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Nejprve si zopakujeme 1. kapitolu:

-V obchodé pilisobi vyvojové trendy (koncentrace a trzni dominance,
internacionalizace, silna konkurence, diverzifikace a vse sméruje ke
globalizovanému trhu — nositeli trendii jsou zejména dominantni firmy
na trhu — Walmart, Kaufland, Lidl...).

- Vyvojovy cyklus maloobchodu — navaznost na vyvoj ekonomiky,
posuzuje se na prodeji potravin, Engelliv zakon, vyvojové etapy -
détstvi, mladi, dospivani, dospélost a zralost.

-Obchod ve sveté ma sveé historické mezniky.
-Evropsky obchod potvrzuje vsechny vyvojove trendy.

-Cesky obchod se historicky odli$né odvijel, po roce 1989 zde v$ak
nastoupily vSechny vyvojové trendy — etapizace transformace.

-Budoucnost ceského obchodu — trh a prodejny, obchod jako sluzba,
riist narocnosti zakaznikli, integrace a omnichannel, rozvoj vztahii s
dodavateli, lidé-hrozba i prilezitost.
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Priklad cilu retailingové spole¢nosti

Strategicke cile:
- zvyseni obratu o x %, resp. udrzeni obratu, resp. preziti na trhu,
- pokracovani expanze 0O, resp. udrzeni pozice na trhu, prechodné
zhorSeni pozice (napr. Tesco),

zvyseni konkurenceschopnosti, nové formaty prodejen,

posileni image spolecnosti - jeji vlastni znacky
- posileni image v kategorii nabidky cerstvého zbozi (napr. Lidl —
jednotka cCerstvosti),
- cenova konkurenceschopnost v oblasti zbozi zakladni poptavky,
- celkové zvyseni urovné prodeje (remodeling - Lidl, Kaufland).

Takticke cile:

-ziskat nové zakazniky
-zvysit vydaje zakazniki
-zakazniky udrzet




Formulace strategie retailingove spolecnosti
priklad postupu: Identifikace zakazniku

Megatrendy v chovani zakazniku:

e orientace na vykon (symboly statusu, exkluzivita)

e neokonzervatismus (obliba antikvit, staré zvyky)

e alternativni orientace (navrat k prirode, biopotraviny, bylinky)

& hédonismus (péstovani téla, sport)

e orientace nové generace na technické vymozenosti doby

e e duraz na konektivitu (obecné propojeni pocitacti nebo jinych elektronickych
zarizeni v pocitacové siti — rychlost pripojeni PC k internetu, nositelna technika,
aplikace virtualni reality)

e e digitalni transformace (digitalni sluzby, internetové a mobilni bankovnictvi)

e @ automatizace v obchodé (samoobsluzné technologie).



Zopakujme si ! Filosofie,poslani a vize obchodni

organizace

Podnikova
filosofie

=

Vize
budoucnosti

P vlastnici, manazeri, zameéstnanci,
zakaznici,dodavatelé, véritelé, konkurenti,

vlada, obchodni svazy, odborové svazy,
mistni zastupitelstvi.

» predmét ¢innosti zajistujici
naplnéni filosofie

» historie podniku

» strategické cile, slogany, zakaznicka a
zameéstnanecka filosofie, vztahy a zavazky
vUci spolecniktim, vztahy k okoli.




Jaké zajmy maiji zainteresované subjekty na 25
podnikové filosofii?
subjekt

Zaméstnanci Maji zajem na uspokojeni svych potreb.

Uprednostnuji dynamicky rozvoj podniku.

Vlastnici (akcionafi) Usiluji o bezpecnost a jisté zhodnocovani kapitalu.

Pozaduji adekvatni nabidku ve spravné strukture a cenég, servis.

Dodavatelé Usiluji o optimalni nakupy a dobré vztahy, platebni schopnost a dodrzovani smluv.
Véfitelé PozZaduji dohodnuté splaceni zavazkd.

Usiluji o lepsi pozici na trhu, rust trzniho podilu a zasahuji do teritorii jinych firem.

Visd Preferuje dodrZzovani zakonu a pravnich predpist a vladnich programu v souladu se
ada 1y s ’ .y
statni obchodni politikou.
Usiluji o ucast na programech vlady, aby tak mohly spoluvytvaret prostredi pro
Obchodni svazy g
podnikani.
Maji stejné zajmy jako v jinych firmach (porovnatelnost mezd, stabilita zaméstnanosti,

pracovni podminky).

