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ABSTRAKT

Moja bakalarska praca sa zaoberd tematikou umiestiiovania predajne Bata do jedného
z nakupnych centier na Slovensku. Firma Bata je celosvetovo zndma vdaka svojej
dlhoro¢nej tradicii vo vyrobe obuvi, ku ktorej pontka Siroku Skalu doplnkov a sluzieb

S obuvou spojenych.

Teoreticka ¢ast’ mojej bakalarskej prace je venovana spracovaniu literarnych zdrojov, ktoré
sa tykaju maloobchodu, stratégie umiestiiovania maloobchodnych predajni do nakupnych
centier arodiny Bata. V praktickej casti su spracované analyzy spadovych oblasti

jednotlivych okoli nakupnych centier a ich vyhodnotenie.

Cielom mojej bakalarskej prace je navrhnut odporucenie pre umiestnenie predajne Bata

V konkrétnom nakupnom centre.

Kliacové slova: maloobchod, obchodna siet, Bata, spadova oblast, gravitatny model,

negravitaény model, analyza umiestnenia

ABSTRACT

My bachelor thesis deals with the theme of placement of Bata store in one of the shopping
centers in Slovakia. Bat’a company is known worldwide due to its long standing tradition in
footwear manufacturing to which it offers a wide range of services and products related to

footwear.

The theoretical part of my bachelor thesis is devoted to processing of literary sources
concerning retail, placement strategy of retail stores in shopping centres and the Bata
family. In the practical part are processed analysis of catchment areas around shopping

centers and their evaluation.

The aim of my bachelor thesis is to suggest recommendation for the location of Bat’a store

in a particular shopping center.

Keywords: retail, business network, Bata, catchment area, gravity model, nongravital

model, analysis of location
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UvVOD

V minulosti sa zndmi ineznadmi stretavali na ndmestiach lemovanymi réznymi druhmi
obchodov s obleCenim, obuvou, doplnkami, zlatnictvom, domacimi potrebami,
elektronikou, ¢i potravinami. Postupom ¢asu sa zacali vo vacSich mestach stavat’ obchodné
domy, do ktorych sa presunula ¢ast' obchodov z namestia, no stale boli natol’ko blizko
centru, ze si ich zdkaznici po nakupoch mohli zajst’ do tradi¢nej kaviarne, ¢i cukrarne
oddychnut’. Neskor k nam prisla spoza velkej mlaky myslienka dostat’ vSetky obchody

pod jednu strechu a vznikli nakupné centra.

Téma mojej bakalarskej prace s dvoma ¢astami — teoretickou a praktickou — je navrhom
odporucenia pre umiestnenie predajne Bat'a v jednom z nakupnych centier na Slovensku.
Hlavnym dévodom vyberu tejto témy je spristupnit’ predajiiu Bat’a i 'ud’om, ktort ku nej
maju aktualne vzdialenejsi pristup. Mojim cielom je ndjst’ to najvhodnejSie miesto, ktoré
bude l'ahko pristupné z hlavnych ciest a poskytne jeho navstevnikom mozZnost’ velkého

mnozstva inych obchodov, obCerstvenia, zabavy a parkovacie miesto v tesnej blizkosti.

V teoretickej Casti mojej prace sa zameriam na spracovanie dostupnej literatiry ohl'adne
umiestnovania maloobchodnych predajni do nakupnych centier a literatiry o zivote ¢lenov

rodiny Bata a ich rodinnej firme, ktora sa postupom ¢asu rozsirila do celého sveta.

V praktickej cCasti prace charakterizujem aktudlne postavenie firmy Bata, rozlozenie
predajni a vypracujem analyzu umiestnenia predajne v rdéznych ndkupnych centrach

po celom Slovensku v zavislosti od spadovej oblasti.

V zavere mojej bakaldrskej prace vyhodnotim najvhodnejSie ndkupné centrum a odporuc¢im

umiestnenie novej maloobchodnej prevadzky firmy Bata, a.s.
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. TEORETICKA CAST
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1 MALOOBCHOD

Maloobchodom rozumieme ¢innosti spojené s predajom tovaru a poskytovanim sluzieb
kone¢nému spotrebitelovi pre jeho osobnu spotrebu. Maloobchodnym predajom
sa zaoberaji okrem maloobchodu aj vyrobcovia — podnikové predajne. V niektorych
pripadoch aj vel'koobchodné organizacie. Do maloobchodného predaja zahfiiame aj svojim
vyznamom stale rastici priamy marketing, pri ktorom sa predaj uskutociiuje mimo

predajnych priestorov maloobchodu. (Soukalova, 2004, s. 54)

S maloobchodnym predajom suvisi i poskytovanie sluzieb. Najvacsi rozsah tychto sluzieb
obvykle ponutkaju tradi¢né obchodné domy a Specializované obchody. Jedna sa o sluzby
spojené s odbornym poradenstvom apomocou pri nakupe poskytované plne
kvalifikovanym personalom. Medzi sluzby vSak patri aj bezplatny dovoz domov, predaj

na uver, instalacia zakipeného tovaru, moznost’ vratenia tovaru. (Soukalova, 2004, s. 54)

Maloobchod mo6Zzeme charakterizovat’ ako oblast’ neustalych zmien. Stale sa prisposobuje
meniacim sa potrebam a prianiam zakaznikov. Ide tu o silno konkuren¢né prostredie.
Zmeny, ku ktorym na trhu dochddza umoziiuji lahky vstup novej konkurencie

do maloobchodného predaja. (Soukalova, 2004, s. 54)

PrindSa vSak aj Casté neuspechy predajnych jednotiek, ktoré sa tymto zmenam rychlo
neprispdsobia. Preto je v maloobchode samozrejma pruznost’ na vSetky zmeny, ku ktorym
dochddza. Zaroven musia maloobchodné firmy zvazovat vSetky casti takzvaného

maloobchodného mixu pri tvorbe predajnej stratégie. (Soukalova, 2004, s. 54)

V globalizujlicej ekonomike sa stale lepSie dari malym pruznym podnikom spojenych
do rozne Struktarovanych sieti spoluprace. Malé predajne maji nesporné prednosti.
Umoznuji zakaznikom lep$i pristup a v predajniach l'ahSiu orienticiu pri vyhladdvani
tovarov. Ukazuje sa, ze zakaznik potrebuje Siroky vyber v druhoch tovarov anie
nekone¢né rady tovarov jedného druhu. Pokial je siet malych predajni dobre
zorganizovana, moze vyuzivat lacnejSie dodavky plne naloZzenych néakladnych
automobilov, rovnako, ako vel’ké predajne. Prepojené predajne mozu takisto znizit' naklady
na personal, zamestnancov a zasoby. Nie je totiz drahé presunut’ tovar, alebo zamestnancov

medzi predajinami vzdialenymi len niekol’ko kilometrov od seba. (Zaboj, 2011, s. 45)
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1.1 Uloha maloobchodu v marketingovom systéme

Maloobchod predava tovar alebo sluzby zakaznikom a uspokojuje tak ich potreby, alebo
potreby ich domacnosti. Cinnost maloobchodu sa li§i od predaja tovaru pre vyrobnu
spotrebu, ktorej hlavnym ciel'om ja marketing tovaru a sluzieb ur¢enych pre obchod, vladu,
neziskové organizacie a iné. Tento tovar a sluzby su ur¢ené pre vlastnt spotrebu uvedenych

organizacii, nevyhnutnou k realizacii ich podnikatel'skej ¢innosti. (Burstiner, 1991, s. 17)

Maloobchodna Cinnost’ sa liSi od vyroby, ktora zdoraznuje vyrobny proces. Vyrobcovia
vacsinou predavaju svoj tovar prostrednictvom sprostredkovatel'ov jednotlivcov a firiem,
zaoberajucich sa tzv. distribu¢nou cinnostou, maloobchodom a velkoobchodom.
Na rozdiel od maloobchodu, velkoobchod nakupuje tovar vo velkom mnozstve
od vyrobcov apreddva ho dalej v menSich mnozstvich obchodnym a inym

maloobchodnym spolo¢nostiam. (Burstiner, 1991, s. 17)

1.2 Maloobchodny proces
Maloobchodny proces pozostava z mnohych oblasti ¢innosti, ako napriklad:
e Nakup tovaru k d’alSiemu predaju spotrebitel'om,
e Predaj a podpora predaja tovaru,
e Preprava tovaru,
e Prevzatie podnikatel'ského rizika,
¢ Financ¢né operacie,
e Ziskavanie informécii pre proces rozhodovania,

e Poskytovanie informacii zakaznikom. (Burstiner, 1991, s. 17)

1.3 Maloobchodny cyklus

Profesor Malcolm P. McNair z Harvardskej univerzity vytvoril teériu maloobchodného
cyklu, ktord popisuje chovanie novych druhov maloobchodnych instittcii. Je pravidlom,
ze novy maloobchodny podnikatel’ sa najskor snazi ziskat’ pevné postavenie na vysoko
konkuren¢nom trhu. Zavadza rézne druhy operacii, pri ktorych dosahuje nizke naklady

spolu s nizkym obchodnym rozpatim. Ponuka sluzieb je obmedzend a existuje snaha
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udrzat’ hrubé obchodné rozpitie mensie, ako je celoStatny priemer. V snahe vyrovnat

sa konkurencii maloobchodnik rozsiruje sortiment, investuje do vybavenia a reklamy.

V dosledku toho jeho naklady rychlo rasti. Pretoze sa zvySuju néklady, spolo¢nost’

je nutend zvysit' svoje maloobchodné ceny. Na trhu vznika priestor, aby sa tu objavil novy

maloobchodnik so statusom zaciato¢nika a niz§imi cenami. Zac¢ina novy cyklus. (Burstiner,

1991, s. 22)

1.4 Typy maloobchodov

Maloobchodny predaj rozlisujeme:

A) Maloobchodny predaj v predajniach,

B) Predaj bez maloobchodnych prevadzkarni,

C) Maloobchodné organizacie.

141

Maloobchodny predaj v predajniach

Specializovany obchod ponuka tzky stbor produktov s hlbokym sortimentom

v ramci produktového radu.

Obchodny dom pontka Siroky sortiment niekol’kych produktovych radov, spravidla
konferencie nabytku a potrieb pre domacnost’. Najznamejsimi typmi maloobchodov

st obchodné domy.

Supermarket je vel'ka samoobsluzna predajna, ktora sa Specializuje na predaj tovaru

Castej potreby, ako st potraviny, textilné vyrobky a potreby pre domacnost’.
Obchod so zmieSanym tovarom.

Diskontny obchod.

Obchod so zlavnenym tovarom.

Velkopredajiia (nakupné centrum)

Vystavna sien katalogového predaja.
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1.4.1.1 Kategorie maloobchodov

Maloobchody pre vacsinu druhov tovaru mozeme rozdelit’ na Styri kategorie podla irovne

a rozsahu poskytovanych sluzieb:
e Maloobchod so samoobsluhou,
e Maloobchod s vlastnym vyberom,
e Maloobchod s obmedzenym rozsahom sluzieb,

e Maloobchod s plnym rozsahom sluzieb.

