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1. BEVEZETES

srer

kielemzését valasztottam. Személy szerint, szivesen jarok az Auchanba vasarolni, és a
kornyezetemtdl is tobb helyrdl hallottam ezt vissza, igy ezt egy izgalmas témanak
tartottam feldolgozni, ahol még tdbbet tudhatok meg a bevasarlokdzpontrol.
Hazankban kevés hipermarket lelhetd fel, ezek koziil az Auchan az egyik nagy
képviseld6 ¢és a diszkontok mara igencsak felilmultdk ennek z iizlettipusnak a
népszerliiségét. Azért is tartottam érdekesnek ezt a vallalatot, mert taldn nem is mindenki
van azzal tisztdban milyen kevés iizlethelységgel rendelkezik valojaban a tdobbi
versenytarsahoz képest. Fontos megallapitani, hogy kik is az Auchan kiskereskedelmi
iizletlanc célcsoportjai és milyen termékkategéridkkal dolgozik, azon beliil is milyen
temékpalettaval. Fontos szempont itt ugyebar a vasarloi at kialakitdsa, a dontések
meghozatala szempontjabol. Maganak a promocids stratégianak a vizsgalatat az iizleten
kiviili marketinggel kezdtem. Nem csupan a hagyomanyos médiumokat (TV reklam,
Billboard) vizsgéltam, az is érdekelt, hogy az Auchan mennyire naprakész a kozdsségi
média tekintetében, ezzel nyitva egy fiatalabb korcsoport irdnyaba. Megvizsgaltam ezen
feliil egyéb olyan Osztonzéseket (Mobil applikécio, bizalomkartya), amiket a vallalat
alkalmaz még a tényleges iizletbe 1épésiink el6tt. Erdekes szempontnak tartottam azt is,
hogy az iizlethelységeken beliil, milyen modszerekkel probaljdk meg a fogyasztdikat és
a potencidlis vasarloikat a dontések meghozataldra biztatni. Fontosnak tartottam
megnézni, hogy az Auchannak milyen sajat markas termékei vannak a piacon, hiszen ez
manapsag a kiskereskedelmi lancok vonatkozdsaban egy egyre népszeriibbé valo
promocios stratégia. De mindezek fényében felmeriilt bennem a kérdés, milyen is egy
marka személyisége, mit gondolnak az adott vallalatr6l annak kommunikacioja,
promoéeidi és a hirdetései alapjan a fogyasztok? Ezekre a kérdésekre is probaltam
valaszokat kapni az altalam készitett négy darab mélyinterji soran, ahol az X-generacio
és a Z-generacid két-két képviseldjével beszélgettem, elmélyiilve a témaban. Erdekelt
mit gondolnak az Auchan marketing eszkozeirdl, hol és milyen forméban talalkoznak a
hirdetéseikkel, észre veszik-e és fel tudjak-e idézni )akar egy kis segitséggel is) a
visszatérd motivumokat és szinhasznalatot. Azért igyekeztem két kiilonb6zd generdcio

tagjait vizsgalni, mert azt is fontosnak tartottam megnézni, hogy a tapasztalatbéli és



nyilvan a generécios szokasok folytan esetlegesen mennyire tér el a véleményiik adott
kérdésekben, Kiilonds figyelmet forditva az interju soran, az olyan aspektusokra is
latni, hogy mennyi szempont szolhat mar tudat alatt is a vasarlok részérdl egy
kiskereskedelmi tizletlanc mellett vagy éppen ellene. Bizonyos szempontsoron végig
haladva, egyre mélyebben ismerhettem meg a beszélgetd partnereim gondolatait €s sajat
személyes tapasztalataikon alapuld véleményét, amelyek alapjan konzekvenciat tudtam

levonni arrdl, milyen is 6sszeségében az Auchan marka sajat személyisége



2. KISKERESKEDELMI LANC BEMUTATASA

Az Auchan Csoport egy 1961-ben alapitott élelmiszer kiskereskedelmi ldnc. A véllalat
1998-ban nyitotta meg els6 {lizletét Magyarorszagon. Az Auchan foleg hipermarketeket
alakitott ki a vasarlok szamara, amely jelentds alapteriilettel rendelkezik (3000
négyzetméter alapteriiletnél nagyobb lizlethelység), foleg €lelmiszert €s napi cikkeket
arusit, de jelentés a non food termékek kindlata is az aruhdzban. ,,Azonban 5000
négyzetméter alatt in. kompakt hipermarketekrdél beszéliink, ahol a non food kategoria
aranya 25-30 szdzalékot képvisel. A klasszikus hipermarketek 5000 négyzetméternél
nagyobb eladoteriileten tobb mint 30 szazalékban forgalmaznak tartds fogyasztési
cikkeket, és mas non food termékkategoriakat. Magyarorszagon a kilencvenes évek
kozepén jelentek meg az elsdsorban francia érdekeltségli Cora ¢€s Auchan

hipermarketek.” (Agérdi, 2010, p. 29.)

Napjainkra az Auchan Magyarorszagnak 24 iizlete van, amelybdl 20 hipermarket, 2
supermarket és 2 superstore is helyet kapott, amelyek elhelyezése féleg a nagyvarosokra
koncentralodik. Ezen feliil a wvallalat csoport orszagunkban 10 toltéallomast is
tizemeltet. 2016 ota pedig a nem bolti kereskedelem is elérhetdvé valt naluk. (Forrés,
Auchan weblap) ,,Az elektronikus kiskereskedelem mint 0j értékesitési csatorna az
internet térhoditasaval alakult ki, piaci részesedése elsdsorban az internet lakossagi
penetracidjatol fiigg. Az elektronikus kiskereskedok az interneten értékesitik ¢és
kommunikaljak a termékeiket a fogyasztok felé¢ sok esetben személyre szabott kindlat

formajaban.” (Agardi, 2010, p. 30.)
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AUCHAN KORZOK ORSZAGOS ELHELYEZKEDESE

1. ébra: Auchan korzok orszagos elhelyezkedése

Forras: Portfolio, 2020.08.06.

2020 majusatol a kiilonallo iizlethelységgel rendelkezd hipermarketek megkaptak az
Auchan Korz6 markanevet, amely Osszesen 18 iizletsort érintett. Ez a valtozas érintette
az lizletel egyéni 10goit és magat a szlogent is, amely ,,Vasarolj be, Kapcsolddj ki!” -re
valtozott. Ezzel is szimbolizdlva azt, hogy itt nem csak magéban az aruhazban
vasarolhat az ember, de az épiilet folyoséin helyet kapnak éttermek, ruhaboltok és

szolgéltatok is ez a 18 aruhdzban §sszesen mint egy 650 iizletet jelent.



Auchan Korzok:

o

Budakalasz Budaérs Debrecen Csbmor Magléd Kecskemét

- N-W-

Fot Dunakeszi Miskolc Borsod Miskolc Dél

P

Soroksar Szeged Székesfehérvar Szigetszentmiklos Szolnok Torokbalint

Solymar

2. ébra: Auchan korzo logok és iizletek

Forras: Auchan korzé honlap, 2023.08.28.

A Trade magazin minden évben elkésziti az Az FMCG kiskereskedelmi lancok iizleti
rangsorat. Ebben a listan lathatjuk, hogy az orszdgban megtaladlhaté nagyobb lancok,
amelyek féleg napi fogyasztasi cikkek értékesitésével foglalkoznak, mekkora forgalmat
generaltak az elmult egy évben egymashoz viszonyitva. Az Auchan a 2023-ban kiadott
listaban egy eldkelonek mondhatd kilencedik helyen szerepel a maga 456,5 milliard
forintos éves forgalmaval. Ez a tavalyi évhez viszonyitva ahol a 2021-ben generalt
forgalmat vizsgaltdk, csupan egy minimalissal esett vissza. Az el6szd évben ugyanis
464,3 milliardos forgalmaval a kereskedelmi lanc még a hatodik helyen helyezkedett el.
Ez a nagyjabol 8 milliardos visszaesés viszont pont elég volt a REAL csoport szamara.,
hogy forgalomban a listdin Ujra megelézze az Auchant. Az {izletlanc altal elért
kilencedik helyet még igy is eldkeldnek gondolom, hiszen a toplistan szerepld tizendt
név koziil az Auchan iizemelteti hazankban a legkevesebb boltot, minddssze
huszonnégyet. Az aruhazat megel6z6 nyolc helyen pedig egy olyan iizletlinc sem
szerepel amelynek 150-nél kevesebb boltja lenne hazankban. Tehat, ha csupan a
forgalmat vessziik figyelembe a Trade magazin toplista szerint az Auchan a kilencedik
helyet foglalja el az idén, maga mogé utasitva tovabbra is olyan nagy tlizletlincokat mint

a DM vagy a Rossamann.



Osszes brutté forgalom (milliard

Uzletek szama forintban)

Rangsor Lanc neve

LIDL

SPAR 623 791,8 915,7

TESCO 197 764.,0 885,0

COOP 3938 674,0 748.,0

CBA 1987 569,0 632,0

ALDI 163 384,0 505,0

PENNY MARKET 228 389,5 489,0

REAL

DM

263

ROSSMANN 242 115,1 137,6

1. téblazat: FMCG toplista 2022

Forras: sajat szerkesztés Trade FMCG toplista 2022 alapjan

3. HIPERMARKET KONCEPCIO

Magyarorszagon a vilag tobbi részéhez hasonldéan mar nem a legnagyobb értékesitést
lebonyolité adgazat a hipermarketeké. A GfK 2022-es elemzése alapjan mar tobb éve a

diszkontok toronymagasan atvették a hipermarketek helyét ami a éves eladasok illeti. A
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diszkontok a teljes FMCG értékesitési szegmens 33,7 szdzalékat teszik ki. Ehhez képest
a hipermarketek csupan 18,3 szazalékkal allnak a masodik helyen az eladdsok nagysagat
nézve. Bar ez az el6z6 évekhez képest visszaesésnek szamit, igaz csupan egy
szazalékkal, érték valtozas tekintetében mégis nodvekedés tapasztalhatd. A
szupermarketek is stabilan tartjdk a harmadik helyiiket, itt az el6zé évhez képest is
elhanyagolhat6 a visszaesés. Ez a szazalékos visszaesés amely fOleg a hipermarket
szektorban érzékelhetd igazabol a diszkontok tovabbi erdsddésének koszonhetd,
amelyek a 2021-es évhez képest két szazalékot is javitottak a teljesitményiikon.
Osszességében nem gondolnam, hogy a hipermarket koncepcié létjogosultsagat
vesztette volna, hiszen rengeteg olyan elonnyel rendelkezik a potencidlis vasarlok
szdmara, amelyeket egy diszkont sem tud felmutatni, nyilvan a két koncepcid

kiilonbségeibdl adodoan.

2022 33,7 18,3 " 11,5 79 5123 6,2

2021

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

MW Diszkontm Hipermarketm Szupermarketm Kisboltm Flggetlen Boltokm Drogéridkm Elektronikus kereskedelem

W Egyéb

3. abra, FMCG értékesités szazalékos eloszlasa

Forras: sajat szerkesztés GFK alapjan 2022

Elsdsorban a csaladi nagybevasarlasok helyszine, mikor a csaldd egyfajta programként
is elindul gépkocsival elintézni a heti bevasarlast. Pont ennek kdszonhetéen vannak a
hipermarketek elldtva hatalmas parkolohelyekkel és szinte mar monumentéalisnak

mondhat6 iizletkdzpontokkal, amely egyik végébdl a masikba val6 ellatds is nehézkes.



Pont ennek okan, a nagy helyigén véget telepiilnek maguk az lizletek leginkabb a
varosok szélére. Az aruvalaszt¢k tekintetében a hipermarketekben az FMCG-
termékeknél szélesebb korG a valaszték, hiszen minden {izletben talalhato
szamitastechnikai és miiszaki cikk, de még ruhdzat is. Természetesen, az orszag
jelentds, beszallitdinak termékei is helyet kapnak a polcokon, igy talan nem meglepd,

hogy egy lizletben akar szazezer termékfajta is fellelhetd.

2022-ben a magyarorszagi Auchan kissebségi része 47%-a magyar kézbe keriilt. Az
Indotek cég tulajdonosa Jellinek Daniel szerint ez erds alkupoziciot jelent, és igyekszik
majd ennél is nagyobb tulajdonrészt szerezni a Horvatorszagi leanyvallalatbol. (Forras:
Forbes 2022. marcius 24.) A 47 szazalékos tulajdonrész, egy erds kisebbségi pozicid a
magyari aruhazakat miikkodtetd Auchan Magyarorszag Kft.-ben, de Jellinek Daniel cége
nemcsak ide vasarolta be magat, hanem megszerezte az Auchan daruhdzak
korzoteriiletén miikodo iizlethelyiségek 100 szdzalékos tulajdonrészét birtokld
vallalatot. Ez természetesen a vasarlok életében nem hoz valtozast, minden marad a
régiben a fogyasztok a mar jol megszokott mindséget €és kiszolgalast varhatja el az
aruhdzlanctol. Rovidtavon jelentkezd valtozasok a vallalat életében nem lesznek, hiszen
az Indotek nem vesz részt az operativ iranyitasban, a stratégiai dontéshozatalban viszont
annal inkabb, ez azonban idébe telik mire a fogyasztok és a potencidlis vasarlok is
érzékelni tudjak. Az Auchan korzok teriiletén 1€vo iizlethelységek bérldinek sincs mitol
tartaniuk, hiszen jogfolytonossag all fenn az itt 1évd tizlethelységek bérldi szamara, igy
nem kell 0j szerzddést kotnitik, igy tehat minden valtozatlan marad, a mar korabban
megkotott és érvényes szerzddésekben rogzitett feltételek szerint. Itt tehat az a kérdés,
hogy mi a terc és a cél a jovoben, milyen iranyba szeretnék megreformalni a vallalatot.
Jellinek Déniel erre a kérésre azt nyilatkozta, hogy Auchan aruhdzak és a Korzok
lenne besz€lni, de mindenképpen optimistdn allnak a kéréshez, tigy gondoljak, az
Auchan ¢és az Indotek Group kozotti szinergiak kihasznaldsaval, az ingatlanpiacon
meglévo szakértelmiik, ingatlanvagyonuk és retail halézatuk révén a késdbbiekben lesz
lehetdség 1j lzletek megnyitadsara, kiilonosen fokuszba helyezve a vidéki
nagyvarosokat. ,,A terviink az, hogy 6t-hat éven beliil a harmadik legnagyobb piaci
részesedéssel bird szereplové valjunk, hiszen ehhez megfeleld tokével és jelenléttel

rendelkeziink a tranzakciozarast kovetden.”- mondta az Indotek Csoport alapitdja és
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vezérigazgatoja Jellinek Daniel. Nem titpolt céljuk tehat a kiskereskedelmi raglétran
valo elérébb torés ezzel megszorongatva €s megelozve tobb versenytarsukat is. A
befektetd csoportnal ugy gondoljak, a boviilésnek koszonhetden az erdsodo iizleti
poziciok elsddleges nyertesei a vasarloik lesznek, hiszen ennek kdszonhetden, egyre
magasabb szdmban érhetik majd el az Auchan kedvezd aru €s mindségi termékeit. A
hazai bdvitések révén, az is célja a vallalatnak, hogy minél tobb olyan hazai €élelmiszer-
¢s agraripari vallalkozasokat, vallalatokat, hozzanak helyzetbe, amelyek megbizhatéan
¢és kivald mindségli termékeket allitanak eld, versenyképes aron, ezzel akar regionalis
beszallitokka is valva. ,,Minden magyar allampolgar megérdemli, hogy j6 mindségi,
megfizethetd aru hazai termékekhez jusson hozza. Ennek garancidjat, alapvetd feltételét
a magyar ¢lelmiszeripar fejlesztésében latom. Nem titok, hogy a célunk a teljes
vertikalis integracid elérése, azaz a piac megszervezése a termeléstdl egészen a
kereskedelemig. Magyarorszag és a szektor szamadra is a legelénydsebb az lenne, ha ez a
folyamat végig magyar kézben lenne. Ez azért is hangsulyos, mert a belfoldi igények
kielégitése mellett az is cél, hogy érdemben ndveljiik a feldolgozott élelmiszer

kivitelét.”- mondta el a tarcavezetd. (Forrés: Index, 2023. november 27.)

3.1. Arpolitika

“A  hipermarketek egyéni kiilonleges stratégidja az darpolitikdban érvényesiil
legmarkansabban. Minden termékcsoportbol 1-2 aru részt vesz az arversenyben, vagyis
a lehetd legolcsobb szinvonalat képviselve harcba szall a diszkontok araival is, de ez
csupan a teljes valaszték 1-2 szazalékat képviseli. Az alacsony ar tobbnyire az akcios
termékeket jellemzi, ami itt valoban nagy engedményt jelent, s ennek megfeleléen a
forgalmat is jelentdsen noveli. A tobbi termék &ara a szupermarketekben levo
arszinvonalhoz hasonl6. Természetesen a kommunikacio kézpontjadban az alacsony arak
vannak, azt a latszatot keltve, mintha a teljes aruvalasztékot reprezentalndk. Mivel a
vasarlok altalaban sokat vasarolnak, meg vannak gydézddve rola, hogy Gsszességében is
jol jartak, pedig valojaban a tobbi termék magasabb ara miatt ez nem feltétlentil

helytallo.” (Kopcsay Laszlo, 2013, p.186)



4. CELCSOPORT MEGHATAROZAS

A marketing stratégia kialakitdsa soran nyilan fontos figyelembe venni, hogy kik a mi
célcsoportunk. Bar minden ember kiilonb6z6é és a személyes preferencidk egyedileg
valtoznak, vannak bizonyos generacios sajatossagok, amelyek eltérd magatartas
formakat mutatnak, az addig atélt alapélmények és a szocializacié soran megtapasztalt

nagyobb ¢€s meghataroz6 torténések. Természetesen sok mas is meghatarozza a

e az ¢letszakasz,

e azegyéni helyzet,

e azegyénre jellemzé tarsadalmi és gazdasagi helyzet,
e a fizikai allapot,

e akornyezeti hatasok,

e akoriilmények,

e aszemélyes motivaciok.

