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Mili ¢tenafi a ¢tenarky,

vitame Vas u dalsiho vydani naseho ¢asopisu
NABEES. V tomto vydani se budeme
zabyvat tématem HISTORIE
KATALOGOVEHO PRODEJE. Doufame,
ze se dnes néco nového dozvite, mozna také
zavzpominate na to, kdyz jste si véci
objednavali z ¢asopisi, a hlavné si odpocinete
a treba se i pobavite.

V kazdém vydani NABEES naleznete nejen
poutavé ¢lanky a rozhovory, ale i peclivé
vytvorené a vybrané fotografie a ilustrace,
které ozivi atmosféru ¢asopisu. Nasim cilem
je, aby se NABEES stal mistem inspirace pro
vsechny, ktefi oceni krasu detailu a
zajimavych informaci. Tak si nezapomente
koupit i dalsi vydani.

Studentky Gymnazia a SOS Jeronymovy
v Liberci, Ester Tomaskova, Barbora
Simunkova, Natalie Dujavova.

Prejeme Vam prijemné c¢teni.
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Katalogovy prodej je zptuisob nakupovani, pii kterém si zakaznici

vybiraji zbozi z katalogu, ktery jim je dorucen domui nebo je

dostupny online. Objednavky se pak provadéji postou, telefonem

nebo pres internet. Tento typ prodeje se stal popularni diky své

pohodlnosti a moznosti nakupovat z domova bez potieby

navstévovat kamenné obchody.

Katalogovy prodej ma své
kofeny jiz v 19. stoleti. Prvni
znamy katalogovy prodej byl
spustén firmou Montgomery
Ward v roce 1872 v USA.
Zakladatel, Aaron
Montgomery Ward, cht¢l
poskytovat zboZi lidem

oblastech, ktefi méli omezeny
ptistup k obchodiim. V
prubéhu let se katalogovy
prodej rozsifil a stal se
oblibenym zplisobem
nakupovani.

Prvni katalog v Ceské republice byl
zalozen v Pardubicich — katalog

d Magnet v roce 1967(vySel v rekordnim

objemu 70 000 vytiski). Uz od
prvniho vydani se tiskl v barevném
podani. Jeho cilem bylo zlepsit
zasobovani obyvatelstva v mistech s
nedostate¢nou obchodni siti, umoznit
vybér v klidu domova a uSettit
zakazniklim Cas spojeny s nakupem.
Koupil se za 10, pozdéji za 20 korun.
Katalog vychazel jednou ro¢né. Bylo v
ném zbozi, které se normalné nedalo
sehnat, takze dochazelo k situacim, ze
mél vyprodano. Postupem ¢asu bylo

M | neschnatelné” zboZi nahrazeno

potfebami do domacnosti, détskymi
hrackami, nabytkem, Sperkem dokonce
1 nékterymi hudebnimi néstroji.




JAK TO FUNGOVALO?

Pfredstavte si, ze chcete nové boty, ale nemuizete jit do obchodu. Jak je koupite? Dnes
byste $li na internet, ale dfive to fungovalo jinak. Lidé si objednavali véci z katalogu
— velkych barevnych knizek plnych obrazkui zbozi. Jak to pfesné fungovalo? Pojdme
se na to podivat krok za krokem!

101. Katalog pfrijde do schranky

Lidé dostali domu papirovy katalog od firmy, ktera néco prodavala.
Napfiklad Avon prodaval kosmetiku, Quelle obleCeni a Tupperware
nadoby do kuchyné. Katalogy byly plné obrazkd a popisu produktu.

/ 201, Vybér zbozi

Lidé si v katalogu prohlédli produkty — mohli si vybrat
oble€eni, hracky, kosmetiku nebo tfeba nabytek. U kazdého
vyrobku byl napsany kéd, cena a popis.

3[1. VyplInéni objednavky

Jakmile si ¢lovék vybral, co chce, musel vyplnit\g >
objednavkovy formulai — papir, na ktery napsal kody ~\Gaab’
vybranych véci, své jméno, adresu a zpusob platby.

4(]. Odeslani objednavky

Pak lidé objednavku poslali postou nebo zavolali
prodejci, ktery to zafidil. Napfiklad u Avonu to fungovalo
tak, Ze zakaznik objednal véci pres Avon Lady, coz /
byla pani, ktera prodavala kosmetiku z katalogu a F
donesla ji osobné.

5(1. Cekani na bali¢ek

Po par dnech nebo tydnech priSel balicek poStou. Nékdy
ho pfinesl postak, jindy se muselo na postu nebo ke
konkrétnimu prodejci. Platilo se bud' predem slozenkou,
nebo az pfi prevzeti — tzv. dobirkou.

6/ 1. Radost z nového zbozi!

