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Téma 1: Obchod a jeho funkce, obchodni kategorie a obchodni sortiment
Obchod — vymezeni pojmu

Obchod je moZné chapat jako ¢innost nebo jako instituci. Pokud je obchod chapan jako
¢innost, jednd se o nejobsahlejsi pojeti, ve kterém je obchod vniman jako nakup a prodej
zbozi, piricemz nakupem a prodejem zbozi se z podstaty véci zabyva vétSina trznich subjekt
(tj. nejen ryzi obchodnici, ale 1 subjekty specializované napt. na vyrobu). Toto pojeti tedy
zahrnuje vSechny cinnosti spojené¢ s nabidkou a poptavkou uskuteciiované mezi
prodavajicim a kupujicim, které vedou k realizaci sjednané transakce za pfedem dohodnutych

podminek

Ve druhém zminéném piistupu, kdy je obchod povazovan za instituci — se jednd o uzsi pojeti
obchodu. Obchodnimi institucemi jsou pfitom takové subjekty, pro které je obchod
dominantni ¢innost - nakupuji tedy fyzické zboZi za icelem nasledného prodeje, a to bez

jeho podstatné&jsich uprav.
Historicky vyvoj obchodu

Obchod jako takovy se historicky zacal rozvijet aZ poté, co dochazi k délbé prace a oddéleni
zemédélci od Femeslniki. To totiz predstavovalo specializaci, jez je donutila vyménovat mezi
sebou vyrobky - jednotlivci totiz potfebovali 1 takové produkty, které si kvili své specializaci
neuméli sami vyrobit. Obchod zpocatku probihal barterovym zpiisobem (tedy naturalni
k optimalnimu stfetu nabidky a poptavky. Tato situace byla vyfeSena zavedenim univerzalniho
platidla v podobé penéz, coZ vyiesilo transakéni potiZze pfi obchodovani. Kromé pouZivani
penéz se zacaly objevovat také meziclanky, které napomahaly zprostiedkovat tok zboZi
mezi producenty a spotiebiteli. To byli ve své podstaté prvni obchodnici. Do té doby si musel
femeslnik nebo zemédélec zajistovat zpenézeni své produkce sam. Nynéjsi vyznam obchodu
je markantni hlavné kvili vysoké specializaci vyrobcli, pfi¢emz souCasna situace je
charakteristicka znacnou pfevahou nabidky nad poptavkou. Obchod je povaZovan za klicové

odvétvi kazdé fungujici ekonomiky.
Clenéni obchodu

Obchodovéani s fyzickym zbozim se rozdélujeme na dvé hlavni oblasti:



a) Obchod se spotfebnim zboZim (B2C) se orientuje hlavné na kone¢ného individualniho
spotiebitele. Kromé& toho jsou sem rovnéz zarazovany nakupy mensSich vyrobct,
femeslniki a vybrané nakupy, které uskutectiuji ostatni podnikatelské i neziskové
organizace. Obchod se spotfebnim zbozim je v praxi realizovan prostfednictvim
obchodnich firem v uzsim pojeti.

b) Obchod se zbozim pro dal§i podnikani (B2B) je mezi¢lankem mezi vyrobou a
obchodem se spotiebnim zbozim. V jeho rdmci se obchoduje s materidly a vyrobnimi
Ciniteli a takovym zbozim, jez je ur¢eno pro dalsi prodej (at’ v pavodni podobé nebo po
provedeni urcitych uprav). Obchod se zbozim pro dalsi podnikani je v praxi realizovan

prostiednictvim vyrobcti, poskytovateltl riznych sluzeb a ryzich obchodniku.

Dalsi ¢lenéni obchodu rozliSuje vnitini obchod, zahrani¢ni obchod a mezinarodni obchod.
Vnitini obchod je oznaenim pro piisobnost na vnitinim (celostatnim a regionalnim) trhu, jsou
to dispozice zbozim na Gzemi jednoho statu a prodavajici 1 kupujici jsou subjekty domaciho
trhu. Zahrani¢ni obchod je tvofen vyvozem a dovozem zbozi pies hranice statu. Mezinarodni
obchod je povazovan za ,nadstavbu®“ a je vysvétlovan jako komplexni soubor obchodnich

aktivit, jez probihaji v n€kolika urcitych zemich nebo po celém svéte.
Funkce obchodu
Mezi funkce obchodu patfi:

a) preména vyrobniho (dodavatelského) sortimentu na sortiment obchodni
(odbératelsky) — obchodni sortiment ma pfitom odpovidat potiebam zakaznikt

b) prekonani rozdili mezi mistem vyroby (dodavatele) a mistem prodeje (odbératele)
— prostfednictvim obchodu je zajiStovan prodej zboZzi na potfebném misté

¢) prekonani rozdili mezi ¢asem vyroby a ¢asem nakupu zboZi

d) zajistovani kvality prodavaného zbozi — mysleno jako spravny vybér dodavatele a
promptni vyfizovani reklamaci

e) iniciativni ovliviiovani vyroby — ve smyslu sortimentu

f) zajiSovani racionalnich zasobovacich cest — cilem je snizit prodejni cenu eliminaci

nakladii spojenych s logistikou



Obchodni kategorie

Pod pojmem obchodni kategorie se rozumi zdkladni modely, které vystihuji obchodni vztahy
mezi jednotlivymi ¢lanky. Sleduji se zplUsoby pohybu zbozi, pfechod vlastnictvi zbozi a

finan¢ni mechanismy s tim souvisejici. RozliSuji se dvé zékladni obchodni kategorie:
- prostirednici
- zprostiedkovatelé.

