16. Obchod, velkoobchod, maloobchod

Marketing

Je to spoldensky a riadiaci proces v ktorom jednotlivci a skypziskavaju prostrednictvom
vytvarania a vymeny produktov a hodnéttopotrebuju a t¢o chcud.

Vyroba > spotrebite
éas, mnozstvo, kvalita, cena

Marketingovy algoritmus:

1.

2.
3.
4.

koncegna faza

- vytvorenie filozofi alebo poslania firmy (reklagpslogan o prezentuje)

analyticka faza = SWOTka — vonkajSie prostredighéla silné stranky, prilezitosti a ohrozenia
realiza&na faza — implementacia marketingového mixu na trhu

faza spatnej vazby
Marketingovy mix (4P)

vyrobkova politika — product — akakdvek ponuka na trhu, ktora je schopna
uspokojt’ urcitl potrebu.

Klasifikacia produktov

- tovary kratkodobej spotreby (chlieb, mydlo)
- tovary dlhodobej spotreby (auto, odevy...)

- sluzby,¢innosti uspokojujucéudské potreby
Clenenie produktov z marketingovéhtediska

a) Spotrebny tovar

- tovary bezného [nakupované pravidelne)

dennej spotreby ne&kavanej spotreby (nie sa
stane a potrebuje¢a)e

nakupované impulzivneofmhé veci, Zuuiky)
Na kazdy typ vyrobca musidit iny marketingovy mix.

- tovary prilezitostného D
- tovary dlhodobejSej spotreby (televizor, autdtorych spotrebifeporovnava aj
rozSirujuce funkcie vyrobku
- tovary zvlaStneho dopytiznama znéka)
- vernosg zakaznika k zrike
- tovar neuvazovany
- statky o ktorych zakaznik nieje bezne infovanoy
- potrebuju vkl reklamu




. b) kapitadlové statky

- sluzia nad’alSie spracovanie alebo pre potreby podnikaniadridy, stroje...)
. Cenova politika — PRICE

minimalna hranica&> NAKLADY
maximalna hranica> cena, ktoru je spotrebftechotny zaplati

Faktory ovplyviiujuce vySku ceny:

- nadobudacia cena tovarpredajna cena dodavidgvyrobcu) + vethjSie N
- moznos vyberu dodavat@a toho istého alebo zastugivého tovaru

- ndklady obchodného podnikoapr. na skladovanie, energiu...)

- ziskova prirdZka

- iné zakonné poloZzkgnapr. clo, DPH...)

Zakladné postupy pri tvorbe cien

a/ nakladovo orientovana :

- kalkulacia

- nulovy bod
b/ dopytova: - elasticita dopytu (ako reaguje dapyzmenu ceny)
¢/ konkuregné stanovenie cien

. PROMOTION

- reklama

- podpora predaja — kratkodobé impulzy, ktoré zuysiopyt
- Public Relation (PR), dobré meno, image...

- osobny predaj — od dveri k dveram, domace party

. PLACE distribu ¢na politika
- vyber miesta predaja T a S a spésobu prepravy keckému spotrebit@vi
- prenos zabezpaje odbytové cesty kanaly -
-> suhrn vSetkych jednotlivcov alebo firiem, ié@abezp&uju, aby bol T dostupny
nad’alSie pouZitie alebo na kol spotrebu
Druhy odbytovych ciest

a/ priama - bez sprostredkovdiev (vyrobca -> spotrebit®
(pouziva sa pri kapitalovychtlsbah, kusovej vyrobe)

Vyhoda:

- nizka cena

- skracovanie dod. cyklu

- flexibilnost’ vyrobcu -> priamy kontakt



6. b/ nepriame— vyrobca -> maloobchod -> spotreliit@apr. supermarket)
- ve’kokapacitné predajne nakupuju priamo od vyrobcu
vyrobca — vékoobchod — maloobchod — spotrebite

- pri distribucii potravin, drogérie
- cena sa nalfigje — zisk. prirazka
- maloobchod nemusi mael’ké kapacity na Uschovu
- hromadné vyroba, ¥8ie Uzemie

vyrobca — vékoobchod — AGENT — maloobchod — spotrebite
vyrobca — AGENT — vikkoobchod — maloobchod — spotrebite

- najdrahSia, najnadoejSia na fin. prostriedky
- zasobovanie w&ieho Uzemia pri hromadnej vyrobe

Kritéria pre vo I'lbu odbytového kanala

- hospodarnas(rizikovos’)

- kontrolovat@&nost (cen. politiky)

- flexibilnost’ (prispésobenie sa zmenam na trhu)

Odbytoveé cesty kapitalovych statkov

Vyroba

A 4

Predajna pohika

Agent, reprezentant firmy

firmy \ ::

Priem. distributor
Odberaté «—

OBCHOD

Obchod: odvetvie NAH, ktoru uskut@uje pohyb tovarov a sluzieb z vyrobnej sféry daysfé
konenej alebo vyrobnej spotreby.

