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15. Tétel
Élelmiszer-ipari társaság tagjaként Kóstoltatást rendez
- milyen szempont alapján fogja kiválasztani a hostesseket?
- melyek azok az ismérvek, melyeket el kell sajátítaniuk a hostesseknek?

- PR és a HR kapcsolata
- eladászösztönzés
- egységes vállalati arculat

-PR területi jellemzői

- CI részterületei

ELŐKÉSZÜLETEK

Egy meglévő vállalatnál új termék kerül bevezetésre, a termék egyfajta előnyt élvez, mert a márka már „bejáratott”, elfogadott, sokszor van kialakított presztízse, érdemes felhasználni az új termék bevezetésénél.
A termékkóstolók helyszínei: bevásárlóláncok, Kecskeméten: CBA, Tesco, Auchan.

HOSTESSVÁLOGATÁS
Általános feltételek: tizennyolcadik életévét betöltött, középiskolai végzettség, testi fogyatékossággal nem rendelkező, jó kommunikációs készség, megbízhatóság, pontosság, Egészségügyi Kiskönyv, Erkölcsi Bizonyítvány, megfelelő-higiéniás megjelenés.

Egy új élelmiszer-termék bemutatásáról van szó, nem fontos a gyakorlat, hivalkodó megjelenés. 
Fontos az igényes megjelenés, jó kommunikációs készség. Az igényes megjelenés megmutatja, hogy a leendő alkalmazott képes egyenruhát megfelelő hozzáállással hordani, ami segít egy megfelelő képet kialakítani a fogyasztónak a termékről, vállalatról.

Fontos a kommunikációs készség, hogy a hostess képes legyen embereket, lehetséges leendő fogyasztókat megszólítani, kóstolásra biztatni, eközben a termékről, akcióról, lehetséges nyereményjátékról megfelelő tájékoztatást adni.

FELKÉSZÜLTSÉG, KVALIFIKÁCIÓ, TERMÉK
Ez a három pont befolyásolja a kóstoltatás eredményességét.

A hostessnek alapos ismeretségekkel kell rendelkeznie a termékekről, meg kell tudni válaszolnia a leendő fogyasztónak a kérdésekre, pontosan, rendelkezésre állva, barátságosan.
Az élőszó ereje meghatározó, amely lehet a leendő fogyasztó számára meggyőző, kellemes, vagy elutasító, ellenszenves. Befolyásolhatja a leendő fogyasztó kapcsolatát az új termékkel, vagy akár a régi, meglévőkkel is.

A személyzet tagjainak felkészítése, motiválása az eredményesség szempontjából alapvető feladat a vállalat számára.
A terméknek külső megjelenésre, esztétikailag megfelelőnek kell lennie, nem lehet sérült csomagolásban, túlmelegedett –romlandó ételről van szó!-. Írásos tájékoztató anyagok, dokumentációknak ott kell lenniük a termék mellett, melyek elvihetők, tanulmányozhatók.

Összegezve: Felkészültség, kvalifikáció, termék.

Ez a három legfontosabb pontja a kóstoltatásnak, így lehet legeredményesebben a maradandóságot biztosítani, jó emlékeket hagyni a leendő fogyasztóban, és a legfontosabb: motiválni, hogy a leendő fogyasztóból rendszeres fogyasztó legyen.

PR HR KAPCSOLAT
A PR-nak kettő fontos része van, a külső és belső PR. Megfelelő külső és belső PR-ral megnő a jelentkezők száma a munkára, nagyobb esély lesz a megfelelő alkalmazottak kiválogatására.

A belső PR szorosan összefügg a humán erőforrással.

A humán erőforrás lényege, hogy az alkalmazott motivációt érezzen feladatának minél jobb elvégzésére, akár hosszabb távon megbízható munkatársi kapcsolat kialakítása.

Az alkalmazott áll a középpontban, hisz a hostessek megfelelő hozzáállása segíti a promóciók sikerességét.

Az alkalmazottnak azonosulnia kell a vállalati célokkal, szeretnie kell azt, amit csinál.

A hostess közvetítő a vállalat és a fogyasztó között. Rajta múlik, hogy a vásárló számára mennyire lesz a promóciós termék csábító a későbbiekben is.

A hostessnek nem csak felkészültséggel kell rendelkeznie, elfogadtatni a terméket a fogyasztóval, hanem képviselnie kell a vállalati célkitűzéseket, stílust. Pl: kóstoltatásnál érdeklődni, hogy ízlik a joghurt, min változtatna a fogyasztó, érdekli-e a nyereményjáték (öt fedőfólia beküldésével értékes ajándékokat nyerhet, és egy már meg is van az ötből,) stb.

Érdemes a kötelező felvilágosítás mellett külön tréninget, megbeszélést összehozni az alkalmazott, és a vállalat között, hogy a vállalat megismerje a dolgozók véleményét, motiváltságát, vagy annak hiányát.

Már a „toborzásnál” is lehet fontos információt szerezni a leendő munkavállalóról, megismertetni a vállalat hozzáállásáról, követelményeiről.
A vállalati arculatépítés is jelen van, rögtön a felvételiztetésnél: az interjúztató személye, a falak, termek, recepciós.