Prostfednici obchodnich ¢innosti jsou typické meziclanky, které figuruji mezi prodavajicim
a kupujicim. Mezi prostiedniky patii maloobchod, velkoobchod a zahrani¢ni obchod.
Uskutecniuji nakup a nasledny prodej zbozi. Znamena to, Ze v okamziku pofizeni zbozi za
n¢j zaplati dodavateli, a tak se toto zbozi stava jejich vlastnictvim. Z toho plyne, Ze prostiednici
jsou nositeli plného podnikatelského rizika — pokud se zbozi poskodi, zastara, rozbije, zkazi

nebo jej nekdo odcizi, Skoda jde na vrub prostiednika.

Naproti tomu zprostiredkovatelé obchodnich ¢innosti maji za tikol zajistit interakci mezi
nabidkou a poptavkou — funguji jako ,,sluzba* pro obchodni ¢innost. Do této kategorie patii
obchodni zastupci, obchodni zprostiedkovatelé (makléii), komisionari, zasilatelé —
speditéri, burzy, aukce a veletrhy. Zprostfedkovatelé z podstaty véci nepotizuji zbozi, neplati
za n¢j a zboZi tedy nepiechazi do jejich vlastnictvi. Proto nenesou podnikatelské riziko, jako je
tomu u prostfednikii. Zprostfedkovatelé funguji na provizni bazi — za tispé8né zprostfedkovani

obchodnich transakci jsou odménovani provizemi.
Obchodni sortiment

Obchodni sortiment, jenZ je jednou z elementarnich charakteristik jakékoliv maloobchodni i
velkoobchodni jednotky, je mozné definovat jako soubor vyrobki, ktery je cilevédomé

soustiedény a utiidény podle urcitého obchodniho zaméru.

Obchodni sortiment je mozné d¢lit podle celé fady hledisek, ale v ramci zakladni klasifikace

jde primarné o rozdé¢leni na potravinaisky a nepotravinarsky sortiment.

a) Potravinarsky sortiment je zastoupen rychle se kazicim neboli rychloobratkovym
zbozim denni spotieby a pak suchym sortimentem, ktery je skladovatelny po delsi dobu.
b) Nepotravinarsky sortiment se ¢leni na mékkeé (napt. odévy a obuv) a tvrdé zbozi (napf.

nabytek).



Specializace sortimentu

Z4dna obchodni jednotka neni schopna nabidnout zakaznikiim veskeré existujici zbozi. Kazda
obchodni jednotka se tedy na néco specializuje, tj. omezuje sviij sortiment. Specializace je

ovlivnéna typologii a velikosti obchodni jednotky a rovnéz strategii firmy.

Podle seskupovani zbozi z hlediska specializace sortimentu rozeznavame dvé zdkladni

charakteristiky specializace sortimentu:

a) Sifka sortimentu je pocet skupin ¢i druhti zastoupenych v obchodnim sortimentu, da
se tedy fict, Ze je to pocet druhi zbozi, které uspokojuji odlisnou potiebu

b) hloubka sortimentu predstavuje pocet polozek v ramci jedné skupiny ¢i druhu, které
uspokojuji stejnou potiebu, ale vzajemné se od sebe odlisuji, napiiklad dle uzitnych

vlastnosti, ceny, znacky, vyrobce nebo zemé ptivodu
Forma prodeje

Se sortimentem, ktery maloobchodnik nabizi, izce souvisi také forma jeho prodeje. Miize jit o
samoobsluzny prodej, vyuzivany nejcastéji u potravinaiského sortimentu, kdy ma zékaznik
volny pfistup k vystavenému zboZzi a mliZe si jej sim vybirat a prohliZet. U pultového prodeje
dochazi k oddéleni zakaznika a zboZi —k jeho prohlédnuti a findlnimu vybéru je nutnd interakce
s prodavaCem. S touto formou prodeje se nejCastéji setkdvame u specializovanych nebo
luxusnich vyrobkii. Zvlasté u obchodl s oblecenim, obuvi nebo u vétsich specializovanych
prodejen (napf. elektro), je vyuZivana kombinovand forma prodeje. V tomto piipadé
si zdkaznik miZe vybirat zbozi samostatng, ale ma moznost se obratit se svymi dotazy na
prodavace, ktefi se pohybuji v prodejnim prostoru a jsou pfipraveni zdkaznikiim pomoci

napiiklad s doporu¢enim vhodného zbozi nebo s vysvétlenim jeho funkci.






