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1 Distribu ¢né kanaly.

Vo vyspelom trhovom hospodarstve méze’ lisgpesny iba ten podnik, ktory dokaze
uspokojové ¢oraz naronejSie potreby zakaznikov seri6znou ponukou nového
vysokokvalitného tovaru alebo sluzieb a dokazeopritzabezp@t, aby uvedené
poziadavky boli k dispozicii v sprAvnom mnoZstve, gpravhom mieste, v spravnom
¢ase a s vynaloZzenim optimalnych nakladov. To znamge ponuka musi Bywe’mi
pruznd, aby sa podnik svojou pohotaias vyrovnal svojim konkurentom, jeho ceny
boli porovnaténé s cenami, ktoré ponuka konkurencia. Rozhodovaikeznika sa za
rovnakych podmienok tovaru alebo sluzieb v zodpayezk] kvalite orientuje na
rychlog’ dodavky. Procesmi, ktoré spéjaju vyrobu so spdskom a jeho dopytom po
vyrobkoch, sa zaobera distrimé logistika, zahhajuca vyrobu, skladovanie, odbyt a
prepravu. Distribucia ma vyznamny podiel na repkédom procese. Masova vyroba
tovarov, Specializacia vyroby, tlak obchodu na bp’pdlverzmkama spotrebitekého
tlaku na sié distribdcie, flexibilné spravanie vyroby @@polye\hedll k zvySovaniu
vyznamu distriblcie. fg\v
Najzranit¢nejSim miestom fungovania dlstrﬂnEJ k@}]lstlky je organizacia tovarového
toku. Tovarové toky prebiehaju od vyrob@u k odb#f@ti alebo priamo k
spotrebitéovi, pricom sa premiestju nle@ vyrobky, ale aj prava vlastnho a
pouziva. Od odberatiov k vyrobcom pl@u toky, ktoré s spojené s ob@@mim
tovaru, poukazovanim ptadavok a p ftovanim informécii. V oboch smerdghip
toky, ktoré obsahuju rozhodovanl\%\ podporu predgjpodiel na riziku. Informmeé
zabezpeéenie logistickych réazcov je narénou zalezitotou, prcom na tieto réazce
pripada asi 10 az 20 % nakladov. PredovSetkym jezité zabezp#nie dostupnosti
informécii v realnomcase na poZzadovanom mieste. Kvalitou infainéno a
komunika&ného systému je determinovany uspech logistickéhaaimentu podniku,
ktoreho ulohou je vyrieSidva konflikiné ciele: pohotovo dod&vaovar a znizova
kapitalova viazanas

Tovar, resp. vyrobky, zakladny a pomocny materiabdokokena vyroba predstavuju
pasivne prvky logistického ttazca. Pohyb vSetkych pasivnych prvkov v logistickom
systéme zabezpeju aktivne prvky, maniputmé zariadenia (Zeriavy, vysokozdvizné
voziky, regalové zaklada) a dopravné prostriedky (cestné vozidla, vagony).

V ramci logistiky predaja a distriblcie je potrebnéSi’ najma nasledujiuce okruhy



problémov:

o skladovanie

o doprava

o rozmiesnenie skladov a vyber dopravnych ciest

o spracovanie objednavok

o konsignacia

Budovanie komplexného distritimeho systému jéasovo a kapitalovo nany proces.
Postup jeho tvorby pozostava z nasledovnych logrdgvazujacich krokov:

