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LISTAZASI DONTESEK
A NAPI FOGYASZTASI CIKKEK
KISKERESKEDELMEBEN

A kiskereskedelmi versenyképesség stratégiai eszkdze a termékvalaszték-tervezés.
A vélasztékinnovacios és -racionalizacids tevékenység determinalja a vallalkozas piaci
lehetdségeit, kapcsolatrendszerét, koltségtényezdit. A tanulmany célja a kiskereske-
doéknek a napi fogyasztasi cikkek be- és kilistazasara vonatkozé dontéseinek hatteré-
ben meghiz6dé okok és hatdsok elemzése szekunder szakirodalmi forrasok alapjan.
Ujszer(i megkézelitést alkalmaz a téma tipologizalasa, konceptualizalasa, valamint
a be- és kilistazasi dontések egyuttes, egymassal kdlcsonhatasban all6 vizsgalata
tekintetében. A tanulmany eredményei arra mutatnak, hogy a listazasi dontéseket
alapvetéen meghatarozza az ellatasi lanc, kiilonosen a gyartd, illetve termeld és a kis-
kereskedd hatalmi eréviszonya, valamint a brutté arréshez, profithoz valé hozzaja-
rulas mértéke. Egy Uj termék adaptacidja a piaci nyomastdl, a vasarléi és fogyasztoi
igényektdl figg. Mig a valasztékcsokkentés mogott még azinnovativ észlelt valaszték
kialakitasa, valamint koltségoptimalizacié is all.

BEVEZETES

A kiskereskedelem feladata a vevéi igények feltdrasa és varakozasaik meghaladasa
kiélezett versenykornyezetben. A verseny természete, mértéke, illetve az annak kere-
tében alkalmazott stratégia, taktika és operativimplementécids feladatok a kiilonbo-
z6 marketingmegkozelitésekkel vizsgalva eltér6 mdédon értékelheték. A nemzetkozi
(Kim—Kandampully [2012], Kotler—-Armstrong [2016]) és a hazai szakirodalombdl
(példaul Agdrdi [2010], Kenesei—Gyulavdri [2013]) lathato, hogy jelent6s kutatési
eredmények sziilettek a kiskereskedelmi vallalati versenyképesség vizsgdlatiban.
A hazai marketing-szakirodalom kevéssé kutatott szakteriilete azonban a verseny-
kornyezetben fenntarthatd kiskereskedelmi stratégia specifikumainak és sszetevé-
inek a feltarasa adott piac sajdtossdgai alapjan. A jelen tanulmadny a legjelentdsebb
kereskedelmi piacot, a napi fogyasztési cikkek (fast moving consumer goods, FMCG)
piacat térképezi fel, ezen beliil is egy részstratégiara, a cikkelemszint(i! stratégiara
helyezi a hangsulyt. Ez a lesz{ikitett szemléletm6d hozzajarul a téma mélyebb meg-
értéséhez, és fokozottabban segitheti a gyakorlati adaptaciot.

1 Cikkelem (stock keeping unit, sku): a kereskedé valasztékat képezé legalapvetSbb egység, azono-
sithato tétel, egy adott termék.
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A vdlasztéktervezés (assortment planning) vagy termékvdlaszték-tervezés (product
assortment planning), a vilaszték komplexitdsinak meghatdrozdsa, menedzsmentje
a kiskereskedelmi verseny és versenyképesség novelésének egyik legfontosabb eszko-
ze. Alapvetd célja a termék elérhetdsége a vasarl6 szamadra, az értékesités és a profit-
maximalizalas oly médon, hogy ne névekedjenek a raktarozasi koltségek és a kész-
lethidny (da Veiga és szerz6tarsai [2014]). A valasztéktervezés harom szintje: 1. a ter-
mékkategdridk szdma, azaz a vdlaszték szélesség, 2. a cikkelemek szdma, azaz a vd-
laszték mélység, 3. a legalapvetSbb egység, az egyedi tulajdonsdgokkal, vonalkéddal
azonosithat6 tétel, a cikkelem, azaz a szolgdltatds (Mantrala és szerz6tarsai [2009]).
Az optimalis vélaszték kialakitasahoz ismerni kell a kereslet jellemzdit, mert azonos
kereslet mellett a valaszték szélességének és mélységének a novelése a készletezési
koltségeket megnovelheti (Viswanathan [2012]).

