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ABSTRAKT

Diplomové prace analyzuje moznost zavedeni neptetrzitého provozu (24/7) na kontejnerové
prodejné VAHALOVY UZENINY v Hustopeéich nad Bedvou. Vyzkum ukazal, Ze vétsina
zékaznikll podporuje tento koncept diky flexibilit€¢ a mozZnosti neplanovanych nakupi,
prestoze nékteii vyjadiili obavy z bezpecnosti a absence persondlu. Projektova ¢ast navrhuje
hybridni model kombinujici denni rezim s persondlem a noc¢ni samoobsluzny provoz s
pfistupem pfes bankovni identitu. Zavéry prace poskytuji podklad pro rozhodovani

spolecnosti Vahala a spol. a inspiraci pro dal$i maloobchodni subjekty.

Kli¢ova slova: prodejna 24/7, samoobsluha, bankovni identita, nakupni chovani, prodej 24/7

ABSTRACT

The thesis analyzes the possibility of introducing a 24/7 operation at the container store
VAHALOVY UZENINY in Hustopede nad Be&vou. The research revealed that most
customers support this concept due to its flexibility and the option for unplanned purchases,
although some expressed concerns about security and the absence of staff. The project
section proposes a hybrid model combining daytime operation with staff and nighttime self-
service access using bank identity. The conclusions provide a basis for decision-making by

Viahala and spol. and inspiration for other retail entities.

Keywords: 24/7 store, self-service, bank identity, consumer behavior, 24/7 retail
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UvVOD

Automatizace a modernizace prodejen se v poslednich letech stavaji klicovym trendem,
ktery zasahuje nejen velkd mésta, ale 1 mensi obce. Tento trend ¢im dal vice reaguje na
kazdodenni chovani lidi a ptizptsobuje se tak zdkaznikiim a jejich nakupnimu chovani. Jen
v ¢eské republice miizeme zaznamenat vzrist donaskovych sluzeb jako je Rohlik.cz, nebo
Dame jidlo. Neni to ndhoda, tyto sluzby vzkvétaji také diky tomu, ze se ptizpisobuji
zakaznikovu chovani. V kamennych prodejnach tomu neni jinak. Kazda mala vyhoda nad
konkurenci se pocita a Casto generuje veétSi trzby. Diplomova prace se zaméfuje na
automatizaci kontejnerové prodejny VAHALOVY UZENINY, spadajici pod firmu Véhala
a spol. Cilem prace je analyzovat moznosti zavedeni systému nepietrzit¢ého prodeje 24/7,

ktery by zakaznikiim umoznil nakupovat kdykoliv béhem dne 1 noci.

Teoreticka Cast prace se vénuje problematice in-store prodeje a konceptu 24/7 prodejen,
jejichz popularita stale roste jak v Ceské republice, tak v zahraniéi. Soudasti této ¢asti je
rozbor hlavnich vyhod systému nepftetrzitého prodeje, stejné jako jeho moznych vyzev a

omezeni.

Prakticka cast je postavena na ¢tyfech metodach vyzkumu. Jeden shromazd'uje veskeré
informace dostupné o kontejnerové prodejné VAHALOVY UZENINY. Druhy se opira o
nazor a zkuSenosti provozovateli prodejen, tfeti zkoumd nézor zdkaznikd konkrétni
prodejny VAHALOVY UZENINY. Cely vyzkum dopliiuje &tvrta metoda v podobé
dotaznikového Setfeni, které nebylo planovano v metodice vyzkumu. Tato posledni metoda
Setfeni zjiSt'uje obecny nazor lidi na prodejny 24/7. Cilem celého vyzkumu je zjistit, zda by
zékaznici pfivitali zménu smérem k nepietrzitému provozu, a identifikovat jejich divody
pro ¢i proti tomuto konceptu. Ziskané poznatky budou nasledné vyuzity pro zpracovani
projektové ¢asti.

V projektové ¢asti je podrobné popsan navrh implementace systému 24/7 na konkrétni
prodejnu. Tento navrh vychazi z vysledkli vyzkumu a zohlediiuje dostupné technologické
moznosti. Cilem projektu je vytvofit plan, ktery bude redlny a ptinosny pro firmu Véhala a
spol. 1 jeji zakazniky.

Téma prace je praktické a reaguje na aktudlni trendy v oblasti maloobchodniho prodeje.

Vysledky a navrhy prezentované v této diplomové praci mohou firme¢ Vahala a spol. piinést

vyznamnou hodnotu a usnadnit rozhodovani o budoucim sméru jeji podnikové strategie.
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Prohlasuji, Ze pfi zpracovani této diplomové prace jsem vyuzil ndstroje umélé
inteligence Perplexity a ChatGPT k jazykové korektuie textu. Po jejich pouziti jsem cely

obsah peclivé zkontroloval a za vyslednou podobu textu nesu plnou odpovédnost.
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I TEORETICKA CAST
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1 SPOTREBITEL V MALOOBCHODU

Spottebitelé¢ v maloobchodu miiZzeme definovat jako cilové individudlni zdkazniky, kterymi
mohou byt jednotlivi obCané, nebo rodiny. Predmétem prodeje v maloobchodu jsou
nejCastéji potraviny, odivani, potieby pro domécnost a volny cas. apod. V obchodu se
spotiebnim zbozim se uskutec¢iiuji i ndkupy malych firem a vyjimecéné nakupy stiednich a
velkych firem (napt. kancelarské potieby), v této praci se vSak zaméfime na obchod

individudlnimu zékaznikovi, fyzické osob¢. (Cimler, 2007, s. 11)

V dynamickém svété moderniho obchodu, kde se neustale méni preference a potieby
zakaznikl, je porozuméni nakupniho chovani stézejni a nezbytné pro uspésné fizeni
maloobchodnich strategii. Nejen v retailu celime faktu, kdy pfi stejné nabidce a na stejné

podnéty reaguji lidé riznym zplisobem.

Diky Abrahamu Maslawovi vime, ze nez se ¢lovék zacne zamétfovat na vyssi potieby,
musi mit alespont ¢asteCné uspokojené ty zakladni. Takzvana Maslowova teorie potieb se
Casto vyuziva pii analyze spotiebitelského chovani. Piestoze ji nelze aplikovat zcela
absolutné, jeji ptehledna struktura poskytuje uzite¢ny ramec pro pochopeni obecnych trendi
ve spotfebnim chovani. Problémem vSak mtize byt pfesné zafazeni produkta do jednotlivych
urovni potieb, protoze tentyz produkt miize slouzit k uspokojeni riznych potteb u riznych
lidi nebo dokonce spliiovat vice potieb soucasné u jednoho spotiebitele. Maslow se ve svych
teoriich zamétuje na celkovy rozvoj zdravé lidské osobnosti a klade diiraz na pozitivni a
optimisticky pohled na ¢lovéka. Neanalyzuje vSak pfi¢iny lidského chovani do hloubky,
takze ackoliv sebepojeti muze byt dilezitym faktorem ovliviiujicim chovani, jeho teorie

nevysvétluje, co presné sebepojeti utvari.

(Vysekalova, 2011, s. 21)
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Potfeba
seberealizace

[/ EN
VAN
/ PotFeba heznei a Jistoty \
/ \

lakladni télesné, fyziologické potieby

Obrazek 1 Maslawova pyramida potieb
(zdroj: Wikipedie)
1.1 Nakupni chovani

Pro zacétek je dlilezité si objasnit rozdil mezi spotfebnim a ndkupnim chovanim. ,,Spotiebni
chovani zahrnuje proces vybéru, ndkupu, spotfeby a opusténi produktu jednotlivci,
skupinami a organizacemi (Schiffman—Kanuk, 2010).“ Tento obor se soustfedi na zkoumani
myslenkovych procesi lidi, jejich rozhodovani mezi rliznymi moznostmi a zpisoby, jak
uspokojuji své potieby a napliuji sva ptani. Spotfebni chovani se zaroven vénuje i dal§im
kroktm, jako je naptiklad ukonceni pouzivani produktu nebo budovani vztahu ke znacce.
(Prazska, 2006) Nakupni chovani oproti tomu zahrnuje pouze urcitou ¢ast tohoto procesu —
zaméfuje se na pldnovani a uskutecnéni nakupu, avSak nefesi samotnou spotifebu ani

rozhodnuti o opusténi produktu. (Jadernd, 2021, s. 204)
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i ™ ™

Spotiebni chovani Nakupni chovani

L s LY 4

Definovani 1 [ Definovani
potieb a prani | potieb a prani

[ Hodnoceni alternativ Hodnoceni alternativ
produktu a prodejce A produktu a prodejce

Nakup produktu Nakup produktu

Spotfeba produktu

Opusténi produktu
(pozitivni, negativni) )

Obrazek 2 Rozdil mezi spotiebnim a ndkupnim chovanim

(zdroj: Jaderna, 2021, s. 205)

Pti rozhodovani o ndkupu hraji roli nase Zivotni zkuSenosti a znalosti. Ty pak ovliviwji, jak

reagujeme na vSechny vné&jsi podnéty. Nas finalni nadkup tak zavisi na druhu zbozi, nasich

oCekavanich a typu ndkupu. Podivejme se proto na jednotlivé druhy nakupti v kontextu

nakupniho rozhodovani, které popisuji Boc¢ek a Jesensky (2009, s.46):

Extenzivni nakup — Jedna se o situaci, kdy zdkaznik jesté neni rozhodnuty, co
si koupi, a proto aktivné vyhledava informace z riznych zdroja, véetné reklam.
Peclivé zvazuje dostupné moznosti, coz se obvykle tyka drazSich polozek, jako

jsou auta nebo domaci elektronika.

Impulzni ndkup — Tento typ ndkupu probihd spontanné, bez hlubsiho
zvazovani. Casto se jedna o mensi ndkupy, napiiklad kdyz si ¢lovék v horkém
dni koupi zmrzlinu nebo si pfi navstéve kina vezme limonddu. Takové produkty
nejsou predem planované a zdkaznik se u nich pfiliS nezabyva jejich

vlastnostmi.

Limitovany nakup — Zakaznik ma o produktu nebo znacce urcité povédomi,
ale jeho zkuSenosti jsou omezené. MiiZe se jednat naptiklad o koupi baterie, kde
se zadkaznik fidi jednoduchym pravidlem ,draz§i znamend lepsi“. Pii
rozhodovani hraje roli srovnéni cen, recenze ostatnich zékaznika nebo faktory

jako ekologicka Setrnost ¢i etické aspekty propagované v reklamé.
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1.2 Rozhodovaci proces spotiebitele

Mezi myslenkou o potfebé nakupu a realném provedeni ndkupu je Siroky prostor faktort,
které mohou ovlivnit samotny nakup. Nezalezi pouze na tom, co chce zdkaznik koupit, ale 1
na tom jaky je samotny zakaznik, nebo jaka na n¢j ptisobi nabidka. Podle Vysekalové (2011,

s. 49) muzeme cely proces rozhodovani shrnout do péti krokd:

e Poznani problému — Na misté je si uvédomit jakou potfebu chceme uspokojit. At
uz jde o jakékoliv potfeby, vétSinou se snazime uspokojit ty naléhavé a poté ty méné

potiebné. Nejlépe tyto potieby vystihuje vySe zminéna Maslawova pyramida potieb.

e Hledani informaci — K rozhodnuti je potfeba urCitd mira informaci, jejich
nedostatek zvySuje pocit rizika a jejich prebytek mize vést k dezorientaci. Dulezita
je forma, jakou se k ndm informace dostdvaji, a také ze zdroji osobnich, tak

sdélovacich prostiedk.

e Zhodnoceni alternativ — Porovnavani ziskanych informaci a vyhledavani toho
nejvhodnéjsiho feseni.
e Rozhodnuti o nakupu — Po vybéru konkrétniho produktu je na otdzce, kdy nakup

produktu uskutecnit. Nepocitdme zde impulzivni nakupy, které byvaji spontanni,

neplanované, nebo ovlivnény emocemi.

e Vyhodnoceni nakupu - Vitéto fazi zdkaznik hodnoti spokojenost
s vyrobkem/sluzbou. Ptipadna spokojenost mize vést k dal§Sim nakupim stejné
znaCky. Jednd se o jednu z Casto vynechavanych fazi ze strany prodejce, pfitom je

tzv. postnakupni velmi dilezité k ziskani stalych zékaznikd.
(Vysekalova, 2011, s. 49)

Stejny pétietapovy model popisuje i Kotler (1998, s. 178), ktery upozoriuje, zZe
identifikace problému nemusi nastat az v obchod€ mezi ndkupnimi regaly, ale kupni proces
je zahajen v okamziku, kdy spotiebitel zjisti né¢jaky problém nebo potiebu. Za piiklad mtze
poslouzit potfeba vnéj$imi €1 vnitinimi stimuly, kdy v prvnim ptipadé€ dobte poslouzi ptiklad
¢loveéka prochazejiciho, kolem vonavé pekarny a viné stimuluje jeho hlad. Kotler (1998,
182) upozoriiuje i na chovani po uskuteénéném nakupu, kdy tika ze ,,Nejlepsi reklamou je
spokojeny zakaznik*. Tohle tvrzeni podporuje i studii, ktera doklada konkrétni priklad na
znacce Toyota kdy celkem 75 % zakaznikti této znacky bylo s koupi vozu spokojeno, stejné

tak 75 % zakaznikl projevilo zajem koupit si piisté Toyotu.
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Podobny, byt’ zjednoduSeny pohled na rozhodovaci proces pfinési i Jaderna (2021, s.
238-242), ktera jej zuzuje pouze na 3 etapy, a to na etapu planovaci, realizacni a hodnotici.

Sama ale pfiznava, ze v praxi jsou tyto 3. etapy mnohem rozvinutéjsi a komplikovanéjsi.

Rozhodovaci proces
spotiebitele

' ™
Planovaci etapa

[ Hledani informaci |

[ Hodnoceni variant ]

%, S
'd ™

Realizacni etapa

[ Nakupni rozhodnuti ]

#

Hodnotici etapa

[ Ponakupni chovani ]

o

Obrazek 3 Rozhodovaci proces spotiebitele v retail marketingu
(zdroj: Jaderna, 2021, s. 240)

Kvalitn¢ nastaveny strategicky marketingovy proces v podstat¢ pomaha spotiebiteli
rozpoznat svou potiebu, a pfevadi ji do konkrétni podoby pfani. ME¢€l by také nabizet
relevantni informace, a vytvofit takovou pozici produktu/znacky, aby se pii hodnoceni
alternativ dostate¢né diferencoval od konkurence. Diky této konkuren¢ni vyhodé€ je mnohem
vyssi Sance, ze se spotiebitel prikloni pravé ke chténé znacce. Pti realizaci ndkupu je nutné
spottebiteli poskytnout ptijemnou nakupni atmosféru, podpotenou odbornymi a pratelskymi
zdroji, ale v hlavnim ptipadé mu nékup co nejvice zjednodusit. Prodejci se snazi udélat vse
pro to, aby zakaznik byl s ndkupem maximalné€ spokojeny. Konecné hodnoceni vSak vzdy
zavisi na samotném spotiebiteli. Zaroven doufaji, ze pozitivni zkuSenost ho motivuje k
opetovnému ndkupu. Pro maloobchod je totiz klicové, aby se zakaznici vraceli pravidelné a

nakupovali ¢asto.

Jesensky (2018, 555-558) popisuje kroky nakupniho rozhodovani, které jsou zcela
shodné s témi, které uvadi Jadernd. Jesensky jen dopliluje Ze i kdyz se zda, Zze na sebe
vSechny faze procesu ndkupu navazuji, viibec tomu tak nemusi byt. Nékteré faze mohou byt
vynechéany, nékteré se dokonce mohou slucovat. Vzdy je dulezité brat v potaz, ze kazdy

zékaznik je jedineCnou osobnosti s vlastnimi charakteristikami, které se promitaji do
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nakupniho rozhodovani. Jesensky taky popisuje proces rozhodovani zakaznikl pti nakupu v
kamennych prodejnach jako sekvencni Cinnost, ktera zahrnuje nékolik klicovych fazi. Podle
autora se zakaznici po vstupu do konkrétni ¢asti prodejny nejprve orientuji v prostoru a
vizualné skenuji dostupné produkty, piicemz se zam¢tuji na identifikaci hledaného zbozi.
Ve chvili, kdy vstoupi do oblasti obsahujici pozadovany produkt, zacinaji srovnavat a
vyhodnocovat dal§i dostupné varianty a alternativni nabidky. V této fazi sehravaji
vyznamnou roli POP média a vizualni podoba obalti, které mohou ovlivnit vnimani hodnoty
produktu a zdkaznikovo rozhodnuti. Jakmile spotiebitel pfistoupi k fyzickému kontaktu s
produktem, ziskavaji na diilezitosti informace uvedené na obalu, jez mohou byt rozhodujici
pfi findlnim vybéru. Jesensky (2018, 555-558) rovnéZ upozoriiuje, Ze tento proces neni
univerzalni a muze se liSit v zavislosti na kategoriich produkt a jejich rozhodovacim
stromu. Produkty, u nichZ hraje kli¢ovou roli znacka, casto vyzaduji kratSi dobu na
rozhodovani nez ty, kde je hlavnim kritériem vybéru slozeni nebo specifické vlastnosti

produktu.

1.3 Typy spotiebiteli z hlediska nakupniho chovani

Studie Shopper Typology a Media Behaviour spolecnosti Incoma Research/GfK Praha se
také zaméfila na analyzu preferenci nakupnich mist u riznych typt zakaznikt. Ukazalo se,
ze neexistuji jednoznacné kategorie jako ,,diskontni* nebo ,hypermarketovi zakaznici.
KaZzdy maloobchodni format a fetézec ma svou vlastni strukturu zdkaznik, pricemz nékteré
typy jsou zastoupeny vice nez jiné. Tam, kde se zdkaznické zékladny jednotlivych fetézch
nejvice prekryvaji, vznika silnd konkurence, protoze zakaznici maji k dispozici nékolik
podobnych moznosti. Studie rovnéz zkoumala divody, pro¢ rizné typy zakaznika preferuji
urcité prodejny, jejich vérnost obchodiim i znackam, hodnoceni spokojenosti a preference
ohledné oteviraci doby. Zajimavym zjisténim je také to, jaké medidlni kandly jednotlivé
skupiny nakupujicich preferuji. Vyzkum ukézal, ze pfistup k médiim se mezi riznymi
skupinami 1isi, coz je dulezitd informace pro rozhodovani o vhodnych zplisobech

komunikace. (Shopper Typology a Media Behaviour, 2010)

V knizce Chovani zdkaznika (2011, 244-246) uvadi Vysekalova opét studii Shopper
Typology a Media Behaviour od spolecnosti Incoma Research a GfK Praha 2010, ktera
sleduje vyvoj €eského obchodu od 90. let. Vysledky ukazuji, jak konkurence a zmény v

[ 4

Cilem analyzy je rozdélit zakazniky do skupin, porovnat jejich pozadavky s nabidkou trhu a
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doporucit Gpravy prodejnich strategii. Vyzkumy identifikovaly nékolik typt nakupniho
chovani, které jsou spjaty s celkovym zivotnim stylem i psychologii ¢lovéka, takze se meéni
jen pozvolna. Podle celkové nakupni preference a zpusobu rozhodovani byly modely
rozdéleny do dvou zakladnich skupin na tradicné orientované a moderné orientované

nakupujici.

1.3.1 Ovlivnitelni

Tito zakaznici se pii nakupu fidi emocemi, snadno je ovlivni reklama a atraktivni design
produktu. Casto nakupuji spontann¢ a radi objevuji nové znacky a vyrobky. Nejcastéji mezi
n¢ patii mladsi lidé, osoby s maturitou ¢i vysokoskolskym vzdélanim a domacnosti s vysSimi
piijmy.

1.3.2 Naroé¢ni

Zékaznici si kladou velké naroky na kvalitu, modernost a vyvazenost nakupniho prosttedi.
Duraz kladou predevsim na komfort pfi nakupovani a na sluzby nabizené v obchodech.
Casto se jedna o mladsi osoby, které maji vysokoskolské vzdélani nebo maturitu, vyssi
ptijmy a Ziji vétSinou v noveé vzniklych satelitnich Ctvrtich nebo ve stiedu stfedné velkych

mest.

1.3.3 Mobilni pragmatici

Tito zadkaznici se zaméfuji na optimalizaci poméru cena/vykon zbozi. Preferuji velké
prodejny, k ndkupim casto vyuzivaji automobil a nakupuji pravideln¢ ve vétSim mnozstvi.
Tato skupina je pfedevsim tvofena osobami ve véku 30 az 49 let, s vysokoSkolskym

vzdélanim a vyS$$imi piijmy. Casto se jedna o osoby samostatné vydéleéné ¢inné nebo

podnikatele.

1.3.4 Opatrni konzervativci

Opatrni konzervativni nakupujici se vyznacuji raciondlnim a tradi¢nim pfistupem k
rozhodovéni, pfi¢emz impulsivni nakupy jsou u nich vzacné. Reklama je neoslovuje, a
vzhled nebo znacka vyrobki je neovliviiuji. Pfi nakupovani se nesoustiedi tolik na cenu, ale
spiSe na své predchozi zkuSenosti. Jsou velmi loajalni k ovéfenym prodejndm a mistlim, kde
pravidelné nakupuji. Tento segment je Castéji zastoupen starSimi lidmi, muzi, osobami s

niz§im vzdélanim a domécnostmi s nizSimi ptijmy.
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1.3.5 Set¥ivi

Zékaznici se soustfedi na snizovani vydaja, nakupuji pouze nezbytné zbozi a rozhoduji se
racionalné. Hlavnim kritériem pro né je cena, vyuzivaji slevy, vyprodeje a ak¢éni nabidky.

Casto se jednd o starS$i osoby s niz§im vzdélanim a pfijmy, predevsim dichodce zijici v

malych domécnostech.

1.3.6 Loajalni hospodyiiky

Tito zakaznici kladou velky daraz na socialni aspekt nakupovani a ocenuji pratelsky
personal. Nakupuji ¢astéji v mensich mnozstvich, nejezdi daleko, preferuji mensi obchody,
na které jsou zvykli. Jsou to lidé rtizného véku s niz§im vzdélanim (Casto delnické profesi
nebo diichodci) a primérnou kupni silou. Nejcastéji bydli na vesnici nebo v menSich
méstech. Pfi vybéru prodejny hraje klicovou roli pfijemna obsluha, kvalitni nakupni

prostfedi a snadna dostupnost.

1.3.7 Nenaro¢ni flegmatici

Tito zakaznici nemaji Zadné zvlastni pozadavky na obchody a ceny je nezajimaji. Nakupuji
v nejblizSich prodejnach, aniz by cestovali dal. Malé prodejny preferuji, protoze jich je

nejvice a patfi mezi nejbliZ§i moZnosti.
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2 NEPRETRZITY PRODEJ 24/7

U nékterych menSich kamennych prodejen miiZeme zaregistrovat problém, s oteviraci
dobou, kterd je ptili§ kratkd. Zakaznik se tak nedostane k potfebnému zbozi a prodejce ztraci
trzby. Casto ale kvili ndkladim na personal prodejna zavira diive a je tzv. ,,nevyuzita®.
V krajnich ptipadech mtze dojit az k uplnému uzavieni prodejny, coz vét§inou znamena pro
mensi obce zanik posledniho mista, kde si lidé mohou nakoupit kazdodenni zbozi. Reseni
pro takové prodejny miize byt koncept 24/7, ktery umozni zdkaznikiim nakupovat neptetrzité
24 hodin denn¢ 7 dni v tydnu, coz zahrnuje prodej i mimo béznou prodejni dobu, béhem
které je pifitomen persondl. ,,Mimo béznou prodejni dobu se zdkaznik obslouzi sam s

vyuzitim bankovni identity, mobilni aplikace a bankovni karty.* (Jednota spotiebni., 2024)

Reseni nepietrzitého provozu miize zachranit nejen prodejny, které si nemohou dovolit
zaméstnavat staly personal, ale pouziti takového konceptu je Siroké. Nemusi se jednat pouze
0 obce, ale napiiklad o letist¢, Skolni kampusy, turisticky znamé mista, zkratka mista
s vysokou narazovou navstévnosti, kde se oteviraci doba pfizpisobi zdkaznikovi, a ne
zakaznik oteviraci dobé. Prodejny s nepietrzitym provozem délime na hlavni 2 druhy, a to
hybridni a pln¢ automatizované. (EuroCoop, 2023) Specialitou pak jsou mobilni

samoobsluzné prodejny, které prozatim nejsou rozsifené v Ceské republice.

2.1 Hybridni prodejny

Obrazek 4 Hybridni prodejna 24/7 Usti nad Orlici
(Zdroj: contio.cz)
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Hybridni prodejny jsou ty, ve kterych je béhem bézné oteviraci doby pfitomen personal,
zatimco po jejim skonceni pfechdzi prodejna do no¢niho rezimu. Tento model umoziiuje
provozovatelim snizit naklady na provoz a zaroven prodlouzit oteviraci dobu, ktera umozni
nakup zékaznikim, ktefi by normaln¢ nemohli nakoupit. (PVA systems, ©2025) ,,Prodejna
tak nabizi jak obvykly komfort, véetné obsluznych tisekli tak neomezenou oteviraci dobu.

(Retail News, 2023)

2.2 PIné automatizované prodejny

Obrazek 5 PIn€ automatizovana prodejna 24/7
(Zdroj: jcu.cz)
V plné automatizovanych obchodech mohou zékaznici nakupovat nonstop, zatimco personal
je zde dostupny pouze na spravu chodu prodejny. V téchto prodejnach je personal dostupny
pouhych par hodin denné, kdy je ndpli pracovnika zasobovani zbozi, tklid a potiebna
administrativa. I tohle feSeni snizZuje néklad na provoz, zaroven tak prodlouzi oteviraci dobu,
ale hlavn¢ udrzi prodejnu (diky nizkym nékladtim na provoz) v obci, kde by norméalni provoz

nedaval smysl. (MediaGuru, 2024)
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2.3 Mobilni samoobsluzné prodejny

Obrazek 6 — Mobilni samoobsluzna prodejna

(zdroj: cartsblanche.com)

Mobilni samoobsluzné prodejny pifedstavuji inovativni feSeni, které kombinuje
automatizované technologie s flexibilitou mobilniho maloobchodniho provozu. Tyto
prodejny funguji na principu samoobsluhy a umoznuji provoz bez pfitomnosti personalu,
coz vyrazn¢ snizuje provozni naklady a zvysSuje efektivitu. Jsou vybaveny pokrocilymi
technologiemi, jako jsou samoobsluzné pokladny, kamerové systémy s umélou inteligenci,
senzory monitorujici bezpecnost a stav prodejny, a systémy pro automatizované objednavani
zbozi. Tyto mobilni prodejny jsou navrzeny tak, aby byly dostupné v lokalitach s vysokou
frekvenci zékazniki, jako jsou venkovni akce, univerzitni kampusy, stavenisté nebo odlehlé
oblasti. Diky své modularité a moznosti pfizpiisobeni riznym trznim podminkam oteviraji
nové prilezitosti pro podnikani. Jsou vhodné jak pro firmy hledajici konkuren¢ni vyhodu,
tak pro jednotlivce vstupujici na trh automatizovaného maloobchodu. Koncept mobilnich
samoobsluznych prodejen piinasi revoluci do oblasti maloobchodu diky nepfetrzitému
provozu (24/7) a maximalni efektivité¢. Tyto prodejny umoziuji rozsifeni stavajicich
podnikl bez nutnosti najimani dal§iho personalu a zaroven zajiStuji pohodlny pfistup k
zakladnim produktim v mistech, kde by tradi¢ni maloobchod nebyl ekonomicky udrzitelny.

(Cartsblanche, ©2025)
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2.4 Vyhody

Mezi hlavni vyhody prodejen 24/7 pro koncové zékazniky je vySe zminénd prodlouzena
oteviraci doba. (Shkurdoda, 2025) Zakaznik tak neni vazany, kdy musi nakoupit, ale nakup
se prizpusobi jemu. Vyhodou je také klid na ndkup, kdy mohou ostatni zakaznici narusovat

pohyb na prodejné ¢i rusit pti nakupu. (Smartstore, 2024)

Pro prodejce je velkou vyhodou snizeni provoznich ndkladl, nemusi tak platit mzdu
personalu, ktery by musel na prodejné pracovat pies noc. Dalsi vyhodou je také vyssi obrat
prodejny. V obchodech s béznou oteviraci dobou tvoii trzby z automatizované¢ho rezimu
né¢kdy 10-20 %, pfi¢emz mohou nastat i sezonni vykyvy. Naptiklad béhem loniskych Vanoc
se v prodejné COOP v Lipné€ nad Vltavou uskutecnila téméft polovina ndkupt pravé v tomto
rezimu. Dalsi vyhodou je marketing, ktery prodejny dé€laji jednotlivym sitim, které je
provozuji. Zakaznici, kteti v prodejné diive nenakupovali chtéji Casto jen vyzkousSet, jak
nakup probihd a tim se 1 u¢i ndkuptim do budoucna. (MediaGuru, 2024) Velkou vyhodou
pro provozovatele obchodl s nepfetrzitou oteviraci dobou jsou také data o nakupu. VSechny
informace jako cas vstupu, délka pobytu v prodejné, utrata konkrétniho zakaznika
(konkrétniho véku) jsou zaznamenavany a mohou tak poslouzit pro optimalizaci sortimentu

a veétsi efektiviteé nakupi. (Odbor zivnosti., 2024)

2.5 Nevyhody

Nevyhodou pro koncového zdkaznika je nutnost instalace aplikace, ktera zékaznikovi
umozni vstup do prodejny. Lidé, kteti si pro nakup v prodejné 24/7 nepfipravi potiebnou
aplikaci, nejsou do prodejny vpusténi. S tim souvisi i technologicka negramotnost, ktera
byva Casto u starsi generace. Dlichodci tak €asto nerozumi pojmim jako QR kod, mobilni
aplikace a n¢ktefi nejsou vybaveni chytrymi telefony. Zde se nabizi feSeni, kdy obce s témito
obchody, ¢i samotné obchody mohou rozdat diichodciim karty, které slouzi nejen pro vstup
do prodejny, ale také k zaplaceni nakupu. Tyto karty si mohou zdkaznici predplatit a pomoci
nich dale nakupovat. Nevyhodou pro zakazniky miize byt absence pokladnich a prodavacek,
které pomadhaji s nakupem. Prodejny s no¢nim rezimem vzdy zaviraji krajeci usek, kde
byvaji krajené uzeniny, nebo syry. To muze byt nevyhodou pro zédkazniky, kteti si nechavaji
pravidelné krajet Cerstvou uzeninu, €i syry, nebo salaty. Bezpecnost je dalsi bod, ktery u
nekterych hraje velkou roli. Zakaznici mohou mit strach z navstévy prodejny, kde nikdo neni

a kde by mohl byt potencialni zlodg;.
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Pro prodejce jsou nevyhodou vysoké potizovaci ndklady a investice do technologii,

které zajist'uji plynuly provoz 24/7.

