Uvod

retail = prodej v malém
VWV — vymezeni, vyznam, vyvoj obchodu
obchod
o ¢innost — funkcionalni pojeti obchodu
0 instituce, prodejna, soubor firem — institucionglnjeti obchodu
o SirSi pojeti — vSechnannost nakupu a prodeje
0 uZSi pojeti — ndkup zaélem prodeje a prodej bez podstatné&myrebozi
= odwtvi narodni ekonomiky
= toto nas zajima
= tacast, kde zboZzi kai v koneg&né spoteke, spotebni zbozi
kdy vznikl obchodnik jako specialista
0 nejprve smina (krava za obili,...)
o doba, kdy si vyrobce naSel specialistu, ktery&arodaval, protoze vyrobce
uz to nestihal, a také mgkdo jiny nakupoval suroviny
o pielom rodové a otrokéké spolénosti
model Z-Z (smna)
o krava za obili
model Z(zbozi)-P(penize)-Z(zbozienesinik sam)
0 proda zboZi za penize a za ty si koupr zb02|
model P-Z-P (obchodnik) \\v
0 za penize koupi zboZi a to proda za,.\mc&:pen
o smysl — navysit kapital ipdtim j@h@lskat zbozi
obchod vnitni N
o0 V historii se da provnat ke kra(ffﬁﬁkemu obchodu, trhu
o sehnalo se tam vSechno, % domacnoéebot/ala
obchod zahragni -
0 export, import }X\Q ’
o kupecky obchod <
» bohati kup {sﬁovazell cizokrajné zboZzi
* na panovnické dvory, Sleéhtdo kralovskych rest
sttedowk — Upadek obchodovani
0 Uuzawené staty (nepoudi si k sol® cizince)
o cirkev (Keg'ané obchodovat nesiiy mohli Zidé, pravoslavni, muslimové)
o0 cirkev ani panovnik ne#h obchodniky radi
= obchodnici totiz réli majetek nejlikvidrjSi
= obchodnik vydlaval, a tak gjcoval — cirk. hodnostam, feudahm
* vznikd finargnik
* pojem neked’anské penize, obchoduji jen hekané
0 podporovani obchodu — hanza, hanzovéstan
= uwveédomili si, Ze z rozvoje obchoduihou rEco mit
= ungelt — da z obchodu pro &sto
= kupci nesnili obchodovat mezi sebou, ale prodat na énist
= éra hanzovnich &st korti se zdmiskymi objevy a koloniemi
kolonialismus
o vychodoindické (a jiné) spalaosti
= obchodni spokosti (mimo jiné)
*= navozit toho co nejvic do maské zens
= dovozy bez cla, clo na vyvozy



o

kolonial
= cukr, ryZe, kakao, kavéaj, ...

zarodek obchodni spdeosti

(0]

namdanici a rejda, uz dive

pramyslova revoluce

(0]

© O OO0

obchodnik uvad do Zivota vynalezy, obchodni kapital financovaaluci
z obchodnika se stavaipnysinik, nebo aspododavatel
specializace na spebni a ostatni zbozi
Smejd — drobné r&di a z&zeni pro domacnost
z&'in& se vyraét barvy, laky, kosmetika, elektronika,...
= specializace obchodu

rozvoj zasilkového obchodu

0]
(0]

Némecko - na venkov
USA — obchodnici Sli vice na zapad a nechali silabsbozi z Evropy

0 vyroba gedkehla obchod

= z&inaji se otvirat vlastni obchody, obchodni domyotaygit

patron obchodu — Merkur (zaraveatron zlodji)
Scharovy zakony

o

(0]

opodstatanost obchodu jako mezénku Je dana jeho uzitkem, kteryimasi
spotebiteli nebo vyrobci {
uzitek pro vyrobu — vyrobky se dostan@u k Siroké&paktru domacnosti,
spotebiteld \\v
= pro Siroké spektrum to uzﬂék\fm pro uzkeé ne
uzitek pro spdtbitele — nakoupm‘zé%chno na jednom #nist
pocet mezélanki — velkoobchog¢ ya maloobchody
= maloobchod (retail) — W\iaatmosferu prosedi, stara se o zakaznika
o store—v pr%@Zovnach prodejnach
o kamenny obchod
0 s é@ky, kiosky
%; jizdné prodejny
e non-store
0 ’automaty (na kafe,...)
o0 zésilkovy obchod (i prodejips internet)
= nabidka je zprogedkovana gakym médiem
» katalog, TV, PC, letak,...
= obchodnik a zakaznik jsou mistodctleni
» zboZi je dodano, zaslano
0 pochizkovy, podomni prodej
= velkoobchod — nakupuje ve velkém individuéini sognt od vyrobg,
ve velkém prodava Siroky sortiment bez podstatmauypdalSim
» skladovy — mé sklady, drzi si fyzicky zboZi
o dodavkovy
0 cash and carry — Makro, plati se hatov
e neskladovy
0 agenturni —sedim u PC, nakupuju a rovnou prodavam
o0 regalovy — pronajme si od maloobchodnika regal
= dva velkoobchody — prvni je dovozce
= dva maloobchody
e druhy maloobchodcesth podomni prodej
e nékup v maloobchodnim diskontu




* prvni maloobchodnik se tomgkdy brani

o B2B, B2C

= neni to to samé, jako spebni a nespétbni zbozi
= prostednici
» piechazi na&vlastnictvi zbozi, kupni smlouva — plnohodnotny
mezilanek
» obchodni zprogedkovatelé — neplnohodnotny m#anek
o0 predevSim v zahraémé-obchodnich operacich
0 na (et ngjakého pikazce
= jménem pikazce — obchodni zastupce
* svym jménem — komisiofa
0 samovstup komisioria
» Kkoupi zboZi jménemifkazce na sy Ucet, stava
se majitelem a pragtdnikem, plnohodnotnym
mezilankem, gkdy nezakonné
= piepravci — sva vlastni kategorie, v logistice
= burzy, aukce, veletrhy
* umozuji setkani nabidky s poptavkou, nejsou to pFeastici
* burzy (zbozove)

o =forma organlzacﬁstrhu s hromadnym (obili, ropa,
ruda,...), nef)tomnym a zastupitelnym §fakou
charaktensﬂkou}zbomm

o efektivni ob h@dy ziskat, nebo se zbavit zbozi

o] spekulanl Qb%hody na zvyseni ceny

e aukce (véejna d?&zba)
0 byty, obr§azy prodejny,...
* veletrhy /\\\
o tedspise vzorkové
o funkce — komemi, informani, propagani, vzcElavaci

Firmy podnikajl’cés)odle ¢eského Zivnostenského zédkona

Zivnostnici — podmnozZina podnikaiel

Zivnosti — ohlaSovaci€¢mesiné, vazané. volné), koncesované
Zivnostnik — fyzicka i pravnicka osoba

OKEC=NACE (now, od roku 2009)

0 obchod — G - 45 (spojeny s motorismem, opravééedfiejnost, servis), 46
(velkoobchod a zpraostdkovani), 47 (maloobchod, v OKHaky drobna
opravarenskainnost — hodinky, boty,...)