o vorba distribénej stratégie

o budovanie vlastnych Struktur alebo vyber partngros’a stanovenych kritérii

o lokalizacia potencialnych partnerov
o zistenie zaujmu

o hodnotenie a vyber distribaych partnerov

A

\

o uzatvaranie zmlav
Na zaklade zvolenej distribnej stratégie gg\vybudUJe vyrobca databazu potémah
partnerov, ktorej hlavnymi mforn@ayrm@Zdrolml su kontakty z vystav a [tehov,
Specializované odvetvove adresar&éckatalogy dayathrect marketingovych agentar
a odborné casopisy. Databazu>®/ytr|ed| pkad cig’ovych regiénov uvedenych v
distribwnej stratégii. Firma z@/@é@\ela vybranym partneromybgnna spolupracu a v
pripade kladnych odpove f%}:ristupuje k osobnym d&ktioim. K prvému kontaktu sa
¢asto vyuZziva obchodn}'{&%g&:\ésp. obchodno - technidsfupca (business representative).
Zbiera informacie o obchodnych partneroch v teréneistené poznatky a dojmy
postupuje k analyze vedeniu. Posudzuje sa renamg,fijej finartna sila a postavenie
V regione, technické a personalne zazemie. Nad@ldaalyzy zozbieranych informacii
sa pristupuje k selekcii partnerov a k nadviazauwntaktu vedenia. Po rokovaniach o
podmienkach sa pristupuje k uzatvoreniu zmluvy.

Distribu¢na logistika je podmienena niektorymi osobitnymktéami, ktoré vyplyvaju
hlavhe z charakteru produkcie a odvetvia, r6znasbda technicke] narmosti
vyrobného progranfu

Hustota distribinych kanélov charakterizuje et prvkov v distribdnych kanaloch vo
vztahu k utitému Gzemiu a @itému produktu. Produkty investiého charakteru sa
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distribuuju selektivnou, pripadne exkluzivnou dlgiciou. V distribénych kanéloch je
malo odberati®ov, v&sinou jeden odberdt@a vyhradenom Gzemi.

Dizka distribéného kanala je 3pecifikovana ako ¢pb sprostredkovalev v
distribiinom re’azci. VSeobecnou tendenciou je skracovanie diginjeh kanalov, t.].
vylu¢ovanie sprostredkovdiav.

Logisticka infrastruktdra predstavuje materialnebezpeéenie fyzickej realizacie
kontraktov. Zahia hlavne vybavendsv oblasti skladovania a prepravy, logistického
informatného systému, vybavovania objednavok.

Zosuladenie zaujmov jednotlivycielenov distribénych kanélov je jednym z
najcitlivejSich bodov vplyvajucich na celkovy Ushegyrobcu na zahragych trhoch.
Zo strany distributorov je mozné badandenciu diktatu podmienok exportérovi. Preto
vyrobcovia sa snazia o dlhodobu kontraktaciu ssibamjnou vyhodnasu.

1.1 Faktory ovplyviujice vyber distribdnych kanalov -

/ \S
J

Pri vybere distribtinych kanalov vychadza flrma\\zb sformulovane] distine]
stratégie. V tejto faze jej realizacie sa prlsteplmagtix)nehu vyfadavaniu partnerov a
kontrahovaniu produkcie, pripadne k budovgﬁm mhash Struktar. Pri vybere typu
distributného kanalu sa prihliada na nasledw&;{ée faRtory

o velkos’ firmy

)
N/

/ 2N
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/
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o naklady &&
S

o charakter trhu

o kapitélové naroky

o poziadavky na Specialne sluzby
o konkurencia

o charakter produktu

o pravne obmedzenia

o moznos kontroly

o teritoridlna p6sobna’s

o synergicky efekt

1.2 Budovanie distribénych kanalov na zahraninych trhoch.

Vstup na medzinarodny trh formou vyvozu domacejdpkeie nesie v sebe mensiu
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mieru rizika ako ind forma vstupu na medzinarodry Pri tejto forme prieniku sa
vyuzivaju viaceré moznosti distribdcie.

