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Predpoklad absolvovani @
predmeétu

ADMINISTRATION IN KARVINA

* Absolvovani pribézného testu v dohodnutém terminu ke
konci semestru (online, 30 bodu, absolvovani je
dobrovolné, je ale zapocitano do celkového hodnoceni),
témata 1-6 /kromé modelovych uloh/.

 Pisemna forma zkousky (70 bodu)

* Dalsi bonusy mohou byt zverejnény priibézné na
tutorialech (dobrovolné ukoly)

e Uspésnost 60 %, to je 60 bod

Vsechny pokyny k semestru i vyukové materialy mate v systému Moodle.




Cilem prednasky je vymezit
podstatné znaky soucasného
ceského obchodniho trhu z
hlediska soudobych trendii na
zakladé vybranych historickych
souvislosti

SILESIAN %

UNIVERSITY

SCHOOL OF BUSINESS
ADMINISTRATION IN KARVINA

© Zdakladni pojmy a teoretické
pristupy
© Historicke souvislosti vyvoje, které
predchazely transformaci (svét,
Evropa, CR)
* Transformaéni obdobi v CR,
soudobé trendy, vize obchodu Halina Starzycznd

Garant predmétu




Zakladni pojmy a teoretické pristupy @

UNIVERSITY

Obchodni trh v uzsim pojeti maloobchod, retailing, velkoobchod oo

- marketingové prostredi a indikatory budouciho vyvoje,

- vyvojové trendy obchodu a zivotni cyklus a druh
maloobchodu,

- maloobchodni a velkoobchodni vyvojové trendy

- Zivotni cyklus maloobchodu, Engeltv zakon

Maloobchod a hlavni vlivy
na ného puisobici:

N

Spotrebni, spotrebitelsky trh




Vyvojové trendy obchodu SILESIAN %

UNIVERSITY
Trzni dominance Internacionalizace ADVINISTRATION TN KARVINA
a koncentrace

Silici konkurence ; N

Vyvojovy cyklus maloobchodniho trhu a zivotni cyklus druht
maloobchodu (MOJ)

Diverzifikovany marketing




Trendy ve vyvoji sortimentu @

UNIVERSITY

Globélni marketing Interkulturni marketing ADMINISTRATION IN KARVINA
® Standardizace sortimentu a B Adaptace sortimentu

sluzeb B Rust popularity domécich
® Vsechny vyrobky nemaji znacek

stejny globalizacni L v v« .o v.

Jny " B Chranéné oznaceni puvodu Ci
potencial

zemeépisného oznaceni,
zarucené tradicni speciality

@ @

Které vyrobky ? Které vyrobky ?

https://ec.europa.eu/agriculture/quality/door/list.html:jse
ssionid=pLOhLggLXhNmFQyFI1b24mY3t9dJQPflg3xbL2Yph
GT4k6zdWn341-370879141




TFi Urovné globalizace @
SILESIAN

UNIVERSITY
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Uroven obchodu (1) a zakaznika (2)

® koncentrovanost prodejnich
cinnosti (prodejny, sklady)

® boj o zdkaznika, rust vlivu na
spotrebni chovani (marketing)

® sjednocovani poptavky -
* ochrana spotrebitelu roste

® Fizeni vztahu se zakaznikem
(CRM)

® vérnostni programy.




Tesco Store, vérnostni program ve VB - %
praxe UNIVERSITY
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Klubové karty
Sbér bodu: nakupy, vcéetné partnerskych org.,
dobiti telefonu, ucast v klubech, ...

Vyuziti: Setreni na vanoce, platby v restauracich,
zabavnych zarizenich (aquaparky), kulturni a
historické pamatky, listek na Eurotunel, na letové
mile, platby financnich sluzeb...

Specialni kluby, Tescodiety, darkové poukazy,
Akce: slevy, znasobeni klubovych bodu.




Uroven vyroby (3) %

UNIVERSITY
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velké odbéry zbozi (snizovani
nakladl na jednotku vyroby i
logistickych nakladu)

spoluprace vyroby

s obchodem (ECR), efektivni
zakaznicka odezva, snizeni
nakladovosti a zvyseni
efektivity retézce, el. propojeni

vlastni prodejny a nakupni
strediska.




— DusledKy globalizace — prevazujici %
SILESIAN
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Pozitiva: Negativa:

Standardizace Unifikace nakupnich

sortimentu a sluzeb podminek

(na ruzné trhy) Stirani narodnich

Racionalizace Cinnosti rozdilG

Snizovani nakladu Likvidace malych

a cen (prodej ve obchodniku

) (ochranou mohou byt
velkém) kooperace)




Nové formy MO

MO mimo prodej. plochy
Mezidruhova konkurence
Nakup pod jednou strechou

Polarizace MO

VMS, HMS

Progresivni technologie
Ekologické pozadavky

Zmény v demograf. vyvoji a

hodnotovém systému
jednotlivce

Maloobchodni znacky...