Odborové svazy

Pozaduji prispévky na rozvoj oblasti, na ochranu zivotniho prostredi, zaméstnavani lidi z



N 7y

Uzsi a sirsi vymezeni poslani - praxe

Prodej automobilti Skoda (uzii vvmezeni)

Vyhoda: specializace, méné dodavatell, typizace prodeje a technologie,
kvalifikace personalu s hlubokymi znalostmi o sortimentu, relativné
silny globalizacni potencial

Nevyhoda: silna zavislost na zivotnim cyklu vyrobku a vyvoji poptavky a
na konkurentech se substituty.

Sit Sirokosortimentnich velkokapacitnich prodejen (Sir$i vvmezeni)

nizsi zranitelnost vykyvem poptavky, konkurencnimi substituty

vysSi zavislost na stadiu vyvoje firmy




Vize Jako motivacni soucast strategie -

__praxe
Vize muiZe byt formulovana na urovni celého svéta

Reaguje na dobu, v niz je formulovana, i na lokalitu
Napr.

Mc. Donald - rozsifit prodej hamburgerl po celém svété

Bata — obouvat cely svét

Historicky pohled na vizi (firma Bata)

Vize pro Ceskoslovensko za prvni republiky:

V kazdé obci, kde bude stat kostel, bude nase prodejna obuvi

(logicka podminénost spadovosti)




Vrcholové strategie
Nejznameéjsi podnikatelske 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.




Strategie vedeni cenou- Delej to ve
velkem

e uspésny je ten, kdo ma
nejvetsi podil na trhu,

 vychazi z tzv. , krivky
zkusenostniho efektu®.

* ROI-Return on Investmen

(navratnost vlozeného
ROl kapitalu)

* Pr.: Velké obchodni retézce a
nakupni aliance

trzni podil
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vykony

Strategie diferenciace - Deéelej to

nove

ovanenaklady

P uspésny je ten, kdo zavadi
nové technologie, nové
produkty

» vychazi z tzv. ,,S — krivek.”

» Pr.: vznik samoobsluh,
elektronizace pohybu zbozi,
digitalizace

-



Digitalizace maloobchodu -
praxe

Kdyz se rekne Microsoft, kazdému se asi vybavi Excel nebo operacni program Windows.
Rozsah této spole¢nosti je ale mnohem $irsi. Rika VAm néco pojem ,,chytra prodejna“?
Porad nevite? Tak Ctete dal.

Diky preferencim zakaznikd jsou do digitalizace tlaceni také maloobchodnici. Digitalizace
umoznuje vytvoreni obrovského prostoru pro zpracovani nejruznéjsich dat a posilovani
vztahu se zakaznikem. Podle nejriiznéjsich analyz bude pravé digitalizace maloobchodu
hlavnim trendem pristich let. Microsoft proto predstavil obchod nové generace, ve kterém
ukazuje potencial technologickych novinek. Na jednu stranu uzasny pokrok. Dostane vas uz
jenom samotny vstup do prodejny:

- Na interaktivni obrazovce zakaznika oslovi personalizované reklamni sdéleni. Obrazovka
totiz rozpozna vek a pohlavi. Kamery poté meri, kolik casu stravite v obchodé nebo

u kterého produktu se zrovna tvori fronta. Obchod toho umi samozrejmé vic, ale to by
vydalo na celou knizku.



Digitalizace maloobchodu -
praxe

Takze, co je pro podnikatele to hlavni? Ziskana data napriklad umoznuiji:

- spravovat ruzné pobocky na dadlku,

- propojit data s obchodnimi vysledky nebo

- Zjistit reakci zakaznikd, na rizné produkty.

Prave uspéesné budovadni zakaznického vztahu s vyuzitim ziskanych dat by mélo vést

k tomu, Ze podnikatel usetfi vynalozené penize do rtiznych reklam. Digitalizace samoziejmé
neznamena jenom super chytry obchod. Je toho daleko vic:

- digitalizace plateb, internetové stranky, online marketing, kiosky pro informace
zakazniki i objednadni zbozi (Mc Donald, IKEA, ), chytré regaly az po cloudové ulozZisté pro
data. Moznosti digitalnich vychytavek mohou slouzit nejen velkym, ale i malym
obchodnikum.

Zpracovano dle https://www.anobudelip.cz/cs/jiri-
blaha/aktuality/jak-postupuje-digitalizace-maloobchodu-
42005.shtml



Digitalizace maloobchodu - informacni S
kiosky- praxe &

Blize: https://www.kodys.cz/produkty/snimace-carovych-
kodu/informacni-kiosky

Heslo doby: Komunikujte se svymi zakazniky interaktivné, diky nasim informacnim kioskim
(1K).

