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ESETFELVETES-MUNKAHELYZET

Emlékezzen a legutébbi vasarlasara egy hipermarketben. Soroljon fel /gyljtsenek
osztalykeretben olyan eszkdzoket, modszereket, amelyek befolyasoltdk Ont/Ondket abban,
hogy megvasaroljon/megvasaroljanak olyan terméket is, amelyet eredetileg nem
szandékozott/szandékoztak, vagy nem olyan mennyiségben kivant (ak) megvasarolni!

A vallalkozas szempontjabdél mi a célja ezen eszkdzoknek, médszereknek?

SZAKMAI INFORMACIOTARTALOM

I. AZ SP HELYE ES SZEREPE A MARKETINGBEN

A marketingkommunikaci6 a marketingmix negyedik eleme, célja, hogy a vdllalat
kommunikdlhasson a kornyezetével, befolydsolhassa éket. A marketing kommunikaciés mix
elemei a reklam, a PR, a személyes eladas és a kozvetlen értékesités 6sztonzés. Ez utébbival
foglalkozik ez a fejezet.

I/1. A SP fogalma, feladata

Az értékesitésdsztonzés vagy Sales Promotion (SP) azoknak a piacbefolydsold eszk6zoknek a
gyljténeve, amely nem tartozik a rekldm, a PR vagy a személyes eladds korébe. llyen
eszkdzok lehetnek az arubemutatok, kidllitasok, kostoldk, kuponok, stb. Tagabb értelemben
ide tartozik minden olyan marketingtevékenység, amelynek célja, hogy még tobb arut
értékesithessenek.

Az SP nem tartozik a klasszikus kommunikaciés eszkozok kozé, altalaban a tobbi
kommunikaciés eszkdzzel egyiitt alkalmazzak.
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Az SP alkalmas az eladdsok szamanak koézvetlen névelésére, noveli a vasarlasi gyakorisagot,
ezzel az eladott mennyiséget, illetve segit megtartani a fogyasztékat, ébren tartani
érdeklédésiiket a termék vagy marka irant.

Az SP modszereket csoportosithatjuk annak alapjan, hogy ki - kinek az 6sztonzését végzi.
Ennek alapjan megkilonboztethetjik a gyartok és a kereskeddk 0sztonzé programjait, ami a
gyartdk esetében iranyulhat a kereskeddkre, ill. a fogyasztdkra, a kereskedelem pedig a csak
a fogyasztékat kivanja 6sztonozni.

I/2. A push és a pull stratégia

A két stratégiat annak alapjan kulonboztethetjik meg, hogy az értékesitési csatorna egyes
szereplGit ki 6sztonzi. A push stratégia "ratolja" az arut a csatornara, a termelé 0sztonzi a
nagykereskeddt a vasarlasra, aki a kiskereskeddket igyekszik ravenni a vasarlasra, végiil a
kiskereskedd 6sztonzi a fogyasztokat a termék megvételére. A folyamat lassu és nehézkes.

A pull stratégia lényege, hogy "rahuzzak" az értékesitési rendszerre az arut, azaz a termelé a
fogyasztét O0sztonzi, aki elkezdi keresni a terméket a kiskereskedelmi egységekben, akik
vasarolni akarnak ilyen arukat a nagykereskeddénél, s igy a nagykereskedé megveszi a
termel§ aruit.

Ha barmilyen Whopper

meniit® vasarolsz,
ingyen Whopper

Junior szendvicset
kapsz ajandekba!

Mas kedvezrményekkel nem ST
deszevonhald éa akelds ajdnlalokra nem drvényas,
B Kirg i oo 03 Burgo Ming Crpogion bAWGYORS viKegs. Lok fog et
= Kivéve Junior meniik véasdarlasakor,
A kinyomtatott kupon 2009, december 31-ig.
béarmely Burger King étteremben felhasznalhatés.

A barmilyen formdban médositott kupon érvénytelen!

1.sz. dbra Kupon .1

1 http://www.burgerking.hu/images/kupon_nyomtatni.jpg
2
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Il. A FOGYASZTOT OSZTONZO MODSZEREK

A fogyasztok osztonzésének célja, hogy felkeltsék a fogyasztok figyelmét a termék irant és
ravegyék a vasarlasra.

A fogyasztot 6sztonozheti a kereskedd és a termeld is. A kereskedé célja, hogy a vasarlék az
adott Uzletben vasaroljanak, és lényegtelen, hogy mely markarol van sz6. A termel6 épp
forditva gondolkodik: a lényeg, hogy a vasarlé6 az adott markat valassza, és lényegtelen,
hogy azt mely lizletben vasarolja meg.

A termelbk fogyasztokat 6szténzd tevékenységének célja, hogy a fogyasztd megismerje a
terméket, a markat, azt kiprobalja, illetve megerdsitse azt az érzést, hogy korabbi vasarlasai
soran jol valasztott.

A kereskeddk fogyasztokat 6sztonzé modszereinek célja, hogy a fogyaszt6 a termékeket az
adott tzletben, halézati egységekben vasarolja meg.

[1/1. A fogyasztoi 6sztonzés eszkozei:

visszatérités, visszavasarlasi kedvezmény,

- garancialis feltételek,

- kiprobalas, kostolas,

- utalvanyok, kuponok,

- fogyasztéi mintak kildése,

- nyereményakcidk, nyereményjatékok, sorsolas,
- ajandékok, jutalmak,

- arengedmények, kidrusitasok stb.,

- hasznalattal valé arubemutatas,

- folyamatos eladashelyi (PoS, PoP) eszk6zdk alkalmazasa, (Isd. 5. oldal)
- ingyenes szolgaltatasok.
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2. sz. dbra Kupon I1.2

2 http://www.arenaplaza.hu/images/other/pictures/marc/kupon-3.gif
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II/2. Az eladas, ill. vasarlashelyi (PoS és PoP) reklameszkdzok

Szoktdk In Store eszkdzoknek is nevezni 6ket, mivel hatasukat a bolton beldl fejtik ki.
Szereplk azért kilonosen fontos, mivel a legtobb vasarléi dontést nem otthon, a vasarlas
el6tt hozzuk meg, hanem az iizletben. Atlagosan a dontések 40-60%-a a boltban sziiletik
meg, de pl. a sorok esetében ez 70-75% is lehet.

Az eladashelyi rekldm (Point of Sale) a pultokndl, pénztaraknal hat, kozvetlen az adasvételi
tranzakcio helyén.

A vasarlashelyi reklam (Point of Purchase) a vevé dontésének helyszinén, az aruk kozott fejti
ki hatasat.

Az eszkozok alkalmazasaval megkonnyithetjiik egy Uj termék bevezetését, befolyasolhatjuk
a vasarlasi szokasokat, gyorsithatjuk a forgasi sebességet, igy ndvelhetjik az arbevételt, és
0sztondzhetjik az impulziv vasarlasokat.