A kiskereskedelmi valasztékpolitika, -stratégia és -taktika részeként a termék-
integracids és -dezintegracids, be- és kilistazasi torekvések lehetévé teszik a diffe-
rencialast, amely meghatdrozza a vallalkozas versenyképességét, az egyediségen
keresztiil versenyelényhoz juttathatja a vallalatot. Ebbe a korbe tartoznak a sajat
markds termékek és a kindlat részét csak atmenetileg alkot6 szezondlis termékek is.
A szezondlis (in and out) valaszték tervezetten csak rovidebb ideig része a kindlatnak,
igy ezek tovabbi kutatas alapjai lehetnek.

Az optimadlis valaszék kialakitdséhoz nem feltétleniil az aktudlis vélasztékot sziik-
séges alapul venni, sokkal inkdbb az észlelt komplexitast, amely annak a mutaté-
szdma, hogy a vasarlok mekkora szélességét és mélységét érzékelik a valasztéknak,
illetve az észlelt valasztékot, mely a vasarlok altal tapasztalt vilaszték mélysége
(Sloot—Verhoef [2004], Sloot [2006], Sloot és szerzbtdrsai [2006], Sloot—Verhoef [2011],
Kahn és szerzdtarsai [2013]).

A termékek kindlatba vétele, belistdzdsa (new product acceptance, new product
adoption),® adaptalasa, mas néven a termékelfogadas valaszték és folyamat inno-
vacios tevékenység. A termék elérhetdségét biztositva piaci lehetéségeket teremt
avasarlok és a vallalat szamdara. Tanulméanyunk kézpontjiban a keresked6k termék-
elfogadési dontései dllnak, s nem vizsgéljuk vasarlok, illetve fogyasztok termékel-
fogaddsi dontéseit — bar ezek szoros 6sszefiiggésben dllnak vizsgalatunk targyéval.

A termékek bolti kinalatbdl valé kivezetése, adott cikkelem kilistdzdsa [de-
selection,?® delisting, item removal, item reduction, assortment reduction, assortment

2 A fogalmat Magyarorszdgon a gyakorlatban belistdzdsként hasznaljék, ezért elfogadhaté az alkal-
mazasa. J6llehet az angol nyelvteriileten a be igekoté (azaz in) nem része az elnevezésnek, illetve
amagyar nyelvben sem feltétleniil helyes annak haszndlata, mert a listdzas 6nmagéban a listdba in-
tegralast jelenti. Az igek6td azonban egyértelmdisiti a fogalmat. Ugyanez igaz a kilistdzds esetében is.

Azért fontos az angol szakkifejezések megjelenitése, mert komoly nehézséget jelent a szakiro-
dalom elemzése soran, hogy nemcsak a magyar, de az angol nyelvi szakirodalom sem hasznal
egységes kifejezéseket a listdzasra.

3 A deselection kifejezést inkabb a korabban kosarba helyezett termék polcra vald visszahelyezésére
hasznéljak (Burke [2017]). A polc akar virtualis is lehet az online térben.
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racionalization, assortment cut, stock-keeping-unit (sku) reduction, product/brand
discontinuation] annak a stratégiai és/vagy taktikai, rovid, mindinkabb hosszu tava
dontésnek az eredménye, amelynek sordn az tizlet/tizletlanc vezetdi felismerik, hogy
a valasztékracionalizacié kedvezd hatdssal lehet az értékesitésre, a véllalati folya-
matokra, illetve befolyasolhatja az értékesitési csatorna hatékonysagat, valamint
a kereskedelmi kapcsolatokat.