Az Auchan célcsoportja, foleg a 20-60 éves felndttek és csaladok, akik egy helyen
szeretik letudni a vésarlast, nagyobb valaszték mellett, hisz az iizletekben minden

termékfajtara talalunk legalabb egy vagy ketto alternativat vagy helyettesitot.

5. TERMEKPOLITIKA

,»A valasztékpolitikdnak stratégiai szempontbol is fontos szerep jut, mivel hatassal van a
fogyasztdi magatartasra és a kiskereskedd koltséggazdalkodésara is. Egyes kutatasok
szerint a vasarlok kétharmada az {izletben a polcok eldtt donti el, hogy megvegyen-e
egy terméket vagy sem, illetve mely terméket vasarolja meg. A vasarlasi dontéseket az
esetek tobbségében nagyon rovid id6, kb. 15 masodperc alatt hozzdk meg a fogyasztok.
A kiskeresked6 a valasztékpolitika és az arukihelyezés segitségével jelentdsen
befolyasolhatja a vasarloi dontéshozatalt. Masrészt az aruvalaszték komoly anyagi
terheket r6 a kiskereskedOkre készletezési koltségek formajaban.” (Agardi, 2010, p.
104.)

A termékpolitika kialakitsa sordn tehat az aruhaz arrol dont, hogy hany kiilonbozo

termékkategoriat amely a valasztékszélességet mutatja, és adott termékkategorian beliil
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hanyféle cikket tartson, amely az lizlet valasztékmélységét irja le. Ez azt jelenti, hogy az
aruvalaszték mélysége, nagyon is fontos nem csak a vasarlonak, de az aruhazlanc
szamara is. igy tehat fontos figyelembe venni azt, hogy az aruhazlanc, milyen vevéket
akar bevonzani, és azok szdmara milyen mennyiségben ¢és mindségben szeretne
értékesiteni. Fontos eldontendd kérdés még az is, hogy adott cikkelembdl az aruhéz
mennyit szerezzen be ¢és mennyit tartson a raktdron, Ez fiigg a termék jellegétdl is
természetesen, hiszen hidba beszéliink foként napi fogyasztéasi cikkekrol, ezek vasarlasi
gyakorisaga is eltérhet, vagy lehet id6szakos. Ezen feliil figyelembe kell venni az adott
cikkelem sajatossagait, példaul mekkora helyet igényel a taroldsa, sziikséges-e hozza
hiité, milyen hosszu a lejarati ideje. Fontos lehet még a tervezés soran figyelembe venni
azt 1s, hogy az adott termékre vagy termékcsoportra lesz-e az elkdvetkezendd
iddszakaban valamilyen promdcios ajanlat esetleg részét képezi-e barmilyen akcionak.
Ezzel akar a kereskedotdl, mennyiségi kedvezményt is igénybe vehet az aruhaz a

beszerzése soran.

5.1. Dontéshozatal

»A foszerepld a folyamatban mégis a vésarld, akinek az adott iizleti helyszinen valo
tartdzkoddsa még nem jelent feltétleniil vasarlast, de a véasarlas potencialis lehetoségét
igen. Ezért eloszor be kell vonzani 6t az eladotérbe, ott, pedig el kell csdbitania a
terméknek, az eladonak, a kornyezetnek azért, hogy vasaroljon. A vasarlo azonban
eltérd motivaltsaggal, anyagi lehetdséggel, lelkidllapotban allhat a kinalat el6tt, igy
idonként nehéz eljuttatni a vasarlasig, még akkor is, ha tulajdonképpen készen allna
arra.” (Tor6csik Maria, 2011, p.95) Az tizletlancok éppen ezért igyekeznek az iizleten
beliil is 0sztondzni a fogyasztokat a vasarlasra. Ez egyik ilyen az lizletek megfeleld
berendezése. Egy jol berendezett iizlethelységben, a vasarlé komfortosabban érzi magat,
igy vasarlas soran nyugodtabb €s nagyobb kedvet érez a vasarlashoz. Tobb hipermarket
esetébenbevalt modszer, hogy nagyobb tematikus blokkokat alakitanak ki az
iizlethelységen beliil. Ez a vasarlok dolgat konnyiti, hiszen igy az adott megvasarolni
kivant terméket célzatosan az adott blokkban keresheti. Ezen feliil az iizleteknél
megfigyelhetd, hogy vannak az adott termékkorok amik rendszerint egymds mellet
helyezkednek el, ilyen példaul a felvagott, sajt €s tejtermékek kombinacidja. Ez azzal

magyarathatd, hogy mindegyik hiitést igényel igy az lizemeltetd szemszogébdl is
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érdemes egy helyre helyezni Oket. Osszességében almondhatd, hogy azok az
¢lelmiszerek, amelyek egy gyors bevasarlas sordn elétérbe helyezenddk, az tlizletben is
jol elkiiloniilnek. Ennek okan még tigy is, hogy egy nagyobb teriiletli hipermarketrdl
beszéliink, nem sziikséges az egész lizletet korbejarnunk. Ellenben, ha a fogyasztdo nem
csak a napi bevasarlast szeretné elintézni az iizletek erre is lehetdséget biztositanak. A
rutin szerli vasarlasbol valo kizokkentést, sok lizlet tigy igyekszik elérni, hogy 1d6rol
idore atrendezi az egész lizlethelységet vagy csupan az adott blokkokon beliil a
polcokat. Ez azt a célt szolgalja, hogy a potencidlis vasarlot arra készteti, hogy mig az
altala mar jol ismert és keresett terméket kutatja, mas termékekkel esetleg markakkal is

szembe talalja magat és megismerkedik. Igy is sztondzve a fogyasztot az impulzus
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4. abra: Budaorsi Auchan térképe

Forras: Auchan holnap

6. OUTDOOR

Az emberek bevonzasanak a legjobb modja a mai napig a hirdetések vagy a
hagyomanyos koznyelvi értelmezés szerint a rekldmok hasznédlata. Ez a
legkézenfekvobb modja, nemcsak a potencidlis vasarlok bevonzasanak, de azok
tajékoztatdsanak is, legyen sz6 kozteriileten elhelyezett hirdetésrdl, vagy a virtualis
térben megjelend rekldmokrol. A Magyar Reklamszovetség adatai szerint, szazalékos

megoszlasban az alabbiak szerint alakul a hirdetésekre koltott 6sszegek aranya.
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5. abra Médiatorta 2023

Forras: sajat szerkesztés, MRSZ alapjan (let6ltés datuma)

Ezen jol érzékelhetd, hogy az digitalis média hirdetések teszik ki a legnagyobb részt a
médiatortabol, dsszesen 51,4%-ot. Ez az elmult éveket nézve és tudva, hogy az online
jelenlét mennyivel nétt, nem is olyan meglepd. Hiszen a legtobb id6t az virtudlis térben
toltjlik, igy az itt elhelyezett hirdetésekkel taldlkozunk a legnagyobb valdszintiséggel.
Raadasul ezeket a reklamokat elég széles felhasznald réteghez el lehet juttatni, hiszen itt
a korbéli szoras is elég nagy. A masodik legnagyobb szelet a tortdn egyértelmiien a
televizidé. A televizid 6sszesen 23,6% tesz ki, amely majdnem egy negyed, ez elég szép
eredmény. Ezeknél a hirdetéseknél, mar sokkal specifikusabban tudjuk meghatarozni a
célkozonséget. A megfeleld csatorna irant érdeklédok ¢és azok kor és nembéli
Osszetétele mar egy sokkal mérhetdbb €s valosziniisithetObb adat, mint a digitélis tér
esetében. Igy az itt torténd hirdetések sokkal nagyobb valésziniiséggel jutnak el a gyarto
vagy forgalmazé altal elvart célkozonséghez. A kozteriileten torténd rekldmozas a
reklamtortabdl csupan egy 8,3%-ot ért el. Ez talan azért lehet meglepd, mert ilyen

hirdetésekkel szinte mindenhol szembe taldlja magat az ember, féleg a nagyvarosokban.
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6.1. Kozteriilet

Auchan hirdetésekkel rendszeren taldlkozhatunk kozteriileteken, legyen sz6 egy
buszmegalloban elhelyezett plakatrél vagy a forgalmas utak mellett kihelyezett
oriasplakatokrol. Mig a busz vagy villamosmegallokban, esetlegesen a metrok
aluljaréiban elhelyezett szezondlis és akcids termékeket hirdetd plakattokkal a
tomegkozlekedést hasznalokat probalja meg az aruhazlanc bevonzani. A forgalmas utak
mellett elhelyezett tipikus billboardok inkdbb az autosokat szeretnék tajékoztatni az
aktualitasokrol. Ezen hirdetések célja a tomeges informaciod kozlés, hiszen napi szinten
rengeteg ember lathatja 6ket. Sokszor nem is realizaljuk, hogy ezek a plakatok mekkora
hatassal vannak rank, am ha sokat talalkozunk veliik, lehet meg sem nézziik rendesen
vagy végig sem olvassuk mégis emlékezni fogunk rajuk. Ezért ha nem is folyamatosan,

de 1d6rol idére érdemes a kozterileti hirdetéseket alkalmazni.

6. abra Kozteriileti kihelyezések

Forras: sajat szerkesztés

6.2. TV reklam

A televizidban vald reklamozas mindig is a tomegkommunikacié egyik alappillére volt.
Ez tokéletes modja annak, hogy gyorsan €s hatékonyan juttassunk el lizenetet a tagabb
kozonségnek. Az Auchan csoport is szokta ezt a fajta hirdetést alkalmazni, ezzel
tdjékoztatva a fogyasztd réteget az aktualitasokrol és a szezondlis kedvezményekrol.

Ezen feliil arra is tokéletes, hogy magat a vallalatot a fogyasztok elméjébe véssék.
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6.3. Online marketing

Az online térben vald hirdetés manapsag nemcsak, hogy egyre népszeriibb, de szinte
mar elengedhetetlen, ha 1épést akarunk tartani a trendekkel és széles korben, foleg a
fiatalok felé is szeretnénk éatadni a vallatunk latdsmodjat és szemléletét. Bar par éve
talan még elképzelhetetlen volt, hogy a legkiilonfélébb kozosségi média platformokon
fussunk 0ssze nemcsak szolgaltatokkal, de konkrét aruhazlancokkal is, ez méara mar
teljesen megszokotta valt. igy van ez az Auchan Magyarorszaggal is, akiknek nem csak
sajat weblapjuk van, ahol tdjékoztatni és informalni probaljak a potencialis vasarlokat és
érdeklédoket. Ezen feliil megtalalhato a vallalatcsoport a Facebookon, Instagrammon ¢€s
a Youtubeon is, ilyen modon is fiatalitva a cég arculatat és probalkozva megszolitani a

fiatalabb korcsoportokat.

6.3.1. Weblap

Az Auchannak egy szép, letisztult weblapja van, amely azonnal az els¢ taldlatok kozott
megjelenik, ha beirjuk a cégnevet a keresdbe. Az oldal az aruhazlanchoz kd&thetd
ikonikus szineket hasznalja, azaz a piros, z6ld és fehér kombindciojat. A fooldalon,
rogton szembejonnek veliink az aktualitdsok és a jelenlegi héthez tartozo jsag digitalis

formaban. De ezen feliil tajékozodhatunk még az iizleteikrdl €s a benzinkutakrol is.

6.3.2. Facebook

Az iizletlancnak sajat Facebook profilja is van. Ahol szintén az aktualitasokat probaljak
meg bemutatni a potencialis vasarlo rétegnek. Itt is megfigyelhetd a piros és fehér
szinek eldnyben részegitése, és eldszeretettel tiinik fel az ikonikus madar szimbolum is.
A megosztott képek elég szinesek, de probalnak inkdbb a minimalista vonalon maradni,
tehat semmiképpen nem mondanam talzsufoltnak oéket. A leirdsban természetesen
mindig szerepel a weblap linkje, ahol bévebb és tovabbi informacidkkal tajékoztatjak az
érdeklédoket. A leirdsban ezek mellett rengeteg hangulat jelet hasznalnak, ez foleg a
fiatalok bevonzasanak tekinthetd, bar betudhaté az oldal leirasanak szinesitésének.
Megfigyelhetd az is, hogy a posztok alatt 1évé kommentszekcioban a vallalat emberei
eldszeretettel valaszolnak akdr a negativabb jellegli megjegyzésekre is, profi és

tisztelettudo stilusban.
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6.3.3. Instagram

A vallalat Instagram oldaldn mar sokkal inkabb érezhetd, hogy a fiatalabb vasarloi
réteget probaljak meg bevonzani, ez egyértelmiien betudhaté magénak a platformnak a
sajatossaganak, hiszen alapbol egy sokkal fiatalosabb és modernebb platform. Itt is
megfigyelhetd a kozzétett képeken és videdkon, hogy szinesek és ¢lénkek, kdzben pedig
egyértelmiien iigyelnek ra, hogy az 0Osszhatas ne tlinjon tulzsufoltnak. A fiatalos
kozosség miatt itt sokkal tobb posztot talalunk az Auchan és EFOTT fesztival kozos
egylittmiikddésérdl. A leirasban itt is szembetlind a hangulatjelek nagymértékii
hasznalata és a hashtageké is. Fontos azonban kiemelni, hogy az itt kdzzétett képekhez
az oldal tobbi felhasznédloja szdmara nincs lehetdség megjegyzéseket irni, mivel a
vallalat ezt kikapcsolta. Az Instagram oldalon pedig hamar szembe taldljuk magunkat

fizetett egytittmiikodésekkel is.

7. abra Auchan Instagram profil

Forras: sajat szerkesztés
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6.3.4. Youtube

Az Auchan Magyarorszag Youtube feliilete az, amit az elmult idoben talan a legkevésbé
hasznalt, vagy volt aktiv. Az idei évben csupan par videot toltottek fel, ami az el6z6
évekhez képest szembetiinden kevésnek szamit. Az el6z6 években ugyanis tobb sorozat
is gyartasra és publikaldsra kertil, tobbek kozott f6z0s és siitds recept ajanlo tartalmak.
De 1d6r6l-iddre a szezonnak megfeleld reklamok ¢€s ajanldsok is helyet kaptak a videdk

kozott.

6.3.5. TikTok

Manapsag tgy gondolom elterjedt kdzhiedelem az, hogy a TikTok feliiletét csak a
fiatalkoruak (12-15 éves korosztaly) hasznaljak eldszeretettel. Ez azonban mar korant
sem helytallo, hiszen mind tartalom gyartoként, mind felhasznaloként nemkevés
felndttel (18-t6] egészen a60-70-es korosztalyig is akar) taldlkozhatunk az
alkalmazasban. Ami azért is lehetséges, mert a tobbi kozosségi média oldalhoz
hasonlodan itt is modern ember meg tudja talalni azt a fajta tartalmat amivel szimpatizal.
Nem csoda tehat, hogy egyre tobb vallalat is képviselteti magat az oldalon, koztiik az
Auchan is. A sajat oldalukon féként az aktudlis kampéanyaikba nyerhetiink betekintést és
a szezonhoz kapcsolddo figyelemfelkeltd, sok helyen mokas, tletes videdkat nézhetiink
télik, amelyben gyakran tlinnek fel a marka képviseld arcai is. Igényes, szépen
megszerkesztett vide6 anyagokrol beszEliink itt, amely gyakorlatilag a mar jol

megszokott televizids mindséget hozza.

