BOLTI KISKERESKEDELEM SZÍNTEREI


	Kiskereskedelmi tevékenység: az új és használt fogyasztási cikkek beszerzését, majd értékesítését értjük, a különböző hálózati egységekben a fogyasztók széles köre részére, általában kis tételben.

	
	

	Az értékesítés a kiskereskedelemben történhet:

	
	- bolti kereskedelem, vagy
- bolt nélküli kereskedelem keretein belül.


1. A bolti kiskereskedelem színterei:

	-
	A bolti kiskereskedelem az értékesítéshez üzlethelyiség fenntartását igényli.

	- 
	Bolti kereskedelem formái:

	
	( Boltok

	
	( Áruházak

	
	( Bemutatótermek

	
	( Bevásárlóközpontok


1.1. Boltok:
	-
	viszonylag kis alapterület: egy nagyobb eladótér és kisebb raktár

	- 
	Típusai:

	
	- Szakboltok: mély választékot biztosítanak – specifikus termékek széles skálája – eladók szakértelme széleskörű – pl.: műszaki szaküzletek

	
	- Vegyesboltok: mindennapi cikkeket forgalmaznak – széles választék – kis mélység 

	
	- Kombinált boltok: két-három árucsoportot forgalmaznak


1.2. Áruházak:
	-
	„food”és „non food” áruházláncok különböztethetők meg,

	- 
	a termékcsoportok értékesítése önálló osztályokon történik,

	-
	Típusai:

	
	- Szupermarketek: kínálatuk a vegyesboltokéhoz hasonló – nagyobb alapterület – széles kínálat – napi élelmiszer, vegyi áru, háztartási cikk – pl.: SPAR, 

	
	- Szakáruház: adott árucsoportból mély választék – különböző osztályok – autóval megközelíthető – pl.: OBI, Media Markt, IKEA, Interfuct

	
	- Hipermarketek: egyesítik a szupermarket, a raktár- és diszkont áruházak előnyeit – széles választék – alapterülete: 4000-20.000 m2 között mozog – kisebb üzletek és vendéglátó helyek is találhatók – elhelyezkedésük: forgalmas csomópontok, város széle – pl.: Interspar, Tesco, Auchan

	
	- Diszkontáruházak: mindennapi fogyasztási cikkek, egyszerűbb értékesítési körülmények – nagy tételben is vásárolhatunk – alacsonyabb árak – szűkebb választék, mint a szupermarketeknél – fajtái: hard- és soft diszkontok – pl.: Aldi, Lidl, Penny

	
	- Raktáráruházak: nagykereskedelemmel is foglalkoznak – pl.: C+C áruházak


1.3. Bemutatótermek:

	-
	nagy értékű, nagyobb terjedelmű termékek esetén,

	-
	bútorok, háztartási gépek, egyes építőanyagok, 

	-
	jól megközelíthető helyeken találhatók,

	-
	a vevő megtekinti a termékeket – kiválasztja – kifizeti – majd egy földrajzilag elkülönült raktárból kiszállítják,

	-
	minta utáni értékesítésnek is tekinthető, - lásd a minta utáni értékesítési mód!


1.4. Bevásárlóközpontok:
	-
	több üzletet foglalnak magukba, kisebb boltoktól az áruházakig,

	-
	vendéglátóipari üzletek is találhatók,

	-
	könnyen megközelíthetők,

	-
	kényelmes vásárlási lehetőség,

	-
	egy helyen megkapnak a vevők „mindent”,

	-
	szórakozási lehetőséget is nyújtanak,

	-
	Típusai:

	
	- Mallok, Shopping centerek: vásárlás + szórakozás – pl.: Plázák

	
	- Üzletsorok: csak vásárlás – pl.: Bevásárlóparkok: Takko, Vögele, New Yorker, Müller


2. A boltnélküli kereskedelem színterei

	-
	a kereskedő az árukat üzlethelyiség nélkül juttatja el a fogyasztóhoz

	- 
	kialakulásának főbb indokai: költségek csökkentése, időtakarékosság

	-
	Boltnélküli kereskedelem formái:

	
	( automata kereskedelem,

	
	( csomagküldő kereskedelem,

	
	( ügynöki kereskedelem,

	
	( internetes értékesítés,

	
	( mozgóárusítás.


