Podpora maloobchodu na venkové-prredpoklad rozvoje multifunkéniho zemédélstvi

Support of retail trade in rural areas — a prerequisite of the multifunctional agriculture development

AleS Hes

Anotation

The contribution shows, that the retail business in rural areas reflects the economic, social and
communication environment and its support influences considerably the development of the
whole region, including agriculture. The ties between agriculture and retail should be also
supported by the communal policy, since it is just the results of retail business, by which the
success of diversification activities of agricultural and processing enterprises, as well as of the
whole region, can be illustrated.

Anotace

Ptrispévek ukazuje, Ze maloobchodni podnikéni na venkové odrazi ekonomické, socialni a
komunikaéni prostiedi a jeho podpora vyrazné ovliviiuje rozvoj celého regionu véetné
zemédelstvi. Vazby mezi zemédé€lstvim a maloobchodem by mély byt podporovany i
komunalni politikou, protoze pravé v ekonomickych vysledcich maloobchodniho podnikéni je
mozné dolozit ispéSnost diverzifikacni ¢innosti zemé&délskych a zpracovatelskych podniki i
celého regionu.
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Uvod

Maloobchod jako subsystém vnitiniho obchodu v Ceské republice prodélal za dobu
transformace nejvyznamnéjsi zmény. Ty spocCivaly v pfeménach vlastnickych a
instituciondlnich struktur, ve kvalitativnich a kvantitativnich kapacitnich pfeméndch a
v prostorovém, technologickém a sortimentnim feSeni provozoven. Hlavnim ptfedpokladem
rozvoje maloobchodu bylo i otevieni trhu CR velkym retailingovym spoleénostem, které svoji
agresivni marketingovou strategii zménily konkuren¢ni prostiedi ve sviij prospéch. Pro malé a
sttedni tuzemské podnikatele v regionech znamenal vstup velkych retailingli existencni
problémy. To vyZzaduje pro maloobchodniky nejen pifijmout konkrétni opatieni napt. cestu
koncentrace (internacionalizace, kooperace) a prizpusobit se tak soucasnym modernim
tendencim v maloobchod¢, ale i vyuzit 1 potencial v uz§im propojeni maloobchodnika
s regionalnimi zemédélskymi a zpracovatelskymi podniky s vys$§im vyuzitim podpor, které
existuji ve form¢ komunalnich a celostatnich programu (napi. SAPARD).

Cil a metodika

Cilem malého a stfedniho podnikani v maloobchodé je nalézt relevantni pozice na
maloobchodnim trhu s tim, ze pouzije svych relativnich vyhod :
e samostatnost (vybér vhodnych dodavatelli, pruznost nabidky, decentralizace rozhodovani)
e dostupnost (obvodni, mistni)
e prodejni technika ve vazb¢ na nabizeny sortiment




e osobni pfistup k zakaznikiim (vybudovani stalé klientely)
e nabidka kvalitniho zbozi s dokladem o jeho ptivodu a kvalité (ISO, HACCP)
e lepsi vzajemnda komunikace s prvovyrobci a zpracovateli.

Obchod je otevienym systémem. Ziskava vstupy z nadfazené¢ho systému a transformuje je
na vystupy, které jsou nabizeny zakazniktim. Uspéch utvéieni a pieZiti obchodniho podniku
uzce zavisi na :

e rozhodnutich, ktera ucini,
e zpisobu, jakym jsou jeho ¢innosti planovany,
e zplsobu, jakym je organizovan, aby se mohl zminény proces uskutecnit.

Ukoly, které si podniky vyty¢i, davaji opodstatnéni jejich existenci a smysl jejich
¢innosti. Vedouci pracovnici obchodnich organizaci musi mit jasné cile, maji-li rozhodnout,
co se ma nakupovat, finalizovat a prodavat v Gzké vazb€ na vystupy /pro koho jsou urceny/.
To znamend, Ze celd transformace vstupil na vystupy v obchodnim systému je propojena
jednak s cili podniku, jednak s cilem splnéni potieb zakazniku. Tyto dva cile se determinuji
tak, aby dochazelo k realizaci smény.