PoS és PoP eszkozok:

- display,

- attrap,

-  molindk,

- wobbler,

- polccsik,

- poszterek, plakatok,

- zaszlok, lufik,

- padlomatricak,

- bevasarlékocsi reklamok (fogofelileten, elején),
- termékmintak,

- berendezési-targyak, mint pl. hiték, allvanyok,
- pénzvisszaado talca,

- sarfogd szbényeg,

- tablak, feliratok, cégér, stb.
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4.sz. dbra Promocios pult4

3http://web.tradekorea.com/upload_file/prod/marketing/mkt_files/company/f/foamboard/
img/oimg_7_1.jpg
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5. sz. dbra Plakdt5

4 http://www.reklameszkoz.hu/files/image/display/promocios-pultO1.jpg

5

http:/ /www.dekoratio.hu/media/image/Partnerek/City_Grill /Plakatkertet/Citygrill_plakat2.jp
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7.5z, dbra Tihany wobbler7

6 http://www.promission.hu/new/images/pos/karavan_wobbler.jpg

7 http://www.promission.hu/new/images/pos/tihany_wobbler.jpg
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8.sz. dbra Display8

8 http://www.packpro95.hu/files/16491235124250display.jpg
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9.sz. dbra Coca Cola display9

§_T17

10.sz. dbra Lays display, kindlo tdlcal 0

9 http://www.aforma.hu/galeria/pultdisplay/coca%20cola%20display_2_m.JPG
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11. sz. dbra: Polccsikl1]

10 http://www.paqgart.hu/en/images/portfolio/csomagolas_food_snack_laysketchup.jpg

11 http://www.pick.hu/media/picture/ajanlataink/pick_akcio_polccsik_nagy.jpg
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12. sz. dbra Paldomatrica I.12

12 http://www.bladereklam.info/images/KITENNIinfinity_padlo.jpg
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13. sz. abra Padlomatrica ll. 13

13 http://www.infoworld.hu/image/new/padlomatrica/padlomatrica.jpg
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14. sz. abra Padlomatrica Ill. 14
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(hétul a galéridn)

15. sz. abra Bevdsarlokocsi rekldm a multboll5

14 http://www.infoworld.hu/image/new/padlomatrica/PA100016.JPG

15 http://www.infoworld.hu/image/new/bevasarlokocsi/mustangl.JPG
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[ ERREREGE)

16. sz. dbra Bevdsdrlokocsi rekldami6

Téth Arnold: A vasarlashelyi kommunikacids eszk6zok fogyasztékra gyakorolt hatasal?7

A kommunikdciés eszkozok széles valasztékdaval taldlkozik a vasarlé az eladds helyén. Azon tulmenden, hogy a
termékek sokasaga veszi korul, meg kell ,kiizdenie” az un. POP (Point of Purchase) és POS (Point of Sales)
anyagokkal is. Ezek k6zé tartoznak tobbek k6zott az olyan vizualis hatast kelté médiumok, mint a lelégatott vagy
falon lévé reklamtabla, a polcon elhelyezett reklamanyag, a display-allvany stb. A kereskedelmi egységekbe
betérve ma mar szinte egyaltalan nem fordul el6, hogy egy terméket vagy markat reklamozé kreativ anyag ne
jelenne meg el6ttiink, felkeltve az érdekl6dést, informaciot nyujtva a termékrél, mintha csak az eladészemélyzetet
részben helyettesité mesterséges hazigazdaval kommunikalnank.

A vevd a boltba belépve valésagos informacidaradattal taldlja szemben magat. A kommunikacié funkcionalis
modellje szerint éppen ez a tényez6 inditja el a cselekvéshez vezetd folyamatot. A figyelem (attention) felkeltése a
kommunikator feladata olyan kodolt lizenetek és az azt megjelenité hordozok segitségével, melyek segitik és
meggydzik a potencidlis tigyfelet, vasarlasra 6sztondznek (action). Azonban mar a folyamat kezdeti szakaszaban is
léteznek olyan pszicholdgiai elemek, melyekre ligyelni kell: ilyen a motivaciés elméletekbdl is jol ismert szelektiv
figyelem, torzitdas és emlékezés. Az észlelés (a POP eszktzOk esetében is) nem kizardlag a hordozétdl, az azon
megjelend hirdetéstdl fiigg, hanem befolyasold hatassal vannak a kérnyezetbdl érkezé egyéb ingerek, tovabba az
emdciodk is. A fogyasztoét éré informaciomennyiség mar-mar feldolgozhatatlan, ezért elkeriilhetetlen, hogy azoknak

16 http://www.infoworld.hu/image/new/bevasarlokocsi/ek.jpg

17http://www.mrsz.hu/download.php?0id=T418574755192669290fb69b261ccb7c;aid=T7
1¢584a531622642d006ec5c2dfd965

15




ELADASOSZTONZES (SALES PROMOTION)

csak toredékére koncentraljon.

Ezen tulmenden a befogadott (izenetek sem biztos, hogy a hirdeté szandékanak megfeleléen interpretalédnak az
érintett személyben, és egyaltalan nem jelenthetjik ki, hogy feltétlenil meg is 6rzédnek addig, amig vasarlasi
dontésre kerill a sor. Léteznek az egyéntdl erGteljesebben fliggs tényezdk, melyeket a kampany kevésbé képes
befolyasolni, mint példaul a sziikséglet, az igény. Egy jol iranyzott reklam, az inger er6ssége azonban
befolyasolhatja abban, hogy az azonos sziikségleteket kielégité termékek koéziil a miénket vdlassza. A vasarlé
dontési folyamataban ugyancsak jelentds szerepet képviselnek a vasarlas helyén megjelend hirdetési feluletek. Az
igény mar rendszerint az elad6téren kivil megfogalmazoédik, de ezek természetesen tarsulhatnak olyan ad hoc
szituaciokkal, melyek a nézel6dés kozben sarkalljak a fogyasztot nem tervezett vasarldasokra. Mar ekkor, de
kiléndsen az informacidgyljtés szakaszaban jol hasznosithatéak a beltéri kommunikaciés eszkozok. A
tajékozddds, az aktiv keresés mellett egyes arucikkek véletlenszerlien keriilnek a figyelem periféridjara, esetleg a
kedvezé kornyezeti hatasok és egy j6 kampany segitségével annak koézéppontjaba. igy a passziv befogadébdl
tényleges vasarlo valhat.

A marka népszer(sitését szolgalé reklameszkoz kihelyezése elStt célszerli attekinteni, hogy az milyen hatast
gyakorol a fogyasztdkra, az uzleti forgalomra. Kéztudott, hogy a nagy bevdsarlékézpontokban a vasarlok
dontéseik kozel hetven szazalékat a helyszinen hozzak meg. A dontések tehat nem a bolttél tavol, esetleg otthon
szuletnek (kilon6sén a napi fogyasztasi cikkek esetében). Ezért fontos, hogy olyan eszkézok alljanak
rendelkezésiinkre, melyek mar bizonyitottak hatékonysdgukat és jol hasznosithatdak a késébbiekben is.

A POP-eszkdzok tervezését, kihelyezését, id6zitését elgsegitends, megfelel6 mérési médszerek kialakitasara van
sziikség. A legelterjedtebb mutaté a gyakorisag, az elérés és az ezer fére jutd koltség. Az els6 megmutatja, hogy
egy adott id6szak alatt hanyszor talalkozott a fogyaszté a hirdetéssel. Az elérésnek két fajtajat kulonboztetjuk
meg: lehetséges és valddi elérést. Az el6bbi a lehetséges maximalis kontaktusszamot jelzi, az utdbbi az uzlet
mérési adataival korrigalt értéket adja, és mar figyelembe veszi a reklameszkoz helyzetét, mindségét, a vevik
aramlasat. A gyakorisdgot altaldban egy adott iddintervallumra szamitjuk (atlagosan négy hét), és a legtdbb
esetben eloszlas szintjén értelmezzik. Az elérésre akkor vagyunk kivancsiak, amikor valami névumot hozunk létre
a piacon, mig a gyakorisag a fontosabb, ha az ismétlésre koncentralunk.