Kdyz balicek dorazil, lidé si mohli své nové véci rozbalit a vyzkouset. Pokud
se jim néco nelibilo nebo nesedélo, museli to zase poslat zpatky a cekat na

vymeénu.
o By A



~ ZNACKY

\ Avon je jednou z nejznaméjSich firem zaméfrenych na

| katalogovy prodej kosmetickych vyrobkud. Firma byla
zaloZena v roce 1886 a dodnes funguje na principu pfimého
prodeje prostfednictvim katalogl a Avon Ladies.

\.\
\

Tupperware je znama svymi vyrobky pro domacnost a jeji prodej
probiha prevazné prostfednictvim katalogu.
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Katalogovy prodej se v poslednich letech hodné zménil a bude se
meénit i nadale. Drive to byly hlavné tlusté tiSténé katalogy, ale dnes
se stale vice presouva do online svéta.

Co se uz zménilo?
Online katalogy

Misto papiru se ted hodné ostatnich zakaznik( a porovnat
pouzivaji webové stranky a rizné produkty.

aplikace. Muzete si tak
prohlizet zbozi pohodIné na
pocitaCi nebo mobilu.

Personalizace:

Firmy se snazi nabizet vam
zbozi, které vas bude zajimat.
Pouzivaji k tomu informace o
Online katalogy jsou tom, co jste si uz dfive prohlizel
interaktivnéjsi. Muzes si zvétsit nebo koupil.

fotky, precCist recenze od
Online katalogy jsou stale Kombinace obojiho
oblibenéjsi. Umoznuji snadné
prohlizeni produktl a sluzeb na
internetu.

Interaktivita:

Uspésna strategie:

Mnoho firem kombinuje tiStene .
a online katalogy. Tato strgteg"ié
umoziiuje oslovit $irsi publikum
Moderni online katalogy Casto a maximalizovat prodej.-

obsahuji interaktivni prvky, jako 4
jsou videa, animace a 3D
modely.

Interaktivni prvky:

Doplnéni a rozsireni:

Tistény katalog muze slouzit
jako zakladni prezentace
produktut, zatimco online
Online katalogy Ize snadno katalog nabizi dopliujici
aktualizovat, coz umoziiuje informace a interaktivni prvky.
firmam rychle reagovat na

zmény na trhu.

Snadna aktualizace:




Tistéené katalogy:

| v digitalnim véku zUstavaiji tisténé katalogy dulezité. Firmy je
vyuzivaji k prezentaci produktu a sluzeb v atraktivnim formatu.
Podpora prodeje:

Kvalitni katalogy pomahaiji zvysit prodej a zajem zakazniku.
Reklamni nastro;j:

Tistény katalog je investice do dlouhodobé propagace znacky.

V4 w Y4 - \ : ‘ ‘_\
Co nas éeka v budoucnosti? . 9;)
L5 _IN
Virtualni realita (VR) a rozSifena realita (AR):

Predstavte si, Ze si mlzete vyzkouset oble€eni virtualné 3. 7 N4
nebo si prohlédnout nabytek u sebe doma, nez si ho
koupite. To uz se zacCina objevovat a bude toho vic.

Uméla inteligence (Al): Vice kanalu:

Al bude pomahat s Prodejci budou kombinovat
doporucovanim produktl, s online a offline prodej. Budete
vyhledavanim a s odpovidanim si moct prohlédnout zbozi

na otazky zakaznik. online a pak si ho vyzvednout v
kamenném obchodé nebo

Udrzitelnost:
naopak.

Firmy se budou snazit o to, aby
byl katalogovy prodej SetrnéjSi
k Zivotnimu prostfedi. Muze to
znamenat méné tisténych
katalogu a vice recyklovanych
materialu.

Katalogovy prodej se bude dal
vyvijet s tim, jak se méni
technologie a jaké jsou
pozadavky zakazniku.
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Ptali jsme se naSich ucitelt na zkuSenosti ohledné
katalogoveho prodeje. Polozili jsme par otazek a
nékolik z nich nam odpovédélo.

o Vice nez polovina ucitelt s katalogovym prodejem
zkuSenosti méla. Nejznaméjsi firmy/znacky uvedli
hlavné IKEA, Otto, Prior, Magnet, Oriflame a to byly
jejich oblibené, ve kterych také nakupovali néjaké
zbozi. Podle nich bylo nejpopularnéjsi prodavané
zbozi napr. kosmetika, knihy, obleCeni, rostliny, Ci
nabytek do domacnosti. Katalogy se jim doruCovaly
papirove postou a urcitou dobu dokonce chodily
postou automaticky kazdy tyden vSem. Spolehlivost
doruceni katalogu uvedli na 90%. Objednané zbozi
se dorucovalo zhruba do 14 dnd, ale nékdy i déle.
Vsichni ucitelé jsou uz ted priklonéni spiSe k online
nakupovani, nez k nakupu pfes katalogy. Online

viiwv s viiwv s

—

rychlejSi a pohodIngjsi.
VeétSina uz si mysli, Ze katalogovy prodej se nevrati.
Par z nich ale fika, Ze jeSté néjakym zpusobem
katalogovy prodej pretrvava.
Uvidime zda se jeSté prodej vrati, nebo jestli
definitivné upadne.
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