1.4.2 Predaj bez maloobchodnych prevadzok

Aj ked sa vicSina tovaru asluzieb predava v predajniach, stile rychlejSie sa rozvija
obchodovanie bez predajni, dokonca rychlejsie nez predaj v predajniach. V dnesnej dobe

tento predaj predstavuje 12% z celkového predaja a tento podiel stale stupa.

1.4.3 Maloobchodné organizacie

Maloobchodné organizacie sa vyznacuju ekonomickejSou velkostou atym aj vicSou
nakupnou silou, Sir§im vyberom znaciek a lepsie vyskolenymi predajcami. Existuje pét

hlavnych typov maloobchodnych organizacii:
e Obchodné spolocnosti,
e Dobrovol'né zdruZenia obchodnikov,
e Druzstva obchodnikov,
e DruZstva spotrebitelov,

e Maloobchody zriadené na baze francizy a obchodné konglomeraty. (Maloobchod,
2012)

1.5 Maloobchod na Slovensku

Kedysi maloobchodné prevadzky roztriisené po celej obci sa dnes presuvajua do stale viac
roz$irenych velkych obchodnych centier. Vytvéaraji sa tu ret'azce zahrani¢nych investorov,
ktori si vytvaraji gigantické obchodné celky, kde zakaznik najde vSetko pod jednou

strechou. Zvacsujuci sa pocet obchodnych centier zvySuje i konkurenény boj o zakaznika.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 17

Preto sa majitelia snazia uputat’ stale viac potencidlnych zakaznikov zaujimavej$im
dizajnom interiéru obchodnych centier, organizovanim malych koncertov, sobotnych
popoludni pre deti, tematickych vystav a d’alSich inych akcii vo svojich pasazach. (vlastné

spracovanie)

Obrazok 1: Interiér obchodného centra Mirage (Mirage, 2012)

Aj velka siet’ 27 obchodov spolo¢nosti Bata sa z vacSej Casti nachadza prave v tychto

velkych obchodnych centrach, ako napriklad: Max, Aupark, Stop.Shop, Europa, Mirage...

Sucasny trend je vytvarat pohodlie pre zakaznikov a vytvarat eSte vaéSie zoskupenia
maloobchodnych  predajni. Budtcnost samostatnych  maloobchodnych  predajni

je ohrozena. (vlastné spracovanie)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 18

2 SIETE OBCHODOV

Existuju organizacie, ktoré vlastnia ariadia dve, alebo viac odbytovych jednotiek,
Vv ktorych pontkaju v zasade rovnaky tovar. Jednotlivé obchody st si navzdjom podobné.
Vonkajsi dizajn obchodu, nazov, vnutorné usporiadanie a vybavenie byvaju navzajom
presnou kopiou. Vyuziva sa taktiez rovnaky systém riadenia prevadzky obchodu. Casto
sa uplatiuje silna administrativna kontrola. Riadenie anakup tovaru riadi centrala.

(Burstiner, 1991, s. 72)

2.1 Vyhody obchodnych sieti

Hlavnou vyhodou tohto usporiadania je jeho nakupna sila. Vzhl'adom na to, Ze spolo¢nost’
moéze nakupovat’ mnozstvo tovaru pre viac svojich odbytovych jednotieck méze ziskat
lepSie ceny a vyhodnejSie podmienky nez mali maloobchodnici. Siete obchodov mdzu
presuvat’ nadmerné zéasoby tovaru z jedného obchodu do inej jednotky, ktord ich mdze
predat’ rychlejsie. Taktiez si obchodné siete mo6zu dovolit’ zaplatit’ najlepSie manazérske
talenty, Specialistov v danych oblastiach a expertov na reklamu a propagaciu, disponuju
finanénymi prostriedkami na vyskum trhu, testovanie vyrobkov a sluzieb, rozne
experimenty Vv oblasti maloobchodnych cien tovarov. Naklady na reklamu je mozné
rozlozit’ na celt obchodnu siet, to znamena, Ze len mala ¢ast’ ndkladov spolo¢nosti pripada

na jednu maloobchodnu jednotku. (Burstiner, 1991, s. 72)

2.2 Nevyhody obchodnych sieti

Vlastnici obchodnych sieti sa stretavaju taktiez s uréitymi nevyhodami. Castym problémom
je nizka prisposobivost’ v dosledku toho, ze jednotky su riadené centralizovane. Zmena
V systéme, alebo v pracovnom postupe je uskutoctiovand pomaly a moze dojst’ k zhorSeniu
internej komunikacie v celej spolo€nosti. Jednotlivé obchodné jednotky nemusia vzdy
reagovat rychlo na akcie miestneho konkurenta. Podstatné je zaistenie schopnych
pracovnikov, ktori dokazu obsadit’ voI'né miesta v spolo¢nosti. Preto je potrebné venovat’
pozornost’ ich vycviku a vyvoju. Riadenie a motivacia pracovnikov vyzaduje efektivnu

kontrolu. (Burstiner, 1991, s. 72)
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2.3 Druhy obchodnych sieti

Obchodné siete dnes dominuju podstatnej casti odvetvia maloobchodu. Existuji malé
miestne siete, regionalne firmy, celostatne spolo¢nosti a i medzinarodné. (Burstiner, 1991,

S. 72-73)

Medzi najznamejSich vlastnikov sieti predajni s obuvou unas okrem Batu patria

Deichmann, John Garfield a Humanic. (vlastné spracovanie)

2.4 Siet’ predajni Bat'a

Spolo¢nost’ Bat'a a.s. je najvacsim predajcom obuvi v CR a SR. Jej siet’ v Ceskej republike
tvori skoro stovka predajni Bata v centrach miest a v ndkupnych centrach. Na Slovensku
predajne Bata najdeme vo vSetkych vacSich mestach a uspeSnych ndkupnych centrach.
Ciel'om firmy Bata je vybudovat’ pre svojich zakaznikov prvotriedne pohodlie moderného,
trendového dizajnu, ktoré sa tyka ako usporiadania predajni, tak i poskytovania sluzieb.
Vysadné postavenie medzi predajiiami méa obchod na Vaclavskom ndmesti v Prahe, pretoze

je to najvacsi obchodny dom firmy Bat'a v Eurdpe. (Bat’a.sk, ©2013)

) ),,h"
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Obrazok 2: Predajna Bata, a.s. na
Vaclovskom namesti v Prahe (Bata.cz,

©2013)


http://www.bata.sk/o-nas.html
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3 UMIESTNENIE PREDAJNEJ JEDNOTKY

Pre véac¢sinu druhov maloobchodov je spravne umiestnenie Casto jedinym najpodstatnejSim
faktorom podnikatel'ského uspechu. Pojem ,spravne umiestnenie® znamena, ze toto
umiestnenie je vo vybornom sulade s ponukou firmy, potrebami a prianiami zékaznikov.
(Burstiner, 1991, s. 306)

Pri hl'adani spravneho umiestnenia sa vacSina maloobchodnikov spolieha skor na intuiciu
ako na premyslené Studie. Dokonca mnohi hladaju také umiestnenie predajne, ktoré
je blizko ich bydliska alebo oblasti, kam by sa radi nastahovali. Mnohi vsak uvazuju
o frekvencii pohybu o0s6b - moznych zakaznikov na vytipovanom mieste. S tymito
informéciami st schopni odhadnut vysku trzieb, ktoré je mozné na danom mieste

dosiahnut’. (Burstiner, 1991, s. 306)

Niektori pouzivaji metodu dotaznikového Setrenia, kedy od okoloiducich zistuju, ¢i budu

nakupovat’ také tovary, aké im predajia poskytne. (Burstiner, 1991, s. 306)

Obchodné domy a obchodné retazce pristupuji k problematike umiestnenia omnoho
rozumnejsie a rozvaznejSie. Vela takychto spolocnosti vytvorilo prisne kritéria a vhodné
nastroje pre hodnotenie vhodného umiestnenia. Niektoré vyuzivaju pocitacové modely

s velkym  mnozstvom  faktorov  shvisiacich s problémom  umiestnenia.

(Burstiner, 1991, s. 306)

3.1 Rozhodovanie 0 umiestneni predajne
Prevadzkovatelia maloobchodnych predajni si mézu vybrat, kde umiestnia svoje predajne:
e Centra obchodu,
e Regionalne obchodné centra,
e Miestne nakupné strediska,
e Obchodné domy.

Prevadzkovatel’ maloobchodnej predajne musi zvazit’ vzt'ahy medzi vzdialenost'ami
a vySkou najomného a na zaklade toho musi vybrat’ najvyhodnejSie umiestnenie prevadzky.
Prevadzkovatelia maloobchodnych predajni mozu efektivnost’ jednotlivych prevadzok

hodnotit’ podl'a nasledujtcich Styroch kritérii:
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e Priemerny pocet 'udi, ktori kazdy den prejda okolo obchodu.

e Z toho percento tych, ktori vstupia dnu.

e 7 tych, ktori vstupili do vnutra, percento tych, ktori si nieo kupili.
e Priemerna hodnota nakupu.

(Marketingové rozhodovanie..., 2012)

3.2 Hodnotenie obchodnych oblasti

Obchodna oblast’ je priestor, z ktorého obchod erpa vacsinu svojich zakaznikov. Kazdy
obchod ma svoju vlastni obchodnu spadovi oblast’ v priestore, ktory ju obklopuje.
Smerom od centra moéze byt kazda obchodna spadova oblast’ rozdelena na niekol’ko zon.
Viac nez polovica zakaznikov obchodnej oblasti prichadza spravidla z najblizSej zony.
Dalsiu $tvrtinu &erpa obchod zo sekundarnej oblasti a zanedbatelné percento zakaznikov

pochadza z najvzdialenejSich miest od centra obchodnej lokality. (Burstiner, 1991, s. 313)

3.3 Rozsah obchodnych spadovych oblasti

Je zrejmé, Ze ¢im blizSie predajnej jednotky Zije alebo pracuje zékaznik, tym bude
pravdepodobnost’, ze bude nakupovat’ v tomto obchode vic¢sia. Cim viac su zikaznici
od tohto miesta vzdialeni, tym menej budu predajiitu navStevovat. Pri posudzovani
najvhodnejSej lokality pre predajiu sa maloobchodnd firma najskér snazi urcit
pravdepodobnu velkost’ svojej obchodnej oblasti. Po tom sa pokusi ziskat, ¢o najviac

informacii o spotrebitel'och v danej oblasti. (Burstiner, 1991, s. 315)

Déleziti tlohu hra geografia. Udolie, rieka, kopec, jazero, park a iné typografické rysy
sa mozu stretavat s beznou prevadzkou. Hlavna cesta, nadiroviova krizovatka alebo
zeleznica mozu taktiez vyradit' jednu, alebo viac Casti teritoria, ktoré by inak spadalo

do obchodnej oblasti obchodu. (Burstiner, 1991, s. 315)
Vseobecne plati, ze ¢im vacsi je obchod, tym vécsia je nakupna spadova oblast’. Velkost’

nakupnej spadovej oblasti taktiez zavisi na druhu tovaru ponukaného v predajni.
(Burstiner, 1991, s. 315)
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3.4 Gravita¢né a negravita¢né modely

