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~Az mar régi torténet, hogy a multinacionalis gyartok és
keresked6k a marketing nev(i modern tudomanyag
legUjabb vivmanyait alkalmazzak mindennapi miikddésik
soran. Azonban a marketing nem egy leirhatatlan tulaj-
donsagokkal bird félisten, s6t, mégcsak nem is a kiilséd-
leges jegyek meghatarozdja, mint pl. a névjegykartya és
a reklamtoll. A marketing alapelveinek attekintése a leg-
kisebb kereskedelmi egység vagy vallalkozds szamara is
felismerést hozhat.”

Ha azt gondolja, hogy nem lehetséges felvenni a versenyt a mai
kemény kiskereskedelmi kdrnyezetben, akkor alljon meg egy
pillanatra, és gondolja Ujra végig. A kis boltok tulélése
professzionalis management-et jelent. Ez pedig a bolt er6sségeinek
és gyengeségeinek szambavétele annak szem el6tt tartasaval, hogy
a gyenge pontokon erdsiteni lehessen. Ez a kiindulépontja barmely

7.

Alapelv, hogy senki nem ismeri annyira a sajat Gzletét, mint a
tulajdonos, igy neki kell sorbavenni az elemzési pontokat, és neki
kell meghozni a dontést arrdl is, hogy milyen eszkdzoket
alkalmazzon. A bolt és a forgalmazott termékek jellegétdl fliggden
az egyik otlet miikédhet az egyik helyen, de értelmezhetetlen
mashol. Igy az alabbiak segitséget, emlékeztetét kivannak nyujtani
ehhez a gondolati jatékhoz - amelynek persze tétje van.

ELSO LEPES - A VEVOKOR ELEMZESE

1. Tudjuk meg, kik a vevdink, és mire van sziikségik. Irjuk le a
vevokort életkor, jovedelem, foglalkozas stb. alapjan. Kiiléndsen
a kis boltok esetében erre jo alkalom kinalkozik (jobb, mint a
nagy boltok esetében!), hiszen a visszatér6 veviket név szerint
is ismeri egy-egy jo eladé.

2. Tudjuk meg, miért jarnak a vevdk a mi boltunkba. A kiszolgalas
mindsége, a kényelem, a naprakész arukinalat vagy a megfeleld
tajékoztatds mind ilyen pontok lehetnek.

3. Figyeljink oda, hogy amikor az arrdl esik szo, vevoink milyen
re-akciok szerint mikoédnek, miért mit hajlanddk fizetni.

4, Kinaljunk kulonlegességeket, amelyet a vevok hajlanddak
megfizetni.

5. Tartsuk nyilvan, hogy naponta hany vevénk van. Fontos
informacié azt tudni, hogy a vevdk szamat mikor milyen -
rajtunk kivil allo - okok hataroztak meg. Ilyen lehet az es6s
vagy tul meleg id6jaras, a parkolasi lehet6ségek valtozasa egy
utfelbontas miatt, stb.

6. A legkedvesebb vevéinktél kérjlink javaslatot, hogy hogyan
tudndnk megujulni, javitani.

7. Probaljuk meg visszaszerezni az elvesztett veviket. Ez
kénnyebb lehet, ha pontosan tudjuk, miért partoltak el.

MASODIK LEPES - A VEVOKAPCSOLATOK
8. Vizsgaljuk meg, hogyan miikddik jelenleg a visszavételi, vissza-
valtasi rendszerliink. A forgalmazott termékkortdl fiiggben ezt
feltl-birdlhatjuk.
9. Mérlegeljik annak lehet6ségét, hogy veviéinknek készpénz-
visszafizetési garanciat adjunk, barmikor, ha nem elégedettek a
termékkel.

10. Hasznaljunk otletladat.

11. Hosszabbitsuk meg a nyitvatartasi idét, amennyiben ez
logikusnak tlinik.

12. Mérlegeljik, hogy boltunkban bevezessiik a kartyas fizetési
lehetéséget.

13. Elemezziik a fogyasztdi panaszokat, figyeljink oda, hogy ne
forduljon el6 legkozelebb.
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Forditsunk ra kell6 id6t, hogy betanitsuk az (j alkalmazottakat,
és helyezzilink ra kilonods hangsulyt, hogy a vevékkel milyen
modon kell beszélni.

Hivjuk fel a potencialis vevoket, hogy tajékoztatast adjuk Uj
termék érkezésérol.

Legyen megfelel6 parkoldhely a vevék szamara.

Minden évben ,pontozzuk” boltunk helyzetét a
megkozelithetéség szempontjabdl.

Hozzuk , kozuleti” vev6ink tudomasara, hogy mennyire nagyra
becsuljik az 6 Uzletliket, vallalkozasukat.

HARMADIK LEPES - VEZETOI ESZKOZOK
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Hasznaljunk eladashelyi hirdetési eszk6zoket arra, hogy vevoink
késztetést, motivaciot, ,sturgetést” érezzenek a vasarlasra.

Prébaljuk ki, hogy milyen népszerUsitési technika ,jon be”: Uj
akcié - Uj termék - Uj ar - kulénleges hirdetések - jobb
egymondatos szdvegek.

Tudjuk meg a vevoinktdl, hogy rajuk mi hat legjobban: internet,
TV, szorolap, Gjsag, levélben kuldott tajékoztatas.