Vyvojove trendy maloobchodu a %
velkoobchodu ONIVERSITY

SCHOOL OF BUSINESS
ADMINISTRATION IN KARVINA

Splynuti a nabyti, podpora
procesu koncentrace

Inte(frace smérem vpred i
vza

Vlastnické (privatni) znacky
Prinik na mezinarodni trhy
Sluzby zvysujici hodnotu,
Hledani novych trhi

Nové technologie




VYVOJOUVY CTYRIUS ITTIATOUDCITOUITITTO UTTU Vv

dlouthem ahdaobi
Cyklus Hospodarsky vyvoj |Vyvoj potrav. MO
Univerzalni Od nevyvinuté ekonomiky Od roztristéné struktury
i ) S nizkymi prijmy s malymi prodejnami ke
VyVvoO]j obyvatelstva k rozvinuté strukture koncentrované
prosperujici ekonomice s velkoplosSnymi jedn.
Nevyvinuté NiZky pOd" YYSOky podil Pptrav.
ekonomika |Z2Méstnanosti ve sluzbach ii‘lz';}?;fgnr;asts't' -
Vysoky |°°?'" vydaju Nizky podil fetézcii na
na potraviny celkovém obratu
Rozvinuta Vysoky podil zaméstnanosti | Nizky podil potrav. jednotek
konomik ve sluzbach na strukture si’té,
eKonomika Nizky podil vydajii na koncerrltrova’nvy -
potraviny nizky... Vysoky podil retézcu na
obratu

Pusobeni Engelova zakona
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Obr. V¥vojovy cyklus maloobchodniho trhu
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Plati:

¢im vyssi podil zaméstnanosti ve
sluzbach,

¢im vyssi podil fetézct na celkovém
obratu za potraviny a

¢im nizsi podil vydajl obyvatel za
potraviny na celkové spotrebé a

¢im nizsi podil potravinarskych
prodejen na strukture, tim vyssi faze
vyvojového cyklu a naopak.




Priority maloobchodniho podnikani v jednotlivych
fazich vyvoje maloobchodniho trhu (v kazdeé fazi
____Dbrevazuije urcité chovani firem)

1.Faze detstvi

Byt vidén na trhu — dobyti trzni pozice, pfijeti nového
fenoménu-SM

2.Faze mladi

Rozvinout organizaéni schopnosti —organizace, rfizeni

lidskych zdroja, optimalizace logistiky, nakupu, financi...

3.Faze dospivani

Odlisit obchodni koncepty- analyzovat lokalni trh,
vytvorit lokalni specifické koncepty dle cilovych
skupin...

4.Faze dospélosti

Byt ziskovou firmou — dliraz na produktivitu vytvarenim
stihlé organizace, prodejnich dolad’ovani formatu...

5.Faze zralosti

Optimalizovat a inovovat —zjednodusovani procesii,
integrovana logistika, diferenciace portfolia, globalni
synergie...
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Charakter obchodu ve svete @

UNIVERSITY

Historické mezniky vyvoje obchodu O s

> historicky patril obchod dlouhodobé k MSP

»pocatkem 20. let minulého stol. za€inajici koncentrace obchodu,

»>po 2. svétove valce vyznamné zmény v zivotni urovni obyvatelstva, trh
spotrebitele

»>v 60. a 70. letech kvalitativni zmény v rustu OO (rust velikosti)

»od 60 let — stehovani obchodu na periferii (nhakupni centra) i:[
https://www.firmy.cz/Obchody-a-obchudky/Hypermarkety-supermarkety-a-
obchodni-domy/Nakupni-centra

»>90. léta- zazitkovy prodej (napr. spojeni kulturnich akci s prodejem...

»Dny zemeé, Oktoberfest...).




SILESIAN %

Evropa - soucasnost UNIVERSITY

SSSSSSSSSSSSSSSS

‘nesmirna provozni a prostorova koncentrace (megafuze), konsolidace
trhu, expanze i oslabovani nekterych firem,

‘nejvyssi stupen vertikalni kooperace, eurokooperace,

-dramaticky rust internacionalizace — eurofinalisté, silici konkurence,
rychlost zmeén,

‘nastup nové generace spotrebitelll, pozadavek zazitku,

promyslena marketingova strategie,

-zmeny struktury maloobchodni sité, inovace prodejen a NC,

‘rozvoj technologii, zkracovani inovacnich cyklu, potravinarsky MO
investuje do technologii LED a chladici techniky,

« dari se el. obchodu, vliv kupni sily, podil na maloobchodnim obratu v % je
napr.:

- VB (16,8), Rakousko (11,9), Némecko (11,7), Francie (9,2), Slovensko (7,6),
CR (7,1), Polsko (5,2), Italie (5,8), Spanélsko — 5,7), Rusko (3,5), Turecko
(3,9),




Charakter obchodu v CR - historické souvislosti

Sveétovy vyvoj ma svoje previadajici znaky, neni vsak zcela
homogenni, lokalni odlisnosti vyvoje se tykaji i CR

MOS Prvni republika CPE
Ceské roztristéna velikostni struktura nedostate¢na hustota sité
zemé prrevaha potrav. prodejen prvni SO v roce 1955
prevaha pultovych prodejen pomala provozni koncentrace
vystavba obchodnich domi (OD) nizky podil velkokapacitnich jednotek
svobodna volba zakaznika pozitivni rozvoj SO a OD
omezena volba zakaznika
Svét prvni samoobsluhy (SO) boom SO, SM, DIS,
supermarkety (SM), diskonty (DIS) | nastup hypermarketi (HM)
mensi nakupni centra (NC) a rozvoj velkych NC
rozsirovani siti OD prosazovani vyvojovych trendu
elektronizace pohybu zbozi
Kompa- |zaostavani Zzivotnich cykli MOJ zaostavani zivotnich cykli MOJ
race a vyvojovych trendi
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Transformace ceského MO — etapizace cca do r. 2005 @

Etapa obdobi charakter zmén UNIVERSITY
SCHOOL OF BUSINESS

1. Atomizace 1.pol. 90. let Privatizace - organizacni a prostorové roztristéni SIS ICEREAII
20. stol. maloobchodu, prvni zahranicni firmy, SM, DIS

2. Internacionalizace | od 2. poloviny Organizacni a prostorova koncentrace,
a koncentrace 90. let 20. stol. HM, NC, odborné trhy
- do roku 2000 Rust internacionalizace a koncentrace

N>P rust vSech novych formatt

- 2000 - 2003 Zpomalovani vyvojovych trendu

rist HM, DIS, NC, oslabovani SM

3. prelom 2005/ Zastaveni rlstu internacionalizace

Konsolidace trhu 2006 - zpomaleni koncentrace

rtist HM, DIS, NC

Fize v TOP 10, dalsi rast koncentrace, pozdéji
zpomaleni, rist HM, DIS,

odchod firmy J. Meinl, Carrefour, Delvita, tlak na
MSP, rozvoj mensich formatu (saturace trhu)




Budoucnost éeského maloobchodu - vize 2020 @

Vyvoj trhu a formati (prodejen): ool or susiass
konsolidace obchodniho trhu v e-commerze i v klasickém kamenném =
obchodé, dotyka se to spiSe mensich firem,

sblizeni supermarketu a diskontl, zmensovani ploch hypermarketu,

lepsi pokryti trhu formaty typu convenience,

duraz na rust produktivity prace ne na expanzi,

rist perspektivy kvalitnich specialistu,

rust online retailu ve vSech segmentech,

rust naro¢nosti Category managementu, merchandising,

rozvoj hybridnich formatu (obchod+gastronomie + dalSi sluzby),

Obchod jako sluzba:

propojeni obchodu a sluzeb, nejen produkt, ale zazitek,

posileni socialni funkce obchodu (misto pro setkavani lidi, na

venkove i v NC),

personalizace nabidky (predpoklad znalosti zakaznika),




Budoucnost ceského maloobchodu - vize 2020 %

Rostouci naro¢nost zakazniku: SILESIAN
pokracujici orientace na zakazniky, roste naro€nost zakazniku na Ao e s
kvalitu, sluzby a servis, pozadavek komfortu a zazitku,

Omnichannel, online/offline integrace:

propojeni online/offline integrace, propojeni vSech kontaktnich kanalu,

podpora generace s mobilem v ruce,

nakupni komfort, uspora €asu, rozvoj online mimo velka mésta,

Rozvoj vztahu s dodavateli:

zvySovani efektivnosti logistiky, budovani kategorii (zkracovani

inovacniho cyklu), online komunikace,

ocenovani vyrobcu za rozvoj znacéek, rozvoj privatnich znacek,

zapojovani do distribu¢nich kanalt na evropské a globalni urovni,

Lidé, nejvétsi hrozba i prilezitost:

hrozba- nedostatek pracovni sily, rist ceny pracovni sily,

prilezitost- rozvoj pracovni sily.

https://channelworld.cz/analyzy/gfk-stale-narocnejsi-zakaznik-bude-diktovat-zmeny-v-ceskem-
maloobchodu-18340




Dobrovolna ukol €. 1
Existuje také vize obchodu do roku 2030. Seznamte se s ni:

Obrazek ¢. 2.3 Budoucnost maloobchodu 2030

Robotika a Individualizace

automatitace

zakaznika dle zazitka

Sila predikce J Pokles osobniho

vlastnictvi aut

Zakaznik koupi co

chce, kdekoliv Showroomy a

ambasadofi znacky

Dobrovolny tkol &. 1 |
Vyberte si prosim jeden z vyvojovych trendi vize 2030 a zkuste napsat, co to znamena. PoufZijte rGizné zdroje a doplnte to o vlastni
nazor. Zdroje nezapomente uvést.

