Praktické cvi¢eni — na seminar ¢. 7

VIRTUALNI MALOOBCHOD

Virtualni maloobchod zejmé ¢eka skvéla budoucnost diky poptavce spotiebiteld po dalsich
a dalSich sluzbach a upravach podle jejich pozadavki. Diky virtudlnimu obchodovani se
prodavajici dostane ptimo k vdm dom, v dobé, kterd vam vyhovuje, a umozni vam navrhnout
si vlastni produkt a prozit novou nakupni zkusenost. Zni to skvéle — zadni vlezli prodejci nebo
zaplnéna parkovisté ndkupnich center. Ve virtudlnim obchod¢ muizete stravit tolik ¢asu, kolik
na sv¢é vlastni rozhodnuti potiebujete. Virtudlni maloobchod dokazal realizovat hromadnou
customizaci (Uprava trzni nabidky na miru zékaznikovi firmou) vyrobku podle pozadavka
zékaznika. (Kotler et al., 2012)

Aktuélnost predklddaného tématu se odviji od vyvoje poctu domécnosti s pfipojenim
k internetu v Ceské republice, jelikoZ v roce 2005 bylo ptipojeno 19,1 % domécnosti, zatimco
vroce 2016 je to jiz 76,1 %.! S timto néariistem se také dynamicky rozviji prodej riiznych
sortimentnich kategorii v online prostiedi, napiiklad u potravin trzby prodejcti v roce 2016
vzrostly nejvice od roku 2003. 2 Potraviny tak patii k nejrychleji se rozvijejici sortimentni
kategorii na online trhu v CR.

UKOL PRO SKUPINKU MANAZERU (tym studentii po 2-4):

Predstavte si, Ze jste manazery zavedené maloobchodni spole¢nosti prodavajici mobilni
telefony v Moravskoslezkém kraji. V minulém roce méla VaSe spolecnost obrat ve vysi
154 530 000 K¢&. Za poslednich pét let se obrat neustale zvySuje a taktéz zisk v jednotlivych
obdobich dosahoval pozadované hodnoty. Zkuste navrhnout vhodny produkt, ktery budete
prodavat pomoci nového prodejniho kanalu — e-shopu. Vasim ukolem je, ptesvéddit
ptedstavenstvo spolecnosti, ze pfechod na tzv. hybridni spole¢nost* je spravnym krokem. Do
svého navrhu zformulujte predevsim nasledujici informace a odtivodnéte sviij navrh:

» volbu mista (skladu, vydejny, mista kam budete rozvazet....),

» pozadavky vztahujici se k personalnimu zajisténi nového prodejniho kanalu,

» financni kalkulaci (zkuste hypoteticky nastinit, jaké naklady budou s timto piechodem
spojené (nemusi byt vycislen¢), odhad planu prodeje pro rok 2022 — jak celkove, tak
trzby za prodej produktd v zavedené MOJ a u navrhovaného zplsobu prodeje (v
pfipad¢ realizace vaseho navrhu pocitate s rlistem trzeb o 5 % ve vasi zavedené MOJ,
hospodaisky cyklus roku 2022 bude riist cca o 1 %, udaje potiebné pro vypocet u
navrhovaného zpiisobu prodeje si musite dohledat ze sekundarnich zdroju).
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* Hybridni spolecnosti jsou tradicni kamenné obchody, které zacaly vyuzivat e-marketing. E- marketing je
marketingova stranka e-commerce — snaha spolecnosti informovat o vyrobcich a sluzbach, propagovat a
prodavat je po internetu. Jsou to tedy spolecnosti prodavajici své produkty offline i online prostrednictvim
napviklad e-shopii.



https://www.czso.cz/csu/czso/internetove-prodeje-dynamicky-rostou

