Ekonomika obchodu — Tymové tikoly v ramci seminare ¢. 5

Zasada dovoleného sousedstvi, dispozicni reseni prodejny a formy prodeje

Termin odevzdani: na pfiStim seminafi

Moznosti zpracovani: v tymu (2 - 4 studenti)
Bodové ohodnoceni: moZnost ziskani aZ 3 bonusovych bodi
Jména a pfijmeni Clenti tymu:

UKOLC.1
Predstavte si, ze jste majiteli nové vytvarené malé prodejny se smiSenym zbozim na venkove. Vasim prvnim tikolem je navrhnout rozlozeni zbozi na prodejné.
Vite, Ze rozdéleni zbozi do technologickych skupin je nezbytné pro praktickou aplikaci zasady ulozeni zbozi, zndmé jako ,,zasada dovoleného sousedstvi‘.

Postup zpracovani:
Do dispozi¢niho feseni prodejny rozloZte jednotlivé sortimentni skupiny zboZi tak, aby odpovidaly zasadé uloZeni zboZi (urcete také technologické
skupiny zbozi): praSky na prani, napoje, chovatelské potfeby, ryby, maso, ovoce, alkoholické napoje, trvanlivé potraviny, mlécné vyrobky, vejce,
mikulasské figurky a tématické cokolady pro déti, zelenina, péce o domacnost, drogerie, pecivo, lahtidky, Cistidla.

Ptfipravte si argumentaci, pro¢ jste zbozi rozlozili po prodejné tak, jak jste zakreslili. Pfihlédnéte také k frekvenci poptavky a rozdélte zbozi do tii

znamych skupin:
1. zbozi zékladni poptavky:

2. zbozi Casté poptavky:

3. zbozi obc¢asné poptavky:

O jaky sortiment z pohledu jeho

sirky a hloubky se jedna, kdyz vite, Ze pruméma hloubka sortimentu je 3?



— VTV

Dispozi¢ni FeSeni Vasi prodejny:
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UKOL C.2
V tymu vypracujte navrh dispozi¢niho feSeni prodejny a okomentujte jeho vhodnost vzhledem k formé prodeje. Uved'te, jaky sortiment bude Vase prodejna
prodavat, specifikujte si nazev prodejny a zvolte si formu prodeje ve svoji prodejné (pultovy prodej, volny vybér, prodej podle vzorkil, samoobsluha —uzavieny
typ, samoobsluha — otevieny typ, prodej na objednavku — v tomto piipadé budete zpracovavat dispozi¢ni feseni vydejny, kde si zakaznici objednané zbozi budou
vyzvedavat).

Postup zpracovani:

* Nejdfive si prectéte tipy uZitecné pri zpracovavani dispozi¢niho FeSeni a empirické ziakony dle Sharpa. Na zaklad¢ ziskanych poznatkd zpracujte
dispozicni feSeni své prodejny.

* Do navrhu zakomponujte rozméry prodejny v procentudlnim vyjadieni: hlavni prodejni plochy (tykajici se vstupniho portalu, regald a jinych nutnych
soucasti), pomocné plochy (pokladni zona, skladové zazemi, socidlni zafizeni zaméstnancti, WC, kuchynka) a nezapomeiite tyto hlavni a pomocné
plochy v nakresu vyznacit.

* Napiste, zdali pouZijete ve své prodejné piktogramy a definujte jaké.

* Na zavér odiivodnéte sviij navrh dispozi¢niho FeSeni vzhledem k formé prodeje, kterou jste si zvolili.

Tipy uZite€né pii zpracovavani dispozi¢niho FeSeni:

Vstupni plocha prodejny

Zde je dilezitym pravidlem volny prostor u vstupu. A teda uvniti prodejny (hned za dvefmi) by mél byt prostor nejcastéji o velikosti 1-1,5m2. Tento prostor je také nazyvan
tzv. dekompromisni zénou. Jejim téelem je privitat zakaznika naladit ho na atmosféru prodejny. Tato zona by méla byt atraktivni pouze v pfivitani, ale ne bohata na informace.
Z této zony je nejcastejsi pohyb zakaznikli vpravo. Je to dano spise psychikou ¢lovéka, jak prokazaly vyzkumy.

Pokladna a balici zéna

Volba umisténi pokladny vpravo je zcela nevhodna. Oblast vpravo od vchodu by méla byt vyuzita pro nejzadanéjsi produkty prodejny, ale ne pro pokladnu. U pokladny zakaznik
konci, a tak by pokladni zoéna méla byt umisténa tam, kde predpokladame konec zékaznikova nakupovani.

Vychod

Tato zona by méla mit stejnou formu jako zona vstupni (ve vétsing€ ptipadl jsou tyto zony totozné). V tzv. exitové zoné je zakaznik po platbé a uZ mu nic nenabizime. Nékdy
se mize setkat s umisténim zbozi i v této zoné, jde ale vétSinou o zbozi velké vahy a objemu.