Rozsah: cca 0,5-1 stranka.

Termin na zpracovani je do pfiStiho tutorialu.

Ukoly mzete odevzdavat do IS do odevzdavarny:

https://is.slu.cz/auth/el/1952/zima2020/PEMNKOOR/

Dokument oznadte nazvem: Jméno studenta, prednaska-DU 1

Halina Starzyczna

SILESIAN
UNIVERSITY

SCHOOL OF BUSINESS
ADMINISTRATION IN KARVINA
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» Formulace strategie retailingové
spolecnosti

P Filosofie, vize a poslani obchodni
organizace

» Nejznamejsi podnikatelské
strategie

» Mezinarodni rozvojové strategie
Cilem prednasky je pochopit retailingu

strategie obchodnich
organizaci s ohledem na
chovadni trhu

Halina Starzyczna

Garant predmétu




Formulace strategie retailingové spole¢nosti @
priklad postupu:

UNIVERSITY

SCHOOL OF BUSINESS
ADMINISTRATION IN KARVINA

Situac¢ni analyza

Cil Uvést priklady konkrétnich
e ‘ strategickych a taktickych cild
Identifikace zakazniki ‘ Charakterizovat jednotlivé
trendy
Vrcholova strategie ‘ Viz dle...

Kontrola




Zopakujme si !

organizace

Podnikova
filosofie

Vize
budoucnost

P vlastnici, manazeri, zaméstnanci,
zakaznici,dodavatelé, véritelé, konkurenti,
vlada, obchodni svazy, odborové svazy,

mistni zastupitelstvi.

» predmeét ¢innosti zajistujici
» naplnéni filosofie

» historie podniku,

» strategické cile, slogany, zakaznicka a
zaméstnanecka filosofie, vztahy a zavazky
vuci spolecnikiim, vztahy k okoli.

Filosofie,poslani a vize obchodni %
SILESIAN

UNIVERSITY

SCHOOL OF BUSINESS
ADMINISTRATION IN KARVINA

Seznamte se
s priklady z
praxe u poslani
i vizi




Vrcholové strategie retailingovych firem
Nejznameéjsi podnikatelské strategie v obchode

Obchodni firmy v soucasnosti vyuzivaji tyto strategie:

P Strategie vedeni cenou - Délej to ve velkém.
P Strategie diferenciace - Délej to nové.
P Strategie zacileni - Délej to, co na trhu chybi.

SILESIAN %

UNIVERSITY
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Strategie vedeni cenou- Delej to ve A5

SILESIAN
4 UNIVERSITY
velikem Leoores

* uspesny je ten, kdo ma
nejvétsi podil na trhu

 vychazi z tzv. ,krivky
zkusenostniho efektu”.

 nakladovi vudci

* ROI-Return on Investmen

ROl

* Pr.: velké obchodni retézce a
nakupni aliance

trzni podil




Strategie diferenciace - Délej to

SILESIAN ~
UNIVERSITY

P> uspésny je ten, kdo
zavadi nové
technologie

» vychazi z tzv. ,,S -
krivek”

» Pr.: vznik samoobsluh,

ety elektronizace pohybu

/ zbosi
exploze

vykony

kumulovane naklady

SSSSSSSSSSSSSSSS




Strategie zacileni - Delej to, co na trhu

chybi

SILESIAN ~
UNIVERSITY

P uspesny je ten, kdo
najde mezeru na trhu —
trzni vyklenek

» vychazi z vyjimecnosti
vyrobku, chybeéjici sluzby

P Pr.: chybéjici
maloobchodni sit

» jedinecny produkt...