6.4. Influencer + EFOTT

Manapsag egyaltalan nem meglepd, hogy markak ismert embereket valasztanak a marka
arcanak ¢s a termékeik vagy iizleteik népszertiisitésére. Ilyen véleményvezérek kozil,
fontos, hogy olyan megbizhato és relevans személyt valasszon a vallalat, aki dszinte és
hiteles, hiszen ezzel gyakorlatilag az adott személy a marka arcava fog valni. Az
Auchan iizletlanc két arca, akikkel az iizletben 1évo plakatokon is talalkozhatunk nem
mas, mint Lékai-Kiss Ramoéna és Stohl Andrés. Ez a célcsoport tekintetében inkabb az
feln6tt csalados korosztalynak szol, hiszen mind a kettd influencer is ebbe a csoportba

sorolhato.
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8.abra Lékai-Kiss Ramona és Stohl Andras az Auchan arcai egy plakaton

Forras: sajat szerkesztés

A fiatalabb korosztidly megszolitasara, inkdbb a 2023-as nyar sordn hasznalt EFOTT
fesztivalra vald kitelepiilés szolgat. A fesztival ideje alatt a fesztival lakok a kitelepiilt
iizletben tudtak az élelmiszerlanc kisebb volument kindlatabol valogatni. Ez a koriil-
beliil 400 termékbdl allo Kkitelepiilés, nem csupan élelmiszereket vagy FMCG
termékeket tartalmazott. Megtalalhatoak voltak ugyanis tisztdlkodd ¢és drogériai
termékek, grill ételek és még egy kempingezéshez hasznalt termékkategoria is. Az
egylttmikodés az aruhazlanc szerint nem csak egy évre szl igy valoszintlileg az
elkovetkezendd években még tobbszor is megtaldlhatjuk majd a fesztival teriiletén. A
legutobbi nyaron azaz 2023 nyaran a fesztivalt szokas szerint a Velencei-t6 északi

partjan keriilt megrendezésre.
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6.5. Mobil app

Mobilos applikécidk tekintetében az Auchan Magyarorszagnak kettd is van. Az egyik a

sajat online vasarlés ¢€s hazhozszallitds alkalmazéasa. ahol kategéridkra lebontva
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valogathatunk az aruhéazlanc kinalatdbol. Itt egyarant megtaladlhatok a a teljesart és a
arcsOkkentett termékek is a kinalatbol. Az applikacioban az aktualis kuponokat €s
kedvezményeket is érvényesiteni tudjuk. Extraként pedig megjelenik a szkenneld,
amelyek a mar bevalt és megszokott termékek vonalkodjat beszkennelve keresés nélkiil
megtalalhatjuk azt. A slrlin hasznalt termékek elmentésére is van lehetdség az
alkalmazasban, de a kiszéllitas idOtartamat is bedllithatjuk. A bizalomkartya
alkalmazasdra is van lehetdség. A bizalomkartya figyelésére alapvetéen a masik
alkalmazas van a segitségiinkre, hiszen itt latjuk a pontokat és a kartyara vonatkozo
kezdeményeket is. Itt még bevasarld listdkat is tudunk késziteni és lesziirni a kivant
iizlethelységre, amely térképe is hozza van rendelve, igy a bevasarlolistankat mar az
elejétdl logikusan a berendezésnek megfelelden tudjuk Osszedllitani és felépiteni, ezzel

a boltban elkeriilve az adott sornal elmaradt termékekért vald visszarohangalast.
10. dbra Az Auchan Magyarorszag mobilos applikacioi

Forras: sajat szerkesztés
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6.6. Bizalomkartya

A bizalomkartya igazabol az Auchannal egy hiiségprogram ¢€s egy pontgyiijtd
kezdeményezés is egyben. A kartyan taldlhatd vonalkdd leolvasasaval vagy az
applikacidban 1évé vonalkdd leolvasasaval a vasarlasunk soran kedvezményesen
vasarolhatunk meg bizonyos termékeket. Ezekrdl pontos tajékoztatast kapunk a
weboldalon és a az applikaciokban , is feltlintetve azt is. hogy mennyi sporolunk a
kartya hasznalataval. A bizalom program mellett minden elkoltott 1000 Ft felett,
természetesen mikor haszndljuk a kartyat, kapunk 5 pontot. Ezeket a pontokat,
Osszegyljtve egy késobbi vasarlas alkalmaval forintositva bevalthatod, 1 bizalompont =
1 forint értékben. Ennek miikodése elég egyszert, hiszen bevaltaskor ezen szamitasnak
megfeleléen a kért mennyiséggel kevesebbet kell majd a végdsszegbdl kifizetnie a
vasarlonak. Az ezzel kapcsolatos pontos nyomonkdvetésében segit a mobilos

applikacid, ahol ezeket egyszeriien és dsszesitve lathatjuk, keresgélés nélkiil.

Huchan

Magyarorszag

Bizalomkartya |

BIZALOM A MINDENNAPOKBAN!

11. abra Auchan bizalomkartya

Forras: sajat szerkesztés

7. INDOOR (BOLTI KIHELYEZESEK)

7.1. Els6 benyomas

Mar magaba az iizlethelységbe vald belépéskor talalkozhatunk hirdetésekkel. Ezek
foként manapsag az aruhazlanc kozosségi oldalait, a sajat bizalomkartyajukat és
mobilos applikacidjat hivatottak népszeriisiteni. Az aruhdzlanc ugyanis megtalalhat6 a

Facebook-on, az Istagram-on és a Youtube-on is.
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12. ébfa Els6 benyomas

Forras: sajat szerkesztés

7.2. Belépés

A vasarlotérbe 1€pés elott egy plafonrdl lelogo plakat jelzi rogton a napi akciokat. Ezzel
felhivva a potencidlis vasarlo figyelmét arra, mely termékeket érdemes rajta tartania a
tekintetét a vasarlds sordn. Esetlegesen megismertetni olyan termékeket vagy
termékkategoriakat, amelyek folott a miden napi vasarlasunk sordn atnéziink, nincs is a
tudatunkban. Ezzel az fogyasztok nem csak megismerhetik a termékeket, de talan
nagyobb késztetést is éreznek arra, hogy idedlis az idOpont az adott termék
kiprobalasara, hiszen az adott id6északban még kedvezményesen is jutnak hozza. Ezzel
azt érezhetik, hogy a rizikofaktor is csokken, ha az adott termék mégsem nyerné el a

tetszését, hiszen nem koltott ra annyit, nem fizette ki a teljes arat.

13. abra Belépéskor tapasztalt el latkép

Forras: sajat szerkesztés

7.3. Szezonalis termékek

A boltba belépéskor eldszor a szezondlis arucikkekel taldlkozhatunk. Ez féleg az
aktualis tinnephez kapcsolddé ajandékok vagy dekoracios kellékek szoktak lenni, de ez
szezonnak megfelelden medencés, nyaraldos termékek vagy az iskolakezdés
kozeledésével tanszerek és flizetek is akér. ,,Szezondlis ardifferencialas. Vannak olyan

termékek és szolgaltatasok, amelyek fogyasztasa-felhasznalasa jellemzden szezonalis. A
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szezonalitds csokkentése érdekében a fészezonra magasabb, a szezonon kiviili iddszakra
alacsonyabb arakat allapithatnak meg. J6 példa erre az iidiilés és a hozza kapcsolodo
szolgéltatasok kereslete. A fizikai termékek kozott is sok olyan talalhatd, amelynek
fogyasztasa jellemzden szezondlis, pl. a mezdgazdasagi termékek, a flitdanyagok, az
épitdéanyagok.” (Rekettye-Hetesi, 2017, p. 148.) Ez a legtobb {lizletlanc esetében ugy
jelenik meg, hogy példaul a mikulas vagy husvéti édességek, az tinnepnapok eldtt kortil
beliil egy honappal mar kihelyezik, ezzel megkezdve a szezont. Amint véget értek az

tinnepnapok, a szezondlis édességeket szinte kivétel nélkiil leértékelik, hiszen ezek

\ SEo e o 2
szavatossaga a kovetkezd iinnepi szezont mar nem birnd, ezen feliil igy az tizletek

megsporolhatjak a raktarozasi koltségeket. Az aruhazak ezzel is bevételhez jutnak és igy
a vasarlok is olcsobban, kedvezébb aron juthatnak hozzd a hibatlan mindségii

termékekhez.

14. abra Szezonalis kihelyezések

Forras: sajat szerkesztés

7.4. Sorok

Mint mér korabban emlitésre keriil az lizlethelységek ugy keriiltek kialakitasra, hogy a
sorok kozott kozépen egy nagyobb vizszintes folyoso helyezkedik el igy két oldalt
belathatok az elsédlegesen kihelyezett termékek polcai. A fliggdleges polcsorok elott,

hogy konnyitse a vasarlast lelogo plakatok jelzik, cimszavakban, hogy milyen
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termékkategoridk taldlhatéak a soron. Ebben a felsoroldsban féleg azok a termékek
szerepelnek, amelyeket tényleg egy alltaldison mindennapi vasarlas soran keres a

fogyaszto (pl.: liszt, cukor, tészta). A sorokon beliil az aruhazlanc még szeretné ennél is

jobban megkdnnyiteni a dolgunkat és a polcsor f61é régzitett tablakka jelzi szamunkra,
hogy az adott termékkategoriat hol talaljuk. Tehat mig a polcsor elején csak azt latjuk

kiirva hogy pékéru, a polcok felett részletesebben szétbontva szemléltetik a kindlatot,

mint aprésiitemény, torta stb.

15. abra A polcsorok latképe

Forras: sajat szerkesztés

7.5. Polcvégek

A sorokban ¢és a polcvégeken is megfigyelhetd, hogy a kisebb kiszerelésben arusitott
termékeket, gyakran a sajat fOleg szallitdsra hasznalt karton dobozaikban teszik a
polcokra. Nagyrészt ez az édességek a so6s nassolni valok €s a chipseknél volt

megfigyelhetd Ez sokakban talain némi igénytelenség érzetet valthat ki. Ellenben
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sokaknak segitség lehet a vasarlas soran, hiszen a nagyobb karton dobozokon megjelend
markajelzés sokkal konnyebben észlelhetd és megtalalhatd mint a sok apro kiszerelésii
terméken. De mindenképp szdmitasba kell venni az lizlet szempontjabol, hogy a tiszta
¢s rendezett polckép latvanyat nagyban elronthatjdk ezek a szallitoi kiszerelések. Foleg,
ha a polcokon a potencidlis vasarlé mar csak az iires esetlegesen szétdobalt dobozokkal

talalkozik.
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16. dbra Polcvégek

Forras: sajat szerkesztés

7.6. Masodlagos kihelyezés

Az Auchan tzletekben, sok display bannerrel is talalkozhatunk. A display (banner)
reklamok (display ads) — kisméretli, téglalap alaku, szoveget és esetleg képet
tartalmazo, a markat tdmogato6 reklam. (Kotler - Keller, 2012, p. 578.) Ezekkel az tizlet
legtobb osztalyan talalkozhatunk, legyen sz6 szezonalis termékekrdl, mint példaul az
iskola kezdés, vagy akar édesség, de még a tisztalkodasi és tisztitd szerek részlegérdl.
talalhatok meg, igy lehetnek elsddleges, de akar masodlagos kihelyezések is. Ez a
vasarlo szempontjabol is konnyebbség hiszen ezek elég feltiindk, kiemelkednek a
polcsorokbdl és a marka sajat logdjaval vannak ellatva. Az aruhdzakban, mint
masodlagos kihelyezés taldlkozhatunk a markdk sajat, markajelzéssel ellatott

italhtitivel is, ahova szintén az adott vallalat termékei keriilnek kihelyezésre.
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17. abra Masodlagos kihelyezések

Forrés: sajat szerkesztés

7.7. Lelog6 plakat és arengedmény

Szamos lelogd plakattal talalkozhatunk az iizletben, amelyek arra hivatottak, hogy az
aktualitdsokat és a kedvezményeket megismertesség a vasarlokkal. Természetesen a

kiarusitasra és akcidzasra, leértékelésre keriilt termékeket is kiilon feltiintetik.

A kiskereskedelem gyakori értékesitésnoveld arpolitikai modszere az arleszallitas, az
idészakos arengedmény vagy arcsOkkentés. E modszereket gyakran ,kiarusitds”,
oleértékelés”, | ledrazas” vagy ,akcio” néven emlitik, mely kifejezések

jelentéstartalmaban kiilonbség van. (Rekettye - Hetesi, 2017, p. 166.)

1. Szezon végi learazas, mikor a megmaradt terméket az aktudlis szezon végével
leértékelik, igy teremtenek helyet az 01j szezon aruinak.

2. Szavatossag elotti leértékelés. A Kiarusitott termékek, alltalaban olyan utolsod
darabok amelyeknek kozel a lejarati ideje, napi fogyasztasi cikkek estében,
ezeket a termékeket pontosan ezért akar 30-40 vagy 50 szazalékkal is leszoktak
értékelni.

3. Erkdlcsileg elavult termékek estében foleg a technologia gyors iitemben valo

fejlddésének koszonhetdéen az {lizletekben megtaldlhatéoak, olyan termékek,
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amelyek nem hibasak ¢€s esztétikakai problémadik sincsenek csupan mar elavulta
valnak. Az ilye termékeket is gyakran arcsokkentéssel probaljak meg a boltok
értékesiteni.

4. Beszerzési pontatlanag miatti leértékelés, amikoris a beszerzd iizletek nem jol
becsiilték fel az adott arucikk varhat6 forgalmat és az arra vald kereslet
nagysagat, igy a megmaradt arukat leértékelik

5. Markéval valé megallapodas, estében a beszerzd iizlet megegyezést kot a
markéaval és ennek koszonhetden tud a vésarlok szamara is kedvezményt
biztositani, legyen sz6 akar mennyiségi kedvezményrdl, mikor hasonld arért
tobb termékhez juthatunk hozza, vagy pedig a klasszikus arcsokkentésrol.

6. Egyéb, amikor a termék csomagolasan valamilyen esztétikai kisebb kar
keletkezett, de maga a termék szignifikdnsan vagy egyaltalan nem sériilt, ezért

az druhaz kedvezményesen kindlja a vasarloknak

A sorok polcain is talalkozhatunk learazott termékkelt, ezek ar tablai rendszerint
piros vagy sarga hatteret kapnak, €és szerepeltetve az eredeti arat ezzel is vonzva a

tekintetet.

18. abra Kiarusitas

Forras: sajat szerkesztés

7.8. Kassza

A vasarloi at végén a kasszasorhoz érkeziink. A hagyomanyos kasszak esetében,
érzékelhetjiik, hogy kisebb hitékben tiditditalok és szezontol fiiggden fagylaltok és

jégkrémek vannak kihelyezve. A sorunkra vérva a kasszaszalag mellett aprosagokkal,
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kis kiszerelésti harapnivalokkal, édességekkel és ragokkal taldlkozhatunk. Ezek
korantsem véletlenek, st az aruhdzak részérdl teljesen tudatos dontések. A legtobb bolt
ugyanis arra alapoz, hogy a fogyasztd a sorara varva meglatja a termékeket,
megkivanja, kedvet kap hozza és impulzivan azt is a kasszaszalagra helyezi, ezzel is
tobb bevételt generalva a cégnek. A hagyomanyos kasszdk mellett egyre tobb boltban
keriil kialakitasra az Onkiszolgdlo kassza is. Ez sok vésarld szamara konnyebbséget
jelent, foleg akkor, ha nem tetemes mennyiséget vasarol, csupan tényleg a napi
szlikségletek kielégitésére szolgald termékeket. Természetesen itt is tobb alkalmazott all

készenlétben, hogy elakadas soran segitséget tudjon nyujtani a vasarloknak.

19. abra Kasszak

Forras: sajat szerkesztés

8. SAJAT MARKA

»A marka a vallalat vagy termék azonositdsdra szolgdlo jelzés. Mindazok a
szimbolumok lehetnek markak (név, jelzés, forma, dallam stb.), amelyek a termékeket
kotik a gyartohoz, vagy a forgalmazohoz.” (Kiss, 2014, p. 35.) teljesen nyilvanvalo,
hogy egy hipermarket kinalatdban rengetek kiillonboz6 termékkel és markaval
taldlkozhatunk. Tobbek kozott pont ez a hatalmas elonye, elképzelhetetlen lenne
szamunkra ugyanis, ha minden termékért, kiilon a sajat markajanak a boltjaba kellene
elmenniink. Ellenben ez nem azt jelenti, hogy a kiskereskedelmi lancoknak ne lenne
sajat markas terméke, sOt ez manapsag egyegyre tobbszor alkalmazott modszer. ,,A sajat

markak olyan fontossa valtak a kereskedelmi vallalatok életében, hogy tobbségiik mar
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ar- €s mindségi szinten is, igy sajatos markaportfoliot kinalva vevdinek.” (Bauer -
Beracs - Kenesei, 2014 p. 157.) Ez természetesen nem azt jelenti, hogy példaul az
Auchannak is van egy konzervgyara és mondjuk egy tésztagyara is. Az Auchan a tobbi
kiskereskedelmi lanchoz hasonldan a sajat markaval ellatott termékeit, a beszallitoik
valamelyikével gyartatja le bérben. igy a csomagolast és a mindséget is 6 tudja
meghatarozni, de neki nem kell minden termékkategdridra vonatkozoan, amit arusitani
szeretne sajat gyarat vagy el6allitod helyet fenntartania. Ilyen termékekkel természetesen
csak az adott kiskereskedelmi lanc iizleteiben taldlkozhatunk. Auchan sajat markas
termékekkel tobb kategoriaban is talalkozhatunk nem csak az élelmiszereknél. Mar tiz
éve elérhet6 hazankban az Auchan sajat markas miiszaki cikkeket arusitd
termékcsalddja, amely az Qilive névre hallgat és az lizletlanc sajat elmondésa szerint
kozép- és felsOkategorias termékeket kinal a véasarloknak. Cup’s markanév alatt tobb
mint 150 féle sport termék taldlhat6. Inextenso névre hallgatd markajuk kényelmes
ruhaviselet kinal a csaldd minden egyes tagja szdmara legyen az kicsi vagy nagy, no
vagy férfi. Az Actuel markdjuk a lakdsunk ¢és hazunk még komfortosabbd és
otthonosabbd varazslasdban segit, az akar konyhai, halészobai vagy fiirddszobai
kiegészitékkel, esetleg szezondlis dekoraciokkal. Es ha mar fiirddszoba, a Cosmina
termékcsalad kiilonbozo szépségapolasi €s drogériai termékeket kindl a fogyasztok
szdmara. Ha mar élelmiszerlanc, természetesen ilyen termékeket is kinalnak. Rengeteg
kiilonféle élelmiszerkategdriaban taldlkozhatunk az Auchan kedvenc és az Auchan Tipp
kedvezd aron. A kiskereskedelmi lanc kindlatdban tobb olyan termék is megtalalhato
amely védjeggyel ellatott és a hazai mindségrdl és az itthoni alapanyagokbol vald
gyartasrol biztositja a fogyasztot. Egy 2017-es adat szerint ugyanis 58 Auchan
sajatmarkas termék rendelkezik a Magyar termék védjeggyel, amely 100% magyar
alapanyagbol, Magyarorszagon késziilt terméket takar. Emellett 29 sajatmarkas termék
viseli a Hazai termék védjegyet, ami tobb mint 50% magyar alapanyagbol,
Magyarorszagon késziilt arucikk, illetve 13 Auchan termék kapta meg a Hazai
feldolgozasi termék védjegyet, amely tobbségében import alapanyagbol,