Az egyes elemek valddi tzleti megjelenésére, a display allapotara, a hirdetés kozelségére vonatkozé informacidk
nélkilozhetetlenek a pontosabb mutaté meghatarozasahoz. Az ezer f6 elérésének koltsége (CPT) mar kozelebb all
a hirdetéi racionalitdas szempontokhoz. Elsésorban az egyéb médiummal torténd Osszehasonlitas eszkoze, a
hirdetésre rendelkezésre allé keretosszeg kommunikaciés eszk6zok kozotti felosztasara alkalmas.

A reklamtevékenység eredményének, szamszerisitésének egyik dilemmaja, hogy tobb 6sztonzé eszkoz is meg
jelenik egyszerre a boltban, sét az tzleten kivil is szdmos médium igyekszik felhivni a figyelmet a termékre.
Lényeges, hogy a kampanyokat és a reklameszkozoket elkilonitsik egymastol, esetleg ennek érdekében
kontrollalt teszteket valositsunk meg. Tovabbi feladat lehet a hirdetd igényének valé megfelelés. Ha egy reklamcél
all a mérés kozéppontjaban, akkor a fentebb emlitett mutaték jol alkalmazhatdék. Ezen tilmenden azonban tgyelni
kell az Gzleti eredményességet jelz6 szamadatokra is, hiszen minden reklam, igy az eladas helyén elhelyezett is,
befektetésnek mindsil, melytdl a hirdeté megtérilést var el. A korabbi eladdsi volumen megtartasa illetve novelése
jelenik meg célként, ennek mérését pedig elsésorban érték, és kevésbé mennyiségi adatok alapjan végezzik. Ha
statisztikai modszerekkel sikeril az egyes médiumok hatdsat elkuléniteniink, vizsgalhatjuk a POP-eszk6z eladasi
hatékonysagat. Természetesen minden pénzigyi befektetésnek megtérilési ideje van, erre figyelemmel kell
lenniink a beltéri kihelyezések esetében is.

A megfelelé informaciok birtokaban moéd van arra, hogy feltérképezve a leginkdbb informativ, esetleg a vasarlasi
dontésre legnagyobb hatast gyakorlé beltéri médiumokat, a kommunikacidés stratégiat ennek megfelelGen
alakitsuk. A vallalat megtervezi kampanyat, ami a legtobb esetben nem egy marketingkategdriat tartalmaz. A cél
elsésorban az, hogy a fogyasztok minél teljesebb korét el tudja érni, ehhez természetesen tobbféle eszkoz
szikséges. A médiamix Osszedllitdsanal elsédleges és masodlagos médiumokat kilénboztethetiink meg, ez
utdbbiak kozé tartozhatnak a vizsgalt beltéri hirdetések is. Szerepik fontos, ha az elsédleges eszkdéz nem
biztositja a megfeleld elérést vagy gyakorisdgot. A kivdlasztasndl tisztazni kell tobb kérdést is, tobbek kozott azt,
hogy milyen marketingprobléma merdlt fel és milyen médon reagalhat a média. Az erre vonatkoz6 tervet stratégiai
szemlélettel kell megalkotni. A boltba belép6 vasarl6 mar elére professziondlisan tervezett kozegbe lép, ahol
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minden promdciés anyag az 6 kényelmét szolgdlja (természetesen senki el6l nem titkolva a mogotte meghizédé
tzleti megfontolast sem), segitve ezzel a vasarlasi folyamat gordiilékeny, tAmogatott megvaldsulasat.

11/3. Aruelhelyezés

Az aruelhelyezés dnmagaban is vasarlasra 6sztonozhet. A boltok igyekeznek kihasznalni az
ebben rejlé lehetéségeket. A termékek csoportositasanak tobb szempontja van, pl.
rendeltetés, marka, méret, gyarto, stb. A kapcsolddéd, helyettesité arukat egymas kozelében
helyezik el. A keresettség is fontos szempont, mivel a gyakran keresett arukat jellemzden a
bolt végében, a kevésbé fontos helyeken helyezziik el, mivel ezeket mindenképp megkeresi
a vasarlo, s kozben végignézheti a bolt valasztékat.

A polcokon elsésorban a szemmagassagban lévé termékeket vessziik észre és a polcsorokat
elsésorban jobboldalon nézziik meg. A kevésbé keresett arukat ez alatt a vonal alatt helyezik
el. Gyakori, hogy a polcokat fiigg6legesen tagoljak, azaz egy-egy termékféleséget tobb
polcon keresztiil, egymas alatt helyeznek el, igy minden terméket el tudnak helyezni a vevé
"kényelmi zéndjaban”, szemmagassagban és kartavolsagban.

Ugyanigy kihasznalhatéak a polcsorok végei, amelyek kiemelten hatékonyak, vagy a
vev6aramlasra merGlegesen elhelyezett allvanyok, raklapok, mivel ezeknek "nekiltkozve"
mindenképpen észreveszik a termékeket a vasarlok.

Az impulzus termékeket ott helyezik el, ahol a vasarlék sorban allnak, mint pl. a pultoknal
vagy a pénztaraknal, igy a varakozas kozben a vevéknek tobb idejiik van ezeket termékeket
észrevenni és igy megvasarolni.

l1/4. A kirakatok

A kirakat az egyik legrégebbi és legismertebb fogyasztékat befolydsolé eszkdz. Feladata,
hogy becsabitsa a boltba a jarékeldket, befolydsolja az lzlet- és termékvalasztasukat. A
kirakatnak izlésformalé hatasa is van és nem mellékesen befolyasolja a varosképet. Egyik
legfontosabb hatdsa, hogy lehetéséget teremt az impulziv vasarldsra. Elénye, hogy a
legrugalmasabb reklameszkoz, mivel a valtozé arukészletnek, ill. igényeknek megfeleléen
gyorsan atrendezhetd, atalakithato.

A kirakatokat tobb szempontbol csoportosithatjuk. Beszélhetiink a bolt homlokzatan
elhelyezett és belsé kirakatokrél, betekinté vagy hatfalas kirakatroél, illetve kilonallé vagy
Uzlethez kapcsolt kirakatrol.

A homlokzati kirakatok a leggyakoribbak. Az utcan sétald jardkel6k érdeklédésének

felkeltése, figyelmének megragadasa a cél. Ezt kilénleges kirakat rendezéssel, Un.
blickfang-os (tekintetfogd) eszkdzok alkalmazasaval érik el. llyen eszkdézok a mozgd
targyak, a hangeffektek, a kiilonleges szinek, megvilagitasok.
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A belsé kirakatok az uzletben vagy aruhazban keriilnek elhelyezésre, feladatuk a figyelem

felkeltésén tul a terek elvalasztasa is lehet.