SSSSSSSSSSSSSSSS




Stala strategie obchodni organizace

» Trading UP

P> Rist poptavky po uréitém
sortimentu

» Trading Down

» Pokles poptavky pO uréitém
sortimentu

SILESIAN ~
UNIVERSITY

* sortiment

- rozsireni, prohloubeni

e nakupni podminky

- zvysovdni urovné

® cena roste

vyssi obchodni prirazka, naklady

* sortiment
-redukce sirky a hloubky

* nakupni podminky

zjednoduseni obsluhy

e cena klesa

tlak na snizovani obchodni
prirazky, nakladu i zisku

SCHOOL OF BUSINESS




Mezinarodni rozvojove strategie 58

retailingu ursia

» Existuji rtizné klasifikace. Vybér vhodné strategie je spojen
s rliznou mirou rizika nebo naopak s urcitou vyhodnosti. Napt.:

Multinacionalni strategie - dusledné prizptisobovani mistnimu
trhu

Transnacionalni strategie - jednotna strategie respektujici
zakladni zvlastnosti narodnich trhu a lokalnich podminek -

firma C&A, LIDL, Kaufland ...

Globalni strategie - disledné uplatinovani vlastni tuzemskeé
koncepce na zahranicnich trzich - Mc Donald, IKEA




Cilem prednasky je osvojit si
specifika marketingového
Fizeni

v obchodnich organizacich

Vyvoj marketingu

Marketingové cile a rozhodnuti
maloobchodnich a
velkoobchodnich firem

Marketingovy mix obchodu

a maloobchodu

Vztah mezi marketingovou a
financni

strategii

Upadky obchodnich organizaci

SILESIAN %

UNIVERSITY

SCHOOL OF BUSINESS
ADMINISTRATION IN KARVINA

Halina Starzyczna

Garant predmétu




Vyvoj marketingu: @

Prechod od transakcniho marketingu SN
k relacnimu (1.0 —-4.0 ADMINISTRATION I KARVINA
Marketing 1,0 (1950-2000), tradicni marketing
Cile:
* nalezeni takového mnozstvi zakaznikd, jak to je jen mozné,
* masovy marketing soustred’ujici se na nové zakazniky,

Marketing 2.0 (1980 - ), relacni marketing
Cile:
* budovani primého zakaznického vztahu a dlouhodobé zakaznické duvéry.

Marketing 3.0 (relacni marketing a CRM)

* holisticky pristup k zakaznikiim- Fizeni hodnoty zdkaznika (interni marketing, vykonovy,
vztahovy, integrovany)

 zakaznici jsou zastanci znacky, uvédomeéli, pomahaji ji budovat.

Marketing 4.0 (relacni marketing a CRM)

» prechod k digitdlnimu marketingu (internet, mobily, tablety...), rozSireni humanistického
marketingu, humanizace znacky (smyslovy marketing), humanizace prostoru prodeje (p¥.:
nové prodejny Datart - HP Tronic -Euronics), omnichannelové strategie.

Seznamte se s priklady z praxe (viz Gplna prezentace)!!!




A

a~velkoobehodu

maloobchodu —

Cilovy trh (CRM, segmentace, targeting, positioning)
* Volba sortimentu a sluzeb

* Marketingova komunikace

* Ceny

* Umisténi prodejny i skladu.......

Druhy maloobchodniktl a velkoobchodniku

V obchodé se pouzivaji rizné modifikace marketingového mixu

7 prvkovy MM maloobchodu: Produkt, cena, misto, MK,
materialni prostredi, lidé, procesy (viz uplna prezentace
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Vztah marketingoveho a financniho

vedeni

Financni vedeni Marketingové vedeni

Financni vykonnost
* defenziva

* konzervativnost
* pesimismus

Heslo:

Pozice na trhu
* agresivita

* premyslivost

* optimismus
Heslo:

* zdGvodnovat ,pro¢ to nejde” * yudelejme to“

)

Prirozené napéti
Vlastni systém kontroly a rovnovahy
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Dusledky neexistence rovhovahy mezi finanénim a smsm%
marketingovym vedenim: UNIVERSITY

SCHOOL OF BUSINESS
ADMINISTRATION IN KARVINA

spolec¢nost neodpovida
na pozadavky trhu ¢i neni konkurenceschopna, muze
zbankrotovat.

spolecnost se

vycerpd, muze zbankrotovat.

* Vztah mezi financni a marketingovou strategii predstavuje
uzavreny kolobeh, ktery zac¢ina napadem a financni strategii -
sortimentni strategii-technologickou strategii a konci
marketingovou strategii a nasledné financni strategii.




Financni
strategie

= ala
* Kolobéh vztahu

Sortimentni
strategie

Technologicka
strategie

Marketingova
strategie
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Cilem prednasky je seznameni
s metodami uzemni a trzni analyzy

SILESIAN %
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Cile a metodologie analyzy

Aplikace metod vymezujicich
zajmovou oblast

Aplikace metod kupniho
potencialu

Rozvoj maloobchodni sité
z pohledu mésta a obchodni
firmy - samostudium

Halina Starzyczna

Garant predmétu




Vybér zeme - kritéria

Global Retail development (GRDI)

* rizikovost zemé (ekonomické faktory, politické,
kulturni, socialni atd.),

* trzni atraktivita (maloobchodni prodeje na obyvatele,
populace, populace ve méstech, infrastruktura,

statni zasahy...),

* trzni saturace (obsazenost retailingovymi firmami,
trzni podily retaileru...)