2.1. Csomagküldő értékesítés:

Csomagküldő kereskedelemmel általában nagy áruházi vállalatok, vagy pedig közvetlenül erre a célra létrejött kereskedelmi vállalatok foglalkoznak. Ez egy olyan értékesítési mód, ami nyomtatványokban, katalógusokban, CD-ROM-on kínálja az áruit, a vásárló pedig postai úton rendelheti meg és kapja kézhez a kívánt terméket. Ebben az esetben teljesen megszűnik a vevő és az eladó személyes kapcsolata.

Az értékesítés folyamatának három szakasza van:

· Áruajánlás (katalógus, CD-ROM),

· Megrendelés (írásban, telefonon),

· A megrendelés teljesítése (központi raktárakból, postai szállítással).

A csomagküldő értékesítés előnyei a következők:

· Nincs szükség a forgalom lebonyolításához drága kialakítású kiskereskedelmi egységekre.

· A forgalom olcsóbb területeken fekvő raktárakból bonyolítható le.

· Nincs személyes foglalkozás a vevőkkel, emiatt nincs szükség szakemberekre, eladókra, stb., csak alacsonyabb bérű raktári dolgozókat kell foglalkoztatni, ami költségmegtakarítást eredményez.

· A vásárlóknak nem kell a nyitvatartási időhöz alkalmazkodni.

· A vásárlás otthonról, kényelmesen elintézhető.

Hátrányai:

· A vevők a terméket csak képeken látják, a vásárlási döntés előtt nincs lehetőség személyesen meggyőződni a minőségről.

· A posta- és csomagolási költséggel megnövekszik az áruk vételára.

· Reklamáció esetén az ügyintézés hosszadalmas, a visszaküldött áru postaköltsége többszörösen terheli a vevőt, pénzét hosszú idő múlva kapja vissza.

A csomagküldő kereskedelem sajátos fajtája a „Teleshopping” és a „Telemarketing”. A telefonshopping a termékeket a televízión keresztül reklámozza, és ott kínálja megvételre (TV-shop). Hátránya, hogy az árukról csak hiányos információt kapunk, az elmondottak a valóságban nem ellenőrizhetők, sokszor félrevezetők lehetnek. Gyakran megtévesztő ár-összehasonlításokkal találkozhatunk és néha a garanciák nincsenek egyértelműen meghatározva (pl. hiába a pénz-visszafizetési garancia, nem nyilvánvaló, hogy az egyéb költségek kit terhelnek).

A Telemarketing telefonon keresztüli értékesítést jelent, ahol általában valamilyen szolgáltatást (leggyakrabban pénzügyit) kínálnak. Tulajdonképpen kényelmes az eladónak és a vevőnek is, de sokan zaklatásnak veszik és az áru itt sem látható. 

Ezt a kétféle értékesítési módszert napjainkban már szigorúan szabályozzák, mert a régebbi tapasztalatok alapján a termékek leírása és ismertetése nem volt kielégítő.

2.2. Értékesítő ügynökség

Ebben az esetben sem kerül a termék bolti forgalomba, az értékesítést ügynökök vállalják. A vásárlók lakását felkeresve gyakorta több személy előtt termékbemutatókat szervezve mutatják be a különböző árucikkeket. Így árusítanak drága, jó minőségű edénykészleteket, műanyag árukat, kozmetikumokat, stb.

2.3. Értékesítés automatával

A kereskedelemben használatos korszerű áruértékesítő berendezések megjelenése és elterjedése a XIX. század végére tehető. 

A különböző típusú automatákat általában nagy forgalmú területeken, csomópontokban, pályaudvarokon, aluljárókban, hivatalokban, gyárakban, üzemekben, iskolákban, kórházakban és szórakozóhelyeken helyezik el egyenként vagy csoportosan.

Elhelyezésük egyik célja, hogy a különféle szolgáltatások körét bővítsék, ezáltal kényelmesebb, kellemesebb vásárlási körülményeket teremtsenek. Másik célja, hogy a kereskedelemben dolgozók munkakörülményeit javítsák.

Működésükhöz bizonyos alapfeltételek nélkülözhetetlenek: hibátlan, állandó működtetés, a megfelelő műszaki állapot, a jó minőségű, mindig friss áruval és kiegészítő eszközökkel (pl. pohár) való folyamatos feltöltés megszervezése, a közérthető tájékoztató feliratozás. Ezenkívül garantálni kell a jó szervízhálózatot.