Nepriamy export realizuje domaci vyrobca prostretidim Specializovanych
obchodnych podnikov, ktoré sa zaoberaji vyvozom amov a vykonavaju
sprostredkovatiska funkciu medzi vyrobcom a zahramym odberatéom, pricom
preberaju zodpovedndga akvizénu ¢innog’, podporu predaja, vyskum trhu, prepravu
tovaru a skladovanie a licemi problematiku. V zapadoeuropskych krajinach satay
spésobom realizuje priblizne 10 % produkcie. Vyveostrednictvom exportnych
fiiem je pre vyrobcu vyhodny vtedy, ak nem6Ze stesa znané prostriedky do
priameho vstupu na zahrany trh, nedisponuje kvalifikovanym personalom algivo
vstupe na trhy, na ktorych nepredpoklada efektitzimogch spésobov. Ako nevyhoda sa
javi, Ze vyrobca strata istiag’ potencialneho zisku, ktora predstavuje marzu drpayr
zarovei sa straca priamy vplyv na trh a priame informaziechu a jeho reakcii na
produkciu. Zo strany importérov sa prejay@iéj snal@inova’ sprostredkovatev z
distribikného réazca, a to najma z 7e;\@?lgtj)mickych doévodov a nadvigm@Eame
obchodné wgahy s vyrobcom. Z uvedg@é‘:h dévodov je tato forx@oeu na Ustupe a
realizuje sa najma pri vyvoze épeg@;ﬁej technikyésich investinych a tovarovych
celkov, kde vyrobcovia vystupuj;ﬁr;(é/iégb subkontraktori

Priamy export je vySSim stﬂ@@}\zapojenia firmy do medzinarodného obchodu, pri
ktorom ma exportér priam@e\éﬁtakt s importérom wraati. Vyrobca v ramci svojej
organiza&nej Struktlry \{g%‘g\\ﬁuje samostatné oddelenie, ktoré sa zaoberaju akoizi
¢innog’ou, uzatvaranim kontraktov, vybavovanim objednaeokiadenim samotnej
expedicie vyrobkov do zahr&m. Vyrobca sam vykonava podporu predaja s
cielavedomym budovanim imidzu.

Priamy export ma dva medzistupne, a to vyvoz bé&mprch investicii a s priamymi
investiciami. V prvom pripade firma vykonava expprostrednictvom zahrafmych
odberatéov. Ich vyber sa vykonava vo faze akvimtj ¢innosti, prtom moze i o
vyhradného importéra alebo o viacerych, predov$etky ve&’koobchody. Dovozné
firmy poznaju potreby domaceho trhu, vytvaraju dastné distribtiné stratégie
nezavisle od vyrobcu. Pri svojej podnikaieejcinnosti vSak preferuje svoje ciel® sa
moZe prejawi uprednostovanim vyrobkov jedného vyrobcu na Ukor ostatnych v
pripade, ak zastupuje viacerych vyrobcov rovnakétesp. pribuzného odvetvia.

Vyrobca nema Ml realnu moznasovplyviiova importéra. Tuto situaciu preto firmy



rieSia budovanim tzv. uzamknutych distéhyich kanalo¥, kde pevnymi zmluvami s
vybranym okruhom distribatorov brani vstupu novyghvkov do distribdnych
kanalov. Partnerské firmy vystupuju ako vyhradrétapcovia danej firmy v dgenom
regione, predavaju vyrobok pod spgigm menom a s vyuZzitim zéley vyrobcu.

7

a8ny predaj produktov inych vyrobcov. Exportér

..... 7w

Vacsinou je zmluvne zamedzeny¢
zabezpéuje pre zastupcu podporu predaja, spolu sa padia jeho reklamnych
aktivitach.

V snahe dostazahraniny obchod pod upind kontrolu vyrobcu pristupujemi@ k
najvysSiemu stuju - vytvaraniu vlastnych distridaych prvkov v zahrasi
prostrednictvom priamych investicii. Predaj prastietvom vlastnych subjektov moéze
ma’ tri zakladné formy.