Mezi zakladni cile podniku patfi :

1. tvorba zisku /po uhrazeni celkovych nakladii v¢. odvodi do statniho rozpoctu tato ¢astka
pfinasi podniku prostfedky na investice a na akumulaci. Zisk by mél byt v obchodé
dostate¢né vysoky, aby mohl kompenzovat rizika vyskytujici se v obchodnim procesu
(napft. druhotna platebni neschopnost, splatky uvért, ..apod.)/.

2. jistota a bezpeci /tento cil souvisi s rozhodovaci schopnosti vlastnikii podniku, do jaké
miry jsou schopni se vyhnout riskantnim ¢intim, popft. vystavit podnik velkym rizikiim za
ucelem splnéni cilt alternativnich, napf. likvidace konkurence, kratkodoba maximalizace
zisku, ziskdni novych trhi./

Na proces plnéni stanovenych cili plisobi vnéjsi tlaky. Jde o tlaky ze strany statu,
natlakovych (lobbistickych) skupin a postoje spole¢nosti jako celku (uzance). Chce-li podnik
naplnit uvedené cile, musi vytvofit zdravy mechanismus s celou fadou opatieni, ktera doklada
a kontroluje jejich skutec¢né plnéni a ptitom vice spolupracovat s regionalnimi podniky, které

V obchodni sféte se vyskytuji i cile protichtidné, které fesi pouze jednu komeréni oblast.
Napt. vysoké pracovni naklady snizuji zisky, ale napomahaji ke snizeni fluktuace pracovniki
a tim pfispivaji k personalni stabilit¢ obchodniho podniku. Srovnavani vyvazenosti cili
zékladnich a alternativnich v riznych ¢asovych obdobich dlouhodobé ptispiva nejen k ristu
celkového zisku, ale je to i metoda jak obstat v konkurenénim prostiedi.

Cil pInéni potieb zikaznikii je pro obchodni ¢innost podniku cilem strategickym.
Obchodni sféra se bezprostiedné dotyka konkrétnich zdkaznikd. Oslovuje je svoji nabidkou,
ktera by méla uspokojovat jejich pozadavky ve vSech zornych thlech. Tento cil musi plnit 1
podniky agrarniho sektoru, které chtéji diverzifikovat svoji ¢innost a Uspé$né se zapojit do
alternativni produk¢éni nabidky.

Vysledky
Na prelomu tisicileti se v maloobchodé vyskytuji nasledujici aspekty :
Riist poctu maloobchodnich jednotek.
Rust celkové prodejni plochy.
Rist kapacity maloobchodni sité.
Rist sortimentni skladby zboZi a sluzeb.
Rist koncentrace a posilovani trznich pozic retailingovych spolecnosti.
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6. Raist kooperac¢nich struktur a ndkupnich alianci.
7. Akcelerace procesu internacionalizace.
8. Rychla expanze hypermarkett.

Graf.c. 1 Podil obchodnich systémii na maloobchodnim prodeji

100 -

80 ~

60 -

40 -

20 -

0 T T T T T T
[se] < 0 [(e] N~ [c] (o2} o
[e2] [e2] (o2} [e2] [e2] [e2] (o2} o
2829 29 8§

—e—statni

—m—druzstva
—4A—mezinarodni

Graf & 2 Vyvoj poétu hypermarketi v Ceské republice
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Rychly rozvoj obchodu jak ve kvantitativnim, tak v kvalitativnim pohledu posiluje
vyznam poptavkové strany. Vyzkumy ndkupnich podminek mezi populaci ukazuji, ze
spokojenost s jejich trovni zdsadné ptevazuje nad nespokojenosti. Rostouci konkurence na
Ceském trhu se odrdzi i v kvalit¢ nabidky a nuti obchodniky maximalné vychazet vstiic

zékaznikim.

Na stran€ nakupniho chovani domacnosti se stale vice prohlubuje tendence nakupta ve
velkokapacitnich prodejnach a stale vice domécnosti voli model velkych a méné€ Castych tzv.
tydennich nédkupt. Rychlost tohoto trendu v jeho prosazovani je determinovana :

1. Nakupnimi preferencemi populace (riznorodost v jednotlivych socio - demografickych

skupinach).

2. Rozsahem a strukturou nabidky v riznych kategoriich sidel.

3. Vybavenosti domécnosti automobilem.

V roce 2000 ptesahl pocet kupnich fondl uskutecnénych ve velkoplo$nych prodejnach
(typu supermarket, hypermarket, diskont) 60 %. V roce 1997 to bylo 30 %.

