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Moznosti uplatnéni malé nezavislé prodejny

S potravinami

Souhrn

Diplomova prace se zabyva zhodnocenim malé nezavislé prodejny s potravinami a schopnosti
jejiho udrzeni se v silném konkurenénim prostiedi. V prvni ¢éasti prace je uvedeni
do sledované problematiky teoretickym vymezenim zakladnich pojmi. Charakterizovani
svéta obchodu a rozdéleni maloobchodii dle typu. Poté je popsdna konkurence a jak lze
konkurenci celit. V poslednich dvou kapitolach je vysvétleni preference zakazniki a rozdéleni

marketingové komunikace.

Prakticka cast prace se zabyva zhodnocenim malé nezavislé prodejny s potravinami vici
jejimu nejvétsimu konkurentovi. Pfedevsim je vénovana kvantitativnim vyzkumim pomoci
dotaznikovych Setteni, které se zabyvaji hodnocenim spokojenosti zakaznikti v malé nezavislé
prodejné s potravinami. Druhé Setfeni se zabyva divody, pro¢ respondenti nechodi
do prodejny nakupovat. Vysledkem prace je zjisténi, v ¢em jsou respondenti nespokojeni
a jaké jsou jejich pozadavky pro néavstévnost prodejny. Na zaklad¢ vysledkl z Setfeni jsou

vypracovany doporucené postupy feSeni pro vylepSeni soucasné situace prodejny.
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1 Cil a metodika prace

1.1 Cil prace

Cilem diplomové prace je zhodnoceni postaveni malé nezavislé prodejny
s potravinami v porovnani s obchodnim fetézcem. Dil¢im cilem prace je navrhnout opatieni
pro maly nezavisly obchod, aby se udrzel v silném konkurencnim prostiedi

podle hodnoceni spokojenosti zakazniki.

1.2 Metodicky postup FeSeni

V praktické casti prace dosSlo nejprve k zhodnoceni stavu malé nezavislé prodejny
S potravinami, jeji historie, vybavenosti, informaci o skladovacich prostorach. Bylo popsano
vngj$i a vnitini prostfedi prodejny, jeji komunika¢ni mix a nasledné zhodnoceni nejbliz§iho
konkurenta. Byl proveden kvantitativni vyzkum, tykajici se spokojenosti zakaznikt
pfi nakupovani v malé nezavislé prodejné s potravinami, a byly nastinény nedostatky,
které v prodejné postradaji. Pro realizaci kvantitativniho vyzkumu byla vybrana metoda
dotazovani s vyuzitim standardizované¢ho dotazniku, ktery byl osobné piedan zadkaznikiim
v prodejné¢ Potraviny ,,u kostela“. Sbér dat probihal v listopadu az do prosince 2015.
Néhodnym i cilenym vybérem bylo do Setfeni zapojeno 141 respondenti. Dotaznik byl
rozdélen do péti ¢asti. Prvni ¢ast byla vénovéana spokojenosti zdkaznikli pfi navstéve malé
nezévislé prodejny. Druha ¢ast se zamétovala na spokojenost zakaznikd s organizaci praci
v prodejné. Tieti ¢ast na poskytované sluzby v prodejné — zda je néco konkrétniho,
co zékaznikiim v prodejné chybi. Ctvrta ¢ast byla orientovana k cenové hlading. Cast posledni
demografickym tdajim o respondentech. Dotaznik obsahoval 23 otazek a byl anonymni.
Vysledky dotaznikového Seteni byly zpracovany predevsim v celkovém shrnuti za ucelem

zjisténi konkrétni nespokojenosti zakaznikl pii svém nakupu v prodejne.

Byl proveden druhy kvantitativni vyzkum. Pro realizaci tohoto vyzkumu byla vybrana metoda
dotazovani s vyuzitim standardizovaného dotazniku, ktery byl osobné pieddn osobdm,
které nechodi nakupovat do prodejny Potraviny ,,u kostela® . Sbér dat probihal v listopadu
az do prosince 2015. Nahodnym i cilenym vybérem bylo do Setfeni zapojeno 83 respondent.
Dotazniky byly zhodnoceny v ramci kazdé podkapitoly v Setieni a v souhrnném zhodnoceni.
Prvni ¢éast se zabyvala preferenci prodejen zakaznikd, které sidli ve mésté Netolice a jejich
diivody. Druhd ¢ast zkoumala informovanost o nejvétSim konkurentovi ve mésté Netolice

pro prodejnu POTRAVINY ,,u kostela®.



V posledni c¢asti byly opét zpracovany demografické daje o respondentech. Vysledky Setieni
byly zpracovany stejné jako v prvnim Setfeni V rozdilném poctu otazek — konkrétné se jednalo

0 10 otazek.

Na zékladé¢ obou dotaznikovych Setfeni a jejich vystupi byla stanovena moznéd opatieni
pro prodejnu POTRAVINY ,,u kostela®, aby se udrzela v silném konkuren¢nim prostiedi

a doslo k navrzeni konkrétnich postupti.



