OBCHODNE

PODNIKANIE

PODNIKATELSKE PRILEZITOSTI V OBCHODE




Obchod

Ekonomicka tedria

Obchod predstavuje ekonomicku
aktivitu, ktora zahfna nakup a predaj
tovarov alebo sluzieb za Uc¢elom
dosiahnutia zisku.

Legislativa
Obchod je akt, ¢in, ktorym sa
uskutoc¢nuje, uzaviera kupa alebo
predaj.

P. Kotler

Obchod je proces vzajomnej
interakcie medzi kupujudcim a
predavajucim, pri ktorom dochadza
nielen k vymene tovaru Ci sluzieb, ale
aj k psychologickym faktorom
ovplyviujucim rozhodovanie, ako su
doévera, emdcie, vyjednavacie
schopnosti a vnimana hodnota.

Funkcné hladisko

Obchod je spojovacim ¢lankom medzi
réznymi hospodarskymi odvetviami
zameranymi na uskutochovanie
obehu tovaru.



Typy obchodnych €innosti

Prostrednici m ] [ll Sprostredkovatelia
afififia

Maloobchod Velkoobchod




Velkoobchod

Dodavkovy Tratovy

Samoobsluzny
Regalovy

Predajné sklady




Maloobchod

£l

v sieti predajni mimo siete predajni




Marketing

Koncept Funkcia

VSetky aktivity organizacie su
riadené tuzbou uspokojit
potreby zakaznikov

Nastroje na realizaciu



Transakcna teoria

“Spotreba je jedinym cielom a Géelom vyroby”

Adam Smith

The marketing environment

The marketing environment
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Funkcie marketingu




Orientacia na zakaznika

(Core value) (Efficiency)

. (Understanding market needs) (Creativity)




Identifikacia prilezitosti
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Podnikatelsky
plan :

Zadefinovanie Podnikatelsky

potrieb a zdrojov

Identifikacia
potrieb a zdrojov

Zhodnotenie Zhodnotenie Zhodnotenie Zhodnotenie
Heuristické a analytické Divergentné a

spracovanie informacii konvergentné myslenie



Zo6na jedinecnosti (USP)

Co dokazem

Zo6na “hazardu”

Co chcu ¢o vie Zdéna nezaujmu

@ konkurencia

zakaznici

Zo6na konkurencie

Next Page =



Cim moze byt produkt jedineény?

Pohodlie

Zakaznicky servis
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Diferenciacia

Cielové skupiny




Produkty/
Sluzby

Problémy/
obavy

Odstranéni problému/
Zmirnéni obav
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PROBLEM

Aké problémy / potreby ma
tvoj zakaznik? A mas fo
naozaj potvrdené alebo si
to myshks len ty?

EXIST. ALTERNATIVY

Existujii nejaké alternativy na
trhu, ktoré tento problém /
potrebu uz pokryvaju? Ak ano
tak ako?

STRUKTURA NAKLADOV

Ako chees riesit ich problém
potrebu?

Al

KLUCOVE METRIKY

Aké metriky budes pouzivaf na
to aby si dokazal, Ze to naozaj
funguje?

Ake su fixné €i variabilné naklady? Kolko

spolu?

UNIKATNA
HODNOTA

Aka je tvoja unikatna hodnota,
vdaka ktorej sa z potencialnych
zakaznikov stanu platiaci
zakaznici?

"HIGH LEVEL" KONCEPT

1 vetou opis, co tvoj napad Ci
business viastne je.

NEFEROVA VYHODA

Vdaka Somu sijedineény?
Idealne natofko, ze konkurencia
to od teba nemdze skopirovat &i
inak ziskat?

KANALY

Aké marketingoveé a
obchodné kanaly budes
pouzivat' na komunikaciu a
oslovenie zakaznikov?

ZDROJE PRIJMOV

AR

SEGMENTY
ZAKAZNIKOV

Kto st tvoji potencialni
zakaznici? Jasne ich definuj.

IDEALNY ZAKAZNIK
Z pomedzi potencialnych
zakaznikov, ako vyzera
najidealnejsi zakaznik?

Ako budes ziskavaf’ z businessu peniaze? Kolko spolu? A aky velky je trh i
potencialne prijmy z frhu?