2.6 Bezpecnost

7

Obrazek 7 Cte¢ka QR kédu pro vstup do prodejny
(Zdroj: contio.cz)

Bezpecnost v bezobsluznych prodejnach je zajiSt€éna prostiednictvim pokrocilého
kamerového systému a spoluprace s pultem centralni ochrany. Tyto prodejny jsou vybaveny
desitkami vysoce citlivych kamer, které monitoruji pohyb zdkaznikt, a v pfipad€ incidentu
muze byt na misto vysldna vyjezdova hlidka béhem nékolika minut. Navic je v ptipadé
potieby mozné zpiistupnit identitu pachatele prostfednictvim bankovni identifikace a predat
ji Policii CR. Zkusenosti, z jiz fungujicich bezobsluznych prodejen ukazuji, Ze i pies obasné
ptipady kradezi a vytrznictvi je jejich Cetnost relativné nizka. Tento fakt lze pficist vysoké
urovni zabezpe€eni a védomi zakaznikl, ze kazdy vstup do prodejny je registrovan a v
piipad¢ protipravniho jednani muze dojit k rychlé identifikaci a zasahu piislusnych organt.

(Zbozi a prodej, 2024)

Nékteré novejsi prodejny jsou vybaveny i kamerami s umélou inteligenci, které¢ dokazi
detekovat potencialni kradez, nebo podezielé chovani zdkaznika a ihned upozorni dispecera,

ktery je na dalku dostupny nonstop. (Peterka, 2024)
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Jak ftikd pan Dostal (zakladatel startupu GET24, ktery prodejny s nepfetrZitym
provozem provozuje) pro Seznam zpravy, kradezi bylo v obchod¢ jen par, s tim Ze se ve
vetsing piipadi jednd o netimyslnou kradez, kdy si ¢lovék vezme tfi jogurty a naskenuje
pouze dva z nich. V tomto ptipad¢ miize prodejce celou situaci prezkoumat na kameréach a
situaci potvrdit ¢i vyvratit. Kamery vybaveny umélou inteligenci pak zalarmuji prodejce i
v piipadé¢ Ze zlod€j vezme z regdlu vyrobek, kterou na pokladné nezaplati. I v tomto ptipadé
prodejce manualn€ piezkouma situaci a podle toho ji fesi se zakaznikem pies telefonni ¢islo,
ke kterému ma pfistup. V zdvaznéjSich pripadech se incident dostdva do rukou policie.

(Foglova, 2024)

Zabezpeceni proti ndkupu alkoholu a tabadkovych vyrobkl u mladistvych je zajisténo
pomoci bankovni identity, kdy se do prodejny nedostanou zékaznici mladsi 18 let. Mezi
obchody ale existuji vyjimky, jako jsou SMS obchody, do kterych se nevstupuje pomoci
bankovni identity, ale pomoci jednoduché SMS zpravy. V takovych prodejnach musi byt
oddélena mistnost s alkoholem a tabakovymi vyrobky, aby k nim neméli nezletili pfistup.
Pfistup do téchto odd€lenych mistnosti je mozny pouze diky naskenovani obcanky.

(Foglova, 2024)

Na misté¢ mize byt otdzka, jak se fesi situace v piipad¢, ze na jeden vstup do prodejny
s bankovni identitou vstoupi vice zdkaznikli, mezi nimiz mize byt nezletily zakaznik. Tato
situace predstavuje vyzvu pro provozovatele prodejen. V soucasné dobé neexistuji vefejné
dostupné informace o konkrétnich opattenich ¢i technologiich, které by efektivné zabranily
takovému zneuZiti. Je tedy na odpovédnosti drzitele identifikaéniho prosttedku, aby zajistil,

ze jeho pouziti nebude zneuzito k poruseni zakona.

Provozovatelé mohou implementovat dodate¢na opatfeni, jako je monitorovani
kamerovymi systémy s umélou inteligenci schopnou detekovat podezielé chovani, nebo
instalace turniketii umoznujicich vstup pouze jedné osoby na jednu identifikaci. Nicméng,
specifické informace o takovych opatienich nejsou v dostupnych zdrojich detailné popsany.
Je tedy uz jen na provozovateli prodejny, jakych bezpecnostnich systémil vyuzije pro svij

obchod.
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2.7 Proces nakupu v prodejné 24/7

e Autentizace zakaznika pri vstupu do prodejny
Zakaznik se identifikuje prostfednictvim digitalni identity — nejcastéji za pouziti
bankovni identity nebo prostfednictvim mobilni aplikace s QR kdédem. Tento krok

slouZzi nejen k ovéieni totoznosti, ale 1 jako preventivni bezpecnostni opatteni.

e Otevi‘eni vstupniho systému
Po tspésném ovéfeni se automaticky odemkne vstupni systém (napft. turniket ¢i

posuvné dvefte), ktery zakaznikovi umozni pfistup do prodejnich prostor.

e Vybér zbozi
Zakaznik si volné vybird zbozi v ramci celé prodejny. Produkty jsou bézné
rozdé¢leny do prehlednych sekci a oznaceny elektronickymi nebo klasickymi

cenovkami.

e Skenovani zboZi u samoobsluzné pokladny
Po ukonceni nakupu zakaznik pristupuje k samoobsluzné pokladné, kde kazdou
polozku individudlné skenuje. Pokladny mohou byt vybaveny funkcemi

automatického rozpoznavani produktii (napt. ovoce, zelenina, pecivo).

e Platba
Platba probiha vyhradné bezhotovostné — pomoci platebni karty, mobilni
penéZenky nebo jin¢ho digitalniho platebniho systému. V nékterych ptipadech lze

uplatnit 1 vérnostni karty nebo slevové kody.

e Ukonceni nakupu a opusSténi prodejny
Po usp&sném dokonceni transakce se zakaznik opét identifikuje prostfednictvim
digitalni identity (QR kod/€ip) stejné jako pti vstupu do prodejny a po potvrzeni

skenu mu budou otevieny dvefte.

e Zajisténi bezpecnosti a kontroly provozu
Cely prostor prodejny je monitorovan kamerovym systémem s podporou umelé
inteligence, ktery vyhodnocuje rizikové situace. V ptipad¢ podezielého chovani je

systém schopen ptivolat vzdaleného operatora nebo bezpecnostni sluzbu.

(EuroCoop, 2022)
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2.8 Konkrétni FeSeni 24/7 ve svétovych retézcich

Checkout-free (bezobsluzné) prodejny predstavuji dynamicky se rozvijejici segment
maloobchodu, jenz vyuziva pokrocilé digitalni technologie — zejména umeélou inteligenci
(Al), pocitacové vidéni a sit’ senzorl — za tcelem eliminace tradi¢nich pokladnich procest.
Tento koncept umoziuje zdkaznikiim realizovat nakup bez nutnosti ¢ekani ve frontach ¢i
manuélniho skenovdni zboZzi. Identifikace a uCtovani zakoupeného zbozi probiha
automaticky prostiednictvim integrovanych platebnich systém, ¢asto vdzanych na mobilni

aplikace. Mezi nejvyznamngéjsi svétove priklady implementace tohoto konceptu patfi:

e Aldi Stores, které¢ zavedly systém Shop&Go. Ten vyuziva Al a pocitacové
vidéni k detekci nakupovanych polozek. Identifikace zdkaznika probiha
prostiednictvim mobilni aplikace a platba je realizovana bud’ pfes QR kod nebo

na dedikované platebni stanici.

e Amazon Go s technologii Just Walk Out, ktera umoznuje zdkaznikovi vstoupit
do prodejny pomoci QR kodu, vybrat si zbozi a opustit prostor bez piimé
interakce s pokladni. Platba je ndsledn€ provedena automaticky prostfednictvim
propojené¢ho uctu. Tento model je v soucasnosti nasazen ve vice nez 170

lokalitach po celém svéte.

e Carrefour, ktery v rdmci svych plné automatizovanych prodejen (Carrefour
City+, Carrefour Flash) aplikuje senzorickou Al technologii ke kontinudlni
aktualizaci virtudlniho nakupniho koSiku v redlném cCase. Platby jsou

realizovany vyhradné digitalné, prostfednictvim mobilni aplikace.

e 7 — Eleven a jejich feseni Pay and Go, které eliminuje nutnost manualniho
skenovani zboZzi a umoznuje bezprostfedni platbu prostiednictvim mobilniho

telefonu.

Dalsimi piiklady podobnych implementaci jsou prodejni koncepty maloobchodnich siti
SPAR, Shufersal nebo Zabka Nano, které rovnéz zavadéji autonomni nakupni systémy za
vyuziti technologii spolecnosti jako AiFi, Grabango nebo Trigo Vision. Bezobsluzné
prodejny tak pfedstavuji vyznamny posun v paradigmatu maloobchodniho prodeje a

naznacuji budouci sméfovani sektoru. (Simsek, 2025)
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3 METODIKA VYZKUMU

Vyzkum se snazi odhalit ndkupni chovéani spotiebiteld v maloobchodni prodejné
VAHALOVY UZENINY a jejich nazor na prodejny 24/7. Pro lepsi pochopeni chovani
zékaznikii v maloobchodni prodejné je nezbytné shromazdit relevantni data, ktera umozni
detailngji porozumét celé problematice. V prvni ¢asti vyzkumu budou shromézdény interni
data firmy a prodejny, chybét nebudou veskeré vyzkumy a poznatky, které 1ze o prodejné
ziskat. Na zéklad¢ téchto dat bude sestaven kvalitativni vyzkum v podob¢ e-mailového
interview s vybranymi vedoucimi prodejen s nepfetrzitym provozem. Na zakladé
kvalitativniho vyzkumu bude sestaven kvantitativni vyzkum se zakazniky kontejnerové
prodejny VAHALOVY UZENINY, jehoZ cilem bude zjistit, zda zédkaznici maji zajem o
preklopeni prodejny do nepfetrzitého provozu ¢i nikoliv. Vedlej$im cilem bude zjistit pro¢

by zakaznici tento koncept ptivitali nebo naopak pro¢ ne.

3.1 Cil prace

Cilem této prace je zjistit, jestli by mél zakaznik nakupujici v podnikové prodejné
VAHALOVY UZENINY zajem o pieklopeni prodejny na koncept 24/7 s nepietrzitym
provozem, kdy miiZze zékaznik bezstarostn€ nakupovat po cely den i noc. Cilem bude také
zjistit z jakého diivodu zakaznik chce/nechce takovou zménu, z ceho ma zakaznik obavy,
nebo co by pfi takovém konceptu uvital. Vyzkum by mél také zjistit, jestli se preklopeni této

prodejny do rezimu 24/7 opravdu vyplati.

3.2 Ucel prace

Vysledky a doporuceni prace budou predany spolecnosti Vahala a spol., s cilem podpofit
pfipravu a implementaci konceptu prodejny s nepfetrzitym provozem (24/7), ktery je
planovan k realizaci v horizontu n¢kolika let.

3.3 Vyzkumna otazka

Maji zékaznici zjem o zavedeni nepfetrzitého provozu (24/7) na podnikové prodejné?

3.4 Metody sbéru dat

Pro sbér dat byly pro vyzkum vybrany tfi techniky, a to sekundarni data, hloubkové
rozhovory a dotaznikové Setfeni. VSechny tyto metody by se mély doplilovat, a nejlépe

dovysvétlit vlastnosti chovani zdkaznikd.
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3.4.1 Sekundarni data

Sekundarni data 1ze ¢erpat z Siroké Skaly dostupnych zdrojt. Logicky Ize tyto zdroje rozd¢lit
na dvé kategorie — externi a interni. Prace se sekundarnimi daty zahrnuje jejich vyhledavani
a analyzu, coz se ¢asto oznacuje jako ,,vyzkum od stolu®. V této souvislosti se bézn¢ pouziva
1 anglicky vyraz desk research. V této praci bude vyuzito co nejvice vefejné i neveiejné
dostupnych dat firemni prodejny VAHALOVY UZENINY. Konkrétné budou zkouména
prodejni data prodejny, data z vyuzivani pozemni komunikace, ktera vede kolem prodejny.
Prace bude vychazet i z dat vyzkumu, ktery byl na prodejné proveden za ucelem zkoumani

rozmisténi zbozi a komunikace.

Sekundarni data pfedstavuji informace, které jiz byly v minulosti shromazdény v ramci
jiného vyzkumu, naptiklad v oblasti marketingu. Pokud tedy byla data ptivodn¢ ziskana pro
urcity ucel a pozdé€ji jsou znovu vyuzita pro jinou analyzu nebo novy vyzkumny zamér,

jedna se o sekundérni data, nikoliv primarni.
(Tahal, s. 84-87, 2017)

Foret (2012, s.10) upozoriiuje, ze zasadni rozdil je, pokud pracujeme s daty
agregovanymi, nebo daty neagregovanymi. Agregovana data jsou ty, které jsou jiz
sumarizované za cely soubor, pfipadné¢ zpracované do podoby statistickych hodnot
(procenta, prumeéry, rozptyly) Tyto data miiZeme pouze srovnavat ve stejném case za rizné
objekty, nebo naopak srovnavat u stejného objektu vyvoj za rtizné ¢asovéa obdobi, ptipadné
je kombinovat. Neagregovand data jsou v ptivodni podobé hodnot zjisténych za kazdou

jednotku.

3.4.2 E-mailové interview s provozovateli prodejen

Dalsi metodou sbéru dat bude e-mailové interview s provozovateli vybranych prodejen s
nepfetrzitym provozem (24/7). Cilem tohoto interview je ziskat detailni informace o
zkuSenostech s provozem takové prodejny, identifikovat hlavni pfinosy a vyzvy spojené s

nepfetrzitym fungovanim a zjistit, jak se zménila zadkaznicka poptavka a provozni procesy.

U této metody budou osloveni 2 az 3 vedouci prodejen, ktefi maji s timto konceptem
praktické zkuSenosti. Rozhovory budou probihat formou interview v e-mailu, kde budou

kladeny standardizované otazky tykajici se:
e Benefity zavedeni konceptu 24/7.

e Uskali konceptu 24/7.
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¢ Prodejni data —jaké jsou trzby pfi hlavni oteviraci dobé v porovnéni s rezimem 24/7.
e Pocet zakazniku, ktefi vstoupili mimo klasickou oteviraci dobu.
e Doporuceni pii zavadéni konceptu 24/7.

Rozhovory budou probihat skrze e-mail. Ziskané informace z tohoto interview pomtize
1épe nastavit otazky v dotaznikovém Setieni a poskytnou hlubsi vhled do fungovani prodejen
s nepfetrzitym provozem.

3.4.3 Dotaznikové Seti‘eni

V posledni fazi bude provedeno dotaznikové Setfeni, jehoz jadrem je porozuméni zakaznika,
jestli by uvital pfeklopeni prodejny na nepietrzity provoz, nebo jestli by radéji ponechal
prodejnu tak jak je. Dotaznik by mé¢l zjistit i ptipadné obavy zakaznik, ¢i jejich doporuceni.
Scénar papirového dotazniku je zvefejnén nize v piiloze €. I1. V piiloze €. III je vyobrazeny

stejny dotaznik, pouze v online verzi.
Podle Foreta by mél dotaznik splnit 3 hlavni pozadavky:

« Utelové technické: otizky by mély byt formulovany a sestaveny do takového celku,

aby dotazovany co nejpiesnéji odpovidal na to, co nas zajima.

o Psychologické: vytvorit takové podminky, aby se respondentovi tento ukol zdal

snadny, pfijemny, zadouci, chtény — jde o to, aby odpovidal stru¢né a pravdive.

e Srozumitelnost: aby respondent v§emu rozumél, aby mu bylo jasné, co se po ném
chce, jak ma postupovat (zejména u filtracnich otdzek) a jak dotaznik vypliovat.
Dotaznik musi byt schopen ,,mluvit® a respondentovi vSe vysvétlit, jako by to v

ptipadé osobniho rozhovoru délal sdm tazatel.
K naplnéni téchto pozadavki pfispivaji zejména nasledujici Ctyti aspekty dotazniku:
1. jeho celkovy dojem,
2. formulace jednotlivych otazek,
3. typy otazek,
4. manipulace s dotaznikem.

(Foret, s. 90-91, 2021)
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3.5 Vybér ucastnikti vyzkumu

Pro hloubkové rozhovory budou vybrani 2 az 3 vedouci prodejen, ktefi maji s timto
konceptem praktické zkuSenosti. Konkrétné se jedna o provozovatelé nebo vedouci takovych
prodejen, ktetfi maji pfistup ke statistikdm prodejny 24/7 a nejlépe 1 takovych, ktefi byli u
zavadéni této nepfetrzité prodejny. Cilova skupina ucastnikii dotaznikového Setieni bude
veékoveé velmi Sirokd, jelikoz se jedna o vSechny zdkazniky kontejnerové prodejny. Budou
tedy dotazovani zakaznici ve véku od 18-80 let. Pro dotaznikové Setfeni je potieba nasbirat

min. 100 respondentt.

3.6 Timing

E-mailové interview s provozovateli prodejen probéhnou na zac¢atku inora v terminech od
1.-15.2. 2025 podle ¢asovych moznosti provozovateli. Dotaznikové Setfeni bude probihat
od 15.2 do 9.3.2025. Pokud by se do této doby zucastnilo vyzkumu malé mnozstvi

respondentll, dotaznikové Setfeni bude prodlouZeno.

3.7 Distribuce

E-mailové interview bude posldno skrze e-mail na 3 ptedem domluvené provozovatele
prodejen 24/7. V piipad€é ujasnéni nékterych otazek si autor s vybranymi ucastniky

telefonicky zavola, ptipadné dovysvétli body tykajici se provozu prodejny.

Dotaznikové Setfeni bude vyhotoveno ve dvou podobach: v elektronické a fyzické.
Elektronickd podoba bude realizovana metodou CAWI — metoda sbéru dat v rdmci
kvantitativniho vyzkumu, pfi které respondenti vypliuji online dotaznik sami
prostiednictvim pocitace, tabletu nebo mobilniho telefonu. Tuto metodu bude obstaravat
aplikace Google forms od spolecnosti Google. Online dotaznik bude distribuovan pomoci
newsletteru na obCany meéstyse Hustopece nad Becvou, ktefi prodejnu dobie znaji.

Distribuce online dotazniku bude probihat taktéz na socidlnich sitich.

K dispozici bude i fyzicky dotaznik, ktery bude natisknuty na papir formatu A4 a bude
distribuovan pfimo na kontejnerové prodejné VAHALOVY UZENINY a v jejim okoli. Na
konci vyzkumu budou vSechny fyzické dotazniky shromazdény a autor vlozi data do
formuléfe Google Forms. Na kazdém fyzickém dotazniku bude natisknuty QR kéd, ktery

odkazuje na online formulaf.
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3.8 Rozpocet

Rozpocet na tento vyzkum ¢ini 2 000 K¢&, ktery bude poskytnut v naturdliich, ptipadné
merchandisem firmou Vahala a spol. Tato Céastka bude vyuzita jako motivace pro
respondenty vyplnit dotaznik v piipadé, Ze by respondentli byl maly pocet. Nejde o financni
motivaci respondentd, ale ¢ist¢ vyrobky a merch v hodnoté 2 000 K¢.
3.9 Limity

e Nedostatek casu provozovatelll prodejen na interview

e Nedostatek respondentl v dotaznikovém Setfeni

e Provozovatelé prodejen nebudou chtit poskytnout trzni data prodejen
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II PRAKTICKA CAST
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4 OBJEKT VYZKUMU — KONTERJNEROVA PRODEJNA
VAHALOVY UZENINY

V této kapitole je pfedstaven objekt vyzkumu, jimz je podnikova prodejna VAHALOVY
UZENINY spolecnosti Vahala a spol. s r.o., umisténa vedle arealu vyrobniho provozu v
Hustopecich nad Becvou, nabizi Siroky sortiment potravinafskych produkti. Prodejna tak

tvoii jeden ze ziskovych pilifi firmy a je zdkazniky velmi oblibena.

H il Wi!l"vn:w{v
AT

Obrazek 8 — Kontejnerova prodejna VAHALOVY UZENINY
4.1 Sortiment prodejny

Zékaznici zde mohou zakoupit nejen masné vyrobky vlastni produkce, ale také regionalni
produkty od mistnich pekafi a farmait, napoje (alkoholické i nealkoholické), kavu ¢i bagety
a chlebicky k pifimé konzumaci. K prodeji je zde 1 kofeni, omacky, téstoviny, tortilly,
bramburky, sladkosti a dal$i. Prodejna se zamétuje vyhradné na potraviny, pricemz klade
diraz na rozmanitost nabidky a podporu lokéalnich producent. Pro zakazniky jsou zde

kazdych 14 dnli obménény slevy na vyrobky firmy Vahala.

Hlavni myslenkou kontejnerové prodejny je podpora regionalnich dodavateli, jako jsou
farmati nebo mlékari, kteti kviili omezené produkci nemohou konkurovat cenovym tlaktim
velkych obchodnich fetézcl. Prodejna jim tak poskytuje prostor pro prodej jejich zbozi za
férovych podminek, ¢imz pfispiva k udrZitelnosti mistniho podnikani a rozvoji regiondalni

ekonomiky.

(Denk, 2023, s. 42)
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Na prodejné neni pult s krajenou uzeninou, vSechno je tedy balené. Velikost prodejny

je pouhych 85 m? véetné€ zazemi.

4.2 Oteviraci doba

NiZe je vypsana oteviraci doba, kde lze vidét Ze prodejna je oteviend celkem 61 hodin
v tydnu. Kdyz vezmeme v tivahu, Ze tyden mé celkem 168 hodin, dostavame se tak na 107
hodin v tydnu, po kterych je prodejna uzaviena a jeji potencidl neni vyuzity.

Dalsi kapitolou jsou statni svatky v Ceské republice, kdy po jejich dobu je prodejna
uzaviena. Celkem se jedna o 13. statnich svatkl. Statni svatek nevychdzi vzdy na vSedni

den, ale pokud by prodejna fungovala v rezimu 24/7, je to dalsich 13. dni, ve kterych muize

probihat trzba a prodejna bude tak ekonomicky vyuzita.

Tabulka 1 — Oteviraci doba kontejnerové prodejny

Oteviraci doba Kontejnerové prodejny

Pondéli—patek 6:00 — 17:00
Sobota 6:00 — 12:00
Nedéle Zavieno

(zdroj: web vahala.cz)
4.3 Prodejni data

Tabulka niZze zachycuje vyvoj mésicnich trzeb vcetné DPH na kontejnerové prodejné
VAHALOVY UZENINY za obdobi let 2023, 2024 a ¢asteéné i 2025. Vysledky potvrzuji
postupné rostouci trend vykonnosti této prodejny. V roce 2023 dosahly celkové rocni trzby
castky 11 213 269 K¢ s DPH. Nejvyssich hodnot bylo dosazeno v zdvéru roku, konkrétné v
prosinci (1 292 843 K¢&), coz odpovida zvySené nakupni aktivité¢ v obdobi vano¢nich svatk.
spottebitelského apetitu po svatcich. Obecné vSak trzby v prubéhu roku vykazovaly stabilni
rust. V roce 2024 trzby mezirocné vyrazné vzrostly a dosahly ¢astky 14 070 399 K¢, coz
pfedstavuje narist o vice nez 25 % oproti piedchozimu roku. Nartst byl patrny téméf ve
vSech mésicich, pfi¢emz nejvyssi trzby byly opét zaznamenany v prosinci (1 468 660 K¢).
V roce 2025, ke kterému jsou zatim dostupna pouze data za prvni ¢tvrtleti (leden az biezen),

¢ini kumulované trzby jiz 3 569 945 K¢ s DPH. M¢sicni trzby i nadéle rostou, pfi¢emz biezen



40 UTB ve Zliné, Fakulta multimedialnich komunikaci

2025 zaznamenal nejvyssi hodnotu v dosavadnim roce (1 298 516 K¢). Pokud se tento trend
udrzi 1 v dalSich mésicich, 1ze pfedpokladat, Ze celkové ro¢ni trzby v roce 2025 vyrazné

piekonaji vysledky z let ptedchozich.

Tabulka 2 — Trzby kontejnerové prodejny

2023 2024 2025

Mésic Trzby v K¢ s DPH | Trzby v K¢ s DPH | Trzby v Ké s DPH
Leden 555 474,00 796 735,00 1 154 748,00
Unor 642 951,00 944 004,00 1116 681,00
Bfezen 884 165,00 1 175 412,00 1 298 516,00
Duben 804 795,00 1 046 318,00 X
Kvéten 942 296,00 1 182 874,00 X
Cerven 1 054 991,00 1 091 106,00 X
Cervenec 872 697,00 1 148 708,00 X
Srpen 1 048 151,00 1 320 524,00 X

Zari 997 000,00 1 144 372,00 X
Rijen 1 050 081,00 1351 685,00 X
Listopad 1 067 825,00 1 400 001,00 X
Prosinec 1292 843,00 1 468 660,00 X
Celkem 11 213 269,00 14 070 399,00 3569 945,00

(zdroj: ucetni oddéleni firmy Vahala a spol.)
4.4 Zakaznici prodejny

Nakupujici predstavuji Sirokou vékovou skupinu, kterd zahrnuje muze i Zeny ve véku od 15
do 80 let. Z rozhovort s prodavackami prodejny vyplyva Ze prodejna neni pouze pro mistni,
ale zastavuji se zde zakaznici z nejriizngj$ich koutd Ceské republiky. Prodejna se totiz

nachazi na frekventované trase mezi Valasskym Meziti¢im a Hranicemi nad Moravou.

''''''

vSedni dny jsou to zdkaznici na pracovnich cestach, fidi¢i kamiont, dopravei, velké mnozstvi
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nakupi tvofi i délnici jezdici za praci. Casto zde zastavi dodavka takovych délnikel, ktei
nakupuji primarn¢ svacinu na cely den. V patek a v sobotu do 12:00 jsou zde Casto lidé
projizd¢€jici na vylety. Prodavacky uvedly, ze kdyZ maji Skolaci ve Zlinském kraji prazdniny,
jsou trzby prodejny o néco mensi, protoze casto jezdi jejich rodiny na dovolenou a
nenakupuji na prodejn¢. Pokud maji prazdniny Skolaci z Olomouckého kraje, ve kterém

prodejna lezi, neni efekt na trzbach nijak zasadni.

Mezi sekundéarni zédkazniky patfi mistni obyvatelé a lidé z okolnich obci, kteti zde
nakupuji bézné potraviny na pravidelné zasobeni domdacnosti. Do této skupiny spadaji i
zameéstnanci firmy, ktefi po pracovni dobé asto vyuzivaji prodejnu a mohou si zde uplatnit

15% slevu na vyrobky firmy Véhala a spol.

4.5 Dopravni komunikace u prodejny

Hlavnim divodem pro umisténi podnikové prodejny pravé na tuto lokalitu byla vysoka
dopravni frekvence na komunikaci, ktera je klicova pro fungovani celé firmy. Jak ukazuji
udaje ze s¢itani dopravy z roku 2020, timto usekem projede v priméru denné 7109 vozidel
béhem celého roku. V pracovnich dnech (pondé€li az patek) pocet stoupa na 7870 vozidel za
den, zatimco o vikendech a svéatcich projede tsekem primémné 5179 vozidel denné

(Reditelstvi silnic a dalnic CR, 2020).

Vzhledem k postupné nariistajici intenzité¢ dopravy je pravdépodobné, Ze soucasna Cisla
jsou jesté vyssi. Piehled jednotlivych typli vozidel je znazornén v Obrazku 9. Pro lepsi
orientaci ve zkratkach pouZitych v tomto grafu slouzi Obrazek 10, kde jsou vSechny zkratky

podrobné vysvétleny.
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Scitani dopravy 2020 (s€.Gsek: 7-0167) .. Vyznam zkratek
Roéni prumér dennich intenzit dopravy LN SN | SNP N TNP | NSN A AK TR TRP TV o M 5v
RPDI - viechny dny [voziden| 560 294 59| 223| 88| 906 | 5/ o] 6] 11]2152| 4882| 75| 7109
LN SN SNP ™ TNP | NSN A AK TR TRP TV [e] M sV

RPDI - pracovni den (Po-Pa) | voz/den 674 385 77 292 115 | 1180 6 0 8 14| 2751 | 5049 70| 7870
RPDI - volng dny (mime svatky) | voz/den 272 62 14 47 21 21 2 0 1 2 632 | 4460 87| 9179
Hedinova intenzita dopravy TV sV
Padesatirazova intenzita dopravy | voz/n 222 732
Spiékova hodinova intenzita dopravy | voz/n 185 611
Tézka nakladni vozidla - TNV | TNV
Hodnota TNV [ voziden | | 29271
Intenzita dopravy pro hlukové a emisni vypoéty g's EEETS | 2 2 14 |Celkem g'uez'(‘)”a"”a'” OAL | NAL | NS |Celkem
Roéni primér intenzit, den (06-18) voz/iden | \ysvétieni viz | 4000 | 349 | 854 57 | 5260 Vysvétienf viz | 4037 | 536 | 696 | 5269
Roéni pramér intenzit, veder (18-22) voz/den Podrobné 765 37 129 11 942 Podrobné 772 56 122 950
RoEni primer intenzit, noc (22-06) voziden |  V¥siedky 508 85| 206 7| o7 vysledky 512 | 132 246] 890
Emise [ | OA | LNA | TNA | NS | BUS [Celkem

| Roéni Spickova hodinova intenzita dopravy | voz/h | | 7] e 77| 182 1] 1025

I

| Koeficienty nerovnomérnosti dopravy [ | aifa [ beta | gama | PS

| Koeficient nerovnom&mosti dopravy [ -] | 116] 101| 115] 5842

I

|Intenzita cyklistické dopravy [ [ c

| Cywiisticka doprava [cyklo/den| \ 5

Obrazek 9 - S¢itani dopravy RSD CR

(zdroj: rsd.cz, 2020)

Vyznam pouZitych zkratek:

LN Lehka nakladni vozidla (uZitecna hmotnost do 3,5t/ celkova hmotnost do 7 5 t) bez pfivési
i s plivésy

SN Stredni nakladni vozidla (uZitecna hmotnost 3,5 — 10t / celkova hmotnost 7,5 — 20 t) bez
privésl

SNP Stiedni nakladni vozidla (uZitetna hmotnost 3,5 — 10t / celkova hmotnost 7,5 — 20 t) s pFivésy

TN TéZka nakladni vozidla (uZitecna hmotnost nad 10t / celkové hmotnost nad 20 t) bez pfivésa

TNP Té&Zka nakladni vozidla (uZitecna hmotnost nad 10t / celkova hmotnost do 20 1) s pfivésy

NSN Navésoveé soupravy nakladnich vozidel

A Autobusy

AK Autobusy kloubové

TR Traktory bez pFivési

TRP Traktory s privésy

v Té&Zka motorova vozidla celkem

(o] Osobni a dodavkova vozidla bez pfivési i s piivésy

M Jednostopa motorova vozidla

sV V&echna motorova vozidla celkem (soucet vozidel)

TNV Té&Zka nakladni vozidla
(01 LN+095SN+195NP+TN+20TNP + 23 NSN +A +AK)

PS Pomér intenzit protism&mych dopravnich proudl v ned&In (odpoledni) navratové Spicce

ALFA, BETA Ukazatele variaci silniéni dopravy

ALFA — pomér intenzity v letni nedéli k celorocnimu priméru [-]
BETA - pomér intenzity v letnim pracovnim dnu k celoroénimu praméru [-]

GAMA ALFA/BETA[]

Cc Cyklisté [cyklo/den]

Hiuk dile Manualu 2

OAL O+M+gastLN

NAL gastLN+ SN +TN+A+AK+TR + TRP
NS SNP + TNP + NSN

Obrazek 10 — Vyznam zkratek pro Obrazek 9 (s¢itani dopravy RSD)

(zdroj: rsd.cz, 2020)
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4.6 Komunikace prodejny

4.6.1 Offline komunikace

V exteriéru prodejny se nachazi totem, ktery poutd projizdé€jici k ndkupu a na pfitomnost
parkovisté pred prodejnou. Kromé osvicenych napisi s logem prodejny se v exteriéru
nachazi velka ¢erna tabule, na které¢ jsou napsané kiidou slevy na produkty v prodejné. Tuto

velkou tabuli kopiruje i mald oboustrannd tabule umisténa na dievéném acku.