Privatizace, restituce

1990 — podniky paily (24000)

0 malym soukromni&m

0 ministerstvo obchodu a cestovniho ruét— 21000
= asi 5000 proSlo velkou privatizaci
= 5-6000 restituci
= 10-11000 malou privatizaci

0 razne jiné resorty

0 n¢které podniky — ekonomicky najemce



= podnikal tam, ale nepdb mu to
- atomizace — prodejny jsou malé, moc se desyi

Soudoba retailingova firma

- charakteristika
o velikost — firma velkd, disledek koncentrace
= pievzeti, fuze, akvizice (Tesco — Carrefour)
= rast zevnit, vlastni (Globus)
provozuji velkoplosné maloobchodni jednotky (hyparket, supermarket,
diskont)
opiraji se o vlastni velkoobchod, dodavky justine, propracovana logistika
orientuji se diskonth— orientace na nizké ceny (Kaufland)
diverzifikacec¢innosti — firma se rozptyli naskolik firem
o zahranéni expanze —ijsobi viad® zemi, maji nadnarodni charakter
- 5 nejwtsich v Nmecku drzi 67% trzniho podilu, ve Finskie® 90%CR 43%,
Svycarsko, Svédsko kolem 80%
- TOP10 s¥tovi retailgi v potravindské branZi
o Wal-Mart, Carrefour, Tesco, Metro Group, Krogers@o, Target, Ahold,

o
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REWE Group, Sears Holding )3
- TOP10 Evropa 9
o Carrefour, Metro Group, Tesco, REX\AZ‘E Group, Schvanaup
o Francouzi, Nmci a Tesco O

- TOP11 podle toho, v kolika zemlchsp)t;}ﬁi
0 Metro Group, Schwarz, Carre{th Aldi, Wal-Mart, WEE, Tengelmann,
Tesco, Auchan, Casino, Ahpi@
- zahranini expanze (vyvasiinnost «Qﬁkoll zbozi, psobi na vnitnich trzich)
0 proc mohou expandova’r//:x
= nebrani jim zad&ké ekonomicko-politické bariéry
0 pro¢ musi expandov
» domaji uz gﬁmonopolmredplsy brani expandovat
» doma je tak slabda, Zze nedokaze zvysifj podil
0 etapy expanze
= 1) opatrna - expanduje na nejblizSi trh (jen jeden)
* nejblizsi jazyko¥, geograficky, mentalitou, legislativou
= 2) expanduje na nejblizsi trhy (nékwolik)
= 3) na jakykoliv volny trh
0 strategie chovani firem na zahrérich trzich
= 1) globalni
e vstupuje na cizi vnihi trh s vlastnim konceptem a ten se tam
snazi prosadit
* levné, ale riskantni, spetbitel to nemusiigmout
= 2) multinacionalni
» firma se pizpasobuje trhu, na ktery vstupuje, vyivaovy
koncept
* neni riskantni, ale je namgjsi
= 3) transnacionalni
« firma vstupuje na vice tths jednotnou koncepci, pro jeden
region, vyuziva poznatky z jedné z&mdruhé zemi
0 strategie v oblasti personalniho a osobniho managem



= 1) etnocentricka
» centréla jinde, tady dé@a spolénost, management je
dosazovan z centraly, ma rozhoduijici slovo ve vieisk
putuje do centraly
= 2) polycentrick&
* dceina spolénost Zije autonomf) management je bran z mista,
zisk zistava v dciéné spolénosti
= 3) geocentricka
» cely s\t je jeden trh, jeden prostor, chova se vSude&tejn
centrala i dcera jsou stéjailezité, management ségsouva,
kdyzZ je manaZer dobry, tak jde za aghm jinam

Marketingové a ndkupni aliance

aliance — zachovavaiji si pravni subjektivitu, digjt néktere \Eci reSit spoléné

o tfeba marketing

0 nebo spolény postup fi nakupu — aby dosahly vyhod jako velké firmy
vertikalni kooperace — aliance
horizontalni kooperace — nama bazi shopping center

p

nakupni aliance (\/\B

0 vznik4 zezdola 2
= nekolik maloobchodnii vytvgﬁ?ﬁékupni centralu
= kazdy vloZi gjaky podil
= dohromady je to nékupr)@ifuistvo
= centrala za&inakupuje t-vyrobce, ma mnoZstevni rabat, vyjednava

cenové podminky (§
= objednavka & do centrdly a ta ji uplatni jako jeden balikiwyrobci
= nebo jde objedn&y}éﬁmo k vyrobci, uvede, Ze gado aliance,
centrala vyjedr@g’ podminky, takZze m& taky mnoidteabat
= maloobchodnik rfize nakupovat i odjinud
= zbozi putuje astji piimo od vyrobce, protoze centréla je agenturni
velkoobchod, nema sklady; je mozny tokég centralu
= penize opt bud’ pfimo vyrobci, nebo souhrnna fakturéep centralu a
pak faktury jednotlivyntlenam
» postupr se vyvinulo, Ze centrala mé taky i svoje prodejrgho jiné
prodejny pes franchising, nebo diversifikuje prietky Gplr jinam
= postupr se da na centralignést spoustu dalSich funkci
* marketing, vyzkum, &etnictvi, personalistika,...
» kdyZ postoupi tégt vSechny kompetenciika se tomu
kvasifilializace — #stava jim pravni subjektivita
e UuZ je to pak nakupni svaz, ne druzstvo
= centrala a filidlky
 filidlky nemaji pravni subjektivitu

0 vznika seshora
= velkoobchodni firma, ktera uz existuje a m skladopodobu
= zasobuje maloobchodniky
= VO nakupuje od vyrobce, dostane ail zbozi, zaplati ho, udpje pak

MO objednavano, VO dodava a MO plati — normalniholoioi
spoluprace
= VO si pak vybere ¢které MO — spolehlive, plati, hodi se mu

5)



= vytvori se dobrovolnyetézec
= (lenovérettzce dostanou vyhody, ostatnim dodava taky, ale jjlema
vyhody
= VO mize pak takéimvzit rekteré kompetence
* na béazi dobrovolnosti, ne smlouva
»= jeden MO zetzce odejde, rabat se zmensi, ostatni taky odejdou,
fettzec se borti
* nova varianta — smluvni baze — franchisova smlouva
* nemav sobnavod, ale jen dodavaci a odebiraci smlouvu
* nag. SPAR
» franchisovyfettzec
o alianci mizou vytvait i VO — maji pak ohromnou vyjednavaci silu
0 muzou byt i nadnarodni alianadenové aliance jsou jiné aliance, VO,
dobrovolné&etizce, retailingové firmy,...
0 zceho Zije centrala
= poskytujeclenim rizné sluzby, které jsou placené
* u nadnarodnich alianci — delcredere poplatek
» plati to vyrobce, za to, Ze ma jistotu, Ze épaentrala bude
odebirat na dlouho dmadu poplatek zagynost

