingový systém lze definovat jako distribuční kanály, ve kterých jsou

zprostředkovatelé integrováni tak, že jejich funkce jsou prováděny rámci kanálu s co 
nejvyšší účinností 

• V ideálním případě by v dobře řízeném vertikálně spravovaném systému měly být
eliminovány konflikty a odlišné cíle, aby systém fungoval dobřel
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Zdroje
• Pilulka.cz, 2020
• Benu.cz, 2020
• Vasalekarna.sk, 2020
• Mediapoint.cz, 2020
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Děkuji za pozornost.
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