» casovy faktor

* Retail Labor Index — zdroje pracovnich sil, jejich
kvalifikace (bude pracovnik pripraven ke sveé funkci)

SILESIAN %
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Kupni sila obyvatelstva 2018
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indok Kupn 8ty s obyvaiole v obcich 2018 {CR=100)
W= 7000 < 10000 M=o 13000
M= 2000 g 11000 = 14000

Zdroj: https://www.e15.cz/finexpert/nakupujeme/kupni-sila-v-
regionech-se-vyrovnava-praha-se-zbytku-republiky-vymyka-1354082




Cile a metodologie analyzy

- urceni kupniho potencialu a nakupniho spadu
- posouzeni moznosti konkurence

- odhad kapacity maloobchodni jednotky

Analyza by meéla odpoveédet na nasledujici zakladni
otazky:

« Kdo prijde ? V jakém poctu ?
* Odkud ?
* Pro jaké nakupy a v jakém objemu ?
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1. Kvantitativni
A. M. vymezeni
zajmové
(spadové) oblasti

B. M. stanoveni
kupniho potencialu

2. Kvalitativni

Metody uzemni a trzni analyzy

Kruhova metoda — (akéni radius)
Metoda casovych vzdalenosti (akéni radius)
Metoda ekonometricka (zakony obchodni gravitace -

Reillyho zakony, bod zlomu koupéschopné poptavky)

Metoda pravdépodobnostni (Huffliv pravdépodobnostni
model)

SILESIAN %
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Metoda obratova klasicka (metody prumérnych prodejui)
Index maloobchodni saturace (metoda prum. prodeju)
Metoda regresni analyzy (metoda plosného standardu)

Metoda pravdépodobnostni
Metoda analogie

dopravni podminky, stav komunikaci a dostupnost prodejny,

nakladovost dopravy, uroven sluzeb prodejen apod. ....




UNIVERSITY

SCHOOL OF BUSINESS
ADMINISTRATION IN KARVINA

A: Aplikace metod vymezujicich zajmovou oblast @

Zajmova (spadova i nakupni) oblast v uzsim slova smyslu
znamena akcni radius prodejny, v sirsim slova smyslu spadové

poméry dané nakupnim spadem a z toho vyplyvajici mirou
realizace vydajl obyvatelstva.

Soustredné

Nepravidelny tvar
kruznice /

MOJ

'\ /

Kruhova metoda Metoda cCasovych vzdalenosti




A: Reillyho zakon SILESIAN%

 Definice zakona oo, e s

ADMINISTRATION IN KARVINA

"Dvé veétsi lokality (mésto a,b) si mezi sebou
rozdéluji poptavku (Ba, Bb) mensiho mezilehlého
mista primo umérné podilu poctu obyvatel a

1"

neprimo umeérné urcité mocniné podilu vzdalenosti
obou lokalit (Da, Db) od mezilehlého mista."

- koupéschopna poptavka ziskana z mezilehlého mista obci a,
- koupéschopna poptavka ziskana z mezilehlého mista obci b,
- pocCet obyvatel obce a,

- pocet obyvatel obce b,
- vzdalenost obce a od mezilehlého mista,
- vzdalenost obce b od mezilehlého mista,
- hodnoty mocniny n (2-3), stanoveny empiricky dle frekvence
poptavky.




A: Metoda ekonometricka - obchodni gravitace - @

p UNIVERSITY
schéma = oo
AAAAAAAAAAAAAAAAAAAAA
Pa

Pb

Meésto

b

Ba? Bp?

Da '
Db

Mezilehlé misto B




A:Modelova uloha: Reillyho zakony — rozdéleni koupéschopné poptavky @
SILESIAN

Vypoctéte, v jakém pomeéru je rozdélovana koupéschopna poptavka SILESIAN

mezilehlého mista mezi dva sidelni utvary, jestlize : SCHOOL OF BUSINESS
Pocet obyvatel lokality a......ccccccvceueenereereeennnn. 20 000

Pocet obyvatel lokality b.........ccccceeeereirerrinnnnnee 10 000

Vzdalenost lokality a od mezilehlého mista...... 4 km

Vzdalenost lokality b od mezilehlého mista...... 6 km

Vypocet:

Ba/Bb = 20000/10 000 * (6/4)>=2*36 /16 =72/16=9/2

Odp: Koupéschopna poptavka bude rozdélena mezi dvé mezilehla mésta
vV pomeéru 9 : 2.