Franchlsmg
oblast gastronomie, hotelnictvi, cestovniﬁrach relva a peprava, bydleni,
vydavatelstvi, poradenstvi, obchod, M@ém
firma si vybere ty nejvhodiii a €m bude dodavat zbozi na bazi franchisy, poskytuje
licenci, jak spravé zboZi prodavat (Qﬁvo zakaznika, propagace,...)
vyhody pro poskytovatele (franclﬁ§or)

o kapitdlow nenargna forrrya vstupu na trh, rychld, jednoduch& expanze
0 ngesi personalni ota
0 rozloZeni rizika pod anf
o0 VétSi odbytova jlst%
vyhody pro pijemce (franchisant)
0 muze okamzi téZit ze zavedené zlay
pomoc franchisora 2zé&najicim podnikateéim
dostane lepSi @y, leasing, kdyZ je pé¢éba
dostane know-how
spole&ny PR, podpora prodeje,...
0 podpora v managementu, v logistice
nevyhody pro franchisora
o franchisant m&asem tendenci se osamostatnit, odejde jako konksineasSim
know-how
o franchisant chce taky prodavat jiné zboZzi
o franchisor hatasem zénefidit jako podizeného, coz on neni
o franchisant mize poskodit celou ziku
nevyhody pro franchisanta
0 zavislost na franchisorovi
0 nutnost pizpasobit se celé franchisovésit
o pokles jednoho franchisanta mé dopad i na jiné
o rozdilné priority franchisanta a franchisora — ojsartiment, postaveni na
trhu

o O O0OOo



Spotrebni druzstva

spotebni druzstva — spalenstvi oldani

nakupni druzstva — sp@lenstvi firem

neplést!!!

pramyslova revoluce — s lidmi se zachazelo jako s®gistr

tehdy vznikala spo¢bni (konzumni) druzstva — viz. Spatini druzstevnictvi
prodavali ve svych obchodech, cena byla nizsi ne#yah obchodnil, protoze
dulezity nebyl zisk, ale nejnizSi cena, sitanarzi co nejvic

prace byla #kdy i dobrovolna

vyrobni druzstvo — spatenstvi vyrobé, déinika

avérova druzstva, druzstevni gftelny, zalozny, kampeika (pro chudsi vrstvy)
prvni druzstvo u nas — 1845 - z&glské

druzstevni socialismus

1908 — Velkonakupni spaleost druzstev — nakupni aliance vyi@od zespoda
1920 — VSeobecna druzstevni banka

1918 — Lidova pojiovna Czechoslovakia

1930 — pejmenovani konzumnich druzstev na sgioni

nepodilely se na aukcich

1945 — BeneSovy dekrety — znarédnvsech flremo vice nez 500 z&stnand
pozcEji postupré vSechny firmy @’

pusobila edevsim ve rstech /\’“

druZstva vy&srena na venkov — venkov samozasobitelny, dostalingpagidu
dale v dokumentu x

ve s\té se rekdy druzstva uziezila, d{gi/stev je ménale nezanikla, jenipSla na
jinou formu podnikani @
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centralizace nakupu — nakupr&@:entraly Coop Cenauoop Morava zajisiji
vyhodny nakup pro svéleny, e to agenturni velkoobchodglirby se slodit, prevzit
sklady, zredukovat je a p{%%zovat skladovy vellatdul
maloobchodni prodejny rettzcové (spiuji kritéria) a néetézcové (malé nespliji
kritéria na z&azeni daetézai) jednotky
jak se prodejna dostane thkzce

o druzstvo nadale vlastni prodejriidi pracovniky atd., ale marketing a celkové

fizeni vede &kdo jiny, protozZe to umi lip, je to franchisa

Typy (formy, koncepty, strategické skupiny) firem

skupina (REWE) oslovuje zakaznika produktem (supeket Billa)
supermarket, hypermarket,... — se da chapat jasauft

supermarket ma cca 80000 polozek, retailer se ndestieazdy jednotlivy produkt
zvla¥, ale o celek

jsou typy dominantni, ty zaujimaji rozhodujici doth trzbach — hypermarkety,
supermarkety, diskonty — progresivni typy

neprogresivni typy — dofkova funkce, klesa jejich podil

maji s\ij Zivotni cyklus

znaky fixni — peva spojeny s typem jako takovym — sortiment, formadeye,
velikost prodejni plochy, umisti prodejny



Neprogresivni prodejny

znaky variabilni — nstroje obchodni politiky¢mi se véase a mistv zavislosti na
poptavce — kvalita zboZzi, sluzby, ceny

sluzby — které poskytuje retailer, souvisejicitoj&innosti, rozvoz zbozi, instalace,...

kvalita zboZi — rozsah uzitnych vlastnosti, matenani to jakost
podle variabilnich znakodliSujeme 2 firemni strategie
o trading up
= v dobkg, kdy roste ekonomika, kupni sila, vydaje obyvatel
= nabizim zbozi vysSiho rozsahu, vysSich uzitnychtntssti
o trading down
= v doks recese, krize, klesa kupni sila, vydaje
* nabizim zboZi s omezenymi uzitnymi vlastnostmi
= diskonty stéle
strategie je také
o dlouhodolsjsi
= zan®ii se na produkt hypermarket, nebo supermarket
0 kratkodolgjsi
= préace s variabilnimi znaky podle situace
lokalizace
0 soOlova
0 skupinova
* nahodila >
= zan®rna, planovita — shoppl%éentra (najednou), nakapny
(postupr), retail parky @)
chyti se to, co chce zakaznik
0 pod jednou sechou, z velkého! \?ﬁnu samoobsluzh) za nizké ceny
sortiment — usp@dany soubor, Jeho z’éklad’ﬂanek je komemi druh (1fixa)
o Sitka sortimentu “ D
= mydla, zubni past}%ampony
o hloubka sortimentu X”
= mydlo s olivovym olejem, s citronovouini,...

\\/a

(\\\

/5\
4///

/ »

Uzce zam¥ena prodejna, specializovana prodejna
0 vyrazna hloubka sortimentu
o mobily, hraky, odvy, obuv
o mensi prodejny (desitkydn v centrech nakup obsluzny prodej, drazsi
personal, drazsi umésti, vysSi ceny, sluzby
prodejny smisené
o mensi koncentrace obchodu, venkov
o smiSené food a non-food
0 obsluzné, ¥tSi samoobsluzné
0 VySSi ceny — vySSi koncentrace zakainik
potravin&ska samoobsluha
o Siroky sortiment potravin dopiny o nepotraviny denni sgeby (Sampon)
0 ,prodejna v sousedstvi“ — neighbourhood stores
0 uspokojovani dennich peb
0 Z&adné sluzby, standardni kvalitaesini ceny
o Tesco Express, Zabka
convenience store
0 doprovazi zakaznika na cestach



0 nadrazi, letidt, benzinky — ¥ci rychlé spateby a nepotraviny spojené
S mistem
o VvySSi ceny
- obchodni domy
0 objevily se kolem 1832
0 rast a stabilizace 1860-1960
o pak se objevily hypermarkety — leyjgi, zakaznik je motorizovany
0 univerzalni (pInosortimentni)
= kolem 5000mm
= kromg paliv a aut se tam koupi vSechno
= v centrech rist
= samoobsluhy i obsluzné prodejny
» draZsi, provoz hodrstoji
0 specializovany (druhy odivani)
= textil, odkvy, obuv, koZzena galanterie
= doplrno o klenoty a kosmetiku
= Dum médy — Vaclavak, Ba taky na Vaclavaku
= velmi lukrativni poloha, kvalifikovany prodavadrahy provoz
= mohou se umi®vat i v shopping centrech
= hypermarkety nejsou az tak riiétgﬂ\g, jako pro univerzalni