A tanulmany célja a kiskereskedelmi stratégidhoz, stratégiai dontésekhez, ope-
rativ feladatokhoz kapcsolédo vélasztéktervezés, illetve ezen beliil a be- és kilistazds
elméleti hatterének elemzése, ami megalapozhatja, tdimogathatja a napi fogyasztési
cikkekre vonatkozé kiskereskedelmi dontési folyamatokat. A megkozelités wjszert
— korabbi akadémiai és empirikus szakirodalmakban csak érint6legesen szerepelt —
az Uj termékekre vonatkozd listazasi dontések Gjabb Osszefiiggésrendszerben vald
elhelyezése, valamint a szekunder forrasokban részletesen elemzett kilistazasi don-
tések okainak és hatdsainak a dontéshez vezetd folyamatok feltardsa szempontjabél.
A cikk tovabba hozzdjarulast kivan nytjtani a nemzetkozi szakirodalom rendszere-
zéséhez, valamint a hazai szakiranyud ismeretek megalapozasdhoz.

SZAKIRODALMI ATTEKINTES
A cikkelemekre vonatkozé belistdzdsi dontések

A listdzasi dontéseket — akarcsak mds stratégiai kérdéseket — alapvet6en meghata-
rozza a vallalkozasok mtikodési feltételrendszere, lehetdségei, jellemzéi, adottsdgai.
E jellemz6k kozil a keresked6k dontéseit a vallalkozds mérete (Rao—McLaughlin
[1989], Bronnenberg—Mela [2004]) és elhelyezkedése (Koul és szerzbtdrsai [2017])
befolyasolja. Egyértelmi 6sszefiiggés, hogy az alacsonyabb tékével és dltalaban visz-
szafogottabb véasarléi igényekkel jellemezhet6 kisebb vidéki iizletek tobbnyire eltérd
stratégidkat alkalmaznak a nagyobb vérosi iizletekhez, tizletlancokhoz képest (Sheth
[1980], Koul és szerzdtdrsai [2017], Sinha és szerzdtdrsai [2017]). Juhdsz és szerzd-
tdrsai [2008] szerint sokszor a kisboltoknak nincsenek valasztékpolitikai alapelvei,
dontéseik esetlegesek. Az iizlettipus (Sheth [1980]) és a polchely nagysaga (Collins-
Dodd-Louviere [1999], Koul és szerzbtdrsai [2017]) szintén determindlhatja a véllal-
kozésok lehet8ségeit. Sheth [1980] e tényeziket dsszeségében, valamint a menedzs-
ment nézeteit, illetve magatartasat exogén tényezdknek, az arucikkek jellemzéit és az
annak értékesitéséhez fiz6d6 elbirdsokat, szabalyozast endogén tényezéknek tekinti.
A napi cikkek kiskereskedelmi termékadaptacidjat alapvetéen négy oldalrél
vizsgaljuk:
1. A VASARLOI ES FOGYASZTOI IGENYEK,
2. A PIACI VERSENY ES NYOMAS,
3. HATALMI EROVISZONYOK AZ ELLATASI LANCBAN,
4. A BRUTTO ARRESHEZ ES PROFITHOZ VALO HOZZAJARULAS (1. tdbldzat).



1. TABLAZAT - Uj termék kiskereskedelmi kinalatba vételének (belistazasanak) okai

A termék kinalatba vételének okai, mdgdttes tényezoi

Forrés

1. VASARLOI ES FOGYASZTOI IGENYEK

a) Vevéi igények, magatartds és ajanlasok integracioja,
valamint a célcsoport vonzereje (szegmentum mérete,
vasarldereje, statusa)

b) Vasarldi elégedettség és a valaszték méretének az
oOsszefliggései

¢) Termékkel kapcsolatos vésarl6i igények (termék tipusa,
egyedisége, minésége, szarmazasi orszaga, illetve annak
nyomon kévethetdsége, markaértéke)

