
STRATÉGIE VEĽKOOBCHODU A MALOOBCHODU

Stratégie maloobchodu

O TEJTO TÉME:

Maloobchod patrí medzi najdôležitejšie články distribučného reťazca, pretože je priamym

styčným bodom medzi podnikom a konečným spotrebiteľom. Stratégie maloobchodu určujú,

ako sa obchodník odlíši od konkurencie, ako si udrží zákazníkov a akým spôsobom bude

zvyšovať predaj. Nejde len o samotný predaj produktov, ale aj o vytváranie hodnoty

prostredníctvom atmosféry predajne, ponuky doplnkových služieb, cenovej a komunikačnej

politiky. V silnej konkurencii musia obchodníci hľadať stále nové formy, ako si získať zákazníkov –

či už cez sortiment, služby, čas predaja, možnosť online nakupovania alebo pridané zážitky. Táto

téma rozoberá základné piliere maloobchodných stratégií – od rozhodovania o cieľových trhoch

a pozicionovaní, cez tvorbu sortimentu a služieb, až po cenové a komunikačné nástroje. Pre

lepšie pochopenie uvedieme aj praktické príklady zo slovenského a zahraničného prostredia.

ČO SA DOZVIEŠ:

základné vymedzenie stratégie maloobchodu

funkcie a ciele



ZÁKLADNÉ VYMEDZENIE STRATÉGIE MALOOBCHODU

Stratégia maloobchodu je dlhodobý plán, ktorý určuje, akým spôsobom bude predajňa

pôsobiť na trhu a akú pozíciu si vytvorí voči konkurencii. Vychádza z definovania cieľového trhu a

potrieb zákazníkov, ktorým chce predajca vyhovieť. Obsahuje rozhodnutia o sortimente (šírka,

hĺbka, jedinečnosť ponuky), rozsahu poskytovaných služieb (napr. doprava tovaru, predĺžená

záruka, vernostné programy), cenovej politike (nízkonákladová, prémiová, stredná) a o

spôsoboch komunikácie (reklama, online marketing, sociálne siete).

FUNKCIE A CIELE

a) Definovanie cieľového trhu: Cieľom je presne určiť, komu je ponuka určená. Napríklad

predajne značky Dráčik cielia na rodičov s deťmi, pričom sortiment a komunikácia sú

prispôsobené rodinám. Výber cieľového trhu umožňuje efektívne investovať do marketingu a

budovať špecifický imidž. Viac o segmentácii trhu: HubSpot Guide.

b) Sortimentná politika: Rozhoduje o šírke a hĺbke ponuky. Napríklad Decathlon ponúka

široký sortiment športových potrieb za dostupné ceny, čo mu umožňuje pokryť rôzne

segmenty zákazníkov. Naopak, malý obchod s vínom sa špecializuje na úzky, ale prémiový

sortiment, čím si získava lojalitu náročnejších zákazníkov.

c) Komunikačná politika: Obchodníci využívajú reklamu, sociálne siete, letáky či

influencerov. Napríklad Ryanair používa humoristické kampane na TikToku, čím zvyšuje

povedomie o svojej značke bez priameho nátlaku na kúpu. Podobne predajne s módou

využívajú influencerov na Instagrame.

d) Služby a zákaznícka skúsenosť: Služby patria medzi kľúčové faktory, ktoré dokážu

obchod odlíšiť od konkurencie. Napríklad kníhkupectvo Martinus ponúka zákazníkom službu

„Rezervuj a vyzdvihni“ – knihu si objednáš online a vyzdvihneš v kníhkupectve, kde si zároveň

môžeš posedieť pri káve v literárnej kaviarni. To vytvára jedinečnú nákupnú atmosféru a

zážitok. Podobne DM drogéria sa odlišuje svojím vernostným programom active beauty a

samoobslužnými pokladňami, ktoré skracujú čas čakania, čím zvyšujú komfort zákazníka a

jeho spokojnosť.

e) Cenová politika: Cenová stratégia hrá v maloobchode rozhodujúcu úlohu. Napríklad

sieť Pepco stavia na extrémne nízkych cenách a širokom sortimente oblečenia či doplnkov do

domácnosti, čím láka cenovo citlivých zákazníkov. Na opačnej strane stojí napríklad obchod s

luxusnou kozmetikou Sephora, ktorý využíva prémiovú cenovú stratégiu – vysoké ceny tu

signalizujú kvalitu, prestíž a exkluzivitu produktov. Oba prístupy sú úspešné, hoci cielia na

odlišné skupiny zákazníkov.



CHCETE SI Z TÉMY ODHRYZNÚŤ EŠTE 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/ch13re1-

yes/42943893

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

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/ch13re1-yes/42943893
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https://fiveable.me/principles-marketing/unit-18