3.4.1 Gravita¢né modely a ich vyuZitie pri hodnoteni obchodnych spadovych oblasti

William J. Reilly vyjadril v 20.rokoch paralelu medzi zakonom o gravitacii sira Isaaca
Newtona a schopnosti miest pritahovat’ zdkaznikov. Newton hovori, ze ¢im vicsie
je teleso, tym silnejSou silou je pritahované. Reilly dolozil, ze pritazliva sila miest prameni
z interakcie dvoch premennych: populacie a vzdialenosti. Cim d’alej od mesta je zakaznik,
tym je menSia pravdepodobnost, ze tam bude dochadzat za ndkupmi. V Styridsiatych
rokoch tito rovnicu modifikoval Paul D. Converse rovnicou zlomového bodu, ktorej
cielom je ur¢it zlomovy bod v rozhodovani zdkaznikov medzi dvoma nakupnymi

miestami. (Burstiner, 1991, s. 318)

3.4.2 Negravita¢né modely

Maloobchodnici sa vaésinou spoliehaji na jednoduchsie kritické metody. Tieto do znacnej
miery zavisia na demografickych udajoch a casto aj na zozname faktorov, ktoré
su povazované¢ vedenim podniku za dolezité. Avsak na problémy umiestnenia sa da
prilezitostne aplikovat’ veda o riadeni. Vyvoj réznych typov rozhodovacich modelov si uz
vyziadal mnozstvo prace. Jeden z modelov dokaZze napriklad predpovedat’ ro¢né trzby
pre znacny pocet lokalit. Iny pomdha rieSit problémy umiestnenia siete predajni.

(Burstiner, 1991, s. 318)

3.5 VyhPadavanie a hodnotenie novych miest

Pri vyhladdvani umiestnenia predajni sa predpokladd, Ze management maloobchodu
posudzuje cirkuldciu cestnej premavky v meste. Podla jedného analytika je moZné

maloobchodné lokality rozdelit’ do piatich r6znych skupin:
1. Interné — vo vnutri centradlneho obchodného obvodu.
2. Anaxialne — pozdiZ hlavnych tried veducich z centralneho obchodného obvodu.
3. Stredové — v mieste, kde sa stretavaju dve alebo viac hlavnych ulic.
4. Periférne — na vonkajSom okraji obce.

5. Externé — blizko rusnej cesty spojujucej obce. (Burstiner, 1991, s. 318)
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3.6 Informacné zdroje vyuzivané pri analyze umiestnenia

Maloobchodnici &erpaju informéacie zrdznych pramefiov. Statisticky urad Slovenskej
republiky vydava rézne Statistické prehlady, ako su napriklad aj podnikatel'ské Statistiky.

(vlastna tvorba)

Firma, ktora sa zaujima 0 urcita lokalitu moze ziskat’ od Statistického tradu charakteristiku
prislusnej mestskej Casti. Z tohto je mozné odvodit' ako graficky, tak inazorny popis
populacie sidliacej v obchodnej oblasti, kde sa novy obchod chce usadit’. (Burstiner, 1991,

5. 320)

3.7 Faktory ovplyviiujice hodnotenie lokality

Eventudlny tspech alebo zlyhanie kazdej lokality ovplyviiuje mnoho internych faktorov
a manazérskych rozhodnuti. Posudzuje sa napriklad atraktivita priecelia obchodu, vnatorné
zariadenie a vyzdoba predajne, kvalita poskytovanych sluzieb a tovaru, cenova politika,
poskytovanie Uveru a vybavovanie reklamacii. VSetky tieto faktory zlepSuji image
obchodu a rozsiruje jeho obchodnu oblast’. To isté plati o reklame a inych propagacnych
aktivitich. Nakupné oblasti v sebe nestl vlastnosti vytvarajuce image obchodu, ako

napriklad:

1. Sortiment: pocet réznych obchodov v oblasti, kvalita predajni, kvalita tovaru

a sluzieb, ponuka $pecialnych akcii a pod.

2. Vybavenost: celkové rozmiestnenie predajnych jednotiek, parkovacie miesta,

moznost’ obCerstvenia a pod.
3. Vztah k trhu: celkova uroven cien, zamestnanci predajne a d’alsie.

Pre maloobchodné predajne su dolezité aj externé faktory tykaju sa pristupu k danému
priestoru, vzdjomnej zlucitelnosti susediacich obchodov, konkurencie, otvaracej doby

v obchode.

Pri hl'adani dobrej lokality skima maloobchodnik tri trovne:
e Mesto alebo obec, kde ma byt obchod umiestneny,
e Okolie obchodu,

e Miesto samé. (Burstiner, 1991, s. 322)
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3.8 Faktory ovplyviiujice umiestnenie predajne vo vicsej obci

Rozhodnutie o0 umiestneni obchodu je velmi zavazné. V stavke je znac¢na dlhodoba
finanéna prosperita maloobchodnika. Délezité je zvazit' najskor potencialne vyhody
vo svetle nutnych nédkladov. ViacSina maloobchodnikov pri svojich poziadavkach

na umiestnenie venuje pozornost’ trom suborom premennych tykajacich sa daného miesta:
e (Charakteristika populacie:

» Rozdelenie vekovych skupin, troven vzdelania, pomer vlastnikov domov

k najomcom, miera popula¢ného rastu, pohlavie, spolocenska trieda.
e Ekonomické faktory,

» Dostupna pracovna sila, disponibilné prijmy obyvatel'stva, rozdelenie
ktpnej sily, miera zamestnanosti/ nezamestnanosti, daiové zataZenie, druhy

podnikov v meste.

e Faktory prispievajuce ku kvalite Zivota I'udi pracujucich alebo zijucich v danej

oblasti.

» Dostupnost’ verejnej dopravy, podnebie, zaujmové skupiny, kostoly, verejné
Skoly, parky ainé rekreacné oblasti, ulice a cesty, kvalita policajnych
a protipoziarnych sluzieb, nemocnica, divadla a kultara. (Burstiner, 1991,

5. 322- 324)

3.9 Okolie obchodu a miesto samé

Maloobchodnici musia taktiez Studovat’” okolie obchodu a miesto, kde ma obchod stat’.

Medzi faktory, ktoré si zaslizia pozornost’ patria:
e Celkova pritazlivost mesta,
e Velkost obchodnej oblasti,
e Dostato¢né parkovacie priestory,
e Premavka v okoli,

e Pocet, vel'kost a kvalita predajnych jednotiek, ktoré pontkaji konkurencny tovar,
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e Miestne predpisy a regulacie.
Pokial’ ide o miesto, je nutné skontrolovat’ nasledujuce faktory:
e Pristup k priestorom,
e Umiestnenie na rusnejsej strane ulice,
e ZluciteI'nost’ so susediacimi obchodmi,
e Stav budovy a priecelie obchodu,
e Naklady — na vystavbu, najom/ kiipu, renovaciu,
e Kovantita (kvalita) okoloiducich,

e Predajny potencial lokality. (Burstiner, 1991, s. 324)

3.10 Ako ziskat’ predajnu jednotku

Maloobchodna firma si moze zvolit’ jeden z troch sposobov ziskania predajnej jednotky.
1. Zakupit miesto, na ktorom postavi novu budovu.
2. Kupit uz existujucu budovu, alebo priestory.

3. Moze si prenajat’ priestory od vlastnika nehnutelnosti. (Burstiner, 1991, s. 326)

3.10.1 Vystavba obchodu

Ak nemate problém s financiami, je najlepSim sposobom kiipa pozemku a vystavba novej
predajnej budovy. Budovu je mozné navrhnut’ podla potrieb spolo¢nosti. Maloobchodnik
si tato poziciu moéze udrzat’ bez obav zo zvySenia najomného, alebo Ze lokalitu strati
Vv prospech iného ndjomnika. Su tu aj d’alSie vyhody — zna¢né vyska odpisov znizuje dan
z prijmov, ak sa nachadza spolocnost’ vo finanénych problémoch, médze nehnutelnost
zatazit' hypotékou. Firma moze ponukat’ akykol'vek sortiment tovaru bez toho, aby bola

obmedzovana vlastnikom nehnutel'nosti. (Burstiner, 1991, s. 326)
Vlastnictvo nehnutelnosti ma 1svoje nevyhody. Zo spomenutych spdsobov ziskania
predajnej jednotky vyzaduje najvicsie kapitalové investicie. Podstatna je ¢asova narocnost’

vystavby budovy, pocas ktorej by v pripade ndjmu mohol vykonavat obchodnu ¢innost'.
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Je nutné ziskat stavebné povolenie. Ako vlastnik nehnutelnosti podlicha dani
z nehnutelnosti, platia sa rozne druhy poistenia aje nutné udrzovat budovu

(rekonstrukcie). (Burstiner, 1991, s. 326)

3.10.2 Kipa obchodu

Poziadavky na zakladné investicie st v tomto pripade nizsie ak spolo¢nost’ uzavrie zmluvu
0 ktipe obchodu, kde doposial sidlil iny, ¢asto podobny druh maloobchodu. Vicsina tychto
pripadov ma obdobné vyhody a nevyhody ako nova vystavba. Casto byva nutné rozsiahla
renovacia a modernizacia budovy. Niekedy sa moze stat, ze priestor pre nového
maloobchodnika je prili§ maly alebo prili§ velky. Urc¢itou vyhodou su udaje o tom, aké

vysledky dana lokalita dosahovala za predchadzajiiceho majitel’a. (Burstiner, 1991, s. 327)

3.10.3 Prenajom obchodu

Najmenej nakladnou anajviac obtiaznou cestou je prenajom prazdneho obchodu
od vlastnika budovy. Je takisto najrychlejSim sposobom, ako vstlpit' do lokality a zacat’
predavat’ tovar. Ak si dokdze najomca dohodnut’ priaznivi vysku ndjomného, je mozné
vstupnu investiciu obmedzit’ na nova vyzdobu interiéru, instalaciu zariadenia a zasobenie
predajne tovarom. V niektorych pripadoch je nutna rekonstrukcia, zavedenie nového
osvetlenia, klimatizacie, vykurovania atd. N4jmom sa spolo¢nost’ vyhyba plateniu dane
z nehnutelnosti, Udrzbu prenechava majitelovi. Na druhej strane spolo¢nost’ nevlastni
ziadnu nehnutel'nost’, ¢o vylucuje dlhodobé finanéné vynosy z nehnutelnosti. Ako nahle
najjomnd zmluva vyprsi, je tu nebezpecenstvo podstatného zvysenia ndjomného. Do uvahy
prichddza aj neobnovenie nidjomnej zmluvy. Majitel moéZe taktieZ chciet nahradit
sucasného najomnika inym najomnikom. Takto sa maloobchodnik musi vzdat’ miesta,

kde si za dlhti dobu vybudoval lojalnu klientelu. (Burstiner, 1991, s. 327)
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4 HISTORIA RODINY BATA