Koul és szerzétdrsai [2017]

Oppewal—Koelemeijer [2005), Sloot és szerzétdrsai [2006],
Scheibehenne és szerzétdrsai [2010], Boatwright-Nunes
[2001], KOk és szerz6tdrsai [2009], Diehl-Poynor [2010],
Sloot-Verhoef [2011]

Sheth [1980], Rao—-McLaughlin [1989], Hansen-Skytte [1998],
Collins-Dodd—-Louviere [1999], Skytte-Blunch [2001], Kaufman
és szerz6tdrsai [2006], van Everdingen és szerzétdrsai [2011],
Lin-Chang [2012], Nandonde-Kuada [2016],

Koul és szerzétdrsai [2017], Reardon és szerzétdrsai [2017],
Sinha és szerzG6tdrsai [2017]

2. PIACI VERSENY ES NYOMAS

a) A vallalkozas kérnyezete, a verseny strukturaja (makropiaci
jellemzok, kereskedelmi szabalyozésok, eléirasok), gyartok
szama, elérhetdsége, kiskereskeddk szama

b) Uj belépdk széma és gyakorisaga, piaci poziciéja

¢) A versenytarsak a vonzaskorzetben korabban mar listaztak
a terméket

d) A termék kiszamithat6 és megbizhaté mennyisége;
vallalati arculata, csomagoldsa, poziciondlasa

Sheth [1980], Rao—-McLaughlin [1989], Lin—-Chang [2012],
Nandonde-Kuada [2016]

Rao-McLaughlin [1989], Collins-Dodd-Louviere [1999]
Bronnenberg—Mela [2004], Shaikh-Gandhi [2016],
Koul és szerzétdrsai [2017], Sinha és szerz6tdrsai [2017]

Sheth [1980], Rao—-McLaughlin [1989], Collins-Dodd-Louviere
[1999], K6k és szerzétdrsai [2009], Kahn és szerzétdrsai [2013],
Koul és szerzétdrsai [2017], Sinha és szerzétdrsai [2017]

3. HATALMI EROVISZONYOK AZ ELLATASI LANCBAN

a) Kiépitett személyes vagy villalati kapcsolatrendszer

a szallit6 és a vevo kozott, kereskedelmi szovetség a szereplék
kozott [hatékony fogyasztdi valasz (Efficient Consumer
Response, ECR), kategériamenedzsment, eladashelyi
szolgaltatas (merchandising), elektronikus arukdveté
rendszerek], menedzsmenttdmogatds

b) Kiskeresked6 erds alkupozicidja (nagyobb ellendllas)

¢) Fliggdség elkeriilése — tobb beszerzési forras

d) A gyarté (tulajdonos) jellemzdi: mérete, szarmazasi
orszaga, elhelyezkedése, megbizhat6saga, piaci részesedése,
reputacioja

e) A kiskereskedd (tulajdonos) jellemz6i (centralizécié
mértéke): mérete, tipusa, polchely, elhelyezkedés, vasarloi
élmény biztositdsa, piaci részesedése (meghatdrozza

a kiskereskedd pénziigyi és verseny helyzetét, piaci erejét)

Sheth [1980], Hansen—-Skytte [1998], Skytte—Blunch [2001],
Bronnenberg—Mela [2004], Corsten-Kumar [2005],

Kaufman és szerzétdrsai [2006], Agdrdi [2010], van Everdingen
és szerz6tdrsai [2011], Lin—-Chang [2012], Shaikh-Gandhi
[2016], Palandeng és szerzétdrsai [2018]

Koul és szerzétdrsai [2017]
van Everdingen és szerz6tdrsai [2011]

Nandonde-Kuada [2016], Sinha és szerzétdrsai [2017],
Rao-McLaughlin [1989], Collins-Dodd-Louviere [1999],
Bronnenberg—Mela [2004], Shaikh—Gandhi [2016]