2 Navrhy opatreni ke sledované problematice

¢ Rozsireni prodejny do dalSiho prostoru — zavedeni samoobsluhy

Po vyhodnoceni vysledkti z dotaznikovych Setfeni se dospélo k tomu, Ze respondenti
za vetsi problém povazuji prostifedi prodejny ve vyznamu, ktery se tyka pultového prodeje.
Respondenti jsou nespokojeni s malym prostorem, kde nakupuji pouze touto formou. Uvitali
by v prodejné inovaci ve form¢ predélani prodejny na samoobsluhu. Z prvniho Setieni je
nespokojeno 83 % respondentd, z druhého Setfeni vySlo, Ze 72 % respondentli nenavstévuji
prodejnu, kvali pultovému prodeji. Z vysledki z dotaznikovych Setfeni pro prodejnu
POTRAVINY ,u kostela“ vznikly navrhy, které se zabyvaji moznymi zpisoby feSeni
problému nebo vylepSeni malé nezavislé prodejny s potravinami. Pro samoobsluhu musi
prodejna piedevSim zvétSit své prodejni prostory. Po prozkoumani prostor, o které by
prodejna mohla byt zvétSena, se doslo k pozitivnim vysledkiim. V prodejné by mohlo dojit
Kk rozsifeni prostoru, ktery se nachazi jako neobydlena ¢ast hned vedle prodejny. Pro piehled
je proveden nakladovy rozpocet, ktery by prodejna musela vynalozit. Rozpocet je sestaven
za pomoci dodavatele Miigl stavby, s. r. 0. U dilu 1 se bude muset provést doplnéni mazanym
betonem do 1 m?, na tloustku 8 cm. U dilu 2 je zpoplatnéno lehké leSeni, které je vhodné
do vysky 1,9 m. V oddilu 3 dojde k bourani zdiva nadzakladového kamenného domu. Dal§im
ukonem je vykalkulovani nakladdani suti na dopravni prostiedek a presun hmot pro opravy
a udrzbu. Pomocna stavebni vyroba, konkrétné se jedna o podlahy z dlazdic a obklady,
kde je celkova suma 21 760,47 K¢&. Po seéteni hlavnich a pomocnych stavebnich praci je
sestavena rekapitulace rozpocCtovych ndkladt. Z celkové castky zakladnich rozpoctovych
nakladi, konkrétné 32 821 K¢, 1ze vypocitat vedlejsi rozpoctové ndklady. Mimostavenistni

doprava — 3 % ze zakladny — 32 821 x 0,03 = 985 K¢.

Pro prodejnu jsou tedy vykalkulovany veSkeré stavebni prace na ¢astku 40 905 K¢. Dojde
k dokoupeni novych regalti v pfiblizné hodnoté 5000 K¢ a novych chladicich zafizeni
V hodnoté 20 000 K¢. Pfi zvétSeni svého prostoru bude prodejna moci pofidit §irSi sortiment
pro zakazniky. Navic prodejna zvazuje prodlouZeni oteviraci doby o hodinu. Na zakladé¢ této
celkové kalkulace, kdy prodejnu vyjde inovace ptiblizn€ na 66 000 K¢, a z celkového zajmu
Z obou Setfeni, 1ze nabidnuté feSeni povazovat za aplikovatelné pro prodejnu POTRAVINY
,»u kostela®. Pfi zavedeni samoobsluhy se ocekavd narist trzeb a také pfildkani novych
potencidlnich zadkaznikl. PfedevS§im se prodejna POTRAVINY ,,u kostela® vyrovna v této

sluzbé s konkurenci ve mésté Netolice, kdy ostatni prodejny maji samoobsluhu jiz zavedenou.



e Zrizeni vérnostniho programu pro stalé zakazniky prodejny POTRAVINY

»Uu kostela*

Ztizeni vérnostniho programu pro stalé zakazniky prodejny POTRAVINY ,u kostela®.
Pii predlozeni zakaznické karty se zakaznikovi za kazdy nakup nad 500 K¢ daji 2 body, body
je mozné menit za darky Ci je prevést na kredit, za ktery muize zakaznik nakoupit zbozi
v prodejné. Kazdy meésic nabidne prodejna rizné darkové predméty, které zédkaznik miize
vymeénit za své body na zakaznické kart¢. Na zaklad¢ schématu a promysleni vyhotoveni

vérnostnich karet, 1ze nabidnuté feSeni povazovat za aplikovatelné pro prodejnu.

e Zrizeni platebniho terminalu v prodejné POTRAVINY ,,u kostela*

Jako posledni navrh pro prodejnu POTRAVINY ,,u kostela® je zfizeni platebniho terminalu.
Z prvniho Setfeni je pro tuto novou sluzbu 111 respondentt ze 141 dotazovanych, z druhého
Setfeni je 61 % respondentll nespokojeno, ze tato sluzba v prodejné neni a proto prodejnu

uz napiiklad dale nenavstévuji.