4.1 Tomas Bat’a

Tomas Bata pochadzal zrodiny obuvnikov. Spolu s jedenastimi strodencami pracoval
uz ako maly chlapec v rodinnej dielni. Bol energicky a podnikavy. Uz ako 6-ro¢ny vyrabal
miniatary topanok. Pri intenzivnej praci vyrobil 1 par za den a predal ho za 20 grajciarov.
Vo svojich pitnéstich rokov odiSiel Tomas do Viedne. Od svojej sestry si pozical 30
zlatych a zacal podnikat’ — vyrabal papuce. Nanest'astie nepoznal dobre miestny trh ani
jazyk a jeho podnikanie nebolo tspesné. Tu pochopil, Ze predaj je dolezitej$i ako vyroba
a preto po jeho navrate z Viedne pracoval pre otca ako obchodny cestujuci k ziskavaniu

objednavok. (Lesingrova, 2008, s. 13-18)

V roku 1894 zalozil Zivnost' spolocne s bratom Antoninom a sestrou Annou. Antonin
ju prihlasil na svoje meno, pretoze TomasS eSte nebol plnolety. Ako kapital pouzili
surodenci dedic¢stvo po matke v hodnote 800 zlatych. Firma sa najskor zmietala v krizach
a jej dlhy narastali, no Tomas priSiel na to, Ze z problémov ich méze dostat’ mechanizacia
vyroby. Investicia do strojov sa vyplatila a stav hospodarenia stirodencov Batovych bol
po roku 8000 zlatych. V roku 1897 doslo ku skuto¢nému obratu vo vyvoji firmy. Tomas
Bat’a priSiel na trh s novym typom obuvi, tzv. Batovkou, Vv ktorej nahradil kozent cast’
lacnym platnom. Platenné Batovky sa hned’ stali modnym hitom s nizkou cenou.

(Lesingrova, 2008, s. 13-18)

V roku 1912 si zobral za Zenu Mariu Mencikovu, dcéru gestora cisarskej kniznice. Tomas,
ale Ziadal, aby Maria podpisala manzelski zmluvu, Ze manzelstvo bude rozvedené
v pripade, Ze Maria mu neda deti. Ona sthlasila a porodila mu vytaZzeného dedica Tomasa

Jana, ktory bol nazyvany Tomik. (LeSingrova, 2008, s. 13-18)

Vroku 1914, po vypuknuti 1.svetovej vojny sa Toma$ Bata uchadzal o vojensku
objednavku topanok vo Viedni. Tuto objednavku ziskal a to v pocte 50 tisic parov topanok,
¢im doslo k tomu, Ze pocet jeho zamestnancov sa strojnasobil a i tak mu ostalo niekol’ko
tisic parov, ktoré mohol rozdelit medzi vSetkych vyrobcov v Zline, aby ich robotnici

nemuseli narukovat’. (LeSingrova, 2008, s. 13-18)

Po vojne doslo k recesii a panovala vSeobecna kriza. V tej dobe Tomas Bata pristupil ku

psychologickému opatreniu, ktoré je dodnes zname ako ,,Batovska cena“ ateda cena
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konciaca ¢islom 9. Druhym krokom Tomésa Bat'u bolo zniZenie cien o 50% diia 1.9.1922
so sloganom: ,,Bata drti drahotu.” Chcel vyprazdnit sklady ato sa mu aj podarilo.
Za jediny den predal celkom 99 tisic parov topanok za 8,1 miliéonov kortn. Z tohto zisku
zaplatil dlhy, vymanil sa z finan¢nej zavislosti na bankach a porazil konkurenciu.
(Lesingrova, 2008, s. 13-18)

V rokoch 1904 a 1919 sa Tomas Bat'a vzdal svojho vedticeho postu a odisiel do Ameriky,
kde sa zamestnal ako robotnik vo firmach s cielom zoznamit’ sa so syst¢émom americkej
hromadnej vyroby. Najskor pracoval v Lynne, v stredisku obuvnickeho priemyslu a potom
si poznatky odniesol aj z Fordovej automobilky, kde sa zoznamil s pasovou vyrobou.
V roku 1927 prispdsobil pasovu vyrobu aut potrebam svojej tovarne. Ako prvy zavadza
pasovu vyrobu topanok. Jeho robotnici podavaji maximalne vykony v minimalnom case.
Toma$§ Bata rozdelil tovaren na samostatné jednotky, ¢im zvySil zodpovednost’
zamestnancov za vysledky ich prace. Kazda dielia mala samostatné ti¢tovnictvo, kupovala
od dielne predchadzajucej a predavala dielni nasledujucej. Zamestnanci sa podielaji

na zisku. Tento systém zvySuje rychlost’ i kvalitu vyrobkov. (Lesingrova, 2008, s. 13-18)

Batov vyrobny systém sa rychlo zabehol a fungoval skvelo. Toma$ Bata sa preto mohol
zamerat' na socidlny rozmer. Nechal postavit velkli nemocnicu, obchody, S$portové
a kultarne zariadenia. Zahajil 1 stavbu Stvrti domov pre zamestnancov. Mnohi pochéadzali
z najchudobnejsich vrstiev. Jeho manzelka Maria obchadzala domovy zamestnancov
a davala im cenné rady. Takisto sa rada venovala detom zamestnancov, kedze Tomik bol
ich jediné dieta a d’alSie mat' uZ nemohli. Mdria organizovala letné tdbory pre deti

zamestnancov a pomahala rodinam v tazkostiach. (LeSingrova, 2008, s. 13-18)

V roku 1925 je zahijena Batova Skola prace pre mladych muZov. Chcel vytvorit’ systém
néstupcov a spolupracovnikov. O 4 roky neskor zalozil i BSP pre mladé Zeny. (Lesingrova,

2008, s. 13-18)

Kriza v roku 1929 mala za nasledok zriadenie colnych bariér. Tym padom bol zablokovany
odbyt obuvi do zahrani¢ia. Tomas Bata sa ale vydal do Svajéiarska, kde zalozil
medzinarodnu holdingova spolo¢nost. Ked” nemohol vyvazat' obuv, tak bude vyvazat
tovar. Bola zahajend stavba niekolkych filidlok vo Svajéiarsku, Holandsku, Juhoslavii
a Francuzsku. Vsetky zavody si boli vel'mi podobné — Bat’a vyvazal svoj model do celého

sveta. (Lesingrova, 2008, s. 13-18)
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V roku 1931 sa Tomas Bat'a vydal na svoju najdlhsiu pracovnu cestu. Precestoval Blizky
vychod a dostal sa az do Indie, kde zalozil zavody, aby sa tu vyrabala obuv pre miestny trh.
Riadenie tychto zavodov dostali na starost Batovi mladi muzi — absolventi BSP.
Po navrate do Zlina sa stal Tomas Bat'a hrdinom. Podarilo sa mu prekonat’ krizu a jeho

podnik sa stal medzinarodnym impériom. (LeSingrova, 2008, s. 13-18)

12.7.1932 Tomas Bata tragicky zahynul pri havarii svojho stikromného lietadla. Vedenie
firmy prebral jeho nevlastny brat Jan Antonin Bata. (LeSingrova, 2008, s. 13-18)

411 Jan Antonin Bat’a

Jan Antonin Bat’a obklopeny zohranym timom veducich pokracuje v bratovom diele.
Zalozil niekolko odbornych $kél, vyskumny ustav, dom kultary a filmové ateliéry.
V ateliéroch sa tvorili hlavne batovské reklamy, ale aj dokumentarne, hrané, ¢i animované

filmy. (LeSingrova, 2008, s. 13-18)

V roku 1938 mala uz firma Bata viac ako 65 tisic zamestnancov a Jan A. Bata zriad'oval
po celom svete nové anové pobocky, kde posielal celé timy zamestnancov.
Pred vypuknutim 2.svetovej vojny nechal Jan A. Bata postavit sidlo spolo¢nosti,
hypermodernu vyskova budovu, dnes znamu ako 21.budovu, ¢i Batov mrakodrap. Bola
v nej ijeho pojazdna kancelaria vo vytahu, vktorej sa premiestiioval z poschodia

na poschodie a sledoval dianie vo firme. (LeSingrova, 2008, s. 13-18)
V roku 1940 bola zalozena Bat'a Shoe Organisation v Kanade, v Torronte.

Po vypuknuti vojny a obsadeni nemeckymi vojskami sa Jan A. Bata usidlil v Spojenych
Statoch a vedenie spolo¢nosti nechal na riaditeloch. Neskor sa prestahoval aj s rodinou
do Brazilie. Hned’ po vojne st Batove zavody prevedené do vlastnictva $tatu za pomoci
znarodnovacieho dekrétu. Nazov firmy bol zmeneny na Bata n.p. Zlin a po odsudeni Jana
Antonina Batu za zloginy proti $taitu v dobe zvyseného ohrozenia Ceskoslovenskej

republiky, konkrétne za kolaboraciu s fasistami sa nazov zmenil na: Svit n.p. Gottwaldov.

Jan Antonin Bat'a zomrel v roku 1966. (LeSingrova, 2008, s. 13-18)

4.1.2 Tomas Bat’a, Tomik

Tomik sa po odsudeni Jana Antonina Bat'u snazil ziskat’ zavody spét’. Podarilo sa mu stat’

sa znovu $¢fom spolo¢nosti, N0 tento boj ho stal nielen vela sil, ale i peazi, pretoze
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na pripade pracoval cely tim pravnikov a sudny proces bol zdihavy. (LeSingrova, 2008,

s. 13-18)

Rad expandoval po celom svete a v kazdej krajine, kde to bolo mozné postavil novy zavod.
Vedel, ze okamzity zisk nie je to najddlezitejSie, pretoze to bolo v dobe staleho
ekonomického rastu. Bol si isty, ze pokial poskytne I'udom dobré sluzby, tak profit

sa dostavi automaticky. (LeSingrova, 2008, s. 13-18)

Vo svojich sedemdesiatich rokoch sa vzdal veducej funkcie v organizacii a jeho rolu
prevzal jeho syn Thomas George Bata. Od tejto doby sa Tomik venoval verejnej ¢innosti.
Posobil ako predseda Komisie pre nadnarodné podniky pre OSN, vo vybore pre rozvoj
obchodu pri OECD, v Medzinarodnej finan¢nej federacii (ICF) abol riaditel'om
Medzinarodnej obchodnej rady pre Kanadu. (LeSingrova, 2008, s. 13-18)

V decembri roku 1989 prisiel Tomik aj so svojou Zenou Sonjou Bata do Ceskoslovenska,
¢o bolo prvykrat od roku 1946. Rodine TomaSa Batu bola prinavratend rodinna vila
v Zline. Vila bola nasledne zrekonsStruovand vo vyske 35 miliénov korun. (LeSingrova,

2008, s. 13-18)

