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Prodejna - charakteristika,
ukoly, cil



Prodejna

= Zakladni provozni jednotkou maloobchodu.

= Ziskové ucelove zarizeni, jehoz hlavnim ukolem je
prodej zbozi, vCetne poskytovani nekterych
jednoduchych sluzeb.

= Prodej zbozi je finalni Cinnosti a pfedchazi mu rfada
ostatnich doprovodnych Cinnosti, ktere s prodejem vice
Ci méné souviseji (napfr. pfijem zbozi, skladovani,
priprava k prodeji).




Prodejna muze byt:

= samostatnym podnikatelskym subjektem (tj. firma
jednotlivce)

= soucasti vétSi Ci mensi obchodni firmy (druzstva,
obchodni spole¢nosti)



Ukoly prodejny

= Zajisteni sortimentu zbozi a jeho skladby v souladu se
spotrebitelskou poptavkou a to v pozadovanem
sortimentu, mnozstvi a jakosti.

= Udrzovani uzitné hodnoty zbozi spravnym
skladovanim, oSetrovanim.

= VVytvoreni optimalnich nakupnich podminek vCetné
rozsahu prodejni doby odpovidajici pozadavkum
spotrebitele a nakupnim zvyklostem.




Ukoly prodejny

= Dodrzovani prav obanu vyplyvajicich z nakupu zbozi,
ktere jim zaruCuje zakon o ochrane spotrebitele,

obchodni zakonik, obCansky zakonik a zivhostensky
zakon.

= Poskytovani potfebnych informaci o zbozi.
= Provadéni pruzkumu spotrebitelské poptavky.




Cil prodejny

= Dosazeni zisku.

= Vynosy > Naklady = Zisk

= K naplnéni tohoto cile vedou dvé moznosti:

1) snizovani nakladu
2) zvySovani vynosu




Snizovani nakladu

= Zlepsenim organizace prace a tim snizeni poctu
pracovnikd.

= Zavadénim modernich forem prodeje.

= Prodejem zbozi s rychlou obratkou.

= Spravnym skladovanim zbozi.

= Omezenim Skod na zbozi.

= Usporami energie, pohonnych hmot apod.



Zvysovani vynosu

= Predstavuje vSechny moznosti zvysovani trzeb, napr.
sledovanim vyvoje spotrebitelské poptavky a podle ného
vCasnym objednanim zbozi v dostateCném mnozstvi, v
zadanych druzich i kvalite, prodejem sezonniho zbozi ve
vysSi cene, rozsirenim sluzeb, ucelnou propagaci, reklamou
apod.



Cviceni
= Uvedte prodejny nachazejici se v blizkem okoli Vaseho
bydliste.




Reseni

= Napf. Billa, DM Drogerie, Reznictvi




Pouzite zdroje:

NOVOTNY, M. Obchodni provoz pro stfedni odborna
ucilisté. 1. vyd. Praha: Fortuna, 2003. 223 s. ISBN: 80-

7168-845-2.