C
9

Progresivni typy \\\V
- supermarket O

o 400-2500m 0

0 plny sortiment potravin do f\‘\x\fynepotravinﬁky sortiment

0 pocet polozek cca 10000, polévina trzgdystvé zbozi

o podil nepotravin — u kaid@&&‘jinak, prodejni plookpotravin nesmi
presahnout 25% o
sluzby v podstétiédné&éény @gmérné az podpmmeérné, kvalita pimérna

u nas uz jen Albert, Billa, Coop
minimalrg 3 pokladny
rozsfili se v zapadni Evrappo valce, ped valkou se supermarket nazyval
dnesni diskont

o podil stagnuje — diskont ma mensi ceny, hypermami&e®tsi sortiment

o Vv Praze supluji funkci neighbourhood stores
- hypermarket

o0 americky nem4 potraviny, bavime se o evropskym

0 2500nf a vice (u nés aZ do cca 1500)m

o dvatypy

= maly hypermarket (do 5000)
» Kaufland, rgktera Tesca, ¢které Hypernovy
= velky hypermarket (nad 5000)
0 cca 80000 polozek
0 30% polozek rychloobratkového zbozi na sebe vztabee trzeb
z rychloobratkového zbozi
0 samoobsluha dopina o pultovy prodej
0 to, co se da jednoduSe zahrnout do prodeje (i abgte snadno skladny), a
to, co zakaznikastji poptava

0 do hloubky jen ty polozky, které z hlediska obr&tsti maji dostat&ou

poptavku, maji dostataou obratkovost, néstanou lezet na sklad

© O OO0



0 Vv trzbach pevaZuji potraviny, v sortimentugvaZzuji nepotraviny, v ploSe u
malych hypermarkétpievazuji potraviny a u velkych nepotraviny
0 umiseni na okraji nést, ni drobné a $edni podnikatele ve #stech, nejezdi
tam ale nemotorizovani zakaznici, pro ty je malgdryarket, ten je ve ¢ate
a likviduje mnohem vic ty ostatni
0 nabali se nadalSi prodejci — v check-out z&rteba k¥tiny, najemci; taky
v aredlu shopping centra
0 Globus diverzifikoval — Baumarkt ro zahradé&a
0 Hypernova — festavba, zmenseni plochy ve pra@postatnich najenic
protoze lidé na té velké ploSe nenakupuji vic age@mevyplati byt &Si, na
parkovistich jsou s nimi totiz specializované veliadejny
- gigaprodejny
0 specializované na sport, lky, elektroniku,...
0 maji na rozdil od hypermarKet sluzby, prodejci jsou schopni poradit
0 ceny sice vysSi nez v hypermarketu, ale nizSi né&hgné
o pati sem ale i Schlecker, Drogeriemarkt, atd., prote&elrogerii jsou velké
- diskont
o ,zhmotréna“ strategie trading down
0 ceny byly na z&tku nizSi o 30%, té kolem 5%
0 uSeteni na budo¥, samoobsluha z regi&lnebo | pimo z palet, z velkych
baleni, Zzadné vylohy, mala energie (zadne mraZeogi
nakup pimo od vyrobd, sortiment n&@i staly
po vélce do celého &ta O
ted’ uz se mini, ale nikdy nema p(itlﬁ)vy prodej
tvrdost diskontu — jak umi ses(eﬂbovat ceny, negivAldi, u nas Penny
soft discont — Lidl, sstove Perxﬁy
diskontni hypermarket — c&ﬁ’land
= tak tvrck cenow z eny hypermarket, Ze je diskontni
- nejwtsi perspektivu maji mensgﬁypermarkety a diskonty

Nakupni centra S
- rozSiena nejprve v USA, n\ejwce po druhé&tewveé valce
- historickym pokré&ovanim center, kterd vznikala spontédnn
- detaSovana centra celéstskych center
- nejrozstensjsi — regiondlni nakupni centra
- architektonicky jednotny soubor kondafch zd&izeni, naplanovany, postaveny,
vlastreny a spravovany jako celek
- umiseni, velikost a druhy provoznich jednotek (obchddzlsy, stravovani, zabava,
kultura, administrativa) zavisi na spadove obl&séré stedisko slouzi p zapateni
konkurence
- souwésti jsou parkovaci plochy
- druhy
o regionalni
*= ucelena
= navic velkoprodejny,ipdalnicich
0 Vv centru ndsta
= kompletni, klasicka — Palladium, Novy Smichov
= gspecializovana — pasazenphnody,Cerna Rize, Myslbek
o mala
» do25az40ks

O 0O O0OO0OO0Oo



» jen zakladni a atasna poptavka
= gpecializovana — hypermarket s 10-20 menSich peadeptlety
= prodej vyroby
= Severni Msto, Spailov
- provozni principy
o zakaznik je pan —8i provoz
0 piijemna atmosféra — dostats prostor, zeke
o pohodli — topeni, klimatizace, &lo, eskalatory, vytahy,...
o konkurergni, komplexni nabidka
0 magnety navstvnosti
0 organizovana dostupnost — parko¥ist
0 NC jako dokumenty doby

0 dnes v USA jes 40.000

o podil NC na obratu — 70-80%

0 cca 2000 NC ma velikost nad 37tis> m

o Vv 60.letech bylo uz moc center mim@sto, ve st to viibec nezilo, zéala
se stavt | ve mest

0 centra musela byt napojena na tok zakagnik jen motorizovanych, na

stanicich metrech N
- druhy 2
0 regional shopping center \\\5
= 1990 Q
= 37-200.000 rh N

0 power center <
= 20-40.000 A g\\\
o factory outlets center X
= 20-40.000 A
= viceménr jenty prodeje, dopkné o stravovani a sluzby
o (international coun \c\I of shopping centers — ICSC
= malad - do 20.000
= stredni — 20-40.000
= velk4 nad 40.000)
o megamall
=  West Edmonton Mall, Mall of America
= prvni krok k opravdu velkym ceriitm, a také velmi vybavenym
= pres 200.000 /M 10 nf prodejni plochy = 1 parkovaci misto
- NCv Evropg
o Palais Royal 1784 —4edzwst NC
= prodejny, kluby, restaurace, hudebni zabavy, voskouzeum,
divadlo, turecké lazn 2 hotely, 2 vchody
0 obchodni domy
= 7 poloviny 19 stoleti
= Paiz, Brusel, Milano, Neapol, Moskva (1903 — GUM)
o 1.etapa NC - 60. léta
= na zelené louce, na okrajista
= velké gizemni objekty
= p&Si ulicky



= (rowviiova parkovist
= OD jako magnet
= propojitelnost vSech podlazi, napojeno na MHD, ylatd. - givodns
= Skandinavie — vazba na metro, kryta hala
0 Z2.etapa
= vraci se k pvodnim zdsadam
* umiseni v intravilanu ndsta
= vazba na viejnou dopravu
* uzaweng, klimatizované objekty
= pratelska atmosféra, sklo,&ho
»  multifunkeni zangreni
= zmeéna magnei — misto obchodnich dairse buduji hypermarkety
» etdZova parkovist
trznice — ovoce, zelenina, ryby, diny

