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ZAKLADNI FORMY PRODEJE
ZBOZI

Podle dispozi¢niho teSeni prodejni plochy,
moznosti pristupu zakaznika ke zbozi a podle jeho
aktivity v procesu nakupu zbozi rozdélujeme formy
prodeje do dvou systému:

I. otevreny systém prodeje

II. uzavreny systém prodeje



I. OTEVRENY SYSTEM
PRODEJE



CHARAKTERISTIKA
otevieného systému prodeje:

Zakaznik ptichazi do primého kontaktu se zboZim

Zatizeni prodejny umoziiuje zakaznikovi bezprostiedni pristup ke zbozi

Oznacené zboZi (obsah, kvalita, hmotnost a cena) je vystaveno a vhodné uzplisobeno v regalech, gondolach a vitrinach
prodejniho prostoru

Dochazi k optické (zrakové) nabidce zbozi

Zakladni filozofii je aktivni loha zdkaznika

Méni se uloha prodavace v procesu prodeje a jeho piisobnost se posouva do jinych aktivit prodejny

Charakteristickym rysem otevieného systému prodeje je vysoky podil plochy na vystaveni zbozi a pohyb zakaznikua

Zakaznikovi je umoznéno vybrat si zbozZi ihned po vstupu do prodejny nezavisle na aktivité prodavace

Zakaznik prebira na sebe podstatnou ¢ast tikontl, které v uzavieném systému prodeje provadi prodavac



VYHODY
otevrené¢ho systému prodeje:

Rychly nakup — prehledné a ucelné uloZeni zbozi se stabilnim mistem,
zboZi z regall s1 zakaznik k pokladné odn4si sam

Nezavislost — zakaznik ¢asové neni vazan na prodavace ani jiné kupujici

Bezprostredni kontrola — zdkaznikovi je umoznéno Caste¢n¢ manipulovat
se zbozim, prohliZet a ovétovat si zakoupené zbozi



K formam otevieného systému prodeje patri:

1. Samoobsluzny prodej
2. Prodej volnym vybérem

3. Kombinovany prodej



1. samoobsluzny prodej

Z.akladni rysy samoobsluzného prodeje:
Zéakaznik provadi vSechny tikkony v prodejnim procesu sam

Zékaznik si zboZi voln€ vybird z vystavniho zatizeni a uklada do
nakupniho koSiku nebo voziku

Odvazi s1 vybrané zbozi k pokladné, kde cely nakup najednou zaplati



uiluvvell

* Osma uroven
textu

Samoobsluzna forma mpyadepe-sadaliso

dvou typt samyBHERMY:Prediohy
textu.

Uékaberat saqmmoobphzheu
za%aznqgtr{e%%tgpgstr}%\rl stor

SamOpRIHEY JirglrePZ Ze projde

okolo pokladny a zaplati zbozZi
* Treti Uroven

1 Ctvrta drover;
uplatiiuji se piesia @i pi1 prodeji
v samostatnych prﬁg‘ﬂ??ﬁ}bv ef

oshovy
* Sestd Urover;
* Sedma
uroven

* Eteyradspnoaksiabal

RS M sreny

po cefsRIRdeigvsostt a spolu

s gondolami a ostatnim vystavnim

zatizetimlii@k tHiov@fné
rodejni os oddelenl

P d Hu&%?/’r(ta urov

osnovy

. * Pata uroven
uplatnuji se v ObCEO(l:niCLﬂl
domech, supermal%%ﬂe%}{,y
hypermarketech® Sesta uroven

* Sedma
uroven



Vyhody samoobsluhy pro
ZAKAZNIKA

rychly nakup

samostatné rozhodovani

lepsi vybér zboZi (v klidu si miize prohlédnout poZzadované zbozi)
kontrola (jakosti, ZL, mnoZstvi, ceny)

vyS$Si hygiena (zboZi je balen¢, chranéno pied prachem a pfenesenim
nakazy)

poctivost pii prodeji (zboZi je oznaeno cenou)
za zboZzi, které zaplatil, obdrzi tisStény doklad

ucelnéjsi délba prace



Vyhody samoobsluhy pro
PRACOVNIKY PRODEJNY

- snizeni fyzické namahy

vawv s

- snizeni styku se zakaznikem a tim i snizeni konfliktnich situaci s vyjimkou
pokladnich

