VNITŘNÍ OBCHOD

1.  OBCHOD A PRODEJNÍ CESTY

- obchod – zajišťuje pohyb zboží od výrobce ke spotřebiteli

   - uskutečňuje se na trhu, kde se setkává nabídka s poptávkou

- základní subjekty, které nakupují na trhu:
  a) výrobci (průmysloví spotřebitelé) – nakupují zboží s cílem spotřebovat je ve výrobě

  b) obchodníci – nakupují zboží a dále je prodávají v tržní síti nebo používají k jiných obchodním účelům

  c) vláda – nakupuje vládní zakázky

  d) přímý spotřebitel – nakupuje zboží pro vlastní potřebu

- druhy vnitřního obchodu: a) maloobchod (MO)




            b) velkoobchod (VO)

- prodejní cesta – souhrn prostředníků a zprostředkovatelů, jejichž prostřednictvím přechází zboží od výrobce 

                               ke kupujícímu

                            - prodejní cesty:
                               a) přímá prodejní cesta = zboží přechází přímo od výrobce ke spotřebiteli

                               b) nepřímá prodejní cesta = mezi výrobcem a spotřebitelem vystupuje mezičlánek

- výhody  využití obchodních mezičlánků:
  a) pro výrobce – snižuje se množství fin. prostředků vázaných v zásobách, urychluje obrat kapitálu, zvyšuje 

                             zisk

  b) pro zákazníka – poskytuje časovou a prostorovou výhodu (zboží lze koupit kdykoliv je třeba, na vhodném 

                                 místě a v potřebném množství)

- způsoby prodeje v obchodní síti:
   a) intenzivní prodej – snaha prodávat výrobek v největším možném počtu prodejních jednotek, zapojení co 

                                       největšího počtu článků do prodeje

                                    - kupující není ochoten vynakládat na koupi tohoto zboží zvláštní námahu

   b) elektivní prodej – výrobce předpokládá s prodejcem dobrou spolupráci a větší zainteresovanost při prodeji 

                                  - kupující je ochoten prodejnu vyhledat

   c) exkluzivní prodej – obvykle se jedná o výrobky s mimořádným postavením na trhu (značkové, drahé 

                                       apod.)

                                     - kupující očekává od prodejce plné informace, poskytování služeb apod.

- účastníci distribučního kanálu: výrobce, VO, obchodní zprostředkovatel, MO, spotřebitel, další subjekty 

                                                        (např. banky, veřejné dopravci, reklamní agentury apod.)

2.  ORGANIZACE PRODEJNÍCH CEST

I. TRADIČNÍ DISTRIBUČNÍ SYSTÉM

· skládá se ze samostatných nezávislých subjektů (velkoobchod, maloobchod, agent aj.)

· žádný ze subjektů se nepovažuje být svázán jinými články systému

· snaží se posílit své postavení a získat výhody

II. VERTIKÁLNÍ MARKETINGOVÉ SYSTÉMY

· skládají se z výrobců velkoobchodu a maloobchodu

· jednotlivé články ztrácení plnou nezávislost

· fungují jako jednotný systém 

· jsou centrálně řízeny

· činnost je řízena a koordinována dominantním z členů

1. Korporativní systém – všechny články jsou součástí jedné společnosti, velké firmy si zřizují vlastní 

                                         výrobní podniky a organizují tak pohyb zboží od výrobce až ke spotřebiteli

      2. Administrativní systém – členové jsou nezávislými subjekty, ale je mezi nimi vztah spolupráce                           

                                             vyplývající z autority nejsilnějšího článku

      3. Smluvní systém – je tvořen nezávislými subjekty, které spolupracují na základě smluv

                               - 3 typy:

                                        a) dobrovolné řetězce – smluvní systém mezi velkoobchodem a maloobchodem

                                                                            - ve smlouvě se maloobchod zavazuje odebírat určitý sortiment 

                                                                               od velkoobchodu, ten zase poskytuje odbornou pomoc 

                                                                               v oblasti reklamy, cenové politiky, řešení prodejny apod. 

                                        b) nákupní družstva – maloobchodníci se sdružují do družstev za účelem provozování i 

                                                                            velkoobchodní nebo výrobní činnosti, družstvo zaručuje pro své 

                                                                            členy průzkum trhu, odborné školení, společné vedení účetnictví 

                                                                            apod. 

c) franchising – „franchise“ = udělení přednostního práva; jedná se o dobrovolnou             

                            spolupráci dvou samostatných právních subjektů, na základě 

                            smlouvy si odběratel (frenchisee) zajišťuje od dodavatele 

                            (franchisora) za předem stanovených podmínek poskytování určitých 

                             práv, jde o právo používat firemního označení; část kapitálu vkládá 

                             dodavatel, část odběratel

III. HORIZONTÁLNÍ SYSTÉM

- základem je spojení dvou nebo více podniků na stejné logistické úrovni (velkoobchod, maloobchod)

- cíl: a) zvýšit přitažlivost prodejního místa

         b) zvýšit prodej zboží a snížit náklady (nákupní centra, distribuční centra, velké skladové areály)

3.  VELKOOBCHOD

- nejdůležitější článek mezi výrobcem a spotřebitelem

- zabývá se nákupem výrobků přímo od výrobce za účelem dalšího prodeje maloobchodním nebo jiným 

  organizacím

- funkce velkoobchodu:

  a) přetváří úzký výrobní sortiment na široký sortiment obchodní

  b) překlenuje časový nesoulad mezi výrobou a spotřebou

  c) vytváří zásoby v rozsahu nutném k pružnému zásobování odběratelů, zejména maloobchodu

  d) poskytuje odběratelům obchodní úvěr a vytváří tak podmínky pro větší prodej zboží

  e) přebírá riziko spojené s nákupem, dopravou a skladováním zboží

  f) podílí se na stimulaci prodeje (reklama, marketing)

  g) podílí se na dohotovení zboží a jeho balení a úpravě podle potřeb odběratelů

  h) zajišťuje dopravu do maloobchodní sítě

   i) poskytuje výrobcům tržní informace o cenách, konkurenci atd.

