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KDO JE SOCR? 

Druhý největší zaměstnavatelský svaz v ČR (26 let existence) 

Nezávislé a dobrovolné sdružení asociací, aliancí, družstev  

a firem podnikajících v malo- a ve velkoobchodě,  

v gastronomických, ubytovacích a dalších službách 

Zastupuje přes 6000 podnikatelů vytvářejících přibližně 500 000 

pracovních míst, 700 000 pracovníků 

Zastupujeme samostatné obchodní řetězce: 

AHOLD Czech Republic, BILLA, Globus, MAKRO Cash & Carry ČR, Penny 

Market, Lidl Česká republika, TESCO STORES ČR, Kaufland Česká republika, 

Maloobchodní síť Hruška, Svaz českých a moravských spotřebních družstev, 

Rossmann drogerie, JIP, SIKO, Datart. 

Zastupujeme asociace v obchodě: 

Asociaci českého tradičního obchodu, Asociaci pro elektronickou komerci, 

ADMEZ, Asociaci osobního prodeje, Asociaci stravenkových systémů 

 





Jak se mění kamenný obchod 
Zákazník – zvyšuje své nároky na komfort nákupu 

Stejný sortiment jako v prodejně očekává v e-shopu, očekává stejné nebo nižší ceny 

Možnost volby „home delivery“ nebo „click&collect jak z e-shopu, tak z prodejny 
Doposud nabízené standardní služby očekává i z e-shopu a e-commerce standardy bere 
jako samozřejmost (doprava zdarma) 

Využití všech technologických „vychytávek“ pro zjednodušení nákupu, úsporu času, zábavu 

Obchodník – dynamicky mění svou strategii i procesy - omnichannel 
Sortiment – postupně dostává na e-shop komplexní sortiment 

Nabídka doplňkových služeb o digitální služby - cenové srovnávače, kvalitativní informace 

Optimalizace procesů v celém supply chainu  

Změna způsobu distribuce vyvolává zásadní změny v interních logistických procesech 

Zákazníkovi - remodeluje„kamenné prodejny“, aby docházelo k impulzívním nákupům 

změny v komunikaci se zákazníkem – personalizace nabídek na webu i v prodejně 

Zaměstnanec – už to není jen nákupčí, který umí vyjednávat 
Musí být schopen pracovat s daty jak dodavatelskými tak provozními a přijímat podle nich 
rozhodnutí – méně intuice 

Standardní pracovní pozice mohou mizet – pokladní, skladník a být nahrazována novými 
profesemi- datoví a bezpečnostní analytici 

Znalost zákaznického chování na webu – personalizace nabídek 

 

 
 





Jak se mění e-commerce 
Zákazník – zvyšuje své nároky na komfort nákupu 

Co nejširší sortiment, nízké ceny, snadná orientace na webu, odborné informace 

Možnost volby odběru zboží, platby, cenová srovnání, srovnání kvality 
Doposud nabízené výhody bere jako samozřejmou službu (nižší ceny, doprava zdarma, reklamace, 
platby,…) a očekává další, které mají standardní kamenné prodejny 

Využití všech technologických „vychytávek“ pro zjednodušení nákupu, úsporu času, zábavu 

Obchodník – dynamicky mění 

Optimalizace procesů 
K dodavatelům – výběr, tlak na ceny, tlak na služby 

K zákazníkovi – buduje „kamenné prodejny“ – výdejny, vzorkovny i pro prodej  

změny v komunikaci se zákazníkem – osobní poradenství 

Category management – logistika (home-delivery, click&collect, výběr na výdejně) – prodej 

Sortiment – nové kategorie, obdoba jako v kamenné prodejně 
 sortimentní speciálky (kvalita a šíře nabídky v dané kategorii) 

široko sortimentní  e-shopy (cena, výběr nejvhodnějších dodavatelů) 

Postupně celý sortiment je dostupný i na výdejně/prodejně, podpora impulzívních nákupů 

Zaměstnanec – už to není jen „ajťák“, který umí pracovat s daty 
důraz na zbožíznalství – category manager, marketingová spolupráce s výrobci/dodavateli 

Znalost retailové logistiky – vyšší tlak na optimalizaci procesů v rámci celého Supply chainu 

Znalost zákaznického chování – personalizace nabídek, více intuice 

Schopnost osobní komunikace se zákazníky – poradce na prodejně 

 
 







JE JEN JEDEN OBCHOD A VYHRAJE TAKOVÝ, KTERÝ 
BUDE LÉPE „POSLOUCHAT“ SVÉHO ZÁKAZNÍKA 



Děkuji za pozornost! 