4.1.3 Thomas George Bata

Thomas George Bata musel tiez Celit’ prekazkam. Zacalo sa to rozsirenim konkurencie
zo zapadu v podobe znackovej obuvi. Ak chcela firma stdle napredovat’, tak sa musel
zmenit' cely systém od vyroby. Prepasli vela prileZitosti, pretoZze neodhadli vyvoj trhu
a takisto sa nedostato¢ne rychlo trhu prispdsobovali. Za kratky ¢as sa zrodilo vel’a novych
znaciek, ktoré si uvedomovali, ze zdkaznik Ziada vela réznych produktov pre rdzne
aktivity. Preto uz firma nema v imysle prepast’ ziadne d’alSie prileZitosti. (LeSingrova,

2008, s. 13-18)

Za 20 rokov sa toho v obuvnickom odvetni vel'a zmenilo. A takisto i v spolo¢nosti Bata.
Pocet zamestnancov celosvetovo klesol na 40 tisic, v Eurdpe ostali uz len 3 mensie
tovarne, v Afrike klesla vyroba 080% aV Azii sa menej vyribalo aviac nakupovalo.
(Lesingrova, 2008, s. 13-18)

Aby sa aj v buducnosti predislo problémom z dovodu branenia sa zmenam, tak spolo¢nost’
je sice stale rodinnou firmou, avsak spravnej rade povécsine len predsedaji a rozhodnutia

robia ¢lenovia rady, ktori nie su rodinnymi prisluSnikmi. Ma to ta vyhodu, Ze pokial’ maju
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¢lenovia rodiny tendenciu byt konzervativny a branit’ sa zmenam, ostatni Clenovia rady
im pripominaji nutnost’ rychlo sa prisposobovat’ trhu a prijimat’ obcas vel'mi tazké

rozhodnutia. (LeSingrova, 2008, s. 13-18)

4.2 Siet predajni Bat’a

Ako néhle to situicia vo firme Bat’a umoznila, zacal Tomas Bata budovat’ siet’ vlastnych
predajni. Vroku 1917 boli postupne otvarané prvé predajne v Zline, Liberci, Prahe,
vo Viedni, Budgjoviciach, Kladne, Plzni, Brne, Moravskej Ostrave a nasledne v mnohych
d’al$ich mestach. Obchod firmy Bata sa vyvijal vel'mi rychlo. Priebezne boli otvarané nové
predajne a pocty vlastnych predajni sa kazdorotne zvySovali. VSetky predajne spadali

pod predajné oddelenie. (LeSingrova, 2008, s. 82)

V roku 1938 pracovalo v predajniach firmy Bata celkom 8000 ludi, pricom v kazdej
predajni boli priemerne 4 zamestnanci. V menSich predajniach bol predpoklad,

ze v predajni pracuje muz a jeho Zena. (LeSingrova, 2008, s. 82)
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Obrdzok 3: Pocet predajni firmy Bata v rokoch 1918 — 1937 (LeSingrova, 2008, s. 82)
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4.2.1 Poskytované sluzby

Cielenou a efektivnou predajnou sluzbou, ktort firma Bata poskytovala, bola reklama.
V predajniach boli ponukané sluzby suvisiace s obuvou aobtvanim: oprava obuvi

1 pancich, vo vécsine predajni boli taktiez pedikury. (LeSingrova, 2008, s. 83)

4.2.2 Atmosféra predajni

Atmosféru predajne vytvarali predovsetkym jej zamestnanci. VSetci zamestnanci kazdej
predajne absolvovali §kolenia, v ramci ktorého sa ucili aj zakladom psycholégie a predaja.
Hlavnym heslom bolo: ,,Nds zdkaznik, nas pan* avtomto duchu bolo zamestnancom

predajne vStepovanych 6 zasad:
1. Privitat’ zdkaznika,
2. Polozit’ zdkaznikovi otazku,
3. Ponuknut’ zdkaznikovi obuv,
4. Poskytnat’ zdkaznikovi pomoc pri vybere skiSobnej obuvi,
5. Vypocitat’ a oznamit’ zdkaznikovi cenu,
6. Odporucit’ zakaznikovi prostriedky z oSetreniu obuvi.

Vsetky tieto zdsady poskytovali zamestnanci zakaznikom vzdy s ismevom a maximalnou
ochotou. Kazdy zdkaznik sa vzdy musel bezpodmienecne citit ako pan, od vstupu
do predajne, az po odchod zpredajne. Skolenie zamestnancov zaistovala tzv. $kola
predavacov. Kurz v tejto Skole absolvovali ako vedtci predajni, tak i predavaci a veduci

opravarni a dokonca aj opravari obuvi. (LeSingrova, 2008, s. 83)

4.2.3 Typy predajni

Predajne boli r6znej velkosti podl'a predpokladaného poctu a okruhu zakaznikov a preto
boli organizacne roztriedené do velkostnych typov. Niektoré z celkom 10 velkostnych
typov boli d’alej roztriedené na predajne mestské, zmieSané a dedinské. V niektorych
dobach mali kipel'né mesta urcCitej velkosti taktieZ svoj samostatny typ. Pre takéto

rozliSovanie typov predajni boli nasledovné dovody:

e Typ kazdej predajne mal svoju kolekciu obuvi, pancich, drobného tovaru

a pneumatik.
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Kazda vel'kostna skupina mala urcity plan predaja v mnozstvach a korunéch.

e Kazdy typ predajne mal zhodné Standardy mnozstiev parov obuvi, alebo iného

tovaru na sklade a tym aj Standard zasob v uréitej korunovej hodnote.

o Kazdd velkostnd skupina mala wurcité Standardy poctu zamestnancov

a odstupniované mzdové naroky zamestnancov.

e Vyska provizie veduceho, pripadne zastupcu, aj d’alSieho personalu bola zavisla

na type predajne. (Lesingrova, 2008, s. 84)

4.2.4 Organizacia riadenia a kontroly predajni

Vedtcim predajne sa mohol stat’ len ten pracovnik, ktory podniku vopred zlozil kauciu.
Z hladiska plosného riadenia boli predajne rozdelené do tzv. rajénov, ktoré riadili rajonisti.
Rajony boli tvorené vyhradne podla dopravnych hladisk, pretoze cely rajon
bol zasobovany v jeden uréity deti v tyzdni. Ceska republika bola rozdelena do 10 rajonov,

Slovensko a Podkarpatska Rus do 2 rajonov. (LeSingrova, 2008, s. 84)

Vntri rajénov boli predajne zoskupené do tzv. okrskov, na ktorych Cinnost’ dohliadali
okrskari. V niektorych pripadoch boli okrskari veduci najvicsej predajne v danom okrsku.
Okrskari kontrolovali kvalitu tovaru v predajniach, stav zasob, reklamu a iné. (LeSingrova,

2008, s. 84)

Predajne boli ocislované takym systémom, aby podl'a konStrukcie Cisla bolo ihned’ jasné,

do ktorého rajonu a okrsku patria. (Lesingrova, 2008, s. 84)

4.25 Cena obuvi

Sucast'ou predajnej kalkulacie bolo stanovenie predajnej ceny jedného modelu. Pracovnici
kalkula¢ného oddelenia vedeli vypocitat ndklady na vyrobu modelu do najmensSich
detailov. Do vyroby boli zaddvané modely, pri ktorych bol predpoklad vysokej predajnosti.
Velké objemy predaja umoziovali kalkulovat’ ceny vzdy pod troven konkurencie, pri¢om
zisk z jedného paru obuvi sa pohyboval okolo 25% z vyrobnej ceny. Pre porovnanie,
u konkurencie sa tento zisk pohyboval na trovni 50%. Cielom firmy Bat’a bolo neustéle
znizovat’ ceny a priblizit’ sa tak k zakaznikovi. Pri nizkej cene bol zisk na jeden par obuvi

sice nizky, ale vd’aka stalemu rastu predaja bol pre firmu v konecnom désledku vyhodny.
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Cenova politika firmy Bata bola zalozena na psychologickom posobeni ceny, ktora

spravidla, od roku 1922, kon¢ila cifrou 9. (LeSingrova, 2008, s. 85)
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Obrdazok 4: Vyvoj priemernej ceny obuvi v rokoch 1992 — 1934 (Lesingrovd, 2008, s. 85)

4.2.6 Umiestnenie a zasobovanie predajni

Predajne boli zriad'ované v osidlenych oblastiach, tuzemskych a neskor aj v zahrani¢nych

mestach.

Ulohou zasobovacieho oddelenia bolo zasobovat’ predajne, a to do stanoveného §tandardu
alebo podl'a objednavok jednotlivych predajni. Pre prehl'ad bola pouzivana tyzdenna
Statistika z predajni o predaji a zasobach jednotlivych druhov obuvi. (LeSingrova, 2008,
s. 83)

4.2.7 Produkty firmy Bata, a.s.

Tovary zakupené v predajniach Bat'a mézeme z hl'adiska Clenenia vyrobkov zaradit’ medzi
zvlastne tovary. ZvlaStne tovary moZeme charakterizovat’® pldnovanim nakupu a casovou
naro¢nost'ou pred nakupnej fazy. Zakaznici vel'mi starostlivo porovnavaju kvalitu, znacku,
cenu a d’alSie rozsirujuce efekty. Vacsinou navstivia viacero obchodov, zvazuji a hodnotia

rozne alternativy, nez uskuto¢nia nakup. (Soukalova, 2004, s. 6)
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II. PRAKTICKA CAST
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5 CHARAKTERISTIKA FIRMY BATA

Od svojho zalozenia v roku 1894, bol Bata v cele inovéacii, ato nielen vo vyrobe
a navrhovani novych stylov, ale 1 vo vytvarani obchodnych modelov, ktoré umoznia rychlo
reagovat’ na neustdle meniace sa poziadavky a potreby ich zakaznikov. Bata ma za sebou
dlht historiu ako popredny vyrobca a predajca kvalitnej obuvi ahrdo obslazi viac
ako milion zakaznikov denne pomocou svojich 30-tisic zamestnancov v 5000 obchodoch
v 70 krajinach sveta. Bata poskytuje jedinecnu kombinaciu kvality a sluzieb zdkaznikom

po celom svete.

Bat'a ma sice medzinarodnu Struktiru pozostavajlcu z tovarni a predajni, no jeho charakter
je miestny. To znamend, Ze nereaguje na poziadavky zakaznikov globdlne, ale reaguje
na Specifické potreby a poziadavky miestnych zékaznikov. Zasadou poznat’ svojich
zakaznikov a vytvorit, ¢o najlepSie vyrobky na uspokojenie ich potrieb, sa riadi uz viac

ako sto rokov.

Viac ako 13 desatro¢i bol Bata v popredi obuvnickeho designu. V sti¢asnosti sa odbornici
vV inovaénych centrach bat'ovej obuvi venuji objavovaniu novych materidlov, rozvoju

technologii a vytvaraniu novych modelov, v ktorych sa snubi s§tyl s komfortom.
Bat’a na Slovensku

Od roku 1996 je mozné ngjst’ predajne Bat’a aj na Slovensku. Prva predajna bola otvorena
v Bratislave na namesti SNP a postupom ¢asu sa cela siet’ rozrastla az na 27 predajni, ktoré

su rovnomerne rozmiestnené po celom tzemi republiky.