V interiéru prodejny se pak nachazi 3 velké klipramy o velikosti Al. Jeden z klipramu
konstantn€ upozoriiuje na moznost objednani lahtidek a oblozenych mis firmy Véhala a spol.
V dalsich dvou kliprdmech se pravidelné stfida komunikace s vyrobky, ¢i personalni
nabidkou prace ve firmé. Kromé téchto poutaci jsou na prodejné i mensi papiry ve formatu
A3, kde jsou odkomunikovany slevy na vyrobky firmy, které se obméiuji vzdy po Etrnacti
dnech. VSechny produkty jsou oznaceny bilou cenovkou, kde jsou kromé ceny vSechny

informace vyrobku podle legislativy. Zlevnéné zboZi je ozna¢eno podobnym Zlutym Stitkem

4.6.2 Online komunikace

Online propagace prodejny se soustfedi predevSim na viditelnost na Google mapach a
aplikaci Mapy.cz, coz jsou nastroje hojné¢ vyuzivané fidi¢i a cestujicimi, ktefi lokalitou
presnou adresu, recenze i konkrétni vyrobky, které jsou na prodejné¢ dostupné. V aplikaci
Mapy.cz je placena reklama, ktera blize upozoriiuje fidi¢e na zastavku k ndkupu. Prodejna
nema vlastni socidlni sité, ale byvd hojné komunikovana na hlavnim Facebookovém a
Instagramovém profilu firmy Véhala a spol. Na webu vahala.cz ma prodejna vlastni sekci,
kde je ukazan interiér prodejny a jeji oteviraci doba. Navic 14denni slevy prodejny jsou vzdy

zvetejnény v aktualitach firmy.

4.7 Nakupni chovani zakazniki

Z ptredeslého eye-trackingového vyzkumu, ktery byl proveden v ramci bakalarské prace
autora této prace lze vyvodit nékolik poznatki, tykajicich se Casu a utraty penéz na

kontejnerové prodejné.

4.7.1 Cas straveny na prodejné

Ptedesly eye-trackingovy vyzkum na prodejné jasné dokazuje, ze ¢im starsi je participant,

tim delsi dobu stravi nakupem v prodejné. Primérna doba, kterou zakaznici stravili v
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prodejné, byla témét shodna u obou pohlavi — Zeny se v prodejné zdrzely v priméru 6 minut
a 13 sekund, zatimco muzi o néco méné, konkrétné¢ 6 minut a 7 sekund. Analyza pomoci
o¢ni kamery ukazala, Ze navstévnici nejvice ¢asu vénovali vitriné s masem, rohtim prodejny,
kde se pravidelné zastavovali, a také prostoru u pokladny, kde ¢ekali na dokonceni nadkupu.
(Denk, 2023, s. 53).

Cas straveny v prodejné v zavislosti na véku

600
500
400
300

200

Cas v sekundach

100

0
23 23 25 26 29 29 30 31 39 52 53 56

Vék participanta

Graf 1 - Cas straveny v prodejn& v zavislosti na véku
(Denk, 2023, s. 54)

4.7.2 Utrata za nakup

Na zacatku kvantitativniho vyzkumu s o€ni kamerou byl zvlast kazdy participant
upozornén, ze ¢astka, kterou za nadkup utrati je libovolna. Z predesi¢ho vyzkumu vyplyva
nekolik poznatkt, ¢im starsi participant tim vyS$i utracena ¢astka za nakup. Zaroven plati to,
ze muzi nakupuji spiSe mensi ndkup pro sebe a zeny pii ndkupu mysli na celou rodinu, a tak

byva ndkup objemné;si.
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Penize utracené v zavislosti na véku
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Graf 2 - Penize utracené v zavislosti na véku
(Denk, 2023, 5. 57)
4.7.3 Planovany vs. uskute¢nény nakup

Z otazek v kvalitativnim polostrukturovaném rozhovoru bylo mozné zjistit s jakym
umyslem Sel participant do prodejny. Participanti pfiblizovali ndkup, ktery se chystaji
poftidit, tudiz neni slozité vypocitat si planovany nédkup podle aktualniho ceniku a porovnat
jej s realné provedenym nakupem. V jednom piipad¢ participant (P10) pfiSel s presnym
nakupnim listkem, ktery pii rozhovoru dikladné precetl. V ostatnich pfipadech se jednalo

spiSe o imysl jit nakoupit konkrétni produkt.

Z vysledkl vyplyva, Ze mezi planovanou a skute¢nou tutratou existuje vyrazny rozdil.
VSichni tcastnici vyzkumu — az na tii vyjimky — nakoupili vic, nez ptivodné zamysleli, coz
vedlo k vyssi celkové cené nakupu. Primérné utratili respondenti o 82 K¢ vice, nez méli v
planu. U muzi byl tento rozdil vyrazngjsi a dosahl v priméru 91 K¢, zatimco u Zen Cinil

rozdil mezi planovanou a skutecnou utratou v pruméru 73 K¢. (Denk, 2023, s. 58)
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Planovany vs. uskute¢nény nakup
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Graf 3 — Planovany vs. uskutecnény nakup

(Denk, 2023, 5. 58)
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5 ANALYZA A INTERPRETACE ZiSKANYCH DAT

Tato kapitola je zaméfena na vysledky sbéru dat z hloubkovych rozhovort s tfemi
provozovateli prodejen 24/7 a dvou dotaznikovych Setieni. Ve vyzkumu doslo k zasadni
zmén¢ oproti nastavené metodice prace. Metodika definuje pouze 3 metody vyzkumu, a to
sekundarni data, hloubkové rozhovory s tfemi respondenty a dotaznikové Setfeni, kterého se
zh&astnilo 122 zakaznikii prodejny VAHALOVY UZENINY, na kterych byl zkouman
zdjem o pieklopeni této prodejny na rezim 24/7. Dotaznikové Setfeni ukdzalo vysledky, ze

kterych Ize vyvodit, jestli prodejnu pieklopit do rezimu 24/7 €1 nikoliv.

Nastala vSak otazka, na lokalitu umisténi a geografii prodejny a to, jak moc by bylo
u¢inné pieklopeni kontejnerové prodejny VAHALOVY UZENINY v poméru s otevienim
nové prodejny, v jiné lokalité. Na tuto otdzku nemélo pivodni dotaznikové Setfeni odpovéd'.
Respondenti piivodniho dotaznikového Setieni jsou zakazniky kontejnerové prodejny
VAHALOVY UZENINY a vystup vyzkumu se zaméfil pouze na to, jestli by prodejnu
pieklopili do rezimu 24/7, ¢i nikoliv a ptipadné kdy nakupuji a z jakého kraje pochéze;ji.

Proto se autor prace rozhodl udélat dal$i neplanované dotaznikové Setieni, které zjistuje
obecné preference zakaznikl prodejen 24/7 a preferovanou lokalitu takové prodejny. Tento
dotaznik byl rozeslan na $ir$i cilovou skupinu, a to na vSechny respondenty bez ohledu na
lokalitu bydliste, veék ¢i pohlavi. Nového dotaznikového Setieni se tak zucastnilo 252 osob,
a spolecné s pivodnim dotaznikem, e-mailovym interview a sekundarnimi daty tak tvofi
plnohodnotny celek informaci, ktery je nize vyhodnocen a nadéale poslouzi pro vysledné

doporuceni a tvorbu projektové ¢asti diplomové prace.

5.1 Analyza e-mailovych interview s provozovateli prodejen

Pro analyzu hloubkovych rozhovorit byli osloveni 3 provozovatelé, kdy kazdy znich
provozuje 2 obchody s nepfetrzitou oteviraci dobou. Pro el tohoto vyzkumu zlstanou
respondenti anonymni, nadale budou vedeni jako Respondent 1, Respondent 2 a Respondent
3. Anonymni budou také prodejny, které provozuji (kviili zvetejnénym trznim ¢islim). Dva
ucastnici (Respondent 2 a 3) jsou ze stejné ceské maloobchodni sité, kterd provozuje stovky
prodejen po celé Ceské republice. Posledni Respondent 1 je z odlisné maloobchodni sitg,
ktera takté provozuje stovky prodejen na izemi Cr. Pro tento vyzkum byla pouZita metoda
e-mailového interview, ktera byla v jednom piipadé doplnéna telefonatem. Pouziti této
metody bylo zcela ucelné. Osloveni respondenti jsou Casto Casoveé vytizeni a je tak tézké je

zastihnout osobné, nebo na telefonu. Proto byla zvolena komunikace mailem, diky které byli
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respondenti schopni odpovédét kdykoliv a taktéZz se na otazky pfipravit a podpofit je

vyexportovanymi prodejnimi daty z vlastnich databazi.

5.1.1 Respondent 1
Kratky popis prodejen, které respondent provozuje:
e Prodejna A

Prodejna se nachazi v Kralovehradeckém kraji a disponuje Sirokou nabidkou smiseného
zbozi, v¢etné drogistického zbozi. Trhdkem této prodejny je také marketing, ktery koncept
24/7 ptirozené vyvolava. Dilezitym médiem jsou socialni site, na které prodejna pravidelné
piispiva. Tohle médium dava smysl 1 vi¢i mladsi cilové skuping, ktera ¢asto tuto prodejnu
diky pravidelné¢ oteviraci dobé navstévuje a vytvaii prispévky na soc. siti. V téchto
organickych pfispévcich mladi prodejnu oznacuji, a tak nadale podporuji jeji popularitu. Pro
star$i obCany, je vytvorena i nakupni karta, diky které do prodejny vstoupi. Neni tak nutnost
instalace aplikace, ¢i skenovani QR kodu pii vstupu do prodejny. Tyto zavedeni ulehci
starS$im lidem pfi ndkupu, ktefi maji problém se ptizptisobit novéjsim technologiim. Prodejna
tak Casto odvadi k sobé zakazniky od konkurence. Za konkurenci 1ze povazovat benzinové
pumpy, kde je mozné zakoupit bézné trvanlivé potraviny, ¢i alkohol. Konkurence je i ve
vietnamskych prodejnach/vecerkach, které myvaji otevieno dlouho do vecera, nebo do noci.

I od téchto konkurentt ubira prodejna zakazniky.
e Prodejna B

Prodejna se nachazi taktéz v Kralovehradeckém kraji. Jedna se vSak o malou prodejnu v obci
do 300 obyvatel. Prodejna zde mé uplné jinou povahu nez prodejna A. Zde je zavedeni
prodejny za Ucelu udrzeni ndkupniho kramku v obci, kde by jinak obchod neddval smysl.
Drzet zde prodavacku na plny uvazek se bohuzel nevyplaci. Jedna se také o rekreacni
lokalitu, coz poskytuje prodejn¢ v letnich mésicich dostatecny pocet zdkaznikli. Tato
prodejna davd moznost nakoupit si zakladni potraviny a dalsi potfeby bez nutnosti cestovat
do vzdalenéjSich mést coz ma za cil uleh¢it a zpfijemnit obcaniim této obce kazdodenni

zivot. Tato prodejna byla oteviena teprve v unoru roku 2025.
o Otazka & 1. Benefity zavedeni konceptu 24/7.

Pii prvni otdzce na benefity zavedeni konceptu odpovédél Respondent 1 ze hlavnim
benefitem prodejny predstavuje rozsifeni casového vyuziti prostoru. Naptiklad v prodejné A

ma bézna oteviraci doba prodejny stanovené hodiny od pond¢li do soboty mezi 7:00 a 19:00,
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coz odpovidd 72 hodindm tydné. Zavedenim bezobsluzného rezimu 24/7 se zakaznikliim
nabidla moznost nakupovat po dobu 168 hodin tydné, tedy vice nez dvojnasobek ptivodniho
Casu. Piitom ndjemné zistava stejné a naklady na zaméstnance se nezvysily. Mirné€ vzrostla
spotieba elektrické energie a jsou hrazeny licen¢ni a dalsi poplatky, naptiklad za dohled

prostfednictvim PCO, avsak celkové se tento model provozu podle n¢j financné vyplaci.

Respondent 1 také uvedl, ze v pfipadé¢ jakékoliv krize, jako byla napiiklad pandemie
covidu, kdy prodejna Celila nedostatku zaméstnanci — stacilo, aby jeden pracovnik m¢l
pozitivni test, a dal$i museli do karantény — bylo nutné vyrazné zkratit oteviraci dobu. Dodal
ze v takové situaci by se bezobsluzny rezim 24/7 osvédcil jeste vice. Vyhody tohoto modelu
jsou patrné i béhem svatki, kdy vetsi prodejny musi zlstat zaviené, zatimco zde si zakaznici
mohou nakoupit v automatizovaném rezimu. Rekordem na prodejné A je 120 ndkupt za

jeden svatecni den.

V mailové komunikaci Respondent 1 potvrdil fakt, Ze pro venkovské prodejny jsou
vysoké naklady na zameéstnance Casto likvida¢ni. V mensSich obcich je jen vyjimecné mozné
uzivit alespont jednoho pracovnika na plny tivazek. Tyto prodejny obvykle funguji s oteviraci
dobou kolem 25 hodin tydné nebo 1 méné, coz ptedstavuje problém pro ekonomicky aktivni
jesté zavieno a odpoledne uz zavieno. Dotazovany uvedl, ze na venkovskych prodejnach
nejde jen o mistni. Podobné jsou na tom turisté, ktefi sice do oblasti pfijedou, ale nemaji zde
kde utratit své penize. Zavedeni bezobsluzného rezimu 24/7 proto predstavuje feSeni, které

muze piispét k dlouhodobé udrZitelnosti t€chto obchodd.

e Otizka & 2. Uskali konceptu 24/7.

Respondent 1 uvedl, Ze za nejvétsi uskali v soucasnosti povazuje nutnost pouzivani aplikace,
ve které se zdkaznik musi zaregistrovat, aby mohl vstoupit do prodejny. Podle n¢j i kdyz
napfiiklad vyuziti bankovni identity neni sloZité, stale pfedstavuje bariéru pro uZivatele, ktefi
nemaji nebo necht¢ji vlastnit chytry telefon — coz je Casty pfipad seniorii na venkové. Déle
zduraznil, ze podobnou prekazkou muize byt tento systém také pro cizince a nezletilé.
Neplnoletym osobdm neni z legislativnich divodii umoznén vstup do obchodu v
bezobsluzném rezimu, nebot’ by se mohly dostat k regulovanému zboZi, jako je alkohol,

tabdkové vyrobky ¢i chemikalie.

Jako c¢astecné feSeni zminuje moZznost vyuZziti ¢ipovych karet, u nichZ se uZivatel

zavazuje, ze je nepujci nezletilym. Pomoci této karty 1ze nejen vstupovat do prodejny, ale
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také se pfihlasit na pokladné k ovéfeni plnoletosti a pfipadné i provést platbu, pokud ma
uzivatel pfedem nabity kredit. Respondent rovnéz ocekava, ze v blizké dob¢ bude zavedena
moznost autorizace prostfednictvim eObcanky. Dale upozornuje, Ze se hledaji vhodna feSeni
1 pro cizince, napiiklad skenovani dvou dokladi totoznosti doplnéné o vlastni fotografii, nez

bude eObcanka nebo jeji ekvivalent rozsiten v celé¢ EU.

Na rozdil od technologickych piekdzek respondent nepovazuje kradeze v
bezobsluzném rezimu za zasadni problém. Podle n¢j sice k incidentiim obcas dochazi, ale
zékaznici si jsou védomi toho, ze jejich vstup je autorizovan bankovni identitou. Vysvétluje,
ze pokud by se dopustili kradeze, bylo by velmi snadné je dohledat, protoze policie by kromé
kamerovych zdznaml méla k dispozici i jejich identitu. Z jeho zkuSenosti plyne, Ze incidentl
je minimum, a vétSinou se jedna spise o neumyslné pochybeni. Jako ptiklad uvedl situaci,
kdy zakaznik zaplatil nakup platebni kartou, ale nevsiml si, Ze transakce neprobéhla, a odesel
tak bez zaplaceni. Po telefonickém upozornéni okamzité prevedl dluznou castku na ucet

prodejny.

e Otdzka ¢.3. Prodejni data — jaké jsou trZby pii hlavni oteviraci dobé v porovndni s

rezimem 24/7.

Respondent 1 uvedl, ze v ptipadé méstské prodejny A tvoii trzby z bezobsluzného rezimu
ptiblizn¢ 5-10 % celkového obratu, pficemz v letnim obdobi jsou vys$$i nez v zimnich
mésicich.

Co se tyce venkovské prodejny B, dostupnd data pokryvaji zatim pouze kratké
dvoutydenni obdobi (psdno 23.2.2025). Podle respondenta zde na zacatku pfevazuje rezim
s prodavackou v poméru piiblizné 2:1 oproti bezobsluznému rezimu. Ocekava vsak, ze

zejména v letnich mésicich dojde k vyraznému narastu podilu bezobsluzného rezimu.
o Otdzka ¢.4. Pocet zakaznikii, kteii vstoupili mimo klasickou oteviraci dobu.

Respondent 1 zde uvadi, Ze ve vétsi prodejné A nachazejici se ve mésté za necelych osm
mésicl, co bezobsluzny rezim 24/7 nabizi, takto nakoupilo uz bezmaéla 6 000 zékazniki

(ptesné 5944 — dodava, ze ¢islo kazdou chvilku roste).

V letnim mésici navstivi prodejnu mimo hlavni oteviraci dobu az 1000 zakazniki, kteti
se pomalu, ale jist¢ zde naucili nakupovat. V téchto ,,silnych* mésicich je zde provedeno

v priméru 33 nakupl za den, mimo hlavni oteviraci dobu. Atraktivita prodejny v letnich

wrwve
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je leden, nebo Unor je navstévnost mimo hlavni oteviraci dobu kolem 500 zakaznikG/mésic,

coz v pruméru vychazi na cca. 16 nakupi za jeden den.
o Otazka & 5. Doporuceni pri zavadéni konceptu 24/7.

Respondent 1 doporucuje, aby se z4jemci o zavedeni tohoto systému spojili s nékym, kdo
jiz podobny proces realizoval, alespon v ptipravné fazi. Uvedl, ze v Kralovéhradeckém kraji
byli prvni, kdo tuto zménu implementoval, a béhem zavadéni museli vyfesit velké mnozstvi
drobnych detailt. Zdaraznil, ze v t¢ dobé nebylo mozné se inspirovat u jinych provozovateli,

coz cely proces zna¢n¢ komplikovalo.

Déle vysvétlil, ze pfi zavadéni bylo nutné fesit technické, organizacni 1 legislativni
aspekty. Mezi technické vyzvy zatadil naptiklad nastaveni automatického rozsvéceni a
zhasindni svétel v prodejné, pasivni zabezpeceni zdzemi a lahtidkového pultu, spravnou
konfiguraci samoobsluznych pokladen pro Al rozpoznavani ovoce a zeleniny (s planovanym
rozSifenim 1 na pec€ivo) nebo optimalizaci kamerového systému tak, aby um¢lé inteligence

mohla efektivné vyhodnocovat zaznamy.

Mezi organiza¢ni aspekty zatadil otazku, jakym zplsobem maji zaméstnanci piipravit
prodejnu na no¢ni bezobsluzny rezim. Z legislativniho hlediska bylo nutné vytesit naptiklad,
zda je prodejna povinna vykupovat vratné obaly 1 v bezobsluzném rezimu, jak spravné
nachystat pec¢ivo pro zakazniky, zda je mozné prodavat nebalené lahiidky ¢i uzeniny a jak
adekvatné informovat zdkazniky o tom, Ze na prodejnu dohlizi umélé inteligence. Podle

respondenta se jedna o Sirokou Skalu detailil, které je tfeba peclivé promyslet a nastavit.

5.1.2 Respondent 2
Kratky popis prodejen, které respondent provozuje:
e Prodejna C

Prodejna se nachazi ve Zlinském kraji v obci do 2 500 obyvatel, oteviena byla teprve
nedavno, a to v prosinci 2024. Velikosti se fadi prodejna k mensim venkovskym prodejndm
o vyméfe cca. 400 m?. Najdete zde smiSené zbozi vSechny dulezité potraviny, jak Cerstvé,
tak trvanlivé. Je zde moznost zakoupit i drogistické zbozi, pfipadné spotiebni zboZzi pro
domécnost. Do prodejny se vstupuje pomoci nainstalované aplikace, kterda ma
zaznamenanou zakaznikovu bankovni identitu nakupujiciho. Pravé 18 let je hranice pro
nakup alkoholickych a tabdkovych vyrobki. Pro star$i zdkazniky diichodového véku je tézsi

naucit se s novou mobilni aplikaci, pfipadné s platebnim terminalem, kde ¢lovék musi
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naskenovat QR kod z mobilu a zéroven zbozi a poté zaplatit platebni kartou. Pro vstup do
prodejny i z prodejny musi zakaznik rovnéz nacist QR kod z mobilu, ktery mu umozni vstup

1 samotny nakup.
e Prodejna D

Prodejna D je méstska prodejna o rozloze cca. 120 m? nachazejici se ve Zlinském kraji.
Prodejna se nachéazi v centru mésta, pfimo na nameésti a je zde mozné nakoupit kazdodenni
potraviny, ¢i drogérii. Obchod D zavira brzy uz v 15:00. Tento obchod existuje pomérné

kratce, otevien byl v ¢ervnu 2024.
o Otazka & 1. Benefity zavedeni konceptu 24/7.

V piipadé prodejny C vidi Respondent 2 velké vyhody v nastavajici turistické sezoné, ktera
laka turisty do okolnich kopcti a hradu, rekreacnich stfedisek, a tak mohou turisté nakoupit
1 v sobotu a nedéli po hlavni oteviraci dob¢, ptipadné 1 v no¢nich hodinach. Rezim 24/7 vidi
respondent jako skvélé feSeni v dobé dovolenych a nemoci prodavacek. Prodejna tak mtze

fungovat v omezen¢jsim rezimu, bude ale stale oteviena.

Respondent 2 zde stru¢n¢ zminil, ze v ptipadé prodejny D jde opét o velké uspory
pracovni sily. Velké vyhody vidi i v pfipadé dovolenych, nebo nemocich prodavacek, kdy
je moznost prodejnu provozovat i pfi mensi pracovni sile, ale stile pojede v rezimu 24/7.
Respondent uvadi ze nejvétsi benefity prodejny prichdzi v sezonu turistického ruchu, kdy se

v okoli pohybuje mnohem vice lidi diky cykloturistice a plavbach po kanale.
o Otdzka & 2. Uskali konceptu 24/7.

Podle respondenta 2 mohou byt tiskalim konceptu potizovaci ceny novych samoobsluznych

pokladen, kamer a celkové celého systému, ktery nepftetrzity provoz spravuje.

e Otdzka ¢.3. Prodejni data — jaké jsou trZby pii hlavni oteviraci dobé v porovndni s

reZimem 24/7.

Vyexportovat trzby z pokladen nebyl pro provozovatele t€zky ukol, protoze sami sleduji a
porovnavaji prodeje pii hlavni oteviraci dobé€ a po ni. Data v tabulce niZe prezentuji obdobi
od 1.1.2025 do 20.2. 2025 v prodejné C. V tabulce lze vidét, ze Prodejna C negeneruje nijak
zasadni trzby mimo hlavni oteviraci dobu. Jedna se o pouhé 2 % trZzby mimo hlavni oteviraci
dobu, zbylych 98 % se odehrava v hlavni oteviraci dobg. Za tak malym procentem stoji vice
faktort.. Jednak je prodejna oteviena teprve 4 mésice a lidé nejsou na tento provoz stale

nauceni. Dal$im faktem také je, ze k dispozici jsou data pouze z ledna a unora, které byvaji
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obecné nejslabsimi trznimi mésici v roce. Jak upozornil provozovatel, prodejna lezi v obci,
ktera byva v letnich mésicich zaplnéna turisty, trzby v téchto mésicich by mély obecné
stoupnout a predpokldda se 1 vzestup trzeb 1 mimo hlavni oteviraci dobu. Poslednim
dalezitym faktem je, ze se nejednd o malou kontejnerovou prodejnu, ale o vétsi prodejnu,
kterd ma i ve vSedni dny delsi oteviraci dobu od 6:30 do 18:00. Takto dlouha oteviraci doba

snizuje efektivitu rezimu 24/7.

Tabulka 3 - Tabulka 4 Rozdil trzeb v hlavni oteviraci dobé a mimo ni v Prodejné C

Prodejna C
Trzby
P¥i hlavni oteviraci Po oteviraci dob¢
« v rezimu 24/7 (bez |Celkem
dobé .
personalu)

Vietné DPH [K¢] 3177 362,98 64 611,98 3241 974,96
V [%] 98 % 2% 100 %

(zdroj: vlastni zpracovani dat od Respondenta 2)

Jinou situaci lze vypozorovat v Prodejné D, kdy z dat ve stejném obdobi jako u Prodejny
C (od 1.1 2025 do 20.2. 2025) lze vidét vyssi procento u trzeb v rezimu 24/7. Tato méstska
prodejna generuje 9 % trzeb mimo hlavni oteviraci dobu, zbylych 91 % se stile odehrava
v v hlavni oteviraci dobé. Tentokrat se bavime o mensi prodejné, kterd ma kratsi hlavni
oteviraci dobu od 6:30 do 15:30, zde rezim 24/7 dava mnohem vétsi smysl, a tak generuje
trzby 1 mimo ni. Prodejna D byla zaroven oteviena diive neZ Prodejna C a to v Cervnu roku

2024, 1ze tedy ocekavat, ze meli zakaznici vice asu na nauceni nakupu mimo oteviraci dobu.
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Tabulka 5 - Rozdil trzeb v hlavni oteviraci dobé a mimo ni v Prodejné¢ D

Prodejna D

Trzby

Po oteviraci dobé
v rezimu 24/7 Celkem
(bez personalu)

Pri hlavni
oteviraci dobé

Véetné DPH [K¢] 531 591,32 54 497,76 586 089,08

V [%] 91 % 9% 100 %

(zdroj: vlastni zpracovani dat od Respondenta 2)
o Otdzka ¢.4. Pocet zakazniki, kteii vstoupili mimo klasickou oteviraci dobu.

Mimo hlavni oteviraci dobu pfijdou na prodejnu v priméru 8 lidi (aktudlni stav v unoru
2025). Jedna se vétsinou o drobngj§i ndkupy o malo polozkach. Casto tyto ndkupy provadi
zvédavi zékaznici, kteti chtéji vyzkouset jaké to je nakoupit mimo hlavni oteviraci dobu.
Jedna se spise o zazitek nez potiebu nakoupit. Najdou se zde i1 vyjimky, které chodi mimo
hlavni oteviraci dobu nakupovat pravideln¢ vétsi nadkupy. Prodavacka piimo v prodejné

sd¢lila, Ze zédkaznici, ktefi navstévuji prodejnu mimo hlavni oteviraci dobu jsou ¢asto mladsi

cv v

Diky datim od Respondenta 2 1ze vstupy zdkaznikl propojit s ii¢tenkami z nakupti. Na
zakladé dostupnych dat z je mozné vyexportovat pocet uctenek z bézné pokladny i z
pokladny urc¢ené pro nepietrzity provoz. Pokladnu urenou pro nepietrzity provoz mohou
zékaznici vyuZzivat 1 béhem hlavni oteviraci doby. V prodejné C i D vSak bylo mozné
exportovat i idaje o ndkupech uskute¢nénych po skonéeni hlavni oteviraci doby. Tim bylo
zajisténo, ze vysledky nakupu pii hlavni oteviraci dobé a po ni nebudou nijak zkreslené.
Data vstupi do prodejny reprezentuji obdobi od 1.1.2025 do 20.2.2025. Celkem tedy
muzeme na Prodejn¢ D vidét 15 587 vstupti, z nichz mimo oteviraci dobu je 432. Vstup
mimo oteviraci dobu tvoti tedy pouhé 3 %. Takové malé¢ Cislo 1ze odivodnit faktem, Ze je
prodejna oteviend pouze par mésicd, a tak nejsou zakaznici nauceni nakupovat mimo hlavni

oteviraci dobu.
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Tabulka 6 - Pocet vstupt zdkazniki v hlavni oteviraci dob€ a po ni na Prodejné C

Prodejna C
Pocet zakazniki
V hlavni oteviraci dobé g)oe;ll[i‘:;i()z?l‘:; aci dob¢ Celkem
Pocet vstupu 15155 432 15 587
Pocet vstupta v % 97 % 3% 100 %

(zdroj: vlastni zpracovani dat od Respondenta 2)

Tabulka niZe, ktera reprezentuje Prodejnu D vychazi ze stejného obdobi a to od 1.1.2025 do
20.2. 2025. Z celkového poctu vstupl je patrné, Ze prodejnou D projde mnohem méné
zékaznikli nez prodejnou C. Jde zde ale naopak vidét mnohem vétsi tcinnost konceptu 24/7
kdy 11 % vstupti zdkaznikd se odehrava po hlavni oteviraci dobé. Opét mize byt vyssi
procento vstupil zkresleno diky tomu, ze je Prodejna D oteviena del$i dobu nez Prodejna C
a zékaznici se stihli naucit nakupovat v systému 24/7. Zkresleni mize byt i diky kratsi
oteviraci dob¢ Prodejny D, ktera je pouze od 5:30 do 15:00. Navzdory moznym zkreslenim
je zifejmé, Zze ¢im mensi je prodejna a ¢im krat$i ma oteviraci dobu, tim efektivnéj$i mtize
byt jeji prechod na nepfetrzity provoz.