Sheth [1980], Hansen-Skytte [1998], Bronnenberg—Mela
[2004], Lin-Chang [2012], Koul és szerz6tdrsai [2017]

4. BRUTTO ARRESHEZ ES PROFITHOZ VALO HOZZAJARULAS

a) Termékkategoria potenciélis névekedési lehetésége,

a kategoria és termékvonal jellemzdi (a kategoria valasztéka
és teljessége, a nemzeti, nemzetkozi és a sajat markak
aranya)

b) Gyarto anyagi 6sztonzése [aruhitel, kedvezmények, rabatt,
ingyenes termékek, kedvezé készletfinanszirozas, szallitas,
visszaru, széllitmanyozas, logisztika,
marketingkommunikacios és értékesitésosztonzd
tevékenység, mas hozzajaruldsok, mint példaul polcpénz
(slotting fee), polcon tartds egyéb dijai (pay-to-stay)]

¢) Kedvezé beszerzési és ajanlott fogyasztdi ar, hozzajarulas
az drengedményhez

d) Alternativ koltségek (opportunity costs)

Rao-McLaughlin [1989], Hansen-Skytte [1998], Collins-Dodd-
Louviere [1999], van Everdingen és szerzétdrsai [2011],
Shaikh-Gandhi [2016], Koul és szerzétdrsai [2017], Sinha és
szerzétdrsai [2017])

Rao-McLaughlin [1989], Collins-Dodd-Louviere [1999],

van Everdingen és szerzétdrsai [2011], Shaikh—-Gandhi [2016]

Rao-McLaughlin [1989], White és szerzétdrsai [2000],
Marx-Shaffer [2004], Agdrdi [2010], van Everdingen

és szerz6tdrsai [2011], Lin-Chang [2012], Nandonde-Kuada
[2016], Shaikh-Gandhi [2016], Koul és szerzétdrsai [2017],
Sinha és szerzétdrsai [2017])

Rao-McLaughlin [1989], Koul és szerzétdrsai [2017])

Rao-McLaughlin [1989], Hansen-Skytte [1998], Collins-Dodd—
Louviere [1999], Kaufman és szerzétdrsai [2006]

Forrds: sajat szerkesztés a fent hivatkozott forrasok alapjan.
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1. A listazési dontések kapcsan érdekes médon a legkevésbé kutatott teriilet a VASARLOK
ES FOGYASZTOK szerepe, amelyet atformaltak a tarsadalmi és technikai-technoldgiai
valtozasok, a vevok egyre jellemz8bb aktiv szerepvallalasa, illetve a vasarlas utani
magatartds megnyilvanulasai (példdul k6zosségi kommentek, reklamacio, csere-
igény). A véllalatok nem hagyhatjak figyelmen kiviil a vev8igények integracidjat, ami
versenyel6nyt képes 1étrehozni.

a) A célcsoport vonzereje és elérhetdsége annak mérete, vasarldereje és statusa
alapjan értékelhetd (Koul és szerzdtdrsai [2017]), amit befolyasolnak a piaci hatd-
sok, a trendek, a divat és az izlés, tovibbd mindezek egyiittesen: az élmény. Kolcso-
nos érték valamennyi piaci szerepld szamara egymassal parhuzamosan, kiillonb6z6
modon teremthetd, a gydrtdk és a keresked6k szdmara ez az arrésben, a vasarld
szdmadra a vevéélményben nyilvanul meg. A vasarléi élmény nagyon sokféle lehet,
a termékjellemzdktdl kezdve a bolti atmoszféran at a tudatalatti befolyasold, sokszor
érzékszervre hato elemekig (Vinhas és szerzétdrsai [2010], Bauer—Agdrdi [2012]).

