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Obr. 6.3.1 Clenenie maloobehodu podra rozsahu poskytovanych sluzieb
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Obr. 6.3.2 Clenenie maloobehodu podra sortimentovej skladby
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Obr. 6.3.4 Clenenie maloobchodu podla cenovej trovne
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Obr. 6.3.5 Clenenie maloobehodu podTa sposobu riadenia
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Obr. 6.3.6-1 Clenenie maloobchodnej siete
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Obr. 6.3.3 Clenenie maloobchodu podfa metéd price






MO realizovaný mimo predajných priestorov: 

· katalógový predaj – ide o zásielkový obchod, ktorý sa uskutočňuje prostredníctvom katalógov, ktoré sa zasielajú vybraným skupinám zákazníkov, alebo sa ponúkajú v predajniach. Vykonávajú ho výlučne výrobné/obchodné organizácie ako súčasť odbytovej činnosti, ale aj samostatné obchodné organizácie, ktoré túto činnosť vykonávajú ako hlavnú činnosť (zásielkové obchodné domy). 

Výhody pre MO: 

· nepotrebuje obchodné priestory 

· sídlo môže byť nezávislé od odberateľov 

· možnosť zamestnať aj nekvalifikovaných pracovníkov 

· možnosť plynule spracovávať objednávky 

Nevýhody pre MO: 

· vysoké náklady na reklamu a zasielanie katalógov (nie každý príjemca katalógu sa stane zákazníkom) 

· vysoké náklady súvisiace s vrátením tovaru 

Výhody pre zákazníka: 

· nerušený výber aj mimo otváracích hodín, 

· rozširuje ponuku predávaného tovaru 

· stabilné ceny počas určitého obdobia 

· možnosť porovnať sortiment a ceny v iných katalógoch a predajniach 

Nevýhody pre zákazníka: 

· tovar nemožno vyskúšať a zistiť dodatočné informácie o ňom 

· nespokojnosť s tovarom, ktorý sme si predstavovali úplne inak 
· priamy marketing – výrobcovia / obchodníci zostavia spoločnú reklamnú kampaň. Po jej odvysielaní si zákazník môže tovar objednať. 

Formy: 

· priama distribúcia – zásielky sa neposielajú poštou, ale sa plošne roznášajú do schránok potenciálnych zákazníkov 

· priame zasielanie zásielok na adresu vybratých potenciálnych zákazníkov – zásielky sa posielajú poštou, ide o rôzne letáky, vzorky, katalógy 

· telemarketing – ide o priamu tel. komunikáciu s potenciálnym zákazníkom. Môže byť: 

· aktívny – aktivita vychádza od podnikateľa 

· pasívny - zákazník zavolá podnikateľovi, ten iba pasívne prijíma objednávky 

· faxmailing – ide o zasielanie správ vybraným subjektom 

· priamy marketing v rozhlase, novinách a časopisoch 

· elektronický marketing – nákup cez internet 

· teleshoping – vo vyspelých krajinách má 2 formy: 

· vysielanie klasických reklám – na konci tel.č., adresa 

· nákupné kanály – nepretržitá reklama 

· objednávacie automaty – ide o automaty, kde si tovar možno objednať 
· predajné automaty – u nás sa zatiaľ využívajú iba na predaj MHD, nápojov, potravín, drogérie... Špeciálnym druhom sú bankomaty. 

· Výhody:

·  – možnosť nakupovať 24 hod. denne 

· Nevýhody: 

· vyššie náklady na jeho vybudovanie, dopĺňanie, 

· možnosť rozbitia, krádeže

· vyššia poruchovosť a ceny 
· predaj prostredníctvom obchodných cestujúcich – podomový predaj – obchodný cestujúci navštevuje obyvateľov a ponúka im obmedzený sortiment tovaru. 

· Výhody - osobná obsluha a pohodlný nákup 

· Nevýhody – neserióznosť a vysoké ceny