Tabulka 7 - Pocet vstupt zakaznikl v hlavni oteviraci dobé a po ni na Prodejné D

Prodejna D
Pocet zakazniku
V hlavni oteviraci Po hlavni oteviraci Celkem
dobé dobé (bez personalu)
Pocet vstupii 3531 438 3969
Pocet vstupti v % 89 % 11 % 100 %

(zdroj: vlastni zpracovani dat od Respondenta 2)
e Otazka ¢ 5. Doporuceni pri zavadéni konceptu 24/7.

Respondent 2 uvedl, Ze pfi zavadéni nonstop provozu prodejny je kliCové zaméfit se na
nékolik aspekti. V prvni fad€¢ zdlraznil dilezitost bezpecnosti, a to jak prostiednictvim

kamerového systému, tak napiiklad ptistupového systému pies bankovni identitu nebo QR
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kéd. Zminil také moznost spoluprace s bezpe€nostni agenturou pro zvySeni ochrany
prodejny. Dale upozornil na technologické feseni, kde je zadsadni, aby samoobsluzné
pokladny byly spolehlivé a intuitivni, coz usnadni zakazniktim cely ndkupni proces. Nejlépe
se spojit se spolecnosti, kterd ma podobné feSeni na kli¢ a nechat si poradit od téchto
odbornikll. Respondent rovnéz podotkl, Ze je nezbytné ovéfit si cilovou skupinu a redlnou
poptavku po nocnich nakupech v dané lokalité. Podle n&j neni kazdé misto vhodné pro
koncept 24/7, a proto je dulezit¢ piedem analyzovat chovani a potieby potencialnich
zakaznikd. Nakonec upozornil na legislativni a hygienické pozadavky, které musi prodejna

spliiovat, zejména v oblasti potravinarské bezpecnosti.

5.1.3 Respondent 3
Kratky popis prodejen, které respondent provozuje:
e Prodejna E

Prodejna E je v provozu od 30.4. 2024 a nachazi se v prostorech letist¢ pied odbavenim,
vedle kavarny, prodejni plocha prodejny je 48 m? a nedaleko od prodejni plochy je
samostatny uzamykatelny prostor 3 m?, ktery je vyuzivan jako zazemi. Ndjem plochy je

stanoven fixné za plochu + % z obratu (bez obratu cigaret).

Zpusob prodeje je po celou dobu 24/7 bez obsluhy a bez ptitomnosti zaméstnance, ktery
se jednou denné¢, piipadné za 2 dny v dobg, kterou si sam ur¢i dojede na prodejnu, doveze
zasoby, provéti zaruky a stav zbozi, oveéii spravné umisténi elektronickych cenovek (u
vystavené¢ho zbozi), zajisti pottebny uklid, doplni pasky do pokladny apod. Dobu i objem
zbozi dopliuje zaméstnanec s piihlédnutim k letovému provozu a akcim na letisti o kterych
jsou provozovatel¢ informovani s predstihem cca 3 mésice (napt. mimoradné odlety a ptilety
na sportovni akce, koncerty apod.) Tento zaméstnanec ma misto vykonu prace na nejblizsi
kmenové prodejné (vzdalené cca 24 km) tam taky pfivazi zbozi z automatizované prodejny
na letisti k dalSimu doprodeji (neprodané pecivo, ovoce a zboZi s dochazejici zarukou).
Timto zpisobem je zajiSténa zvySena kontrola kvality proddvaného zbozi. Prodejna ma
elektronické cenovky se vzdalenou spravou, kamerovy systém ptistupny, kromé
bezpecnostni agentury i vybranym pracovnikim druZstva. S pracovniky letist¢ je podle

provozovatelii velmi dobra spoluprace.

Na prodejné neni vaha, ovoce, velmi vyjimecné i1 zelenina je pifedbalena a oznacena na
kmenové prodejné spotiebitelskou cenou (bandn, jablko, bali¢ek bortivek, pomeranc). Na

této prodejné preferuji zdkaznici predevSim balené potraviny — pecivo, salaty, chlazené
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nealko, pivo, alkohol a cigarety. Jen velmi omezené¢ se zde prodavaji, hracky, zékladni
drogerii a kosmetiku, cukrovinky, nanuky a nékteré zakladni potraviny. Vratny obal zde neni
vykupovan a podle Respondenta 3 zde ak¢ni ceny a akce nemaji vyznam. Cenova hladina je

vy$si oproti obvyklé nabidce, ale nejedna se o ,,letiStni* ceny.
e Prodejna F

Obec, ve které¢ prodejna lezi je nejvychodnéjsi moravskou obci, kterd ma cca 270 obyvatel,
je zde stfedni Skola, Skolka, koupalisté, ski aredl a spousta hiist' a penzioni i chat pro

ubytovani zajemct o turistiku, cykloturistiku a zimni sporty.

Prodejna o rozloze 54 m? prodejni plochy a 14 m? zdzemi je v provozu od 18.9.2024
ve spolupraci s obci, ktera poskytla prostory k provozovani prodejny a podili se na
provozovani prodejny formou fransizy — obec tak hradi vybrané ndklady, zaméstnance a
z prodaného zbozi dostava provizi. Kromé toho obec spolupracuje s prodejni siti na vybéru
sortimentu i nékterych sluzeb: prodej 1€Civ, cash back, provoz automatu na kévu piipravuje
se dobijeni mobilll apod. Obsluha je na prodejné v pfedem stanovené dobé dopoledne a
zajistuje prevzeti dodavek zbozi, jeho vystaveni a nacenéni, kontrolu, tklid a pfipadnou
pomoc zakaznikiim, kteti se obslouzi sami. Po tuto dobu je mozny vykup vratného obalu,
prodej 1€Civ, platba v hotovosti a sluzba cash back. Spoluprace s obci je podle provozovatele
také velmi dobra. Obec si sama reguluje provoz podle potieb napt. pti soutézich a akcich

v obci.
e Otazka ¢. 1. Benefity zavedeni konceptu 24/7.

U prodejny E jde o tplné nové zavedenou automatickou prodejnu. Nestdla zde bézna
prodejna, kterou by bylo moZzné porovnat s aktualni. Jde zde ale o tplné€ novy koncept, ktery
dokazuje, ze kazda prodejna 24/7 ma jiné specifikace, jiné vyuziti. Trzby prodejny jsou zde
zcela zavislé na priletu a odletu letadel. Sam provozovatel uvedl, Ze je to poprvé co ma radost

ze zpozdénych odletl, které zajist'uji prodejné vyssi trzby.

U prodejny F se jedné o skvélou spolupraci mezi maloobchodni siti a obci, kterd ma
zajem udrZet v obci misto, kde 1ze provést ndkup. Navic se jedna o benefit nejen pro obCany

obce, ale také pro turisty, kterych je v zimé 1 v 1ét€ v obci velké mnozZstvi.
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o Otdzka & 2. Uskali konceptu 24/7.
Respondent 3 uvedl, ze zdkaznici Prodejny E se daji rozdélit do Ctyt specifickych skupin:
1. Zaméstnanci letisté
2. Obyvatelé z okoli
3. Cestujici, mezi néz patii obchodnici, star$i pary bez déti, rodiny s détmi,
mladi ,,batizkafi* a cestujici z ptiletu
4. Doprovod cestujicich

Podle respondenta 3 se s vyjimkou prvnich dvou skupin, které zahrnuji ptiblizné¢ 400
zaméstnancl a n¢kolik desitek obyvatel z okoli, ostatni zakazniky vyskytuji pouze jednou
az maximalné pétkrat rocné. Presto si musi nainstalovat aplikaci ,,Do kapsy* a mit bankovni
identitu, aby jim byl umozZnén vstup do prodejny. Respondent 3 zdtliraznil, Ze pokud
zékaznici narazi na komplikace pii instalaci aplikace, Casto od vstupu do prodejny zcela

rezignuji.

Dale respondent 3 upozornil na vyrazné sezénni vykyvy v poctu potencialnich
zakaznikd, pficemz v letni sezon€ dochazi k vyraznému naristu oproti zimnimu obdobi, kdy
z letiSt€ odléta a pfiléta pouze jeden spoj denné do/z VarSavy. Podle respondenta doslo
mezirocné k nardstu poctu cestujicich o 144 %. Na prodej ma také vyznamny vliv zpozdéni

lett — v téchto ptipadech dochézi k nartistu trzeb od ¢ekajicich cestujicich i jejich doprovodu.

Co se tyCe vstupu pro cizince, Respondent 3 uvedl, Ze ti nemohou vyuzit bankovni
identitu a jejich ptistup do prodejny je umoznén ptes aplikaci CONTIO. Tato aplikace je
vSak podle n&j nakladnid a komplikovana, pficemz ze zkuSenosti vyplyva, Ze naptiklad
cestujici z USA neradi poskytuji osobni informace. Pokud se vSak v prodejné nahodné
nachazi zaméstnanec, ktery cizincim umozni vstup, tito zakaznici nakupuji bez komplikaci

a s potéSenim.

Dale Respondent 3 zminil, Ze na vybaveni a zafizeni prodejny jsou kladeny vysoké
naroky, a to zejména z divodu pfisnéjSich bezpecnostnich pozadavkl. Pravidelné se

provadéji testy na vypadky elektrické energie, internetu a dalsi bezpecnostni opatieni.

Pti popisu piivodniho konceptu vstupu a vystupu do prodejny Respondent 3 uvedl, ze
byl plivodné nastaven s minimalnimi piekazkami pouze za pouZiti turniketu (tzv. ,,padla®).
Zékaznici vSak Casto ignorovali pokyny k nacteni kddu pii vstupu i vystupu a turniket

piekonavali nasilim. To vedlo k fad€¢ incidentl, kdy osoba vstoupila do prodejny
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neopravnéng, nakoupila a po zaplaceni odesla, nebo odesla bez nakupu, avsak bez kradeze

zbozi. Po vyméné vstupnich dvefti se pocet téchto incidentli vyrazné snizil.

Na zavér Respondent 3 poukazal na to, Ze vzhledem k tomu, Ze se jednalo o prvni
bezobsluznou prodejnu na letisti v Ceské republice, neexistovaly zadné piedchozi informace
ohledné pfipravy sortimentu. V rozporu s pivodnimi o¢ekdvanimi byl zaznamenan velmi
nizky prodej mléénych vyrobktl, naopak roste poptavka po rozsifeni sortimentu kategorie

,ready-to-eat*.

Pro Prodejnu F plati Ze jednim z pozadavkii obce bylo umoznit vstup osobam, které
sice vlastni bankovni kartu, av§ak nepouzivaji chytry mobilni telefon a nemaji bankovni
identitu. Pro tyto dospé€lé zdkazniky byl pfipraven specidlni vstupni kod ve formé privésku
o velikosti mince v hodnoté¢ 5 K¢. Tento pfivések umoziuje nejen vstup do prodejny, ale

zaroven registruje 1 ndsledny vystup.

Dale Respondent 3 upozornil na komplikace spojené se vstupem déti, které prichazeji
do prodejny v rdmci Skolnich vyleti. Vstup téchto skupin je omezen jak poctem, tak i
podminkou doprovodu dospélé osoby, ktera za déti nese odpovédnost a ruci za ptipadné

Skody.

e Otazka ¢.3. Prodejni data — jaké jsou triby pFi hlavni oteviraci dobé v porovnani s

reZimem 24/7.

Zde nelze prodejny E a F porovnat s rezimem pied a po zavedeni 24/7, protoze prodejny

byly rovnou zavedené v rezimu 24/7. Porovnani tedy neni mozné.
o Otdazka ¢.4. Pocet zakaznikii, kteii vstoupili mimo klasickou oteviraci dobu.

Bohuzel 1 u této otdzky neni mozné zjistit vstupy mimo klasickou oteviraci dobu, protoze
tento druh vstupu na prodejnach neeviduji. U Prodejny E navic neni vedena klasicka
oteviraci doba. Zaméstnanec zde pfijede na piedem vybrany ¢as, aby doplnil zbozi, uklidil
a ud¢lal potfebnou administrativu, ale na prodejné nefunguje jako prodavac, ktery by zde

byl vzdy v pravidelny cas.

U prodejny F je oteviraci doba s persondlem ve vSedni dny vzdy od 5:30 do 11:00 a

v sobotu od 6:00 do 8:00. Bohuzel i zde neeviduji vstupy mimo klasickou oteviraci dobu.
e Otazka ¢. 5. Doporuceni pri zavadéni konceptu 24/7.

Respondent 3 uvedl, ze je vhodné legislativné upravit nékteré postupy spojené s provozem

bezobsluznych prodejen, piipadné alesponi sjednotit jejich vyklad s kontrolnimi organy.
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Mezi klicové oblasti, které vyzaduji jasn€j$i pravni ramec, patii vykup vratnych obald,
prodej béhem statnich svatka, regulace prodeje alkoholu, tabakovych vyrobkl a ziravin,
moznosti pfijmu hotovosti, procesy reklamaci ¢i pozadavky na udrzovani predepsané teploty

v prodejné.

Dale Respondent 3 zduraznil rostouci tlak na snizovani nakladi spojenych s
doprovodnymi sluzbami. Mezi tyto naklady patii naptiklad vydaje na bezpecnostni dohled,
provoz a udrzbu samoobsluznych pokladen, vdhovych systému, vstupnich a vystupnich

kontrolnich mechanismu ¢i systémt pro ovéfovani véku zakaznikda.

5.1.4 Shrnuti e-mailovych interview

Z poskytnutych dat respondentii 1ze vyvodit nékolik bodl. Vyplyva zde fakt, Ze ¢im mensi
je prodejna s konceptem 24/7, tim je tento koncept efektivné;jsi. Dalsi statistiky dokazuji, ze
lidé nejsou na tento rezim 24/7 nau€eni hned na zacatku. Chce to Cas, aby se lidé na tento
druh nédkupu naudili a pak je provadéli pravidelné. Na zacatku je vzdy urcita bariéra spojena
s digitalni gramotnosti. Neni tak t€Zké ji prekonat, ale zadkaznik se to musi naucit, zejména

zakaznici starSiho véku.

Po n¢jakém case provozu prodejny stoupd i podil trzeb mezi hlavni oteviraci dobou a
rezimem 24/7. Potvrdili to jednak respondenti i jejich data, kdy ve vyse uvedenych
prodejnach dosahly trzby mimo oteviraci dobu max 10 %. U né€kterych prodejen mize byt
procento vyssi, vzdy ale zalezi jak dlouho prodej 24/7 na prodejné funguje a také na oteviraci
dobé¢ prodejny, kterd zasadné ovliviiuje tento pomér. Je tedy mozné, ze za 5 az 10 let pomér
trzeb mezi hlavni oteviraci dobou a rezimem 24/7 vyrazné poroste, protoze se zékaznici na

tento trend naudi.

Z vysledku 1ze také interpretovat, Ze kazda prodejna 24/7 ma svij vyznam. Na letiSti
jsou trzby narazové, nejveétsi vzdy pii odletech a piiletech, na vesnici jsou nakupy stabilnéjsi,
v univerzitnich kampusech generuje vysoké trzby alkohol a tabakové zbozi, hlavné v dobu,
kdy probiha Skolni semestr, jinak jsou prodeje chudsi. V letnich turistickych oblastech jsou
trzby téchto prodejen skoro 2x vy$$i nez v zimnim obdobi. VéEtsi efekt maji prodejny
v turistickych oblastech, kde jezdi lidé ze zahranicCi, napi. Lipno. Zde si mize prodejna 24/7

dovolit nastavit i vyssi ceny, které jsou turisté ze zahrani¢i schopni zaplatit.

Z vypovédi lze zdlvodnit, ze prodejny s nepfetrzitym provozem davaji smysl

v men$ich méstech, protoze zde ostatnich pfilezitosti k nocnimu nakupu/obcerstveni. Ve
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vétSich méstech byva velké mnozstvi benzinek, 1 vietnamskych prodejen, které maji ¢asto

otevieno do no¢nich hodin, ¢i dokonce celou noc.

Tento druh vyzkumu narazil na limity, které byly pfedpoviddny v metodice prace.
Konkrétné jde o limit, kdy respondenti nemohou zvefejiiovat trzni ¢isla prodejen pii rezimu
24/7 a mimo n¢j, protoze takové statistiky viibec nevedou. S tim souvisi i statistiky vstupii
v hlavni oteviraci dob¢ a mimo ni. Tento limit lze vypozorovat u Respondenta 3 a obou jeho
provozovanych prodejen. U respondenta 1 je tento jev u Prodejny B, je to ale z divodu

kratkého fungovani této prodejny, ktera byla oteviena par tydna zpét (psdano 27.3.2025).

5.2 Analyza dotaznikového Setieni zamérena na zakazniky kontejnerové

prodejny VAHALOVY UZENINY

Pro dal$i metodu vyzkumu bylo zvoleno dotaznikové Setfeni, které zjistuje o pieklopeni
kontejnerové prodejny VAHALOVY UZENINY v Hustopeé¢ich nad Beévou. Diiraz byl
kladen na jednoduchost a vécnost dotazniku. Dotaznik se tak skladal pouze z deviti otazek,
je nevétveny, tak aby bylo jednoduché na néj odpovidat online i v papirové podobé.
Vyplnéni tohoto dotazniku by respondentovi nemélo zabrat vice nez 3 minuty a jeho podoba
je dostupnd v piiloze €. II (fyzicka podoba) a III (online podoba). Dotaznik je kratky z toho

divodu, aby zakazniky pftili§ nezdrzel. Celé dotaznikové Setfeni l1ze rozdélit do 3 ¢asti:
e Informace o respondentech
e Otazky na provoz prodejny
e Otazky na zavedeni 24/7

Pted distribuci finalni formy dotazniku byl proveden test na péti ¢lenech obchodniho
tymu firmy VAHALA a spol. Tento tym navrhl Gpravy dotazniku, které se tykaly otazky
.6, ktera se tykd obav nepfetrzitého provozu na prodejn€. Upraveny byly moznosti, do
kterych byla pfidana obava o Cerstvost a kvalitu potravin. Na zéklad¢ nazort obchodniho
tymu byla také upravena posledni otdzka, kterd se pta na aktualni bydlisté respondenta.
Pivodné méla otazka zjiStovat velikost bydlisté, nakonec ale byla zménéna na kraj, ze
kterého respondent pochézi. Tato zména by mohla pomoct zjistit z jaké dalky jsou zakaznici,
ptfipadné jestli se jedna pouze o doméaci zdkazniky. Do kraji byla pfidana i Slovenska
republika, jelikoZ hranice se Slovenskem jsou kousek a z ndzoru prodavacek vyplyva Ze i

Slovéaci jsou Castymi zdkazniky. Autor této prace chtél vytvofit co nejjednodussi dotaznik o
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co nejméné otazek, proto ptidal Slovensko mezi kraje, i kdyz mezi kraje Ceské republiky

fakticky nepatfi.

5.2.1 Informace o respondentech

K analyze dotaznikového Setfeni byly vybrani pouze zékaznici kontejnerové prodejny
VAHALOVY UZENINY v poétu 122 respondentii. Jedna se o zékazniky v rozmezi véku od
18 let vySe, ktefi na prodejné¢ nakupuji a minimaln€é jedenkradt prodejnu navstivili.
Respondenti mladsi 18. let nebyli do vyzkumu zatazeni, protoze piipadna realizace provozu
24/7 dovoluje vstup nad 18. let. Vstup mlad$im 18. let je také mozny, ale alkoholické
vyrobky (ptfipadné tabakové) musi byt umistény v oddélené mistnosti, kam se starsi 18. let
dostanou pies bankovni identitu. Takové feSeni je pomérné nakladné a na kontejnerové
prodejné v Hustopecich nad Be¢vou vzhledem k velikosti neproveditelné, proto je vyzkum
az od 18. let. Informace o respondentech byla v dotaznikovém Setfeni umisténd v posledni
casti, ale vzhledem k predstaveni respondentll jsou 3 otazky tykajici se respondentli

rozebrany hned na zacatku.

e Vase pohlavi.

® Muz
® Zena

Graf 4 - Pohlavi zdkaznikli kontejnerové prodejny
(zdroj: vlastni zpracovani dat pomoci Google Forms)

Prvni graf zndzornuje rozdéleni podle pohlavi. Modra ¢ast predstavuje muze (46,2 %),
zatimco Cervena Cast predstavuje Zeny (53,8 %). Z grafu vyplyva, ze Zeny tvoii mirné vetsi
podil neZ muzi, neni to ale tak razantni vysledek. VSeobecné je znamo, Ze Zeny provadi
Castéji nakupy v domécnostech. Na kontejnerové prodejné ale miizeme zpozorovat i Casté
nakupy dé€lnikli na cestach, nebo rtiznych obchodnich zastupct, kteti nekupuji bézné nakupy

pro domacnost, ale sva¢iny pro aktudlni den.
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o Do jaké vekové kategorie patiite?

® 18-25let
@ 26-35 let

36 - 55 let
@ 56 - 70 let
@ 70 avice

Graf 5 - Graf vékové kategorie zékaznikli kontejnerové prodejny
(zdroj: viastni zpracovani dat pomoci Google Forms)

Kolacovy graf znazoriiuje vékové slozeni zakazniktl kontejnerové prodejiny VAHALOVY
UZENINY v Hustopecich nad Becvou. Nejpocetnéjsi skupinu tvoii 1idé ve véku 36-55 let,
kteti predstavuji 46,7 % vsech zdkazniki. Druhou nejvétsi skupinou jsou zédkaznici ve véku
56-70 let, kteti tvoti 30,3 %. Skupina 2635 let se na celkovém poctu podili 15,6 %.
Nejmladsi zakaznici ve véku 18-25 let tvoti 6,6 % a nejstarSi ve véku 70 a vice let jsou
zastoupeni jen minimalné 0,8 %.

Z téchto udajt vyplyva, ze nejcastéji v této prodejné nakupuji lidé stiedniho a starSiho
veku, zatimco mladsi generace zde tvoti mensi ¢ast zakaznikil, coz mize byt mirné negativni
vzhledem k zavedeni reZimu 24/7. Mladsi generace jsou ty, které¢ maji k prekroceni strachu
z nakupu v prodejné s nepretrzitym provozem, nejbliz. Jde o digitdlné schopnou generaci,

ktera je schopna se stylu nakupovani rychle ptizplsobit.

o Ve kterém kraji mate trvalé bydliste?

@ Olomoucky kraj

@ Zlinsky kraj
Moravskoslezsky kraj

@ Jihomoravsky kraj

@ Pardubicky kraj

@ Kraj Vysogina

@ Jihocesky kraj

® Kralovehradecky kraj

112V

Graf 6 - Graf bydlisté zdkaznikl kontejnerové prodejny

(zdroj: vlastni zpracovani dat pomoci Google Forms)
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I kdyz prodejna lezi v Olomouckém kraji, Ize vidét Ze nejvetsi zastup respondentil tvofi ti ze
Zlinského kraje. Tento jev mlze byt zapti¢inény tim, Ze prodejna lezi 1 km od hranice mezi
Olomouckym a Zlinskym krajem. Umisténi prodejny vedle hlavni cesty tento fakt jen
potvrzuje. Na druhé misté 1ze vidét s 37 % respondentti Olomoucky kraj. Téchto 37 %
dokazuje, ze ma prodejna velké zastoupeni u mistnich obyvatel a obyvatel z blizkého okoli.
S 8,4 % procenty je na tfetim misté kraj Moravskoslezsky. Z grafu 1ze vy¢ist, Ze vétSinu
zékazniki tvoii obyvatelé z blizkého okoli, nelze ale opomenout fakt, ze na prodejnu obcas
zavitaji lidé z vétsi dalky. Dokazuji to 2 respondenti z Jihomoravského kraje, 2 respondenti
z JihoCeského kraje, a jsou zde i respondenti ze Stfedoceského, Libereckého kraje. Jeden

respondent pochézi ze Slovenské republiky.
5.2.2 Otazky na provoz prodejny

Dalsi ¢ast dotazniku se tyka dosavadni zkugenosti s prodejnou VAHALOVY UZENINY.

e Jak casto nakupujete v prodejné VAHALOVY UZENINY?

@® Denné

@ Neékolikrat tydné
Nékolikrat mésiéné

@ Méné Easto/Vyjimeéné

T

Graf 7 - Graf frekvence ndkupti respondentli na prodejné
(zdroj: vlastni zpracovani dat pomoci Google Forms)

Vysledky prvni otdzky v dotazniku ukazuji, Ze nejvétsi podil zakazniki (37,7 %) nakupuje
v prodejné nckolikrdt mésicné. Dalsi vyznamna skupina zakazniki (34,4 %) vyuziva
prodejnu pouze vyjimecné nebo méné casto. Pouze 22,1 % zakaznikli zde nakupuje
nékolikrat tydné a kazdodenni nakupy tvoii nejmensi podil 5,7 %. Tyto idaje naznacuji, Ze
prodejna slouzi u vétSiny respondentd ptevazné k nepravidelnym nebo doplikovym
nakuptim, nikoli jako primarni misto kazdodenniho zasobovani. Je to také z toho diivodu, Ze
prodejna neobsahuje vSechny druhy potravin, ale pouze vybrany sortiment hlavné masa,
peciva, mlénych vyrobki a dalsi dopliikové zbozi. Prodejna tak mutze hrat roli spise

doplikového nakupu.
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o Vjaké casti dne mate nejcastéjsi zajem o nakup?

R&no (6:00 - 9:00)

Dopoledne (9:00 - 12:00) 26 (21,3 %)

Odpoledne (12:00 - 18:00) 80 (65,6 %)

Vecer (18:00 - 22:00) 9 (7,4 %)

V noci (22:00 - 6:00)

Graf 8 - Nejcastéjsi zdjem o nakup zakazniki v pribéhu dne
(zdroj: vlastni zpracovani dat pomoci Google Forms)

Nejvétsi zajem o nakup je odpoledne mezi 12:00 a 18:00, kdy tuto moZnost oznacilo 65,6 %
respondentli. Dopoledne (9:00—12:00) je druhym nejpopularnéjsim casem, ktery preferuje
21,3 % zakaznikd. Ranni ndkupy (6:00-9:00) jsou méné¢ casté, voli je 13,9 % respondenttl,

a vecerni nakupy mezi 18:00 a 22:00 vyuziva pouze 7,4 % dotazanych.

Zajimavym zjisténim je nulovy zajem o no¢ni nakupy (22:00—-6:00), coz naznacuje, Ze
zavedeni nonstop provozu by pravdépodobné nebylo vyuzivano v no¢nich hodinach. Otazka
ale zkoumala soucasny zajem o nakup, coz logicky vytazuje nakup v noci, kdy prodejna neni

oteviena. Mozna proto nikdo neodpoveédél ze mé zdjem o ndkup v noci.

Dals$im dikazem, pro¢ nikdo ze zdkaznikl nepreferuje no¢ni nakup je ten, ze prodejna
je oteviena 5 let a zdkaznici se tak naucili na jeji oteviraci dobu, se kterou jsou spokojeni, a
proto nemaji potfebu chodit na ndkup v noci. Aktuélni oteviraci doba je ve vSedni dny od
6:00 do 17:00. Pro provozovatele by ale mohlo byt vyhodou, ze by zkratil hlavni oteviraci
dobu a zbytek €asu by obstaral koncept 24/7. Velkou vyhodou by mohly byt ndkupy v sobotu
od 12:00 hodin a v ned¢li, kdy je prodejna zaviena. V ned¢li Casto lidé jezdi na vylety a
zastavka na svacinu pfijde vhod. V kazdém ptipad¢ plati, Ze by muselo byt zavedeni
prodejny 24/7 dobfe odkomunikovano, nejlépe pfedem na mistni komunikaci, aby mél

zékaznik moznost informaci zpracovat.

Graf prozrazuje, ze aktualni zadkaznici nemaji Zadnou potfebu nakupovat na prodejné
v no¢nich Casech, kazdopadné pofad mluvime pouze o 122 zakaznicich prodejny. Je stale
obrovsky pocet respondentil, ktefi nebyli zahrnuti do tohoto vyzkumu, a tak je zde potencial

nahrnout do prodejny konceptem 24/7 nové zakazniky.
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5.2.3 Otazky na zavedeni 24/7

o Uvitali byste moznost nakupovat v prodejné nonstop (24/7)?

® Ano
® Ne

Nevim

Graf 9 - Zajem zdkaznikii o nonstop nakupy v kontejnerové prodejné
(zdroj: vlastni zpracovani dat pomoci Google Forms)

V ramci co nejkratSiho dotazniku a co nejjednodussich odpovédi autor prace pripustil pouze
3 moZnosti, a to na Ano, Ne a Nevim. Lze to povaZovat za chybu ve vyzkumu. Autor

piipousti, ze zde mély byt piidany moznosti jako Spise ano a Spise ne.