- terciarny sektor

- z historického Padiska sa obchod vlenuje v 3. faze spol@nskej déby prace

Zéakladna uloha: zasobovanie spotrebftev spotrebnymi, priemyselnymi,
polnohospodarskymi a inymi druhmi tovaru.

Clenenie:

= z Wadiska vlastnictva
- sukromné
- Statne
- druzstevné




= z Uzemného lladiska

- vnutorny
- zahraniny

=>» z hadiska objemu predaja

- vel’koobchod
- maloobchod

Pravne normy:

- Obchodny zakonnik

- Zakon o ochrane spotrehite
- Zakon o cenach

- Okiansky zédkonnik

Subjektamiobchodu st obchodné podniky

Funkcie obchodného podniku:

1.

preklenovacia

Priestorové- vypiiia priestorovi nestlad medzi vyrobou a spotrebotopey je
koncentrovana na 1 mieste a spotrebitelia st vSade)
Casova- zosuladeniéasu medzi vyrobou a spotrebou

kvantitativna:
Zberova funkcia- obchodné podniky koncentruja vyrobky od ré6znygtobcov

vasSinou vo vékych mnozstvach
Rozdé&ovacia funkcia- rozdé&uje a prisposobuje mnozstvo spotrefota

kvalitativna

- zuacltovanie — balenie tovaru
- vytvaranie obchodného sortimentu

Gverova— obchodné podniky poskytuju mozdaseru alebo réznych spoésobov
platby

poradenska funkcia— odborné rady spotrebfm (poskytuju skdér maloobchodné
podniky)

informa¢éna funkcia - obchod je spojovacikiankom medzi vyrobcom a
spotrebitéom aj pri poskytovani inform@cii

funkcia vyrobného charakteru - obchodné podniky zabezfugl aj kon€nu Upravu,
balenie, dopravu...

rizikova funkcia — obchodné podniky preberaju na seba zodpovédagzika pri
pripadnom znehodnoteni, poSkodeni tovaru.



Velkoobchod

Charakteristika: — obsahuje vSetk§innosti suvisiace s predajom tovarov zakaznikomrykt
ich nakupuju naralSi predaj alebo podnikdtké &ely.

Z&kladné €innosti: - nakup tovarov vo Mi&kom mnozstve u vyrobcov
- vytvaranie zasob a ich skladovanie
- predaj tovarov maloobchodnikom slwen d’alSieho predaja

Funkcie va’koobchodu: 1. predaj a obchodna promotion

Clenenie v&#koobchodu:

3.

4.

-> obchodny personal Vikkoobchodu pomaha vyrobcom
ziskava drobnych zakaznikov a podporavadbyt

. hdkup a tvorba sortimentuVO sustré’uje ponuku od réznych

vyrobcov podla poziadaviek maloobchodnikov
- vyhoda pre maloobchodnikov
transformacia mnozstvaupravuje vikos’ balenia pre

maloobchodnikov

skladovanie- VO znizuje skladové naklady aj u vyrobcu aj u

maloobchodnika

5. doprava- VO zabezpa&uje a poskytuje dopravu pre MO

6
1.
8. poradenskeé sluzby

— zabezpgie flexibilnos’ dodavok

. financovanie poskytuje uvery, bezhotovostny platobny styk

informacia o trhu- ponukové listy

1. Poda rozsahu poskytovanych sluzieb

- samostatny M&oobchodnici —> s Uplnou ponukou sluzieb

- makléri a agenti

—> s ohrakenymi sluzbami

- obchodné organy vyrobcov

2. Poda vazby na ostatn#anky hospodarstva

- samostatny VO
- integrovany VO

3. Poda principu obsluh

- dodavkovy VO
- odvazaci VO

y

Samostatny v&koobchodnici s tplnou ponukou sluzieb

- vel’koobchodnici so spotrebnym tovarenich zakaznikom st maloobchody

- priemyselny distributor tovar investiného charakteru vyrobnym podnikom




-> ponukaju maloobchodnikom vSetky funkcie
1. Samostatni VO s ohrarienymi sluzbami