A betekint6 kirakat jellemzéje, hogy az utcardl a kirakaton at az lizletbe is belathatunk, s a

vasarlok latvanya bevonzza a jardkelGket is, mivel szeretnének csatlakozni a bent
vasarolgaté, a termékek kozott valogatdé vevékhoz. A hatfalas kirakat elénye, hogy a boltban
a kirakat feliiletén is elhelyezhetnek allvanyokat, berendezési targyakat, arukat, s igy nem
kell Gresen hagyni ezt a teriletet.

A kilénallé kirakat nem az uzlet falfeliletén helyezkedik el, hanem attél fliggetleniil, akar
tavolabb is. Ertelemszeriien az iizlethez kapcsolt kirakat a bolt homlokzatan helyezkedik el.

A kirakat jellemzdgi

A kirakat megvildgitdsa lehet Aaltalanos vildgitas, vagy kiemel6 megvildgitas an. spot-
lampakkal. A vilagitds szinei is vonzzak a tekintetet, amennyiben a kulénb6z6 szinek nem
valtoztatjdk meg a termék jellemzgit. Pl. ruhazati termékek esetén a szines megvilagitas
megvaltoztatja a ruhak szinét. Ugyanakkor egy buvarbolt kirakatat zold vagy kék fénnyel
megvildgitva azt a hatast érhetjik el, mintha a kirakatban l1évé targyak a vizben lennének.

A kirakatot Ugy kell berendezni, hogy felkeltse a jarékelék érdekl6dését, bemutassa az
aruvdlasztékot vagy utaljon a bolt profiljara. A kirakatot nem szabad tulzsufolni, a
termékeket Ggy kell bemutatni, hogy azok a valésdgnak megfeleléen mutassanak, célszer
feltiintetni az arakat is. Ugyelni kell arra, hogy az arukat védjuk a napfénytél, ill. a
héhatastol. Az elébbi kifakithatja, az utobbi megolvaszthatja, és egyéb mddon karosithatja
az arukat.

A kirakat rendezés soran donteni kell:

- - az arukrdél,

- - az aruk mennyiségérdl,

- a kirakat dekoraciojarol,

- a megyvilagitasrol,

- aszinekrdl,

- az arurendezés stilusarol,

- és figyelembe kell venni az aktudlis trendeket a kirakatrendezésben.

I1/5. Arubemutatok, kostoldk

Hatdsa az impulziv vasarlas elésegitése. Alkalmazhatjdk a figyelemfelkeltésre, a termék vagy
marka megismertetésére, lehetdséget teremt az azonnali vasarlasra.

Az Aarubemutatok, koéstoldk el6nye, hogy tobb érzékszervre is hatnak, kozvetlen
kommunikacié jon létre a hostessek-hostok illetve a vasarlék kozott, lehetéségiink van
meggydzni a vasarldkat, mikoddés kézben lathatjuk a termékeket.
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Az arubemutaték, kostolok megtervezése, megszervezése a boltvezetd, aruhazi
osztalyvezet6 feladata. Gyakran egyluttmikodnek a gyartékkal is, hiszen egy-egy marka vagy
termék bemutatdsara van lehetéség, igy a gyartd érdeke is a promoécié. Szikség van a
megfelel6 hely kivalasztasara, amit a termékek kozelében, de a vevéaramlast nem
akadalyozva kell megallapitani. Biztositani kell a megfelelé arukészletet, a személyzetet és a
rendezvényt el6tte megfeleléen reklamozni kell.

I1/6. Az akciok

A fogyasztdék befolyasolasanak leggyakrabban alkalmazott moddszerei. Az akciok a
szokdsostél eltérd, keresletnovel6 kereskedelmi tevékenységek. Célja lehet egy Uj termék
bevezetése, az uzlet bevezetése, a vevokor kiszélesitése, az arukészlet csokkentése, az
arbevétel novelése, stb.

A leggyakoribb akciés formak:

a.) a vasarok, amely lehet drengedményes és arengedmény nélkili. Mindig ismert a vasar
els6 és utolsé napja. Az arengedményes vasarokat szezonvégén vagy elfekvd készletek
esetén alkalmazzdk a leggyakrabban. El6fordul arengedményes vasar a kereslet
széthlizasara, a forgalom egyenletesebbé tételére is. Az arengedmény nélkili vasarok
jellemzéje, hogy a szokdsosnal nagyobb valasztékkal, szinvonalasabb arukinalattal varjak a
vasarlékat, ilyen pl. a Fehér-hetek haztartastextilia vasar januar elején.

b.) a végkiadrusitds, amely hasonlit az arengedményes vasarra, de nincs utolsé napja, hanem
addig tart, mig a készlet el nem fogy. A végkiarusitasokat olyankor alkalmazzak, amikor egy
Uzletet felszamolnak, profilt valtanak, vagy elfekvd készleteket akarnak mobilizalni.

c.) a kitelepilések jellemzéje, hogy a bolt arukészletét nem az lzletben értékesitik, hanem
pl. a bolt el6tt (pl. karacsonyi hal vagy szaloncukor vasar), illetve a bolttél tavolabb, mint pl.
a karacsonyi vasar a Vorosmarty téren vagy a Liszt Ferenc téren, Budapesten.

d.) kiadllitdsok, arubemutaték, kdstoldk: a vasarlok testkozelben ismerhetik a meg a
termékeket, lathatjadk miikodés koézben, és a legtobb érzékszerviiket vehetik igénybe a
termék megvizsgdalasakor. Ez 6nmagaban is vasarlasra 6szténoz.

e.) a régi termék értékének beszamitdsa az Uujba leggyakrabban miszaki cikkeknél

alkalmazott eljards, bar nem régen a Triumph néi fehérnemld marka a holgyek régi
melltartéit szamitotta be egy Uj vasarlasa esetén az arba.

f.) az ingyenes kiprébalds szintén a miszaki cikkeknél alkalmazott akcios eljaras, mely soran
a terméket a vevl lakasdra szdllitjdk, s azt 3 napig ingyen kiprébalhatja. ha elégedett
megvasarolhatja a terméket, ha nem akkor elszallitjak azt.
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Az akcidk, bemutaték megszervezése
Az akcidk el6készitése soran biztositani kell az akcié személyi és targyi feltételeit.

A személyi feltételek azokat az alkalmazottakat jelenti, akik a termék feltoltését, a

megnovekedett vevéforgalmat ellatjak. A késtolék, bemutatdk hostesseit is biztositani kell
vagy a sajat alkalmazottaink kozul vagy ezzel foglalkozé cégekkel kotott megallapodassal.

Targyi feltételek kozé sorolhatjuk a sziikséges hely elkilonitését, meghatdrozasat az
Uzletben, a megfelel6 tarolékapacitdsi berendezések biztositasat, a sziikséges
bemutatdasztalok, allvanyok, elektromos aramellatas biztositdsat, és nem utolsésorban a
megfelel6 arukészletet.

Az akciékat, bemutatokat jellemzdéen egy évre elére megtervezik, gyakran egyiittmikodve az
értékesitési csatorna tobbi szereplGjével. A termeld és a kereskedd illetve a nagykereskedd
és kiskeresked6 egyittmlikodve megosztozhatnak a koltségeken illetve az eladott
mennyiség novekedése miatt befolyd nyereségen, ami nem csak pénzben fejezheté ki,
hiszen a marka ismertségének novekedése, a betdorés a piacra 6nmagdban is értékes
eredménye lehet egy rendezvénynek.

