Téma 3: Velkoobchod a elektronicky obchod

a/ Velkoobchod
Velkoobchod — vymezeni pojmu

Velkoobchodni ¢innost 1ze charakterizovat jako nakup zna¢ného objemu zboZi piimo od
vyrobci, piipadné také od dalSich velkoobchodl. Toto zbozi je nasledné velkoobchodnikem
bez podstatnych tUprav prodavano dale maloobchodnikiim, poskytovatelim sluZeb ¢i

vyrobnim podnikam.

Velkoobchodni ¢innost miize byt tedy realizovana jak u spotiebniho zboZzi (potravinarské a
nepotravinaiské), tak v oblasti nespotiebniho zboZi pro dalSi zpracovani v ramci
podnikatelské c¢innosti podniku. Zizemi velkoobchodu je z nejveétsi cCasti tvofeno
skladovacimi prostory a vozovym parkem pro dopravu zbozi zékaznikim (dodavkovy
velkoobchod). U sortimentu proddvaného zejména menSim podnikatelskym subjektim je

Castéji vyuzivano samoobsluzné pojeti velkoobchodu ve formé& Cash & Carry.
Funkce velkoobchodu

U spotfebniho zbozi spocivd vyznam velkoobchodu hlavné v plnéni role logistického
mezi¢lanku mezi maloobchodnikem, ktery zboZi nabidne koneénému spotrebiteli a
podnikem, ktery jej vyrobil. Tim velkoobchod plni také funkce tykajici se premény
vyrobniho sortimentu na sortiment spotiebitelsky, ktery je diky ptisobeni velkoobchodu
zaroven pribliZovan mistu jeho konecné spotieby. K optimalnimu plnéni téchto funkeci je
dilezité, aby velkoobchodnik pfispival k co nejvetsi pruznosti a efektivité distribu¢niho
procesu. A to zejména minimalizovanim ndkladi na dopravu pii zachovani co nejkratSich
dodacich dob a rovnomérnym vytizenim svych ptepravnich kapacit. Schopnost velkoobchodu
realizovat objednavku zékaznika ,,just in time* totiz vyrazné pfispiva ke sniZovani nakladi na
skladovani u maloobchodniki, kteti se tak mohou spolehnout na véasné dodavky a nemusi tim
padem drzet zbozi na skladé ve velkych objemech. Z hlediska maloobchodnikti je dulezité i to,
ze velkoobchod piebiré rizika spojend se skladovanim ¢i dopravou zbozi az do doby, nez je

distribuovano do jejich vlastnich skladu.



Druhy velkoobchodni ¢innosti
K zékladnim druhtim velkoobchodni ¢innosti nalezi:
a) Dodavkovy velkoobchod

Tento velkoobchodnik zajiStuje dodavky zbozi nejen maloobchodnikiim, ale také
poskytovatelim sluzeb (hotely, restaurace) na zéklad¢ jejich objednavek, a to az na
specifikované misto uréeni (napt. konkrétni supermarkety). Jde v soucasnosti o nejcastéji
vyuzivany velkoobchodni model, ktery funguje na dlouhodobém obchodnim vztahu daného

okruhu odbérateli a dodavatelt.
b) Agenturni velkoobchod

Zakladem jeho ¢innosti je funkce dispozi¢n€ akvizi¢ni. Nezajistuje tedy fyzicky pohyb zbozi
ptes vlastni sklad, ale organizuje dodavky z vyroby ¢i od jinych velkych dodavatelti smérem k
odbératelim — maloobchodnikiim. Tyto dodavky jsou levnéjsi, protoZze dochazi k uspordm
vyloucenim skladového mezic¢lanku. Tento typ velkoobchodu je nejéastéji vyuzivan nakupnimi

centralami maloobchodnich fetézct se spotiebnim zbozim.
C) SamoobsluZny velkoobchod (Cash & Carry)

Tyto velkoobchody jsou ur€itym protipdlem jiZ zminéného dodavkového velkoobchodu. V
tomto piipadé jsou Sirokym spektrem zdkaznikli — podnikatelt realizovany hlavné Castéjsi
odbéry zboZi v mensim rozsahu a bez zajisténi dodavky velkoobchodnikem. Z toho divodu
vyuzivaji zédkaznici k dopravé na misto ureni (napf. restaurace, mensi prodejna potravin ¢i
provozovna femeslnika) pfedevsim vlastni dopravni prostiedky. Podobu téchto velkoobchodt
je mozné ptirovnat k hypermarketim pro podnikatele, nicméné v soucasné dob¢ jsou nékteré z

nich stale Castéji zpiistupniovany i Siroké vefejnosti.
b/ Elektronicky obchod
Elektronicky obchod — vymezeni pojmu

Elektronicky obchod je mozné vnimat jako novou technologickou revoluci, jez je obrazné
srovnatelna s primyslovou revoluci v 19. stoleti. Elektronicky obchod 1ze bezesporu oznacit za

moderni a dynamicky se rozvijejici formu obchodniho podnikani.