0 o vstupu do WTO se musela aitié\pro vSechny sitove retailery
0 z 10 nejétSich NC s¥ta je 8 v Asii

0 cca 225 NC v roce 2008
o0 do NC se pditaji i velké nakupni domy(thva) ale NC jeét$i nez 5.000 m

pronajimané plochy 2
0 pohybujeme se lehce nad arovni E&@py, zejménaaRralstavuje vysokou
Groven Q)

0 nakupni zéna — mistni sofemEmStvé\/ebé odctlenych objeki (Cerny Most)

0 nakupni pasaz — maflierna Fﬁz/: 7
fizeni NC

0 investdi — majitelé

= ZANTr, flnancovar);ﬁx

develop# — projekty, v;@tavby dodavky (sami i zadavani)
spravci NC — manag& ent (i retailer)
najemci
spoluprace s Bster%\

= propojeni s MHD, rozhodovani o unist
ukol developera

» vhodna lokalizace a velikost

= vyvazena sortimentni a provozni struktura

= partnerské vztahy s najemci

= kvalitni management NC

* smlouvy s developery i s ndjemci

» spole&na aktivni marketingova strategie

= pratelska atmosféra, bezpwst, sluzby centra

= Donaldsons

= FMC Europa Centra

U
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Obchodni logistika

fizeni toki zboZi od nadkupu od dodavatele az po dodani zdk@ani

4R: right quality, right quantity, right place, hgtime

souhrn postufp metod, opdeni, nastraj, které vyuzivameipiizeni hmotnych tok
(toky materiélu a surovin, které se poté, co jdowkthu, stavaji zbozim)



smyslem logistiky je tedy dostat spravné zbozi émal) ve spravnygas na spravné

misto

prakticky zivot ve firng¢ x nauka, disciplina

materialové toky:&ba surovin => zpracovani => vyroba => distribuékaznikovi

posloupnost (sledjinnosti, které transformuji hmotny tok = logisticlettzec

logistika ma siuj zaklad v p@itani toho, co bude zagebi pro gjakoucinnost

soulEzre s hmotnym tokem probihaji informace — séirg (dodaci list, vydejka),

opan¢ (objednavka)

obchodni logistika: prostor od okamziku, kdy vyrklmpousti vyrobu, az po koémsou

spotebu zadkaznikem; ostattinnosti pati do vyrobni logistiky — zaop#ivaci

logistika (ndkup surovin, materialu) + vyrobni Istika

obchodni logistika jea&dni a pragmatick@icelova, koncipovana ve vy&ych

ekonomikach na konci 50. let — lep&eni tok zbozi)disciplina zabyvajici se

komplexnim(kazdyclanek - zarové pozice dodavatele i odiatele)tizenim tok:

zbozZi(také toky vratnych obala odpad a vraceného (reklamovaného) zbozi =

reverzni logistikap informaci tak, aby spravné zboZi bylo ve spraiasyna spravném

misg s co nejniiél’mi (<Ee|né vynaloienymi) néklad&cil vykonovy (véjél’) -

cili je rozpor — . zasoba)

V (exp.) =>VO (skl.) => MO (prod.) => Z (splzq

=> vySe: retailingova firma — viastni velkoobchg@dhiad — nikomu jinému zé&n
neprodava \\v

pi. automobilové firmyidi kompletni hmot@ftok nakupni aliance

Jlogisticky rettzec je tak silny a spolehlpﬁyﬁ jak silny je jehgsiabsiclanek*

distribwni fettzec => nerozliSujeme défa(ly pouze posloupnost, iiieré zajisuji

distribuci; grepravnirettzec — posloupxﬁostfpprav

horizontalni (funkni) dekompozice: |st|ky X materialovy systém éskl., lidé se

ZS) + informani systéem (vyzovamobjednavek , lidé se SSjidici systém

(management, lidé s VS) = SXfméqurstvy)

vykonovy cil Ize také rit — @zm charakteristiky logistickych dodavateych

sluzeb (nemyslime pod tlt{fg st, ale sluzbu ve smyslu vztahu k édibeli,

»Slouzit)

¢im jedodaci lhita kratSi, tim menSi jg t obdobi nejistoty => pilovy grdfzeni

zasob

dodaci spolehlivost dodrzovani lat; dodaci pruznosfflexibilita) — pruzné reakce

dodavatele na pteby odkratele;dodaci kvalita(nesouvisi s kvalitou zbozi, ale

s kvalitou dodéni, n&pzpisob vyizovani reklamaci, informovanost agthtele o

zmeénach...)

konkurergni vyhodou pestava byt znika, kvalita, cena, propagace, podstatna je

arovei logistickych (dodavatelskych) sluzeb, marketingo@aétroje jsou zattavany

do pozadi, vyznan#jsi jsou logistické nastroje

dodavatel a odivatel navazuji pevné, dlouhé, spolehlivé partnevzkéhy; => ¥as,

spolehliw, dostaténé mnozstvi zbozi, vSechny prodejny => dlouhodobéustrana

vyhodné dodavatelsko-oétatelskeé vztahy

konkurence je #ttavani zajm Gcastniki trhu — mezi sebou si konkuruji dodavatelé i

odkeratelé, navic je tu konkurence higgrhem

na trhu se vytvdji fetézce (dod. — odb.), které si mezi sebou konkurujzagm

pi. Mlékarna Kunin — Kaufland; Olma Olomouc — Albatd.

oboustranna integraceigpiva ke ¥tSi pruznostietzce, sdileni informaci — propojeni

informanimi systémy, vyrobce vi, jak se vyviji zasoby adaje u obchodnika,



v fetézci partner informace netaji jako firemni tajemstiddavatel si objednavku sam

vygeneruje a sam reaguje naéom

dodavatel se sdm stard o prodejnost dodavaného zbabchod wuje pravidla na

trhu

koncepce ECR (efficient consumer response) &hnd odezva na pozadavky

zakaznika — dodavatelsko-atlatelskyiet€zec musi reagovat na pozadavky zakaznika

4 zakladni pilfe:

- efficient replenishment (efektivni dodavani zbodiadbchodu, jen to, co petuije,
tam, kde to pdebuje, kolik toho pdebuje, dodavatel sdm generuje objednavky) =>
logisticky pilit

- efficient assortment (dodavatel dodava takové skupbozi, které se vytviby
pomoci kritérii orientovanych na zakaznika => catggnanagement #zeni
kategorii vyrobk; u nas sklouzava k merchandisingu — prezentadiabmegalu;
vysoka potfizenost vyroby obchodu)

- efficient introduction (efektivni zavédi novych vyrobk a inovaci na trh)

- efficient promotions (slashi aktivit @i riznych prezegnich aktivitach)

- predpoklady uplaténi logistiky:

=> trzni ekonomika; propojeni jednotlivy¢tanki informanimi systemy
(véasné zaslani informaci od adatele dodavateli); rozvoj manipdlach,
dopravnich a skladovych technologﬂ ‘hromadnostthyah toki

historie logistiky: logistika od slova logos (&pm@ nej\tsSi uplatrni v odwtvi, kde

jsou hromadneé toky, existuje kontrola viastn ikefdi (velkousastietzce) — uplaténi

ve vojenstvi, jiz v minulosti (kolik potrawrﬁ nuwd, kde ubytovat vojaky), velky
rozvoj ve 2SV, poté se stala do civilni $‘E@?y Mreadiiv plan — obnova Evropy —

v obshu obrovské mnoZstvi zboZzi, nuﬁeﬁt

koncentrace organi#ai i provozni /x/”

konkrétni piklady Iogvsﬂckychres@% praxe —{$ti tyden:)

//C

Outs@lrcmg v logistice

3PL — spolupréace 3 firem <V, VO, MO
4PL (Fourth Party Loglstlc}é — objevujederta firma, ktera koordinujéinnost vSech
3 ostatnich firem
obrazek — 5 moznosti:

o 1:zékaznik nakupujefino v distrib@ni siti

0 2: nakoupi si vyrobekifmo v podniku ve skladu hotovych vyrabkvykonovy

cil je daleko na nizSi Urovni, niZsi Urdveasob

o 3:zakaznik si ptka, vyrabi se podle jehdqustav

0 4: skladujeme pouze material a dily, zakdzkovalgro

o 5: pakame, az se zakaznik vyjhda az poté objedname material u dodavatele
Cross Docking — na centréle je #tidco maloobchod pgbuje, na zakladtoho
centrala objedna zbozi u vyrobce, ten vyhotovi ardgeky pro jednotlivé
maloobchody, vySle kamion — palety s vyrobky pinjetlivé prodejny, spolu s tim
vySle velkoobchodu avizo o tom, Ze bylo zboZi aites| centralaigme kamion,
pokud tam je i vlastni skladfiga tam navic zboZi skladované a vytwaouhrnnou
dodavku pro maloobchod 1 => zboZi prochazi sklaggemeni v &m skladovano —
cross docking classic x cross docking transshipmest¢jna situace, ale velkoobchod
nedava informaci o tom, kolik jéeba zboZzi pro jednotlivé prodejny, ale Zada
celkovou sumu zboZi pro vSechny prodejny, vyrolqes wySle kamion + avizo,
tentokrat dava navic avizo i centrala do skladiik kakého zboZzi je pro koho



drzeni zasob se@ndasi na vyrobcéjankem, ktery mize zbozi reklamovat, neni
¢lanek nasledujici, aldanek koneény; objednavky probihafiasto, vyizuji se
okamzit, rychle; zbozi neni skladovano ve velkoobchoduzedgeho skladem
prochazi; uspora naklad- ne pimé zasobovani — maloobchody objednavaji v malém
mnozstvi, pimo zadsobovat se nevyplati

etapy: pijem — skladovani — expedice

logistické heslo: ,informace misto zasob*”

push systém — jedettanek vytl&i na dalsStlanek to, co ma — V=>VO

pull systém — jededlanek si z pedchoziha@lanku vytahne, co ptgbuje VO=>MO
cross docking => pull-pull — velkoobchod zé&jife kompletani, ne skladovaci fci —
zasoby sei@nasi k vyrobci

bod rozpojeni — bod v logistickératézci, kde se nachazi zasoby — vyrob#m
probihat jinak neZ spiEba — v bodu rozpojeni leZi rozpojovaci zasobastiogy
fetézec je rozdlen na Xasti — jedna&ast toku zboZi jéizena poptavkou (v cross
dockingu bod rozpojeni u vyrobce), drut#st jefizena planem (vyroba, dodavky
subdodavatél— material)

Manipulaéni jednotky

zbozi zabalené, upravenéigadré ulozené v (na}i@pravnlm prosedku tak, Ze se
s nim da manipulovat jako s jednim kusem )

manipul&ni jednotky — dleni do jednotlivych ok

nulty fad — spatebitelsky obal — lahev mineralky, krabice kostkavékru apod.
prvnifad — zboZi uloZzené rgpravce, krai’t)iﬁl bedn- basa piv, 10 krabic cukru
zabalenych ve folii, weno pro rdni ma{ftﬁulam hmotnost max 15 kgepravni
prostedek — krabice... \/

druhyiad — gepravni prosedek — Ieta —dwena, ohradova, rolltainer...

treti rad — kontejnery — nad 13m/§e Ziti pi kombinované fepras, spolé€nost 3PL —
od vyrobce putuje kontejner d ‘skladu této sfrodsti, kontejner je rozebran a poté
putuje jiz jako di¢i paletové dodavky do jednotlivych maloobchod

¢tvrty ¥ad — mezinarodni ({Q@%Od kontejnery v padplechovychiluni — barterovy
kontejner???

do skladu pichazi gijmova manipulani jednotka, v ufité podol& je zbozi
skladovano — skladovaci manipéhé jednotka a expedovano — expdimanipul&ni
jednotka

ve skladu se gmirad jednotky (paleta=>jednotlivé krabice), objemnjettty (vysoka
paleta, nizké regdly), struktura jednotkyij(e paleta s jednim zbozim, odesilam
palety plné#izného zbozi)

piepravni jednotka — zboZi je zabalené, upravenézené najepravnim prosedku —
slouzi k racionalniigpra¥ — manipuléni jednotkyctvrtého, tetiho, druhého,dkdy
prvnihotadu

zbozi se musi chranit — spelbitelsky obal, distribtni obal, gepravni obal — dopémo
uréitymi prvky — uza¥r (omezuje problémy Zgobené lidskym faktorem), fixai
systém (polystyreny v krabici...=> chrani proti magickym vlivam), bariérovy
systém (vytvéi bariéru proti pronikani klimatickych viiv— vihkost, prach — a vliv
biologickych — hmyz, hlodavci, bakterie, plésn

piepravniretézec — posloupnost jednotlivycligprav — zbozi je naloZzend:ghozeno,
vyloZzeno — posloupnostgpravnich a souvisejicich skladovych a manignilzh
operaci; pimy fettzec — dodavatel — odiatel — tentyZ dopravni prdstek;
kombinovany — vnitrostatni x mezinarodni



