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Autoservire sau
servire la tejghea

Ultimii ani au adus o cr egtere importan ta a compe titiei in com ert,
fapt care a impus o r egandire a s trategiei micilor comercianti. Prioritatea
comerciantilor traditionali a devenit optimizarea fluxurilor de aprovizionare
Si vdnzare, a spatiului comercial dar si conservarea profitabilitatii afacerii.

Alegerea magazinului depinde de mai m ulfi factori, iar comerciantul,
pentru a saisface potentialii clienti, trebuie sa unmareasca comportamentul
de cumparare al clientului, de ce frecventeaza un tip sau altul de magazin.

in conditiile actuale de pi ati, a steptdrile consuma torilor sunt foarte
variate. Cumparatorii doresc:

e pret avantajos, calitate, servicii
e economie de timp
® sa cumpere cu placere

Magazinul cu aubservire prezinta un numar mare de poduse in acelagi
loc, cu un numar mic de vanzatori. Cumparatorul vine in contact direct cu
marfurile , car e joaca in aces t caz rolul de “ vanzator mut”, autoservirea
fiind o forma atractiva pentru cumparator.
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TRECEREA LA AUTOSERVIRE

Avantaje

pentru comerciant

)) eficientizarea costurilor cu personalul din magazin
)) flexibilizarea si orientarea sortimentului dupa cerintele clientului
)) vizibilitatea tuturor produselor din sortiment
)) expunerea unui numar mai mare de produse
)) ofera posibilitatea clientului sa aleaga singur produsul
)) alinierea la tendintele moderne din comert

Avantaje

pentru client

)) alegerea produselor fara constrangeri si libertate totala de decizie
) reducerea timpului de efectuare a cumparaturilor
)) posibilitati variate de alegere si intr-o structura potrivita
propriilor nevoi de consum

Profesionisti pentru profesionisti




Orientarea sortimentului dupa nevoile
clientului intr-un regim de autoservire bine
implementat ofera un plus de eficienta si de vanzari
magazinului.

Pentru a maximiza vanzarile in aceasta
perioada a anului, se pot crea plasari speciale sau
teme comerciale.

Una din temele pe care vi le propunem in
acest sezon este “Back to school” sau “ Incepe
scoala!”.

Practic, pe un capat de raft putem plasa o
serie de produse care au aceeagi destinatie.
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Odata cu inceperea noului an scolar,
comerciantii pregatesc sortimentul
adaptandu-gi strategia in functie de istoric
vanzari, disponibilitate spatiu, clienti
potentiali si oferta.

Pentru a obtine un impuls de
cumparare, recomandam amplasarea
acestei promotii fie pe o insula langa casa
de marcat, fie pe capat de raft la zona de
non-food.

Promotia va fi semnalizata
corespunzator, printr-un mesaj spot de
genul: “Back to school” sau “ Incepe
scoala!” deasupra zonei de vanzare si
se pot comunica inclusiv oferte de pret
speciale: mix de articole, reducere de
pret.

Metro Cash & Carry Romania sprijina
trecerea la un comert modern si ofera
clientilor “Programul de Consiliere pentru
Comertul Traditional”.
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