Ve své podstaté se jednd o obchodovani za vyuziti informacnich a komunikacnich
technologii, nicméné je potieba vymezit zakladni pojmy spjaté s tématem elektronického
obchodu. Prvnim z nich je termin e-business, jenz je interpretovan jako elektronické podnikani,
které vyuziva elektronické platformy k provadéni firemnich obchodnich ¢innosti, k ¢emuz
vyuziva intranet, extranet a samoziejmé internet. Jedna se tedy o Siroké pojeti — spadaji sem
totiz jakékoliv obchodni transakce, jez jsou zalozeny na elektronickém zpracovani dat. DalSim
pojmem je vyraz e-commerce, jenz se prekladd jako elektronicky obchod spocivajici v
provadéni obchodni Cinnosti, kdy prodejni a nakupni procesy jsou uskute¢iiovany s vyuzitim

elektronické komunikace. Jedna se tedy o uzsi pojeti, nez je termin e-business.

Dalsi vyklad se bude tykat oblasti e-commerce. Podstatou e-commerce je nabidka hmotného
i nehmotného zbozZi na urcité webové strance neboli e-shopu, kde si zdkaznik zbozi prohlizi,
vybira a vklada do virtualniho nakupniho kosiku. Posléze zakaznik vyplni pozadované udaje a

zvoli zplsob dopravy a platby.

Elektronicky obchod mize pro podnikatelsky subjekt znamenat riznou miru vyuziti internetu.
Nékteré firmy totiz povazuji e-commerce pouze za doplitkovou neboli okrajovou ¢innost, jiné,

zejména Cisté internetové obchody, ¢asto vnimaji e-commerce jako jediné odbytisté.
Clenéni elektronického obchodu

V ramci e-commerce se rozliSuji pfimé a nepifimého e-obchody. Zatimco v ptipad€ ptimého
e obchodu probih4 objednéavka, placeni i dodani vyhradné pomoci elektronickych nastrojt, v
ptipadé nepiimého e-obchodu probihd dodéani zboZi tradi€nimi prostiedky. Je tedy zjevné, ze

piimy e-obchod mulze byt realizovan pouze u nehmotnych statkd.

TéZ je potieba poukdzat na typy elektronickych trhii — k zakladnim patii:

- B2B = Business to Business (,,obchodovani mezi podniky navzajem*)

- B2C = Business to Customer (,,prodeje koncovym ziakaznikiim*)

- C2C = Customer to Customer (,,obchodovani mezi spotiebiteli navzajem*)

- C2B = Customer to Business (,,poptavky zakazniki smérem k podnikim*)



Vyhody a nevyhody e-commerce

E-commerce s sebou piinasi vyhody i nevyhody. Je nutné rozliSovat vyhody a nevyhody jak z

pohledu obchodnika, tak z pohledu zakaznika.
Z hlediska obchodnika (podnikatele) je moZné identifikovat nasledujici vyhody:

nizké rezijni (fixni) naklady

O

o nizké provozni ndklady ¢innosti
o pruzna komunikace s partnery
o neexistence bariér vstupu na trh

o moznost flexibilnich Gprav sortimentu
Z hlediska zakaznika je moZné zminit nasledujici vyhody

o niz8i ceny zbozi

o rychly pfistup k informacim o sortimentu a cendch
o cCasova a geografickd dostupnost

o pohodli ndkupu z domova

o Siroky sortiment

Mezi nevyhody patii nemozZnost fyzicky prohlédnout a vyzkousSet zbozi. Také je nutné zminit
urcité riziko tkvici v uskute¢néni transakce s obchodnikem, jenz nemusi byt dostate¢né znamy
a zakaznik se tak muze stat obé€ti nesolidniho jednani obchodnika ¢i pfimo podvodu. Dalsi
piekazkou pro obchodnika mtze byt fakt, Ze pro Gspé$né provozovani e-commerce musi jeho
potencialni zékaznici umét pracovat s vypocetni technikou, coZ byva problematické zejména u

starSich generaci.