Az akcidkat, bemutatokat elére meg kell hirdetni, hogy vasarléink arra el6re
felkésziilhessenek. Erre a célra szolgalhatnak pl. a hipermarketek prospektusai, plakatok, a
rekldmok, illetve a helyszinen plakatok, a hangosbemondé, a kirakat, stb.

Akciok, bemutatok értékelése

Az értékelés soran azt vizsgaljuk, hogy a célokat mennyiben sikeriilt megvalésitanunk. Nem
egyértelmi  mérészdm az elért arbevétel vagy nyereség, mivel gyakorta a
veszteségminimalizaldsa a cél, azaz a vdllalakozds a lehetd legkisebb rafizetéssel kivan
megszabadulni a felhalmozédott arukészlettdl, pl. mert idényvaltds torténik, vagy elavult,
divatjamult a termék. llyenkor a készletek csokkenése mar 6nmagdban is el6nyds, mivel nem
all feleslegesen a vallalkozé t6kéje az inkurrens készletekben, s az igy befolyd arbevételt
mar magasabb kereslet(i termékekre fordithatjak. Tovabbi elényt jelent, hogy az inkurrens
készletek tarolasa nem igényel tovabbi koltségeket.

Egyes esetekben, amikor az eredmény novelése a cél, az akcié koltségeit 6sszehasonlitjak az
akcios termékek korében elért forgalomnovekedéssel.

Redlisabb képet kapunk, ha az 6sszforgalom novekedéséhez viszonyitunk, mivel egy-egy
akcidé soran nem csak az akciostermékek eladott mennyisége né, hanem egyéb termékeké is.

Az 6sszehasonlitas, elemzés soran az akcios koltségeket viszonyitjuk a tobblet arbevételhez,
tobblet arréshez.
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INNOVATIV MEGOLDASOK 8

2009. november 16. hétf6, 14:07

Tételezzlk fel, hogy ,X” vasarlé6 bemegy ,Y” boltba, és szétnéz az éppen aktualis akcidk és Uj termékek kozott.
Benyomasok ezrei érkeznek hozza egyetlen pillanat alatt. Kutatasok igazoljak, hogy hetven szdzalékban az
tzletben dél el, melyik terméket valasztja. Kérdés tehat, hogy milyen megszdélitast érdemes alkalmazni, hogyan
lehet kitlinni egy termékkel a rengeteg lehetdség koziil? A megoldas a technoldgiaban keresendd.

»Az instore-marketingen belll is a multimédidé lesz a fészerep - emelte ki Marschall Péter az Exigens Kft.
multimédias fejlesztésekkel foglalkoz6 munkatarsa. - Rengeteg sz6 esik manapsag a vilag fenntarthat6sagaroél, a
kornyezet védelmérdl, arrél azonban keveset beszélink, hogy egy ember atlagosan tébb mint szdz kilogramm
papirt hasznal évente. Ennek a mennyiségnek hihetetlenil nagy részét teszik ki a boltokban talalhaté szérélapok,
papir displayek, amelyek nemcsak koéltéshatékonysagban, de mas tekintetben is alulmaradnak a bolton belili
digitalis reklamozassal szemben.”

Az Exigens két éve foglalkozik digitdlis displayek és kioszkok forgalmazasaval. Meglatasuk szerint egyre tobben
igénylik ezt a megoldast. Ennek egyik oka, hogy egyszeri beruhazast igényel és a hordozhato érintéképernyds vagy
sima tévéken koénnyld valtoztatni a promécidk szévegét. A megoldast az Exigens elsdsorban kisebb (lizletekbe
ajanlja. Tapasztalataik szerint egy multimédias, egyszerre tobb érzékszervre haté reklam sokkal nagyobb
hatékonysaggal allitjia meg a vasarlékat, mint egy sima, papir alapu kihelyezés vagy szérélap. Marschall Péter
szerint a vasarléi bizalom nagyban erGsithetd egy ilyen, digitalis displayjel megtamogatott marketingaktivitasban.
Ennek oka, hogy a képernyén keresztiil sokkal tobb informacid, sokkal rovidebb idé alatt adhaté at. Aki érdeklédik
egy adott termék irant, biztosan megall a kivetité elétt és megnézi az adott, par masodperces videdanyagot, az
viszont mar korantsem biztos, hogy egy prospektust vagy szérélapot a helyszinen tiizetesen megvizsgdl. Az
idétényez6 meglehetdsen fontos lett a vasarloi dontések szempontjabél. Ehhez tudnak igazodni a bolton belili
multimédias marketingeszk6zok, amelyeknek elényeit most kezdi felfedezni a hazai piac - emelte ki a fejlesztési
szakember.

Tovabb is van...

Szerencsére nemcsak atvesszik a kilféldon mar jol mikodé indoor technoldégiakat, hanem jé magyar szokas
szerint tovabb is gondoljuk &ket. Mint példdul a székesfehérvari Laurel Kft., amelyik nemrégiben mutatta be
digitalis sommelier-jét. A CBA Prima Uuzletekben bevezetett boraszati, gasztrondmiai informacidkkal szolgald
szamitégép vilagszerte djdonsagnak szamit.

JA fejlesztést az a tény 0sztonozte, hogy felmérések szerint a vasarloi dontések 70-75 szazaléka a bolton beldl
sziiletik, a forgalmazoék gyakran mégsem forditanak kell6 figyelmet erre a teriiletre. Kilondsen igaz ez a borok
vilagara, ahol a hatalmas valaszték az atlagembert gyakran zavarba hozza, a tajékozatlansagbdl fakadoé rossz
dontés pedig csokkenti a fogyasztasi kedvet - mondta el Jarai Richard a Laurel Kft. termékfelelése. - Az
érint6képerny6s borajanlé segitségével a vasarlok tajékozédhatnak a borok vildgaban iz, termdteriilet és pincészet
alapjan. Borszakérték altal hitelesitett informacidkat kaphatnak a termékekrdl, amelyeket egyszeriien lehetetlen
volna ranyomtatni az uvegek cimkéire. A digitalis technoldgidak hasznalata nemcsak a vasarléknak, hanem az
Uzleteknek is el6nyt jelenthet. Az (j instore-technoldgiak legfontosabb jellemzgje a multifunkcionalitas.

A digitdlis sommelier kialakitdsakor elsédleges szempont volt, hogy az lizletlancok fel tudjak mérni, melyek a
legkeresettebb borok az egyes boltokban. Hasznalatdval lehet6ség nyilik elkiléniteni az egyes uzletek
borkindlatat, konnyebben megoldhaté az utanrendelés, de kis kiegészitéssel felvalthatia a hagyomanyos
arellenérzd késziilékeket is - a jelenleginél joval tobb informacidval szolgalva egy-egy termékrél a vasarléknak -,

18 http://www.maipiac.hu/index.php/2009-november/639-melleklet/4051-innovativ-
megoldasok
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valamint eladhaté marketingfellletként is alkalmazhato.
Koltség és hatékonysag

