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Maloobchodni mix




Umisténi prodejny

v maloobchodnich prodejnach nakupuji
vetsinou zakaznici z blizkeho okoli. Cim
dale je prodejna od bydliste zakaznika
tim se zmensuje pravdepodobnost, ze
zde bude nakupovat.

Tyka se to zejmena prodejen se zbozim
denni potreby. Ty jsou umistovapy v
blizkosti sidlist a rodinnych domu.

Do prodejny se specializovanym zbozim
je zakaznik ochoten si prijet. Vyzaduje
tady zejmena komfort moznosti parkovat

~a pohodli pfi nakupovani.
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V centrech meést byvaji umisteny
cukrarny, kavarny, znackove prodejny s
luxusnim zbozim atd. Nevyhodou jsou
drahé pronajmy prostor a omezena
parkovaci mista. Ucelem umisteni je, aby
zakaznik, ktery jde nahodou kolem byl
nabidkou zlakan.

Mimo mesta nebo na jejich okrajich
byvaji umisteny hypermarkety,
hobbymarkety a obchodni centra
zejmena z duvodu potreby velkych ploch.




Velikost, dispozicni reseni a
vzhled prodejny

ovliviiuji rozhodnuti zdkazniku v ni
nakupovat. Je-li vyloha z kamene, kovu a
skla, ma tendenci navozovat pocit
luxusu, kvality, ale také vyssich cen

patfi sem i misto a zpusob umisténi
zbozi. PeCivo a mlécne vyrobky byvaji az
na konci prodejny, aby ji zakaznik musel
projit.

Impulzivni zbozi byva umisténo u
pokladen.




O Pozornost zakaznika Ize ovlivnit i
umistenim zbozi v regalech -
novinky je dobre davat do vyse odci,

(0]

87% zakazniku je pravotocivych.

O Zbozi v prodejne pyva cCasto
premistovano z duvodu hygieny a
take nutnosti hledani zakaznikem.
Ten potom koupi i to co nemel
puvodne v planu.




Cenova hladina

0 Zakaznici si z psychologického hlediska spojuji
vysi ceny s kvalitou.

O Ve vétsiné pfipadu se to tykd exkluzivnich
znackovych prodejen, které skutecne nabizeji
zbozi spolu s vysokym zakaznickym komfortem.

[0 Jestlize je uroven cen v prodejne nizsi, potom
zakaznici predpokladaji uzsi rozsah sluzeb, nizsi
uroven prodeje i kvality prodavaneho zbozil.

OO0 Napriklad u poutace ,,vSechno za 30 KcC" nelze
predpokladat dlouhou trvanlivost zbozi.




Personal

0 ovliviuje maximalni mérou navstévnost prodejny.

O Dulezité je zejména:
® vystupovani,
B odborné znalosti,
B umeni komunikace,
B vzhled véetné odévu

odpovidajicimi prodavanému sortimentu.

[0 Prodavacka kosmetlkY by méla byt upravena, mit
pekny make-up a mela by umet odborné poradlt
Prodavac automobilu by mel znat vyhody a
nevyhody jednotlivych t pu automobilu ve
spotrebé paliva, jizdni vlastnosti, vykonnost apod.




Opakovani predchozi ucebni latky:

1. Co patri do maloobchodiho mixu?

2. Jak umisténi prodejny ovlivhuje vysi
prodeje?

3. Jak muze zakaznika ovlivnit personal?

4. Co napovida o urovni prodeje cenova
hladina?

5. Je z hlediska maloobchodni jednotky
dulezZitd velikost a dispozi¢ni feseni
prodejny?
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