Magyarorszagon késziilt termékeket takar.
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20. dbra Auchan sajat markas termékek

Forras: Auchan weboldal

9. MARKASZEMELYISEG

A markaszemélyiségét talan legkonnyebben gy lehet definidlni, hogy azon emberi
jellemzOk  készlete, amelyekkel Osszekapcsolhatd lesz a  markaval. A
markaszemélyiségben azonban nem minden emberi személyiségjegy taldlhatdé meg,
csak bizonyos személyiségtipusokat vagy kiemelked6 vonasokat lehet megfigyelni egy
adott markan ¢s annak kommunikaciéjan. A marka esetében gyakran ezeket a
jellemzdket az alapjan probaljuk meg meghatarozni, hogy kik a tipikus fogyasztoi vagy
arcai a markanak. Ezek mellett a marka rendelkezik fizikai jellemzdkkel, mint a logd, a
markanév vagy a marka szimboluma, de még a megszokott szinhasznalat is ide
sorolhato, amelyekkel eldsegiti, hogy a fogyasztd emberi jellemzdéket tudjon kapcsolni a
markahoz. ,,Az egyik legismertebb markaszemélyiség-koncepcid Aaker nevéhez
kapcsolodik. A markaszemélyiség-elmélet a személyiségelméleteken beliil a
vonaselméletekhez kotodik. Az elmélet feltételezi, hogy a vondsok kovetkezetes
eltéréseket okoznak az egyén viselkedésében, azaz a személyiség megismerésével eldre
jelezhetd, illetve befolyasolhatd a viselkedés. A személyiségvondsok univerzalitdsat
hangsulyozé Big Five elmélet célja egy olyan altalanos vonasstruktura meghatdrozasa
volt, amely minden emberben megjelenik, ezaltal 1étrehozva egy integrald szemléletet a
vonaselméletek kozott. Aaker az emberi €és a markaszemélyiség-vonasok
Osszehasonlitdsa érdekében a Big Five személyiségelmélet logikajabol indult ki,

kutatasa soran egy 42 tételes markaszemélyiség-skalat dolgozott ki, amely alapjan — a
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Big Five-hoz hasonléan — 6t markaszemélyiség-dimenzidt hatdrozott meg.” (Bauer -

Kolos, 2016, p. 4.)

Big Five személyiségvonas
(konszenzusos javaslat)

Aaker-féle
markaszemélyiség

Kapcsolat

Extraverzio, energia, lelkesedés Izgalom

(Extraversion/Surgency): 7 . Mindkettd az aktivitast,
, . g ., . | merész, szellemes, Otletes, . , N

Az egyen szocialis nyitottsagat foglalja modern energikussagot €s a

magdban. ' szociabilitast foglalja magaban.

A végpontjai  az  extravertalt/nyitott

személyiség, illetve az introvertalt/zarkozott

személyiség.

Baratsagossag, szeretet, altruizmus Oszinteség

(Agreefzbleness?: ] - . foldhézragad, becsiiletes, Mmdke’tto a elfggadas‘E és a

Mennyire  bardtsigos, szimpatikus az ", ... oo melegséget foglalja magaban.

egyén, mennyire konnyii vele ’ '

egyiittmiikodni.

Lelkiismeretesség, kontroll, Hozzéértés

szabalyozas " o Mindkett6 a megbizhatdsagot,
— . megbizhato, intelligens, .. , .

(Conscientiousness/Dependability): sikeres. lelkiismeretességet foglalja

A kitartast, a felelosségteljes magatartdst magaban.

képezi le a dimenzio, akar-e uj tuddst

megszerezni a személy vagy sem.

Neuroticizmus, érzelem, idegesség Kifinomultsag

(Neuroticism/Emotional stability):

Azt  mutatia meg, mennyire nyugodt,
érzelmileg mennyire stabil az egyén, illetve
masik végpontként mennyire bizonytalan.

fensobbséges, elbtivilo.

Nincs kapcsolat.

Nyitottsag, eredetiség, intellektus
(Openness/Culture):

Fantaziadus-e az egyén, mennyire nyitott
az uj tapasztalatokra.

Civilizalatlansag

kitarto, természetkozeli.

Nincs kapcsolat.

2. tablazat Big Five személyiségvonasok és Aaker féle markaszemélyiség dsszehasonlitasa

Forras: sajat szerkesztés, Bauer Andras, Kolos Krisztina Markamenedzsment alapjan

A markaszemélyiség kialakitasa sok iddbe telik, hosszi éveket is igénybe vehet és

kovetkezetes kommunikaciot igényel a vallalat részérél. A markaszemélyiség fontos

része a markaértéknek ¢€s a markaimazsnak is, hiszen szorosan kapcsolodik a

markaéréték kialakitdsahoz ugy, hogy a vasarlo egy pozitiv attitidot kapjon a markéarol,

amely alapja egy erds, hliséges fogyasztd-marka kapcsolatnak. Egyértelmii tehat, hogy a

hatarozott és erdteljes markaszemélyiség pozitiv hatdst gyakorol a fogyasztokra, azt

azonban mar nehéz meghatarozni, hogy a tobbség szamara mi a ,,j6” markaszemélyiség
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¢s milyen egyértelmii vonasok 0sszességével kell rendelkeznie egy sikeres markanak. A
személyiségelméletek alapjan, az fogyasztok tobbsége olyan markat valaszt, amely illik
az 0 személyiségéhez. Ez sokszor korantsem olyan tudatos dolog, mint amennyire azt
gondolnank, ellenben sokszor egy a kornyezetiink felé vald megnyilvanuldsa a
személyiséglinknek. Erre a tokéletes példa mikor kornyezettudatos terméket valasztunk,

hogy ezzel azt érzékeltessiik mi figyeliink és vigyazunk a kornyezetiinkre.

9.1. Szinpsziholdgia

A szinpsziholdgia segitségével kiilonb6z6 hatasokat tudunk gyakorolni a fogyasztokra,
akar tudat alatt is, csupan a marka altal kivalasztott és meghatarozott szinek konzekvens
hasznalatdval. A megfeleld szin kivalasztasa alapjaiban, a marka vizualitasat hatdrozza
meg. A szinek fontossagat az is mutatja, hogy a fogyasztok, a mindennapi véasarlas
soran, masodpercek alatt kotelezddnek el egy-egy termék kivalasztasa mellett és ebben
a szineknek rettentd fontos szerepiik van. Egy adott markahoz kapcsolt szin lattan a
vasarlonak mar nincs is sziiksége arra, hogy a logot is megtalalja, elég neki csupan a
megszokott szin ¢és kinézet, amelyhez bizalommal tud érzelmeket ¢és megszokott
mindséget tarsitani. Igy a szinek arra is tokéletesek, hogy a termékeinket a fogyaszto

meg tudja kiilonboztetni a versenytarsakétol.

A markak altal leggyakrabban hasznalt szinek a kék majd szorosan ezt koveti a piros,
amely a zolddel egyiitt az Auchan vallalatcsoport logdjanak két szine. A piros szin a
szenvedély a szerelem és az energia szine, de jelképezheti a hatalmat és az iranyitast is,
ezek mellett Osszefliggésbe hozhatd a az erdszakkal, a tiltdssal, a vérrel de még a
veszéllyel is. gy tehat mindenképpen egy erds, dominans szinnek tekinthetd, amely
elég sok jelentést és érzelmi toltett hordoz magaba, a tarsadalom nagyrésze mégis a
piros szin latvany romantikus érzelmeket, erét és energiat ébreszt. A masik az Auchan
altal sokdig haszndlt uralkodé szin a logdban a zo6ld volt, ami a természetesség, a
fejlédés, a termékenység és egészség szine. Az Auchan szempontjabdl ez lehet egyfajta
kornyezettudatossagra  és  természetkozeliségre  valé  torekvés egyarant
kommunikécioban ¢és a cégcsoport altal meghozott dontésekben. Ezt talan az is
alatdmasztja, hogy a véllalat logojaban szerepel egy madar, amely szintén gyakori

szimboluma a természetnek.
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10. KUTATASI TERV

A szakdolgozatomban azt szeretném megvizsgalni, hogy z egyes korcsoportok, hogyan
vélekednek az Auchan iizletldncrol, mi a személyes véleményiik és tapasztalatuk.
Milyennek tudndk magét a kiskereskedelmi ldncot leirni és hogyan jellemeznék azt.
Ennek folytan pedig, hogy mennyire allja meg a helyét az az elmélet, hogy a vasarlok
szivesebben valasztanak olyan Tlzletlincokat, amelyek kiilsé kommunikacidja,
mondanivaldja hasonlit az 6 személyiségiikh6z. Mennyire tudnak azonosulni az
tizletlanccal napjainkban, vagy esetlegesen, milyen mas szempontok végett dontenek az
adott kiskereskedelem mellett. A kutatdisom soran arra is kivancsi voltam, hogy a
megkérdezetteknél ez vajon tudatosan torténik, vagy teljesen tudat alatt valasztanak
ezen szempontok mentén. Az is €érdekelt, hogy a mai hatalmas rekldmzaj mellett ki
tudjak-e sziirni, akar tudatosan vagy teljesen véletleniil az Auchan reklamokat,
feltinnek-e nekik laikusként a tipikusan hasznalt promocios stratégidk. A kérdéseimmel
éppen ezért a miértekre kerestem a valaszokat egy Kvalitativ kutatas soran.

,»A piackutatasi mdodszertant két nagy csoportra szokas bontani: kvalitativ és kvantitativ
modszerekre. A kvalitativ kutatas olyasféle kérdésekre valaszol, mint a ,Mi?”, ,,Miért?”
vagy a ,,Hogyan?”, de arra nem ad feleletet, hogy ,,Mennyi?”. A kvalitativ kutatas
ugyanakkor egyaltalan nem alkalmas minden marketingprobléma megvalaszolésara.

Akkor érdemes kvalitativ technikakat alkalmaznunk, amikor:
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o sziikségiink van a valaszadok gondolkodasanak, véleményalkotasi folyamatanak,
szokésainak, attitlidjeinek megértésére, feltarasara,

o afogyasztok kreativitasat, Otleteit, meglatasait akarjuk felhasznalni,

e nem ¢értjiik, miért alakul egy folyamat éppen ugy, példaul miért nem veszik két
azonos hasznalati értékli marka koziil az egyiket, mig a masik sikeres a piacon,
pedig kvantitativ mutatoik nem mutatnak szignifikans eltérést,

e cgy marketingprobléma megoldasara szamos megkozelitést is el tudunk
képzelni, de a fogyasztoktol szeretnénk irdnymutatast kapni, merre induljunk,

e valamilyen termék- vagy kommunikacios ujdonsaggal szandékozunk eldallni, és
szeretnénk az Gjdonsaggal kapcsolatos gondolkodast elézetesen megtapasztalni,

eldre jelezni.” (Veres - Hoffmann - Kozdk, 2016, p. 35.)

Ahol 2 kiilonb6zd korcsoportot interjuvoltam meg, ezzel is probalva szemléltetni az
esetleges generaciok kozotti kiilonbségeket, akar a vésarlasi szokasokban, akar a
hozzaallas vagy nézOpontok terén. A két valasztott generacid tagjai ugyanis a X-
generaciobol (1960-1970) és a Z-generaciobol (1996-2007) keriiltek kivalasztasra. A
nemek eloszlasa szempontjabol, a négy alany koziil, harman voltak ndk, alapvetden ezt
azért priorizaltam, mert a talan a sztereotipiakat is alapul véve, a ndk szignifikansan
tobbet jarnak vasarolni, nagyobb eséllyel foglalkoznak ezzel a témaval €s kovetik,

nyomon akar a mindennapok soran is. A mélyinterjuk 2023. oktoberében késziiltek.

11. MELYINTERJU ELEMZESE

A mélyinterjuk soran feltett kérdések vazlatat a mellékletben lehet megtekinteni. Ezek
voltak az irdnyado6 kérdéseim, amikre a beszélgetés soran probaltam valaszokat kapni és
megismerni az alanyok véleményét vagy tajékozottsagdt az adott téméaban. A
beszélgetések soran nem feltétlen, igy hangzottak el a kérdések, ezt az adott partnerrel
folytatott kommunikéaci6 hatdrozta meg, ehhez lett igazitva, Akarcsak a kérdések
feltételének sorrendjében is lehetett valtozas, sot volt, olyan is mikor egy adott kérdést

fel sem kellett tenni, hiszen az interju alany mar magatdl megvalaszolta azt.
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11.1. Bevezeto kérdések

Az elsO etapban, az esetleges fesziiltség feloldasa volt a cél. Itt inkabb ismerkedds
kérdéseket tettem fel €s arra voltam kivancsi, hogy az adott interji alany szokott-e az
Auchan iizleteiben vasarolni. Erre minden megkérdezett azt a valaszt adta, hogy szokott
az lizletlincban vasarolni. Volt, aki ennél a résznél magatdl is megemlitette, hogy mas
iizletekben is szokott vasarolni, de volt aki csak a kérdés feltétele utan mondta el, hogy
mas lzletekben is vasarol. Minkét generacido képviseldi, ugy nyilatkoztak, hogy az
Auchan hipermarket iizleteit elsésorban, a nagyobb bevasarlasok sordn latogatjak. Ez
egyfajta csaladi, hétvégi program, itt egy helyen tudnak sokféle termékvariacié koziil
valogatni. ,,F'éleg hétvégente, a nagybevasarlasokat intézziik innen.” — mondta az egyik
X-generacioba tartozo, megkérdezett csalddanya. Ezek alapjan is beigazolodik az a
felvetés, hogy a hipermarketek és a supermarkatek a nagyobb csaladi bevésarlasok
helyszinei, ahol nagyobb rendszerességgel vasarolnak tisztdlkodéasi szereket ¢&s
haztartasi cikkeket. Mig a mindennapi aprosagokért, vagy a ,,reggelinek valoért, csak
gyorsan beugrom a sarki boltba” — nyilatkozott a Z-generacid egyik, noi képviseloje.
Ezen informaciok fényében, talan mar nem is olyan meglepd informacio, hogy a
legtobbet a megkérdezettek, az Auchan iizletlancnél koltik a bevasarlasik soran. Az
elmondottak alapjan ugyanis itt tobb napra tervezve vasarolnak be, tartos élelmiszereket
is és egyéb a minapi €let soran fontos haztartasi kellékeket, akar nagyobb értékben is.
»A minap az Auchanban vettiink egy ajtodiszt” - ez tipikusan egy olyan dolog, amit nem
feltétlen vesz meg a fogyasztd, a sarki kisboltban torténd rohanas kozepette, de a
raérdsebb, bolyongodsabb hipermarketben vald vésarlas sordn hamarabb é€szreveszi €s

akar impulzivan, de a megvasarlasa mellett dont.