1. cash & carry — Ji&oobchod so samoobsluhou
2. ohranéeny sortiment, rozSireny v potravinarstve

Zakladné principy nakupu
- ndkup samoobsluznou formou (zniZuju sa N na p&d¥o
- platba v hotovosti: - pg@zné prostriedky su neviazané v fatavkach,
zvySuje sa obratovégzasob.
- vel’koobchod neposkytuje dopravu, zakaznik si tovagadwsam
- predaj v dohodnutych mnoZzstvach
- ndkup na zaklade nakupného preukazu (zivnostnici)

Vyhody pre VO

1. nakup u vyrobcu vo Ji&om zniZuje ceny
2. vylucené N na prepravu a obchodnych zastupcov
3. vySSia L a obratova's

Vyhody pre maloobchodnika

1. rychla dostupnask tovaru
2. preliad o sortimente
3. znizovanie N na skladové priestory (napr. Maxa)

2. Zasielkovy vé&koobchod
- velkoobchodnici zasielaju svoju ponuku maloobchodnikamou katalégov
- dodavka tovaru postou, alebo inymi druhmi dopr&tgré zabezpaiju v&sSinou VO
- vyuziva sa pri Sperkoch alebo kozmetike (napr. AYON

3. VO s trat’ovymi dodavkami
- nema sklady, nevytvara zasoby, sluzi ako sprostreatd’ medzi maloobchodnikom
vyrobcom
- VO ziska objednavku od MO, na jej zaklade Radia prislusSného vyrobcu a zabedpe
dopravu T
- VvyuZiva sa pri predaji dreva, uzitkovych zariadehija

4. VO s nakladnym autom
- predava ohratieny sortiment, predaj sa realizuje za hotévos
- vyuZiva sa pri predaji mléaych vyrobkov, mrazenych vyrobkov

5. VO s regalovou sluzbou

- poskytuje sluzby MO s potravinami alebo drogistitkipvarom kde umiestije
prezentané regale svojich vyrobkov, gom stara sa o ich vyloZenie, prezentaciu a
financovanie. MO mu plati len za predané vyrobky.



Technologicky proces vo Vkoobchodnom sklade

Charakteristika:
- manipulécia s rozsiahlym a rbznorodym sortimentgm T
- transform@nacinnog’, pretvaranie sortimentu jednotlivych vyrobcov pad
poziadaviek spotrebita
- kontrola kvality tovaru
- jednoduchy styk s odberditan

Proces prijmu T:
- pri odbere dodavky (hruby prijerRontrola pétu kusov, hmotnosti,
neporusiténosti zasielky.
- prebierka tovarudfsty prijem) kvantitativna, kvalitativna a sortimentova
kontrola prebierky.

Proces skladovania tovaru:

Pod’a spésobu uskladnenia tovaru pozname sklady:
- otvorené (T je uskladneny na nekrytych priestrzath)
- polootvorené (maju strechu, uskiage sa napr: drevo)
- kryté — budovy

Pod’a funkcie:

- ndkupné — umiestnené vo vyrobnych oblastiach

- obchodné — tvoria prevazias’ ve’koobchodnych skladov
Z hradiska doby skladovania:

- UloZné — stredno-dihodobé skladovanie

- distribtné — tovar s&o najskér expeduje

Expedicia:
- predstavuje Ulohy spojené s prevzatim T zo skéaino odovzdanim odberbdei alebo
doprave.

Maloobchod

Suhrn vSetkyckinnosti suvisiacich s predajom tovaru zakaznikom

Zakladné znaky:

- decentralizovany predaj Sirokym vrstvam obyVate
- predaj T v malych mnozstvach

- predaj T spotrebného charakteru

Zakladna prevadzkova jednotka je prédaj

Clenenie:
1/ Pod'a rozsahu sluzieb:
a) samoobsluhy:

- ponuka T zakladného dopytu
- vysoka obratovas
- vySSia PP
- nizSie mzdové N
- rychly a pohodiny nakup




b) maloobchod s ohraenou ponukou sluzieb
- tovar prilezitostného D
- pomoc personalu
- doplnkoveé sluzby (averova funkcia, vratenie T)

¢) maloobchod s Uplnou P sluzieb
- Specializované predajne
- mala obratovas
- Siroka paleta sluzieb (dodavka, montaz, servis)
- vySSie ceny

2/ Poda sortimentnej skladby:

- maloobchod so Sirokym, Uzkym, plochym a hiooksortimentom.

