DISTRIBUCNE STRATEGIE

Tvorba distribucCnej stratégie

O TEJTO TEME:

Tvorba distribu¢nej stratégie predstavuje kl'u€ovy krok pri zabezpeceni toho, aby sa produkty
alebo sluzby dostali k zakaznikom v spravnom Case, na spravnom mieste a za prijatelnych
podmienok. Ide o systematicky proces, ktory zahrnia analyzu trhu, vyber distribu¢nych kanalov,
budovanie partnerskych vztahov, pldnovanie logistiky a stanovenie cielov distribucie.
Distribu¢na stratégia musi byt vzdy v sulade s celkovou podnikovou a marketingovou stratégiou,
pretoze jej ulohou je podporit predaj, zvysit dostupnost produktov a poskytnut zakaznikovi ¢o

najlepsi servis.

Na rozdiel od vyroby ¢i propagacie ma distribucia podporny charakter - jej Uspesnost sa odraza
v tom, do akej miery vie podnik zabezpedit rychlost dodania, presnost, spolahlivost a
komplexnost sluzieb. Spravne zvolena stratégia umoznuje firme efektivne reagovat na zmeny
trhu, konkurencny tlak aj oCakavania zakaznikov. Pre podnik to znamena nielen vyber medzi
priamou a nepriamou distribuciou, ale aj hladanie optimalnej kombinacie partneroy,
distribu¢nych ciest a technologii, ktoré zabezpecia konkurencieschopnost a dlhodobu
udrzatelnost.



CO SA DOZVIES:
e Co je to distribucna stratégia

e kroky distribucnej strategie

Co je to distribuéna stratégia

Kroky distribucnej stratégie

CO JE TO DISTRIBUCNA STRATEGIA

Tvorba distribucnej stratégie je proces planovania a riadenia spésobov, ktorymi sa produkty
dostavaju od vyrobcu k spotrebitelovi. Zahrna viacero klucovych rozhodnuti: analyzu cieloveho
trhu, preskumanie konkurencie, stanovenie distribucnych cielov, vyber distribu¢nych kanalov a
budovanie partnerskych vztahov.

Podniky si mézu vybrat medzi priamou distribuciou (predaj cez vlastné predajne, e-shop,
showroomy) alebo nepriamou distribuciou (prostrednictvom velkoobchodnikov,
maloobchodnikov, franchisingu). Rozhodujuce su faktory ako charakter produktu, velkost
cielového trhu, geograficke pokrytie, nadklady na distribuciu a oCakavania zakaznikov.

Napriklad firma vyrabajuca luxusné hodinky si Casto zvoli exkluzivnu distribuciu len cez

vybranych partnerov, aby zachovala prestiz znacky. Naopak, vyrobca potravin bude preferovat

swe v

kazdého.

Vyznamnu ulohu hra aj logistika - rychlost dodania, skladovanie, balenie ¢i sledovanie zasielok.
Moderné technologie, ako su e-commerce platformy alebo systémy sledovania dodavok, sa stali
neoddelitelnou sucastou tvorby distribu¢nej stratégie. Spravne nastavena stratégia tak
zabezpecuje spokojnost zdkaznikov, rast trzieb a dlhodobu konkurenénu vyhodu.

KROKY DISTRIBUCNEJ STRATEGIE
1. Analyza trhu a zakaznikov
Prvym krokom je pochopit:

e kto je cielovy zakaznik

e kde sa nachadza (geograficky)

e aké ma nakupné spravanie

* aké distribuc¢né kanaly preferuje (online, kamenné predajne, velkoobchod, priamy predaj).



Bez poznania zakaznika nie je mozné spravne nastavit distribu¢nu siet.
2. Stanovenie distribucnych ciel'ov
Podnik si musi definovat:

e pozadované pokrytie trhu
e uroven dostupnosti produktu
e pozadovanu rychlost dodania

e Uroven zakaznickeho servisu

nakladovu efektivnost distribucie.

Distribu¢né ciele musia byt v sulade s celkovou marketingovou stratégiou podniku.
3. Vyber distribu¢nych kanalov

Rozhoduje sa o:

e priamom distribu¢nom kanali (vyrobca — zakaznik)
e nepriamom kanali (vyrobca — velkoobchod — maloobchod — zakaznik)

e kombinovanom (multikanalovom) modeli
Délezité je zohladnit naklady, kontrolu nad predajom a dostupnost produktu.
4. Urcenie intenzity distribucie
Podnik sa rozhoduje medzi:

eve v

e intenzivnou distribuciou (¢o najSirSie pokrytie trhu)
e selektivnou distribuciou (vyber obmedzeného poctu predajcov)

e exkluzivnou distribuciou (jeden alebo vel'mi obmedzeny pocet distributorov).

Vyber zavisi od charakteru produktu (bezna spotreba vs. luxusny tovar).
5. Vyber a riadenie distribu¢nych partnerov
Zahrna:

¢ vyber velkoobchodnikov alebo maloobchodnikov

* vyjednavanie podmienok

* nastavenie marzi

e kontrolu vykonu distribu¢nych partnerov

e budovanie dlhodobych vztahov.



6. Logistické zabezpecenie
Distribu¢na stratégia zahrna aj:

* skladovanie

e dopravu

* riadenie zasob

e optimalizaciu dodacich lehot

e minimalizaciu distribu¢nych nakladov.

7. Kontrola a hodnotenie distribucnej stratégie
Poslednym krokom je:

e sledovanie trhoveho pokrytia

* hodnotenie nakladov

e analyza efektivnosti kanalov

e porovnavanie planovanych a skutocnych vysledkov

e Uprava stratégie podla zmien na trhu.

CHCETE SI Z TEMY ODHRYZNUT ESTE VIAC?

https://www.indeed.com/career-advice/career-development/distribution-strategies

https://www.pragmaticinstitute.com/resources/articles/product/8-distribution-strategy-

examples-for-product-teams/

https://www.distribution.ai/blog/distribution-strategy

https://agriculture.institute/entrepreneurship-and-marketing/distribution-strategies-marketing-

product-availability/
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