4. modul

11. tétel

 A mellékelt fotók alapján melyek üzletek belső kinézetét, alakítását mutatják be

- elemezze a kiskereskedelmi egységek eladáshelyi reklámeszközeit és alkalmazási módjait

- hogyan vizsgálná a POS és POP kampány hatékonyságát

- milyen változtatásokat javasolna az üzletvezetőknek

- válaszát indokolja
Kiskereskedelmi egység

Az 1-2 személlyel rendelkező családi vállalkozások helyébe a kiskereskedelmi nagyvállalatok léptek.

Ennek kialakulásának háttere:

- Nagyobb méretek lehetővé tették az egyes elosztási funkciók optimalizálását

- Forgalomba kerülő hatalmas áruválaszték => kis üzletek nem tudják bemutatni.

- A fogyasztói piac bonyolultabbá vált a verseny kiéleződése ily módon biztosíthatja a túlélést.

A kiskereskedelmi egységek (üzletek) különféle szempontok, kritériumok alapján csoportosíthatók. Négy, viszonylag gyakrabban alkalmazott osztályozási ismérvre hívnám fel a figyelmet

· a termék választéka

· a termék fajtái 

· a tulajdoni hovatartozás 

· alkalmazott eladási módszer

Hagyományos formák:

· élelmiszer

· ruházat

· vegyesiparcikk

(A következőkről elég csak pár mondatot tudni.)

Áruház: Az áruház olyan kiskereskedelmi egység, amely számos – általában termékcsoportonként – elkülönült és önállóan irányított részlegből áll. 

Diszkont áruházak: A diszkontáruházak teljes szolgáltatást nyújtó áruházakból fejlődtek ki. 

Jellemzőik, hogy korlátozott szolgáltatást nyújtanak, de ennek fejében olcsóbb áron értékesítenek. 

Csomagküldő házak: A csomagküldőházak olyan kiskereskedelmi egységek, amelyek minta és katalógus alapján értékesítenek. A hangsúly a katalóguson van, amelyet nagy példányszámban nyomtatnak és eljuttatják a potenciális vevőkhöz.

Üzletláncok: Kiskereskedők önkéntes társulásai (gyakran nagykereskedők által megszervezve), ahol bizonyos kereskedői funkciókat (árubeszerzés, árpolitika, finanszírozás) - az áruházakhoz hasonlóan – központosítva látnak el. 

Eladáshelyi reklámeszközök: Minden olyan eszköz, ami a vásárlás helyszínén közvetlenül vagy közvetve érintkezik a vásárlóval, hatást gyakorol rá és befolyásolja döntéshozatalában. 

 Kiskereskedelmi egység eladáshelyi reklámeszközei: Minden olyan eladáshelyi reklámeszköz, ami a fenti közül érvényesíthető a kiskereskedelemben.

Portál:
- már a boltba való belépés előtt kommunikál

- ez a legelső, amit észrevesz a vásárló, ezért fontos, hogy jó benyomást keltsen (image) 

- ezért ha két konkurens üzlet van egymás közelében, akkor elsősorban a portál figyelemfelkeltő kialakítására helyezném a hangsúlyt.

Elrendezés: 

Mint az előző tételben is hallhattuk, fontos a vásárlói útvonal megtervezése. Ezáltal is nagyban befolyásolhatjuk a vásárlói döntést. Például egyes boltokban ez az út (a kialakítás miatt) teljes kört ír le a boltba való belépéstől a kasszáig. Ezáltal a vásárló akkor is találkozhat termékeinkkel, ha egyébként nem keresné azokat.  Fontos figyelmet érdemelnek a kisebb standok, áruszigetek, amik bárhol elhelyezhetőek, de általában a bejáratnál, vagy polcok végeinél találhatóak meg. Ezeket minden vásárló 70%-a észreveszi.

Előnye, hogy az adott termék megtalálható a saját polcán is és az adott kihelyezéseknél is. 

Fontos az is, hogy a termékek eladáshelyi reklámjának kiválasztásánál tisztában legyünk a célcsoporttal. Például a fiatalokat vonzzák a színes dolgok, új és szokatlan formák.

Fontos a polcok mérete, átláthatósága is.

Prospektusok:

Ide tartoznak az akciós feliratok, szórólapok melyek az üzletekben találhatók, az árcímkék melyek figyelemfelkeltőek.

A POS, POP kampány hatékonysága:

Már meglévő termék esetén kérnék egy kimutatást a termék eladásáról a kampány előtti időszakról és egy statisztikát a kampány utáni időszakról. Értelemszerűen, ha nőtt az eladás, akkor a kampány sikeres volt, ha nem, akkor nem.

Új termék bevezetése esetén a kampány előtti eladási mennyiséget csak piackutatási és becslési adatok alapján lehet kiszámítani. Ilyenkor ezt az értéket hasonlítjuk a kampány utáni eredményhez.