5.1 Vizia, misia a ambicie

Firma Bat'a nezmenila svoju viziu uz od dob TomaSa Batu a dodnes je vyjadrovana

pomocou citatov:

., Nas zakaznik, nas pan“ a ,, Obouvame svet “
Celosvetovo je najviac rozsireny vyrok:

,, Passion to serve“ o je v preklade ,,Sluzba ako poslanie*

Misia firmy Bata sa da vyjadrit’ jedinou vetou: Chceme uspiet’ ako najdynamickejsia
a flexibilna celosvetova organizacia, reagujuca na zmeny na trhu, pricom sa budeme stale

venovat’ obuvi. (Interné materialy firmy Bat’a, a.s.)
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Ambiciou firmy Bat’a je stat’ sa najbliz§im priatel'om kazdého zakaznika pri kazdodennom
noseni moédnej obuvi a d’alSich doplnkov, ktoré predajne svojim zédkaznikom ponukaju.

(Interné materialy firmy Bata, a.s.)

5.2 Organizacna Struktira

V spolo¢nosti Bata sa vyuziva liniovo — funkéne - divizna organiza¢na Struktira.
Liniovym vztahom chapeme vztah medzi nadriadenym a podriadenym, tzv. vertikalny
vztah. Liniova Struktira je najstarSou a najzakladnejSou Strukturou v organizéciach, priCom
sa i efektivne uplatiuje. Prikazy sa predavaju v hierarchii zhora dole — od vrcholového
manazéra k pracovnikom na najnizS§om stupni hierarchie — retazcom prikazov. (Dé&dina,

2007, s. 137)

Podstatou funkéného vztahu je pravomoc niektorych zamestnancov nariad’ovat uréité
¢innosti inym l'udom bez toho, aby boli ich nadriadenymi. Tato vdzba zjednoduSuje
komunikaciu v organizacii a znizuje uroven informa¢ného Sumu. (Dé&dina, 2007, s. 137)
Ako priklad funkéného vzt'ahu v spolo¢nosti Bat'a mézem uviest’ vediceho personalneho
oddelenia, ktory méze v rdmci zjednoduSenia komunikicie dévat’ nariadenia tykajlice sa
personalistiky priamo pracovnikom finanéného (vyplaty), ¢i marketingového (nabor

novych pracovnikov) oddelenia.

Ked’ze sa spolo¢nost Bata rozrastla po celom svete, tak sa iriadenie muselo dostat
do celého sveta. V Eurdpe, Azii, Afrike a Amerike sa vytvorili autondmne divizie, ktoré
vV ramci Struktry pracuju do znacnej miery samostatne. Na tUrovni tychto divizii
sa nachadza velka vrstva stredného managementu, ktory sa v §trukture celého podniku
nachadza na Grovni centralnej organizacie a zaist'uje ¢innosti pre podriadené divizie. Kazda
divizia obsluhuje vlastny trh a disponuje velkym stupfiom samostatnosti. AvSak musi

dosahovat’ urcity objem predaja a zisku.
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Obrdzok 5: Organizacnad Struktura firmy Bata (Interné materidly firmy Bata, a.s.)
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5.3 Produkty a sluzby

Medzi produktmi firmy Bata najdeme: obuv, damske kabelky, panske tasky, cestovné
tasky, batohy, skolské potreby, pefiaZzenky, rukavice, sale a Satky, ¢iapky, opasky, ponozky,
Snurky, dazdniky, pancuchy, galantériu a prostriedky, ktorymi sa oSetruje obuv zakupena

v predajniach Bata.
Obuv sa da rozdelit’ do 6smich kategorii:

e Damska klasicka: lodicky, baleriny, poltopanky, kotnikova obuv a sandale

v znackach Bat’a, Bata Flexible, Bat’a Insolia, Bata Touch Me, Gabor a Hogl

e Damska Stylova: lodicky, baleriny, poltopanky, kotnikova obuv, ¢izmy, tenisky
a sandale v znackach Bat’a, Bat’a Flexible, Bat’a Insolia, Bata Touch Me a Marie

Clarie.

e Panska klasicka: poltopanky, kotnikova obuv, Slapky v znackach Bata, Bata Air
System, Bat'a Antistatic, Bat'a Climatec, Bat'a Comfit, Fluchos

e Panska stylova: poltopanky, kotnikova obuv, tenisky, sandale a Slapky v znackach

Air Step, Bat’a, Bat'a Air System, Bat’a Flexible a Fluchos

e Urban Fashion: pohodlna mestska obuv v znackach Cat, Diesel, Lacoste, North Star
a U.S. Polo

e Qutdoor: kolekcia pre muzov i zeny v znackach Cat, Merrell, Power, Timberland

a Weinbrenner

e Sport: tato kolekcia ponuka obuv nielen pre muzov a zeny, ale i deti v znackach

Adidas, New Balance, Nike, Power, Puma a Reebok

e Specialna: tato kolekcia sa sezénne meni aj so svojim sortimentom. Aktualne
sa tu daju najst’ baleriny r6znych farieb, tvarov a znaciek. Ndjdeme tu znacky Bata,

Bat’a Flexible, Bata Touch Me, Frash, Gabor a Hogl.

Firma Bata poskytuje svojim zakaznikom i sluzbu Bata Home, kedy sa jedna o zasielanie
tovaru priamo domov po objednani z internetového katalogu bud’ pomocou formulara

na internete, telefonicky, alebo priamo na predajni.
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5.4 Konkurencia

Najvacsimi konkurentmi firmy Bata, podla slov manaZéra Viktora Simetka, si CCC,
Deichmann a Humanic. Taktiez st to predajcovia obuvi aroznych doplnkov a mozeme

ich najst ako v Ceskej republike, tak i na Slovensku.

541 CCC

Firma CCC vznikla v roku 1996 v Pol'sku. Odvtedy sa rozsirila do d’alsich 6smich krajin
ako fransiza. V Ceskej republike je aktualne 62 predajni a na Slovensku zatial’ 12, no stéle
pribudaju d’alsie. CCC predava len produkty svojej vyroby pod znackami CCC, BOTI
a Lasocki. (CCC, ©2013)

5.4.2 Deichmann

Firma Deichmann vznikla v roku 1913 v nemeckom meste Essen ako rodinna firma a tam
sidli dodnes. Uz od svojich pociatkov chceli predavat’ kvalitni obuv za nizke ceny a drzia
sa tejto myslienky dodnes. Od svojho vzniku sa firma Deichnamm rozs$irila do 23 zemi.
Vo svojom sortimente nemajui len produkty vlastnej vyroby znaciek Graceland a Victory,
ale pontkaju aj obuv a doplnky znaciek: Addidas, Nike, Puma a Kappa. (Deichmann,
©2013)

5.4.3 Humanic

Firma Humanic otvorila svoju tovaren aj s prvou predajiou v roku 1872 v meste Graz
v Rakutsku. Doteraz je jednotkou na raktskom trhu, v Mad’arsku a Slovinsku obsadila
na trhu obuvi druhé miesto, v Ceskej republike zaostava za firmami Bat'a a Deichmann
ana Slovensku a mnohych inych krajinach sa eSte len usadza a otvara nové predajne.
Okrem obuvi a doplnkov svojej vyroby mozeme v predajniach Humanic kupit’ aj znacky
ako su Adidas, Converse, Crocks, ¢i Nike. (Humanic, ©2013)
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6 AKTUALNE ROZMIESTNENIE PREDAJNI BATA, A.S.

6.1 Ceska republika

V Ceskej republike je v sucasnosti 71 predajni rozmiestnenych rovnomerne po celej
republike. Najviac ich je v Prahe, konkrétne desat. V Zline mézeme najst’ predajiiu Bat'a
na tom istom mieste, kde stala i pred rokmi, ked’ ju uviedol do prevadzky samotny Tomas

Bat’a so svojimi stirodencami.

6.2 Slovenska republika

Na Slovensku sa za 18 rokov otvorilo 27 predajni. Prva z nich bola otvorena v Bratislave.

V sucasnosti sa vicSina predajni nachddza v ndkupnych centrach alen pét prevadzok
je umiestnenych samostatne. Konkrétne je to v mestach: Bratislava, Trnava, Poprad, Presov

a Bardejov. Ostatné st umiestnené v tychto nakupnych centrach:
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Obrdzok 6: Aktudlne rozmiestnenie predajni Bata na Slovensku (Vlastné

spracovanie)
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Banska Bystrica: Europa Nitra: OSC Centro

Bratislava: Aupark, Avion, Danubia, Nové Zamky: Big Box

Eurovea, Polus Poprad: Max

Dunajska Streda: Max Presov: Max

Kogsice: Aupark, Optima Prievidza: Korzo

Liptovsky Mikulas: NC Liptov Ruzomberok: Stop.Shop

Lugenec: Stop.Shop Trenéin: Laugaricio, Max

Martin: Tesco Zilina: Aupark

Michalovce: OC Michalovce

Vsetky predajne boli umiestnované na zdklade spadovych oblasti zahffiajic pocet
obyvatelov, mieru zamestnanosti a vySku prijmov. Pokial sa jednalo u umiestnenie
samostatnej kamennej predajne, tak sa zvazoval i pocet okolitych obchodov, dostupnost’
verejnej dopravy a vzdialenost’ od centra. Ak sa pri umiestneni rozhodovalo medzi dvoma,
¢i viac ndkupnymi centrami, tak sa prihliadalo ina velkost' parkoviska, moZnosti

obcerstvenia a rdznymi moznost'ami rekredcie.

6.2.1 Ostatné nakupné centra

Pre dalSie vhodné umiestnenie predajne Bat'a je mozné vyuZit' niektoré z ndkupnych
centier, kde sa predajia eSte nenachadza. Na Slovensku je ich pétnast a nachadzaji

sa v deviatich vac¢sich mestach.

Bratislava: Shopping Palace Bratislava, Piestany: Aupark

Shopping Palace Zlaté Piesky SpisSska Nova Ves: Madaras Shopping

KoSice: Cassovia, OC Galéria
Martin: OC Tulip
Nitra: AQUARIO, Galéria Mlyny, MAX

Pezinok: Moélo

Center
Trnava: ARKADIA, MAX

Zilina: Dubefi, Mirage
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7 ANALYZA VHODNEHO UMIESTNENIA PREDAJNE BATA

V tejto Casti mojej bakalarskej prace sa budem venovat' problematike vyberu vhodného
nakupného centra pre umiestnenie predajne Bata. Najskor som si spocitala hustotu
zal'udnenia jednotlivych miest, kde by sa nova predajita mohla umiestnit’ a v zavislosti
na tom som sa rozhodla, Ze je mozné vypustit' z vyberu miest Bratislavu. Je to z toho
dovodu, Ze hustota zaludnenia je len o 100 obyvatel'ov na kilometer vyssia ako v Ziline

a na jednu prevadzku Bat’a pripadé priblizne rovnaky pocet obyvatel'ov, ako v tomto meste.