¢im vice manipulénich a skladovacich operaci, tigt8i pravépodobnost poSkozeni,
zniceni, znehodnoceni

identifikace zboZi = identifikace manipdtdch jednotek — RFID (radiofrekvemi, na
zbozi je umistna nalepka gipem, kod Ize fecist teba na 100 malr nevyhodou je
¢asto vysSi cena, pouziva sgSinou u manipukénich jednotek vySSihiadu, kazdy
kus zbozZi ma své&slo), EAN kod (levijsi, jednodussicarovy kéd, kombinacear,
vznik v USA v 60. — 70. letech — UPC kod, rdegi do Evropy — EAN kod, v roce
1998 spojeni => EAN/UCC; kazdg@d manipulénich jednotek ma suéslovani —
nulty ¥ad — 13timistny a 8mimistny kéd; struktura: préfdentifikace zemt —CR —
859) +¢islo firmy +¢islo vyrobku + kontrolnéislice;¢asto pokud maji vyrobky
standardizovanou podobu — stejrijvpd — maso — stejn#éslo vyrobku pro vSechny
internicarovy kod — pouZziva se pouze na Uzenjitéino statu nebo mezi firmami —

v ¢arovém kodu je poté zakomponovana hmotrislp vyrobku, cena, mnozstvi
apod. — p. vaZzeni ovoce v supermarketu

jednotky vysSih@adu — 14timistny kod — jiny graficky systém, vidlikgSi, na zaatku
je navic 0; pokud pouziji 13mistny kod — musi |

aplikacni identifikator — 2-4 ciferny Udaj v zavorce — awje ¢ast kddu, ve které je
zakédované daléi Iogistické informace => system@®@EFrsystém vyskladije jako
dvoudlmen2|onalnéarove kody — jina graflcka {Orma — jiz nary...vejde se tam vice
informaci...
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Zdroje retalﬁu,v
x

nerovnondrné rozmisini zdroji a aktl\m
zdroje @

o piirodni (i ¥feba prameny —«@ﬂetw)

0 pracovni sila //C

o infrastruktura (pilmyslm\@é zony)

o atd.
zdroje dilezité pro detail ¢

0 kupni fondy obyvél\élstva

= na nakup zbozi — vydaje v MO ()
= na nakup sluzeb

o vydaje cizind V¢

0 nakupy firem N
dva druhy vypéti — mizeme to postavit en na vydajich (to se tyka jerajyd
nasing), nebo na trzbach (tam jsou pak vSechnglbzky)
pramérné trzby za potraviny MO — 30.000
vydaje domacnosti na potraviny MO — 20.000
10.000 — cizinci a firmy
500/700=0,7=70% - chudsi, vesnice
900/700=1,30=130% - bohatSigsto, vice firem a cizinc
700 — ptimerné trzby na obyvatele
500, 900 — trzby v konkrétnimégsie
=>mira mistni realizace (vydanebo trzeb) MR

0 jak jsou oba prozZrani/maiji vySijmy — nepozname z ukazatele, ktef&ipy

pievazuji



Nakupnl spad

presun poptavky v uzemi
ob¢ané nakupuiji jinde, nez je misto jejich byaist
kladny — giliv do lokality
zaporny — odliv z lokality
pocitdme saldo
vngjSi — pohyb poptavky mezi ¢aty
vnitini — pohyb poptavky uvrimeésta
priciny
0 mimo obchod
»= jedou do toho mista z jinéhdvbdu nez nakupniho
= nesystematickeérEiny
0 Vv obchod
= zdakaznik ma moznost volby, jezdi jinamikyinému obchodu
» systematické ficiny

Index pramérnych p¥ijma

m’=pramérné jmy na obyvatele okresufipmér zaCR
m’=20.000/24.000=0,83
0 podpimérné gijmy N
o tato lokalita je chudSi, nema takoﬁe@p@klady pro usieh retailera
0 neukazuje tofesrt MR, je to jen jejl L,Jsg}alhrazka“

v

princip stediskovosti x
o tim vetSi spadgim vetSi premlrahabldky
mira realizace trzeb @

0 nemaéa co dat s @ijmy!, ale gﬁakupnlm spadentifpzlivost, spadovost;;&Si
meésta vic pitahuji nakupbﬁ%
0 nicto ale n&ka o flrma%h a cizincich

Metody l%;@mflkace tuzemniho planovani

skupina metod
tyka se uzemigmi cisly chceme kvantifikovat, Zetkde jsou pro retailera lepSi
podminky
retailer chce d@ z&it podnikat, nebo uz podnika, ale nsdse mu, tak zji&uje pra
témito postupy se zabyva i samosprava (zastupitélstzastupuje alany
o0 rozhoduje o Uzemi — jestli ho da na stavbu &&&permarketu/krematoria, ...
0 musi posoudit, co bude na daném Uzemi ptampnejlepsi
sidelni atvary
o0 nestediskoveé — chaty, atd., nikdo tam moc nejezdi
o stredisko mistniho vyznamu (vesnicka obec)
o okresni ngsto
0 krajské ngsto
poptavka denni — rohliky, drogerie
poptavkatasta — boty, obteni
poptavka obasna — televize
KUPNI SILA v jednotlivych krajich
0 Praha 131% (GFK velice dionahrazuje MR)



2. skupina metod

= koncentrace firem, cestovniho ruchu — ale je tpaodzano na oblast
Prahy
* neznamend to nuirvysSi ijem Prazak

o charakteristika pomoci promile

» Praha ma kupni silu 149,3 z 1.000

= nakupni spad —igdiska 1.,2.,3.,4.stupri4. nej\&tsSi mesto)
= vSichni jezdi do ¥tSich nést, kladné spady

= mimo aglomerace plati klasicky model spadu

= v ramci aglomerace to funguje jinak

dalsi indexy

o
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index prodejni aktivity (sales aktivity index=SAl)
= podil lokalit nagistych gijmech
=  K=CP/O=tisté gijmy/podil obyvatel
index kvality (quality index=QlI)
» T/O - podil na trzbach/get obyvatel
index vyznamnosti - h
=  T-O (v textu naopak)
index kupni sily (buying power index — BPI)
= podil lokality nagistych gijmech statu¢P)
» také zélezi na podilu na ﬁébach (T) @tpaobyvatel (O)
o podil lokality na Cgﬂ<ovem @ou obyvatel statu
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metody pro vymezeni zajmové oblast|/\
uzemi, kde se nachazeji vSichni moji thenmalkazalu

piirozené hranice feka, dalnice
zajmova oblast
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ochota pekonat vzdalene%t zavisi na druhu zbozi

minimalni zajmova oblgst pebna k rentabili

maximalni zajmova oblast — ochota

kdyz je ndkupnich m t malo, vznikne situace, kdshzakaznik fekonat
vySSi vzdalenost, n%z je préjpiijatelné, a vznikne dalsi nakupni misto,
oblast, a ti, t8 jsou tam, kde sefekryvaji d¥ nakupni oblasti, si fiZou
vybrat

o zakaznik by preferoval toto, retailer jen jednouy@ki misto bez konkurence
kruhova metoda —&thm kruhy kolem nakupnich mist a sleduiji, kde chylebo kde
se protinaji

0 potiebuji aspa takovy kruh, potencial, abydio uZzivilo
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nejjednodussi metoda — kruzitkem vzduSéanou
ale problém principu od&divosti —¢im dal je moje bydligtod stedu nakupni
oblasti, tim spiSe &to vynese ven, do ¥jsich ndkupnich mist

metodatasovych vzdalenosti
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podle vynaloZenéh&asu na cestu

cekani na spoj ifpoj, zpéténl’ doprava

dokonaly kruh

v 1. pasmu bydli 5.000 obyvatel, prapddobnost, Ze ke nrpajdou
nakupovat je 0,9 = 4.500

v 2. pasmu 2.000 obyvatel, prapddobnost 0,8 = 1.600

v 3. pasmu 3.000 obyvatel, prapddobnost 0,7 = 2.100



o celkem pedpokladam 8.200 zakaziik
- metoda obchodni gravitace
0 najednu stranu je konkurence — @ést se nAm zmensi zdjmova oblast
0 nadruhou stranu konkurence neni — o to se né@tsizv
- metoda vlivu konkurence
o Railleyho vzorec
= (@ ¢ (b)
»  B/Bp=(Py/Py)*(Dy/Dy)"
= B —¢ast poptavky v migt(a) nebo (b)
= P —people, pet obyvatel
= D —distance, vzdalenost od (c)
» n - ohota zakaznikagkonat vzdalenost; pokud nebude uvedeno jinak,
pocitame s n=2
= Cast poptavky, které na sebe strhne misto (a) artdskucasti
poptavky, kterou na sebe strhne misto (b)
= (islo roste, jak klesa ochota zakaznika

Priklad:
Farmer City lezi 25mil od Champaign-Urbana (373613'\/0) a 27mil od Bloomingtonu
(39851 obyv.)