Ackoliv v predchozi otdzce na nejvhodnéjsi dobu nakupu nikdo nejevil zajem o nocni
nakup v této otdzce se ukdzalo, ze zajem by mélo 45,1 % respondentii. VyloZené proti
nonstop oteviraci dobé je 31,1 % a nerozhodnych je 23,8 %. Odpovédi tak naznacuji, ze
zajem o nonstop provoz prodejny je velky. Vyhoda tohoto provozu je takova, Ze prodejna
mitiZze fungovat ve stejném reZimu se stejnou oteviraci dobou s prodavackami jako doposud,
jen po skonceni oteviraci doby bude stile oteviena bez persondlu. Takze tento koncept
nemusi nijak odradit stalé zakazniky, ktefi si navykli na aktudlni oteviraci dobu. Jednoduse
feceno 1 pro ty, ktefi oznacili moZnost Ne nebo Nevim se situace a provoz prodejny nijak

nemeéni.

e Pokud by byla prodejna oteviena nonstop, vyuzili byste této moznosti?
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@ Ano pravidelné
@® Ano, obéas
Ne, nezajima mé to

Graf 10 - Vyuziti nonstop prodeje kontejnerové prodejny
(zdroj: vlastni zpracovani dat pomoci Google Forms)

I v této otdzce pouzil auto prace zamérné pouze 3 odpovedi, a to Ano pravidelné, Ano, obcas
a Ne, nezajima mé to z diivodu zjednoduseni a zkraceni délky ¢asu dotazniku. Zde lze vidét
opravdu veliky nepravidelny zdjem o vyuZivani nonstop prodeje, ktery tvoii 72,1 %
respondentli. Zajem o pravidelny nakup v téchto hodinach projevilo 4,9 % respondenti a

nezdjem o vyuzivani nonstop prodeje projevilo 23 % dotazovanych.

Naznacuje to, ze lidé by nonstop provoz nevyuzivali pravidelné, ale libi se jim
flexibilita, Ze mohou nakoupit kdykoliv, co potiebuji. Ostatné i vyzkum s provozovateli
téchto prodejen potvrdil, Ze mimo hlavni oteviraci dobu se nejedné o pravidelné nakupy,
spise ale dopliitkové zbozi, které ve stejnou hodinu nejde jinde nakoupit. Prodejna potom
vyhrava konkuren¢ni boj proti benzinkdm (otevienym nonstop) a ve¢erkam (otevienym do
no¢nich hodin, které ¢asto provozuje Vietnamska mensina v Ceské republice) a piebira

zékazniky téchto prodejen.

o Jaky je Vas hlavni ditvod pro, nebo proti nonstop provozu? (oteviend odpovéd)

Tato otdzka nebyla povinna, i pfes to u ni Ize zaregistrovat 101 riznorodych odpovédi. Autor
prace se tak rozhodl rozdélit vSechny odpovédi na kladné, zaporné a neutralni a popsat

nejcastéjsi z nich:
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Tabulka 8 — Oteviené odpovéedi respondentl
Odpovidi Kladné Negativni Neutralni Celkem
P odpovédi odpovédi odpovédi odpovédi
Pocet odpovédi 65 27 9 101
V [%] 64,40 % 26,70 % 8,90 % 100 %

(zdroj: vlastni zpracovani)

Nejcastejsi kladné oteviené odpovédi respondentll v zavislosti na véku: (odpoveédi nejsou

nijak gramaticky upraveny, jsou interpretovdany presné tak, jak je respondenti napsali)

Neékdy se vracim z pracovnich nebo soukromych cest kolem prodejny po zaviraci

dobé a pokud by byla moznost nakoupit, vyuzila bych ji, 56-70 let
Rad bych nakupoval i v nedeli, 36-55 let

Ndakup dle viastni potreby, neresit prodejni dobu, 36-55 let
Nakoupila bych si v klidu bez naporu lidi, 36-55 let

Nejsem omezend casem, 36-55 let

Pro ze muzu prijit kdykoliv se budu vracet domu, je hned vedle hlavni cesty kudy
jezdim, 18-25 let

Nejsem casoveé omezen, 56-70 let

Moznost nakupu v sobotu odpoledne nebo v nedéli, kdyz projizdime kolem, 56-
70 let

Nemam vyhranény ndazor na nonstop provoz, ale myslim si, Ze je pro lidi
pohodInéjsi neohlizet se na oteviraci dobu a zajit si nakoupit, kdy zrovna muzou,

26-35 let
Muzu nakoupit kdykoliv, 36-55 let
Pro: svoboda nakupovani, 18-25 let

Pro nonstop pokrok a skvéla inovace, 36-55 let

Nejcastejsi negativni oteviené odpovedi respondentt v zavislosti na véku:

Neni potieba nocniho prodeje, zbytecné, 56-70 let
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eV noci si rad pospim G3, 56-70 let

® Rdd si popovidam s prodavackou, 36-55 let

e Ztrata osobniho kontaktu s milym persondlem, 26-35 let
e Prodejni doba je dostacujici, 56-70 let

e Neni diivod nakupovat v noci, méla bych obavy o bezpecnost obsluhy. Jak jim

zajistite bezpecnost? 56-70 let
e Nonstop jsou Cerpaci stanice, to staci, 36-55 let

e Nonstop provoz je blbost. Otravuje to zaméstnance i zamestnavatele. Moznosti

je prodejni automat na nejprodavanéjsi produkty, 36-55 let

o ohled na zaméstnance a také potreba nakupu pro bezného spotrebitele.Jiné je
to asi u lidi, kteri profesné jezdi — 7idi, ale nevim jestli tato poptavka by byla
rentabilni pro firmu..., 36-55 let

e Neékdo miize na prodejné néco ukrast, rozbit..., 36-55 let
o Zbytecné nakupuji v bézni prodejni dobé, 56-70 let
e Urcite by se nevyuzila, 56-70 let

Z analyzy nejcastéjSich pozitivnich 1 negativnich odpovédi vyplyva, Ze starsi respondenti
mayji spiSe skepticky postoj k nonstop prodeji. To potvrzuji i data: pii ndhodném vybéru 12
odpovédi z kazdé skupiny odpoveédéli respondenti ve véku 5670 let kladné pouze trikrat,

zatimco negativnich odpovédi poskytli Sest.

Mladsi respondenti nemaji s provozem 24/7 tak velky problém 1 pfes to se ale nasli i
negativni, kteii kritizuji bezpecCnost, nebo ztratu osobniho kontaktu s personalem.
Z nékterych odpovédi lze zaznamenat, ze respondenti nepochopili prodejni koncept 24/7,
ktery byl vysvétlen na za¢atku dotazniku. Casto se respondenti domnivali, Ze nepietrzity
prodej zajistuji zaméstnanci, ale ve skutecnosti jde pouze o samoobsluhu a autonomni
pokladny, kde persondl neni pfitomny. Vysvétluje to, ze nékteti zakaznici stale nejsou
nauceni na druh tohoto prodeje a jejich nazor by mohla vyvratit osvéta této problematiky. Je
mozné, ze poté by se jejich ndzor na tyto prodejny zasadn€ zménil, protoze jim tento koncept

vlastné€ nic neubird, ba naopak ptidava.
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Z pozitivnich reakci lze zaznamenat vyhodu ve svobodé nakupu v jakémkoliv Case,
nakup bez naporu lidi, nebo inovativni piistup k prodeji. Jeden respondent pfiznava ze

W

projizdéji Casto kolem i v ned¢li, a uvital by tak moznost nakoupit.

o Jaké obavy byste méli ohledné nonstop provozu?

Bezpecnost 20 (16,4 %)
Strach z novych technologii 8 (6,6 %)
Nepfitomnost personalu 17 (13,9 %)

Kvalita a ¢erstvost 14 (11,5 %)

Nemam obavy 77 (63,1 %)
Bezpedcnost 2 (1,6 %)
1(0,8 %)
1(0,8 %)
1(0,8 %)
1(0,8 %)

Bezpecnost - jako prodavaé
nevyuzitelnost prodejny
Technické potiZe pfi platbé
Pfijemnost a pozornost person...

Graf 11 - Obavy ohledné nonstop provozu kontejnerové prodejny
(zdroj: vlastni zpracovani dat pomoci Google Forms)

Na otazku odpovédélo 122 respondentli, piicemz kazdy mohl zvolit vice moznosti. Z
vysledkll vyplyva, ze vétSina dotdzanych (63,1 %) zadné obavy nemad. Piesto se u Casti

respondentli objevuji urcité pochybnosti.

Nejcastéji se lidé obavaji bezpe€nosti (16,4 %), coz naznacuje, Ze nonstop provoz
vnimaji jako potencidlni riziko. Dalsi vyznamnou obavou je nepfitomnost personalu (13,9
%), coz muze souviset s nejistotou ohledné¢ samoobsluzného systému nebo piipadnych
problémi pii nakupu. Nekteti respondenti (11,5 %) také vyjadrili obavy ohledné kvality a
cerstvosti zbozi, coz je kliCovy faktor zejména u potravin. Strach z novych technologii
zminilo 6,6 % respondentli, coz ukazuje, Ze ne vSichni zdkaznici se citi komfortné s
modernimi samoobsluznymi systémy. Ostatni obavy, jako napiiklad technické potize pfti
platbé, nizk4 vyuzitelnost prodejny nebo snizena pozornost persondlu, byly zastoupeny jen

minimalné (0,8 %).

Na zéklad¢ téchto vysledkt je pii zavadéni nonstop provozu dulezité zaméfit se na
nekolik klicovych oblasti. Bezpecnost 1ze zvysit naptiklad instalaci kamerového systému,
omezenym piistupem nebo vzdalenym dohledem nad prodejnou. Nepfitomnost personalu
lze Castecné vytesit jasnymi ndvody pro zékazniky a moZnosti kontaktovat podporu na dalku.

Aby byla zarucena kvalita a Cerstvost produktt, je nutné zavést pravidelnou kontrolu zasob
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a automatizovany systém vytazovani proslého zboZi. Snadné ovladani technologii pak miize

podpofit intuitivni rozhrani pro platby a skenovani, pfipadné asistence ptes infolinku.

Celkové lze fici, ze vétSina lidi nonstop provoz vnima pozitivné, ale pro uspésné
fungovani je dalezité vytesit otazky bezpecnosti, dostupnosti podpory a kvality nabizené¢ho

sortimentu, aby prodejna byla pro zakazniky co nejpohodInéjsi a diivéryhodna.

5.2.4 Shrnuti dotaznikového Setieni zamérené na zakazniky kontejnerové prodejny

VAHALOVY UZENINY

Vyzkum naznacuje, ze zavedeni rezimu 24/7 by mohlo byt piinosné, ale pravdépodobné by
nebylo mistnimi obyvateli vyuzivano hojné¢ v no¢nich hodinach. Mistni uz jsou na aktuélni
oteviraci dobu zvykli. Benefitni a 0¢inngj$i by mohli byt projizd¢jici zdkaznici kolem
prodejny, pro uspésnou implementaci je ale kliCova komunikace se zdkazniky a zdiraznéni

vyhod, naptiklad dostupnosti béhem vikendt, klid na nékup atd.

Vyzkum ukazal, ze vétSina zakaznikd (37,7 %) nakupuje v prodejné néckolikrat
mesicné, ptiCemz nejcastéji v odpolednich hodinach (65,6 %). Zajimavym zjisténim bylo,
ze zadny respondent neuvedl zajem o nocni ndkup, coz muze byt ovlivnéno soucasnymi
zvyklostmi a omezenou dostupnosti takové moznosti. Ptrestoze nikdo v piredchozich
otazkéach neuvadél potiebu no¢nich nakupu, 45,1 % respondentti odpovédélo, ze by nonstop
provoz uvitalo. Proti se vyslovilo 31,1 % a 23,8 % ziistalo nerozhodnutych. Dalsi otazka
odhalila, Ze vétSina zdkaznikli by tuto moznost vyuzivala nepravidelné (72,1 %), zatimco
pravidelné by nakupovalo jen 4,9 %. Vyzkum také ukazal, Ze lidé jsou velmi spokojeni
s persondlem, ktery aktualné pracuje na prodejné, coz je dobrd sprava pro vedeni firmy.

Respondenti ¢asto prodavacky chvalily.

Z otevienych odpovédi vyplynulo, Ze zakaznici by nonstop provoz ocenili zejména
kvali flexibilit¢ nakupt, moznosti nakoupit po cest¢ domu ¢i v dobé, kdy je prodejna
standardné zaviena (napi. v ned¢li). Naopak mezi obavami pievazoval nezdjem o nocni
nakupy, ztrata osobniho kontaktu s persondlem a bezpecnostni rizika. Obecné skeptictejsi
nazor vici nonstop provozu pievazoval u starSich respondentti, u mladsich byl nédzor na tento

druh prodeje pozitivné;si.
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5.3 Analyza dotaznikového Setfeni zamérena na Sirokou verejnost a jeji

preference k prodejnam 24/7

Jak uz bylo vySe zminéno, otazka vhodné lokality a uc¢innosti pfemény kontejnerové
prodejny VAHALOVY UZENINY oproti otevieni nové prodejny zistala nezodpovézena
puvodnim dotaznikem, ktery se zaméfil pouze na rezim 24/7 a nakupni zvyklosti stavajicich
zakaznikl. Proto autor provedl dalsi dotaznikové Setfeni zaméfené na obecné preference
zéakaznikl prodejen 24/7 a jejich preferovanou lokalitu. Tento dotaznik oslovil Sir$i cilovou
skupinu bez ohledu na bydlisté, vek ¢i pohlavi a za¢astnilo se ho 252 osob. Vysledky tohoto
Setfeni, spolu s ptivodnim dotaznikem, e-mailovym interview a sekundarnimi daty, tvofi

uceleny soubor informaci pro vyhodnoceni a doporuéeni v diplomové praci.

Sbér odpovédi tohoto dotaznikového Setfeni probihalo v terminu od 24.3. 2025 do
30.3.2025 a mélo za cil shromazdit vice jak 200 odpovédi. Tento cil byl naplnén s finalnim
Cislem 252 respondentti. Stézejni bylo ziskat respondenty rizné lokality a rizného véku, coz
se podafilo. Distribuce dotazniku byla Cisté elektronicka a pro sbér dat byl vyuzit firemni
Facebookovy profil firmy VAHALA a spol, ktery ¢ita 35 000 sledujicich. Pro lepsi motivaci
respondentli byla na tomto profilu provedena soutéz za vyplnéni dotazniku, kdy kazdy
vypliyjici respondent ma moZnost pii posledni otdzce vyplnit svilj mail, kterym se
automaticky ptihlasuje do soutéze o 12ks teleskopickych opékacich vidlic a 3ks noza
VAHALA. Tyto ceny jsou finalné rozdéleny mezi 3 vyherce, ktefi budou na konci soutéze
vylosovéani. Pro tuto soutéz byla z legislativnich divodii sepsana i pravidla, kterd jsou
dostupna na  webu  vahala.cz/ke-stazeni  presnéji pod timto  odkazem:
https://www.vahala.cz/userfiles/dokumenty/4/pravidla-souteze-o-teleskopicke-vidlice-

2025-dotaznik.pdf
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VAHALA a spol.
432
24/7? @ Dejte ndm védét v naSem dotazniku a vyhrajte

VAHALA. & 4 2

5.

lotazniku na tomto odkaze

& V posledni ot uvedte V&S mail

& Ma kondi = udou vylosovani 3 vyherdi, mezi které rozdélime 12 opékacich vidlic a 3 noZe
VAHALA.

&~ Celé pravidla soutéZe najdete na:

DOTAZNIK =

A VYHRAJ.

pravidia soutéZe na vehala.cr/ke-stazeni

Obrazek 11 - Soutéz na Facebookovém profilu VAHALA a spol.
(zdroj: Facebookovy profil Vahala a spol.)

Dotaznik byl vytvoten v aplikaci Google Forms, je anonymni a jeho vyplnéni trva piiblizné
3 minuty. Respondenti maji diky nému moznost se zapojit do soutéze o ceny poskytnutim
svého e-mailu. Dotaznik kombinuje uzaviené otazky s moznosti vybéru jedné nebo vice
odpovédi a otevienou otazku umoziujici detailnéjsi zpétnou vazbu. Dotaznik je vétveny a
to proto, aby co nejlépe vystihl zajem respondentl a zjistil co nejpiesnéjsi data. Vystupy
slouzi k vyhodnoceni z4jmu o prodejny 24/7, preferovanych lokalit a moznych obav
zékaznikd. V uvodu seznamuje dotaznik ucastniky s ucelem vyzkumu, poté nabizi 13 otdzek

o 3. sekcich:
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e Informace o respondentech — demografické otazky (v€kova kategorie, velikost

bydlisté, pohlavi)

e Bé&Zné ndkupni chovani — sekce se zamétuje na zakaznikovo nakupni chovani,
zjist'uje, jak Casto zakaznik nakupuje bézné potraviny, v jaké ¢asti dne nejcastéji

provadi nakup a v jakych mistech a obchodech potraviny nakupuje.

e Nazor na prodejny 24/7 — zkuSenosti s prodejnami 24/7, zajem o moZznost
nakupu mimo standardni oteviraci dobu, vyuziti prodejny, preferované umisténi

prodejny, obavy z provozu

Pted distribuci findlniho dotazniku byl opét proveden test na tiech respondentech Alfa
(Zena, 25let), Beta (muz, 38 let) a Gama (Zena, 40 let). VSichni tii respondenti navrhli upravu
otazky ¢.6, ktera zjistuje preference respondentti, zda by nakoupili mimo hlavni oteviraci
dobu. V piivodnim dotazniku byly pouze 3 moznosti Ano, Ne, Nevim. Vsichni testefi
dotazniku obohatili tuto otazku o dvé odpovéedi, Spise ano a Spise ne. Tester Alfa doporucil
pridat moznost Prilis zaneprazdnény denni program u odpovédi na otazku €.7, ktera zjistuje,
v jakych situacich by respondenti pouzili prodejnu 24/7. Respondent Beta jest¢ doplnil
odpoveéd’ Online obchod s potravinami (Rohlik.cz, Kosik.cz) u otazky ¢.4, kterd zjistuje,

v jakych konkrétnich obchodech respondenti nejcastéji nakupuji.

5.3.1 Informace o respondentech

-----

nejmladsi vyzkumnici maji méné nez 18 let a nejstarsi z respondentll maji vice jak 70 let. I
kdyz vétSina prodejen povoluje vstup nad 18 let, jsou i takové, které¢ umoznuji vstup pod
dotazniku bylo ziskat co nejvétsi spektrum riznych respondentii rizné demografie i lokality
bydlisté. Pravé na bydlisté a lokalitu umisténi potencialni prodejny 24/7 se dotaznik
zaméfuje. Informace o respondentech jsou v dotazniku umistény v posledni ¢asti, pro ucel

vyzkumu jsou ale rozebrany hned na zacatku.
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o Vase pohlavi.

® Muz
® Zena

Graf 12 - Pohlavi respondentt
(zdroj: vlastni zpracovani dat pomoci Google Forms)

Dotaznikového Setieni se zacastnilo 252 respondentti, z nichz 48,4 % tvotili muzi (modra
cast grafu) a 51,6 % zeny (Cervena Cast grafu). Zastoupeni obou pohlavi je pomérné
vyrovnané, s mirnou pievahou zZen, coz naznacuje, ze ziskané vysledky budou

reprezentativni pro obé skupiny.

e Do jaké vekové kategorie patrite?

® méné ne? 18 let
® 18-251let
26 - 35 let
@ 36-55 let
@ 56-70let
® 70 avice

Graf 13 - VE&k respondentii
(zdroj: vlastni zpracovani dat pomoci Google Forms)
Nejvétsi skupinu tvoii respondenti ve véku 3655 let (33,7 %), nésledovani kategorii 18-25
let (28,6 %) a 26-35 let (19,8 %). Starsi vékové skupiny jsou zastoupeny méné — 13,9 %
respondentl spadéa do kategorie 5670 let, zatimco podil osob mladSich 18 let a starSich 70

let je zanedbatelny. Toto vékové slozeni zajist'uje rozmanitost nazor napfic generacemi.

Vekové slozeni respondenti mlize vyznamné ovlivnit interpretaci vysledkl vyzkumu
zaméteného na prodejny 24/7. Nejvétsi podil tvoii lidé ve véku 3655 let (33,7 %) a 18-35

let (48,4 % v souctu), coz naznacuje, Ze se jedna prevazné o ekonomicky aktivni skupinu.
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Tito lidé Casto pracuji a jejich ndkupni zvyklosti mohou byt ovlivnény pracovni dobou. Je
pravdépodobné, ze pravé oni budou mit nejvétsi zdjem o moznost nakupovat mimo béznou

oteviraci dobu.

Naopak slabsi zastoupeni seniort (56+ let) a mladistvych (do 18 let) mize znamenat,
ze vyzkum méné reflektuje potieby téchto skupin. Seniofi mohou mit vétsi obavy z novych
technologii a bezpecnosti samoobsluznych prodejen, zatimco mladistvi mohou mit odli§né

nakupni zvyklosti, naptiklad preferenci mensich a rychlych nakupi.

Pozitivnim aspektem je vyvazené zastoupeni generaci stiedniho véku, které
pravdépodobné tvoii hlavni cilovou skupinu pro tento typ prodejen. Vysledky vyzkumu tak
dobte odrazeji ndkupni chovani a potieby nejaktivnéjsich spotiebiteld, kteti jsou klicovi pro

provoz a ekonomickou udrzitelnost téchto prodejen.

Pokud by vSak vyzkum m¢l zohlednit i specifické potfeby seniortt nebo mladistvych,
bylo by vhodné ziskat vice odpovédi z téchto kategorii. Toho by bylo mozné dosdhnout
napiiklad cilenym dotazovanim nebo doplnénim dat jinou metodou sbéru informaci.
Celkové lze tici, ze v€kové rozloZeni respondentll poskytuje reprezentativni pohled na

nakupni zvyklosti hlavnich spotiebiteli.

o Jak velké je vase bydliste?

& Vesnice (do 2 000 obyvatel)
@ WMensi mésto (2 000 - 20 000 obyvatel)

Stredni mésto (20 000 - 100 000
obyvatel)

@ Velké mésto (nad 100 000 obyvatel)

Graf 14 - Velikost bydlisté respondenti
(zdroj: vlastni zpracovani dat pomoci Google Forms)

Nejvetsi cast odpovedi pochazi od obyvatel stitednich mést (20 000 - 100 000 obyvatel), ktefi
tvoti 38,5 % respondentl. Nasleduji obyvatelé mensich mést (2 000 - 20 000 obyvatel) s
podilem 27,4 %, zatimco lidé z vesnic (do 2 000 obyvatel) pfedstavuji 19,4 % odpovédi.
Nejmensi zastoupeni maji respondenti z velkych mést (nad 100 000 obyvatel), ktefi tvori

14,7 %.
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Lidé zijici v razné velkych sidlech maji odliSné potfeby a zkuSenosti s dostupnosti
mohou byt 1idé k této myslence oteviené€jsi. Naopak v mensich méstech a na vesnicich, kde
no¢ni nakupovani neni tak rozsifené, by mohla byt podpora nizsi. Zaroven ale mize platit,
ze v men$ich méstech neni skoro zadna konkurence prodejen 24/7. Pokud by se zakaznici
v téchto menSich méstech naucili nakupovat v téchto obchodech, byla by to pro prodejce
vyhra. Kromé dostupnosti hraji roli i ekonomické a socialni faktory. Ve vétSich méstech je

vvvvvvvvvvv

obchody.

5.3.2 BéZné nakupni chovani

e Jak casto chodite do obchodu na bézné ndakupy potravin?

@ Denné

@ Nekolikrat tydné
NEkolikrat mésicné

@ Mené Casto/Vyjimedné

Graf 15 - Graf znazoriujici intenzitu nakupt
(zdroj: vlastni zpracovani dat pomoci Google Forms)

Graf znazoriiuje odpovédi na otazku Jak casto chodite do obchodu na bézné ndkupy
potravin? od 252 respondentl. Z vysledkil je patrné, Ze vétSina respondentl (61,1 %)
nakupuje nékolikrat tydné. Tento tdaj ukazuje na pravidelny a konzistentni nakupni vzorec,
ktery je charakteristicky pro zakazniky, kteti preferuji Cast&j$i nakupy mensiho mnozstvi
potravin. Tento trend je pfiznivy pro koncept prodejen 24/7, protoZe naznacuje, Ze zadkaznici

by mohli ocenit flexibilitu v oteviraci dobg.

Dalsich 21 % respondentti uvedlo, ze nakupuji denné. Tato skupina piedstavuje
vyznamny segment zakaznikli s potfebou kazdodenni dostupnosti potravin, coz dale
podporuje potencial malych prodejen s nepfetrzitym provozem. Kombinace téchto dvou

skupin (denni a né€kolikrat tydné) tvoii celkem 82,1 % respondenti, coz svéd¢éi o vysoké
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frekvenci ndkupt u vétSiny dotdzanych. To naznacuje, Ze vétSina zdkaznikli ma pravidelné

potieby, které by mohly byt uspokojeny pravé prostiednictvim prodejen 24/7.

Naopak pouze 15,5 % respondentli nakupuje nékolikrat mésicné€ a jen velmi mala ¢ast
(zeleny segment grafu) odpovédéla, ze nakupuje méné ¢asto nebo vyjimecné. Tyto skupiny
predstavuji mensi podil zakaznik, jejichZ potteby by pravdépodobné nebyly hlavnim cilem

nonstop prodejen.

Celkove vysledky ukazuji, ze vysoka frekvence nakupt mezi respondenty podporuje
myslenku zavedeni prodejen s nepfetrzitym provozem. Zakaznici preferujici ¢asté nakupy
by mohli ocenit moznost nakupovat kdykoliv béhem dne ¢i noci, zejména pokud jejich
pracovni nebo osobni rozvrh neumozZiuje navst€évu obchodu v béZnych oteviracich

hodinach.

o Vjaké casti dne madte nejcastejsi zajem o nakup?

Rano (6:00 - 9:00) 42 (16.7 %)

Dopoledne (9:00 - 12:00) 83 (32,9 %)

Qdpoledne (12:00 - 12:00) 142 (56,3 %)
Vecer (18:00 - 22:00) 102 (40,5 %)
V noci (22:00 - 6:00) 9(3,6 %)
0 50 100 150

Graf 16 - nejcastéjsi zajem zakaznikli o ndkup v pribéhu dne
(zdroj: vlastni zpracovani dat pomoci Google Forms)

Dotazani méli moznost oznacit vice Casovych usekll, coz umoziuje 1épe pochopit jejich
preference ohledné denni doby nékupt. Vysledky ukazuji jasné trendy v preferovanych

Casech, které mohou byt klic¢ové pro pldnovani provoznich hodin prodejen 24/7.

Nejvétsi podil respondentd, konkrétn€ 56,3 % (142 osob), uvedl, Ze preferuje
nakupovani odpoledne mezi 12:00 a 18:00. Tento ¢asovy Usek je nejpopularné;si, coz neni
piekvapivé, protoze odpoledne byva pro mnoho lidi idedlni ¢asti dne pro ndkupy — ¢asto po
praci nebo pred navratem domti. Odpoledni hodiny jsou tedy klicové pro vétSinu zakaznikii

a mely by byt prioritou pfi planovani provozu prodejen.
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Druhym nejc¢astéji preferovanym ¢asem jsou ve€erni hodiny mezi 18:00 a 22:00, které
oznacilo 40,5 % respondentil (102 osob). Tento vysledek ukazuje na vyznam prodlouzené
oteviraci doby obchodii. Vecerni nakupovani je atraktivni zejména pro pracujici osoby, které
nemaji moznost nakupovat béhem dne. Prodejny s nepietrzitym provozem by mohly tézit z

této poptavky tim, Ze nabidnou pohodli zdkazniklim pravé v téchto hodinach.

Dopoledni ndkupy mezi 9:00 a 12:00 preferuje 32,9 % respondentii (83 osob). Tento
casovy usek mtize byt populdrni zejména mezi seniory, rodi¢i na matetské dovolené nebo
lidmi s flexibilni pracovni dobou. Dopoledne je ¢asto spojeno s klidngj$im tempem

nakupovani, coZ mlze byt atraktivni pro urcité skupiny zakaznika.

Ranni ndkupy mezi 6:00 a 9:00 oznacilo pouze 16,7 % respondentl (42 osob). Tyto
hodiny nejsou pro vétSinu zakaznikt ptili§ atraktivni, pravdépodobné kvli spéchu do prace
nebo Skoly. Nicméng¢ stale existuje urcita skupina lidi, kterd by ranni nakupovani ocenila —

napiiklad osoby pracujici na smény nebo ti, kteti preferuji vyhnout se daviim.

Nocni nakupovani mezi 22:00 a 6:00 ma nejmensi podil odpovédi — pouze 3,6 %
respondentli (9 osob). PrestoZze je tento podil maly, stidle naznacuje existenci specifické
poptavky po moznosti nakupovat v noci. Tato potteba mlize byt relevantni naptiklad pro lidi

pracujici na no¢ni smény nebo pro ty, ktefi maji nestandardni denni rezim.

o Kde nejcasteji nakupujete potraviny?

V misté bydlisté 154 (61,1 %)

Cestou z prace/ ze Skoly 144 (57 1 %)

Ve velkych obchodnich centrech 51(20.2 %)
V nejblizdim mésté 40 (15,9 %)
Online obchod s potravimami (.. 20 (7,9 %)
Dle situace|—1 (0,4 %)
Rohlik.cz|—1 (0,4 %)

0 50 100 150 200
Graf 17 - Preferovana lokalita nakupu

(zdroj: vlastni zpracovani dat pomoci Google Forms)

Nejveétsi podil respondentt (61,1 %, tj. 154 osob) uvedl, Ze nejcastéji nakupuje potraviny v
misté svého bydlisté. Tento vysledek potvrzuje, Ze pohodli a dostupnost hraji klicovou roli

pii vybéru mista ndkupu. Prodejny 24/7 umisténé v obytnych zéonach by mohly tézit z této
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preference, protoZze zdkaznici Casto preferuji blizkost obchodu, ktera jim umoziuje rychlé a
snadné nakupovani.

Vv

Druhou nejcastéjsi odpovedi bylo nakupovani cestou z prace nebo Skoly, které oznacilo
57,1 % respondentti (144 osob). Tato preference ukazuje na vyznam lokalit pobliz hlavnich
dopravnich tras nebo v blizkosti pracovnich a vzdélavacich instituci. Prodejny 24/7 umisténé
v téchto oblastech by mohly pfildkat zdkazniky, kteti cht&ji béhem navratu domi rychle

nakoupit zakladni potraviny.

Dalsi vyznamnou kategorii jsou velka obchodni centra, kde nejcastéji nakupuje 20,2 %
respondentll (51 osob). Tato mista jsou oblibend diky Siroké nabidce zbozi na jednom mistg,
ale nejsou tak Castym cilem pro kazdodenni ndkupy. Zde by ale otevieni prodejny 24/7

nemuselo davat smysl vzhledem k oteviraci dobé celého nakupniho centra.

