TVORBA KOMUNIKACNEJ STRATEGIE

Strategia PUSH

O TEJTO TEME:

Stratégia PUSH, znama aj ako pretlacacia stratégia, patri medzi zakladné pristupy v
marketingovej komunikacii. Jej cielom je ,pretlacit” produkt cez distribu¢né kanaly — od vyrobcu
k vel'koobchodnikom, od velkoobchodnikov k maloobchodnikom a nakoniec az k zakaznikovi. Na
rozdiel od stratégie PULL, ktora sa zameriava na vytvaranie dopytu priamo u spotrebitela,
stratégia PUSH pracuje predovsetkym s obchodnymi partnermi. Vyrobca sa snazi motivovat
sprostredkovatelov, aby jeho produkt zaradili do ponuky a aktivne ho predavali.

Pouzivanymi nastrojmi su najma osobny predaj, obchodné zlavy, rabaty, bonusy, podpora
predaja a marketingoveé materialy, ktoré predajcom ul'ahcuju predaj produktu. Délezitym prvkom
je aj pravidelna komunikacia a budovanie vztahov s obchodnikmi, pretoze prave oni su ti, ktori
rozhoduju, ¢o sa objavi na regaloch predajni.

Push stratégia je obzvlast vyznamna v prostredi, kde je velka konkurencia produktov alebo kde
sa zavadzaju noveé znacky na trh. Vyrobca tak ziskava kontrolu nad distribuciou a zabezpecuje,
aby bol jeho produkt viditel'ny a dostupny pre koncoveého zakaznika.



CO SA DOZVIES:

. nastroje push stratégie
. historia a su¢asnost
. funkcie a ciele

NASTROJE PUSH STRATEGIE

Stratégia PUSH je jednou zo zédkladnych komunikacnych stratégii, ktora sa sustreduje na
aktivne pretlacenie produktu k zakaznikovi prostrednictvom distribucnych partnerov. Vyrobca sa
nespolieha iba na to, Ze si zakaznik produkt najde sdm, ale vytvara tlak na obchodny retazec -

velkoobchodnikov, maloobchodnikov ¢i predajcov, aby produkt zaradili do svojej ponuky.
Typickymi nastrojmi push stratégie su:
e Osobny predaj - obchodni zastupcovia priamo komunikuju s predajcami a snazia sa ich

presvedcit, aby produkt ponukali.

e Podpora predaja - mnoZstevné zlavy, akcie typu ,kup 10 baleni, jedno dostanes$ zdarma®,

vystavovacie stojany, promo materialy.
e Financ¢né stimuly - rabaty, bonusy za splnenie predajnych cielov.

e Reklamna podpora na predajnom mieste (POS materialy) — plagaty, stojany, displaye.

Stratégia PUSH sa vyuziva najma pri produktoch dennej spotreby (FMCG), kde je kl'u¢ové byt na
regaloch obchodov — napriklad potraviny, napoje, kozmetika. Ak vyrobca nedokaze ,pretlacit”

svoj tovar do obchodne;j siete, spotrebitel ho jednoducho nema kde kupit.

Je dolezité zdoraznit, Ze push stratégia nemusi posobit izolovane. V praxi sa Casto kombinuje s
pull stratégiou. Napriklad vyrobca najprv motivuje obchodnikov, aby produkt predavali, a
zaroven investuje do reklamy na koncového zakaznika, ktory potom prichadza do predajne a

produkt si vyziada.

HISTORIA A SUCASNOST

Stratégia PUSH ma svoje korene uz v prvej polovici 20. storocia, ked' sa zac¢ali masivne rozvijat
obchodné siete a velkoobchodné sklady. Vyrobcovia si uvedomili, ze ak chcu byt Uspesni, musia
ziskat podporu sprostredkovatelov, ktori maju priamy kontakt so zakaznikmi.

V 50. a 60. rokoch 20. storocCia bola push stratégia zakladnym nastrojom rychlo sa rozvijajucich
spotrebnych znaciek, napriklad v potravinarstve Ci farmaceutickom priemysle. Vyrobcovia
vysielali armady obchodnych zastupcov, ktori chodili od predajne k predajni a presviedcali



obchodnikov, aby predavali ich vyrobky.

S rozvojom masovej reklamy v 70. a 80. rokoch sa zacal posilfiovat aj pull pristup, no push
stratégia ostala neoddelitel'nou suc¢astou komunika¢ného mixu. V 90. rokoch, so vznikom
supermarketov a hypermarketov, sa vyznam push stratégie este viac zvyraznil. Predajcovia zacali
vyzadovat od vyrobcov rézne bonusy a podporu, aby ich produkty dostali do regalov.

V sucasnosti push stratégia funguje ruka v ruke s modernymi digitalnymi nastrojmi. Okrem
tradi¢nych rabatov a promo akcii sa vyuzivaju aj digitalne katalogy, online objednavkove systemy,
personalizované B2B platformy ¢i CRM systémy na riadenie obchodnych vztahov. Trendom je
kombinovanie push stratégie s datovou analytikou, aby vyrobcovia vedeli presne, kde sa ich

produkty predavaju najlepsie a kde je potrebné zvysit podporu.

FUNKCIE A CIELE

Dostat produkty k predajcom

Zakladnym cielom push stratégie je zabezpecit, aby bol produkt fyzicky pritomny v predajniach.
Bez tohto kroku by spotrebitel' nemal moznost si ho kupit, nech by bol marketing akokol'vek
kvalitny. Prakticky to znamena vyjednavanie s obchodnymi retazcami, poskytovanie zliav a
logisticku podporu.

Budovanie vztahov s distribuénymi partnermi
Push stratégia sa opiera o dlhodobé partnerstva. Vyrobcovia musia udrziavat dobré vztahy s
obchodnikmi, poskytovat im podporu, Skolenia ¢i materialy. To vedie k lojalnej spolupraci.

Maximalizacia dostupnosti v predajniach

Cim viac miest predaja produkt pokryva, tym vacsia je $anca na Uspech. Push stratégia sa preto
sustred'uje na expanziu distribu¢nej siete a zabezpecenie dostupnosti produktu ,vS§ade tam, kde
zdkaznik nakupuje”.

Podpora predaja cez motivaciu obchodnikov
Push stratégia Casto zahrna motivacné programy — napriklad odmeny pre predajcov, ktori

predaju najviac kusov produktu. Tieto stimuly priamo zvySuju aktivitu predajcov.

CHCETE SI Z TEMY ODHRYZNUT ESTE VIAC?

https://corporatefinanceinstitute.com/resources/management/pull-marketing-strategy/

https://www.retaildogma.com/push-pull-strategy/

https://stockagile.com/en/blog/life-cycle-of-a-product-stages-and-marketing-strategies/
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https://www.investopedia.com/terms/p/product-life-cycle.asp

https://mailchimp.com/resources/push-vs-pull-marketing/
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