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Principy feseni maloobchodni sité (MOS) ——

Rozmisténi prodejen — potieby ziakazniki, charakter SS a SU a typ
prodejny, jeji velikost, navaznost na dalsi prodejny, uzemni a trzni
analyza... Vlivy
1. AkEni radius (AR) — zajmova oblast prodejny, soustfredné kruznice, vlivy
plsobici na AR — hustota obyvatelstva, bytova zastavba, dochazkova
vzdalenost, charakter sortimentu, spadové pomery, konkurence =-————
e maximalni hranice AR - kapacita prodejny, dochazkova vzdalenost

e minimalni hranice AR — pocet potencionalnich zakaznikl, minimalni
rentabilita

2. Nakupni spad (NS) — presun koupéschopné poptavky mimo misto

bydlisté, mobilita obyvatelstva (za praci, za vzdélanim, za urednimi
zalezitostmi...)

e vnéjsi nakupni spad — mezi SU

. SS —sidelni
® vnitrni nakupni spad — uvnitr SU, mezi jeho castmi soustava
e kladny nakupni spad - priliv koupéschopné poptavky (vétsi obce) SU sidelni dtvar

e zaporny nakupni spad — odliv koupéschopné poptavky (mensi obce)



Principy reseni maloobchodni sité

Vymezeni NS:
e @ absolutné (rozdil mezi MO a KF) a
e @ relativné a pomoci miry realizace vydaju obyvatelstva (ukazatel
vyjadruje intenzitu a smér NS (dulezity ukazatel pro odhad planu
' y { 2 trini 77v — vviadiui ' X 05) 111 —
prodeje pro Uzemni a trzni analyzy — vyjadruje se indexové a v %) !!! F — kupni fondy,

zapamatovat ‘ teoreticky

| yric= MO ./ MO . (x 100, pokud se jedna o miru) | IMR-podil skutetného ~ Maloobchodni obrat =

obratu a teoretického soucin poctu obyvatel
obce a primér.

spotrebniho vydaje
Mohou nastat 3 situace: (upraveného indexem

MR =100 %, MR < 100 % - NS je zaporny, MR > 100 % - je kladny, kupni sily)

Kupni sila obyv. - odchylka od primérnych spott. vydajti
Modelové ulohy k NS — informativne

Praxe: Kupni sila CR v krajich, okresech ...mapy CR s kupni silou obyvatel v prezenéni prednasce,



3. Rovhomeérnost rozmisténi MOS (maloobchodni sité)

Muze dojit ke tfem situacim: Kapacita MOS je
1) KF = kapacita MOS vyjadfena vykonem
2) KF > kapacita MOS na m2 prodejni
3) KF < kapacita MOS AoC
Ad1) KOUPESCHOPNA poptavka = KAPACITA MOS
v urcitém uzemnim meritku
(KF)

&' MOJ optimalni
intenzita

< OBRAT ou prace a

: vyuziti
T kapacity




Ad2) (KF) > KAPACITA MOS

MOJ nevyuziti
potencialu
obratu

MOJ

Zakaznik odchazi ke
konkurenci

MOJ znacné zatizeni
I& < OBRAT Site



Ad 3)

(KF) <« KAPACITA MOS

MOJ

MOJ zesileni konkurence
: < OBRAT snaha o ziskani zakazniku
MOJ od konkurence
ztraty z nevyuzitych kapacit

neudrzeni se na trhu

MOJ

MOJ

MOJ




Principy reseni maloobchodni site

4. Provozni a prostorova koncentrace
- Velkokapacitni prodejny typu
” Vé A% Vé Vé o A% ” ° ° SM’ HIVI’ DIS
® Provozni stranka— zvysovani prumeérné velikosti
prodejen (velkokapacitni prodejny)
» Nakupni centra, stfediska...

® Prostorova stranka — soustred'ovani provoznich
jednotek maloobchodu do center osidleni a bytové
zastavby.