4

Mensi ¢ast respondentti (15,9 %, tj. 40 osob) uvedla, Ze nakupuje v nejbliz§im méste.
Tato skupina miize zahrnovat obyvatele venkovskych oblasti nebo mensich obci, kde neni
dostatecna nabidka obchodl. Prodejny 24/7 v téchto lokalitdch by mohly vyplnit mezeru na
osvéta nakupu 24/7. Obyvatelé venkovskych oblasti byvaji i podle pfedchoziho vyzkumu
starsi a tim 1 konzervativngjsi.

Online obchody s potravinami vyuziva pouze 7,9 % respondentii (20 osob). Tento
relativné nizky podil naznacuje, Ze vétSina zédkaznikl stale preferuje fyzické obchody pro
nakup potravin. Nicméné online segment mize rust s rozvojem e-commerce a zmeénou

nakupnich zvyklosti.

e V' jakych obchodech nejcasteji nakupujete?

Velké obchodni fetézce (Kauila... 212 (84,1 %)
Mensi obchodni fetézce (Coop, ... 44 (17,5 %)
Malé lokalini kramky 23 (32,9 %)
Prodejni automaty 18 (7.1 %)
QOnline obchod s potravinami (... 22 (8,7 %)
Mensi obchodni fetézce (Coop, ... 42 (16,7 %)
Enapo jiz zkrachovalo|—1 (0,4 %)
Lokalni pekarny a feznictvi]—1 (0,4 %)
PENNY market]—1 (0.4 %)
Rohlik|—1 (0,4 %)
0 50 100 150 200 250

Graf 18 - Nejcastéji zvolené obchody pro nakup

(zdroj: vlastni zpracovani dat pomoci Google Forms)
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I v této casti mohli respondenti zvolit vice moznosti, protoze skoro nikdo nenakupuje pouze
v jednom konkrétnim typu obchodu. Nejvétsi podil respondentt (84,1 %, tj. 212 osob) uvedl,
ze nejcastéji nakupuje ve velkych obchodnich fetézcich, jako jsou Kaufland, Lidl nebo
Albert. Tento vysledek potvrzuje dominanci velkych supermarketd v oblasti kazdodennich
nakupil potravin. Velké fetézce jsou oblibené diky Sirokému sortimentu, dostupnym cendm
a pohodli pti vétSich ndkupech. Prodejny 24/7 svym menSim métitkem bohuzel nenabizeji

tak Siroky sortiment, mohou ale zaujmout rychlosti nakupu a flexibilitou.

Druhou nejcastéjsi kategorii jsou malé lokalni kramky, které oznacilo 32,9 %
respondentll (83 osob). Tyto obchody jsou ¢asto vyuzivany pro mensi a rychlé ndkupy, coz
je v souladu s ptedchozimi vysledky o preferenci nakupt blizko bydlist€. Malé kramky
mohou byt inspiraci pro koncept prodejen 24/7, které by mohly nabidnout podobny typ

sluzeb s rozsifenou dostupnosti.

Mensi obchodni fetézce (napt. Coop) oznacilo 17,5 % respondentti (44 osob), coz
naznacuje, ze tato kategorie ma mensi podil na trhu. Podobné nizky podil maji prodejni
automaty (7,1 %, tj. 18 osob) a online obchody s potravinami (8,7 %, tj. 22 osob). Tyto
vysledky ukazuji, Ze vétSina zdkazniki stale preferuje fyzické obchody pred alternativnimi
formami nakupovani. Nicméné rostouci podil online ndkupl miize byt pfilezitosti pro

integraci digitalnich sluzeb do konceptu prodejen 24/7.

Celkoveé graf potvrzuje dulezitost velkych obchodnich fetézch jako hlavniho mista
nakupll potravin. Prodejny 24/7 by mohly konkurovat tim, ze nabidnou flexibilitu a
dostupnost mimo b&Znou oteviraci dobu téchto supermarketi. Zarovenn by mohly téZit z
poptavky po rychlych nédkupech v lokalitdch blizko bydlisté nebo cestou z prace ¢i Skoly,

jak naznacily pfedchozi grafy.
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5.3.3 Nazor na prodejny 24/7

V této sekci je kladen diraz na prodejny 24/7 a preference zdkaznikii tykajici se této

problematiky.

e Nakoupil/a jste uz nekdy v prodejnée 24/7?

@ Ano
® Ne

Graf 19 - ZkuSenost s prodejnami 24/7
(zdroj: vlastni zpracovani dat pomoci Google Forms)

Graf s otazkou ,,Nakoupil/a jste uz nékdy v prodejné 24/7?7° ukazuje, ze vétsina respondentii
(71,8 %) dosud v takové prodejné nenakoupila, zatimco 28,2 % ma s timto typem obchodu
zkusenost. Tento vysledek naznacuje, ze prodejny 24/7 jsou stile relativné novym
konceptem, ktery zatim neoslovil vétSinu populace. Presto téméf tretina respondent( jiz tento

typ obchodu vyuzila, coz potvrzuje existenci urcité poptavky.

Pii pohledu na vékové rozlozeni respondentl lze predpokladat, Zze zkuSenosti s
prodejnami 24/7 budou ¢astéjsi u mladSich vé€kovych kategorii (18-35 let), které tvoti téméeft
polovinu vSech odpovédi (48,4 %). Tyto skupiny jsou pravdépodobné otevienési
inovativnim konceptim nakupovani a maji flexibiln€j§i denni rezim. Naopak starsi
respondenti (56 let a vice), ktefi tvoii 13,9 % a 1,2 % odpovédi (5670 let a nad 70 let),
mohou mit men$i zajem o tento typ prodejen kviili konzervativnéj$im ndkupnim zvyklostem

nebo obavam z novych technologii.

Celkové vysledky ukazuji potencidl pro rozsifeni povédomi o prodejnach 24/7 mezi
Sir8i populaci. Zaméteni na mladsi vékové skupiny miZze byt vhodnou strategii, ale zaroven
je tteba zohlednit potieby starSich zakaznikl, naptiklad prostiednictvim jednoduchého

ovladani samoobsluznych systémi nebo zvyseni bezpecnosti téchto prodejen.
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o  Uvital/a byste moznost nakupovat mimo hlavni oteviraci dobu?

® Ano

@ Spise ano
Spise ne

® Me

@ Mevim

Graf 20 - Preference ndkupu mimo hlavni oteviraci dobu
(zdroj: viastni zpracovani dat pomoci Google Forms)

Touto otazkou bylo néasledné nastaveno vétveni dotazniku kdy pti odpovédi Ano a Spise ano
dotaznik pokracoval dotaznik postupné vSemi otdzkami a nésledovala otdzka V jakych
situacich by respondenti vyuzili prodejnu 24/7 nejcasteji. Pti zvolené odpovédi Ne, Spise ne
nasledovala otdzka, ktera zjiStovala, jaké obavy by méli respondenti ohledné nonstop
provozu. Pii odpovédi Nevim se objevila dalsi otazka Kde byste uvital/a prodejnu 24/7 dle

svych preferenci.

Z poskytnutych dat 1ze zaznamenat, ze odpovéd’ Ano a Spise ano uvedlo celkem 178
respondentli. Odpovéd’ Ne a Spise ne uvedlo 52 respondentl a zbylych 22 respondentl
uvedlo moznost Nevim. VétSina respondentt (43,3 %) by tak uvitala moznost nakupovat
mimo hlavni oteviraci dobu, pticemz dalSich 27,4 % odpovédélo ,,spiSe ano*. Celkem tedy
70,7 % respondentl vyjadiuje pozitivni postoj k této moznosti, coz naznacuje vysoky zajem
o flexibilni nakupovéni. Naopak 16,7 % odpovéedélo ,,spise ne* a pouze 8,7 % uvedlo ,,ne*,
coz ukazuje, ze odpor k tomuto konceptu je relativné nizky. Zbyvajicich 8,7 % respondentt

si neni jistych (,,nevim®).
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o Vjakych situacich byste vyuzival/a prodejnu 24/7 nejcasteji?

Neplanovy nakup 129 (72,5 %)

PTiliE kratka oteviraci doba 51 (28,7 %)

Noéni smény v praci 17 (9,6 %)

Frilié zaneprazdnény denni pro... 34 (47,2 %)
Klid na nakupfwyhnout se davu... 93 (52,2 %)

Mélo prodejen s témito vyroblky

1(0,6 %)

KdyZ jdu po 5ti pivech z hospody. |1 (0,6 %)

1(0,6 %)

Graf 21 - Situace vyuziti prodejny 24/7
(zdroj: viastni zpracovani dat pomoci Google Forms)

Na tuto otazku smétovaly diky vétveni pouze odpovédi Ano a Spise ano. Celkem tedy
odpovédélo na nejcastéjsi vyuziti prodejny 178 respondentti. Nejvétsi podil odpovedi (72,5
%, tj. 129 respondentll) pfipadd na neplanované nakupy, coz potvrzuje, Ze flexibilita a
okamzita dostupnost jsou hlavnimi vyhodami téchto prodejen. Druhou nejcastéjsi situaci je
klid na ndkup nebo vyhnuti se davim (52,2 %, tj. 93 respondentll), coz naznacuje, Ze

zakaznici oceiiuji moznost nakupovat v méné rusném prostiredi.

Témét polovina respondentd (47,2 %, tj. 84 osob) by prodejny vyuzila kvili piilis
zaneprazdnénému dennimu programu, coz zdUraznuje potiebu Casové flexibility. Dalsi
vyznamnou kategorii je pfili§ kratkd oteviraci doba béZnych obchodl (28,7 %, tj. 51
respondenttl), coz ukazuje na poptavku po prodlouzené dostupnosti. Nocni smény v praci
uvedlo 9,6 % respondentti (17 osob), coz predstavuje mensi, ale specifickou skupinu
zéakaznikd.

Ostatni moznosti Mdlo prodejen s temito vyrobky nebo Kdyz jdu po péti pivech z
hospody byly zminény minimalné a jsou spise satirické, ale pro urCitou skupinu lidi mohou
byt realné. Vysledky tedy potvrzuji, ze hlavnimi divody pro vyuziti prodejen 24/7 jsou

neplanované nakupy, ¢asova flexibilita a klidné prostedi bez dav.

e Kde byste uvital/a prodejnu 24/7 dle svych preferenci?
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Blizko mého bydlisté 154 (77 %)
Po cesté z pracelze Skoly 85 (42,5 %)
V' centru mésta 48 (24 %)
MNa okraji mésta 44 (22 %)
U noénich podnikd (bar restau... 22 (11 %)
U nemocnic a zdravotnickych z... 38 (19 %)
U sportovnich zafizeni a areald 16 (8 %)
V malé vesnici 43 (21,5 %)
Déle od mista bydliiste. Kvdlihl... |1 (0.5 %)
1(0,5 %)
Po cesté z hospody. |1 (0,5 %)
NejbliZze tam, kde bych to zrovn_.. 1 (0,5 %)
0 50 100 150 200

Graf 22 - oblibena lokalita umisténi prodejny 24/7
(zdroj: viastni zpracovani dat pomoci Google Forms)

Odpovédi v grafu vySe ukazuji, Ze nejvétsi Cast respondentid (77 %, tj. 154 osob) by
preferovala prodejnu blizko svého bydlisté. Druhou nejcastejsi odpoveédi byla moznost ,,Po
cesté z prace/ze Skoly*, kterou oznacilo 42,5 % respondentl (85 osob). Dalsi vyznamné
lokality zahrnuji centrum mésta (24 %, tj. 48 osob) a okraj mésta (22 %, tj. 44 osob).
Respondenti mohli oznacit vice odpovédi, coZ umozituje 1épe pochopit jejich komplexni

preference ohledné umisténi prodejen 24/7.

Pii propojeni téchto vysledkl s kold€ovym grafem velikosti bydlisté je patrné, Ze
nejvetsi podil respondenti (38,5 %) pochazi ze stfednich mést (20 000—100 000 obyvatel).
Nasleduji obyvatelé menSich mést (27,4 %) a vesnic (19,4 %), zatimco nejmensi podil tvoii
lidé z velkych mést nad 100 000 obyvatel (14,7 %). Tato skute¢nost naznacuje, ze preference
prodejny v blizkosti bydlisté mtze byt siln¢ ovlivnéna tim, ze vétSina respondentli Zije ve
sttednich nebo mensich méstech, kde je dostupnost obchodii ¢asto omezengj$i nez ve

velkych méstech.

Je dilezité zdlraznit, Ze na tuto otdzku odpovidali pouze ti respondenti, ktefi v
predchozi otazce o zajmu nakupovat v prodejné 24/7 vyjadrili pozitivni nebo vahavy postoj
Ano, Spise ano nebo Nevim. Ti, kteti odpoveédéli Ne nebo Spise ne, k této otdzce ptistup
nem¢li. To znamena, ze vysledky této otazky odrazeji preference pouze téch respondentt,
ktefi maji o prodejny 24/7 z4jem. Tato data jsou kliCova pro cely vyzkum, protoze ukazuji
nejen vysokou poptavku po prodejnach v blizkosti bydliste, ale také zdlraziuji specifické
potieby obyvatel stfednich a mensich mést. Pro strategické planovani lokalit prodejen 24/7
je tedy zésadni zaméfit se na reziden¢ni oblasti a mista pobliz hlavnich dopravnich tras mezi

praci a domovem.
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o Jaké obavy byste mél/a ohledné nonstop provozu?

Bezpecnost

Strach z novych technologii
Mepfitomnost persondlu
Kvalita a cerstvost

69 (27,4 %)
16 (6,3 %)
43 (17,1 %)

60 (23.8 %)

Nemam obavy 107 (42,5 %)
Memam zdjem o nakup v técht... 15 (6 %)
Hiuk v noénich hodinach_ |1 (0,4 %)
Porucha, nefunkénostll—1 (0,4 %)
Ze bude zavieny kdyZ pljduz... |1 (0,4 %)
Funkénost pfistup (pfes BANK .. |1 (0,4 %)
Myslim, Ze to bude misto, kde_ |1 (0,4 %)
0 25 50 75 100 125

Graf 23 - Obavy z provozu prodejny 24/7
(zdroj: vlastni zpracovani dat pomoci Google Forms)

Graf ilustruje odpovédi na otdzku obav ohledné¢ nonstop provozu prodejny, kterou
zodpovédélo 252 respondentt s celkem 315 odpoveéd’mi, protoze u této otazky byla moznost
vice odpovédi. Nejveétsi podil (42,5 %, tedy 107 osob) uvedl, ze zadné obavy nemad, coz

naznacuje pfevazné kladny postoj k prodejnam s nepfetrzitym provozem.

Mezi nej€astéjsi obavy patii bezpecnost (27,4 %, 69 respondentil) a kvalita ¢i Cerstvost
zbozi (23,8 %, 60 respondentil). Dale 17,1 % dotazanych (43 osob) vyjadiilo nejistotu
ohledné absence personalu, coz signalizuje urcitou skepsi vi¢i samoobsluznému modelu
prodejen. Strach z novych technologii zminilo pouze 6,3 % respondentti (16 osob), coz

naznacuje, ze vétsina zakaznikii moderni technologie akceptuje.

Z téchto vysledki vyplyva né€kolik kli€ovych doporuceni pro zavedeni nonstop
prodejny. Je zasadni zajistit bezpe¢nost zdkaznikl prostiednictvim kamerovych systému a
dalsich opatteni, ktera budou transparentné komunikovana. Stejny diraz by mél byt kladen
na pravidelnou kontrolu kvality a Cerstvosti zboZi, aby se piedeslo pochybnostem zakaznik.
Obavy z nepiitomnosti personalu Ize zmirnit zavedenim snadno dostupné technické podpory

nebo intuitivnich samoobsluznych systému.
o Jaky je Vas hlavni ditvod pro, nebo proti nonstop provozu?

Zde se jednd o otevienou otdzku, ktera nebyla povinna. Respondent se tak mohl ve svobodé
rozhodnout, jestli odpovi nebo ne. I pies to na tuto otazku odpovédélo 129 respondentti, coz
je skoro polovina dotazovanych. Autor prace se opét rozhodl rozdélit vSechny odpovédi na

kladné, zaporné a neutralni a popsat nejcastéjsi z nich:
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Tabulka 9 — Oteviené odpovédi respondentli

Odpovedi Kladné Negativni Neutralni Celkem
P odpovédi odpovédi odpovédi odpovédi
Pocet odpovédi 82 24 23 129
V [%] 63,60 % 18, 60 % 17,80 % 100 %

(zdroj: vlastni zpracovani)

Nejcastejsi kladné oteviené odpovédi respondentll v zavislosti na véku: (odpovédi nejsou

nijak gramaticky upraveny, jsou interpretovany presné tak, jak je respondenti napsali)

PRO-libovolny cas nakupu, urcite nebude obchod plny lidi, 36—55 LET
Moznost nakupu kdykoliv, kdyz néco doma chybi, 2635 let

Jsem pan vlastniho casu a nékdy potrebuji nakoupit v nevsedni cas, a takhle

bych mél moznost vzdy néco nakoupit, 18-25 let
Flexibilita, 18-25 let
Libi se mi, Zze bych prodejnu mohl vyuzivat neplanované, méne nez 18 let

Dava moznost nakoupit kdykoliv potrebuji a néco treba zapomenu a hodilo by

se mi to pri pozdnim vareni, 18-25 let

Jjsem pro, prijde mi to jako super moznost, jak nakoupit alespon nejaky zaklad,
ci clovek treba akutne potrebuje. Zadne proti nemam, je to stejny princip jako
funguji automaty na ruzne male snacky, taky to jede porad. Myslim, ze pro
hodne lidi bude k benefit toho, ze nemusi s nikym mluvit a treba si i muzou koupit
neco, za co by se normalne pred prodavackou stydeli (pro holky nejake

hygienicke potreby, kondomy atd), 18-25 let
Vyborna pomoc pro pracujici, 70 a vice

Pro: moznost zajit si kdykoliv nakoupit. Je to urcité krok dopredu a krok k tomu,

Jjak prilakat nové zakazniky, 18-25 let

Neustala dostupnost i pro neplanovany nakup, 3655 let
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Nejcastéjsi zaporné oteviené odpovédi respondentl v zavislosti na véku:

dnesni nebezpecna doba, 5670 let

Mam rada, kdyz mi prodavajici poradi s vyberem, kdyz potrebuji néco po

zaviraci dobe, objednavam dovoz potravin Rohlikem, 2635 let

Proc¢ zatézovat prodavacky v noci,sama proddavam v obchode a bézna oteviraci

doba staci, 3655 let
At si i prodavacky uziji noc ... staci ze takhle maji frmol, 3655 let

Nevidim diivod, pro¢ by mély takové prodejny fungovat. Lidé jsou uz dost

rozmlsani a rozmazleni, 2635 let

Proti — hluk z dopravy v nocnich hodinach, v pripade prodejny blizko mista
bydliste, 56-70 let

Proti — bezpecnost, 70 a vice let

Nejcastéjsi neutralni oteviené odpovedi respondentl v zavislosti na véku:

Pro: prihodnost a sance, Ze se nebudu cpat s ostatnima lidma. Proti: nejspis
mensi vyber a pokud budu mit nejaky problem, bude komplikovanejsi to s nekym

vyresit, 18-25 let

Pro — viem si nakupit’ hocikedy aj ked som nestihol pocas dna Proti — ak by bol
nejaky problém, nemam to s kym riesit, 18-25 let

Pro — super pro nahodné ndakupy, levnéjsi nez zajit na kebab. PROTI —
Prihlaseni pres bankovni identitu a podobny véci — uvital bych napriklad scan

obcanky nebo karty, 18-25 let

pro: kedykolvek by mi nieco pochybelo, rychlo by som mohla odskocit, proti:

bala by som sa, ze tam okolo v noci mozu zdruzovat pofiférny ludia, 18-25 let

Pro — miizu kdykoli nakupovat proti - Zadny personadl pri reseni problemu, 26—

35 let
Pro: dostupnost presné v okamzZiku nutnosti nakupu. Proti: cerstvost, 18-25 let

pro: nemuset planovat jidlo dopredu, proti: trvanlivost, 18-25 let
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o Je to zbytecné, 2635 let

o Pro-nakup kdykoliv, proti-nelidske, nevyuzil ani samoobsluzné kasy,nejsem

zaméstnanec obchodu, 3655 let

Respondenti méli mozZnost svobodné vyjadfit své ndzory, pti¢emz odpovéedi byly rozdéleny
na kladné (63,6 %), zaporné (18,6 %) a neutralni (17,8 %). Mezi neutrdlni odpovédi byly
zatazeny ty, které obsahovaly jak kladny, tak 1 zaporny postoj k problematice. Tento rozbor
poskytuje cenny pohled na motivace a obavy zakazniki, které mohou ovlivnit GspéSnost

konceptu prodejen 24/7.

Mezi nejcastéjsi kladné odpovédi patii flexibilita, moznost nakupovat kdykoliv a
neplanované nakupy. Mladsi respondenti (18-25 let) Casto zdlraziovali svobodu
nakupovani v nevSednich Casech a pohodli spojené s absenci davii. StarSi generace (3655
let) ocenila dostupnost pro neplanované nakupy. Tyto odpovéedi potvrzuji, Ze hlavni cilovou

skupinou jsou lidé s aktivnim Zivotnim stylem, ktefi ocefiuji ¢asovou flexibilitu.

Naopak mezi zapornymi odpovéd’'mi dominovaly obavy o bezpecnost, hluk z dopravy
v no¢nich hodinach a absence personalu. Starsi respondenti (56—70 let) ¢asto poukazovali
na dnesni nebezpecnou dobu a riziko kriminality. N&kteti respondenti z kategorie 2635 let
uvedli, ze preferuji osobni kontakt s prodavacem nebo vyuzivaji alternativy jako online
nakupy. Zajimavym piikladem jsou odpovédi nékolika respondentli, ktefi nepochopili
koncept samoobsluzného rezimu i kdyz ho méli popsany v uvodu dotazniku. Tito
respondenti vyjadfili obavu o pracovni podminky prodavacek — coz ukazuje na potiebu

jasn¢j$i komunikace konceptu prodejen 24/7.

Neutralni odpovédi kombinovaly klady 1 zapory. Nektefi respondenti ocenili
dostupnost pro neplanované ndkupy, ale zaroven vyjadfili obavy z omezeného sortimentu
nebo komplikaci pfi feSeni problému bez pfitomnosti personalu. Mladsi generace (18-25 let)

také zminila strach z pofidérnich osob v okoli prodejny béhem noc¢nich hodin.

Z téchto vysledkil plyne nékolik dalezitych ponauceni. Prodejny 24/7 by mély klast
diraz na bezpecnostni opatieni, naptiklad instalaci kamerového systému a napojeni na
centralni ochranu. Je také nezbytné =zajistit Cerstvost zbozi a snadné ovladani
samoobsluznych technologii. Komunikace konceptu by méla byt jasnd a zaméfend na
vysvétleni vyhod rezimu bez obsluhy, aby se predeslo nedorozuménim. Tato otdzka ukazala

opravdu Sirokou Skalu jak pozitivnich, tak negativnich odpovédi, které jsou stézejni
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v pfipad¢ zavadéni nové uspésné prodejny 24/7. Diky odstranénim nékterych negativnich

obav bude mnohem jednodussi dostat skeptické zakazniky do takovych obchodt.

5.3.4 Shrnuti dotaznikového Setfeni zaméreného na Sirokou verejnost a jeji

preference k prodejnam 24/7

Dotaznikovy vyzkum zaméfeny na prodejny 24/7 ptfinesl cenné poznatky o ndkupnich
zvyklostech, preferencich a obavach zakaznikii. Zacastnilo se ho 252 respondentt riznych
veékovych kategorii a lokalit, coz zajiStuje rozmanitost ndzord. Nejveétsi podil tvoftili
respondenti ze stiednich mést (38,5 %) a ekonomicky aktivni skupina ve véku 3655 let
(33,7 %), coz naznacuje, Ze prave tato skupina by mohla byt kliCovym cilovym segmentem

pro nonstop prodejny.

Vyzkum ukazal, Ze vétSina respondentl nakupuje nékolikrat tydné (61,1 %) nebo denné
(21 %), coz potvrzuje vysokou frekvenci nakupti a podporuje koncept prodejen s
nepietrzitym provozem. Nejcastéji preferované casy nakupt jsou odpoledne (56,3 %) a vecer
(40,5 %), coz zduraziuje potiebu flexibilnich oteviracich hodin. Respondenti nejcastéji
nakupuji v misté¢ svého bydlist¢ (61,1 %) nebo cestou z prace ¢i skoly (57,1 %), coz
naznacuje, Ze lokalita blizko reziden¢nich oblasti nebo dopravnich tras by byla idealni pro

umisténi prodejen 24/7.

Zkusenosti s prodejnami 24/7 ma pouze 28,2 % respondentli, coz ukazuje na relativni
novost tohoto konceptu. Presto 70,7 % respondentt vyjadiilo zdjem o moZnost nakupovat
mimo hlavni oteviraci dobu. Hlavnimi divody pro vyuziti nonstop provozu jsou
neplanované nakupy (72,5 %), klid na nédkup bez davi (52,2 %) a ¢asova flexibilita kvuli
zaneprazdnénému programu (47,2 %). Mezi obavy patii nejcasteji bezpecnost (27,4 %) a
kvalita zbozi (23,8 %), coZ naznacuje potiebu diirazu na bezpecnostni opatieni a pravidelnou

kontrolu sortimentu.

Oteviena otazka ,,Jaky je Vs hlavni diivod pro, nebo proti nonstop provozu?* odhalila
Sirokou $kalu motivaci 1 obav. Kladné odpovédi zdlraznovaly flexibilitu a moZznost
nakupovat kdykoliv. Negativni odpovédi se tykaly bezpecnosti, hluku a absence personalu.
Neutralni odpovédi kombinovaly klady i1 zapory, napiiklad dostupnost versus omezeny

sortiment.

Celkové vyzkum ukazuje vysoky potencidl pro zavedeni prodejen 24/7 zejména ve
sttednich méstech a reziden¢nich oblastech. Klicem k tspéchu bude odstranéni obav

zakaznikl prostfednictvim bezpecnostnich opatfeni, snadného ovladani technologii a jasné
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komunikace vyhod tohoto konceptu. Vysledky poskytuji pevny zaklad pro strategické

planovani a optimalizaci provozu téchto prodejen.

5.4 Shrnuti ziskanych dat provedenych vyzkumii a zodpovézeni

vyzkumné otazky

Vétsina respondentt (70,7 %) vyjadiila pozitivni postoj k moznosti nakupovat mimo hlavni
oteviraci dobu, pti¢emz hlavnimi diivody byly flexibilita, moznost neplanovanych nakupi a
klidné prostfedi bez davl. Nejcastéj$i obavy zahrnovaly otdzky bezpecnosti (27,4 %),
kvality zbozi (23,8 %) a absence personalu (17,1 %). Respondenti z mladSich v€kovych
kategorii (18-35 let) byli k tomuto konceptu otevienéjsi nez star§i generace, kterd Casto
preferuje tradi¢ni formy nakupovani. To naznacuje potiebu cilené komunikace a osvéty

zamétené na piekonani skeptickych postoja.

Prodejna v Hustopecich nad Be¢vou se nachazi v lokalité s vysokou dopravni frekvenci,
coz je vyhodné pro projizdéjici zdkazniky, ktefi tvoii primarni cilovou skupinu. Mistni
obyvatelé jsou zvykli na soucasnou oteviraci dobu a jejich zdjem o no¢ni nakupy je nizky.
Z dlouhodobého hlediska vSak muze byt zavedeni rezimu 24/7 ptinosné zejména pro
projizd¢jici zdkazniky, pokud bude dobfe komunikovéno. Na jednu stranu mize byt
efektivni prodejnu 24/7 spustit az za par let, kdy budou zakaznici na tento koncept prodeje
vice nauceni. Na stran¢ druhé uz neptijde o tak unikatni zalezitost a vyznamnym faktorem
je také budouci sniZzeni dopravni frekvence kvili pldnované déalnici D48 (tzv. PalaCovské

spojce), coz miize ovlivnit trzby prodejny. (Mésto Hranice, 2025)

Zkusenosti provozovatell jinych prodejen 24/7 ukazuji, ze tento koncept vyZaduje Cas
na osvojeni zakazniky. Po¢atecni bariéry spojené s digitdlni gramotnosti nebo nedivérou v
samoobsluzné systémy lze piekonat postupnou edukaci a jasnou komunikaci vyhod.
Uspé&snost rezimu 24/7 zavisi také na technologickém feSeni — intuitivnich pokladnach,

bezpecnostnich systémech a pravidelné kontrole kvality zbozi.
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5.4.1 Zodpovézeni vyzkumné otazky

o Maji zdkaznici zajem o zavedeni nepretrzitého provozu (24/7) na podnikové

prodejné?

Ano, zadkaznici maji zajem o zavedeni neptetrzitého provozu (24/7) na podnikové prodejné
VAHALOVY UZENINY, zejména projizd&jici skupina zakazniki. Uspé$na implementace
vSak vyzaduje peclivé planovani, odstranéni obav zakaznikli a silnou marketingovou
podporu zaméfenou na osvetu tohoto konceptu. Kli€em je zaméfit se na flexibilitu provozu

a zaroven zajistit bezpecnost, kvalitu sortimentu a jednoduchost nakupovani.
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6 NAVRH IMPLEMENTACE NEPRETRZITEHO PRODEJE 24/7

Implementace systému nepfetrzitého provozu (24/7) na podnikové prodejné VAHALOVY
UZENINY pfedstavuje inovativni krok smérem k modernizaci maloobchodniho prodeje. Na
zéklad¢€ vysledkt vyzkumu a analyzy dat je zfejmé, Ze tento koncept mé potencial uspokojit
potieby zakaznikd hledajicich flexibilitu, rychlost a dostupnost nakupi mimo béznou
oteviraci dobu. Tato kapitola se zamétfuje na navrh konkrétnich opatfeni, kterd zajisti
efektivni prechod prodejny na rezim 24/7. Jedna se o jednoduchy recept, které¢ho je mozné

se drzet pti pieklapeni kontejnerové prodejny na provoz 24/7.