9 dili pro mésto a, 2 dily pro mésto b,

Prevedeni na procenta:

Méstoa - 9/11 = 0,818 cca 0,82 -82%

Méstob- 2/11 = 0,181 cca 0,18-18%

Odp.: 82 % koupéschopné poptavky mezilehlého mista bude pritahovano
k méstu a, 18 % k méstu b.




A: Bod zlomu koupéschopné poptavky H._, %
(hranicniho bodu) - schéma UNIVERSITY

SCHOOL OF BUSINESS
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Py

Hb - hranicni bod
spadové oblasti

Dab - vzdalenost meazi
dvéma misty

Pa,Pb - pocet obyvatel
mista a, b.

Hab




A: Modelova uloha: Bod zlomu koupéschopné poptavky
Vypoctete bod zlomu koupéschopné poptavky mezi dvéma
mesty, jestlize:

Pocet obyvatel lokality a.........ccccceuuue.... 100 000
Pocet obyvatel lokality b...... ............... 40 000
Vzdalenost obou lokalit......... ............... 20 km

Vypocet:

Hb =20/ 1+ 100 000/40 000 = 20/1+ V2,5 =20/1+1,58 =
20/2,58 = 7,75 km

Odp.: Bod zlomu koupéschopné poptavky mezi méstem a a

meéstem b se nachazi na 7,75 km od meésta b.
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A: Huffuv

pravdépodobnosti
model
S1
Til

P (Cij) ?

Schematické znazornéni %
modelu SILESIAN

Sn

S2

S] UNIVERSITY

_— SCHOOL OF BUSINESS

a ADMINISTRATION IN KARVINA
(Ty)
L S
J

j=1 (T’J)

P(Cy) =

P(Cij) - pravdépodobnost, ze zakaznik z mista C i navstivi
misto S j

Sj - pritazlivost mista S j dana prodejni plochou v
misté S j

Tij -vzdalenost mezi mistem Ci a mistemS

n - pocet moznych mist nakupti S jv okoli Ci

a - parametr vyjadrujici ochotu zakaznika prekonat

urCitou vzdalenost (vynaloZit ¢as na jeji prekonani),
stanoveny empiricky pro jednotlivé druhy zbozi, resp.
nakupy (dle frekvence poptavky: 2-3).




A: Modelova uloha: Vypoctéte pravdépodobnost nakupti v jednotlivych
nakupnich mistech, které ma zakaznik k vybéru: Huffliv model

a= 2

Ti,= 3km S;= 1100 m? prodejni plochy

Ti,= 4km S,= 1300 m? prodejni plochy

Ti;= 3km S;= 1200 m? prodejni plochy

Vypocet:
P (Ci, ) =(1100/ 32) / (1100/ 32 +1300/ 4% + 1200/ 32) =
122,22/ (122,22 + 81,25 + 133,33 =122,22/336,8 = 0,362
cca 36 %
P(Ci,)= (1300/ 42 /(1100/ 32+1300/ 4% + 1200/ 32) =
= 81,25/336,8= 0,241 cca 24 %

P(Ci;)= (1200/32%)/(1100/ 32 +1300/ 4% + 1200/ 3%) =

= 133,33/336,8=0,395 cca40 %

Odp.: Prvni nakupni misto pravdépodobné navstivi 36 % zakazniku, druhé nakupni misto 24 %,

treti nakupni misto cca 40 % .
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Odhad kupniho potencialu

B: Obratova metoda. Metoda primérnych prodejti

Postup (algoritmus): resp. MO |, =0 |, «V ,« | (s
1.Zjisténi ocekavaného obratu.

ZLKor,ekce'ZJlstene vyse' MO =MO,, .|
ocekavaného obratu mirou

realizace vydaju obyvatelstva. \

Stanoveni Ucelné MO // Ik

3. Porovnani ucelné kapacity kapacity K., =
PP

prodejnich ploch se skutecnou )
kapacitou prodejnich ploch \Normatzv

SILESIAN %
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B: Obratova metoda: Vysvétleni ke vzorciim

MO, - ocekavany maloobchodni obrat lokality
0, -  pocet obyvatel lokality
vV, - prumérny spotiebni vydaj na 1 obyvatele vyssiho

uzemniho celku.

MO™ ,, - upraveny ocekavany maloobchodni obrat lokality
I i - index miry realizace vydajl obyvatelstva lokality.