Uplatnéni IK nalézt predevsim v maloobchodé, prodejnach, supermarketech, hypermaketech,
restauracich, vystavnich prostorech, uradech, ale i prumyslovych a vyrobnich podnicich. IK je
zarizeni, terminal se zabudovanou cteckou carovéeho kodu a obrazovkou, na kteréem ma
zakaznik moznost ovérit si napr. cenu zbozi, ziskat informace o produktu nebo nabizenych
sluzbach, jehoz carovy kod sejme.

IK vSak umi nabidnout mnohem vice. Slouzi i jako multimedialni stanice pro poslech ukazek
hudby nebo komunikaéni termindly pro zameéstnance, slouzi pro nacitdani a tisk kuponii z
vérnostniho programu vyplnéni nejriznéjsich anket apod. IK mohou mit interiérové i
exteriérové provedeni s odolnosti vici povétrnostnim podminkam a jinym vliviim
poskozenim. Firmy nabizeji feseni pro vnitrni i venkovni aplikace, ktera vynikaji funkénim
designem, vysokou odolnosti a moznosti libovolnych zakaznickych uprav na miru. Staci si jen
vybrat.



Strategie zacileni - Delej to, co na trh ;S
chybi

P uspésny je ten, kdo
najde mezeru na trhu -
trzni vyklenek

» vychazi z vyjimecnosti
vyrobku, chybéjici sluzby.

» Pr.: chybéjici
maloobchodni sit
(pojizdna prodejna...)

» jedinecny produkt...
» spise maly obchodnik




Mezera na trhu — praxe (jedinecny %}F
produkt)

Firma Sije elegantni batohy, na které zakaznici nedaji dopustit. Znacka Alexmonhart nasla
mezeru na trhu a dafi se ji.

Mlady par Alex a Daniel vytvareji znamé batohy na ceském trhu. Poprvé predstavili své
batohy v roce 2014 na Czech Design Weeku. Mély kozeny obal a byly skladaci. Alexmonhart
Studio Store se stali od roku 2017, odkdy pisou spolecnou historii uz jako znacka. Dnes
maji v nabidce nejen batohy, ale i ledvinky, barety a bryle.

Jejich cilova skupina jsou manazeri a celebrity.

A jak mladi designéri zvladaji aktualni krizi spojenou s pandemii?

Zacali Sit i Ustenky. A pouceni z ni? VZdycky muizZe byt hure, a proto je treba se snazit mit
financni rezervu.

Blize https://www.czechdesign.cz/temata-a-rubriky/sije-elegantni-batohy-na-ktere-
zakaznici-nedaji-dopustit-znacka-alexmonhart-nasla-mezeru-na-trhu-a-dari-se-ji


https://www.czechdesignweek.com/
https://www.czechdesignweek.com/
https://www.alexmonhart.com/front
https://www.alexmonhart.com/front
https://www.alexmonhart.com/front
https://www.alexmonhart.com/front
https://www.alexmonhart.com/front

Stala strategie obchodni organizace

» Trading UP » Trading Down
P> Rist poptavky po uréitém » Pokles poptavky PO urcitém
sortimentu sortimentu

* sortiment * sortiment
- rozsireni, prohloubeni -redukce sirky a hloubky
e nakupni podminky * nakupni podminky

- zvysovani urovné zjednoduseni obsluhy
e cena roste e cena klesa

vyssi obchodni prirazka, naklady tlak na snizovani obchodni

prirazky, nakladii i zisku




Mezinarodni rozvojové strategie
retailingu

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

» Clenéni podle pfizptisobivosti trhu-

Multinacionalni strategie - dusledné prizptisobovani
mistnimu trhu

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

firma C&A, LIDL, Kaufland ...

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

Pokles
nakladovosti



Shrnuti prednasky

Retailingova spolecnost formuluje svoji strategii na
zaklade obecnych vychodisek, soucasné musi zohlednit
specifika predmetu jejiho podnikani.

Cile, megatrendy, vize a poslani.

Nejznamejsi strategie OO — délej to ve velkém, délej to
noveé a delej to, co na trhu chybi.

OO0 reaguji na poptavku strategii Trading Up a Trading
Down.

Pokud firmy pusobi na zahrani¢nich trzich, pak vyuzivaji
zpravidla strategie multinacionalni, transnacionalni a
globaini.