3/ Pod'a metddy prace: maloobchod. predaj v maloobchodnych predajniach
- maloobchod. predaj bez predajnych priestoro

Maloobchodné predajne

- Specializované predajne

- ponukaju uzky a hlboky sortiment produktov

- vysoko kvalitné vyrobky (odborna pomoc, dovgz..
- obchodné domy

- Siroky sortiment

- ¢leneny do oddeleni

- ponukaju doplnkové sluzby (detskeé kutiky, dmararyroba Kucov...)
- ndkupné strediska

- v jednom stredisku viac obchodov

- s mimo centra s parkovacimi miestami

- sUstredena pestra ponuka na jednom mieste
- predajne s prddenou prevadzkou (eerky)

- zakladny sortiment

- blizko obyvatéov

- vySSie ceny
- supermarkety

- ve’ké samoobsluzné predajne

- sortimentastej spotreby

- nizSie N

- konkurencia v menSich predajniach v miesteiblal

- dodat@né sluzby: zmenarne, predaj kvetov...

Vyhody supermarketov:

- nizSie ceny

- akcie

- dlhSia prevadzkova doba

- frekventované miesta

- lepSie moznosti vyzdoby, Upravy interiéru



- Hypermarket
- predaj sluZieb (20 0007plocha)

- Siroky sortiment T a S
- s mimo mesta
- nizSie ceny

Maloobchodny predaj bez predajnych priestorov

1. katal6govy predaj
- zasielkovy obchod
- ponuka sa uskuttuje na zaklade kataldgov, ktoré sa zasielaju vypranakaznikom
alebo su v predajniach

VyuZzitie:
- vyrobné a obchodné podniky na podporu odbytu
- zasielkové obchodné domy (QUELLE)
Vyhody:
- nevyzaduje predajné priestory
- nemusi by blizko zakaznika
- nepodlieha&asovym vykyvom spotreby

Nevyhody:
- chyba osobny kontakt
- N nareklamu, vyrobu a expediciu katalogov
N na vratenie znaSa obchodny dom
Vyhody pre zakaznlka
pohodiny nakup
- rozSirenie ponuky
- zéruka cien
Nevyhody
- nemoznos vyskusa
- nedostatok informacii

2. Priamy marketing

a) direct mall
- zasielanie listov konkrétnej osobe, na adresazidika
- selekcia ciBovych trhov
- kvantifikovatény objem
- N na databazu, N na oslovenie 1 zakaznika sie/g&® u masovo
komunik&nych prostriedkoch
- pouziva sa pri podpore predaja knih, CD ...
b) priama distriblcia
- priamo do schranok spotreliite — hromadne
- neda sa metavysledok ponuky
c) telemarketing
- telefonicka

aktivny — ponuka cez telefon
pasivny — prijimanie objednavok
d) faxmailing
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e) teleshopping
- reklamny blok, prezentacia pomocou reklamnéloisp
- ndkupné kanaly

f) elektronicky marketing

3. Predaj prostrednictvom automatov
- cigarety, napoje

Vyhody: nepretrzitospredaja
Nevyhody: N na prevadzku, vysSie ceny produktov

4. Podomovy predghouse2house)
- prezent&né party
- od dveri k dveram

Vyhody: moznos odskusé, pohodlie
Nevyhody: vysoké ceny

Tendencie v maloobchode

Formy spoléného podnikania:

1. Filialkové obchody
- stibor viacerych predajni, ktoré maju sgokho vlastnika
- predavaju rovnaky sortiment
- centralizované€innosti
Vyhody: niZzSie N (centralizované riadenie)

2. Franchising: vysada (franchise)
- zmluvna dohoda medzi vyrobcom alebo poskytdimtesluzieb a nezavislym
podnikatéom nadobudat®m ktory kapi prava poskytovaovnaké sluzby alebo
predavd rovnaké vyrobky, pouzi¥aknow-how a znéku.

Znaky:
- licencia na utitu dobu, geografické uzemie
- nadobudatéplati vstupny poplatok za poskytnutie prav a %igladtrzieb

VyuZzitie:

- v oblasti fast-food
- ¢erp. stanice

- motely

- cestovky

Vyhody pre poskytovat@a.

- zisk

- rychly prienik na nové trhy

- l'ahka organizacia

- rovnomerné pokrytie trhu

- prava kontroly

- priamy kontakt so zakaznikom




11.