5. Hierarchie MOS
Stupné obchodni vybavenosti — stavime jaké dim

=

Sezonni prodej (obCerstveni, kvetiny,
upominky)

Obchodni domy

Specializované a uzce specializované prodejny

Specializované a uzce specializované prodejny
nepotravinarského sortimentu

Specializované prodejny nepotravinarského
sortimentu

Sirokosortimentni prodejna nepotravinarského
zbozi

Prodejny typu lahtdky, cukrarna

Supermarket

Plnosortimentni prodejna potravin typu
superstore

Smisena prodejna

P
>

Centralni
vybavenost

Sektorova
vybavenost

Obvodova
vybavenost

Zakladni
vybavenost




Zaklady ekonomiky maloobchodniho prodeje

e Planovani a rozpoctovani prodeje — zakladni struktura rozpoctu
e 3 kategorie obchodniho podnikani — obrat, nakupni cena,

obchodni prirazka
e o obrat

— objektivni Cinitelé (spotrebitelska poptavka, sortiment, cena,

forma prodeje),

- subjektivni Cinitelé ( lidé — management a obchodné provozni

personal)

e o ndakupni cena — zdvislost na nakupovaném mnozstvi (rabaty)

e ® obchodni prirazka - pokryva provozni naklady a zisk
(provozni naklady — personalni, najem, propagace, ztraty z
prodeje...

MO,z =0, .V

0. 1 KS ° IMle

e Plan prodeje nové prodejny — soucin poctu obyvatel AR, prim.
spotf. vydaje (V,) a indexu kupni sily a indexu miry realizace (NS)  m=—)
e Plan prodeje zavedené prodejny — soucin obratu minulého roku

(Mo, , ) aindexu trendu (I ; ) a indexu hosp. cyklu (I . ).
Modelové ulohy: nastudovat informativné

MO, _MO,, . I.* Iy




Zaklady ekonomiky maloobchodniho prodeje %

UNIVERSITY
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e Rizeni a planovani zasob — cile a zptisoby kontroly, sledovani obratky zasob,
porovnavani skutecné obratky s doporucenymi hodnotami

e Metody planovani zasob — metoda zakladni zasoby, metoda tydennich dodavek,
metoda pomeru zasob k trzbam

e VVybér sortimentu - cilovy trh, analyza potreb, sirka a hloubka sortimentu, sortimentni
skupiny a druhy zbozi, pfinos jednotlivych druht zbozi pro uroven zisku, sledovani etap
zivotniho cyklu zbozi, vybér dodavatelu

e Analyza potieb zdkazniki - evidence prodaného zbozi, informace zaméstnancu,
registrace prani zakazniku, uroven reklamaci, spotrebitelské panely, srovnavaci nakupy u
konkurence, vystavy, modni prehlidky, analyza ABC

® Realizace prodejnich cen — cil tvorby, orientace tvorby dle trzni situace, faktory vnéjsi a
faktory vnitrni, cenova politika (metody, fixni ¢i variabilni ceny, psychologické faktory,
podpora prodeje, bonifikace atd...)

e Tvorba ceny - situace na trhu a nakladové faktory

Praxe: vzorovy vypocet metody zakladni zdsoby, model ztraty zdkaznikd



Psychologie a technika prodeje %
e Co potrebuje obchodnik znat o zakaznikovi — psychologie lidského o
chovani, duvody nakupovani, zplisoby komunikace, namitky ... cilem
trvalejsi vztahy
e Chovani zakaznika — pocity, vira, minéni, znalosti, zkuSenosti (vnitrni
motivace) a okolni stimuly, rodinné vztahy, zvyky (vnéjsi motivace),
motivy racionalni, emotivni...motivy stalych zakaznikau ...

e Maslowova hierarchie potreb — fyziologické potreby, potreba
bezpeci, laska a sounalezitost, ocenéni a seberealizace

e 3 zakladni kategorie zakaznikl — z. s jasnou predstavou, z. nemajici
predstavu o koupi, z. nemajici zajem koupit

e Typologie zakaznikl — zakladni osobnostni typy, vudci pratelsky,
vudci nepratelsky, podrizeny pratelsky, podrizeny nepratelsky
kancelare (prodejni nebo nakupni)

Praxe: jak jednat se zakladnimi osobnostnimi typy



Psychologie a technika prodeje

e Vedeni prodejniho rozhovoru — priprava, verbalni a neverbalni komunikace
(vyuziti na prodejné i pri obchodnim jednani)

e o Verbalni komunikace — argumentacni agenda (co, kdy jak, metody, typy
otazek — otevrené, uzaviené), kdy mluvit o cenég, cile prodavajiciho
(presvédcit, vyvolat zajem, zduraznit vyhody)

e o Neverbalni komunikace — mimika, gesta, kinetika, proxemika ...

® Obchodni jednani - faze (priprava, dojednani schuzky, vlastni schlizka,
zhodnoceni uspésnosti i neuspésnosti jednani)

e Psychologicka pravidla obchodniho jednani

— clovék je schopen vseho

- urcitém okamziku ma clovék v hlave jen jednu myslenku a jen jeden zamer
- kazdy vnéjsi popud vyvolava urcitou predstavu,

- zakaznik ma mit stale pravo vybeéeru

- zakaznik zapomina treti reseni.