b) A vésarlé szamara a valaszték, az észlelt valasztékot jelenti, ami sokszor lénye-
gesen szlikebb a valés valasztéknal. A véalasztékméret hatdsanak megitélése szakiro-
dalmi forrdsonként eltér, Oppewal—Koelemeijer [2005] szerint a mélyebb valaszték
fokozza a vésarldi elégedettséget, mig Sloot és szerzétdrsai [2006] és Scheibehenne
és szerzdtdrsai [2010] eredményei azt mutatjak, hogy a valaszték méretének hossza
tdvon nincs, vagy alig érzékelhetd hatdsa van az értékesitésre, ugyanakkor a va-
sarloi dontés komplexitdsinak novelése elégedettlenséget okozhat. Més kutatési
eredmények e mutatészamok csékkenését mutatjak ki, els6sorban a vasarlé al-
ternativ koltségeinek novekedése, illetve a kevésbé attekinthetd valaszték miatt
(Boatwright—Nunes [2001], Kok és szerzbtdrsai [2009], Diehl—Poynor [2010], Sloot—
Verhoef[2011]). A téma tovabbi szempontjait A cikkelemekre vonatkozé kilistazasi
dontések cimd fejezet targyalja.

A termékkel kapcsolatos vasarldi igények a termékjegyekben oltenek testet. A ter-
mékjellemzok a differencidlds, valamint a termékelényok alapjan meghatarozzak
avélaszték jellegét, a versenyképességet. A kiskereskedd ezen beliil a termék tipusa,
egyedisége, mindsége, a megbizhatdan tervezhet elérhetdsége, szdrmazasi helye,
illetve annak nyomon kévethetésége mentén hozhatja meg listdzasi dontését (Sheth
[1980], Rao—McLaughlin [1989], Hansen—Skytte [1998], Collins-Dodd—Louviere
[1999], Skytte—Blunch [2001], Kaufman és szerzdtdrsai [2006], van Everdingen és
szerzbtdrsai [2011], Lin—Chang [2012], Nandonde—Kuada [2016], Koul és szerzd-
tdrsai [2017], Reardon és szerzdtdrsai [2017], Sinha és szerzétdrsai [2017]).

2. A listazdsi dontéseket a PIACI VERSENY ES NYOMAS is befolydsolja.

a) A makropiaci sajatossagok és a jogi el6irdsok meghatarozzak a verseny kereteit,
a piaci strukturat, a gyartok és a kiskereskedSk szamat és elérhetségét (Sheth [1980],
Rao—McLaughlin [1989], Lin—Chang [2012], Nandonde—Kuada [2016]), az innova-
cids, fejlesztési, differencialdsi, szervezeti tanulasi és egyiittmiikodési lehetéségeket,

amelyek determindljak a kereskedd versenyképességét (Varga [2017]).
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b) A piaci belépési korlatok szintje, a termékkategéria 4j belép6i hatdssal vannak
a termékadaptdcios tevékenységre (Rao—McLaughlin [1989], Collins-Dodd—Louviere
[1999]).

¢) A kiskeresked6k tamogatjak a termékek belistazasat, ha a terméket a vonzds-
korzetben 1év6 versenytarsak mar értékesitik (Bronnenberg—Mela [2004], Shaikh—
Gandhi [2016], Koul és szerzétdrsai [2017], Sinha és szerzdtdrsai [2017]), tovabba
amennyiben a termék vasarloi értéket, illetve versenyelényt képes létrehozni.

d) A termék csomagoldsa 6nmagaban is képes a termék értékesitésére, de akar
kudarcra is itélheti azt. Sheth [1980] kiemeli a termékjellemzéket és ezen beliil a cso-
magolast a kiskereskedé dontési preferencidi koziilt. Ennek legfébb oka Kahn és
szerzOtdrsai [2013] szerint a csomagolds jeltartalma, mely hozzajarul a kategéridk
és a termékkihelyezés meghatarozasihoz, a vasarlé oldalardél megkozelitve alkalmas
mind a termékpercepcid, mind az észlelt vélaszték befolyasolasara.