o reprezenténé kancelarie - nie si samostatnou pravnickou asahoinvesticiou

v pravom zmysle. Ide o organizal zloZzku podniku, ktoru tvori kompletne vybavena
kancelaria v zahra&i so zamestnancami vyrobcugé%orych hlavhou uloljeu
nadvazovanie kontaktov v zahréiniuzatvaranie konEpéET%v a komunikacia s materskou

firmou. Dolezitou polozkou pri zvazovani tejto@%}n&;u prevadzkové naklady, t..
(N

diéty, najom, telefénnecty. [Ny

0 pobaiky - nie sU samostatné prévr;\(c @ osoby, ale sUsampiv obchodnom

registri. Ich¢innog’ je podobn&innosti r@ﬁkzenmych kancelarii, ale zamestnavaju
&)

ey M 7

vassi paset pracovnikov, si lepSie vybavenégpm je ich prevadzka nakladnejsia, ale

vaSinou efektivnejSia. &\
0 dcérske spoknosti - samostatné pravnické osoby, ktoré intereispracuvaji

zahrantny trh. M6Zzu fungové bez skladu, t.j. vykonavalen predajné operéacie
(napriklad export surovin) alebo so skladom, pmgadoplnenym o servisné oddelenie
(sofistikované produkty). Tato forma je vysledkoozvoja firmy so snahou o obsadenie
trhu. Dcérska spotmos’ zamestnava pracovnikov s leej krajiny, prtom samotné
riadenie ¢asto prenechava manazérovi z materskej firmy. Qibcktrdca svoju
nahodilos, sezonnasa stava sa systematickym. Dcérska spude’ méze ma formu
spolainého podniku alebo je v stopercentnom vlastnicfwrehcu. Brzdou vyvoja tohto
spbsobu v slovenskych podmienkach je jeho inte&thargnos’.

Okrem vySSie uvedenych trédiych foriem vstupu na zahr&ni trhy priniesla
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podnikatéska prax niektoré nové spbsoby. Medzi ne patriateggické aliancie,
licenéné a franchisingové zmluvy. VyuZivaju sac$i@ou az vtedy, k& legislativne
alebo obdobné podmienky tave] krajiny znemoiuju nasadenie beznych foriem

zahraniného obchodu.

1.3 Finanéné aspekty exportu.

Vyznamnym aspektom, ktory ovpliuje chod vyroby a podniku ako celku, je
financovanie exportu. Pridruzenymi faktormi fidgaého rozhodovania je miera

obchodného rizika, rizika zahra&niej meny, rizika z transferu a politického rizika

] obchodné riziko - predstavuje nebeggestvo, Ze kupujuci nezaplati za dodany
tovar.
a riziko zahraninej meny - vyplyva z rozdielnosti mien pri Uhradagmicom

umerne vzrasta pri dihodobejSich splatkach a m&abjinych menach.

] riziko z transferu - predstavuje adrg}fgﬁjstrativne/cot@/ predlZovania prevodu
peiazi, pri exporte do niektorych krajiné@épovinﬂqsoskytovai odberatésky uver
(Brazilia, Turecko) 7\§,

a politické riziko - nebezp“&r:@ivt") revollcie, prevratu a pod., je vyrazné pri

MR

S

politicky nestabilnych oblastiach. =

74

Y
\&/// )

1.3.1 Formy financovania.

=

V snahe eliminova vyéé@vedené rizika bola vyvinuta jednotna peaviprava
platobného styku, upra&%juca spbsob platenia askina zavazkové vahy. Platby sa
uskut@nuju vo vd’ne zamenittnej mene, pripadne clearingovymétavanim, préom
sprostredkovatimm platobného styku je kom#a banka. Platobny styk ako sustava
réznych spdsobov platenia a c¢mivania medzi platcom a priemcom moze tma
hotovostny alebo bezhotovostny charakter. Platenteotovosti je silne obmedzené
devizovym zakonom a nema z'adiska zahratiného obchodu \&i vyznam.
Bezhotovostny platobny styk sa realizuje prostretoim komegnych bank v ramci
koreSpondetnych vz’ahov, ktorych objem prediuje kvalitu banky a na zaklade
ktorych banka vystavuje alebo prijima vSetky dryfigtobnych a zabezpevacich
nastrojov. Vyznamné miesto v celosvetove] med#buaaj telekomunikacie ziskal
systém SWIFT.

Bankové platobné a zabezpgacie nastroje prestavujucittl formu realizacie platby.