- typy velkoobchodních podniků:
· tradiční velkoobchod – poskytuje všechny nebo většinu výše uvedených funkcí

· moderní formy velkoobchodu – jejich funkce jsou většinou omezené

1. Cash-And-Carry (zaplať a odvez) – maloobchodník má volný přístup do velkoobchodního skladu, kde 

                                                                je zboží uloženo přehledně v regálech, zboží si vybere, ihned hotově 

                                                                zaplatí a zboží si odveze (velkoobchodních neposkytuje dopravu)

2. Drop Shipper – velkoobchodník nakupuje a prodává zboží, které však neskladuje

                                většinou je jedná o objemné materiálu s nízkou cenou za jednotku (např. uhlí, dřevo…) 

3. Rack Jobber (policový velkoobchodník) – nabízí zboží konečným spotřebitelům v pronajatých místech    

                                                                          (regálech) maloobchodní jednotky (především 

                                                                           v supermarketech)

4. Truck Jobber (pojízdný velkoobchodník) – nabízí a prodává zboží maloobchodníkům podle jejich 

                                                                            potřeby přímo z dodávkového automobilu, většinou se jedná 

                                                                            o drobné zboží (př. Family Frost)

5. Zásilkový velkoobchod – posílá maloobchodníkům katalogy a podle výběru zasílá zboží poštou (př. 

                                               Quelle)

4.  OBCHODNÍ ZPROSTŘEDKOVATEL

- obchodní zprostředkovatel je velkoobchodník, který zprostředkovává nákup a prodej za určitý dohodnutý 

   procentní podíl z tržeb – provizi

- nepřebírá zboží do svého vlastnictví (nese minimální riziko), vykonává omezené množství velkoobchodních 

  funkcí

1. obchodní zástupce = nezávislý zástupce podniku v určité oblasti, není zaměstnancem podniku

                                   - má s výrobcem uzavřenou smlouvu týkající se místa působnosti, cen, prodejních služeb 

                                     a výše provize

2. komisionář – obstaratel = zprostředkovatel, který kontaktuje kupujícího a prodávajícího a pomáhá při jejich 

                          obchodním jednání, za své služby získává provizi od strany, která jej najímá (obvykle je 

                          najímán pouze na jednu transakci)

                       - zařizuje obchodní záležitosti vlastním jménem na účet příkazce, tj. kominenta

3. nákupní agent = obvykle pracuje pro určitou firmu na základě dlouhodobé smlouvy

                             - zabývá se nákupem zboží, kontrolou jeho kvality a přepravou ke kupujícím

4. aukční společnost = umožňuje vzájemný kontakt kupujících a prodávajících, vystavení a prohlédnutí 

                                     nabízeného zboží

                                  - cena je stanovená momentálním poměrem nabídky a poptávky (jedná se např. o 

                                     starožitnosti, umělecké nebo nalezené předměty.

5.  MALOOBCHOD

- zabezpečuje činnosti spojené s prodejem zboží a poskytováním služeb konečnému spotřebiteli pro jeho osobní 

  potřebu

- funkce:

  a) maloobchodní prodej

  b) poskytování služeb (bezplatný dovoz, prodej na úvěr, instalace zboží, odborné poradenství, pomoc při 

                                        nákupu atd.)

- maloobchodní mix = souhrn faktorů vytvářejících celkovou prodejní strategii, tj. umístění, velikost, 

                                       dispoziční řešení a celkový vzhled prodejny, personál prodejny, cenová hladina, šíře 

                                       sortimentu, poskytované služby

- druhy maloobchodních jednotek:
   a) specializované prodejny – úzký sortiment ve velké hloubce (umožňuje nižší ceny), vysoká profesionalita 

                                                  personálu, lepší image prodejny, tzv. „odborné velkoprodejny“

   b) prodejny se zbožím denní potřeby – zahrnují základní potraviny a základní doplňkový sortiment

                                                               - prodejny jsou umístěny v lokalitách s vysokou hustotou obyvatelstva 

                                                               - vyšší ceny než v supermarketech, často bývá otevřeno nonstop

   c) supermarkety – jedná se o velké samoobslužné prodejny, převažuje sortiment potraviny + potřeby pro 

                                 domácnost apod.

                               - prodejní plocha supermarketů je cca 1 000 m2
                               - prodejní strategie nízké obchodní rozpětí a vysoký obrat

   d) hypermarkety – obrovské samoobslužné prodejny s prodejní plochou 5 000 – 20 000 m2
                               - zpravidla na okraji měst, velké parkovací plochy, nízké ceny a široký sortiment zboží

   e) obchodní domy – široký sortiment v průměrné hloubce pod jednou střechou 

   f) obchodní střediska – komplexy na konci měst 

                                      - seskupují řadu nezávislých specializovaných firem 

                                      - často mají nápadité architektonické řešení

                                      - vedle nákupu poskytují i odpočinek a občerstvení, související služby atd.

   g) atalogové prodejny – populární forma prodeje na západě

                                        - zákazníci si vyberou ve výstavní místnosti podle katalogů, příp. podle vystaveného 

                                          zboží 

                                        - vyplní objednávku a při zaplacení u pokladny je jim zboží přímo vydáno ze skladu

                                        - ceny jsou nižší než průměrné, jednoduché vybavení obchodu
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