A berendezések pénzérme bedobásával hozhatók működésbe, majd a megfelelő gombok benyomásával vagy fogantyúk elforgatásával juthatunk a kiválasztott termékhez.

Az árusító automaták fajtái:

· Kiejtős automaták. Egy vagy több áruaknában egymás fölé, oszlopszerűen helyezik el a termékeket (általában kisebb árukkal töltik fel: édesség, rágógumi, higiénés termékek), amelyek közül mindig a legalsó esik ki a tartóba.

· Rekeszes automaták. A csapóajtós vagy forgódobozos kivitelezésű automatákban különböző formájú termékek is behelyezhetők (leggyakrabban szendvicsek, sütemények).

· Folyadékárusító automaták. A megfelelő pénzmennyiség bedobása után a kívánt folyadékot jellegének megfelelő hőfokon (tea, kávé melegen, üdítőitalok hűtve) papír vagy műanyagpohárban adja ki.

· Ételt árusító automaták. Számos fajtája komplett ebéd kiadására is alkalmas, ezek három részből állnak (leves, meleg előétel – meleg főfogás – desszert vagy kenyér, péksütemény).

· Speciális automaták. Menetjegyek, képeslapok, bélyegek, újságok árusítására.

· Az egyéb automaták egy része szolgáltató (fényképező, pénzváltó), másik része szórakoztató (zeneszolgáltató, játékautomata) szerepet tölt be.

Az árusító automaták előnyei:
· Nincs nyitvatartási idő, bármikor igénybe vehető,

· Gyors vásárlást tesz lehetővé,

· Olyan helyeken is megoldja az ellátási feladatokat, ahol bolt kialakítása nem gazdaságos,

· Csúcsforgalomban tehermentesítik az üzleteket,

· Nem igényel állandó kezelő személyzetet (kivéve a karbantartást, áruutántöltést).

Az automaták hátránya, hogy viszonylag drágák és nem időben történő feltöltés esetén a vevők károsodhatnak (nem ad poharat a folyadékhoz, elnyeli a pénzt stb.).

2.4. Mozgó értékesítés

Mozgó árusítási móddal általában olyan helyeken találkozunk, ahol nem működtethetők állandó üzletek, de időszakonként igény merül fel különböző termékek megvásárlása iránt (pl. vásárokon, ünnepélyeken, sport- és másféle rendezvényeken, vonaton, kórházakban stb.).

Az árusítás történhet sátrakban, szétszedhető pavilonokban vagy külön erre a célra kialakított szállítóeszközön.

2.5. Internetes értékesítés (e-kereskedelem)

Az online vásárláshoz számítógépre és Internet hozzáférésre van szükség, ami egyre inkább megoldott. (A KSH adatai szerint 2002-ben hazánkban csaknem félmillió Internet-előfizetés volt, és több, mint másfél millión használták a világhálót.)

Napjainkban már egyre több termelő és szolgáltató vállalat próbál ilyen módon közvetlenül a fogyasztókhoz fordulni (leggyakrabban e-mailen küldött reklámleveleken keresztül).

A tradicionális csomagküldő kereskedelemben jelentős anyagi terhet jelent a katalógusok kiadása, itt viszont a nyomdai és reklámköltségek nem, vagy csak nagyon kis mértékben merülnek fel. Az internetes értékesítés kiépítéséhez viszonylag kevés pénz szükséges és egyre nagyobb tömegeket lehet vele elérni.

A vásárlók számára kényelmes, a termékek túlnyomó többsége bolti áron (egyes esetekben olcsóbban) rendelhető meg, amihez a legtöbb esetben hozzáadják a csomagolási és a postaköltséget, ill. a házhozszállítási díjat.

Hátrány (és éppen ezért a vásárlók bizalmatlanok ezzel az értékesítési móddal szemben), hogy a monitoron nem minden esetben jelenik meg kép a termékről.

Amíg hazánkban túlnyomórészt könyvet, CD-t, valamint DVD-t vásárolnak ilyen módon, addig az Egyesült Államokban üzemeltetett „virtuális” áruházakban találkozhatunk 10 emeletes, internetes bevásárlóközponttal is, ahol nívós és látványos képeken mutatják be a különféle árucikkeket, esetenként három dimenzióban.