11.2. Vasarlasi Szokasok

Ennél a résznél az volt a célom, hogy kicsit jobban, behatdbban megismerjem az interju
alanyok vasarlasi szokasait. A vasarlas gyakorisagdval kapcsolatos kérdésekre, a Z-
generacio képviseldi azt valaszoltak, hogy heti vagy két heti gyakorisaggal latogatjak az
Auchan tizleteit, mig az X-generacios megkérdezettek inkabba 2 heti vagy havi véasarlat
mondat rendszeresnek. Ez véleményem szerint abbdl is kdvetkezhet, hogy az iddsebb

generacioba tartozok sokszor megfontoltabbak ¢és jobban tudnak eldre tervezni, igy 0k
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tudatosabban koltenek el egyszerre nagyobb 0Osszeget, mindezt jol atgondolva és
optimalizalva. Mig a fiatalabbak hamarabb esnek abba a hibaba, hogy rovidebb idétavra
is megvesznek olyan élelmiszert, amit még nem tudjak, hogyan fognak felhasznalni.
»Mindegy, hogy mikor fizetem ki, ra az osszeget, ha ugyis megveszem.” — mondta a X-
generaciot képviseld csalddapa. A masik szamomra fontos kérdés itt az volt, hogy a
vasarlasok Online vagy offline formdban szoktak torténni és pontosan ennek, vajon mi
is lehet az oka. Az altalam megkérdezettek koziil harman azt valaszoltdk, hogy az
offline, azaz boltban torténd személyes vasarlast valasztja. A Z-generéciot képviseld
egyik fiatal holgy mondta csupéan, hogy 6 szivesen vasarol élelmiszert online, de azt is
hozza tette ,,Régebben kiprobaltam az Auchan online, hazhozszallitdas megoldasat, de
sajnos rossz tapasztalatom volt. Nem a megfelelo terméket szallitottak ki, és az
ligyfélszolgalat sem volt a helyzet magaslatan kompenzdcio tekintetében. Ha
valasztanom kéne hdzhozszallitas szempontjabol, akkor a Tesco, a Kifli, és a Wolt
Market az, amit haszndlok.” — tehat itt egy rossz tapasztalas altali befolyasoltsagrol is
beszélhetiink, ezt mindenképpen fontos figyelembe venni az iizlet megitélése ¢és a
potencialis vasarlokra nyujtott benyomésa alapjan, hiszen a kérdéssorban erre is
kivancsi voltam. A modern Z-generacié szajabol ez taldn furdn hangozhat, hogy nem
annyira kedvelik az online ¢lelmiszer vasarlast €s fontos figyelembe venni azt is, hogy
ez csupan kettd kiemelt fiatal a generaciobol, de elmondasuk szerint ,,4Az étel vasarlas
mas, ruhakat, kisebb kiegészitoket szivesen rendelek a netrol.”. Tehat nyilvanvald, hogy
nem idegen szamukra az internetes vasarlas, de ez az élelmiszerek tekintetében mégis
mas. ,,Szeretem megfogni a terméket, latni, hogy mit is veszek pontosa.” — mondta az X-
generacio noi képviseldje. ,,Latom az ételt a szavidot, a kedvezményeket és ezek alapjan
tudok valogatni!” - erdsitette meg eléz6 allitdsat az Z-generacidhoz tartozd interju
alany. Bar manapsag igen fejlett és nagyszabasu élelmiszer rendeld applikéaciokkal
talalkozhatunk, akéarcsak az Auchan applikécidja, a fentebb emlitett dolgot kétségtelentil
nem lehet elvenni a vasarloktol, hogy a szavatossagi idot, itt ellendrizni tudja a
potencialis fogyasztd. Ezen feliil az sem vitathatd, hogy bar a marka és termék tipus ad
egyfajta mindségi biztositékot, de az ¢lelmiszer az a termékkategoria, itt specifikusan a
hus és tejtermékekre gondolok, aminél a keresked6 ¢€s a gyartd sem tudja garantalni,
hogy minden csomagolasba, pontosan ugyan olyan termék keriil. Ezeknél a termékeknél

sem meglepd szerintem, ha a fogyasztok szeretnék a sajat szemiikkel latni és
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kivéalasztani a sajat személyes preferenciaiknak megfelelot. ,,Offline mégis csak meg
lehet tekinteni a termékeket, és az olyan kényes élelmiszereket, mint zoldség-gyiimolcs,
pultos husaru érdemesebb is offline vasdrolni.” — hangzott el az egyik interju alanytol.
De természetesen az online vasarlas mellett is sziilettek pozitiv érvek, az egyik Z-
generacids interju alany ezt mondta - ,,Ugyanakkor a téli jarvany idészakban (mind
influenza, mind covid) jobb az online vasarlas, mert tudom, hogy nem érintkezek
betegekkel. Foleg, hogy sokan akkor is elmennek vasarolni, amikor tudjak, hogy
betegek.” — ez nyilvanvaldan egy olyan szempont, amivel a mai napig sokan szamolnak,
¢s sokak életét konnyiti meg az online vasarlas és a hazhozszallitds. Fontosnak tartom
azt i1s kiemelni, hogy én azt tapasztalom, hogy az online élelmiszer rendelés és
népszeriivé. Ennek lehetséges oka az is, hogy itt tobb a lehetdség és a valasztek az ilyen
jellegli szolgéltatok koziil, de lehet az oka az alacsonyabb kiszallitasi koltség ¢és
esetlegesen a csomagokat nehezebb hazaszillitasa egy sajat gépjarmil hidnyéban.

Természetesen itt is szamitasba kell venni az ¢€letstilust €s a személyes preferencidkat.

Meglepddve tapasztaltam, hogy bar erre kiilon kérdés nem irdnyult mégis tobben
kiemelték, hogy Auchan és Auchan iizlethelység kozott is van kiilonbség. Az interjuk
soran elhangzott, hogy — ,,Ha Auchanba megyiink, akkor inkabb, vagy csak a
torokbalinti Auchanban vasarolunk.” - nyilatkozta az X-generacios férfi. A beszélgetés
soran az is kidertil, hogy tavolag tekintetében a budadrsi Auchan iizlet is ugyan olyan
kozelinek szamit, mint a torokbalinti, de személyes preferencia alapjan szdmukra
csaladilag sokkal komfortosabb az emlitett iizlethelység. Egy masik beszélgetd partner,
aki a Z-generaciot erdsiti ezt mondta - ,,Valamint az az érdekesség, hogy nem minden
Auchan ugyanolyan. Személy szerint a budadrsi jobb, mint a Savoya parki, pedig
szamomra a Savoya van kozelebb, mégis megéri messzebb elmennem.”. Ez szamomra
csak azt erdsiti meg, hogy nem feltétlen magaval az iizlethelységgel van a probléma,
hiszen ebbdl a csupan 4 f6s megkérdezésbdl is tisztan kivetd, hogy ami az egyik
személy vagy generacio szdmara szimpatikus az a masiknak nem feltétlen. Ez sokszor a
mar kordbban is emlitett személyes preferencia rendszer szerint keriil megitélésre,
hiszen a csalados férfi allitasa szerint azért nem annyira részesiti eldnyben a budadrsi
iizlethelységet, mert szamara az zsufolt és nagyon sok ott az ember, mig a fiatal Z-

generacids holgy ezt nem tituldlta sem probléménak, sem pedig hatraltato tényezdnek.
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11.3. Applikcié

A kérdések sordn arra is kivancsi voltam, hogy az altalam megkérdezettek mennyire
ismerik €s/vagy mennyire hasznaljak az Auchan applikacioit. Az interju alanyaim koziil
az X-generaciosok bar tudtdk, hogy létezik az applikacid, hallottak mar rdla, de nem
hasznaljak. Hasonl6 mondhato el a Z-generacios megkérdezettekrdl is, bar ismerik és 0k
mar le is toltotték magat az applikaciot, korant sem hasznaljak ki az dsszes funkciot,
amely a felhasznalok rendelkezésére all. ,,Alapjaraton ugy latom, hogy nem sokban
kiilonbozik a tébbitél. Ugyanugy hozza lehet adni a torzsvasarloit, személyes akciok
vannak, a kampanyok és a katalogusok ugyanugy lathatoak rajta. Azoknak, akik
gvakran jarnak és van torzsvasarloi kartydja, azoknak megéri.” - véleményezte az egyik
Z-generacios lany az Auchan applikaciojat. Itt keriilt szoba tobb beszélgetd partnerrel is
a bizalomkartya ¢és annak online formatuma, valamint mint olvashatjuk is, a
kedvezmények is amire a kdvetkezd kérdés is iranyult. Itt az deriilt ki szdmomra, hogy
az altalam megkérdezettek az applikdcidoban egyaltalan nem figyelik a kedvezményeket.
»A TV-ben lévo reklamokban szoktam latni, hogy mi akcios, vagy az adott szezonalis
termékeket.” , Az aktudlis kedvezményekrél emailen kapok hirlevelet. Ugy szoktam
eldonteni, hogy érdekel-e, hogy megnézem, mi a targy. Eddig leginkabb a nagyobb,
haztartasi vagy technologiai kedvezményekkel, valamint a benzinnel tudtak bevonzani,
mivel autoval is kozlekedek, és jelenleg a benzinnek az ara nem mindegy. Alapjaraton is
az Auchanndl a legolcsobb, és jo is az iizemanyag ott, de a plusz akciok mindig
erdekelnek.” - fejezték igy ki hangosan a véleményiiket a megkérdezett interju alanyok.
Itt is azt furcsallom, hogy a Z-generacids 20 éveikben jard lanyok szamara szerintem
kézenfekvd lenne a mobil applikacidé hasznalata. Hiszen mindig kéznél van és a
hasznalata is logikus és egyszerti, féleg a modern technoldgiaval egyiitt felcseperedd
fiatalfeln6tt korosztaly szamara. Mégis az elmondasok alapjan inkabb a mar manapsag
inkabb elavultnak szamito televizios reklamok és a hirlevél mellet teszik le a voksukat

az altalam kérdezett fiatalabbak is.

11.4. Tajékozodas

A kovetkez6é szempont, amit vizsgaltam, hogy a promdéciokrdl, honnan is tdjékozddnak

a megkérdezettek. Itt az volt a kérdések {6 fokuszaban, hogy hol talalkozik az Auchan
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hirdetésekkel, mennyire tudatosan figyel ezekre oda €és mi is valojaban ezekrdl a
véleménye. Ezeknél a kérdéseknél is megerdsitést nyert, hogy tudatosan nem igazan
figyelik vagy kovetik nyomon az Auchan hirdetéseket. Tobbektdl szdjabol hangzott el
azonban, rasegités nélkiil a TV reklamok és az oridsplakatok. ,,Soforként az utakon
szoktam latni Auchan plakatokat, de nehéz Oket észrevenni.” — szamolt be a
megkérdezett férfi. ,,4 plakdtok annyira nem vonzanak (kivétel a benzinnel
kapcsolatos), és kiilon nem is nagyon latok, inkabb Auchan kozelibb helyeken.” -
mondta az egyik Z-generaciés megkérdezett. Ebbdl tehat egyértelmiien kovetkezik,
hogy akdrcsak az elhelyezkedésiik miatt vagy a szerintem egyszerd, letisztult,
minimalista stilusuk miatt az Auchan oriasplakatjai nem igazan emelkednek ki. Nem
igazan képesek magukra vonni a potencidlis fogyasztok figyelmét és nem is adnak
olyan maradand6 élményt, hogy egy spontan visszaidézés kapcsan, ha arra emlékszik is
a megkérdezett, hogy latott oriasplakatot, azt pontosan nem tudtak visszaidézni, hogy
példaul milyen akcios termék szerepelt a hirdetésen. Ellentétben a televizioban latott
reklamok mar sokkal hamarabb képesek voltak az interju alanyaibdl érzelmeket és
emlékeket kivaltani. Itt tobben kérdés nélkiil szamoltak be arrdl, hogy a televizios
reklamokban a heti kedvezményekrdl szokott sz6 esni ,,Szerintem ennyibol sokkal jobb
a TV reklam, hogy az aktuadlisabb és naprakész, legalabbis én igy tudom elképzelni.” —
mondta az édesanya. Az ilyen rekldmokhoz kapcsoloddan tobben emlitették a
szezonalitast, hogy itt szoktak tematikus, szezondlis hirdetések is megjeleni. Ezen feliil
itt keriilt sor arra is, hogy az egyik huszonéves megkérdezett, konkréten fel tudott idézni
egy még régebben sugarozott reklamot, mert az anno akkora hatast gyakorolt ra. ,,4 TV-
ben és az online térben megjeleno reklamok szerintem otletesek, ami a kedvencem volt,
az a kisgyereknek a madarak iranti érdeklédése, és a felnott koraban végig kiséro
momentum, ami az Auchant is jelképezte egyszerre.”. Ugyan ez a megkérdezett lany
mondott a beszélgetés egy szdmomra masik érdekes dolgot is méghozzd ,,4 TV
reklamok egyediek, legtobbszor a madar motivum van behozva, ami maga a USP-je is
egyvben. A plakatok szerintem nem kiilonbek, mint a konkurencia.”, ahol is mar
megemlitésre keriilt a madar, mint jelkép és mint visszatéré motivum, nemcsak a logd
részeként, de reklamok és plakatok terén is. Természetesen szoba kertiltek a kozdsségi
médias feliiletek is. Az id0sebb X-generacid két képviseldje erre kiilon nem tért ki, de

amint rdkérdeztem elmondtak, hogy a Facebook-on talan mintha lattak volna mar ezzel
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kapcsolatos hirdetést. A fiatalabbak, mar maguktdl is szot ejtettek ezekrdl, de a
tapasztalatuk teljesen ellentétes volt. Az egyikiikk arrol szamolt be, hogy bar az
Instagram-on nem kdveti az Auchan de mind ott és mind a Facebook oldalan szokott
talalkozni a kiskereskedelmi lanc hirdetéseivel. S8t 6 volt az aki teljesen spontan
emlitette meg az lizletlanc Youtube oldalét is ,,Régen szerettem nézni a fozos, szakacs
tippes miisorukat a Youtube-on, az nagyon jo volt szerintem!” Ezzel szemben a masik
Z-generacios, elég eltérden nyilatkozott, 6 arrdl szamolt be, hogy annak ellenére, hogy
rendszeresen haszndlja a kdzosségi médiakat, és 6 még hajlamos is az online élelmiszer
vasarlasra nem igazan szokott az Auchan rekldmijaival taldlkozni. Igy azt gondolom
talan az O szavai azok, amelyekkel legjobban 0Ossze lehet foglalni, a korabban
targyaltakat: ,Jelenleg a gyenge pontia mindenképp a plakdtok. Erdekes médon nem
igazan latok a kozosségi médiaban hirdetéseket, igy nem vagyok benne biztos, hogy a
hirdetésekkel igazan engem céloznanak meg. A TV reklamoknak a szinvonalat tartani

’

kell, ezzel tudnak engem is bevonzani.’

11.5. Bizalomkartya

Ebben a szegmensben a kiskereskedelmi lanc altal nyujtott bizalomkartya opcionalis
valasztdsara és azoknak a kedvezményeknek a felhasznalasara, amelyek ennek
hasznalatdval jarnak voltam kivancsi. A megkérdezettek koriil mindenki azt nyilatkozta,
hogy rendelkezik bizalomkartyaval és minden egyes az {izletlinc valamelyik boltjaban
torténd vasarlas alkalmaval hasznalja is. Erre tobbek kozott azért is voltam kivéncsi,
mivel manapsag minden kiskereskedelmi aruhazlancnak a sajat pontgyiijté vagy
bizalomkartyas programja. Sok ember szamara mar kovethetetlen a rendszer és rengeteg
kartya cipelését igényli, ha el akarunk késziilni arra, hogy egy aprésagért barmelyik
botba betérhetiink. Nem is beszélje arrol, hogy tobb vasarl6tol hallani, hogy inkébb tobb
aruhdzlanc latogatdsa soran intézi el a nagybevasarlast, hiszen mindenhol azokat a
termékeket szerzi be, amelyek a legolcsobbak, vagy amelyekre a sajat hiiségprogramos
rendszerben a legnagyobb arengedmény vagy mennyiségi kedvezmény jar. Ezen
probléma egyik részére szolgalhat megoldasként, hogy a legtobb iizletlanc mar
rendelkezik sajat applikacioval, amik ezek a hliségpontos kartyakat is tarolni tudjak. Az
Auchan esetében 1is ezt lathatjuk, hogy az applikaciét pdarositani lehet a

bizalomkartyankkal és igy az ott jovairasra keriilt pontokat is kénnyebben nyomon
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tudjuk kovetni. Igy természetesen az is érdekelt, hogy a négy megkérdezettem, milyen
formatumban hasznalja a bizalomkartyat, a hagyomanyos kartyas verzidban vagy az
applikacion keresztiil. A valaszok ennél a kérdésnél megoszloak voltak, de azt kell
mondanom nemigazan meglepd az eredmény, hiszen az idésebb X-generacidhoz tartozé
két személy mindegyike azt nyilatkozta, hogy a hagyomanyos plasztik kartyat
hasznaljak, a fiatalabb Z-generacid pedig arrol szdmolt be, hogy nekik az applikacion
keresztiil hasznalva a bizalom kartyat sokkal helytakarékosabb és komfortosabb. ,,Ott
van a mobilomon az applikdacioban, barmikor kell nalam van, mert mobilt mindig viszek
magammal, igy nincs az a lehetéség, hogy otthon hagyom a kartydt pont, amikor
kellene.” A kérdések sordn az is kideriilt, hogy arra is van példa, hogy az egész csalad
egy kartyan osztozkodik, ez meglatasom szerint inkabb akkor jellemzd, ha a csalad
tagjai kozlil nem mindenki hasznalja ugyan akkora lelkesedéssel az Auchan iizleteit, igy
elég szamukra csak egy kartyat fent tartani. Vagy esetleg az az opcid, amirdl az egyik
Z-generacios fiatal holgy szamolt be, hogy 06 gépjarmii vezetOként foleg a
kedvezményes arairdl is hires Auchan benzinkutaknal igyekszik tizemanyagot tankolni,
ezzel pedig a csali bizalomkartyara gylijti a pontokat. , Van bizalomkdrtyam, a
csaladdal kozosen hasznaljuk, mivel apam nyugdijas és ez plusz kedvezmeényeket hoz be.
A bizalomkartyat én leginkabb akkor haszndalom, amikor tankolni megyek, azzal sok
pontot lehet gyiijteni.” Kivancsi voltam arra is, hogy 0sszeségében mit gondolnak a
bizalomkartyarol a megkérdezettek és, hogy specifikusan az Auchan bizalomkartyarol,
hogyan vélekednek, Itt az deriilt ki szamomra, hogy magat az iizleteknél mar jol
bevaltként alkalmazott hiiségprogramokat szeretik, és mar valahol furcsa is, ha egy
kiskereskedelmi iizletldncnak nincs sajat hlis€égprogramja. ,,Szeretem, mert sokszor nem
kell figyelnem, hogy milyen akciok vannak és vonatkoznak ram, végén csak lehuzzak a
kartyat és akkor szembesiilok vele, hogy ilyen-olyan plusz kedvezményeket is kaptam, és
nem kellett érte tennem semmit.” Kifejezetten az Auchan 4ltal biztositott
bizalomkartyarol, a vélemények pozitivak voltak, hiszen mindenki azt nyilatkozta, hogy
szereti, ezért is hasznalja, de kiillondsebben semmi olyan ujdonsagot vagy valtozast nem
tud felmutatni, amit adott esetben a konkurencia hliségprogramjaiban ne talalndnk meg.
Tehat kifejezetten, csak a bizalomkartya programja miatt semelyik megkérdezett nem
feltétlen valasztana, az Auchan {izletldncot, hiszen olyan kiemelkedd ujitast nem tud

felmutatni. ,,Ugy gondolom, hogy a jelenlegi konkurencia helyzetben elengedhetetlen a
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torzsvasarloi kartya. Miikodes szempontjabol hasonlit a Clubcardra és a SuperShopra,
igazabol nagyobb ujdonsagot nem igazan tudnak vele behozni. Az alkalmazassal
ugyanez a helyzet.” Es pont ez volt, amelyet hatranyként is meg tudtak emliteni, bar
tobben hozzatették, hogy ez nem kifejezetten probléma, de ha nagyon mondaniuk
kellene valami, akkor az hatrany, hogy nem emelkedik ki a tobbi hiiségprogram koziil.
Bar tény, hogy ez ugyan igy elmondhat6 a konkurencia ilyen programjairdl is.
Elonyként, viszont mindenki megemlitette az alland6 kedvezményeket, azt, hogy nem
kell semmit tennilik ezért csak a program részeseinek lenni és hasznalni, minden
vasarlasuk soran a kartyat, hogy jogosultak legyenek erre. “Elonye a kedvezmények, a
pontgytijtés. Nem gondolom, hogy van jelentds hatranya, talan az, hogy semmi olyan
pluszt nem ad hozza, mint a to6bbi.” Ezek alapjan, én azt gondolnam, hogy mindenképp
J0 kedvezményezés €s eldnyds az Auchan altal alkalmazott bizalomkartya program, de
nagy valoszintiséggel tobb potencialis vasarlot tudnanak bevonzani, ha eldallnanak

valami programon beliili egyediséggel, elsoként a kiskereskedelmi lancok kozott.