Je provedeno ekonomické zhodnoceni pfi pofizeni této nové sluzby do prodejny. Primérna
denni Castka, ktera je utrZzena v prodejné POTRAVINY ,,u kostela®, je 22 000 K¢. Pocet
zakaznik1, kteti prodejnu potraviny denné navstivi, se odhaduje v priméru na 250 osob. Tyto
udaje jsou zpracovany z internich informaci prodejny. Nyni Ize propocitat, kolik by pfiblizné
prodejnu vysel provoz platebniho termindlu. Jelikoz u transakci, které jsou provadény
debetnimi kartami, je stanovena maximalni vySe mezibankovniho poplatku na 0,2 %,
Dle vypoctl pii dodrzeni vSech ukazatelti bude mezibankovni poplatek, ktery je odvadény
bankovnimu tustavu, ¢init v priméru 35 K¢ za den. V souladu s pofizenim této nové sluzby
Vv prodejné¢ by mélo dojit k navySeni trzeb, které by kompenzovalo prodejné zminény

poplatek, ktery je odvadeény tstavu.

Na zaklad¢ této kalkulace a promysleni vyhod, které s platebnim termindlem souviseji,
lze nabidnuté feSeni povazovat za aplikovatelné pro prodejnu POTRAVINY ,u kostela®.
Piedevs§im pii zavedeni platebniho terminalu se v této sluzbé prodejna vyrovna konkurenci

ve mesté Netolice, ktera termindly jiZz pouziva.



3 Zavér

Soucasny potravinatsky trh je charakteristicky dynamickymi zménami, intenzivni konkurenci,
neustalym pfilivem novych obchodnich fetézcti a ménicimi se pozadavky zakazniki. Mensich
obchodniki s potravinami v Ceské republice nadale ubyva, za uplynulych osm let se jejich
podet snizil o vice nez pétinu. Na konci zaii roku 2015 bylo v CR 3 763 malych a stfednich
podnikt, které podnikaji v maloobchodu v oblasti prodeje potravin. Diivodem ubytku malych
obchodil s potravinami je expanze supermarketi a hypermarkett. Velké obchodni fetézce

snizuji ceny prodavaného zbozi na takovou uroven, které malé obchody nemohou konkurovat.

wewr

a rychle se orientuji v nabidkach na trhu. Pro mensi prodejny je tedy mnohem t&zsi ziskat
nejen nové potenciondlni zédkazniky, ale udrzet si i ty stavajici. Pro kazdého obchodnika je
velmi dulezitd znalost preferenci svych zakazniki. Tyto preference se v ¢ase méni
a kazdy zdkaznik ma jiné poZadavky a naroky na zbozi. Oproti tomu je konstatovana
skute¢nost, ze Cesky zakaznik by rad kupoval kvalitni zbozi za nizkou cenu. Cena zbozi
je u kupujiciho prioritni, coz se stava prodejni strategii vétSiny supermarkett
a hypermarketii. Pro své zédkazniky pfipravuji vyhodné nabidky a slevy. Na mens$i nezavislé
prodejny je tak vyvijen velky cenovy tlak. Jsou nuceny, v dne$nim silném konkurencnim
prostiedi, o vetsi a kvalitn€j§i marketingovou komunikaci se zékazniky. Naklady na dobrou
propagaci prodejny mohou nartist az na polovinu jejiho finan¢niho rozpoctu. Tato skute¢nost

muze prodejndm s napjatym rozpoctem zpusobovat financni problémy.

Zakaznici vénuji také velkou pozornost nabizenym sluzbam, jako je pfijem platebnich karet
nebo zaméstnaneckych benefith (stravenky). Rozhodujici je také samoobsluzny prodej, riizné
slevové a marketingové akce ¢i vernostni karty. Malé nezavislé prodejny
s potravinami se v dne$ni dob¢ stavaji ojedin€lé a jejich pocet stale klesa. Jejich zpisob
a taktika prodeje je od vétSich obchodnich fetézci odlisna. Tyto dvé rozdilné formy prodeje
pusobi rtizné¢ na nakupni chovani zdkaznikd. I v dneSni hektické dobé dava urcita cast

zakaznikl pfednost malym prodejnam.



Co je pro zékaznika dulezité pti ndkupu v malé prodejn€, neni pro n¢ho dalezité¢ ve vétSich
nakupnich prostorech, jako jsou supermarkety a hypermarkety. To samoziejmé plati
i naopak. Na zéklad¢ realizovaného Setieni spokojenosti ¢i nespokojenosti zdkaznikd,
pii nakupovani v malé nezavislé prodejn€, byla navrZzena nasledujici opatfeni. RozSiteni
prodejny do dalSiho prostoru, které by umoznilo zavedeni samoobsluhy, ziizeni vérnostniho

programu pro stalé zdkazniky a zavedeni platebniho terminalu v prodejné.

Z dlouhodobé perspektivy mohou na maloobchodnim trhu uspét pouze ty prodejny,
které budou nejen sledovat potfeby a piani svych stavajicich ¢i potenciondlnich zdkaznika,

ale i se jimi fidit a realizovat je.
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