Vyhody pre nadobudata:
- neexistuje faza zavadzania
- vyhoda znalosti zriky
- malé riziko podnikania
- Uspory na reklame
- manazérske know-how
(vybavenie prevadzky, vyber T a S, poradenstablasti riadenia)

Nevyhody pre poskytovaita

- néklady na zavadzanie

- riziko neuspechu

- potencialna vychova budidceho konkurenta

Nevyhody pre nadobuddte
- licenéné poplatky

- moznos odobratia licencie
- nieje nezavisly

Prvky maloobchodného mixu

1. PRODUCT
- vyrobkova politika (tvorba sortimentu)
- vychodisko — stanovenie €mvych trhov

Faktory pre vyber ci®vych trhov:
- segmentécia trhu (prijmova, vekova)
- ndkupné zvyklosti (preferencie, Zivotny Styl)
- frekvencia zakaznikov v okoli
Kroky vyrobkovej politiky
- stanovenie konkrétneho sortimentu
- stanovenie sluzieb
- pred kapou
- po kupe (dodavka, servis...)
- ved'ajSie sluzby (parkovanie, poukazky...)
- zvolenie si atmosféry v predajni
- interiér, vyzdoba
- Cistota
- personal
- ve’kog’ predajneg¢lenenie
- hudba
- osvetlenie

2. PLACE- rozhodnutie o umiestneni predajne
- frekvencia zakaznikov

- charakter sortimentu

- konkurencia

- vySka ngjomného

- pristupnos
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3. PRICE

Faktory ovplywiujuce tvorbu cien:
- Naklady

- konkurencia

- nadobudacia cena

- ziskova prirazka

- DPH

-CLO

Cenove rozpatie pri maloobchodnych cenach = prédagna — nadobudacia cena

Cenova prirazka = cenoveé rozpatie 100
nadobudacia cena

Cenova marSa = cenové rozpaxd 00
predaj. cena

4. PROMOTION
- podpora predaja
- reklama

Podklady:

- skladova karta, prijemka, vydajka
- pasky z registkmej pokladnice

- ukazkaciarového kodu

- priklad na vypoet rentability

Elektronické registiéné pokladnice (ERP)

Vyhody pre predavajuceho:
- zjednoduSuju administrativu
- poskytuju evidenciu o predanom tovare a pohykartavych poloziek

Vyhody pre zakaznikov:

- rychlejSie zdtovanie nakupu

- lahka kontrola pokladainého bloku
- doklad o kupe (pokladény blok)

Ciarovy kéd

- jednoduchy, medzinarodne vyzivany systém eawania T, ktory umaiuje presnu
identifikaciu grafickym vyjadrenindisla

Typy:

- UPC (Univerzalny vyrobkovy kod) — oz&1gu sa vyrobky z USA, Kanady. Nevyhodou je,
Ze nerozliSuje krajiny a teda nieje znama krajidaguolu.

- EAN (Europskeislovanie vyrobku) — pouziva sa v Eurdpe, prvé &igbg alebo trajislie
uréuje krajinu pévodu vyrobku. Slovensko ma prideléisto 838. RozliSujeme EAN 13
pouZzivany na ozrgavanie beznych vyrobkov a EAN 8 na ozmzanie malych vyrobkov
(napr. zapaliek, ruzov...).
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Vyhody pre vyrobcov:

- automatizované @tanie a triedenie na vyrobnej linke
- ¢islo vyrobku zjednodusSuje obchodné rokovanie

- zdoj informacii o odbyte a dodavkach vyrobkov
Vyhody pre ve’koobchod:

- zrychlené objednanie, prijimanie, odosielanie T
Vyhody pre maloobchodnikov:

- zniZzovanie administr. ndkladov.

- urtova’ a ment’ ceny v pokladniciach

- presnejSie riadenie zasob

- rychla odozva na poziadavky zakaznikov

- zdroj informécii

Vyhody pre zakaznikov:

- lepSia orientacia v nakupe (ozeaie tovaru nazvom na pokladnom bloku)
- znizovanie p&tu omylov pri plateni

EAN 13:

Krajina — prvé tricislice

Dodavaté — d’alSie tri az sederisiel utuje dodavatéa

Vyrobok —d’alSie dve az sedetislic identifikuju vyrobok, pridBuja sa pre kazdy vyrobok
samostatne

Kontrolnégislo — sltzi na kontrolu pri snimani kédu