4\*
A
Na 1.000 USD, které utrati lidé z Farmer Clty/ Yatl 915USD v Bloomingtonu (a).

/\/

B./Bu=(39.851/37.336)*(25/2730,915

B.+B,=100%=1 \/
B«/B;=0,915 &
48%.....Bloomington /“\x
52%.....Champaign-Urbana igé’/

o Conversova modi%é?be
=  B.J/B,=50%/50%=1

leZi na rozhrani zajtn ochoty tam jet

1=(PyPp)*(D n/Da)?

Py/Ps=(Dy/Da)’

V(Po/P2)=Dp/Da Dat+Db=D(rotal Dy=Dy-Da

V(Py/P2)=(Di-D2)/D=(Di/Da)-1

1+V(Py/Pa)=0/Dy

Da=D/(1+\(Py/Pa))

b a vSechna dalSi — konkudeh mista, zalezi, co si stanovim za

konkurenci, pak se to pitd pro kazdého konkurenta zuas

o Huffav pravdpodobnostni model
= jsocary podle pravébodobnosti, se kterouilou lidé z mista té
iso¢ary do mista 1
stanovi zajmovou oblast uznych variantach pra¥godobnosti
P(G)=(S/(Ty) ) X=1"(S)(Ty)*
P — pravdpodobnost, Ze zakaznik z mista i pojede do |
S— mista j dana najklad prodejni plochou v mis§
T;j —¢as nutny k pekonani vzdalenosti mezii a



* n-paet moznych mist nakupu j v okoli mista i
= a - ochotafekonat vzdalenost

P¥iklad:

S:-= 1.000 i prodejni plochy
S, = 1.500 M

S;=2.000 M

Tijl =2 km

Tij2 =3 km

Tij3 =4 km

a=2

P(q) = (1.000/2)/((1.000/2)+(1.500/2)+(2.000/2))=0,46

Pravdpodobnost, Ze zakaznik z mista i pojede do misja £%.
Pcatita se to pro vSechna mista.

o Huff je pro n moznosti, Railley jen pro &@wmoznosti
- rozckleni zékaznik
0 E(q)=((S/(Ti)*)/2=1"(S/(Tj)))*ci e
0 E(gj) — pravéépodobny poet zakaznlﬁzmlstal kt&l navstivi misto j
0 ¢ — paet zakaznilk z mista i \\\\\3
3. skupina metod — Metody pro stanovenlielnﬁt% (adekvatnich) kapacit
- metoda pimérného prodeje (per caprtégs“ales metod)
0 Ucelnych — které ta lokalita uz{w
pocet obyvatel Iokallty/zajndQQ/e oblasti — 10.000
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0 podle pravédpodobnosti #@9 5.000; 0,8 — 4.000; 0,7 — 2.000
0 neboli 5.000*0,9+3.0 b 8+2.000*0,7=8.300
0 pcitame ale dale s ng
o maloobchodni obra a obyvat€l® — 30.000 na trzbach
o maloobchodni obrat lokality — 300 mil (teoretickylucuje cizince a firmy)
0 prakticky — zn&ni to index miry realizace
* index paimérnych @ijmu (kupni sila) — 0,9
o realny vysledek — 270 mil na trzbach

0 potiebujeme se ale dostat na metiyereni, pZe patebujeme wdét, jak velky
supermarket postavit

o vydlime 100.000 K/m? — individuélni&islo, zaleZi na retailerovi, kolik si

stanovi — efektivnost ploch (moment&lhl0.000 pro supermarkety a 140.000

pro hypermarkety)

dostaneme se na 2.706 mlokalita je schopna uZivit 2.700°m

uZ tu ale je 1.000 frprodejni plochy

zbyva na m 1.700 nf

konkurenci se nelibim, madevelké @ijmy, i kdyZz ne vSechny, které mit

muze, pze je tam zaporny spad

pokud postavim 2.000 fnvydila se 90.000

0 nebo se rozhodnu postavit 2.700 a zlikvidovat keekai, gijem bude 75.000
a to uz gkteré zlikviduje; navic se tize objevit kladny spad

o0 index maloobchodni saturace

o O OO0

o



= 270 mil/1.000 (to, co tam je) — prvotni z§ist, jestli je lokalita
zajimava pro vstup
metoda plosného standardu
o0 ploSny standard — rozsah mettvereEnich prodejni plochy na 1000 obyvatel
srovnavani zivotni Urownjednotlivych zemi
také pro vypoet potebnych kapacit
mésto - 10.000 obyvatel
300 mett ¢tveretnich na 1.000 obyvatel
tudiz 3.000 metrctvereinich prodejni plochy
0 je nejjednodussi regresni metodou
obecné regresni metoda
0 Xibi+..... =Xb
0 vicendsobn& regrese — mame vice pardimkteré to ovliviuji (prijezdnost
meéstem, pdet bydlicich obyvatel, pracovnfifezitosti, dojid’ka za praci...)
o korelani koeficient by mil byt vétSi nez 0,6, aby byla prokazand statisticka
zavislost (hodnota parame}r
metoda analogie
o0 jestlize oteviram diskonty v kazdém okresningst®y otewu ho i v dalSim
okresnim nistem
0 uvazovani analogicky

o 0O O0OO0Oo
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Obchodni vybavenos@%t a obci
Q)
soubor maloobchodnich jednotek Iokauiﬁlanycréjmkem nést nebo obci
funguje jako vybava #sta =
pati do SirSiho souboru ¢anské vybé(&ienostl — Skoly, sluzby, vSechny provoypv
které slouzi otanim mista (S
vliv samospravy a vliv trhu, reta}@a
mésto vCR — od 5.000 obyvatel
minimalné dva stupg obchogé\i&vybavenosti
o zékladni — vybavenost zakladnimi druhy zbozi, dpoptavka; malé
supermarkety, diskonty; neighbourhood district
o centralni — celostska, umisiha v centru, obsluhuje celé&sto i okoli,
velikost okoli zavisla na velikostigbytku, ktery je schopnédsto vytvdit
o sekundarni vybavenost — vipad: rozlehlého mista — nafil cesty do centra;
vytésni se z centra to, co lidé palbuji blize
o velkomgsta jdou az détvrtého stupn
o velké hypermarkety narusuji obchodni vybavenost,g&ztam nakoupi
vSechno