MoZno ich rozdeti nd:

a) zavazkove

o dokumentarny akreditiv

o stand-by akreditiv

o bankovy zmenkovy aval

o bankova zaruka

o bankova indemita

b) bezzavazkové

o hladké platby

o dokumentarne inkaso

Dokumentarny akreditiv je zavazkovy dokumentarnwtgidny nastroj, doésledne
prepracovany a pret@éasto vyuzivany. Uhrada exportnej faktary sa spitavid
uskut@nuje v krajine a banke vyvozcu. Tato forma predpd&lgiazanie uitej ciastky
penazi na dte v prospech exportéra. Viazana suv?i%i sa prepkgiorérovi po
predloZeni predpisanych dokumentov o odoslani @a:ase ukenom akreditivom,
resp. zmluvou o otvoreni akreditivu, ktoru uzq@b&nka s prikazcom. O otvoreni
akreditivu informuje banka vyvozcu, v prospesh\ﬁtm bol otvoreny. Dodavdtenesie
pri tejto forme platby takmer nulové r|2|kg§>//[;reeoak dodavate spini akreditivne
podmienky, t.j. predlozi poZzadované dokﬁ%enty ceelkgli tovaru, obdrzi zaplatbu.
Stand - by akreditiv je obdobou doku@ntarnehochl{m avSak dodavatepredklada

negativne dokumenty, t.j. Ze odbe :;‘:\uhradll faktaru.

Bankovy zmenkovy aval je ned})kumentarnym nastrojktgry sa zakladd na
zmenkovom prave. Aval je spolupodpis zmenky zmegkowwitelom, v tomto
pripade bankou.

Pri bankovej zaruke a indemiterfagny Ustav réi za svojho klienta. Rienie vznika
pisomnym prehlasenim banky, Ze prebera zaruky zaikdl (dovozcu) a uspokoji
veritefa (vyvozcu) v sulade s prijatymi podmienkami podpé&j zardnej listiny a
uzatvorenej obchodnej zmluvy. Prioritou je zabéppacia funkcia a az na druhom
mieste je platobna.

Hladka platba je bezzavazkovy a nedokumentarnyajaktory sa realizuje platobnym
prikazom. MdZe sa jedtfia Uhradu pred dodanim alebo po dodani tovaruagnigp o
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ich kombinacie. Tento najrizikovejSi spbsob plattwyknu vyuZivd najma partneri,
ktori spolupracuju uz dlhgas a navzdjom si déveruju.

Dokumentarne inkaso je bezzavazkovy platobny nastrazany na odovzdanie
dokumentov predstavujucich tovar. Zadiska miery rizika ide o pomerne bezpg
spbésob platby, avSak oproti akreditivu pribudakozneprebratia tovaru zo strany
importéra.

Uvedené nastroje platobného styku su viazané naekomn banku ako zavazného
sprostredkovata. Okrem nich boli vyvinuté viaceré spésoby finaramba, resp.
z(Etovania exportu, ktoré sprostredkivaju Specialin@vBirmy. Medzi najrozSirenejSie
patria forfaiting a faktoring, zaloZzené na odpregajhl’adavky pred lehotou splatnosti
so Zavou. Pouzitie faktoringu zabezjpge Uplnd ochranu pred platobnou
neschopna®u kupujuceho a plynulé prefinancovanie vystaverfg&hir. Faktoringova
spolanog’ na zaklade predbezného zaumu o faktoring prewsitiklienta a v pripade
kladného vysledku vystavi ponuku podm@ﬁok na umatvie zmluvy. Nasledujuci

obrazok znazdiuje mechanizmus faktorin@iff>
A

,§)
O
Obrazok 1 Mechanizmus vyvoznej operacie syygﬁahmingu
4?‘};3
&2
. \; ) >
Vyvozny faktor| x\\ Spriev.faktira, inkaso Dovozny faktof
yy &
Faktura, postupenie x Platha 1 Platha 3
pohradéavky 8 Platba 2

Predavajuci

A

Kupujuci

Zdroj: Firemné materialy VUB Faktoring, a.s.