Tab.¢. 1 Pirehled vyuzivanych nakupnich mist potravin v %

Typy maloobchodnich provozoven 1997

1999

2000

2001




Hypermarket 3 16 23 25
Supermarket 28 26 25 24
Diskont 10 11 16 17
Malé samoobsluhy 52 32 24 23

Pramen : CSU, INCOMA Praha

Klesajici tendence nadkupnich mist v supermarketech zptsobila rychla expanze tvrdych
diskonti a hypermarket a predevSim tzv. “motorizovani zdkaznici”. Dal$im aspektem
maloobchodniho trhu je zvySeni kupni sily domécnosti, ktera se zfeteln¢ odrazi v rostoucich
trzbach maloobchodnich jednotek.

Uvedené skutecnosti lze vyuzit pfi vytvareni koncepci vétsi spoluprace s podniky
prvovyroby a zpracovatelského primyslu, které jsou soucasti agrarniho prostoru. Ten je
mozno rozdélit na regiony ¢i sidla, kterd jsou podkladem pro hodnoceni maloobchodni
vybavenosti. Tim lze podpofit i multifunkénost zemédélskych a potravinatskych podnik
v ramci jejich vétsiho uplatnéni napt. v maloobchodnim sektoru.

Diskuse

Komplexnost maloobchodni vybavenosti v jednotlivych typech sidel uzce souvisi s
jednotlivymi stupni vybavenosti a celkovym zdrojovym potencidlem regiont.

Z hlediska obsluzné funkce jednotlivych typa a vnitinich ¢asti sidel uspokojuji jednotlivé
stupné maloobchodni vybavenosti poptavku po zbozi zakladni (denni), Casté a obcasné
potieby. Obecné plati, ze vyssi stupeit maloobchodni vybavenosti uspokojuje komplexné
poptavku nizSich stupiii. Soubézné€ na jednotlivych stupnich maloobchodni vybavenosti
probihd proces specializace nabidky diferenciaci a  kombinaci sortimentnich typua
maloobchodnich jednotek. Zde je pfilezitost i pro samotné zemédélské a potravinarskeé
podniky.

Typova struktura maloobchodni vybavenosti je podminéna:
- stupném obchodni vybavenosti
- objemem a strukturou koupéschopné poptavky
- intenzitou a strukturou vnéjsiho nakupniho spadu
- historickym vyvojem rozsahu a struktury maloobchodni vybavenosti.

Rovnomérné a koncentrické rozmisténi maloobchodni sité
Rovnomérné a koncentrické rozmisténi maloobchodni sité je provazeno:

— prostorovou koncentraci a centralizaci kapacit maloobchodni vybavenosti do mist
soustfedéné poptavky a frekvence zdkaznik ,

— provozni koncentraci tzn. ristem prumérné velikosti provoznich jednotek; k té dochazi
protismérnym rozvojem a budovanim kapacitnich prodejen a rusenim malych technicky,
technologicky a provozné nevyhovujicich jednotek,

— sortimentni koncentraci a specializaci maloobchodni sité ve prospéch souborné nabidky
zbozi ve velkokapacitnich jednotkach (obchodni domy, supermarkety, hypermarkety) a
specializované nabidky ve prospéch prohloubeni sortimentu pfedevsim v centrech velkych
mest.

Zé4sada rovnomérného a koncentrického rozmisténi maloobchodni vybavenosti je
doplnéna optimalizaci dostupnosti maloobchodnich jednotek. Napt. doporucena dostupnost
maloobchodni vybavenosti za sortimentem zakladni poptavky (zbozi denni potieby):

- v nestrediskovych sidlech: je ddna umisténim nejblizsi prodejny smiSeného zboZzi,



potravindrské prodejny nebo stanovistem pojizdné prodejny; doporucenda optimalni
dostupnost neni tedy urcena
- ve stiediscich osidleni mistniho vyznamu: je do 800 m (15 minut pésky)
- v méstské okrskové vybavenosti:
- je do 800 m v rozvolnéné bytové zastavbeé (15 minut pésky)
- je do 500 m v soustiedené vicepodlazni bytové zastavbé (7-9 minut pésky)

Metodika analyzy a prognézy rozvoje maloobchodni sité

Pfistup k optimalizaci feSeni maloobchodni sit¢ v jednotlivych sidlech 1 v SirSich
uzemnich celcich musi byt zdsadné odvétvovy, z hlediska a zajmu spotiebitele zastoupeného
statni spravou a samospravou tj. bez rozliSovani vlastnikii a provozovateli. Jejich zajmy
mohou byt respektovany v odlisnych typech studii zpracovanych ucelove.

