STRATEGIE VELKOOBCHODU A MALOOBCHODU

Strategie maloobchodu

O TEJTO TEME:

Maloobchod patri medzi najddlezitejsie ¢lanky distribuéného retazca, pretoze je priamym
styénym bodom medzi podnikom a konecnym spotrebitelom. Stratégie maloobchodu urcuju,
ako sa obchodnik odlisi od konkurencie, ako si udrzi zakaznikov a akym spdésobom bude
zvySovat predaj. Nejde len o samotny predaj produktov, ale aj o vytvaranie hodnoty
prostrednictvom atmosféry predajne, ponuky doplnkovych sluzieb, cenovej a komunikacnej
politiky. V silnej konkurencii musia obchodnici hladat stale nové formy, ako si ziskat zakaznikov —
¢i uz cez sortiment, sluzby, ¢as predaja, moznost online nakupovania alebo pridané zazitky. Tato
téma rozobera zakladné piliere maloobchodnych stratégii — od rozhodovania o cielovych trhoch
a pozicionovani, cez tvorbu sortimentu a sluzieb, az po cenové a komunikacné nastroje. Pre
lepSie pochopenie uvedieme aj prakticke priklady zo slovenského a zahrani¢ného prostredia.

CO SA DOZVIES:

. zakladné vymedzenie stratégie maloobchodu

) funkcie a ciele




ZAKLADNE VYMEDZENIE STRATEGIE MALOOBCHODU

Stratégia maloobchodu je dihodoby plan, ktory urcuje, akym spdsobom bude predajna
posobit na trhu a aku poziciu si vytvori voci konkurencii. Vychadza z definovania cielového trhu a
potrieb zakaznikov, ktorym chce predajca vyhoviet. Obsahuje rozhodnutia o sortimente (Sirka,
hibka, jedineénost ponuky), rozsahu poskytovanych sluzieb (napr. doprava tovaru, predizena
zaruka, vernostné programy), cenovej politike (nizkonakladova, prémiova, strednd) a o
sposoboch komunikacie (reklama, online marketing, socialne siete).

FUNKCIE A CIELE

* a) Definovanie cielového trhu: Cielom je presne urcit, komu je ponuka ur¢ena. Napriklad
predajne znacky Dracik cielia na rodi¢ov s detmi, pricom sortiment a komunikéacia su
prispésobené rodindm. Vyber cielového trhu umoznuje efektivne investovat do marketingu a

budovat Specificky imidz. Viac o segmentacii trhu: HubSpot Guide.

* b) Sortimentna politika: Rozhoduje o $irke a hibke ponuky. Napriklad Decathlon pontka
Siroky sortiment Sportovych potrieb za dostupné ceny, ¢o mu umoznuje pokryt rozne
segmenty zakaznikov. Naopak, maly obchod s vinom sa Specializuje na uzky, ale prémiovy

sortiment, ¢im si ziskava lojalitu naro¢nejsich zakaznikov.

e ¢) Komunikac¢na politika: Obchodnici vyuZzivaju reklamu, socialne siete, letaky ci
influencerov. Napriklad Ryanair pouziva humoristické kampane na TikToku, ¢im zvysSuje
povedomie o svojej znacke bez priameho natlaku na kupu. Podobne predajne s médou
vyuzivaju influencerov na Instagrame.

e d) Sluzby a zakaznicka skusenost: Sluzby patria medzi klicové faktory, ktoré dokazu
obchod odlisit od konkurencie. Napriklad knihkupectvo Martinus ponuka zékaznikom sluzbu
~Rezervuj a vyzdvihni“ - knihu si objednas online a vyzdvihnes v knihkupectve, kde si zaroven
mozes posediet pri kdve v literarnej kaviarni. To vytvara jedine¢nu ndkupnu atmosféru a
zazitok. Podobne DM drogéria sa odliSuje svojim vernostnym programom active beauty a
samoobsluznymi pokladnami, ktoré skracuju ¢as ¢akania, ¢im zvySuju komfort zakaznika a

jeho spokojnost.

* e) Cenova politika: Cenova stratégia hra v maloobchode rozhodujucu ulohu. Napriklad
siet Pepco stavia na extrémne nizkych cenach a sirokom sortimente oblecenia ¢i doplnkov do
domacnosti, ¢im laka cenovo citlivych zakaznikov. Na opacnej strane stoji napriklad obchod s
luxusnou kozmetikou Sephora, ktory vyuziva prémiovu cenovu stratégiu — vysoke ceny tu
signalizuju kvalitu, prestiz a exkluzivitu produktov. Oba pristupy su uspesné, hoci cielia na
odlisné skupiny zakaznikov.




CHCETE SI Z TEMY ODHRYZNUT ESTE VIAC?

https://www.b2bwave.com/hub/wholesale-marketing

https://www.thewholesaler.co.uk/marketing/effective-wholesale-marketing-strategies/

https://www.studocu.vn/vn/document/dai-hoc-studocu-viet-nam/markeing/ch13rel-
yes/42943893

https:/fiveable.me/principles-marketing/unit-18
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