Talaljunk ki emlékezetes mondatokat, amely megkilénboztet
bennlinket a konkurenciatol (Itt engedtessék meg a cikkironak
egy személyes példa és plagium egy Paroczi vezetéknevl
Uriszabo oOtlettarabdl: ,Pardczi szabta, Pardczi varrta, Nézze
meg, hogy hogy all rajta!”).

Talaljunk ki ,eseményeket” vevGink szamara, hogy gyakrabban
benézzenek a boltunkba. Ilyen lehet a bolt szliletésnapja vagy a
helyi k6z6sség szamara fontos napok.

Masoljuk le a nagy lancok otleteit, amennyiben
megvaldsithaténak itéljuk.
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Allitsunk fel egy készletfigyel és -értékeld rendszert, amely a
forgalmon kivil tekintetbe veszi a kihelyezett rekldmanyagok
mennyiségét, az arrést és mas, szamunkra fontos tényezot is. A
lassan mozgd termékek igy kénnyebben kizarhatdk a
forgalmazasbal.

Hatarozzuk meg arpolitikankat! Dontsik el, mely
termékkategodriak esetében arazunk a konkurencia ala vagy
folé.

Prébaljunk ki kiilonb6z6 termékkihelyezési mdédokat, kilonleges
kosarakat, display-eket, amelyek megkonnyitik a vevoknek a
vasarlast.

Szamitsuk ki az egy vevore jutd vasarlas 0sszegét, és mérjik a
valtoztatdsaink hatasat!

Legylnk tisztaban vele, hogy vevlink mely termékek esetén
arérzékenyek. Ezen termékek esetében egy pici aremelés is mar
a kereslet visszaesését eredményezi.

Legylnk tisztaban azzal a maximalis arral, amelyet a
fogyasztok hajlandodak kifizetni egy termékért vagy
szolgaltatasért.

Egyszer(lsitsiik munkankat szamitégéppel, ahol csak
lehetséges.

Rendszeresen hasonlitsuk 0ssze készletezési koltségeinket a
m(ikodési koltségeinkkel.

Rendezziik be Ugy a boltot, hogy az megkillénboztessen
bennilinket a konkurenciatol.

NEGYEDIK LEPES - A ,KEPZETT MARKETINGES ESZKOZTARA”
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Legylnk megtalalhatéak az interneten! A jo honlap ma mar
Lotelezl, és az emberek az interneten keresik a bolt
nyitvatartasat is!
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Vegylnk részt kereskedelmi talalkozékon, bemutatdkon,
amelyekbdl informacidhoz juthatunk a legijabb technoldgiai
Ujdonsagokrdl, a készletezési modszerek fejlédésérdl, illetve
altalanosan tovabbképezhetjik magunkat.

Hasznaljuk a hirlevelet mint eszkozt arra, hogy vevékorinket
tajékoztassuk termékeinkrdl, szolgaltatasainkrdl. Vigyazat! Csak
akkor, ha erre kulén igény mutatkozik!

Kulonitstink el pénzosszeget arra, hogy reguler aru és
arengedményes termékeinket megfelel6en tamogatott formaban
kihelyezzilik - réviden szodlva, képezziink merchandising
koltségvetést.

Nézziink utédna, hogy hogyan szerezhetiink be akcios
kihelyezésekhez akcids ard merchandising eszk6zoket -
polcokat, polcba helyezhet6 un. butikokat, stb.

A kornyékbeli boltokkal képezziink ,beszerzési tarsulast” -
amennyiben persze erre technikai lehetdség van.

Nyomozzuk ki, lehetséges-e kdzos akcid, vagyis keresztpromaocio
a kornyékbeli éttermekkel, szérakozohelyekkel, vagyis milyen
modon tudjuk egymast népszerlsiteni gy, hogy abbdl
mindketténknek haszna szarmazzon.

Lépjlnk be kereskedelmi szervezetekbe, szovetségekbe, és
informalédjunk a hirlevelekbdl!

Vonjuk be az alkalmazottakat annak kitaldlasaba, hogy hogyan
fejlesszlink, illetve hol tudunk koltségeket csokkenteni.

Készitstink egy programot arra, hogy a legjobb dolgozoéi 6tletet
megjutalmazzuk.

Még ha egy kis veszteséggel is jar, engedjlik, hogy az
alkalmazottak sajat hataskorben olyan déntéseket hozzanak,
amelyekkel a vevlink elégedettségét noveljik.

45, Végezetil: idérél idére vizsgaljuk meg, hogy a valtoztatasok
milyen eredményt hoztak, és ne érezziik a magunk szamara
megalazonak, hogy beismerjik: valamely [épésiink nem volt
sikeres.

Céglunk méretétdl, anyagi erejétdl fiiggben a fentiekbdl mas és mas
tanacs lehet szamunkra sikert hozd. Azzal azonban legyiink
tisztaban, hogy ha a ,marketing” sz6 kimondasa utan nem is
kovetkezik be a csoda, a gondolkodassal mégis a lehet6 legjobbat
tettilk @ magunk és vallalkozasunk sikere érdekében.

SzerzG6: Ujvari Maria

(A cikk réviditett valtozata megjelent az Elelmiszer c. szaklapban.)
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