Jél megalapozott véllalati arculattal, erés piaci pozicidval, magas markaértékkel
rendelkezd termékeket, illetve ezek markakiterjesztéseit szivesen fogadjak. Az elér-
het3ség tervezése és biztositasa kiszdmithat6 és megbizhato rendelési mennyiséget
kovetel meg (Kok és szerzdtdrsai [2009]). Skytte—Blunch [2001] tizenhat eurdpai
orszag beszerz§it érintd atfogd vizsgalatakor a hal és sajt termékcsoportokkal kap-
csolatos preferencidkat elemezte, melynek sordn az egyik els6dleges szempont ép-
pen ez a fajta korrektség, jol tervezhet6ség, valamint az, hogy milyenek a — kovet-
kez6, harmadik ponttal jelzett kategdridt jellemz6 — hosszid tavid kapcsolatok, és az
adott nemzet termeldi, illetve adott orszagban kirendeltséggel rendelkezé gyartok.

3. A szakirodalom azt sugallja, hogy az (j termékek adaptdcidja leginkabb a legke-
vésbé egzakt tényez6tol, az ERTEKESITESI LANC EROVISZONYAITOL fiigg.

a) Ez a sz4llit6 és a kiskeresked6 hosszu tavi személyes vagy vallalati kapcsola-
taiban (Hansen—Skytte [1998], Bronnenberg—Mela [2004], Corsten—Kumar [2005],
Kaufman és szerz6tarsai [2006], van Everdingen és szerzétdrsai [2011], Lin—Chang
[2012], Shaikh—Gandhi [2016]), kereskedelmi szovetségi tagsdgban és az ellatasi
lanc elektronikus kévetérendszereiben nyilvanul meg (Agdrdi [2010], Skytte—Blunch
[2001], Palandeng és szerzStarsai [2018]). A hossza tavi vallalati kapcsolatok jelent6s
mértékben novelik a tranzakcié létrejottének valdszintiségét (Kaufman és szerz6-
tarsai [2006]). A targyaldsok sikerét befolydsoljak a menedzsment és az értékesit6k
kompetencidi, képességei (Sheth [1980]).

b) A kiskereskedd erés alkupozicidja esetén az 4j termék elfogaddsa nagyobb
ellendllast valthat ki (Koul és szerzdtdrsai [2017]).

¢) Kilonosképpen igaz ez, ha a kiskeresked8k tobb beszerzési forras kozil is
vélaszthatnak (van Everdingen és szerzétdrsai [2011]).

d) A gyartdk és a kiskeresked6k tulajdoni viszonyai, mérete, szarmazasi orszaga,
elhelyezkedése és megbizhat6saga kiemelten fontos tényezé a hossza tava megal-
lapodasokban (Nandonde—Kuada [2016), Sinha és szerzdtdrsai [2017]). A széllitd
meghatdrozé piaci részesedése, a gyartd kedvez6 reputdcidja hozzéjarulhat egy 4j
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termék belistdzdsdhoz (Rao—McLaughlin [1989], Collins-Dodd—Louviere [1999],
Bronnenberg—Mela [2004], Shaikh—Gandhi [2016]).

e) A kiskeresked§ centralizdltsdga, tipusa, a rendelkezésre éll6 polchely és a po-
tencidlis vasarléi élmény befolydsolja a pénziigyi és versenypoziciéjukat (Sheth
[1980], Hansen—Skytte [1998], Bronnenberg—Mela [2004], Lin—Chang [2012], Koul
és szerzbtdrsai [2017]).