Normativ (maloobchodni obrat v K¢ dosahovany na m? prodejni

plochy)

AKP ,, -rozdil mezi ucelnou a skutecnou kapacitou prodejnich
ploch

PP, - skutecna prodejni plocha lokality v m?2

KP,, - ucelna prodejni kapacita v m?2 pro danou velikostni

kategorii mésta a sortiment zbozi.
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B: Aplikace obratové metody (klasické)

Modelova uloha: Firma XY ma zamér zridit v dané lokalité prodejnu. Zjistéte,
zda je zde pro ni volny kupni potencial, jestlize je dano:

Pocet obyvatel mésta (O, ) 28 000
Spotrebni vydaj, potraviny (V ) 25 000 K¢
Normativ prodejni plochy 100 000 K&/ m?/r
PP, 6 000 m?

IR — 0,95

| g Reseereneeresnees 1,1

Vypocet:

MO’ = 28000 x 25000 x 0,95 = 665 000 000 K&
MO™" = 665 000 000 K& x 1,1 = 731 500 000 K&
KP,, = 731500 000_/100 000 = 7 315 m?
AKP,,=7315—-6 000 = 1315 m?

Odp.: Ve mésté schazi v sortimentu cca 1315 m? prodejnich ploch. V lokalité je volny kupni
potencial, konkurence neni velka. Prodejny budou ve frekvencnich spickach znacné pretizeny,
coz bude negativné ovlivhovat nakupni podminky.
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B: Index maloobchodni saturace- (metoda primérnych
prodeju)

SILESIAN
UNIVERSITY

SCHOOL OF BUSINESS

Informuje o kapacité lokality v daném sortimentu. Vypoéitava, jak je SRR TROT R R
vyuZivan m? prodejni plochy ve skutecnosti (skutecny vykon na m? za rok).
Patii do metod priimérnych prodeju

Ouw *Vo* Iur
PP ik

IMS i =

V, miZeme upravit zase indexem kupni sily obyvatelstva
O, obyvatelstvo lokality

| g index miry realizace (vyjadfuje nakupni spad)




B: Aplikace metody dle Indexu maloobchodni saturace

Modelova uloha: Zjistéte, jaka je nasycenost trhu prodejnimi plochami (zda je
tam volny kupni potencial) vjednom meésté Moravskoslezského kraje na
zakladé vypoctu indexu maloobchodni saturace, mame-li tyto udaje:

O, 25 000

V, 25 000 K¢ (potraviny)

lcs 0,9

e 1,1
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Normativ vyuziti m? prodejni plochy 100 000K¢/ m? /rok Je li IMS nizsi nez normativ, pak

Skutecné prodejni plochy 5 000 m?
Vypocet:
IMS ,, = (25 000 x 25 000 x 0,9 x 1,1) /5000

= 123 750 K¢/m?/rok.

Odpovéd’: V daném mésté je IMS vysSi neZ doporuc¢eny normativ, tzn., Ze : /
* je zde malo firem, které na m? dosahuji vykonu vyssiho nez je doporuceny optimalni
vykon,
*maly konkuren¢ni boj,
* Podminky pro vstup nové firmy je priznivy.

plati opacné podminky na trhu




Zakladni KP,,= O «PS;

vzorec

B: Metoda plosného standardu

Plosny standard je vyjadien v m? pripadajicich
na 1000 obyvatel sidelniho utvaru.

PlosSny standard: m?/ 1000 obyvatel !!!

rozsireny vzorec: KP , ;= O, «PS; «l ygr «lgs

Olk - obyvatelstvo v tisicich

KP,, - rozdil mezi icelnou a skutecnou kapacitou prodejnich ploch
Koo - ucelna prodejni kapacita v m?

PP, - skutecna prodejni kapacita v m2.
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Jednotlivym velikostnim kategoriim mést je prifazovan rozdilny ukazatel ploSného
standardu ve snaze zohlednit vyznam mésta a jeho funkci ve spadovém uzemi.

B: Aplikace metody plosného standardu - modelova uloha:

Zjistéte, zda v daném meésté je jesté volny kupni potencial pro pripadny
vstup, jestlize jsou dany tyto udaje:

Pocet obyvatel ................. 30 000

Plosny standard............... 400 m? / 1000 obyv.
l.s = 0,9

| g =1,12

Prodejni plochy skutecné..... 15 000 m?2
Vypocet:

KP pp= 30 x400x 1,12 x0,9=12 096 7 opacné podminky
AKPM=12096-15000:-2904m2 /
Odpovéd: V dané lokalité je prebytek kapacity maloobchodni sité (prodejnich ploch). Neni

volny kupni potencidl. Dusledky prebytku prodejnich ploch a nedostatku jsou zde stejné
jako v predchozich ulohach.

Je li rozdil kladny, pak plati

SILESIAN %

UNIVERSITY

SCHOOL OF BUSINESS
ADMINISTRATION IN KARVINA




SILESIAN
UNIVERSITY

SCHOOL OF BUSINESS
ADMINISTRATION IN KARVIN

Dékuji za
pozornost
Nashledanou