Praxe: priklady otazek, praktické vyuziti psychologickych pravidel obchodniho jednani,




Psychologie a technika prodeje

e Psychologické aspekty rozmisténi zbozi na prodejni plose — orientace
zakaznikli doprava, hlavni a vedlejsi proudy pohybu zakaznikl (tepelné
mapy), zasady predvadéni zbozi (spravné zbozi, spravné misto ...), zvlastni
nabidky, vyprodeje....

regal

m— - 50%

Pasmo ve vysi
oCi
Pasmo v dohledu

Pasmo k uchopeni

B i !

Pasmo ve vysi

¥

kolen kolen




Ochrana zajmu spotrebitele (OZS)

e Kratky pohled do nasi historie — v gesci mést (rychtar, konselé),
ochrana kupujicich, stanovovani cen, kontroly na trzich a
jarmarcich

e o cechy (14. az 19. stol.), cechmistri, cechovni predpisy

e o Karel IV. — kritik cechli — monopolizace remesel a potlacovani
konkurence

e o prvni republika — rozsahla legislativa tykajici se podomniho
obchodu, vycepnich sklenic, vyprodejli i ochrany spotrebitel ...
nekalé konkurence ... —)
e Ze svéta — Kennedy — formulace prvnich prav (Svétovy den
spotrebitelskych prav — od 15. 3. 1983)

e Vyznamné mezinarodni dokumenty k O0ZS - ,Charta
spotiebiteli“ (Rada EU), ,Smérnice na ochranu spotrebitelu”
(OSN), 8 zakladnich prav spotrebitele (Consumer International)

-

- SILESIAN @

UNIVERSITY
Podklady jsou ADMINTSTRATICN I TARVINA
prezencni

prednasce

Kennedy

- pravo na bezpecnost
- pravo na informace

- pravo na vybér

- pravo byt vyslysen.

- pravo na bezpecnost

- pravo na volny vybér

- pravo na odskodnéni

- pravo na informace

- pravo na vzdélavani

- pravo na zastupovani

- pravo na zakladni potreby

- pravo na zdravé zZivotni
prostredi



Ochrana zajmu spotrebitele

e 0ZS v Ceské republice — priority spotrebitelské -

politiky koresponduji s Cl, zakony na ochranu
spotrebitele, dozorové organy a jejich kompetence:
e Ceskd obchodni inspekce, Statni zemédélska a
potravinarska inspekce, Organy veterinarni spravy,
Organy ochrany verejného zdravi, Zivnostenské

lj ‘r'a d y PRODUKT EKL‘.ILCIICKEHO zEMEnELsrvi
® Ochranné znacky - povinné a dobrovolné
informativni ‘J
e o Evropska znacka shody, Ceska znacka shody, (. G
v i C CESKY
e o Czech Made - ovérena kvalita, ekologické , VYROBEK
\V4 \V4 P V4 V4 ° Vé Vé g‘?&
znacky, znacka Klasa, Cesky vyrobek, regionalni >§ &
znacky a dalsi .... Hernpo® 7B
Y €9
v ]
Praxe: osvojit si kompetence nejzndméjsich dozorovych orgdnt v CR ( prezencni prezentace), : -2 gi’::gg;"“"";
| APEK

dlvody uzavreni provozoven, znalost ochrannych znacek pouzivanych na nasem trhu 22 =% ]



Dobrovolny ukol €. 4

Vyhodnotte moznosti nakupu zbozi zakladni poptavky v maloobchodni siti ve Vasem
bydlisti, ¢i jeho v okoli.
Uvedte typy prodejen a jejich charakteristiku.

Za zpracovani muzete ziskat 1-5 bodu podle urovné zpracovani (dbejte prosim na
odpovidajici formalni pravu).
Halina Starzyczna

Odevzdani v odevzdavarné v IS do prislusné slozky: nazev dokumentu: prijmeni
studenta, DU3 (prosim o dodrzeni kvili prehlednosti).
Termin: nejpozdéji do 15. 5. 2021

Odevzdani seminarni prace — 17. kvétna nejpozdéji (24.00)

Terminy zkousek a zplsob — zatim ¢ekdme na pokyny, budu informovat
hromadnym dopisem.

V IS jsou jiz vsechny aktualizované prezentace z prezencni formy studia.




Dékuji za pozornost