Mara az instore-eszk6zonek tervezhetd koltségekkel kell rendelkezniiuk és a lehetd leggyorsabb megtérilést kell
hozniuk. Ehhez olyan megoldasokra van szikség, amelyek barmilyen helyzetben a leheté leghamarabb
igazithatéak az aktualis kereskedelmi koérnyezethez és az ugyfelekhez.
Szintén egy CBA-lizletben tesztelte legujabb E-rail, eladashelyi rekldmeszk6zét a Szintézis Informatikai Zrt. A
Toshibaval egyuttm(ikodve fejlesztettek ki egy polcra helyezheté elektronikus sint, amelyen egy adott termékhez
parositott flash file fut. Szab6 David, a cég stratégiai tzletagvezetdje elmondta: a technoldgia kulfoldi tesztelése
soran haromszor annyi vasarlé vette el a terméket az E-rail polcrél, mint a hagyomanyosrél. A termék jelenleg
tesztelés alatt van, de mar gondolkodnak a tovabbfejlesztésen. Ezenkivil a polcrendszerhez parositani kivannak
egy mozgdasérzékel6 szenzort. Amikor a vasarlé odalép a polchoz, a flash leall és megjelennek az arak. Az E-rail
polcok elsédleges funkcidja is a vasarlé tobbletinformaciéhoz juttatdsa. Szabdé David kiemelte, hogy a feltliné
megjelenés mellett az egyik legfontosabb elem lesz ez az indoor-marketingen beliil. Mivel a termék kivalasztasa
legtobb esetben a boltban dél el, ezért nagyon fontos, hogy révid idé alatt béséges informdaciéhoz juttassuk a
vasarlot a termékkel kapcsolatban. Meglatasa szerint is @ multimédias technikak a legalkalmasabbak erre.

Felmérés, kérdések nélkiul

Az Intellio Kft. altal kifejlesztett arcfelismer6 szoftver ugyan nem kozvetleniil az értékesitést szolgalja, segitségével
azonban a rekldamcélzds sokkal pontosabbd teheté. A fejlesztéssel a marketingkutatdsok megujitasa és a
pontosabb célcsoport-meghatarozas volt a cél - mondta Balogh Szonja, a cég kommunikacios vezetbje. A szoftver
a kamerabdl érkezé képek elemzésével felismeri az emberi arcokat, és megkiilonbozteti ket nem és kor szerint.
Ennek segitségével mérheté az egyes termékek, promdciok és hirdetések forgalmanak gyakorisaga, a
megtekintések hossza, valamint a megtekint6k kora. Digitdlis informacidkijelzékkel 6sszekapcsolva pedig
lehetéség nyilik az automatizalt, célcsoportnak szdl6é hirdetés megjelenitésre. A mesterséges intelligencia elvén
miikodd szoftvert eredetileg emberszamlalasra fejlesztették ki. Mivel folyamatosan tanithato, egyre pontosabb
informacidkkal tud szolgalni. ,Kideriilt, hogy a szolgaltatas tilmutatott eredeti szerepén” - mondta Princz Adorjan,
az Intellio technoldgiaért felel6s ligyvezetd igazgatodja.

Hasznalataval lehet6ség nyilik a latogatok nemre, korra és id6beli eloszlasra torténé meghatarozasa. A szoftver a
személyi jogok védelme érdekében adatokat nem rogzit

A cég egy masik szoftvermegoldasa kiskereskedésekben, boltokban képes egész folyosok feltérképezésére és
érzékeli a ,forrd” és ,hideg” pontokat - emelte ki Balogh Szonja. Jelenleg egy magyar és egy szerb plazaban mar
tUzemel a rendszer. Sikerre szamitanak, hiszen ezzel a technoldgiaval auditalt statisztikai adatok alapjan
optimalizdlhatéak a marketingkéltségek.

FODOR JOZSA
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IIl. A KERESKEDOKET OSZTONZO MODSZEREK

A kereskedbket a gyartok 0Osztonozhetik. Az 6sztonz6é tevékenységilk célja, hogy a
kereskedé az adott termel6tdl vasaroljon és ne a versenytarsaktél. A termel6 6sztonzé
tevékenysége iranyulhat a kiskereskedelmi egységekre vagy a nagykereskedelmi
vallalkozasokra.

A kereskeddk 0Osztonzésének célja, hogy a termelé termékei eljussanak a kereskeddék
Uzleteibe. A termék reklamozasaval raveszik a fogyasztot, hogy keresse az adott terméket az
Uzletekben, majd az lizletekben a PoS és PoP eszkdzok alkalmazasaval befolyasoljak a
vevlket, hogy az adott gyartd termékeit vegyék le a polcokrél.

17. sz. abra vevotaldlkozol9

19 forras: Internet
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/1. A kereskeddi 6sztonzés eszkozei:

- talalkozék, arubemutaték, kiallitasok, vasarok, ankétok, ahol a kereskeddk
tajékozodhatnak, Uj informacidkhoz juthatnak a termékekrdl,

- tamogatas az ulzletek berendezéséhez, rekldamozasahoz, mint pl. megallité tablak,
molindk, cégfeliratok, hdtdallvanyok, pultok, stb. ezen eszk6zok téritésmentes
atadasaval,

- kozos akcidk, reklamok megvalositasa, kozds arengedményes és egyéb akcidk
megvaldsitasa,

- az eladoszemélyzet 6sztonzése, pl. képzés, oktatas, bemutatédk, versenyek,

- a keresked6k kozvetlen befolyasoldasa, mint pl. a kereskeddék kozotti verseny,
nyereményjatékok, pontgytijté akciok, stb.

Az eladdszemélyzet 6sztbnzése

Ez a terlilet szorosan kotddik a kereskeddk 6sztonzéséhez, mégis dnalléan is alkalmazhaté.
A személyzet 6sztonzésének eszkozei:

- tovabbképzések, oktatdsok tartasa,

- eladasi versenyek meghirdetése az eladék kozott,
- nyereményjatékok az eladék részére,

- targyjutalmak a személyzet részére, stb.

[l1/2. A merchendising

Magyarul: polcszerviz szolgaltatas. A szolgaltatast a szallité (nagykeresked6 vagy termeld)
nydjtja a kiskereskedének, ritkabban a nagykeresked6nek a termel6. A szolgaltatas célja,
hogy a polcok adott termékek esetén allanddan és tokéletesen feltdltve alljanak a vevék
rendelkezésére.

Az aru feltoltése az aruhaz elképzeléseinek megfelel6en torténik. Az aru elrendezését a
polctikdrben rogzitik. A polctikor tartalmazza, hogy melyik terméket hol és milyen
tomegben helyezhetik el. (Pl. az egy céghez tartozé kiillonb6z6 halézati egységekben azonos
helyen talalhatunk meg minden terméket, s6t egy Maggi vagy Kotanyi fliszeres allvdnyon
barmely Gzletben ugyanugy vannak elhelyezve az aruk.) Az is bebizonyosodott, hogy egy
terméket minél nagyobb teriileten helyeziink a vasarlék elé, annal magasabb eladast tudunk
elérni, mivel a feltoltott polcok vasarlasra 6sztondznek, a nagy tomeg pedig figyelemfelkeltd.