ELADÁSÖSZTÖNZÉS

Eladásösztönzés mindaz a vásárlók érdeklődését felkeltő reklámtevékenység, amely nem tartozik a hirdetés, PR és a személyes eladás témakörébe.

Alkalmazása sokszínű, a végső fogyasztók és a közvetítő kereskedők jelentik a célpontot.

Eszközei: ingyenes termékminta, nyereményjáték, felhasználható kuponok, engedmények, bemutatók, vásárok.

Ennél a terméknél (joghurt) a legeredményesebb az ingyenes termékminta, nyereményjáték, és a kuponok felhasználása.

EGYSÉGES VÁLLALATI ARCULAT
A Corporate Identitinek a kóstoltatásnál teljes mértékben meg kell jelennie, a pult, stand színeinek azonosulnia kell a termék csomagolásával, a vállalat logójával. A fogyasztó számára a színekről az új terméknek kell beugrania, de hogy ezek a színek barátságosak, bizalmat ébresztőek legyenek, a munkatársak megfelelő hozzáállása is kell.

A tájékoztatás, és a barátságos viselkedés mellett lehetőséget kell biztosítani, hogy a fogyasztó megfelelő körülmények között tudjon kóstolni, ez esetben biztosítani kell steril, műanyag kanalat, helyet, ahol tud kóstolni nyugodtan, (lehetőség szerint helyezzünk el jól olvasható helyen a termékről ismertetőt, miből készült, milyen alkotórészei vannak, milyen íze van, mi ugrik be annak, aki kóstolja –pl. lágyság, barackíz--)
Kóstolás után lehetőséget kell biztosítani a termék közvetlen megvásárlására (akár akciósan is) 

Lehetőséget kell adni a DM akciókra való feliratkozásra is. Így lehetőség nyílik arra, hogy névre szóló leveleket lehessen elküldeni. 
Akik számára sikerült megfelelő körülményeket teremteni a kóstoltatásra, és a személyzet felkészültsége, modora kiváló volt, biztos, hogy hajlandóak feliratkozni, és reagálni a levelekre.

Az utógondozás rendkívül fontos eleme a kóstoltatásnak, így marad fenn a tudat a vásárlóban a termékről, és az, hogy a vállalat valóban komolyan veszi a vásárlót, és középpontba helyezi őt

.
A direkt mail fontos elemei:
· A DM-et célszerű úgy megfogalmazni, hogy a címzettről, s a címzettnek szóljon (a vevő érdekeit kell hangoztatni)

· A címsor legyen PROVOKATÍV

· Hasson az érzelmekre (egy olyan közösséghez való tartozás, ahol a termékvásárló ezt és ezt támogat, 

· Több legyen egy oldalnál

· Azonnali vásárlásra motiváljon (ne legyen több lépcsős, ha akció van, konkrétan meg kell fogalmazni, legyen egyszeri az ajánlat,
· AKI nem reagál, az nem is fog.

LEBONYOLÍTÁS

Volt szó az alkalmazottak kiválasztásáról, eladásösztönzésről, a PR HR kapcsolat fontosságáról, a vállalati arculatról. Néhány szót a lebonyolításról:

A vállalatnak gondoskodnia kell az alkalmazottak szakmai felkészültségéről, a helyszín biztosításáról, termékek hűtéséről, felszerelésről.

A standnak rendelkeznie kell a vállalatról képi és szöveges anyagokkal, a hostessek számára megfelelő ruházat (lehetőleg világos) megfelelő termékmennyiség, papír és íróeszközök, műanyagkanál, kitűző, kuka a környéken, doboz, amibe a nyereményszelvényeket lehet bedobni. A plakátoknak a falakon nem csak a terméket kell, hogy bemutassa, hanem a vállalati filozófiát is (minden termék megvásárlásánál 1 forinttal támogatja ezt és ezt..)
PR TERÜLETEI ÖSSZEFOGLALVA
· Corporate Pr (vállalati imázs, Pr összes részterületét alkalmazza a legnagyobb siker érdekében

· Termék Pr: Értékesítés centrikus információcsere, bizalom kialakítása.

· Alkalmazotti kapcsolatok: Alkalmazottak közötti kapcsolatfenntartás, vezető és közalkalmazott is, problémák felszínre hozása, lehetőség mindenkinek a véleményformálásra. Eszközei: vállalati megbeszélések – negyedévente, félévente—vállalati röpiratok.

CI TERÜLETEI ÖSSZEFOGLALVA:

· Filozófia (támogatások)

· Vizuális elemek (reklám, a stand felépítése, hostessek egyenruhája)

· Kommunikáció (folyamatos kapcsolatfenntartás az alkalmazottak, vezetés, fogyasztók között)

· Magatartás (alkalmazottak hozzáállása a termékeladáshoz, vezetőkhöz, fogyasztókhoz, beszállítók
Feladatai:

· A célcsoportok meghatározásaA vállalatról alkotott külső és belső kép felmérése

· Program kidolgozása a két kép közötti különbség csökkentésére, majd a kidolgozott és jóváhagyott program megvalósítása
· Az eredmények értékelése
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