11.6. EFFOT fesztival

Az Auchannak egy ujszerli kezdeményezése volt a 2023-as éveben, hogy beallt egy
fesztival mogé és kitelepiiléssel timogatta azt. Ezzel mar mas kiskereskedelmi lancok is
probalkoztak, elég sikeresen, igy ez egyaltaldn nem szamitott Gjdonsagnak itthon. Arra
voltam ennél a par kérdésnél kivancsi, hogy az interju alanyaim hallottak-e errdl az
egész kezdeményezésrdl és ha igen, vagy ha nem akkor is mit gondolnak errél, mi a
véleményiik. Nyilvanvald tény, hogy ezzel az iizletlinc inkabb a fiatalabb korosztalyt
célozza meg, az O potencidlis vasarloi koriikket probalja meg bevonzani, igy itt
kiilonosen érdekelt mi fognak mondani a fiatalabb Z-generacios interju alanyok. Mikor
feltettem a kérdést, hogy hallottak-e arrdl, hogy az Auchan mar a fesztivalokon is
megtalalhat6, ezek koziil is nevezetesen az EFOTT fesztivalon, a reakcid egyoOntetiien
meglepddés volt. Minden interji alanyom azt mondta, hogy sosem hallott még errdl.
Tobben meséltek rola, azt mar lattak vagy hallottak, hogy mas kiskereskedelmi lancok
bealltak fesztivalok mogé tamogatdként vagy akar kitelepiilésekkel, de err6l még nem.
A Z-generaciésok, akik inkébb célkdzonsége lenne ennek a kampanynak, sem lattak
ezzel kapcsolatos hirdetésekkel. ,,Voltam mar, tobb fesztivilon is, lattam mar ilyen

kitelepiilést, de errdl az Auchan-osrol még nem is hallottam.” -mondta az egyik Z-
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generacios lany. ,,Nem, én az MBH kezdeményezésérol hallottam EFOTT hetijegyek
osztasaval. Mondjuk az is igaz, hogy nem voltam EFOTT-on, de szerintem nem
csindlnak médiazajt hozza. Régen voltam mar Szigeten, mégis tudom, hogy az Aldi van
kint.” - nyilatkozta a masik fiatal lany. Itt a megkérdezett teljesen magatol hangstlyozta
ki és vilagitott ra arra, hogy bar a fesztivalokat, hatalmas médiazaj és reklamzaj, legyen
sz0 internetes médiumokrol, televizidorol vagy akar a klasszikus plakatokrol, ahol
sokszor a fOobb szponzorok is megjelenitésre keriilnek, err6l mégsem lehetett hallani.
Bér az Auchan a sajat kozosségi média feliiletein ezt hirdette, ez valdsziniileg nem ért el
annyi felhaszndlot vagy adott esetben nem a megfeleld célkdzonséget sikeriilt elérniiik
vele. Lehet hatdsosabb taktika lett volna, ha akér a televizoban is megjeleniti a sajat
reklamjai soran, vagy oriasplakatokon is taldlkozhattak volna vele a fiatalok, akarcsak
egy példaul karacsonyi szerzonalis marketing soran. Dehogy konkrétan mi is volt a
véleményiik a megkérdezetteknek errdl az egész kezdeményezésrdl, hogy az Auchan
kiteleptil a fesztivalokra, arra is kivancsi voltam. Erre egyoOntetien pozitiv reakcidok
sziilettek, bar ezt elmondhatom, hogy a generacios ¢€s csaladi allapotbol kifolydlag mas
okokbol. Az idésebb generacio foleg azért tdmogatta ezt, mert igy a fesztival lakod
gyermekeik, legalabb rendes tapértékkel rendelkezd élelmiszert is tudnak vasarolni és
nem kell 4llandoan a gyorsételeket valasztaniuk. A fiatalok, inkabb azért értékelték ezt,
mert a fesztivalokon az étkezés elég draga tud lenni ez pedig egy koltséghatékonyabb
megoldas lehet. Ezen feliil még az is elhangzott indokként, hogy igy nem kell elhagyni
a fesztival teriiletét, ha példaul reggeli péksiiteményre vagyik a fesztivalozo €s nagyban
tehermentesiteni tudja a fesztivadl kornyékén 1€vo, ilyenkor zsufolasig tomott
kiskereskedelmi tizleteket. ,,Sokszor volt, hogy a fesztival teriilete mellet a boltokba, be
sem lehetett menni annyian voltak, vagy annyira ki volt madr fosztva mert rengetek
fesztivalozo inkabb kint vasdrol be, annyira draga a kaja a fesztivalon beliil.” Egy
igazan talald és ide ill6 egymondatos Osszegzésnek gondolom, amit az egyik interji
alanyom mondott: ,,4 kezdeményezés jo, mindenképp a konkurencia piacat tekintve

idoben belépett ezzel a piacra, de nagyobb hirdetés kéne ra, hogy elhiresiiljon.”

11.7. Megkérdezettek véleménye

A koréabbiaknal is jobban kivancsi voltam az interji alanyok Oszinte véleményére arrol,

hogy bizonyos szempontok alapjan milyennek gondoljak az iizletlancot, és vajon a
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valdsagban mennyire allja meg a helyét az az allitas, hogy a vasarlok olyan tizleteket
részesitenek elonyben amelyeknek a kommunikéciojaval és maganak a kiskereskedelmi
egységnek a személyiségével tudnak azonosulni. Eldszor egy Asszociacios jatékra
hivtam a megkérdezetteket, ahol is szineket majd késdbb jellemvondsokat ¢&s
tulajdonsagokat kellet parositaniuk az lizletlinchoz. A szinek parositasakor egyontetiien
hangzott el mindenkitdl els6ként a piros szin. Ez tehat egyértelmiien a spontan moédon
tarsitott szin az Uzlethez, ami nem is csoda, hiszen a hirdetéseik soran is allando
visszatérd elem a piros. A tdmogatassegitségével eldhivott szin egyértelmiien a fér volt
két alany szamara, a masik két megkérdezett magatdl emlitette a fehér és zold szineket
is. Természetesen sziilettek olyan vélaszok, amelyek kozvetleniil szinvildgban nem
egészen kapcsolhatok az Auchan tlizletlinchoz ezek a fekete, kék €s narancssarga szinek
voltak. Mindegyiket mas megkérdezettdl hallottam vissza, tehat csupan egy olyan
valaszold volt a négybdl aki spontan az elsé kérés elhangzasa utan el tudta mondani a
harom legtobbszor hasznalt és sokdig visszatérd szinkombinaciot a pirosat, a fehéret és
a zoldet. ,,Piros és fehér alapjaraton, az olcsobb, megfizetheto termékekre zold fehér, a
gourmet termékekre talan fekete.” Volt két személy is, aki itt magatdl hozta szdba a
felidézésnek koszonhetben a madarat mint visszatér6 motivumot, és nem szabad
megfeledkezni arr6l sem, hogy egy harmadik személy mar a beszélgetés elején emlitést
tett az allatrol. igy tehat a négy fobdl csupan egy valaki nem hozta fel magatol a
madarat, tehat én azt kdvetkeztetném, hogy az ikonikus szinek mellet a madar is egy
régota visszatérd €s meghatarozo6 eleme a marka logdjanak és imazsanak. Tipikusan egy
olyan pont, amely alapjan az Auchant a vasarlok azonositjdk ¢€s felismerik. ,,4 piros
mindenképpen és még a logoban a fehér meg a zold, a madarkanak az a kérvonala,
nem?” Miutdn megbesz¢ltiik melyek az ikonikus szinek, az volt a fokuszban, hogy mit
is gondolnak ezekrdl a szinekrdl, szerintiik mit jelképeznek. A mar kordbban tobbszor
emlitett harom szin kombinacidjarol, hazankban taldn nem meglepd, hogy eldszor
tobbeknek a hazaszeretet és a hazafiassag jutott eszébe. Ez 6sszeségében sokak szamara
tudat alatt egy pozitiv jellemvonasa lehet a vallalatnak, amelyet fontos hangstlyozni,
hogy a vallalat részérél sem tudatos, hiszen az Auchan nem magyar kiskereskedelmi
lanc és a szinhasznalat az anyaorszagban €s a tobbi orszadg iizleteiben is megegyezo.
Sltthon a piros-fehér-zéld kombindcio zsenialis, mivel ez egy hazai ontudatod tud

eldidézni a vasarlok szemében.” Sokaig volt ilyen alapvetden és gyakran hasznalt szin a
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vallalatnal a zo6ld is, legyen sz6 a logorodl vagy a sajat markas termékek csomagolasarol.
Ezért is voltam kivancsi, hogy mennyire emlitik ezt meg maguktol vagy emlékeznek-e
erre valamilyen forméaban. Természetesen volt két olyan interju alanyom, aki emlitette
ezt a szint, igy elmeséltem, hogy a z06ld mar nem része a marka
szinkommunikéciojanak, és érdeklddve vartam a reakcidkat. Ez mind a kettd esetben a
meghokkenés és megdobbenés kovette. ,,Nem, és ez osszetort most engem lelkileg, én
pedig még emlékszem, hogy a sajat termékek logoja zéld volt.” Amely szamomra azt
bizonyitja még inkabb, hogy mennyi tudja az ember azonositani a kiskereskedelmi
lancot a szinekkel vagy akar, hozza tarsitva a szineket. A sajat marka esetében ez kiilon
érdekes lehet, hiszen a vasarlok, hajlamosak rutinbol a megszokott csomagolést keresni,

mert ez nagyban letudja roviditeni a vasarlasra szant idot.

Az asszocidcionk tovabb folytatodott, hiszen a kovetkezOkben arra voltam kivancsi,
hogy magat a véllalatok milyen személynek irndk le vagy esetleg bolygoként milyennek
gondolndk. Szamomra itt kezdett egyre nyilvanvalobba valni, hogy nem csak mint X-
generacios ¢s Z-generacid van kiilonbség a megkérdezettek kozott, de személyenként is.
Hiszen mind a négy megkérdezett kicsit méds szemszogbdl fogta meg a kérdést igy
nagyon kiilonleges és szertedgazo valaszok sziilettek. A jellemzés soran a csalddanya
szemszogében tjra eldtérbe keriilt az tizlethelységek kozotti kiilonbozdség. Igy az &
elmondasa alapjan nem lehet egy adott jellemzéssel leirni, hiszen iizlet és tizlet kozott is
van kiilonbség, amit ha személyiségjegyekbe vagy tulajdonsdgokba iiltetiink 4t semmi
hasonlosagot nem tudunk majd felfedezni benniik. ,,Szerintem igen két oldalu, ezt is
tizlet elhelyezkedése is valogatja, a Budaorsi egy alapvetoen nagyon pulzalo és porgos
tizlet, nyiizsgo. Ugyanakkor ugyanazzal a reklammal, termékpalettaval a torokbalinti
egy sokkal visszafogottabb és nyugodtabb, kényelmesebb benyomadst kelt.” Az egyik Z-
generacids fiatal lany taldn a szinhaszndlatuk ¢€s a madér, mint egyfajta kabala vagy
szimbolum alkalmazasa végett, egy kedves, gondoskodod as kornyezettudatos emberként
irta le magat a vallalatot. Ez tovabbra is azt erdsiti meg, hogy mennyire fontos egy
véllalat kommunikécidjadban a szimbolumok és a megszokott és visszatérd szinvilag
hasznélata. ,,4 vdallalatnak szerintem fontos a fentarthatosag, szoval szerintem egy
nagyon tudatos ember lenne, aki figyel és ovja a kornyezetét, biztos bardtsagos lenne és
kedves személy egy madarka lenne a haziallata.” A legkonkrétabb személyleirast a

masik Z-generacids holgy adta szdmomra. Itt mar nem tulajdonsagokrol beszélgettiink,
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hanem konkrét kiilsé jegyekrdl, mint példaul magassag, kor nem. ,,Ha egy személy
lenne, akkor tuti egy 40-45 éves csaladapara gondolok 3 gyerekkel, sok cuccal, atlagos
fizetéssel (kicsit a minimalber felett, olyan netto 200.000-230.000), barna haj, kicsit
mar rancos az idegtol, olyan 170 centis.” Itt az interju alanyhoz képest egy iddsebb
személyrél van szd, amibdl szdmomra az kovetkezik, hogy szerinte az iizletlanc
célcsoportja vagy az oda gyakran jar6 vasarlok atlagosnak mondhaté csalddos emberek.
Atlagos munkabér, atlagos kinézet egy kozépkoru férfiember személyében, akinek
konkrét emlitésre méltd vagy szembetlind tulajdonsagai nincsenek, hiszen, az interju
alany egyet sem emlitett meg. Az X-generaciot képviseld csaladapa a bolygos kérdés
alapjan jobban meg tudta fogalmazni, hogy benne milyen benyomast kelt sz iizlet.
,Mindenképpen piros lenne, és szerintem nyugodt, kevés emberrel.” A Z-generacios
lanyok koziil is volt aki megfogalmazta szerinte milyen bolygoként lehetne elképzelni
magat az Auchant. ,,Bolygokent valamiért a Mars jutott eszembe, gondolom a szine
miatt, meg ha azt vessziik, kozelinek érezziik, mégis tavol van arak tekintetében.” Fontos
megjegyezni, hogy itt ismételten eldtérbe helyezddtek a szinek és a piros, mint 6 szin.
Hiszen egyontetlien és kapasbol, mind a ketten azzal kezdték, hogy pirosnak irtdk le,
vagy szemléltetésnek egy szineiben nagyban erre hasonlité bolygdt hoztak fel példanak.
Itt volt még egy nagyon izgalmas hasonlat, hogy a beszélgetd partner azt allitotta a
Marsrol, hogy nagyon kozelinek érezziik magunkhoz, mert azzal terveziink a tavoli jovO
tekintetében, hogy mennyi lehetdséget rejt magaban példanak okaért a honositas
szempontjabodl, ez az egész mégis egyenldre messze van t6liink akar fizikalisan maga a

bolygo, akar elméleti sikon mint masodik lehetdség.

De milyen is valdjaban az iizlet kommunikaci6ja? Legalabbis milyennek gondoljak azt
az a négy megkérdezett, akik relativ rendszeresen latogatjak az iizletet, szeretik is a
termékeiket €s magat az aruhdzlancolatot. A fiatalossdgban nem volt teljes az egyet
értés, bar a megkérdezettek, mivel inkabb hirdetések szempontjabol az oridsplakatokkal
¢s a televizids reklam anyagokkal szoktak taldlkozni, ez volt szamukra a fobb kiindulési
alap. Ezek segitségével probaltdk megitélni a kommunikéaciojukat, mely médiumok
koztudottan az iddsebb generacidt igyekeznek megcélozni mint kdzonség, az online
térrel szemben amely nyilvanvaldan célk6zonség szempontjabol is inkabb a fiatalabb
generaciokra épit minden feliillet szempontjabol. ,,/nkabb naprakész mint fiatalos,

szerintem a legjobb korosztalyt fogja meg. A fiatalokat is akik elmennek a nagymama
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helyett vasarolni.” Az Auchan hirdetéseinek naprakészségét, viszont egyik valaszadd
sem tagadta, bar ezt is kiilonboz6 oldalakrol fogtdk meg. Volt ugyanis aki az X-
generacio képviseletében az hangsulyozta ki, hogy a kiilonbozo feliiletek kozott van
kiilonbség naprakészségben, tehat szerinte egy oOridsplakat kordntsem tud annyira
naprakész és allanddan aktudlis lenni, mint egy televizidban leadott audié-vizualis
anyag. ,,Nyilvan naprakész, bar ez tag fogalom, az oriasplakat inkdabb szezondlis, ha ez
lefedi ezt akkor naprakész, de nem hiszem, hogy ezt annak lehet nevezni. Ennyi
mélyrehatoan sosem figyeltem az Auchan reklamokat, de ugy gondolom, hogy a tv
inkabb naprakész, ott az akciok gyakrabban valtoznak.” Egy masfajta felfogasban a Z-
generacio részEérdl, abban latta a fiatal lany a kiilonbséget, hogy mig a hirdetések ¢és a
kormanyrendelet szempontjabol mindig is naprakész volt a kiskereskedelmi lanc és
maig is az, addig véleménye szerint a konkurencidhoz képest viszonyitva mar korant
sem annyira az. ,Hirdetések szempontjabol naprakész, és a kormanyrendeletek
szempontjabol is, de nem érzem ugy, hogy a konkurenciahoz képest is naprakész lenne,
mig par éve (pandémia elott, olyan 2016-2019 kozott) az élen jar. Célkozonségnek
érezhetéen a csaladosokat, nyugdijasokat célozza meg.” Igy tehat egyértelmii, hogy az
iizlet kommunikéciojanak megitélése személyenként véltozd, és nagyban fligg az
¢lettapasztalattol €s az adott egyén vilagnézetétdl, nem is beszélve arrol, hogy egy ilyen
egyszeri kérdést, milyen sok féle képen lehet értelmezni ¢és ennek kdszonhetden tobb
szempont alapjan is képesek vagyunk vizsgalni, magat a kommunikaciot, amelyet az

Auchan végez.