6.1 Prodejni automat — Speka¢komat

Pro otestovani prodeje 24/7 spustila firma Vahala a spol v bfeznu roku 2025 prvni
Bernard. Jedna se o prodejni automat, ktery funguje v rezimu 24/7, tak aby mohli zakaznici
nakoupit uzeniny firmy Vahala a spol kdykoli se jim to hodi. Jedna se tak o prvni testovaci

zatizeni 24/7, které po urcitém case ukaze ndkupni data chovani zdkaznikd.

V automatu jsou dostupné nejen vSechny ptichuté Spekacki, ale také utopence, bagety,
pastiky, Sunky, parky i slanina. Ve Spekackomatu lze zaplatit pouze platebni kartou a jeho
provoz je stale v pocatcich. Jiz nyni z prodejnich dat Ize vidét, ze si lidé na tento koncept
prodeje postupné zvykaji a cht&ji koncept Spekackomatii rozsifit do mnoha jinych mést i

lokalit.

6.1.1 Umisténi automatu

vvvvv

obecnému vyzkumu, ktery ukazuje, ze nejlepsi lokalita pro umisténi prodejny 24/7 jsou
sttedni mésta (20 000 — 100 000 obyvatel), Ize vidét Ze je automat umistén na spravném
misté. Takticky bylo pak vybrano misto u Znackové prodejny Bernard ve ValaSském
Meziti¢i, kde chodi velké mnozstvi lidi nakupovat pivo. Takticky bylo obchodnim tymem
firmy Vahala a spol vybran tento prostor. Jednak znacka Bernard je rodinna firma, ktera
dava diraz na brand a kvalitni pivo. Firma Vahala a spol. svou strategii taktéz tla¢i na kvalitu

svych vyrobkd, a tak tohle misto vychazelo jako ideélni volba.

Znackova prodejna Bernard ale neni jediny divod umisténi automatu na tohle misto.
V okoli automatu se nachazi velké firmy jako jsou Robe lightning, PWO, ¢i balirny kavy

JDE Jacobs Douwe Egberts o velkém po&tu zaméstnanci, ktefi denné kolem Spekackomatu
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prochézeji. Proto jsou v automatu umistény svacinkové pomazanky, pastiky, balené Sunky 1

bagety, které¢ mohou poslouzit jako rychla svacinka v priitbéhu dne.

Obrazek 12 - Spekackomat Vahala

(zdroj: vlastni)

6.1.2 Nejcéastéjsi ¢as nakupu

Vzhledem k tomu, Ze je Spekatkomat v provozu teprve tfi tydny, nelze z jeho fungovani
vyvozovat definitivni zavéry. Pfesto vSak dostupna data umoziluji zékladni analyzu
casového rozlozeni ndkupti béhem dne. Na zikladé¢ dosavadnich 430 uskutecnénych
transakci 1ze identifikovat nejexponovanéjsi nakupni obdobi, které se soustredi predevsim

do odpolednich hodin mezi 14:00 a 17:00.

Tato casova preference odpovidd vysledkim ziskanym z obou realizovanych
dotaznikovych Setieni. V prvnim dotazniku, ktery se zaméioval na zdkaznické preference
pfimo v prodejné VAHALOVY UZENINY, uvedlo 65,6 % respondentll, Ze nejrad&ji
nakupuji v odpolednich hodinach, konkrétné¢ mezi 12:00 a 18:00. Ve druhém dotazniku,
ktery se zabyval obecnym postojem k provozu prodejen v rezimu 24/7, oznacilo toto asové
rozmezi jako preferované 56,3 % respondentti. Oba vysledky tedy ukazuji shodny trend v
zékaznickém chovani s diirazem na odpoledni ndkupy. Z ptiloZeného grafu je mozné krome
casového rozlozeni trzeb sledovat také celkovy objem utrzené ¢astky, ktery za tii tydny

provozu ¢inil 38 498 K¢.
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Prodeje na Speka¢komatu jsou Gasto ovlivnény vikendem, kdy si lidé radi nakoupi a
zéasobi se Spekackem 1 jinymi uzeninami na sobotu a ned¢li. Ve Ctvrtek a patek tak 1ze vidét
mnohem V&t trzby neZ ve zbylé viedni dny. Vysoké trzby ve Spekackomatu také ovliviiuje
pocasi. Nejvice je to ovlivnéno praveé u Spekackd, které lidé nakupuji, aby je mohli opéct
nad ohném. Ostatni produkty jako jsou utopenci, Sunky slaniny kupuji lidé kontinudlné bez

vysSich vykyvi.

6.1.3 Dalkové sledovani stavu

Pro dalkové sledovani aktualniho stavu automatu je vyuzivana mobilni a desktopova
aplikace, kterd sleduje aktudlni nakupy, obsazenost jednotlivych produktovych kanalu
v automatu. Aplikace také upozoriiuje na stav teploty, tak aby byl automat chlazeny v rozpéti
od 2° do 5° C. Na zéklad¢ této aplikace jsou provedeny objednavky a nasledné doplnéni
automatu, které probihd 3—4 x do tydne. V automatu je sledovano pomoci dodacich listi i

datum spotieby vyrobkl, tak aby nedoslo k ndkupu vyrobku po datu spotieby.

11pm
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(zdroj: vlastni zpracovani)
6.2 Navrh technologického FeSeni prodejny 24/7

Pro tuto ¢ast provedl autor prace telefonicky rozhovor s ttemi firmami zabyvajici se instalaci
a implementaci feSeni 24/7 na prodejnach po celé Cr i v zahrani¢i. Provedené telefonické
hovory zjistovaly nacenéni preklopeni aktudlni kontejnerové prodejny na provoz 24/7. V
telefonatu byly zjistovany i konkrétni polozky, které je potieba pro preklopeni potidit. Firmy
ani konkrétni ceniky nejsou zvetfejnény, protoze na n¢ autor prace nedostal povoleni. Ceny
za jednotlivé polozky jsou redlné a odpovidaji redlnym instalacim v poslednich mésicich.
Cenové rozpéti je viak velmi Siroké. Pro instalaci v kontejnerové prodejné VAHALOVY
UZENINY je pocitano s niz$i investici, ktera neobsahuje ty nejvyspélejsi technologické
systémy. Nize jsou vypsany konkrétni sekce podle toho, jak postupuje ndkup. U kazdé sekce

je rozebrano, jaké zatizeni je potfeba. NiZe je pak pfiblizny cenik vSech poloZek.

6.2.1 Vstup do prodejny

Na zaGatek je tfeba poznamenat e pro prodejnu VAHALOVY UZENINY by byl
nejefektivnéjsi vstup mimo hlavni oteviraci dobu urcen pouze pro obcany starSich 18 let.

Dtivodem jsou alkoholické produkty na prodejné. Prodejna jedna velkd mistnost, kde neni
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moznost izolace alkoholu do jiné mistnosti za ucelem eliminace mladSich zakaznikii. Proto

je doporucen vstup nad 18 let.

Pro vstup do prodejny je ve vétSiné Ceskych prodejen 24/7 vyuzivan QR kdd, nebo
Cipova karta. VétSina Ceskych maloobchodnich fetézcl vyuziva vstup pomoci aplikace
DoKapsy od CSOB. Zakaznici se tak piihlasi do mobilni aplikace, ktera jim vygeneruje
unikatni QR kod, jenz slouZzi k otevieni dveti prodejny. Po vstupu do prodejny mohou volné
nakupovat. Vyhoda této aplikace, Ze se do ni registrujete diky bankovni identité¢. Kdyz by
nastala situace, Ze by po vstupu do prodejny zlodé&ji vykradli prodejnu, prodejce by o zlod¢ji
veédél jméno, piijmeni, kontaktni adresu, bydlisté, plnoletost a dalsi. Vyhodou aplikace
DoKapsy od CSOB je, Ze k instalaci aplikace nepotiebujete mit bankovni tidet u této banky.
Autor prace tedy pti implementace doporucuje vstup pres tuto aplikaci, kterd je mezi lidmi
rozsifend a vétSina lidi, ktefi nakupuji v nonstop obchodech jsou na ni zvykli a maji ji

stazenou v telefonu.

Dalsi moznosti vstupu je ¢ipova karta vydavany ptimo prodejcem. Tento druh vstupu
se osvedcil u starSich osob malych vesnickych prodejen. Je to 1 mozné feSeni pro prodejnu
VAHALOVY UZENINY. Prodejce by tam mohl vydat n&kolik karet star§im lidem, ktefi
neumi zachazet se smartphony. I tito 1idé by pak mohli vstupovat do prodejen, kdy by u
ctecky naskenovali kartu, nebo Cip. Drzitel takové karty se pak musi zavazat, Ze kartu bude
pouzivat pouze on a Ze je nepienosnd. V opacném piipad¢ by se mohlo stat, Ze by prodejnu
navstivil nezletily obCan, pro kterého prodejna neni urcena. Lidé, ktefi Casto nemaji
smartphone nemaji ani platebni kartu. Vyhodné by bylo zvolit takové karty/Cipy, které je
mozné piimo na prodejné nabijet penézma. I tohle feSeni existuje a je aplikované v mnoha

malych kontejnerovych obchodech.

6.2.2 Monitoring pohybu na prodejné

Monitoringem na prodejn¢ je mysSlen kamerovy systém. Je to jedna z dilezitych a
vyznamnych polozek pii realizaci konceptu 24/7. Na kontejnerové prodejné VAHALOVY
UZENINY by stacily 3 takové kamery, které by bezpe¢né zaznamenaly celou prodejnu a
pohyb na ni. Kamery by mély zabezpeCovat vstupni dveie, samotnou pokladnu a jednotlivé

regaly, tak aby bylo mozné zaznamenat chovani ptipadnych zlodé&;ji.

V dne$ni dobé je mozné investovat do kamerovych systémi, které pomoci umélé

inteligence dokdzou vyhodnotit potencidlni nebezpeci nebo zlodgje. Pti takovém podezielém
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chovani okamzité systém odesild informace na dispecink 24/7, ktery dodavatel zajistuje. U

téchto kamer se vSak jedna o nakladnéjsi zatizeni.

6.2.3 Cenovky zbozi

Pti prestupu do rezimu 24/7 se ¢asto uvazuje i o prechodu na elektronické cenovky, coz je
trend posledni doby. Tyto cenovky je mozné ménit a spravovat na dalku, coz je pro
provozovatele velka vyhoda. Mnoho provozovatelii tak po hlavni oteviraci dobé, ¢i v noci
nastavi vyssi cenu u alkoholu, tak aby byla stale levnéjsi nez na drazsSich benzinovych
pumpach, ale zaroven vyssi nez obvykle. Tento koncept miize byt aplikovan i na jiném druhu
zbozi. Dal$i vyhodou mtize byt efektivni fizeni skladovych zasob a objednavek, kdy je dnes
mozné vyuzit umélou inteligenci na predikci objednavek. Al se nauci z predeSlych

objednéavek a ndkupli a dokéaze tak persondlu prodejen poskytnout ndvrh objednavky.

Naopak nevyhodou casto byva, Ze prodejna musi pfejit na novy software, ktery umi
pracovat s témito cenovkami. Coz mtze byt problém pro vedouci a persondl na prodejné. Pti

prechodu na 24/7 je to ale idedlni Cas.

6.2.4 Nakup a platba

Platba za nakup pfi hlavni oteviraci dobé by probihala stejnym zpiisobem jako doposud. Za
stavajici kasou by byla prodavacka, kterd by odbavila zdkaznika a jeho nakup. Vedle
stavajici pokladny by vSak byla umisténa autonomni pokladna, na které by byl mozny nakup
jak pfi hlavni oteviraci dobé&, tak 1 po ni. Zaroven ndkup po hlavni oteviraci dobé by bylo
mozné provést pouze na autonomni pokladné. Pro tuto prodejnu by bylo vyhodné potidit
feSeni. StarSi zdkaznici, ktefi nedisponuji platebni kartou by mohli platit predplacenou
kartou, kterd bude vydana obchodnikem. Jednalo by se tedy o samoobsluznou pokladnu jako
jsme zvykli v nékterych supermarketech, na pokladné by stacilo naskenovat zbozi a vlozit
jej do kosiku. Zbozi neoznacené carovym kodem jako je pecivo, je potieba umistit na vahu
a zadat pfesny artikl v menu pokladny.

V ramci pfechodu na autonomni pokladni feSeni by bylo nezbytné nahradit stavajici

vahu a pokladni zafizeni novym systémem, ktery bude kompatibilni se softwarem dodanym

poskytovatelem samoobsluzné technologie.

Vyznamnou piidanou hodnotou nové pokladny je potencidlni integrace systému pro

spravu vérnostnich karet, ktery souCasné provizorni zafizeni neumoznuje. Zavedeni
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takového systému by provozovateli pfineslo vyhodu v podobé sbéru zédkaznickych dat, jez
umoziuji detailnéjsi analyzu nakupniho chovani — tedy kdo, kdy a jaké produkty nejcastéji
nakupuje. Tyto informace mohou nasledné poslouzit jako cenny podklad pro optimalizaci

sortimentu a strategické fizeni nabidky.

6.2.5 Vystup z prodejny

Vystup z prodejny je opét mozny pomoci QR kodu vygenerovaném v aplikaci DoKapsy od
CSOB. Zakaznik tak naskenuje u &te¢ky u dveti QR kod, ¢tecka odemkne dvefe prodejny a

zakaznik tak mize vyjit ven.

6.3 Cenova naroc¢nost

Nize je uveden podrobny cenik technologii, kterych je potieba k rozjeti prodejny 24/7. Ceny
jsou orientacni a jejich rozpéti je Siroké. Na zdkladé provedenych telefonatii s firmami
provozu na 300 000 K¢ bez DPH. Celkova suma se vsak mtize vysplhat na n€kolik milionti
K¢, zalezi vSak na naro¢nosti. Pfi konzultaci s témito firmami bylo vychazeno z prodejen
podobnych velikosti 0 max 100 m? véetn€¢ zazemi pro persondl. VSechny polozky jsou

uvedeny bez DPH.

e Samoobsluzna pokladna 60 000,- v zakladni vybavé (vCetné skenneru, tiskarny
na paragon), vyssi verze mohou stat az za 200 000,- Pro kontejnerovou prodejnu

VAHALOVY UZENINY by stacila jedna takové pokladna.

o Ctecka QR kodt nebo karet u dvefi cca. 6 000,-/ks. Na kontejnerové prodejné by
byly 2 takové Etecky (vzdy u vstupu v exteriéru pro vchod a v interiéru pro

odchod)

e Kamerovy systém 30 000,- jednalo by se o 3 kamery pomoci kterych by bylo

mozné monitorovat prodejnu na dalku zive€ 1 v zdznamu.

e Piedélani dveii na elektricky zamek 5 000,-. Zde by Slo o pouhé vloZeni
elektrickych zamka, které by aktivovala cteCka QR kodu ¢i karet pro vstup a

vystup.

e Elektronické cenovky 50 000,- Tuto polozku Ize rozd¢€lit na samotné cenovky,

komunikac¢ni jednotku a software ktery vSe spravuje. Ceny se 1i$i u vyrobct a



UTB ve Zliné, Fakulta multimedialnich komunikaci 101

také na zaklad€ poctl produktii na prodejné, aktualné jich na prodejné je kolem

1 000 produktd.

e Cedule OTEVRENO/ZAVRENO 1 000,- jednd se o nepatrnou polozku, ktera
zékaznika informuje, jestli prodej 24/7 opravdu funguje, nebo jestli je

pozastaven.

e Software fidici pokladnu kamery 20 000,- Jedna se pocatecni castku za software.

Kazdym mésicem se pak plati za licenci, ktera stoji dalSich 5 000,- mésicné.

e Centralni fidici modul 30 000,- Centralni modul je fidici jednotka, kterd
zpracovava vSechny data z pokladny, kamer, ¢teCek vstupli a shromazd’uje

vSechny informace. Jedna se o takovy mozek prodejny 24/7.

e Dalsi polozky 30 000,- mezi tyto polozky lze zatadit detekci napajeni (ktera
zkouma, jestli jde do prodejny elektrika), nebo marketingovy informacni systém,
ktery pomoci riznych cedulek naviguje zdkaznika, jak se na prodejné orientovat

a jak postupovat pti nakupu

e Dalsi cenovkou je pak provedeni, které je u jednotlivych dodavatelii rozlisné.

6.4 Provozni model prodejny

Na zéklad¢ provedeného vyzkumu a vyhodnoceni soucasné¢ho provozu je navrzen hybridni
provozni model, ktery kombinuje standardni oteviraci dobu s nepfetrzitym samoobsluznym
rezimem. V tomto modelu zistavd zachovana stavajici provozni doba s piitomnosti
persondlu, tedy od 6:00 do 17:00, a po odchodu prodavaéek v 17:00 se prodejna automaticky
pfepind do autonomniho rezimu, ve kterém je pfistupna prostfednictvim piihlaSeni pomoci

bankovni identity.

Zavedenim tohoto modelu by se vyznamné navysil pocet hodin, béhem nichz je
prodejna dostupna zédkaznikiim. V soucasnosti ¢ini tydenni provozni doba 61 hodin, zatimco
pii rozSifeni na provoz 24/7 by se piistupnost prodejny zvysila o dalsich 107 hodin tydné,
coz by piedstavovalo celkem 168 hodin provozu tydné. Tato zména umoziiuje lépe vyuzit
poptavku mimo béznou pracovni dobu, piedev§im v brzkych rannich hodinach, vecer, v noci

a o vikendech.

Jednim z vyznamnych piinost tohoto provozniho modelu je také moznost provozu o

statnich svétcich, kdy byva vétsina béznych maloobchodnich provozoven uzaviena. V Ceské
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republice se jednd o 13 svatecnich dnt, které by tak mohly byt nové vyuzity k realizaci trzeb,
jez by jinak nebylo mozné uskutecnit. Navrzeny systém piinasi vyhody jak z hlediska
obchodniho potencialu, tak z pohledu zakaznického komfortu, nebot’ vyrazné rozsituje
moznosti ndkupu mimo béznou oteviraci dobu a ptispiva ke zvysSeni dostupnosti sortimentu

v kteroukoli denni i no¢ni dobu.

6.5 Marketingova strategie

Hlavnim cilem marketingové strategie je odstranit obavy zadkaznikli z nonstop provozu a
zéaroven zvysit povédomi o prodejné mezi projizdéjicimi fidi¢i 1 mistnimi obyvateli. Kampan
cili pfedevSim na zakazniky, kteti projizd€ji po hlavni dopravni trase, ale nezapomind ani na

mistni komunitu.

6.5.1 Online propagace — mapy a socialni sité

Online marketing prodejny bude zahajen zajisténim jeji vyrazné viditelnosti v navigacnich
aplikacich, jako jsou Google Maps, Waze a Mapy.cz. Prodejna bude uvedena pod ndzvem
,VAHALOVY UZENINY — NONSTOP* a doplnéna popiskem, ktery bude zdiraziovat

cerstvost sortimentu, samoobsluzny provoz a diiraz na bezpecnost.

Ridi¢tim se budou zobrazovat reklamni bannery s kli¢ovymi vyhodami: ,,Rychly ndkup
kdykoliv, Cerstvé produkty z regionu a dalkova podpora.*“ Pti prijezdu kolem prodejny se v
aplikacich zobrazi upozornéni typu: ,Mate chut’ na kavu nebo néco malého na cestu?
Zastavte se u VAHALY — mame otevieno nonstop!“ Oteviraci doba bude uvedena jako

nepretrzity provoz.

Na téchto platformach budou spusStény kampané za Ucelem zvySeni povédomi o
prodejné. Pro maximalni ¢innost reklamy se doporuci investice ve vysi 7 000 K¢ mesi¢né
behem prvnich mésicii provozu. V pozd¢jsi fazi bude mozné rozpocet snizit, ovsem tak aby
nebyl nizsi nez 4 000 K¢ mésicné.

Soucasti online prezentace v mapovych aplikacich budou také fotografie interiéru, které
budou zachycovat kamerovy systém a samoobsluzné pokladny, ¢imz se bude posilovat

divéra v bezpecné a moderni prostiedi pro nakup.

Na socidlnich sitich hlavniho profilu firmy bude probihat edukace zékaznikl
prostfednictvim video privodcd, ktefi budou nazorné ukazovat, jak nakupovat v

samoobsluzném rezimu. Pro star§i zakazniky a méné technicky zdatné navstévniky budou v
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prodejné k dispozici letaky s piehlednou infografikou ,,Pro¢ u nds nakupovat NONSTOP?*,

které budou zdtraznovat klid, rychlost a Cerstvost nakupu.

6.5.2 Propagace v misté prodeje

V prodejné samotné budou hrat kliCovou roli fyzické navody a Stitky. Na dvefich a u
pokladen budou umistény piehledné instrukce ve ttech krocich: pfihlaSeni pomoci QR kodu
nebo bankovni identity, skenovani zboZzi a platba kartou. Pro zdkazniky, ktefi budou
potiebovat asistenci, bude k dispozici help linka. Bezpecnostni prvky, jako jsou kamery a
dobfe osvétlené prostory, budou oznaceny napisy ,,24/7 pod dohledem kamer a centralni
ochranky“. QR kédy vedle pokladen budou odkazovat na videonavody, které vysvétli proces

nakupu.

Reseni zakaznickych obav se stane klicovou soudasti kampang. Bezpecnost bude
komunikovana pomoci informacnich stitkdi s detaily o kamerach s no¢nim vidénim a
moznosti okamzitého zasahu ochranky. Kvalita zbozi bude garantovana pravidelnym
dopliiovanim sortimentu — naposledy ve 22:00 a 6:00 — coz bude zvyraznéno Stitky s
casovym razitkem. Pro zakazniky, kteti budou mit obavy z absence personalu, bude fungovat
nepretrzita helpdesk linka (nonstop@yvahala.cz), kde operatofi poskytnou technickou pomoc

1 poradenstvi pti vybéru zbozi.

Pro projizdé¢jici zdkazniky budou pfipraveny specidlni nabidky, napiiklad bali¢ek
,»Cestovni svacina“ se slevou 10 % pti ndkupu mezi 22:00—6:00. Billboard v Miloticich nad
Becvou, ktery firma Vahala dosud vyuziva, bude i nadale ladkat fidi¢e na teplou kévu a
obcerstveni, zatimco navigacni aplikace budou zobrazovat upozornéni typu ,,Zastavte se na

obcerstveni — 5 minut od vasi trasy!“.

Zpétné vazba bude kli¢ova pro dlouhodoby tspéch. Zakaznici budou moci pomoci QR
kodu u pokladen ohodnotit svou zkuSenost a ziskaji slevu na dalsi ndkup. Recenze na Google
Maps budou pravidelné sledovany, aby firma mohla pruzné reagovat na podnéty a zpétnou

vazbu.

6.5.3 Shrnuti kampané

Cela kampan kombinuje jasnou komunikaci vyhod nonstop provozu s aktivnim feSenim
obav. Projizd¢jici zékaznici budou oslovovani prostfednictvim navigacnich aplikaci a

atraktivnich nabidek, mistni pak oceni pohodli a lokalni produkty. Jednotny vizudl a diraz
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na bezpecnost posiluji divéryhodnost prodejny, coz je klic¢ové pro tspéch v konkurenénim

prostiedi.

6.6 Navratnost v ¢ase

V této kapitole se zamé&fime na vypocet ndvratnosti investice (ROI) spojené se zavedenim
rezimu 24/7 na prodejné. Cilem je vyhodnotit, jaky vliv bude mit tento krok na finan¢ni
vykonnost prodejny. Pro vypocet navratnosti byly zvoleny dvé varianty, které reflektuji
rizné predpoklady o podilu prodeji v rezimu 24/7 na celkovych trzbach. Prvni varianta
vychazi z pfedpokladu, Ze prodeje mimo béznou oteviraci dobu budou tvoftit 5 % z celkovych
trzeb, zatimco druhd varianta zohlednuje 10% podil téchto prodeji. Jedna se o odhady trzeb,
které vychazi z jiz fungujicich prodejen s rezimem s 24/7 jak jiz bylo zji§téno v praktické
¢asti. Ob¢é moZnosti poskytuji odlisné vysledky, které ndm umozni posoudit, jak vyrazné
muze tento novy prodejni rezim ovlivnit financni vysledky prodejny. Z dostupnych

informaci vime, Ze:
e Trzby na kontejnerové prodejné za rok 2024 Cinily: 12 542 346 K¢ bez DPH
e Naklady na provoz za rok 2024 ¢inily: 9 971 928 K¢ bez DPH
e Cisty zisk kontejnerové prodejny za rok 2024 &inil: 2 570 418 K& bez DPH
Kroky pro vypocet navratnosti investice:

e Urceni pocatecni investice:
Zahrnuje vSechny néklady spojené s realizaci projektu, naptiklad nakup
technologii (samoobsluzné pokladny, kamery), instalaci, Skoleni personalu a

marketingovou podporu.

e Vypocet Cistého zisku z investice:
Cisty zisk se vypo¢ita jako rozdil mezi celkovymi piijmy generovanymi
projektem a provoznimi naklady (napft. energie, udrzba, poplatky za software).

e Pouziti vzorce:

Hodnoty dosazeného zisku a pocate¢nich ndkladl dosadite do vzorce pro ROI.

ROI (%) = <

Cisty zisk z investice — PoCatecni investice 100
VIR - X
Pocatelni investice
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6.6.1 Navratnost investice pri zisku 5 % z nonstop prodeje

V roce 2024 Cini trzby prodejny bez DPH castku 12 542 346 K¢, pticemz Cisty zisk
predstavuje 2 570 418 K¢ bez DPH, coZ odpovida 20,5 % z trzeb. Pro vypocet ndvratnosti
investice (ROI) je nezbytné znat jak Cisty zisk z investice, tak i poéateéni investici. Cisty
zisk z investice vypocitame na zaklad¢ o¢ekavaného zvyseni trzeb, konkrétné o 5 %, pticemz
tento rlst predstavuje trzby z prodeje mimo hlavni oteviraci dobu, které tvoii 5 % z
celkovych trzeb. Pokud tedy trzby za rok 2024 dosahuji 12 542 346 K¢&, coz predstavuje 95
% z oCekavanych trzeb, celkova trzba pro rok 2024, vcetné rezimu 24/7, ¢ini 13 202 469,5
K¢. Z této castky 5 % odpovida 660 123,5 K¢, které tvoti ptijmy z no¢niho prodeje za jeden

rok.

Predpokladame-li, Ze Cisty zisk z trzby zlstane na Grovni 20,5 %, Cisty zisk prodeje
24/7 za rok 2024 predstavuje 135 325,3 K¢. Po odecteni mési¢nich nakladl na licence k
pokladnimu softwaru a energie, které ¢ini 5 000 K¢ mési¢né (tj. 60 000 K¢ roc¢né), se Cisty
zisk snizi na 75 325,3 K¢ za rok. Tento Cisty zisk predstavuje vynos z investice do rozsifeni

provozu o rezim 24/7.

Pro dokonceni vypocltu navratnosti investice je rovnéZz nutné zohlednit pocatecni
investici, ktera ¢ini ptiblizné¢ 400 000 K¢ bez DPH. Po doplnéni téchto tidaji do vzorce pro

vypocet ROI je mozné stanovit celkovou ndvratnost této investice.

75 325,3 — 400 000
400 000

ROI (%) = ( )x 100
ROI (%) = —81,17 %

Ze zaporného Cisla mizeme tedy vidét, Ze prvnim rokem se investice pouze z nonstop
provozu (mimo hlavni oteviraci dobu nezaplati). Kdyz vSak zohlednime 6 let fungovani

prodejny se stalou trzbou 5 % z celkové trzby prodejny dostavame se do kladného ¢isla.

100

(75 325,3 X 6) — 400 000) y

ROI (%) = ( 400 000

ROI (%) = 12,99 %
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Z vypoctu je jasné, ze pokud bude prodejna fungovat timto tempem 6 let, nadklady za
investici budou navraceny. Z dalSich pocitani lze zjistit, ze investice do rezimu 24/7 se
zaplati vlastnim provozem po 5 letech a 3 mésicich. Z dat v praktické ¢asti Ize vysledovat,
Ze procenta trzeb rostou s tim, jak se lidé u¢i nakupovat mimo hlavni oteviraci dobu.
Vyznamnou trzbou jsou pak prodeje o statnich svatcich, kdy byva prodejna normalné

zaviena.

6.6.2 Navratnost investice pri zisku 10 % z nonstop prodeje

Cisty zisk z investice vypo¢itame na zikladé o¢ekavaného zvyseni trzeb, tentokrat o 10
%, pricemz tento rist predstavuje trzby z prodeje mimo hlavni oteviraci dobu, které tvoii 10
% z celkovych trzeb. Pokud tedy trzby za rok 2024 dosahuji 12 542 346 K&, coz predstavuje
90 % z ocekavanych trzeb, celkova trzba pro rok 2024, véetné rezimu 24/7, ¢ini 13 935 940

K¢. Z této castky 10 % odpovida 1 393 594 K¢, které tvoti piijmy z nocniho prodeje za jeden

rok.

Pokud Cdisty zisk z trzby ziistane na urovni 20,5 %, z prodeje 24/7 za rok 2024
ptedstavuje 285 697,77 K&. Po odecteni mési¢nich ndkladi na licence k pokladnimu
softwaru a energie, které ¢ini 5 000 K¢ mési¢né (tj. 60 000 K¢ rocné€), se Cisty zisk snizi na
225 697,77 K¢ za rok. Tento Cisty zisk predstavuje vynos z investice do rozsifeni provozu o

rezim 24/7 pti predpokladu Ze 10 % trzeb bude vytvofeno mimo oteviraci dobu.

Pro vypoctu ndvratnosti investice je opét nutné zohlednit pocatecni investici, kterd ¢ini
piiblizn¢ 400 000 K¢ bez DPH. Po doplnéni téchto tidaji do vzorce pro vypocet ROI je

mozné vypocitat ndvratnost investice.

225697,77 — 400 000
400 000

ROI (%) = ( ) x 100

ROI (%) = —43,58 %

Zaporny vysledek ukazuje, Ze béhem prvniho roku se investice do nonstop provozu (tedy
mimo béznou oteviraci dobu) sama nevrati. Pokud ale pocitdme s tiiletym provozem rezimu
24/7 a stabilnim podilem trzeb ve vysi 10 % z celkového obratu prodejny, investice se

dostava do plusovych hodnot.
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(225 697,77 x 3) — 400 000
) % 100

ROI (%) = ( 400 000

ROI (%) = 69,27 %

Na zaklad¢ vypoctl je ziejmé, ze pti souasném tempu provozu 3 let by se investice do
prodejny davno vratila. Dale bylo zjiSténo, Zze rezim 24/7 by se sam zaplatil pfiblizné¢ za

jeden rok a devét mésict.