- zlepseni pracovnich podminek

- z prodavacu se stavaji informatofi, ktefi poskytuji odborné-poradenskou
sluzbu



Vyhody samoobsluhy pro
OBCHODNI PODNIK A
PODNIKATELE

kladné ovliviiuji ekonomiku podniku, zejména:

vysSim vyuzitim kapacit proti pultovému prodeji

zvySenim maloobchodniho obratu a tim 1 vynost

usporu pracovnich sil

rustem produktivity prace

zrychlenim obratky zasob

lepSim vyuzitim prodejni plochy

lepSim vyuzitim pracovniho ¢asu prodavact

leps$im a efektivnéjSim vyuzivanim materidlné-technické zakladny maloobchodniho provozu
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2. prodej volnym vybérem

Z.akladni rysy prodeje volnym vybérem:

zakaznik ma moznost samostatné prohlidky a vybéru zbozi bez aktivni ucasti prodavace
vybér a prohliZzeni zboZi je jako u samoobsluzného prodeje

kdyz se zakaznik rozhodne pro nakup zboZi, zapoji se do prodejniho procesu i prodavac, kdy podle
potieby poda informace o zboZi, pfedvede nebo odzkousi vybrané zbozi

zavereCny ukon je spojeny s vylactovanim, inkasem penéz a vydanim zbozi, které provadi vétSinou
prodavac nebo pokladni



Prodej volny vybérem<iiPa a8/ & forrny:
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Vyhody prodeje volny vybérem:
pro podnik — vysSi obrat, vyssi produktivita
prace, lepsi vyuziti prodejni plochy

pro pracovniky — nizsi fyzicka namaha, ale
nutna znalost sortimentu zbozi

pro zakazniky — moznost prohlidky zbozi a
lepsi vybér zbozi



3. kombinovany prodej

V nékterych maloobchodnich prodejnach neni mozno organizovat
prodej jen jednou formou prodeje, proto se jednotlivé formy prodeje
mezi sebou kombinuji.

Nejbéznéji pouzivané kombinace jsou:

samoobsluha s ¢asteCnou obsluhou — je typicka pro potravinaiske
prodejny

volny vybér s ¢asteCnou samoobsluhou — je vhodny pro prodejny
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II. UZAVRENY SYSTEM
PRODEJE



CHARAKTERISTIKA
uzavreného systému prodeje:

styk zakaznika se zboZim se uskuteCiiuje prostrednictvim
prodavace

uzavieny systém prodeje je tradi¢ni forma prodeje a to je
pultovy prodej



Pultovy prode;

nabidka se uskutecniuje formou prodejniho rozhovoru

na prodavace jsou kladeny urcité naroky (vzhled, Gprava, znalost sortimentu, osobni vystupovani...)
zdkladnim znakem je prodej zbozi ptes pult

prodavac¢ vykonava vSechny ¢innosti, které jsou spojené s prodejnim procesem

ma niZ$i vykonnost prodeje

ma uplatnéni u druhti zbozi charakteru ob¢asné poptavky napt.: elektronické vyrobky, optické pfistroje,

hodinarské vvrobkv. 7latnické zbo7i



Obchodni firmy voli rizna
organizacni schémata:

prodavac obsluhuje, inkasuje a vydava zakoupené zboZi sam

prodavac obsluhuje zakaznika, ktery plati u pokladny a zbozi
obdrzi u prodavace, u pokladny, ve vydeji

prodavac obsluhuje zakaznika, zboZi vyda a na doklad (paragon,
nebo ¢ipovou kartu), ktery obdrzel pii vstupu do prodejny nebo
samostatne oddéleni, uvede hodnotu nakupu a zakaznik plati

u pokladny pfi vychodu z prodejny



Pracovisté se rozdéluji na:

» Uzaviené pracovisté

je ohranicené fadou pultd, které oddéluji zbozi a prodavace od kupujicich
prodava¢ musi zboZi kupujicimu piedkladat

zbozi musi prodavajici vyjmout z regélu a popiipad¢ je do regalu vratit, coz klade zna¢né fyzické naroky na prodavace

» Polooteviené pracovisté

je charakteristické tim, ze ¢ast regall a vitrin je zékazniktim pfistupna
A4 r oV 4 W
o Otevrené pracovisté

muzeme popsat jako pultovy prodej s volnou vystavou zbozi po celé ploSe prodejny a jsou ze vSech stran ptistupné, aby si
zakaznici mohli zbozi prohliZzet a vybira

Hlavnim ukolem prodejen s obsluhou, zejména specializovanych, je poskytnout zdkaznikovi kemplexni sluzby a Siroky
vyber zboZi
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