11.8. Aaker és a Big Five 5 szempontja

A markaszemélyiség meghatarozasdhoz a megkérdezettek szempontjabol, fontos
kérdések voltak azok, amelyek a Big Five és Aaker elmélete alapjan emel ki 5 {6
tulajdonsagot, amely vizsgalatra szorul. Igy a kovetkezéd par kérdésem erre

vonatkozott.

Elészor az izgalmassag, mint szempontra kérdeztem rd, hogy az interju alanyaim
mennyire talaljak izgalmasnak magat a vallalatok. Ezt a visszajelzést kaptam erre a
kérdésre, hogy kiilonosebben nem tartjdk magat a kiskereskedelmi iizletlancot

izgalmasnak. Ez szerintem nem csupan az Auchan-hoz vagy annak arculatahoz kotheto,
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ezt inkabb magénak a vasarlasnak a ténye okozza, amely mint afféle kotelezd elem van
jelen az életiinkben. Igy tehat a vasarlas tényét megélhetik emberek rossznak, csupan
azért, mert példaul a sok emberrel vagy a kényszert pénzkiadéassal azonositjak. ,,Nekem
nincs izgalom egy vasarlasban.” Legyen sz6 a jelenleg kérdezett barmelyik
generaciorol, mindkett féltdl ezt a reakcidt kaptam, az egyik Z-generdcids lany is
inkabb kotelezd, elviselendd dolognak irta le, bar ennek ellenére is nyilvan voltak
szamara izgalmas vagy emlékezetes részek a vasarlassal kapcsolatba. ,,/lzgalmasnak?
Amennyire egy bevasarlo kozpont izgalmas lehet, semennyire, bemegyek legyek tul a
vasarlason és éljem tul a sok embert. nem igazan nézem a diszitéseket, bar a halloween-
i az emlékezetes volt, azok jok voltak.” Ebbdl is latszik, hogy a bolton beliili
elhelyezések és dekoraciok, milyen mélyrehatd benyomast tudnak tenni a potencialis
vasarlokra, még ugy is, hogy 6k nem feltétlen eszik észre sajat magukon sem.
Tapasztaltam a beszélgetések soran, hogy a vallalat altal végzet kommunikacié a
reklamokon keresztiil, mennyire sokat szamit, foleg itt maganak a markaszemélyiségnek
a meghatdrozasaban. Ebben a szegmensben is sokszor visszatérd elem volt ez, hogy a
reklamok alapjan itélik mega vallalatot, tapasztalatom alapjan teljesen tudat alatt. Ez ha
jobban belegondolunk kicsit sem fura, hiszen a reklamokat nézve, latva és hallva egy
szinte teljeskorli kép alakul ki benniink az iizletrdl, egyfajta viszonyitasi alap, amelynek
a valosagban is meg kell felelni, de legalabbis a lehetd legjobban hasonlitani kell az
altalunk dekodolt képre, kiilonben csalodasként konyveljik el magat az iizletlancot.
Természetesen fontos szempont az is, hogy az adott feliileten, milyen kommunikaciot
végez a vallalat, tehat, mig a televizios reklamokkal inkabb az iddsebb korcsoportot
cé¢lozzak, addig a kozosségi médias feliiletek célcsoportjat sokkal inkadbb képzik a
fiatalok, ezzel viszont elkeriilhetetlenné valik, hogy egy fiatal aki nem annyira hasznalja
ezeket a platformokat vagy nem koveti specifikusan itt az Auchan oldalait, nem
talalkozik az 6t megcélzo hirdetésekkel, csupan a nem feltétlen neki szo6lo televizios
reklamokkal vagy oriasplakatokkal, ezzel torzitva a benne kialakult véleményt a
véllalatrél A masik Z-generaciods holgy is ezt fogalmazta, meg, olyan formaban, hogy 6
is latja a kezdeményezést az Auchan részérdl a fiatalok felé nyitdsra, de még mindig
ugy gondolja, hogy nem igazan 6 a vallalat idealis célcsoportja. ,,Szamomra nem
annyira izgalmas. Mivel nem is azt gondolom, hogy az én célcsoportom lenne, igy nem

is akkora a torekvés a Z-generdcio meggyozése, bar az EFOTT-on valo részvétel egy
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izgalmas lehetéség a vallalat szamara.” Természetesen van az a réteg is, aki mar
elkotelezddott az aruhdzlanc mellet és mégha rendszeresen figyelemmel is kisérik a
vallalat reklamjait, nincs rajuk kiilondsebb befolyasold erdvel, legalabbis a vallat
izgalmassaganak meghatarozasabol, biztosan nem. ,,Mivel nem a reklamok alapjin
vasarlunk és nem ez a mérvado a vasarlasi szokdsainkat tekintve ezért ezt nem tudom
megitélni, hogy mennyire izgalmas vagy pezsgo ez a dolog.” Tehat a vallat ezek alapjan
nem kiilonosebben tekinthetd a megkérdezettek szerint merésznek, vannak jo Gtletei és
sok dologhoz modern felfogassal allnak, de az altalan megkérdezettek ebbdl egyenldre

nem sokat tapasztalnak és érzékelnek.

Ezek fényében még inkébb kivancsi voltam, hogy a beszélgetd partnereim mennyire
egyontetlien pozitivak voltak. Mindegyik interji alanyom egyértelmiien kijelentette
szerinte a vallalat dszinte. De nem csak a vallalat, hanem maganak az Auchannak a
kommunikacidja is az. Legyen szo akar adakozasrol vagy a raszoruloknak vald
gylijtésrol, a vallalat hatarozottan és 6szintén ki all a jo tigyek mellett. ,,Oszintének
gondolom, és ehhez hozzdsegit azok a kampdnyok, ahol a rdszoruldknak segitenek. Evi
3-4 alkalom van, és itt nem csak csaladosok, hanem kifejezetten diakok is érintve
vannak, ami azért is jo huzds, mert a legtobb ember jobban tud szimpatizalni elesett
gverekeken. Az is egy oszinte dolog, hogy t6bb non-profit szervezetet szoktak valasztani,
direkt nem a tipikusan elhiresiilteket (NOE, Maltai stb), ami szerintem lényeges.” Vagy
legyen sz6 a nalunk eladasra kinalt termékekrdl a sajat markas termékeket is beleértve,
amit a reklamok soran latunk roluk, ez lehet kinézet, csomagolas, kiszerelés vagy akar a
termék éra az esetleges arra vonatkozo kedvezményekkel, az minden igaz és online és
offline forméban is elérhetdek. ,,Oszintének, Sszinte mert onmagadt adja, mi nem
tapasztaltunk atveréseket amit latsz, amit meg tudsz venni az tényleg ugy van a

2

valésdgban is.” Igy tehat a vallalat Oszintének és megbizhatonak tekintheté a
fogyasztok €s a potencialis vasarlok szemében ami egy rendkiviil fontos szempont az

Auchan megitélésének szempontjabol.

A Big Five és az Aaker féle személyiségi jegyeket kovetve, az érdekelt mennyire
gondoljak a megkérdezettek hozzaértonek é€s becsiiletesnek az Auchant, abban amit

csinal, kommunikal és kinal a potencialis vasarlok felé. Ebben is nagy volt az egyetértés
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az interju alanyaim részér6l, mindenki egyontetiien jelentette ki, hogy az Auchan
iizletlanc igenis ért ahhoz, amit csindl. ,,Ha magdra, mint iizletlancra gondolok, akkor
hozzaérto. Talan ugy tudnam jol megindokolni, hogy az nyujtia, amit egy
hipermarketnek kell: nagy teriilet, sok valasztek, nem rossz drak.” Mind a kettd Z-
generacidos lany ezen a véleményen volt, hogy a kiils6 megjelenést6l, a sorok
elrendezésén ar, a termékkategoriak csoportosiasdig az aruhazlancra nem lehet panasz,
hiszen minden elébb emlitett nagy gonddal, becsiiletesen ¢és maximalis hozzaértéssel
van Osszedllitva. ,,Teljes mértékben, mar ha csak arra gondolunk, ahogy a sorok és
polcok el vannak rendezve, szépen tematikusan, szépen sorjaban végig tudsz menni és
beszerezni mindent ami kell, az nekem nagyon tetszik.” Természetesen a személyes
preferencidk eltérnek, igy ez nem fedi le az 0sszes fogyasztd véleményét, hiszen ami
egyes személyek szdmara megfeleld és hozzaértdség az masok szamdra még korant sem
elég. ,,Alapvetéen ez rendben van mert az adja amire nekiink sziikségiink van, de biztos
van aki mast var el és ezért csalodast okozott mar neki.“ A becsliletessége pedig az
Auchannak mi masban lenne jobban mérhetd, ha mar hipermarket lancrél beszéliink,
minthogy a naluk kaphato termékeket az év Gsszes napjan a megszokott csomagolasban,
kiszerelésben és ami a legfontosabb mindségben az eldre reklamozott aron kinaljak a

fagyasztoik szdmara.

Mi az amin mulik vajon egy vallalat kifinomultsaga, vagy legalabbis mit6l gondoljak
magat az Auchan iizletlancot kifinomultnak az ott vasarlok, erre a kérdésre is kerestem a
valaszokat a mélyinterjuk soran. Ebben a valaszok elég eltéréek voltak, volt aki
kifejezetten kifinomultnak gondolta, volt aki véleményem szerint inkdbb a koztes
allaspontot vallotta és itt volt aki kifejezetten negativan nyilvanult meg ebben a
kérdésben, a sajat tapasztalatai alapjan. A deriilaté szemlélet szerint egy Z-generacios
lany, ugy nyilatkozott szerinte kifinomult az {izletldnc, 6 szereti a rendezettségét és a
gusztusos elrendezést emelte ki foleg, ezzel kiemelkedve a vetélytarsai koziil.
wzamomra abban rejlik az Auchan kifinomultsaga, hogy nagyon izlésesen és logikusan
valtia egymast a tisztalkodasi és az élelmiszer, ezekben a boltokban egymasra épiiléen
tudok végig jarni minden sort és tudom osszeszedni a bevasarlo listam tartalmat.
Nagyon tetszik, hogy a husok és a zoldségeket/gyiimolcsok elrendezésére és mindségére

is nagy hangsulyt fektetnek, izlésesen vannak kipakolva a polcokra, az ember mar ott
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megkivan egyet-egyet.” A lany ezen felil még az Auchan hirdetésit is kiemelte, a
megfeleld célcsoportra idealis stratégiat hasznalnak, €és ezt jol is kozvetitik a
kozonséglik felé. Fontos szempont volt még itt, hogy szerinte mindig aktualisak a
reklamjaik. ,, Reklam szempontjabol is kimagaslo, a megfelelé kozénséget szolitia meg
és mindig naprakész, életszerii akciokkal allnak el6. Szivesebben vasarlok az
Auchanban mint barhol mashol.” A koztes véleményrdl is elmondhato, hogy inkébba
pozitiv oldal felé hiiz. Az X-generaciés csaladanya sajat bevallasa szerint, tobbek kozott
azért is jarnak oda, mert nyilvan inkdbb tartjdk kifinomulnak, mintsem az
ellenkezdjének, ezért is visszajard vasarlok az tizletlanc aruhazaiban. ,,Minek utin az
ember elégett ezért meg oda ezért szerintem kifinomult, neki az a lényege, hogy
mindenben helyt alljon egy profillal sokkal kifinomult tud lenni.” A harmadik fajta
vélemény a masik Z-generacios lany részérdl érkezett, bar ezen kérdésekre adott vélasz
mindegyike kizarolag szubjektiv véleményen, és egyéni tapasztaldson alapszik, itt is
bizonyossa valik, hogy generacios beliil is vannak nagyban eltérd vélemények az adott
témaban. ,,Nem gondolom kifinomultnak, de errél nem az Auchan tehet.” Itt megjelent a
véalaszadd részérdl egy fontos szempont miszerint err6l nem maga a véllalat tehet, ez
pedig foleg a kulturdlis kiillonbségekre alapozta. Elmondasa szerint az anyaorszdgban
meglatogatott Auchan iizlet teljesen eltért az itthoniaktol, ez pedig nagyban kovetkezik
az adott orszagok vasarloi rétegéitél és azon fogyasztok szokésaitol. ,,Voltam
Franciaorszagban, ahol latszik, hogy sokkal masabb a kultura. A Magyarorszagon lévo
Auchannak alkalmazkodnia kellett az itteni kulturahoz, ami 6szintén prolis tud lenni. A
szemetelés itthon alap, a szét kell dobalni a termékeket alap, a tragarsag alap.”
Természetesen O is kihangsulyozta, hogy ez nem mondhaté ez a vallalat Gsszes
tizletérdl, mert mindegyik kozott van kiilonbség és elérés orszagon belill is, magatdl az
elhelyezkedéstol és az eléréstdl fiiggden. ,,4 budaorsi Auchant azért szeretem, mert oda
leginkabb autoval lehet kijutni, ami nem minden vasarlonak adatik meg, igy ott latszik,
hogy kifinomultabb, tisztabb. A Savoya parkival pont ez a bajom, hogy latszik az ottani
kozosségnek a viselkedése, igy a bolt is megviseltebb, piszkosabb.” 1gy hat egyértelmii,
hogy nemcsak iizlethelység és iizlethelység kozott van kiilonbség, de szd esett arrol,
hogy orszaghatarokon tul is mennyire mas az adottkiskereskedelmi lanc az
anyavallalatatol, nyilvanvaloan figyelve az adott iizletre jellemzo szinvilag, logd, és

kommunikécio, amely alapvetden meghatarozza az egész vallalat arculatat.
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Az eredetiség és az, hogy egy vallalat a maga kategéridjadban mennyire képes a
valtozasra és a megujuldsra. A mai rohand vilagban ez kiilonosen fontossa valt ez,
hiszen a legujabb technologiaval €s ujitasokkal a kiskereskeddk is kénytelen tartani a
1épést, vagy épp ellenkezdleg uttéroként bevallalni és kockaztatni. Ezt sokszor lathattuk,
hogy egy-egy vallalat elényére valt mar az évek soran és sorra kovették ket a hasonld
vagy azonos kategoriaban mozgd vetélytarsak. Ilyen volt példdul az Onkiszolgalo
kasszak bevezetése orszagunkba, amit a Tesco kezdett el, majd sorra kezdte el bevezetni
az Osszes kiskereskedelmi lanc. Van olyan fogyaszto, akinek ez egyaltalan nem fontos
szempont az eredetiség, szimpldn csak elég ha az iizletlanc hozza a megszokott
mindséget ¢s az elvart szinvonalat. Természetesen van az a rétege is a fogyasztoknak,
akiket pont az ilyen eredeti dolgokkal és tujitasokkal lehet bevonzani. A beszélgetd
partnereim kozott a vélemény inkdbb abba az iranyba ment el, hogy tilzottan nem
gondoljak eredetinek, mert a tobbi kiskereskedelmi {iizletlanc is tudja hozni azt a
szinvonalat, amit azAuchan maga képvisel. ,,Amikor megjelent, akkor eredetinek
szamitott, ujdonsdag lett behozva a magyar piacra. Jelen szemszoggel viszont
dltalanosnak gondolom, mar nincs az a varazs, mert a konkurencia is képes meglépni
ezt a szintet.” — mondta el alldspontjat az egyik Z-generdcios holgy. Az X-generaciot
erdsitd csaladanya véleménye azért kiillonbozott ettdl, 6 inkabb azok tdborat erdsiti akik
szamara nem létfontossagu az eredetiség, bdven elegendd a kiszamithatd mindséf és a
megszokott termékvalaszték. ,,Szdamomra a vasarlasi szokasainkat  tekintve
megfoghatatlan az eredeti, ugyan azt tudom mondani, hogy szeretjiik ezért vasarolunk
itt. nincs jelentosége az eredetiségének.” Mivel a kérdéssor Osszedllitasdnal végig a
személyes tapasztalatokra és minden megkérdezett sajatos véleményére és érveire
voltam kivancsi, igy ennél a kérdésnél is feliidiilésvolt szdmara érzékelni, hogy
mennyire el tudnak térni a vélemények. A masik Z-generacids lany ugyanis, bizonyos
szempontok szerint igenis eredetinek tartotta az 4ruhdzlancot. Szerinte ugyanis a
polcsorok elrendezése, a termékkategéridk elhelyezése €s magénak az iizletnek a
berendezése eredtinek mindsiil a tobbi azonos kategdriaba esd kiskereskedelemi lanchoz
vagy hipermarkethez képest. ,,4z elrendezés szempontjabol kiilondsen, mert szerintem
ez az egyetlen olyan bolt, ahol nincsenek szerte-szét szorva a dolgok, hanem
csoportositva vannak a termékek.” Minden szempontbol gy érzem, hogy elonyére

valik egy kiskereskedelmi lancnak, ha mer eredeti lenni és a potencidlis vasarloi és
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fogyasztoi réteg is tud legalabb egy olyan szegmenset kiemelni, amelyben elvalik vagy

adott esetben amivel kiemelkedik a vetélytarsai koziil.