Metodicky postup se ¢leni na Ctyfi etapy:

1) vstupni udaje a informace o izemi a jeho specifickych znacich, pocty obyvatel a jejich
vyhledova projekce v pfislusném uzemnim clenéni, bytovd vystavba a jeji charakter
(rodinné domky, komundlni byty, druzstevni byty apod.), rozvoj pracovnich pftilezitosti,
dojizdka a vyjizdka za praci, mapové a urbanistick¢é podklady, prvotni udaje o
maloobchodni vybavenosti (adresai prodejen, sortimentni typ, forma prodeje, prodejni
plocha v m% skladova a ostatni uzitkova plocha, pocet pracovnikil, stavebni a provozné
dispozi¢ni parametry prodejny, prodejni doba a podle mozZnosti rocni maloobchodni obrat
prodejny)

2) analyza soucasného stavu maloobchodni sit€é s vyuzitim vstupnich dat, z nichz
v soucasné dob¢ (do provedeni celostatniho soupisu sité maloobchodnich jednotek) jsou
obtizné zjistitelné vykonové objemy maloobchodniho obratu (jsou pfedmétem obchodniho
tajemstvi) a tim 1 normativni ukazatele vykonu na 1 pracovnika prodejny (produktivita
prace) a na 1 m® prodejni plochy (produktivita prodejni plochy); provizorné mohou
poslouzit vhodné formulované ankety o hodnoceni sou¢asné maloobchodni sit¢ spojené s
piedstavami obyvatel nebo navstévniki mésta a zakaznikli prodejen o potiebnych typech
prodejen, nedostatcich apod.;

3) progndoza potieb kapacit celkem a v sortimentni struktufe vychazi z prognozy
spotieby (maloobchodniho obratu, vydajii ze statistiky rodinnych tuctu), které je nutno
pocitat ze stalych cen vychoziho obdobi; provizorné je mozno vychazet z navrhu na feSeni
obsazenych ve vySe uvedenych dotaznicich a ze zkuSenosti a zavéru mezindrodniho
porovnani o trendech rozvoje maloobchodni sité¢ v Evropé a v USA.

4) navrh vécné, prostorové a ¢asové realizace zavéru analyzy a progndzy predstavuje
konkrétni kapacitni, sortimentni, velikostni, lokalizatni a etapizovany program
optimalizace vyvoje maloobchodni sité v daném sidle nebo izemnim priifezu

Pro orienta¢ni vypocet potieby prodejnich ploch v jednotlivych sidlech celkem i v
sortimentni struktufe je mozno vychazet z ukazateli plo§ného standardu tj. po¢tu m’
prodejni plochy na 1000 obyvatel k cilovému roku prognoézy; propocet je Zadouci opravit o
koeficient intenzity vnéj$iho nakupniho spadu.

Zavér



Na zaklad¢ provedené analyzy je mozné doporucit podnikatelské sféfe v agrarnim
sektoru v ramci jejich zvySeni podilu na vytvareni maloobchodni sité regionalniho vyznamu a
viem institucim , zainteresovanym na rozvoji maloobchodu v Ceské republice , aby se :

e pokracovalo s planovanim rozvoje maloobchodniho podnikdni na zéklad¢ provedenych
analyz nakupnich pfilezitosti ve méstech a regionech a odvozovaly se od nich budouci
kapacity a struktury obchodnich ploch ve vazbé na demografické, socialni a ekonomickeé
parametry (rozlozeni kupni sily) s vy$§im vyuZzitim regionalnich zdrojt,

e vice vyuzivaly vysledky propoctli nakupnich kapacit a spadii v ramci rozvoje dalSich
¢lank infrastruktury regiont (dopravni systém, klidové zony, nova zastavba,),

e pln¢ vyuzivaly programy podpory rozvoje malého a stfedniho podnikani v maloobchodé
napt. formou kooperace, spoluprace,

e vysledky vyzkumii maloobchodniho podnikani vice prezentovaly na vetejnosti.
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