KONCEPCIE STRATEGIE MIESTA

Hromadny (kvantitativny) predaj

O TEJTO TEME:

Hromadny (kvantitativny) predaj predstavuje koncepciu distribucie a predaja, ktora sa
kazdodennej spotreby - potraviny, napoje, drogéria Ci zakladny spotrebny tovar. Podstatou je
intenzivna distribucia cez Siroko rozvetvenu siet predajnych miest, kde je dolezitd
predovsetkym kvantita predaja a dostupnost, nie exkluzivita alebo prémiova prezentacia.

V praxi to znamena, ze tovar ngjdeme na €o najviac miestach — v supermarketoch,
hypermarketoch, diskontnych retazcoch, convenience predajniach ¢i vo velkych e-shopoch. Pre
zakaznika je kl'uCove, ze produkty su dostupné rychlo, lacno a blizko jeho kazdodenného zivota.

v v

plochy a Casto lokalizacia mimo centier miest. Globalne znacky ako Walmart, Carrefour, Aldi Ci
Amazon stavaju svoju stratégiu na masovom predaji za nizke ceny, ¢o im umoznuje dosahovat
obrovské objemy predaja a pritom udrziavat konkurencieschopné ceny. Tato stratégia je
zakladom pre vac¢sinu modernych obchodnych retazcov, ktoré cielia na Siroké masy
spotrebitelov po celom svete.



CO SA DOZVIES:

. Z3akladna charakteristika
. Funkcie a ciele
. Chcete si z témy odhryznut este viac? Tu je par tipov

Zakladna charakteristika

Hromadny predaj je forma distribu¢nej stratégie, ktora sa spéja s intenzivnou distribuciou.
Jeho cielom je dostat produkt k ¢o najvacsiemu poctu zakaznikov prostrednictvom
maximalneho pokrytia trhu. Nejde o exkluzivne Ci selektivhe umiestnenie, ale naopak o masovy

pristup: byt vSade tam, kde je zakaznik".
Charakteristické prvky:

 Siroka dostupnost: produkty su v supermarketoch, hypermarketoch, diskontoch,

cerpacich staniciach ¢i e-shopoch.
e Cenova orientacia: doraz na nizke ceny a akcie, ktoré podporuju vysoké objemy predaja.

« Standardizovany tovar: najéastejsie ide o bezné produkty dennej spotreby (FMCG - fast
moving consumer goods).

» Jednoduchost predaja: menej naro¢ny merchandising a nizsie naroky na predajnu
prezentaciu.

Prikladom je Walmart, najvac¢si maloobchodny retazec sveta, ktory prevadzkuje tisice predajni v
USA a vo svete a zaklada si na filozofii ,Everyday Low Prices®. Podobne Carrefour Ci Aldi sa
spoliehaju na masové objemy a cenovu dostupnost. V online prostredi ide o Amazon, ktory
vdaka obrovskému portfoliu produktov a rychlej logistike zastreSuje model hromadného predaja

vo virtualnom priestore.

Funkcie a ciele

Maximalna dostupnost

Hlavnym cielom je, aby sa produkty dostali ku kazdému zakaznikovi, kedykol'vek ich potrebuje. 7-
Eleven ma viac nez 83 000 pobociek po celom svete, otvorenych 24/7. Predava zakladny
sortiment — od napojov, snackov az po hygienickeé potreby - presne tam, kde to l'udia najviac

potrebuju: na Cerpacich staniciach, pri dopravnych uzloch.



Nizke ceny a objemovy predaj

Vysoké objemy umoznuju predavat lacnejsie. IKEA dokazala vd'aka masovej produkcii a
efektivnej logistike ponuknut kvalitny dizajnérsky nabytok za dostupné ceny. Kl't¢om je vysoky
objem predaja rovnakych produktov po celom svete — preto stoji znama policka Billy relativne
malo v New Yorku aj v Bratislave.

Siroky sortiment

Hromadny predaj prindsa zakaznikom obrovsky vyber. Target (USA) je retazec, ktory kombinuje
nizke ceny s ponukou Sirokého sortimentu - od potravin cez kozmetiku az po elektroniku a
oblecenie. Zakaznici tak nemusia navstivit viacero obchodov, ale najdu vSetko pod jednou

strechou.

Pohodiny nakupny proces

Cielom je minimalizovat ¢as a Usilie zakaznika. Tesco rozvinulo koncept ,Scan & Shop*, kde si
zakaznik tovar pocas nakupovania skenuje sém a na konci iba rychlo zaplati. Vd'aka tomu sa
skracuje Cas pri pokladni a proces je ovela pohodinejsi. Tento model kombinuju aj s online
objednavkou a vyzdvihnutim nakupu v drive-in zone.

CHCETE SI Z TEMY ODHRYZNUT ESTE VIAC? TU JE PAR TIPOV:

e https://www.globalsources.com/knowledge/selective-vs-exclusive-vs-intensive-

distribution-which-one-is-right-for-your-business/

* https://productdistributionstrategy.com/selective-vs-exclusive-distribution/

e https://www.go-sidely.com/en/post/how-to-choose-distribution-mode
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