11.9. Vélemény az iizletlancrol

Bér sok kiilonb6z0 specialis személyiségjegyre rakérdeztem az interju alanyoknal, de az
is érdekelt, hogy ezen véleményektdl elvonatkoztatva, vagy épp ellenkezdleg ezeket
alapul véve, végezetiil, vajon mit is gondolnak magardl az Auchan kiskereskedelmi
iizletlancrol. Osszeségében elmondhatom, hogy pozitiv visszajelzések érkeztek, ezt nem
mondandm meglepd dolognak, hiszen ha van réd lehetdséglink, szivesebben valasztunk
olyan helyeket amelyekkel szimpatizalunk és komfortérzetet keltenek benniink, legyen
sz0 akar vasarlasrol. ,Azért jarunk ide vdsdarolni, mert szeretjiik a termékeket, a
kindlatot, hogy egy helyen van minden és természetesen magat az tizletet is.” —
nyilatkozta a kérdésre valaszul az X-generacios csalddapa. A Z-generaciot képviseld
egyik holgy is meglehetdsen optimistan allt a kérdéshez, bar szerinte is van még miben
fejlodni az aruhdzlancnak, van olyan teriilet, ahol szerinte igen is érzékelhetd, a vallalat
hozzaértése, €s a valtozasra vald allando torekvés. Ezért is gondolom, hogy nem
feltétlen baj, ha aprosagokban van még hova fejlédni-e a vallalatnak, hiszen az szamara
is motivald tényezd lehet és minden ilyen alkalommal megtudja mutatni a hozzaértését
¢s az ujitasokra €s sok esetben alkalmazkodasra vald hajlanddsagat. ,,Rendezett, a hus
termékeket én gyakran veszem a Sparban de mostanaban, azok itt is egyre szebbek és
nagyon odafigyelnek, hogy rendezett és tiszta legyen az iizlet.” Az Auchan nem csak ezt
az egy kritikat kapta az altalam megkérdezettekt6l. Tobb beszélgetés soran felmeriilt
ugyanis, hogy értékelnék a potencidlis vasarlok, ha tobb iizlethelység lenne Budapest
szerte ¢és egyéb vidéki telepiiléseken is. Ez a negativnak mondhat6 észrevételek, nem
olyan meglepd tekintve, hogy az Auchannak jelentdsen kevesebb iizlete van hazankban
van, mint a tobbi kiskereskedelmi versenytarsdnak, és ezen Auchan iizletek is elég
Budapest és nagyvarosi hatokorzetben. Sok Auchan iizlet pont ezért és a hipermarketbdl
adodo jelentds méretei miatt kiilsobb teriileteken helyezkednek igy a megkozelitése sem
egyszerl, f0leg ha az fogyasztonak nincs sajat gépjarmiive. ,,Jobb lenne, ha tébb lenne
és lennének kisebbek is, hogy ne kelljen elmenni mindig a nagyba.” A masik Z-
generdcios lany azt nehezményezte, még ezek mellet, hogy a reklamok nem célozzak

meg a fiatalabb célcsoportokat, csupan az idésebbekre koncentralnak. Ezzel az éllitassal
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nem ¢gészen tudok egyet érteni a kutatdsiam alapjan. Az Auchan ugyanis az Osszes
foleg fiatalabb generdciok altal latogatott kozdsségi média platformon megtaldlhato
(TikTok, Instagram, Facebook, Youtube) €s hirdeti is magat. Itt talan inkébb az lehet a
probléma, hogy sokan, ha nem célzatosan keresik a kiskereskedelmi lanc kozosségi
média oldalait akkor nem jon velilk szembe és maga a véllalat sem igazan hirdeti azt,
hogy jelen lenne ezeken a platformokon. ,,Lényeges, hogy jelen van, alapjaraton
sziikség is van ra. Z generdacio tekintetében viszont kéne valami, ami igazan
megmozgatja a fantazidat. Furcsanak talalom, hogy példaul plazdkban nem igazdn
talalhato meg, csak a Savoyaban. Biztosan tudna akkor egy fiatalosabb célcsoportot
bevonzani, de ha nem is plazaban, akkor a pldaza kozelében egy hipermarketet megnyitni
nem lenne hiilyeség (legalabbis Budapesten). A TV kampanyok jok, a csaladosoknak és
a nyugdijasoknak kifejezetten jo kedvezmények vannak, de szerintem jelenleg sulyos

hiba, hogy kimarad az ujabb (Z, Alfa) generdacio.”

12. AMELYINTERJU TANULSAGAI

A felvetésem az volt, hogy vajon mennyire allja meg a helyét az a felvetés, miszerint az
fogyasztok nagy része, olyan helyen vésarol rendszeresen visszatérd vasarloként, ahol a
markaszemélyiség passzol az ¢ sajat személyiségéhez. A mélyinterjuk utdn, azokat
kielemezve, én ezt az allitdst nem gondolnam teljes mértékig helyallonak. Sokkalta
inkabb mondanam azt, hogy az emberek azokkal az tizletekkel szimpatizalnak, aminek a
kommunikécioja, elhelyezkedése és az érzékeire gyakorolt benyomasa tobbségében
pozitiv. Itt gondolok arra is, hogy mig egy adott Auchan iizlethelység (Budadrs) a négy
megkérdezettem koziil, volt akinek a kedvence volt, Osszeségében sokkal
optimalisabbnak latta, mig volt aki a sajat személyiségébdl adoddan, inkabb masik
Auchan iizlethelységet részesit elényben. Ennél a példanal is latszik, mennyi minden
mulik az adott egyén lizlettel/lizlethelységgel kapcsolatos tapasztalatain. Hiszen ez egy
teljesen szubjektiv vélemény, amelybe vannak negativ befolyasold tényezdok is
természetesem, de Osszeségében az mondhatd el, hogy a megkérdezettek sokkal tobb
pozitiv tulajdonséagot, jellemzdt tudtak felsorolni a véllalat mellet. Ahogy tizlethelység
¢s lizlethelység kozott is van kiilonbség, ugy a potencialis vasarlok kozott is, igy
egyértelmiien nem lehet mindegyik elvasarnak megfelelni, az azonban jo cél lehet a

vallalatnak, ha minél tobb efajta igényt akar és tud kielégiteni. Azért szerintem nem
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lehet egy hatarozott, egyontetli markaszemélyiséget rahtizni az Auchanra, vannak olyan
kiemelt tulajdonsagok azonban, amelyekben egyetértettek az altalam megkérdezettek is,
hogy mindenképp tudjak parositani a markahoz, de sok kérdésben elég eltérd véleményt
fogalmaztak meg. Ez valamiyen szinten az Auchan részérél az Aaltaluk végzett
kommunikécié és hirdetések alapjan formalhat6, de figyelni kell minden esetben arra,
hogy ez redlis és szamonkérhetd legyen, kiillonben gyorsan az ellentétjére fordulhat a
dolog. Osszeségében, szinte lehetetlen egy konkrét személyiséget adni a markanak,
lehet tulajdonsagokkal vagy személyiség jegyekkel felruhdzni, de mindig lesznek olyan
aprobb részletek, amelyben a vélemények eltérnek egymastol, hiszen a kérdés jellegébdl

adddoan nagyon szubjektiv valaszokat von maga utéan.
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13. OSSZEFOGLALAS

Az Auchan hazankban azon kevés kiskereskedelmi lancok kozé tartozik, amilynek
szinte csak hipermarket iizletei vannak. Ennek ellenére természetesen versenytarsanak
szamit az Osszes itthon megtaldlhatdé kiskereskedelmi iizlet. Ezen iizleteket, ha
egymashoz viszonyitjuk, akkor rogton szembetiinik, hogy az Auchan egy elég magas
poziciot foglal el, annak ellenére, hogy az iizlethelységeinek szdma kiugroan alacsony
valamint fovaros és nagyvaros kozponti. gy a véllalat célcsoportjanak mindenképpen a

crer

nagyrész sajat gépjarmuvel rendelkeznek.

A promocids stratégidja vizsgalatat az lizlethelységeken kiviil torténd reklamozast és
hirdetések formajat probaltam tiizetesen atvizsgalni. Itt azt tapasztaltam, hogy az
Auchan hasznalja a mar jol bevalt és megszokott ATL médiumokat, mint az Oriasplakéat
¢s a televizios reklamok, ezzel nyilvanvaléan egy iddsebb korosztalyt megcélozva.
Ennek ellenére egyaltalan nem idegenedik el a kozosségi média platformok
hasznalatatol, ugyanis, a legnépszeriibb és a fiatalok altal hazdnkban leginkéabb hasznalt
Osszes ilyen feliileten taldlkozhatunk a tartalmaival (példaul Facebook, Instagram,
TikTok, Youtube), Ahogy a mai vildgban nagyon népszeriibb influencer marketing is
helyet kapott a promdcios stratégiaban. Egy, szintén fiatalokat célzo, j6 kezdeményezés
az Auchan részérél, hogy bedllt az EFOTT fesztival mdgé, ezzel tamogatva a
fesztivalon résztvevok kiegyenstlyozottabb taplalkozasat. Ez egy igazan jo marketing
fogas a vallalat részérdl, de sajnos a tapasztalataim és a mélyinterjuk sordn is

megbizonyosodtam arrol, ez az informécio kevés fogyasztohoz jutott el.

Megfigyeltem azt is, hogy az {izlethelységeken beliil, mivel probaljak 6sztondzni a
potencidlis vasarlokat a tényleges elhatdrozasira és a késobbi dontéshozatalra. Uzleten
beliili plakatok, kihelyezések, displayek, kategoridk szerint rendszerezett sorok ¢és
igényesen feltoltott €és elrendezett polcok jellemezték az Auchan iizleteit, amelyet a
vasarlok is gyakran kiemeltek. Sokan tettek emlitést arra, hogy pont ezek miatt nagyban

eltér a vetélytarsaitol.
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Az Auchan markaszemélyiségét probaltam végsdsoron kideriteni, hogy a termékei, a
hirdetései €s nem utolsd6 sorban az iizlet kommunikacioja alapjan a vasarlok mit
gondolnak az {izletlancrol. A mélyinterjuk soran egyértelmiivé valt szamomra, hogy ez
elég szubjektiv, hiszen mindenki a sajat véleményét, érzékelésit és tapasztalatait veszi
alapul ennek megitéléséhez. Természetesen érezhetd volt a beszélgetéseim soran, hogy
személyiségjegyek tekintetében inkabb iizletek terén is olyat keresnek a vasarlok,
amelynek a kommunikacioja szimpatikus és azonosulni tudnak vele. Erzékelhetd volt,
hogy eltéréen de bizonyos szempontok alapjan voltak negativ tapasztalasok, de ha
Osszeségében tobb a pozitiv, akkor attdl a kevés rossztdl el tudnak vonatkoztatni,
elnézéek ezekkel szemben. A kvalitativ kutatds eredményei tanulsagai alapjan nem
talaltam egyértelmii marka személyiséget az Auchan szdmara, ehhez a tovabbiakban

sziikség lenne egy kvantitativ kutatdsa.

Sokszorosan visszatérd észrevétel volt a fogyasztok részérdl a kevés, vagy adott esetben
nehezen megkozelithetd lizlethelység. Erre azonban remélhetdleg, minél rovidebb tdvon
megoldassal szolgdl az Auchan Magyarorszag, hiszen elmondasuk szerint terveznek a
jovOben tovabb terjeszkedni. Ez nagy eséllyel megoldas lehet egy masik ilyen jellegii
problémara, ami az iizletekben kialakulhato tal nagy tumultus. Ez a fogyasztok ¢és a
vasarlok szamara zavard szempont lehet. Fontos a vallalatnak az, hogy mindig
alkalmazkodni tudjon a legjabb trendekhez a mai rohand vilagban is és egy

megszokott, j6 mindségli termékpalettat kindljon a fogyasztoi szamara, elérhetd aron.
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MELLEKLETEK
1.szamu melléklet

Auchan mélyinterju vezérfonal

Mayer Aida vagyok az Obudai Egyetem Keleti Karoly Gazdasagi Karan tanulok
Kereskedelem és marketing szakon, Az alabbi mélyinterji kérdések a szakdolgozatom,
kutatési részének elkésziilését segitik eld. Ebben a kérdéssorban fontos elmondani, hogy
nincsenek jO vagy rossz valaszok, csupan a véleményedre vagyok kivancsi. A
beszélgetésben a vasarlok megitélésére vagyok kivancsi, hogy mit gondolnak az

Auchanrol mint {izletlancrol, vagy adott szempontok szerint mi jut réla esziikbe.

Az interjurdl felvétel késziil, amit rajtam kiviil senki mas nem fog meghallgatni, és

szigorian csak addig 6rz6m meg amig a szakdolgozatom elkésziil.

Bevezetés (5 perc)

Tegezhetem-e?

Melyik generacidba tartozol?

Szoktal Auchanban vasarolni akér online akar offline?

Hol mashol vasarolsz, az Auchan e az elsédleges vagy csak alkalmi {izletlanc
amit latogatsz?

5. Melyik az a lanc ahol a legtobbet koltod?

Vasarlas (10-12 perc)

1. Milyen gyakran szoktal ott vasarolni?

2. Az online vagy offline vasarlast részesited elényben? Es miért? Mi az elénye és
hatranya?

3. Haszndlod a mobil applikéciot? Milyennek gondolod? Mi az elénye €s hatranya?
/Vagy mi els6 benyomasod rola?

4. Figyeled az aktualis kedvezményeket? Ha igen, akkor ezekrdl honnan
tajékozodsz?

b=

Tajékozodas (5 perc)

1. Figyelemmel kiséred az Auchan hirdetéseket? (hirdetés alatt plakatok, kuponok,
applikaciokat)

2. Haigen akkor, hol szoktal ezekkel taldlkozni?

Mennyire gondolod egyedinek ezeket a hirdetéseket?

4. Hogyan értékelnéd ezeket?
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BizalomKkartva (3-5 perc

1. Van bizalom kartad és ha igen, akkor hasznalod?
2. Mit gondolsz rola?
3. Mi az eldnye és hatranya

EFOTT (2-5 perc)

1. Hallottdl mar errdl a kezdeményezésrdl, hogy Auchan a fesztivalon is
megtalalhat6?
2. Mit gondolsz err6l?

Yélemény (15-20 perc)

Pérosits az Auchanhoz szineket, mi jut eszedbe? /Milyen szinek jutnak eszedbe?
Ismered és mit gondol az ikonikusan hasznalt szinekr6l?

(Tudtad, hogy a z6ld mar nem az?)

Hogy jellemeznéd magat a vallalatot? Ha egy személy lenne akkor milyen
lenne? /Milyen bolyg6 lenne

5. Milyennek taldlod az lizlet kommunikéciojat? naprakész, fiatalos

6. Mennyire gondolod Izgalmasnak, vagy nem? indokkal

7. Mennyire gondolod dszintének, vagy nem? indokkal
8
9.
1

b .

. Mennyire gondolod hozzaértdnek, vagy nem? indokkal
Mennyire gondolod kifinomultnak, vagy nem? indokkal
0. Mennyire gondolod eredetinek, vagy nem? indokkal

Osszességében mit gondol az iizletlancrél, milyennek talalja?

Kérlek, ha valamit még szeretnél akkor mond el nyugodtan. Van esetleg olyan

kérdés, amit nem érintettiink, de a téméval kapcsolatban fontos lehet?

Ko6szondm szépen, hogy segitetted a munkamat a kérdések megvalaszolasaval.
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TARTALMI KIVONAT

crer

elemzése volt. A vallalat célcsoportjanak elemzése, és a vasarlok altali dontéshozatal
szempontjainak megvizsgalas fontos szempontok voltak a kés6bbi vizsgalatoknal. A
hipotézis, hogy az Auchannak van egy adott markaszemélyisége, a promoécids
A mélyinterjuk sordn megcafolasra keriilt, mert nem lehet egy adott személyiséget
raerdltetni a markara, ez mindenki szdmara szubjektiv a sajat tapasztalati és véleménye
szerint valtozik, annak ellenére is, hogy bizonyitottan fellelheték egyezések a

véleményekben személyiségjegyekre és tulajdonsagokra.

SUMMARY

The thesis was the analysis of Auchan as a retail chain promotional strategy. The
analysis of the target group of the company and the consideration of the aspects of the
decision-making by the customers were important aspects in the subsequent
investigations. The hypothesis that Auchan has a specific brand personality, with its
promotional strategy, what message it can convey and how well it finds the target
group. During the in -depth interviews, it was refuted because a particular personality
cannot be imposed on the brand, this is subjective to everyone's own experience and
opinion, even though it is proven that matches can be found in opinions on personality

traits and characteristics.
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