A polcszervizzel kapcsolatos feladatokat a polcszervizes vagy, merchendiser latja el, aki
szintén a szallitd6 munkatarsa vagy megbizottja. Az 6 feladata felmérni az aruhdz készleteit
az adott termékbdl, majd feltélteni a megfelel6 médon a polcokat. A termékeket nem csak a
polcokon helyezik el, hanem az lUn. polcvégeken is, hiszen ennek a teriiletnek kiemelkedé
hatékonysaga van. A nagyobb hipermarketekben épp ezért helyezik a polcvégeken el az
akcids termékeket.
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Az egyéb 0sztonz6 anyagok elhelyezése is a szallitd munkatarsanak a feladata. Ezeket a
szallité ingyenesen biztositja a kereskeddnek. llyen eszkozok lehetnek a display-k, specialis
allvanyok kartonbél, miianyagbdl esetenként fémbdl, wobblerek,- masnéven arjelzék
(kutyanyelv), attrapp, ablakmatrica, padldmatrica, poszterek, szordlap,- prospektustarto,
raklaptakardk, szordlapok. Mindegyik eszk6z célja a fogyasztok figyelmének felkeltése. Ezek
az eszkdzok gyakorlatilag megegyeznek az Un. PoS-PoP eszkdzokkel, melyeket kordbban
targyaltunk.

A kiskereskedSknek azért el6nyds a polcszervizes szolgaltatast igénybe venni, mert igy az
adott drutdmeg gondozasa, kezelése, karbantartdsa, fogydsanak nyomon kovetése, stb. nem
az 6 feladata, kevesebb munkaerdvel tudja ellatni a feladatat.

Gyakori, hogy a hipermarketek csak akkor fogadnak el belistazasra terméket, ha a szallito
biztositja a polcszervizt is. llyenkor a szallité an. polcpénzt is fizet a kereskedelmi
vallalatnak, mintegy "bérleti dijként", hogy az adott polcteriileten csak az 6 termékeivel
taldlkozhasson a vasarlé. A legtobb hipermarketben igy forgalmazzak az ismert markak
termékeit, pl. Zwack, Danone, Astor, Miss Sporty, sor-markak, colak, stb.

Ha a teriileti képvisel6 nem lat el merchendiser feladatokat, azaz a teriileten merchendiser
dolgozik, akkor kettejik szoros egylttmiikodésére van szitkség.

A keresked6nek az is el6nyds lehet, hogy megallapodasuktél fliggdéen gyakran bizomanyba
veszi at ezeket az arukat. Ez azt jelenti, hogy a merchendiser feltolti elsé alkalommal a
polcokat, az lzlet bizomanyba atveszi a készletet. Amikor a meghatarozott idé letelik, a
szakember Gjra felkeresi az (zletet, megallapitja a fogyast, azt kiszdmldzza a
kiskereskeddének, aki csak azt az drumennyiséget fizeti ki, amit mar eladott. A merchandiser
pedig ujra feltolti a készletet az indulé allapotra. A kereskedd igy nem kell megfinanszirozza
elére a készletének egy részét.

TANULASIRANYITO

Csoportmunkaban valaszoljanak az Esetfelvetés, munkahelyzet fejezetben feltett kérdésre.
Gyljtsék ossze a kilonb6z6 befolydsold tényezGket és azt tanari segitséggel csoportositsak.
A megoldas fligghet a kornyéken mikoéds vallalkozasoktdl, a tanulok érdeklédésétdl,
emlékezetétdl, stb.

Olvasséak el a szakmai informaciotartalmat és emeljék ki a legfontosabbakat. irjanak témér
vazlatot, mely segiti a tanulas folyamatat.

Olvassak el a 10. oldalon talalhaté szemelvényt, emeljék ki az aktualis tananyaghoz
kapcsolédé elemeket.
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Keressenek otthon illetve a folydiratokban, szaklapokban, napilapokban, az interneten,
esetleg gyakorlati munkahelyiikon fényképezve fogyasztdkat,- és kereskedbket befolyasolo
eszkozoket, ezekrdl szolé cikkeket, szemelvényeket! Alkossanak csoportokat, majd a
gyljtémunka eredményeit rendezzék albumokba vagy tablékba, és mutassak be egymasnak!
Az értékelés szempontjait el6re beszéljék meg, hogy minden csoport fel tudjon késziilni.

Tervezzenek eladashelyi reklameszkozoket, pl. plakatokat, kuponfiizetet, stb.

Tervezzék meg az arucsoportok elhelyezését egy fiktiv lizlet alaprajza alapjan a szaktanar
segitségével kialakitott szempontok alapjan.

Frontalis osztadlymunkdban vagy csoportonként értékeljenek kézosen egy ismert lzletet az
alkalmazott értékesités 6sztonzés eszkdzei alapjan.

Kinyomtatas vagy a cikk kivetitése utan kozos feldolgozasra javaslom a kovetkezé link alatt
taldlhato cikket is: http://tudatosvasarlo.hu/cikkek/701

Ismételjék at a kereslet arrugalmassagarél tanultakat! Hogyan kell kiszamitani 6ket? Hol
alkalmazhatjuk a gyakorlatban ezeket? Hogyan reagalnak a kilénb6zé termékek vasarléi az
arak novelésére illetve csdkkentésére?

Valasz az Esetfelvetés— munkahelyzet fejezetben feltett kérdésre:

Emlékezzen a legutébbi vdasarldsara egy hipermarketben. Soroljon fel /gylijtsenek
osztalykeretben olyan eszkdzdket, médszereket, amelyek befolydsoltak Ont/Ondket abban,
hogy megvasdroljon/megvasdroljanak olyan terméket is, amelyet eredetileg nem
szandékozott/szandékoztak, vagy nem olyan mennyiségben kivant (ak) megvasarolni!

A vallalkozas szempontjabdl mi a célja ezen eszk6zoknek, médszereknek?

A homlokzaton feliratok, molindk, plakatok. Bejarati ajton akcios felhivasok. Bevasarlékocsin
reklamfeliiletek. ~ Aruelhelyezés. Akcidés plakatok, attrapok, raklaptakarok, wobblerek,
display-k, stb. Promécioés darukihelyezés: forrépontok kihasznalasa, polcvégek,
vevéaramlasra meréleges arukihelyezés, stb. hangosbemondé. Arubemutatok, kdstolok.

A vidllalkozas célja, hogy noveljék az eladott mennyiséget, illetve a vasarlasi gyakorisagot.

Tanuldnként, csoportonként eltér6 megoldasok sziilethetnek.
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| 1. feladat

Nézzen koril gyakorlati munkahelyén, valasszon ki egy arucsoportot és tervezze meg annak
akciojat. Az akciés format attol fiiggben valassza ki, hogy mi a célja az adott termékkel
kapcsolatban! A tervezéshez vegye igénybe munkahelyi vezetéje javaslatait, utasitasait.

a.) milyen akciés célokat hatdrozhatunk meg?

b.) milyen akcios formakat valaszthatunk a fenti célokhoz?

c.) az adott akcio esetében létesitiink-e egyluttmiikodést mas vallalkozasokkal, szallitokkal?
Indokolja valaszat!

d.) milyen személyi és targyi feltételek sziikségesek az adott akcié lebonyolitasahoz?
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e.) Készitsen prezentaciét Power Point bemutatéval a tervezett akciorél. bemutatdjaban
térjen ki a fenti pontokra, illusztralja képekkel, abrakkal bemutatojat (pl. a helyszin
kivalasztasa, a termékek elhelyezése, a kivalasztott promociés eszk6zok, stb.)!

f.) Hogyan elemezné az akcié sikerét? Milyen adatokra lenne sziiksége ehhez?

2. feladat

Keressen az Interneten Hostess-szolgaltatasokkal foglalkozé vallalkozasokat?
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3. feladat

Mit neveziink push és pull stratégianak?

