Milyen POS eszközöket javasolna egy kisvállalkozásnak? Főbb típusai, jellemzői, áruellenőrzés szempontja.

Eladáshelyi reklámon mindazokat a reklám megjelenési formákat értjük, amelyek a vevőt az üzletben tájékoztatják az áruk és szolgáltatások vásárlási lehetőségeiről. A reklámozásnak ezt a csoportját idegen szóval POS-nak nevezzük.

POS eszközök azok az eszközök, amelyeket a vásárló az üzletben észlel.
Az üzlet belső elrendezése forgalomnövelő tényező. A belső kialakítást meghatározó tényezők:
- fogyasztási szokások - az árukezelés és –tárolás feltételei
- vásárlási szokások - a termékfelhasználás szempontjai
- a vásárlási gyakoriság - a kereslethez igazodó választékkombináció

POS eszközök fajtái:
I. Berendezés
- polcok - vitrinek
- gondolák - hűtőszekrények - állványok

II. A vásárlói útvonal kialakítása
Figyelembe kell venni a vevőmozgás irányát, mert:
- a vevők hajlamosak az eladóhelyiség határzónáit keresni és a terem közepét elkerülni
- a vásárlókat vonzza a nagyobb, a szokatlan, az új, ezekért megváltoztatják a szokott menetirányt
- az emberek szívesebben mozognak széles folyosókon, mint a polcok közötti szűk járatokban
- a regáloknak úgy kell tagolniuk a bolt belső terét, hogy szélességük és magasságuk ne keltsen zsú-foltságot, és a polcok felett át lehessen látni
- a fogyasztókat a legkeresettebb árucsoportok ügyes elrendezésével irányítani lehet: a nagyon kere-sett árucsoportokat úgy kell szétosztani, elrendezni, hogy az vezesse a vásárlókat az egész üzleten keresztül
- a legfigyelemfelkeltőbb helyek kínálata a szemmagasságú helyek, az elválasztógondolák homlok-része, a pénztár melletti területek
- a vásárlásnak meghatározott időbeli ritmusa van: gyors kezdet után lassúbb középső szakasz, majd egy gyors befejező fázis. Ez alapján a boltban vannak aktív és passzív zónák, erre a ritmusra kell befolyást gyakorolni az alapvető árucsoportok elrendezésével
- Általánosan annak az elvnek kell érvényesülni, hogy a jó helyeket a nagyobb bevételt hozó áru-csoportok, illetve árucikkek számára kell fenntartani

III. A polcok optimális elhelyezése az üzlethelyiségen belül
1. Erős forgalmú helyek:
- bejárattal szemben elhelyezett állványok, hűtők
- felvezető terület és a vásárlók mozgásirányának jobb oldalán lévő felületek
- a vásárlók mozgásirányába ütköző (de nem akadályozó) display-ek
- hagyományos pult körül elhelyezett állványok, hűtők
- sorból kilógó polcok
- sorgondolák végei
- pénztár körül elhelyezett állványok, hűtők

2. Gyenge forgalmú helyek:
- Bejárat (ekkor a vevő még nem a vásárlásra figyel, általában kosarat vesz, körülnéz)
- vásárlók mozgásirányától balra elhelyezkedő felületek
- sarok és félreeső helyek
- középső folyosó
- gondolák közepe

IV. Az áruelrendezés szabályai
A polcokon az áruválasztékot úgy kell kialakítani, hogy szélességében és mélységében is jól áttekinthető legyen. A polc feltöltése keltsen a bolt iránt bizalmat.

1. Állandó termékkihelyezési technikák
a, az áruelrendezés horizontális(vízszintes) szabályai:
- egy termék különböző nagyságú kiszerelését együtt, egymás mellett helyezik el
- egy áru különböző fajtáit úgy helyezik el, hogy jobbra a drágábbak és nagyobbak, balra mellette az olcsóbbak és kisebbek állnak
- azok az áruk, amelyek leginkább keresettek, az árucsoport középvonalában vannak elhelyezve. A drága árukat az árucsoport középvonalától jobbra helyezik.
- az olcsó árukat az árucsoport középvonalától balra helyezik el
- a vonzó és a „kell” alapvető árucikkeket az árucsoport vagy polc szélső zónáiba teszik

b, Az áruelrendezés vertikális(függőleges) szabályai:
- a különösen keresett árukat a látható zónába helyezik
- a drága és minőségileg kiváló árut az állvány felső polcára helyezik
- minél nagyobb egy áru és minél felismerhetőbb a csomagolása, annál mélyebben helyezhető el

A polcok különböző zónákra oszthatók. 4 zónát különböztetünk meg:
( nyújtózkodási zóna > 160 cm
( szemmagassági zóna 120-160 cm
( kézzel elérhető zóna 80-120 cm
( kézzel elérhető zóna
( hajló zóna < 80 cm


A vásárló viselkedéséből eredő megállapítások
- a gondolákon belül is vannak aktív és passzív zónák a balról jobbra tekintés, a menetirány, a ver-tikális természetes testmozgás és a jobb kezű árulevétel miatt
- a passzív zóna csökkenthető, ha az egy termékcsoportba tartozó termékeket szorosan egymás mellé zárják, és vertikálisan egymás alá helyezik
- a szemmagasságban elhelyezett terméket előbb észreveszi a vevő, ezért célszerű a termékcso-portból leggyorsabban forgó terméket odahelyezni
- a legfelső és legalsó polcra kevesebb figyelem jut, ezért célszerű az egy termékcsoportba tartozó termékeket függőleges irányban elrendezni ezzel függőleges irányba terelni a tekintetet
- a polc alsó részének szemmagassága lehet gyerekeké (olyan termékek, melyeket ők vásárolnak)
Én a kisvállalkozónknak mindenféle képpen ajánlanám a napi akciós táblát, ami a bolt elé kerülne és azok közül is az újraírhatós filces vagy krétás táblát választanám, hogy egyszerűbben tudja változtatni és ezzel meg tudjon spórolni némi pénz kiadást. Valamint úgy gondolom elengedhetetlen az is, hogy az üzleten belül aktuális akciókat feltüntesse, ugyanis ezek is vonzák a vásárlókat és ösztönzőleg hathatnak.  A friss termékeket, újdonságokat mindenféle képpen  helyezze egy polcra vagy állványra és jelezze valamilyen figyelem felhívó plakáttal, hogy a vevők mindig tájékoztatva legyenek, precizitással legyenek az árcímkék kihelyezve a termékeknél, hogy még véletlenül se tévessze meg a laikus vásárlót  és ezálltal könnyen eligazodjanak, ezzel is bizalmat kelthet a vásárlóiban. Fontos hogy a polcok rendezettek átláthatóak legyenek. A külső portál mindig legyen tiszta, hulladékmentes és akadálytalan, ezek mind odafigyelést sugároznak a vevő számára. Nagyon fontos, hogy a kirakat ha van legyen rendezett és tiszta.
Véleményem szerint,- e szempontok alapján költség kímélően tudna egy kisvállalkozó precíz megbízható üzletet kialakítani.