6.6.3 Shrnuti k navratnosti investice v ¢ase

Z provedenych analyz a vypoctll navratnosti investice (ROI) je zifejmé, ze zavedeni
rezimu 24/7 na prodejné ma potencial pfinést dlouhodobé finan¢ni i nefinancni pfinosy.
PtestoZe prvni rok provozu nepfinese okamzitou navratnost investice, coz je bézné u novych
konceptti, kde si zdkaznici teprve zvykaji na moznost nakupovat mimo béznou oteviraci
dobu, postupem casu lze ocekavat vyrazny narast trzeb. Z dat vyplyva, ze podil trzeb z
no¢niho a svatecniho provozu mize postupné vzrust az na 20 %, coz zasadné ovlivni

finan¢ni vykonnost prodejny.

Pti konzervativnim odhadu 5% podilu trzeb z nonstop provozu se investice zaplati za
piiblizné 5 let a 3 mésice. Pokud vSak podil trZzeb vzroste na 10 %, ndvratnost investice mize
byt dosazena jiz za necelé dva roky. Tyto vysledky ukazuji, Ze 1 pii pomalejSim nab&hu trzeb
je investice do rezimu 24/7 ekonomicky smysluplna. Pokud by se investice vratila do 4 let,

1ze ji povazovat za vynikajici, a ndvratnost do 6 let je stale velmi atraktivni.

Kromé¢ finan¢nich pfinostt ma zavedeni nonstop provozu vyznamny marketingovy
potencial. Prodejna se stava inovativni a moderni sluzbou, ktera zvysSuje dostupnost produkti
pro zakazniky v okoli, zejména béhem svatkii nebo no¢nich hodin, kdy jsou jiné obchody
zaviené. Tento krok nejen posiluje image prodejny jako zékaznicky orientované firmy, ale

také prispiva k budovani loajality zakaznik a zlepSeni jejich nakupniho komfortu.

Celkove lze ftici, ze zavedeni rezimu 24/7 ptedstavuje strategickou investici s
dlouhodobym pifinosem, kterd kombinuje ekonomické vyhody s pozitivnim dopadem na

spokojenost zakaznikli a vnimani znacky.
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6.7 Doporuceni pri preklopeni prodejny

Na zikladé¢ vyzkumu a nazoru provozovateli prodejen 24/7 lze pii implementovani

nepretrzit¢ho provozu doporucit nasledujici kroky:
e Zam¢fit se na projizdéjici zakazniky jako primarni cilovou skupinu.
e Zajistit jednoduchy nédkupni proces
e Poskytnout zakaznikim navodné materidly a infografiky.
e Zajistit spolupréci s bezpecnostni agenturou.
e Optimalizovat kamerovy systém pro Al rozpoznavani a kontrolu.
e Zatadit Al do planovani objednavek
e Zajistit dikladnou komunikaci vyhod rezimu 24/7 smérem k vetejnosti.
e Piipravit persondl na nové role a zodpovédnosti v rezimu 24/7.

e Implementovat bezpeCnostni opatfeni a intuitivni technologie pro zajisténi

pohodIného nakupu.

e Pravidelné monitorovat efektivitu provozu a ptizpisobovat nabidku potfebam

zakaznikd.
e Pii otevirani takové prodejny udélat event pro novinare

e Dikladné zmapovat dodavatelé feSeni 24/7, vyuzit jejich know-how a nechat

provést feseni na kli¢ od jednoho dodavatele

e Spojit se s nekym, kdo takové feSeni zavedl/zavadi.

6.8 Lokace prodejny

Planovana vystavba dalnice D48, ktera povede nedaleko soucasné kontejnerové prodejny
VAHALOVY UZENINY v Hustope&ich nad Be&vou, vyrazné snizi dopravni frekvenci na
stavajici silnici 1/35. Podle dat Reditelstvi silnic a dalnic CR (2025) by mél pocet
projizdé€jicich vozidel klesnout z aktualnich 7 109. Tento pokles vSak neznamenda konec
potencialu prodejny 24/7, ale naopak poskytuje uvahu, jestli takovou prodejnu piredélat, ¢i
nevybudovat vlastni v jiné lokalité. Podle vyzkumu (KIMBERLY, YINGLING, 2023)
vyplyva ze zlepSeni dopravni infrastruktury, jako jsou rekonstrukce silnic, nové vyjezdy

nebo mosty, mize mit pozitivni i negativni dopady na okolni podniky. Zatimco n¢které firmy
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mohou t&zit z lepsiho pfistupu a zvySeného provozu, jiné, zejména malé podniky, mohou
byt negativné ovlivnény dlouhodobymi stavebnimi pracemi nebo pfichodem velkych
obchodnich fetézcli. Studie provedend MnDOT (Minnesota Department of Transportation)
zjistila, ze malé podniky v méstskych oblastech Castéji Celily poklesu trzeb a zaméstnanosti
béhem stavebnich praci, zatimco vétsi fetézce meély tendenci profitovat z projektl
zamétenych na zlepSeni dopravniho toku. Tento jev (na restauracnich zatizenich) popisuje 1

(NJOMO, Mungai, 2018) a potvrzuje stejny vysledek.

Kli¢ové je zaméfit se na mista s vysokou dopravni frekvenci na nové trase dalnice,
napiiklad u néjezdi nebo odpocivadel. Zakaznici na dlouhych cestach oceni moZznost
rychlého nédkupu zakladnich potravin, kdvy nebo obcerstveni. Zaroven je tieba zohlednit, Ze
1 po dokonceni D48 zistanou nékteré useky stavajici silnice 1/47 vyuzivané pro mistni
dopravu, coz udrzuje urcity potencial pro prodejnu v ptivodni lokalité. Na zakladé vyzkumu
mezi 252 respondenty a analyzy dopravnich dat jsou pro umisténi prodejny 24/7 klicova
nasledujici kritéria:

e Velikost mésta: Idedlni jsou stfedné velka mésta (20 000—50 000 obyvatel), kde je

dostate¢na poptavka, ale nizka konkurence podobnych prodejen.

e Dopravni dostupnost: Lokalita musi byt snadno dostupna z hlavnich dopravnich

tepen (napi. do 5 minut od exitu déalnice).

e Rezidencni zéna: Prodejna by méla byt umisténa v blizkosti obytnych ctvrti, ale

zéaroven s dostate¢nym odstupem od domt, aby nedochézelo k hlukové zatézi.

e Logisticka vyhoda: Blizkost firmy Véhala a spol. pro snadné zasobovani.

6.8.1 Doporucené lokace prodejny s nepretrzitym provozem
Hustopece nad Becvou (stavajici lokalita)

Stavajici umisténi prodejny v Hustopecich nad Be¢vou nabizi nékolik vyznamnych vyhod.
Jedna se o lokalitu s jiz vybudovanou infrastrukturou a dobrou znalosti znacky mezi
mistnimi obyvateli. Provoz zde muze flexibiln¢ kombinovat denni rezim s obsluhou a no¢ni
provoz v samoobsluzném rezimu. Dalsi vyhodou je blizkost vyrobniho zavodu spole¢nosti
Véhala, coz vyrazn¢ snizuje ndklady na logistiku. Mezi nevyhody této lokality patii zejména
snizeni dopravniho zatizeni v diisledku dokonceni délnice D48, stejn¢ jako omezeny prostor

pro ptipadné rozsiteni provozovny.

Valasské Mezirici
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Tato lokalita se vyznacuje strategickou polohou na kiizovatce diileZitych dopravnich tahi
1/57 a1/69. Denné tudy projizdi ptiblizné 9 200 vozidel, coz zvySuje potencial pro impulzivni
nakupy fidict. V blizkosti najezdu na dalnici D48 je navic k dispozici dostatek volnych
pozemku pro vystavbu nové provozovny. Na druhou stranu je tieba pocitat s vyssi mirou
konkuren¢niho prostfedi vzhledem k pfitomnosti velkych maloobchodnich fetézeti jako

Kaufland, Lidl, Billa nebo Tesco.
Hranice na Moravé

Me¢sto Hranice predstavuje atraktivni lokalitu zejména diky turistickému ruchu. V blizkosti
se nachazi oblibené destinace jako lazn¢ Teplice nad Be¢vou nebo hrad HelfStyn. Vyhodou
je rovnéz pieshranicni pohyb obyvatel ze Slovenska, ktery mulze navysit zdkaznickou
zékladnu. Lokalita tedy nabizi dobry potencidl pro kombinaci stalych zakaznikl 1
navstévnik mésta.

Novy Ji¢in

V piipadé Nového Ji¢ina je kliCovym benefitem stabilni a silnd mistni ekonomika, zejména
diky pfitomnosti automobilového primyslu a rozvinutého sektoru sluzeb. V regionu navic
dosud neexistuje podobny samoobsluzny koncept, coz mlize znamenat konkuren¢ni vyhodu.

Vyhodna je rovnéz dobrd dopravni dostupnost pro obyvatele okolnich mensich obci v

podhiiii Beskyd.

Nejvhodné;jsi lokalitou pro novou prodejnu 24/7 ziistdvaji Hustopece nad Becvou, a to
1 pfes sniZzeni dopravy na stavajici silnici I/35. Prodejna je perspektivni pro hybridni provoz
(denni prodej + no¢ni samoobsluha), ktery uspokoji mistni i1 projizdéjici zdkazniky. Druhym
nejlepSim feSenim je Valasské Mezifi¢i, které kombinuje vysoky dopravni potencidl,
dostupnost pro mistni obyvatele a logistické zdzemi. Jako alternativu 1ze doporucit Hranice

na Moravé, kde by prodejna tézila z turistického ruchu.

S ohledem na komfort potencidlnich méstskych obyvatel v okoli prodejny je dilezité
vénovat pozornost opatienim smétujicim k minimalizaci hlukové zatéze, zejména v nocnim
provozu. Pro zajisténi akustické pohody se doporucuje, aby byla prodejna umisténa alesponl
200 metra od nejbliz§i obytné zony. Takova vzdalenost vyrazné snizuje riziko ruseni
klidového rezimu obyvatel béhem vecernich a no¢nich hodin. Dal§im vhodnym opatifenim
je zaclenéni zelenych pasu, naptiklad stromovych aleji nebo kefovych linii, které mohou

slouzit jako pfirozend protihlukova bariéra mezi parkovistém a obytnou zastavbou. Tyto
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prvky nejen tlumi hluk, ale zaroven pfispivaji k estetizaci prostoru a zlepSeni mikroklimatu

v okoli prodejny.

6.9 Personal

Aktualné na prodejné pracuji 3 prodavacky znichz jedna je vedouci prodejny. Dvé
prodavacky ze tfi pracuji na plny uvazek, tieti pracuje na uvazek ¢asteény. Pii preklopeni
prodejny na koncept 24/7 jsou doporuc¢eny minimalné 3 prodavacky na plny tivazek. Je to
z toho divodu, Ze 1 kdyz prodavacky budou pracovat ve stejném case jako doposud, bude
potieba vétsi pracovni sily pro dopliovani zbozi, které bude nakupovano i mimo oteviraci

dobu.

Efektivni fizeni smén a udrzovani konzistentnich sluzeb jsou nezbytné pro uspésny
provoz prodejny 24/7. Zavedeni robustniho systému planovani, disledné predavani
informaci mezi sménami, vyuziti modernich technologii a pravidelné Skoleni zaméstnancii
jsou klicoveé kroky k dosazeni vysoké trovné zékaznického servisu bez ohledu na denni
dobu. Tyto postupy ptispivaji nejen k lepsi spokojenosti zakaznikd, ale také k efektivnéjsSimu

fizeni provozu a dlouhodobé udrzitelnosti podnikani. (Itsallgoodsinc, 2025)
6.10 Pro a proti zavedeni rezimu 24/7

Diivody pro

e 70,7 % respondentt (z SirSiho vyzkumu 252 lidi) vyjadfilo pozitivni postoj k

moznosti nakupovat mimo hlavni oteviraci dobu.

e 45,1 % stavajicich zakazniki prodejny by uvitalo nonstop provoz, zejména kvuli

flexibilité a neplanovanym nakuptm.
e Prodejna se nachazi u frekventované dopravni trasy (7 109 vozidel denn¢).

e 72,5 % respondentli by nonstop provoz vyuzilo pro ,,neplanované ndkupy* béhem

cest.

e Aktudlni oteviraci doba (61 hodin tydn€) by se mohla rozsifit o 107 hodin
tydné veetné svatka.

e Noc¢ni a vikendovy provoz by mohl generovat az 10-20 % trzeb (podle zkusenosti z
jinych prodejen).

eV okoli chybi podobné prodejny s nonstop provozem.
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e 52,2 % zakaznikii oceni moznost nakupovat v klidu bez davii.

e Hybridni model (denni provoz s personadlem + nocni samoobsluha) snizi mzdové
naklady az o 40-60 %.

e Technologie (samoobsluzné pokladny, kamery) jsou jednordzovou investici
s rychlou névratnosti.

e Prodejna muze slouzit jako platforma pro regiondlni farmafe a vyrobce i mimo
béZnou oteviraci dobu.

Diivody proti

56 % respondentli nad 56 let vyjadfilo obavy z bezpecnosti a technologii.
Seniofi tvoii 30,3 % zakaznikl prodejny a preferuji osobni kontakt s prodavackami.

Poftizeni technologii (samoobsluzné pokladny, kamery, pfistupovy systém) vyzaduje

investici ~300 000 K¢.
0 % respondentti aktualné nakupuje v noci, ackoli prodejna neni oteviena.
27,4 % respondentti ma obavy z bezpecnosti.

I s kamerovym systémem by mohly vznikat ndklady na opravy (podle zkuSenosti

provozovatelil).

Prodej alkoholu a tabaku v nonstop rezimu vyzaduje pro nezletilé oddéleny prostor

s vékovou kontrolou, coz je v malé prodejné obtizné realizovatelné.

V disledku budovani dalnice D48 (tzv. Pala¢ovska spojka) bude velka ¢ast dopravy
svedena mimo komunikaci, na které prodejna aktualné stoji. (Reditelstvi silnic a

dalnic, 2022)



UTB ve Zliné, Fakulta multimedialnich komunikaci 113

ZAVER

Diplomové prace se zaméfila na analyzu moznosti zavedeni neptetrzitého provozu (24/7) na
kontejnerové prodejné VAHALOVY UZENINY v Hustope¢ich nad Beévou.
Prostfednictvim kombinace teoretického zkoumani, hloubkovych rozhovort s provozovateli
prodejen, dotaznikovych Setfeni a analyzy dostupnych dat byla zkoumana nejen ekonomicka

a technologicka proveditelnost tohoto konceptu, ale také jeho dopad na zédkaznické chovani

a preference.

Vysledky vyzkumu ukézaly, Ze zavedeni rezimu 24/7 ma potencidl pfinést prodejné
vyznamné vyhody, zejména diky rozsifeni oteviraci doby o dalSich 107 hodin tydn¢, coz
zahrnuje 1 moznost provozu béhem statnich svatkl. Zakaznici projevili zajem o flexibilitu
nakupovani mimo béZnou oteviraci dobu, pficemz 70,7 % respondentl vyjadiilo pozitivni
postoj k tomuto konceptu. Nejcastéji by nonstop provoz vyuzivali pro neplanované nakupy
(72,5 %), klidné prosttedi bez davi (52,2 %) nebo kvili zaneprazdnénému dennimu
programu (47,2 %). Tento model by mohl byt atraktivni nejen pro mistni obyvatele, ale také

pro projizdé€jici zakazniky, ktefi tvofi vyznamnou ¢ast klientely.

Na druhé strané byly identifikovany nékteré vyzvy spojené s timto konceptem. Starsi
generace zakaznikli vyjadiila obavy z bezpecnosti, absence personalu a technologické
naroc¢nosti samoobsluzného systému. Dale bylo zjisténo, ze soucasna dopravni frekvence
kolem prodejny miize byt ovlivnéna planovanou vystavbou délnice D48 (Palacovské
spojky), coZ by mohlo snizit pocet projizdéjicich vozidel. Zaroven se ukazalo, ze no¢ni
nakupy nejsou pro vétSinu mistnich obyvatel prioritou, coz naznaCuje potiebu peclivé

komunikace vyhod rezimu 24/7 smérem k zadkaznikam.

Na zakladé ziskanych dat byla v projektové ¢asti navrzena implementace hybridniho
modelu provozu. Prodejna by fungovala v bézném rezimu s personalem od 6:00 do 17:00 a
nasledn¢ by pfesla do samoobsluzného rezimu 24/7. Ptistup do prodejny by byl zajistén
pomoci bankovni identity. Dtiraz byl kladen na bezpec¢nostni opatteni, intuitivni technologie
a pravidelnou kontrolu kvality zbozi. Navrzeny model také pocita s roz§ifenim marketingové
komunikace prostfednictvim online kanalti (Google Maps, Waze) 1 offline néstrojii (navody

v prodejné).

Celkové lze konstatovat, Ze zavedeni rezimu 24/7 na kontejnerové prodejné
VAHALOVY UZENINY ma potenciél zvysit jeji konkurenceschopnost a trzby. Klicem k

uspéchu je vSak dikladna piiprava zahrnujici technické feSeni, osvétu zakaznikli a
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pfizpsobeni provozu lokdlnim podminkam. Vysledky této prace mohou slouZzit jako
podklad pro rozhodovani spole¢nosti Vahala a spol. o budoucim sméru jeji podnikové
strategie a zaroven jako inspirace pro dalsi maloobchodni subjekty uvazujici o implementaci

nepftetrzité¢ho provozu.
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Dotaznik: Zijem o provoz 24/7 na kontejnerové prodejné VAHALOVY UZENINY

Dobry den, jmenuji se Tomas Denk a studuji na fakult¢ Multimedialnich komunikaci na
Univerzit¢ TomaSe Bati ve Zliné. V mé diplomové praci zjisStuji preference zakazniki
ohledn& mozného piechodu kontejnerové prodejny VAHALOVY UZENINY na nepfetrZity
provoz 24/7 (kdy by byla prodejna oteviena i po bézné pracovni dobé bez piitomnosti

e (1]

personalu). Dotaznik je anonymni a jeho vyplnéni zabere 2 minuty.

Dé&kuji za Vas cas

(Dotaznik je dostupny také online)

1. Jak &asto nakupujete v této prodejné VAHALOVY UZENINY? (Zaskrtnéte jednu

Moznost)
o Denné o Ne¢kolikrat mesicné
o Ne¢kolikrat tydné o Mén¢ ¢asto / Vyjimecné

2.V jaké ¢asti dne mate nejcastéjSi zajem o nakup? (MiiZete oznacit vice moznosti)
o Réno (6:00 - 9:00) o Vecer (18:00 - 22:00)
o Dopoledne (9:00 - 12:00) oV noci (22:00 - 6:00)
o Odpoledne (12:00 - 18:00)

3. Uvitali byste moZnost nakupovat v prodejné nonstop (24/7)? (Zaskrtnéte jednu

moznost)
o Ano
o Ne
o Nevim

4. Pokud by byla prodejna otevirena nonstop, vyuZili byste této moznosti? (Zaskrtnéte

jednu moznost)
o Ano, pravidelng
o Ano, obcas

o Ne, nezajima mée to



5. Jaky je Vas$ hlavni divod pro nebo proti nonstop provozu? (Oteviend odpoved)

6. Jaké obavy byste méli ohledné nonstop provozu? (Miizete oznacit vice moznosti)

o Bezpecnost o Kovalita a Cerstvost
o Strach z novych technologii o Nemdam obavy
o Neptitomnost persondlu o Jiné (uvedte):

7. Do jaké vékové kategorie se Fadite? (Zaskrtnéte jednu moznost)

o 18-251et
o 26-351let
o 36-55Ilet
o 56-70let

o 70avice

8. Vase pohlavi: (Zaskrtnéte jednu moznost)
o Muz
o Zena

9. Ve kterém kraji mate trvalé bydlisté? (Zaskrinéte jednu moznost)

O Olomoucky kraj O Kraj Vysocina O Liberecky kraj
O Zlinsky kraj O JihocCesky kraj O Ustecky kraj
O Moravskoslezsky O Kralovehradecky O Plzensky kraj
kraj kraj O Karlovarsky kraj
O Jihomoravsky O Stredocesky kraj O Slovenska
kraj O Hlavni mesto republika
O Pardubicky kraj Praha

Dé¢kujeme za Vasi ucast! VaSe odpovédi ndm pomohou pii rozhodovani o budoucnosti

provozu prodejny.

V piipadé dotazi m¢ muzete kontaktovat na adrese: tomas.denk@vahala.cz



mailto:tomas.denk@vahala.cz

PRILOHA PIII: DOTAZNIKOVE SETRENI ZAJEM O PROVOZ 24/7
NA KONTEJNEROVE PRODEJNE VAHALOVY UZENINY (ONLINE
VERZE)

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSOGFPiYnaFixnJgchRtZDsiGn9hBe9mv(GZ5
DSMyH3Co94EHw/viewform?usp=header

Zajem o provoz 24/7 na kontejnerové
prodejné VAHALOVY UZENINY

Dobry den,

jmenuji se Tomas Denk a studuji na fakulté
Multimediélnich komunikaci na Univerzité Tomase Bati ve Zliné.

V mé diplomové préaci zjistuji preference zakaznik ohledn& mozného pfechodu
kontejnerové

prodejny VAHALOVY UZENINY na nepfetrZity provoz 24/7 (kdy by byla prodejna
otevfena i po bé&zné pracovni dobé bez pfitomnosti personalu). Dotaznik je
anonymni a jeho vyplnéni zabere 2 minuty.

Dékuji za Vas Eas

* 0znacuje povinnou otazku

Jak €asto nakupujete v prodejné VAHALOVY UZENINY? *

O Denné
(O Nekolikrat tydné
(O Nekolikrat mésicné

(O Meneé casto/Vyjimeene


https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSf9GFPiYnaFixnJgchRtZDsiGn9hBe9mvGZ5DSMyH3Co94EHw/viewform?usp=header
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSf9GFPiYnaFixnJgchRtZDsiGn9hBe9mvGZ5DSMyH3Co94EHw/viewform?usp=header

V jaké ¢asti dne mate nejcastéjsi zajem o nakup? (miZete oznadit vice moznosti) *

(] Rano (6:00 - 9:00)

(] Dopoledne (9:00 - 12:00)
(] odpoledne (12:00 - 18:00)
(] Vveeer (18:00 - 22:00)

(] Vnoci (22:00- 6:00)

Uvitali byste moZnost nakupovat v prodejné nonstop (24/7)? *

O Ano
O Ne
O Nevim

Pokud by byla prodejna otevrena nonstop, vyuzili byste této moznosti? *

(O Ano pravidelné
O Ano, obéas

(O Ne, nezajima mé to

Jaky je Vas hlavni diivod pro, nebo proti nonstop provozu? (oteviena odpovéd) *

Vase odpovéd



Jaké obavy byste méli ohledné nonstop provozu? (miZete oznacit vice moZnosti) *

Bezpecnost

Strach z novych technologii
Nepfitomnost personélu
Kvalita a Cerstvost

Nemam obavy

00000

Jiné:

Do jaké vékové kategorie patfite? *

(O 18-25let
(O 26-35let
(O 36-55let

(O 56-70let

O 70 a vice

Vase pohlavi. *

O Muz
O Zena



Ve kterém kraji mate trvalé bydlisté? *

O Olomoucky kraj
Zlinsky kraj
Moravskoslezsky kraj
Jihomoravsky kraj
Pardubicky kraj

Kraj Vysocina
Jihoéesky kraj
Kralovehradecky kraj
Stiedocesky kraj
Hlavni mésto Praha
Liberecky kraj
Ustecky kraj
Plzerisky kraj

Karlovarsky kraj

OHONONONONONONONONONONONONE

Slovenska republika



PRILOHA P IV: NEWSLETTER DOTAZNIKOVEHO SETRENI
ZAJEM O PROVOZ 24/7 NA KONTEJNEROVE PRODEJNE

SRy
&.5/‘\; 933

DAVAME CHUTITVAR®

Dobry den, ahojte,

rad bych Vas timto mailem poprosil o vyplnéni dotazniku k mé diplomové praci na Univerzité Tomase
Bati ve Zliné (fakulta Multimedialnich komunikaci).

Diplomova préce i dotaznik zkoumé zajem o nepietrZity provoz 24/7 na kontejnerové prodejné
VAHALOVY UZENINY v Hustope&ich nad Beévou (prodejna vedle firmy). Pokud jste alespoii jednou

prodejnu navativili a mate nad 18 let, poprosil bych Vs o vyplnéni tohoto dotazniku, ktery pomize
nejen mé diplomové praci, ale také zjiSténi statistik na této prodejné.

VYPLNIT DOTAZNIK

V ProliZeci Seamonkey miZe nastat problém s vyplnénim dotazniku, zkuste tento
odkaz https://bit.ly/4hNSRVc zkopirovat do jiného vyhleddvace, pfipadné naskenujte QR kod niZe.

Vyplnéni dotazniku je jednoduché a zabere pouhou minutu. Pokud vite o nékom, kdo prodejnu
navstévuje, budu moc réad za preposlani/sdileni. Viem ktefi jej vyplnili srdeéné dékuji, moc mi to
pomiiZe.

S pfanim pohodového dne

Tomas Denk
Marketing a prodej

VAHALA a spol. s ro.

Pod Humny 308, 753 66 Hustopece nad Becvou
Mobil : +420 731 819 515

www.vahala.cz




PRILOHA P V: DOTAZNIKOVE SETRENI ZAMERENE NA
SIROKOU VEREJNOST A JEJi PREFERENCE K PRODEJNAM 24/7

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeWr03iVd1logEtRDAe65QvT 01d49kgDPeb6
I-yQYaPGxPZTTQ/viewform?usp=header

= _

Prodejny 24/7 o

B I U & ¥

Dobry den,

jmenuji se Tomas Denk, studuji na Fakulté multimedialnich komunikaci na Univerzité Toméase Bati ve Zliné a v
ramci mé diplomové prace zjistuji pro firmu Vahala a spol. preference tykajici se prodejen 24/7 (kdy je prodejna
oteviena i po bézné oteviraci dobé bez pfitomnosti persondlu).

Dotaznik je uréen jak pro ty, ktefi jiz podobnou prodejnu navstivili, tak i pro ty, ktefi v takové prodejné nikdy
nebyli. Dotaznik je také anonymni a jeho vyplnéni zabere pouhé 3 minuty.

Pokud chcete byt zafazeni do soutéze o 12 ks teleskopickych vidlic na opékani a 3 ks noziki VAHALA, staéi v
posledni otazce uvést Va3 e-mail. Pravidla soutéze:

Dékuji za Vas cas

*

Jak ¢éasto chodite do obchodu na bézné nakupy potravin?

Denné

Nékolikrat tydné

Nékolikrat mésiéné

Méné Easto/Vyjimecné

V jaké éasti dne mate nejéastéjsi zajem o nakup potravin? (muzete oznadit vice moznosti) *
Réno (6:00 - 9:00)
Dopoledne (9:00 - 12:00)
Odpoledne (12:00 - 18:00)
Vecer (18:00 - 22:00)

V noci (22:00 - 6:00)


https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeWr03iVd1oqEtRDAe65QvT_0Id49kqDPe6I-yQYaPGxPZTTQ/viewform?usp=header
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeWr03iVd1oqEtRDAe65QvT_0Id49kqDPe6I-yQYaPGxPZTTQ/viewform?usp=header

Kde nejéastéji nakupujete potraviny? (muiZete oznacit vice moznosti) *
V misté bydlisté
Cestou z prace/ ze skoly
Ve velkych obchodnich centrech
V nejblizéim mésté
Online obchod s potravinami (Rohlik.cz, Kosik.cz)

Jina...

V jakych obchodech nejéastéji nakupujete? (mizete oznacit vice moZnosti) *
Velké obchodni fetézee (Kaufland, Lidl, Tesco...)
Mensi obchodni fetézce (Coop, Hrugka...)
Malé lokalni kramky
Prodejni automaty
Online obchod s potravinami (Rohlik.cz, Kogik.cz)

Jina...

V jakych obchodech nejéastéji nakupujete? (muzete oznacit vice moznosti) *
Velké obchodni fetézce (Kaufland, Lidl, Tesco...)
Mensi obchodni fetézce (Coop, Hruska...)
Malé lokalni kramky
Prodejni automaty
Online obchod s potravinami (Rohlik.cz, Kosik.cz)

Jina...

Nakoupil/a jste uz nékdy v prodejné 24/7? *
Ano

Ne



Uvital/a byste moznost nakupovat mimo hlavni oteviraci dobu? *

Ano
Spie ano
Spise ne
Ne

Nevim

V jakych situacich byste vyuzival/a prodejnu 24/7 nejcastéji? (mizete oznacit vice
moZnosti)

Neplénovy nakup

Prilis kratka oteviraci doba

MNoé&ni smény v praci

Piili& zaneprazdnény denni program

Klid na nakup/vyhnout se davu zdkaznik( v denni Spi¢ce

Jina...

Kde byste uvital/a prodejnu 24/7 dle svych preferenci? (miZete oznadit vice moznosti) *

Blizko mého bydlisté

Po cesté z prace/ze Skoly

V centru mésta

Na okraji mésta

U noénich podnika (bard restauraci)
U nemocnic a zdravotnickych zafizeni
U sportovnich zafizeni a arealh

V malé vesnici

Jina...



Jaké obavy byste mél/a ohledn& nonstop provozu? (mdZete oznadit vice moZnosti) *

Bezpeénost

Strach z nowych technologii

Nepfitomnost personalu

Kvalita a Gerstvost

Nemam obavy

Nemam zajem o nakup v téchto obchodech

Jina...

Jaky je Vas hlavni daved pro, nebo preti nonstop provozu? (oteviend odpovéd)

Text struéné odpovédi

Do jaké vékové kategorie patfite? *
méné nez 18 let
18-25let
26-35let
36-55let
56-70 let

70 a vice

Jak velké je Vase bydlisté? *
Vesnice (do 2 000 obyvatel)
Menéi mésto (2 000 - 20 000 obyvatel)
Stiedni mésto (20 000 - 100 000 obyvatel)

Velké mésto (nad 100 000 obyvatel)



Vase pohlavi. *

Muz

éena

Chcete se zafadit do soutéze o opékaci vidlice a noziky VAHALA? (vyplrite svdj mail)

Text struéné odpovédi