Tabulka 1: Hustota zaludnenia SR (SSU, © 2011)

Pocet Rozloha Hustota
obyvatelov (km?) zaludnenia
(obyv./km?)

Bratislava 413192 367,66 1123,84
Kosice 240688 237,05 1015,35
Martin 57300 67,74 845,88
Nitra 78875 100,48 784,98
Pezinok 21263 72,76 292,23
Piestany 63129 44,2 1428,26
Spisska Nova 37948 66,67 569,19
Ves
Trnava 66219 71,54 925,62
Zilina 81515 80,03 1018,56

7.1 Analyza spadovych oblasti

Nasledne bude praca venovana analyze spadovych oblasti, kedy som brala do tivahy oblast’
nakupného centra v zavislosti na ohrani¢eni udoliami, riekami, kopcami, jazerami, parkami
a inymi typografickymi rysmi krajiny. Po oznaceni oblasti som si z kazdého okresu ur¢ila,
akd velka skupina obyvatel'stva je ochotnd toto ndkupné centrum navstivit' v zavislosti
na vzdialenosti od centra, dostupnosti a moznosti vyberu medzi inym nakupnym centrom.
Nakoniec som si pocet obyvatel'ov, ktori su zo spadovej oblasti rozdelila pomedzi ndkupné
centra dané¢ho kraja, ¢i okresu a dostala som pocet moznych zdkaznikov predajne Bat’a,

ak by sa tu tato prevadzka umiestnila.
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7.1.1 KoSice

Tabulka 2: Pravdepodobny pocet navstevnikov spadovej oblasti Kosic

(SSU, © 2011)

Okres Pocet Pravdepodobnost  Pravdepodobny
obyvatelov  navstevy OC (%) pocet
navstevnikov
KoSice 360661 60% 216397
Michalovce 110897 50% 55449
RoZnava 63304 20% 12661
Vranov nad 79891 40% 31956
Toplou
Humenné 64344 30% 19303
Snina 38083 20% 7617
Presov 169828 5% 8491
Gelnica 31325 30% 9398
Spolu 361271

Spadova oblast’ krajského mesta KoSice ajeho okolia je ohrani¢ena na severozapade

Volovskymi vrchmi, na severovychode Slanskymi vrchmi ana juhu je Statna hranica

s Mad’arskom. V meste KoSice sa nachadzaju 4 OC:

e Aupark — predajna Bata zriadena

e Optima - predajina Bat’a zriadena

e Cassovia — Vv centre sa nachadza 54 obchodov, 4 reStauracie a potraviny Carrefour.

OC ponuka 1250 bezplatnych parkovacich miest s ro¢nou auto umyvarou.

e Galéria — v centre je 67 predajni, pizzeria, reStauracia, potraviny Kaufland, kino

a kasino. OC ponuka 3 moznosti parkovania, no vSetky su spoplatnené. Parkovanie

v parkovacom dome ana streSnom parkovisku je spoplatnené po troch hodinach

statia a vonkajsie parkovisko uz po hodine.

Pocet pravdepodobnych navstevnikov spadovej oblasti KoSice je 361 271. Tychto si

musime ale rozdelit’ pomedzi vSetky nakupné centrd a to znamend, ze na kazdé zo Styroch

pripadne 90 317 moznych navstevnikov OC.
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7.1.2 Martin

Tabulka 3: Pravdepodobny pocet navstevnikov spadovej oblasti
Martina (SSU, © 2011)

Okres Pocet Pravdepodobnost Pravdepodobny
obyvatelo  navstevy OC (%) pocet
v navstevnikov
Martin 97214 60% 58328
Turcianske Teplice 16369 50% 8185
Kysuce nad 33316 3% 999
Moldavou
Zilina 81515 3% 2445
Dolny Kubin 39487 40% 15795
RuZomberok 57953 5% 2898
Spolu 88650

Martin a jeho spadova oblast’ je ohrani¢ena po stranach Malou a Velkou Fatrou. Aj preto
sa rozlohou radi medzi menSie oblasti, ¢o sa odraza i na poctoch navstevnikov ndkupnych
centier. V Martine je aktualne jedna predajina Bata umiestnena v priestoroch hypermarketu

Tesco. V meste je len jedno nakupné centrum a to:

e OC Tulip — nachadza sa tu 55 predajni, potraviny Coop Jednota, obCerstvenie nie je
dobre zabezpecené, no navstevnikov moze pritiahnut’ zelena Relax zona, ktord je

V bezprostrednej blizkosti centra s detskymi ihriskami a prijemnymi kaviariami.

Pravdepodobny pocet navstevnikov tejto spadovej oblasti vySiel na 88 650. Kedze
OC Tulip je jediné ndkupné centrum V Sirokom okoli, tak sa tento pocet nemusi delit’ na
ostatné OC, no uz z predchadzajlcej analyzy spadovej oblasti je vidiet, Ze nie je najlepSim
kandidatom, ked’Ze OC je velmi malé a nepontka navstevnikom tol’ko moZného vyzitia,

ako vicsie nakupné centra.
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7.1.3 Nitra

Tabulka 4: Pravdepodobny pocet navstevnikov spdadovej oblasti Nitry
(SSU, © 2011)

Okres Pocet Pravdepodobnost Pravdepodobny
obyvatelov navstevy OC (%) pocet
navstevnikov
Nitra 159422 60% 95653
Sala 53258 30% 15977
Galanta 93682 20% 18736
Hlohovec 45767 10% 4577
Topolcany 72231 10% 7223
Zlaté 41358 30% 12407
Moravce
Levice 115087 20% 23017
Nové Zamky 144212 10% 14421
Spolu 192013

Okolie Nitry nie je ohraniené zo vSetkych strdn. Na severe a severovychode je to Tribec,
Pohronsky Inovec a Stiavnické vrchy. Z ostatnych smerov je potrebné odhadnut’ podiely
obyvatelov jednotlivych okresov, ktori su ochotni do danych obchodnych centier

dochadzat’. V Nitre s 4 OC.
e OSC Centro — predajita Bat'a zriadena

e AQUARIO - v tomto OC sa nachadza viac ako 40 obchodov, ktoré su rozmiestnené
na dvoch poschodiach, je tu vela druhov réznych obchodov, no chyba

tu reStauracia. Parkovisko je taktieZ vel'mi malé, no poskytované bezplatne.

e Galéria Mlyny — toto OC pontika takmer 140 prevadzok, ktoré st rozmiestnené
na 3 poschodiach. D4 sa tu najst takmer vSetko od obchodov s oblecenim,
cez drogériu a obchod s naradim az po restauracie a kaviarne. Na nakup potravin
st tu potraviny Billa. Parkovanie je vSak zdarma len prvé tri hodiny statia. Kazda

d’alSia hodina je spoplatnena 2€/hodina.

e MAX — OC Max je na Slovensku vel'mi rozsirené obchodné centrum. V kazdom
z 6smich miest je toto OC stavané vel'mi podobne. To znamena: dvojposchodova

budova spriblizne 40 prevadzkami a hypermarketom, v Nitre Tempom.
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Okrem najréznejSich obchodov amalych obcerstveni ti modzeme ndjst’

aj bowlingové drahy a kino so Styrmi kinosalami.

Pravdepodobny pocet navstevnikov Nitrianskej spadovej oblasti sa vySplhal az na 192 013

moznych navstevnikov centier, z ¢oho na jedno OC pripada 48 003 navstevnikov.

7.1.4 Pezinok

Tabulka 5: Pravdepodobny pocet navstevnikov spadovej oblasti
Pezinku (SSU, © 2011)

Okres Pocet Pravdepodobnost Pravdepodobny
obyvatelov  navstevy OC (%) pocet
navstevnikov

Pezinok 57975 50% 28988
Bratislava 413192 1% 4132
Senec 67585 5% 3379
Malacky 67785 5% 3389
Trnava 128817 3% 3865
Spolu 43752

Spadova oblast’ Pezinku ajeho okolia je ohrani¢ena len zo zapadnej strany Malymi
Karpatmi. Na ostatnych stranach sa nachadzaju vacsie mesta ako Senec, Trnava,
¢1 Bratislava, ktoré ponukaju vicSie arozmanitejSie ndkupné ponuky a rychly pristup

autom. Preto je v Pezinku len jedno malé nakupné centrum.

e OC MOLO - v su¢asnosti je v tomto OC 35 prevadzok pontkajacich maloobchody,
zadbavu a gastronomické sluzby. Vsetky prevadzky sa nachadzaji na jednom
podlazi. VOC nie je zakomponovany Zziaden hypermarket, no v blizkosti
sa nachadza hypermarket TESCO a LIDL. OC MOLO mé pre svojich navitevnikov

pripravenych 200 bezplatnych parkovacich miest.

Pravdepodobny pocet navstevnikov tejto spadovej oblasti by mohol byt’ aj o nieco vyssi, ak
by sa nakupné centrum zvécSilo a ponukalo viac prilezitosti ndkupu ako teraz. Zatial
chodia obyvatelia Pezinku a prilahlych miest na nakupy do Bratislavy ¢i Trnavy. Preto

je pravdepodobny pocet navstevnikov len 43 753.
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7.1.5 Piestany

Spadova oblast’ Piestan je ohrani¢ena takmer zo vSetkych strdn. Na severozapade

Tabulka 6: Pravdepodobny pocet navstevnikov spadovej oblasti Piestan

(SSU, © 2011)

Okres Pocet Pravdepodobnost  Pravdepodobny
obyvatelov  navstevy OC (%) pocet
navstevnikov
Piestany 63129 60% 37877
Senica 60518 10% 6052
Nové Mesto nad 62719 10% 6272
Vahom
Myjava 27460 5% 1373
Topolcany 72231 3% 2167
Hlohovec 45767 5% 2288
Spolu 56029

su to Malé Karpaty, na severovychode Povazsky Inovec ana juhu niziny vyuzivané

na pol'nohospodarsku ¢innost’. Nachadza sa tu len jedno OC.

Aupark — vtomto OC je 54 prevadzok vratane Siestich reStauracii, ¢i malych

obcerstveni. OC ponuka aj 390 parkovacich miest, priCom je spoplatneny vstup

na parkovisko 0,50€. Nie je tu sice ziadne kino, no aspoil je tu priestor pre deti,

kde sa mdzu bezplatne hrat’ s ostatnymi rovesnikmi, ktorych rodi¢ia nakupuju.