4. feladat

Soroljon fel legalabb 5-5 fogyasztokat és kereskedbket 6sztonzd eszkozt!

5. feladat

Mit jelentenek a kovetkez6 roviditések és szavak?

= PoS @5zZKOzZOK:. ...
= Wobbler ...
- LS 1 -1 o PP
= diSPlAY .,
= P
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| 6. feladat

Mirél kell donteni, amikor a kirakatot atrendezzik?
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MEGOLDASOK

| 1. feladat

Nézzen koril gyakorlati munkahelyén, valasszon ki egy arucsoportot és tervezze meg annak
akciojat. Az akciés format attol fiiggéen valassza ki, hogy mi a célja az adott termékkel
kapcsolatban! A tervezéshez vegye igénybe munkahelyi vezetéje javaslatait, utasitasait.

a.) milyen akcidés célokat hatarozhatunk meg?

- a készletek csokkentése,

- elfekvo készletek mobilizalasa,

- arbevétel novelése,

- termék/uzlet/marka bevezetése,

- aforgalom egyenletesebbé tétele, a kereslet széthlzasa, stb.

b.) milyen akciés formakat valaszthatunk a fenti célokhoz?

- a készletek csokkentése, arengedményes vasar, végkiarusitas,

- elfekvd készletek mobilizalasa, arengedményes vasar, végkiarusitas,

- arbevétel novelése, arengedmény nélkuli vasar, kitelepiilések, kostolok,
arubemutatok,

- termék/uzlet/marka bevezetése, vasarok, kostoldk, arubemutatok,

- aforgalom egyenletesebbé tétele a kereslet széthlizdsa, arengedményes vagy
arengedmény nélkili vasarok, bemutatok, késtolok,

c.) az adott akcio esetében létesitlink-e egyuttmukoédést mas vallalkozasokkal, szallitékkal?
Indokolja valaszat!

Amikor Uj termék vagy marka bevezetése zajlik a kereskedelmi és termelé vdllalatnak
célszerl egylttmdkodnitk, mivel mindkét fél érdeke az akcid, annak minél hatékonyabb,
eredményesebb lebonyolitasa.

d.) milyen személyi és targyi feltételek sziikségesek az adott akcié lebonyolitasahoz?

Személyi feltételek: személyzet, hostok, hostessek, megfelel6 mliszakbeosztas

e.) Készitsen prezentaciét Power Point bemutatéval a tervezett akciérdl. bemutatdjaban
térjen ki a fenti pontokra, illusztralja képekkel, abrakkal bemutatéjat (pl. a helyszin
kivalasztasa, a termékek elhelyezése, a kivalasztott promocids eszkdzok, stb.)!

A prezentaciot minden tanuld a sajat képességei, el6képzettsége, tanulmanyai alapjan allitja
0ssze. Fontos, hogy azt az osztaly el6tt el6adjak, majd a szaktanar a pozitivumok
kiemelésével értékelje!

f.) Hogyan elemezné az akcio sikerét? Milyen adatokra lenne sziiksége ehhez?
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A célok és eredmények 6sszevetésével kell értékelni.

Szamszerdsithet6 adatok esetében a szamszer( tervezett adatok és a tényleges forgalmi,
volumen adatok 6sszevetése sziikséges.

Egyéb esetekben a hozamokat és raforditasokat viszonyitjuk egymashoz.

Akciés termékek bdazisadata (el6zé év azonos id6szaka), akciés értékesités mennyisége,
arbevétel bazis adata, illetve arbevétel az akcios idészakban az akcidos termékekbdl illetve
o0sszforgalomként.

Kimutatds az akcids koltségekrdl, raforditasokrol.

2. feladat

Keressen az Interneten Hostess-szolgaltatasokkal foglalkozé vallalkozasokat?

- http://moonline.hu/
- http://www.tudakozo.hu/hostess%20k%C3%B6zvet%C3%ADt%C3%A9s.html
- http://www.cylex-tudakozo.hu/hostess+szolg%C3%A1ltat%C3%A1s.html

3. feladat

Mit neveziink push és pull stratégianak?

A push stratégia "ratolja" az arut a csatornara, a termelé 6sztonzi a nagykereskedét a
vasdarlasra, aki a kiskereskedbéket igyekszik ravenni a vasarlasra, végiil a kiskereskedd
0sztonzi a fogyasztokat a termék megvételére. A folyamat lassu és nehézkes.

A pull stratégia lényege, hogy "rdahlzzak" az értékesitési rendszerre az arut, azaz a termel6 a
fogyasztét O6sztonzi, aki elkezdi keresni a terméket a kiskereskedelmi egységekben, akik
vasarolni akarnak ilyen darukat a nagykereskedénél, s igy a nagykereskedé megveszi a
termel§ aruit.

4, feladat

Soroljon fel legalabb 5-5 fogyasztokat és kereskedéket 6sztonzd eszkozt!

A fogyasztoi 6sztdonzés eszkozei:

visszatérités, visszavasarlasi kedvezmény,

- garancialis feltételek,

- kiprobalas, késtolas,

- utalvanyok, kuponok,

- fogyaszt6i mintdk kildése,

- nyereményakcidk, nyereményjatékok, sorsolas,
- ajandékok, jutalmak,
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arengedmények, kiarusitasok stb.,

hasznalattal valé arubemutatas,

folyamatos eladashelyi (PoS, PoP) eszk6zok alkalmazasa,
ingyenes szolgaltatasok.

A kereskeddi 6sztonzés eszkozei:

Az

talalkozék, arubemutatok, kidllitdsok, vasarok, ankétok, ahol a kereskeddk
tajékozodhatnak, 4j informacidkhoz juthatnak a termékekrél,

tamogatds az lzletek berendezéséhez, rekldimozasdhoz, mint pl. megallité tablak,
molindk, cégfeliratok, hitéallvanyok, pultok, stb. ezen eszkozok téritésmentes
atadasaval,

kozos akciok, rekldamok megvalésitdsa, kozos arengedményes és egyéb akciok
megvaldsitasa,

az eladészemélyzet 6sztonzése, pl. képzés, oktatas, bemutatédk, versenyek,

a kereskedék kozvetlen befolyasolasa, mint pl. a kereskedék kozotti verseny,
nyereményjatékok, pontgyljté akciok, stb.

eladoszemélyzet 6sztonzésének eszkozei:

tovabbképzések, oktatasok tartasa,

eladasi versenyek meghirdetése az eladdk koézott,
nyereményjatékok az eladok részére,
targyjutalmak a személyzet részére, stb.

. feladat

Mit jelentenek a kovetkezé roviditések és szavak?

. feladat

Mirdl kell donteni, amikor a kirakatot atrendezzuk?

- az arukrol,

- az aruk mennyiségérdl,

a kirakat dekoracigjarél,

a megvilagitasrol,

a szinekrél,

az arurendezés stilusarol,

és figyelembe kell venni az aktualis trendeket a kirakatrendezésben.
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IRODALOMJEGYZEK

FELHASZNALT IRODALOM

Fazekas Ildiko-Harsanyi David: Marketingkommunikacié Szokratész Kiilgazdasagi Akadémia

AJANLOTT IRODALOM

Torbécsik Maria: Kereskedelmi marketing
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