Vyberovy (selektivny) predaj

O TEJTO TEME:

Vyberovy (selektivny) predaj predstavuje Specificku stratégiu distribucie, ktord kombinuje
prvky kvantity a kvality. Zatial' Co hromadny predaj sa snazi o maximalnu dostupnost tovaru a
exkluzivny predaj o vyrazné obmedzenie predajnych miest, selektivny predaj stoji medzi nimi.
Jeho podstatou je sustredenie sa na vybrany sortiment a starostlivy vyber distribu¢nych kanalov,
ktoré dokazu zékaznikovi poskytnut nielen produkt, ale aj kvalitny servis a profesionalny pristup.
Typicky ide o odvetvia ako elektronika, kozmetika, sklo, i prémiové spotrebné tovary.

Ceny v ramci selektivneho predaja byvaju vyssie, ked'ze sa kladie dbraz na vysSiu uroven
priestoroveho, propagacného aj technického vybavenia predajne. Osobna komunikacia a
odbornost predajného personalu tu zohravaju klucovu ulohu.



CO SA DOZVIES:

. Ako funguje vyberovy predaj

. Histodria a suCasnost
J Funkcie a ciele
J Chcete si z témy odhryznut este viac? Tu je par tipov

AKO FUNGUJE VYBEROVY PREDAJ

Vyberovy predaj je distribu¢na stratégia, ktora stoji medzi masovym a exkluzivnym predajom.
Zameriava sa na obmedzeny pocet predajni alebo predajnych kanalov, ktoré su starostlivo
vybrané podla toho, ¢i dokazu zabezpecit kvalitnu prezentéciu tovaru a adekvatnu uroven
sluzieb. Nejde teda o to, aby bol produkt dostupny ,,na kazdom rohu, ale aby sa predaval tam,
kde je zaruCena vyssia pridana hodnota pre zakaznika.

Typickym znakom selektivheho predaja je Specializacia na urcity druh sortimentu — napriklad
elektroniku, luxusnu kozmetiku Ci Sportove vybavenie. Predajne byvaju esteticky atraktivne,
vybavené modernymi technolégiami a ponukaju profesionalnu zékaznicku starostlivost. Personal
sa neobmedzuje na beznu obsluhu, ale poskytuje odborné poradenstvo.

Vyberovy predaj umoznuje firmam posilnit imidz znacky, zdoraznit kvalitu a pritom sa odlisit od
konkurencie. Tento pristup je vhodny najma pre znacky, ktoré nechcu stratit prémiovy charakter,
ale zaroven potrebuju Sirsi trhovy zasah ako pri exkluzivnom predaji.

HISTORIA A SUCASNOST

Selektivny predaj ma svoje korene v obdobi, ked' sa zacali vytvarat Specializované obchodné
domy a predajne s vybranym sortimentom. Kym v minulosti iSlo ¢asto o luxusné tovary, dnes sa
tato stratégia rozsirila aj do beznych odvetvi, ako je elektronika i drogeéria. V 20. storoci
selektivny predaj rozvijali znacky ako Sony ci Philips, ktoré si vyberali partnerov, aby ich produkty
boli prezentované v kvalithom prostredi.

S rozvojom fransSizingu a retailovych sieti sa selektivny predaj stal beznou sucastou moderného
marketingu. Napriklad parfumérie FAnn alebo siet Electro World vyuzivaju tento model - nejde o
hypermasovu dostupnost, ale o cielené umiestnenie v nakupnych centrach a mestach, kde je
vyssi dopyt po kvalite.

V sucasnosti sa selektivny predaj uplatnuje aj v online prostredi. Znacky si vyberaju konkrétne e-
shopy, ktoré mézu predavat ich produkty, aby si zachovali kontrolu nad imidzom a cenotvorbou.

Napriklad Apple oficidlne spolupracuje s vybranymi partnermi (iStores, NAY), pricom nie je



mozné kupit origindlne produkty u hociktorého predajcu.

FUNKCIE A CIELE

e Posilnenie imidzu znacky: Selektivny predaj buduje vnimanie znacky ako Specidlnej,
kvalitnej a hodnotnej. Predava sa len tam, kde su spinené urcité Standardy. Napriklad
kozmeticka znacka MAC Cosmetics predava v Specializovanych predajniach alebo u
vybranych partnerov.

e Odborné poradenstvo pre zakaznikov: Jednym z cielov je ponuknut zakaznikom
profesiondlnu pomoc pri vybere produktu. Napriklad siet ProGamingShop.sk poskytuje
Specializované herné poradenstvo a predava produkty len vo vybranych predajniach a e-
shope.

e Vyssia kontrola distribucie: Vyrobcovia mézu lepsie sledovat, kde a ako sa ich produkty
predavaju. Znacka Dyson si vybera len urcité obchodné retazce a vlastné predajne, aby mala
pod kontrolou servis a prezentaciu produktov.

* Znizenie rizika znehodnotenia znacky: Ked' je produkt dostupny ,vSade®, straca na
hodnote. Selektivny predaj tomu zabranuje. Napriklad Lacoste nepredava svoje produkty v
beznych supermarketoch, ale len vo vybranych butikoch alebo e-shopoch.

* VyvazZenie medzi dostupnostou a exkluzivitou: Selektivny predaj umoznuje zaujat Sirsiu
skupinu zakaznikov nez exkluzivny predaj, ale stale posobit prémiovo. Napriklad Nike predava
topanky cez vlastné predajne, Specializované Sportove obchody a vybrané e-shopy.

CHCETE SI Z TEMY ODHRYZNUT ESTE VIAC? TU JE PAR TIPOV:

e Selective vs Exclusive vs Intensive Distribution - Which one is right for your business?

¢ Selective vs Exclusive Distribution

¢ How to choose distribution mode



https://www.globalsources.com/knowledge/selective-vs-exclusive-vs-intensive-distribution-which-one-is-right-for-your-business/
https://productdistributionstrategy.com/selective-vs-exclusive-distribution/
https://www.go-sidely.com/en/post/how-to-choose-distribution-mode