V Piestanoch je len jedno ndkupné centrum, takZe pocet pravdepodobnych navstevnikov

dosahuje 56 029. Nakolko s Piestany svetozname svojim kapelnym ostrovom,

kde chodia oddychovat’ kupelni hostia zo vSetkych kutov sveta, tym sa pocet

pravdepodobnych navstevnikov podstatne zvySuje.
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7.1.6 SpiSska Nova Ves

Tabulka 7: Pravdepodobny pocet navstevnikov spadovej oblasti
Spisskej Novej Vsi (SSU, © 2011)

Okres Pocet Pravdepodobnost Pravdepodobny
obyvatelov navstevy OC (%) pocet
navstevnikov

Spisska 97862 50% 48931
Nova Ves

Poprad 104002 2% 2080
Levoca 33309 20% 6662
RoZnava 63304 2% 1266
Gelnica 31325 5% 1566
Spolu 60505

Okolie nakupného centra v SpiSskej Novej Vsi sa nachiadza obkolesené Levocskymi
vrchmi, Slovenskym Rajom a Volovskymi vrchmi. Preto je aj spadova oblast’ vcelku mala

a postavilo sa tu len jedno OC.

e MADARAS Shopping Center — toto OC je so svojimi 75 prevadzkami najvacSie
na SpiSi. Ponuka $irokt siet’ maloobchodov, reStauracii, kaviarni, kino a dokonca
aj dve Sportoviska pre squash a in-line korCulovanie. V priestoroch bezplatného

parkoviska si moZete dat’ umyt’ auto, ¢i zajst’ si do autoservisu.

Pravdepodobny pocet navstevnikov vySiel na 60505.
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7.1.7 Trnava

Tabulka 8: Pravdepodobny pocet navstevnikov spadovej oblasti
Trnavy (SSU, © 2011)

Okres Pocet Pravdepodobnost Pravdepodobny
obyvatelov navstevy OC (%) pocet
navstevnikov

Trnava 128817 60% 77290
Malacky 67785 3% 2034
Senica 60518 30% 18155
Piestany 63129 5% 3156
Hlohovec 45767 30% 13730
Senec 67585 10% 6759
Galanta 93682 5% 4684
Sala 53258 3% 1598
Spolu 127406

Trnava patri na Slovensku medzi mestd s najvac¢Sou spadovou oblastou. Je to preto, lebo
sa nachadza v blizkosti dial'nice a okolo seba mé na vSetky strany umiestnené rozne vécsie
mesta, ¢i malé obce. V Trnave uz jedna predajia Bat’a existuje, av§ak nie je vV nakupnom
centre, ale umiestnena samostatne v blizkosti Trnavskej univerzity. V Trnave su vSak dve

obchodné centra, do ktorych by sa predajina umiestnit’ dala tiez.

e ARKADIA - Je to malé OC s 30 prevadzkami bez moznosti ndkupu potravin v

hypermarkete. Takisto tu chyba moznost’ relaxu, ¢i zabavy napriklad v kine.

e MAX — dalSie obchodné centrum zretazcu MAX. Dvojposchodova budova je
0 nieco vicsia ako OC MAX v Nitre a ponuka viac ako 60 predajni roznych druhov
vratane obcCerstvenia V podobe stankov. Okrem toho sa tu daju nakupit’ potraviny

v Bille a stravit’ ¢as pozeranim filmu v kine CineMax.

Pocet navstevnikov spadovej oblasti je 127 406, ktorych je ale potrebné rozdelit’ medzi dve
OC. Tym padom vychddza mozny pocet navstevnikov jedného ndkupného centra na

63 703.
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7.1.8 Zilina

Tabulka 9: Pravdepodobny pocet navstevnikov spadovej oblasti Ziliny
(SSU, © 2011)

Okres Pocet Pravdepodobno Pravdepodobny
obyvatelov st navstevy OC pocet
(%) navstevnikov

Zilina 154596 60% 92758
Kysucké Nové 33316 40% 13326
Mesto

Cadca 91630 40% 36652
Bytca 30625 40% 12250
Povaiska Bystrica 63543 30% 19063
Putichov 44666 30% 13400
Spolu 187449

Spadova oblast’ Ziliny je ohrani¢ena takmer zo vietkych stran Javornikmi, Malou Fatrou,
Strazovskymi vrchmi a Bielymi Karpatmi. Avsak do Ziliny vedie novy usek dialnice,

&¢im sa jej spadova oblast’ zvi&suje. V Ziline su aktualne 4 nakupné centra.
e Aupark — predajna Bata zriadena

e OC Dubent — ma 70 obchodnych jednotiek, chybaji tu moznosti zdbavy, no v ramci

bezplatného parkoviska je tu moznost’ vyuzit’ Cerpaciu stanicu

e MAX — dalsi zretazcu obchodnych centier MAX ma dve poschodia ana nich
rozmiestnenych viac ako 70 prevadzok. V ramci OC je moznost’ prihlésit’

sa aj do tanecnej Skoly, ¢i zajst’ si do kina CineMax.

e Mirage — Toto nakupné centrum je najnovSsim a najmodernej$im na Slovensku.
Je postavené v Ziline priamo na ndmesti a ma 7 poschodi, z toho tri st podzemné.
Toto nakupné centrum je spravené na S§tyl velkolepych svetovych OC a ndjdeme

v nom takmer 80 prevadzok, potraviny Billa, bowling, detsky svet a multikino.

MozZny pocet navstevnikov tejto oblasti je 187 449, priCcom je ale potrebné rozdelit’ ich
medzi Styri ndkupné centrd apotom na kazdé znich vychadza 46 862 moznych

navstevnikov.
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7.2 Zhrnutie spadovych oblasti

Tabulka 10: Konecné zhrnutie spadovych oblasti

Mesto Pocet obyv. Pocet OC Spadova
spadovej oblast OC
oblasti (pocet obyv.)

Kosice 361271 4 90317

Martin 88650 1 88650

Nitra 192013 4 48003

Pezinok 43752 1 43752

Piestany 56029 1 56029

SpisSska Nova 60505 1 60505

Ves

Trnava 127406 2 63703

Zilina 187449 4 46862

Z analyzy spadovych oblasti nakupnych centier vyplyva, Ze najviac obyvatelov

pripadajucich na jedno nakupné centrum v danom meste je v Kosiciach. Naopak najmensiu

spadovu oblast’ ma Pezinok.
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8 DOPORUCENIE

Pomocou analyz vykonanych v praktickej casti mojej bakalarskej prace navrhujem

nasledovné umiestnenie novych maloobchodnych prevadzok:

KoSice: OC Galéria

Z analyzy vyplyva, ze KoSice a ich okolie je najva¢Sou spadovou oblast'ou na Slovensku.
Je to zapri¢inené tym, Ze tato oblast’ sa sklada z takmer 2000 km? a preto, e do Kosic vedi
tri hlavné prijazdové cesty, z ¢oho je jedna dial'nica. Vel'mi dobry pristup sem maju l'udia
z Michaloviec, Vranova nad Toplou, Humenného a Gelnice. Cesta je dlhSia, no stale

je toto mesto na nakupy atraktivne i pre ast’ obyvatel'stva Roziiavy, Sniny a PreSova.

V Kosiciach uz je predajina Bata v dvoch nakupnych centrach — Aupark a OC Optima —
a predsa sem eSte vd’aka velkosti spadovej oblasti zapadne i tretie umiestnenie predajne
Bata. Na vyber je z dvoch ndkupnych centier: Cassovia a OC Galéria. Podla mdjho
uvazenia bude lepSie umiestnit’ predajiiu v OC Galéria, kde je viac predajni (67), moZnosti
obcCerstvenia, ¢i uz v bagetérii, pizzérii alebo Vv reStauracii, atakisto véacSia moznost
pre relax, ked’Ze toto OC ponutka sluzby kina a kasina. Takisto je uspdsobena aj velkost’

parkovacej plochy a je tu moznost’ nakupu v hypermarkete Kaufland.

Piesany: Aupark

Piestany a ich okolie nepatri medzi najvicsie spadové oblasti. V rebricku najvhodnejsich
miest podla vysledkov analyzy sa umiestiiuje v strede tabulky, no v tejto tabulke
nie je premietnuty ro¢ny pocet navstevnikov — turistov, ktori chodia do PieStan kvoli
svetoznamym kupel'om. Tito kapelni hostia z celého sveta travia svoj volny ¢as nielen
prechadzkami po okoli, ale aj nakupmi a minaju nemalé Ciastky. Preto by bolo dobré
umiestnit’ maloobchodnti prevadzku Bata ido tohto mesta akonkrétne do jediného
nakupného centra — Aupark, ktoré svojim néavStevnikom ponuka 54 prevadzok vratane

reStauracii, ¢i malych obcerstveni.
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ZAVER

Moja bakalarska praca zamerand na problematiku umiestiiovania maloobchodnych
prevadzok do nékupnych centier dospela do zdarného konca. Predtym, ako som navrhla
odporucenie pre umiestnenie novej predajne bolo treba prejst Studiom literdrnych

pramenov a nasledne spracovat’ analyzu, ktora viedla k vysledku.

V teoretickej Casti mojej prace som sa venovala maloobchodu, jeho definicii, ulohe,
procesu a cyklu. Dostala som sa az k typom maloobchodov, medzi ktorymi bol aj typ
maloobchodu umiestneny v nakupnom centre a tomu som sa venovala pocas pisania druhej
Casti prace. Z literarnych prameitiov som dalej spracovala tému obchodnych sieti, ktora
pojednavala o vyhodach anevyhodach tvorenia obchodnych sieti a 0 umiestiiovani
jednotlivych predajnych jednotiek velkych maloobchodnych sieti podl'a spadovych oblasti,
pricom som tato tedriu pouzila v praktickej ¢asti v praxi. Dalej som pisala o roznych
moznostiach, ako ziskat kamennu predajiiu pre maloobchodnt prevadzku: zakipenim
pozemku, na ktorom sa postavi nova budova; zakipenim uz existujucej budovy alebo
prenajatim priestorov. Kazd4 z tychto moznosti mé svoje pre a proti, avSak pri dneSnom
trende nakupnych centier jednoznaéne vyhrava moznost prenajatia priestorov
v konkrétnom OC. Na poslednych strandch teoretickej Casti som sa venovala rodine Bata
a vSetkym clenom rodiny, ktori mali najvicsi podiel na uspesnom vedeni rodinného

obuvnickeho zavodu, a predajniam, ako fungovali kedysi.

Praktickt ¢ast’ mojej bakalarskej prace som zacala charakteristikou aktualneho postavenia
firmy Bata, ich vizie, misie a ambicie, predstavila som organiza¢nt Struktaru, ich produkty
a sluzby, apopisala som najviacSich konkurentov, ktorymi st: pol'ské CCC, nemecky
Deichmann arakusky Humanic. Predstavila som aktudlne rozmiestnenie predajni
v Slovenskej republike azacala sa venovat' analyze vhodnych umiestneni novej
maloobchodnej prevadzky. V rdmci analyzy som uvazovala vSetky nakupné centra
na Slovensku, v ktorych sa predajiia Bata eSte nenachddza. Vyjadrila som si Ciselne
spadové oblasti jednotlivych ndkupnych centier a pripadne si eSte tento pocet potencialnych

zakaznikov rozdelila, ak malo dané mesto viacero OC.

Z mojej analyzy vyplynulo, Ze mesto, kde by sa mala otvorit’ nova predajiia su Kosice,

konkrétne OC Galéria a Piestany, OC Aupark.
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