Beznym spbésobom vyrobca vyfakturuje tovar zalwainu kupujucemu
S upozornenim, Ze Uhrada faktary musf kydatumu splatnosti poukadzana e na
Ucet dovozného faktora. Faktlru so sprievodnymi dirklia odovzda faktoringovej
spolanosti a poodpiSe zmluvu o postupeni lfaatévok, ktor4 oproti tejto zmluve
okamzite uhradi 80 % z faktury. Po uplynuti lehsplatnosti, k& kupujaci uhradi
diznu sumu, faktoringova spa@leogs’ doplati zvySnych 20 % hodnoty faktdry. Naklady

na vyvozny faktoring tvori diskontna sadzba a faktgovy poplatok. Diskontna sadzba
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je priblizne zhodna s Urokovou mierou, za ktorukyagu Uvery kometné banky.
Touto sadzbou sa Ufbuhrada 80 % sumy faktury, t.j. jedna sa v podstekratkodoby
Uver. Faktoringovy poplatok je skonto z hodnotytfai, ktory ma charakter fingného
nakladu. Ide o lavu za postupenie ptddavky. Jej vySka sa odliSuje fadkrajiny a
bonity klienta, beZne sa pohybuje v intervale 12 %. Prefinancovanie vyvoznej
faktdry v hodnote 1 milion Sk, maes®j splatnosti, pri diskontnej sadzbe 20 % p.a. a
faktoringovom poplatku 2 % prinasa nasledujice axdkl

Faktaral.000.000,-

z toho faktoringovy poplatok 20.000

aroky z diskontnej sadzby  13.300

Naklady spolu 33.300,-

t.j. 3,3 % z hodnoty faktury.

VyuZzitie uvedenych foriem zlepSuje cash flow expmata vyuil’va sa najma pri vyvoze
produktov s vySSou pridanou hodnotou, pri ktor@taedﬁne naklady netvoria
podstatnejSiucag’ ceny a su do istej miery zar@@‘ﬁa’e v porovnani s efektom
okamzite] uhrady a absolutnej istoty splatenla@‘avky Délezitym faktom je aj
schopnos faktoringovej spolénosti preverov&b&@&fu potencialnych odberditey.

Dal$im modernym finamym nebankovym r(é%romm ktory sa netyka len expge
leasing. Z finatného Hadiska sa Jedﬁa o Specificki formu uverového krytia
dlhodobych potrieb podniku, z vec ﬁ%m 0 prengjonaro invesiiného charakteru
zékaznikovi za uhradu - Ieasingoy%%plétkﬂlastnikom prenajimaného majetku je az
do jeho splatenia prenajiméte leasingova spotmos’, ktory ho ma zachyteny v
Uctovnej evidencii a odpisuje ho. Tento nastroj danmivne vyuziva najméa pri odbyte
strojarskych produktov.

Specifickou formou bezhotovostnéhocimvania je barter a komperizgy obchod, pri
ktorych sa fakturovand suma, pripadnecpg’ hradi tovarom. Kompen#aé obchody
sa vyuZzivaju pri exporte tovarov na podkapitalizevarhy, ktoré maja nizke devizové

rezervy a preto legislativne obmedzuju import.

1.4 Riadenie distribénych kanéalov.

Uz pri vybere distribtnej stratégie na zaklade uvedenych faktorov a wgs®
budovania odbytovych ciest sa kladie déraz na Bfeéf’ riadenia odbytovych ciest.
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Proces riadenia distribného systému zéia nasledujuceéinnosti:
o planovanie

Q organizovanie

o personalistika

o komunikacia a motivacia

o kontrola

Planovanime a vyberom distriingej stratégie s prihliadnutim na ovpiyylace faktory
sme sa zaoberali v predchadzajucich podkapitolaetyslom organizéacie je vybudota
systém s racionalnou mierou centralizicie niektorig ¢innosti, hierarchie s presne
vymedzenymi pravomocami a zodpovedajucou kontrobday mohla firma plynule
vybavova objednavky svojich zakaznikov a minimalizovalalohy nedorozumenia. Z
hradiska distribtinej logistiky mozno rozdeliorganiz&né Struktiry na dva zakladné
typy - Uzemne (geograficky) orientované a produ&toxganizované.