Velikost prodejnich zarizeni

Hlavnim cilem je efektivné vyuzit plochu prodejny. Méli bychom uvazovat tak, aby nase dispoziéni feSeni prodejnich zafizeni nepiesahlo 8-9m a nebylo vyssi jak 1,5m. Dlouhé
a piilis vysoké ulicky jsou pro zékaznika nepohodlné. Ulicky by méli byt dostatecné Siroké tak, aby bylo umoznéno zakazniklim projiti bez dalsiho dotykani se a narocnému
vyhybani.

Empirické zakony dle Sharpa, které je mozné vyuzit pii nakresu dispozi¢niho FeSeni:

LIMITOVANY CAS

Nakupujici stravi v obchodé omezené mnozstvi ¢asu. Pokud cely proces nakupu trva dlouho, zakaznici nakupuji méné. Kdyz najdou to, co potiebuji rychle, maji tendenci
podivat se i po dal$im zbozi. V moment¢, kdy zabere vétSinu nakupniho ¢asu hledani produkttli, zakaznici utrati mnohem méné penéz. V praxi to znamena, ze obchodnici by
meéli sortiment logicky a pfehledné usporadat na prodejni plose i v regalech (viz merchandising).

BLIZKOST NAKUPU




Lidé nakupuji ¢asto v kratké vzdalenosti od bydlisté a méné asto ve vzdalenych obchodech. Polovina nakupi je do péti polozek. Casto nakupované polozky by se nemély asto
presunovat na prodejni plose. Prodlouzi se ¢as hledani (viz limitovany ¢as). Nabizené kategorie by mély byt viditelné. Vhodné je i umistit v prostoru prodejny piehledné
oznacené schéma prodejni plochy. Zejména se s tim setkavame ve velkokapacitnich jednotkach a nakupnich centrech. Ta nabizeji zakazniktim i dispozicni feseni vSech pater.
SELEKTIVNI NAKUPOVANI

Typicka domacnost nakoupi za rok 300 — 400 rtiznych produktii. Spotiebitelé jsou velmi loajalni sadé svych oblibenych produktii. Supermarkety a hypermarkety nabizeji az 60
tisic polozek. Rozdily v nabidce mnozstvi sortimentnich druhti jsou ovlivnény typem prodejny. I supermarkety maji n€kolik velikostnich kategorii (malé, stfedni a velké). V
tomto mnozstvi nabizenych druht zakaznik realizuje strategii opakovaného nakupu. Hleda je v mistech, kde vi, Ze produkty najde. Znovu je tieba opatrné pracovat s pfesunem
produktt.

NEJPRODAVANEJST PRODUKTY

Top 1000 polozek v supermarketu pfindsi polovinu trzeb. Nejprodavanéjsi produkty by mély byt dostupné, nikoliv skryté v nejzapadlej$im kouté. Pokud zdkaznik provadi
opakovany nakup a je selektivni, nedava pozor na okolni produkty. Néktefi obchodnici umist'uji nejprodavanéjsi produkty na konci prodejny, aby zakazniky ,,pfimély* projit
celou prodejnou.

BARVY A SYMBOLY

Zakaznici v obchodé ¢tou velmi malo. Dobfe ale reaguji na barvy a symboly. Eye-trackingové studie to dokazuji, Ze zakaznici ¢tou velmi malo a navic si pozorné vybiraji co
&ist. Seti sviij nakupni ¢as. Barvy a symboly jsou moznosti jak nakupovani zptehlednit p¥i minimalni dasové

ztraté zakaznika. Vhodné je vyuzivat piktogramy srozumitelné v mezinarodnim méftitku.

SPECIALNI NABIDKY

Zakaznici chtéji Setfit penize, ¢as a mentalni snahu. Zvyraznénim slev, specidlnich nabidek, novinek, nejprodavanéjsiho zbozi jim v této snaze pomtzeme. Znacky ve specialni
nabidce musi byt znamé. Vyzkum ukazuje, ze 1idé nemajici znacku v hlave, ziidka reaguji na tyto nabidky.

POHYB ZAKAZNIKU NA PRODEJNE

Zakaznici se pohybuji radi v otevieném prostoru. Jidrem maloobchodni sit€ jsou samoobsluzné prodejny. Tyto prodejny v podstaté nabizeji zakaznikiim celou prodejni plochu.
Smérem k pokladnam zakaznici zrychluji. Pokladny funguji jako magnet. Monitorovani zakaznickych cest je dulezitou soucasti designu nakupni plochy. Heat mapy (tepelné
mapy) zachycuji pohyb zékaznikti na prodejni plose. V heat mapach mizeme vidét nejfrekventovanéjsi mista vyuzitelna pro dilezité produkty.

ZPRACOVANI UKOLU C. 2
Nazev prodejny:
Sortiment:
Zvolena forma prodeje:

Jaké pouzijete piktogramy a proc:

Okomentovani vhodnosti dispozi¢niho FeSeni vzhledem ke zvolené formé prodeje:



40 m

60 m