Pri izemnom pristupe k organizovaniu dist%l%ﬁciedbytové oddeleniglenené poth
cielovych regionov a zmluvnych partn%&\i ktori ich polaju. K tomuto spésobu
pristupuju firmy odbytovo pokryvajuchw'rae geografické oblasti z dévodu zvySenia
koncentracie na potreby a probler?hy miestnych trh@riklad takejto Struktdry je
uvedeny na obrazku?2 :

Obrazok 2 Organizaa Struktara uzem&édnentovaneho disttititho systému

3

\§ Obchodny riadite

Odbyt Odby1 Odbyt
EU SR vych.Eurdpa

Zdroj: vlastny navrh

Produktovy pristup predpoklada dkgnenie organizmych jednotiek, ktoré kompletne
zabezpeéuju vyvoj, vyrobu a odbyt jednotlivych sortimentiyskupin. Tato forma sa
voli v tom pripade, ak rozdiel marketingu budovan@od’a produktov je vyraznejsi
ako rozdiely medzi jednotlivymi Uzemnymi celkamiej Jnevyhodou je obtiazna
koordinaciatinnosti na medzinarodnom trhu. Priklad produktorier@ovanej Struktury

je uvedeny na obrazkus :
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Obrazok 3 Organizaa Struktara produktovo orientovaného distitého systému

Obchodny riaditie
A 4 A 4 A 4
Obch.skupina 01 Obch.skupina (2 Obch.skuping 03
traktory stavebneé stroje komponenty

Zdroj: vlastny navrh

V praxi sa najastejSie vyskytuju organizaé Struktdry vybudované kombinaciou
obidvoch postupov.

Z hradiska distriblcie je Glohou personalistiky obsaelgrozicii P'udmi spnajicimi
potrebné predpoklady. V pripade medzinarodnej /uigxtre je nevyhnutna®u
ovladanie cudzich jazykov, colnych a Sgagich predpj@xf.

Komunikany proces zatia aktivity zamerané na ip@}movanie zékaznikovarpkte,
jeho prednostiach a vyvolanie zaujmu o kgip@\?iakdivity sa vykonavaju dvomi
zakladnymi pristupmi - push a pull. Pri stg@éﬂllma komunikacia zameriava na

AN

distribiné medazilanky, vedko - a malgg@@hodnych partnerov, vyuziva sa osobny
kontakt a predaj. Pri stratégii pull sa k\g{%ﬁnikMeriava na koncovych zakaznikov
prostrednictvom reklamnych med{\\ Nastrojom koméni& kumulujucim obidva
pristupy su viirhy a vystavy. S ﬁ%cesom komunikacie suavisi abfm motivacie
partnerov v distribénych kanaloch. NajvyznamnejSou zloZzkou motivaciggeatova
politika. Pridruzenymi faktormi si podpora predajeeklama, servis, Skolenia,
odovzdéavanie know - how, vzajomna informovahasosobné wahy. Demotivanymi
faktormi je angazovanie sa vyrobcu na trhu Koédo spotrebit@, vysoky poet
obchodnych partnerov na danom priestore, zvithednie niektorych partnerov.
Kontrola v distribénych kanaloch je w&inou zamerana na dodrziavanie zmluvnych
podmienok v oblasti vyhradnej distribacie, vybawenipredajnych priestorov
predpisanym sortimentom, propa&ggmi materialmi, panelmi a vzorkami. Z
ekonomickeho Fadiska sa kontroluju dohodnuté minimalne odbetptle splatnosti a
ceny. Efektivnos kontrolného systému ovpliuje komunik&ny systém, réznorodos

okolia, filozofia riadenia a rozsah medzinarodn&ggbnosti.
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