4. A PROFITHOZ, ILLETVE A BRUTTO ARRESHEZ VALO HOZZAJARULAS MERTEKE tovabbi
alapot képezhet az 1j termékek kereskedelmi bevezetéséhez.

a) A piaci kildtdsok — mint példdul a termékkategéria novekedési lehetGségei —,
szerepe meghatarozd. A belistazas csak nagyon ritkan 6nallé dontés. Egyfeldl a gyar-
tok és a kiskeresked8k termékvonalakban (ugyanazon gydrté terméktipusaiban)
és /vagy termékkategéridkban (tobb gyart6 azonos, illetve kapcsolddo sziikségle-
tet kielégitd helyettesit6 és kiegészité termékeiben), masfeldl sokszor az alternativ
kilistazasi dontésekben, valasztékbdl kivont termékekben gondolkodnak. Ameny-
nyiben egy termékvonal/kategéria jol definidlt, folyamatosan monitorozott, hoz-
zdjarul a profit maximalizalasdhoz, ezért a keresked6k koriiltekint6en alakitjak ki
a valasztékot. A nemzeti, a nemzetkozi és a kereskedelmi markak piaci pozicidja és
tervezett ardnya meghatarozza a kiskereskedd jovedelmezdségét. Gyakran vésarolt
termékek esetében a sajat markas cikkelemek szamanak novelése hozzdjarulhat az
tizlet értékesitési volumenndvekedéséhez, mig alacsony vasarlasi gyakorisag esetén
a nemzeti markdk belistdzasa sziikkséges (Gdzquez-Abad—Martinez-Lopez [2015]).

b) A gyart6 pénziigyi (aruhitel, kedvezmények, rabatt, ingyenes termékek, ked-
vezd készletfinanszirozas, termék visszavdsarlas/visszaru, hibas/hidnyos termék-
csere, szallitds, logisztika, termékkihelyezés — polcpénz), marketingkommuni-
kacids (pl. reklamkampdanyban, akcids Gjsagban valé megjelenés) tdmogatasai,
értékesitésosztonzé és mas in-store marketing tevékenysége (tobbek kozott termék-
informaci6 biztositdsa, kostoltatas) eldsegiti az Gj termék adaptacidjat, illetve valasz-
tékon tartasat (Rao—McLaughlin [1989], White és szerzdtdrsai [2000], Marx—Shaffer
[2004], Agdrdi [2010], van Everdingen és szerzétdrsai [2011], Lin—Chang [2012],
Nandonde—Kuada [2016), Shaikh—Gandhi [2016], Koul és szerzdtdrsai [2017], Sinha
és szerzbtdrsai [2017]).

¢) Ezek mellett a kedvez6 beszerzési és ajanlott fogyasztdi dr szintén fontos don-
tési tényezd (Rao—McLaughlin [1989], Koul és szerzbtdrsai [2017]).

d) A beszerz6k gyakran szkeptikusak az 4j termékek elfogaddsakor, ami legf6kép-
pen a kétséges bevétellel, a potencidlis piaci bukassal és az ehhez kapcsol6dé alterna-
tiv koltségekkel (opportunity cost) fiigg 6ssze (Hansen—Skytte [1998]). Ezen alternativ
koltségek kozé tartoznak az adatbazisban rogzités koltségei, az in-store és egyéb kom-
munikdcios koltségek, mint példaul az Gj termék értékelésének koltségei, a kedvezot-
len polckihasznalds és a sikertelenség, kilistazas koltségei (Rao—McLaughlin [1989],
Hansen—Skytte [1998], Collins-Dodd—Louviere [1999], Kaufman és szerzbtdrsai
[2006]). Ezért a kockazatok csokkentésére, illetve mas, esetlegesen sikeresebb termék
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kindlatba vételének elhalasztdsa miatt vezetnek be polcpénzt (Sullivan [1997], White
és szerzOtarsai [2000]). A listazasi dontések azonban egyiitt jarhatnak adott cikk-
elemek bolti részardnyanak csokkentésével, valamint mas termékek kilistdzasaval,
egyrészt a polchelysziikséglet, masrészt specialis terméktulajdonsdgok miatt.

A cikkelemekre vonatkozo kilistdzdsi dontések

A Kkilistazasi intézkedés hatdsara javulhat a koltséghatékonysag, a jovedelmezbség,
a piaci alkupozicid, vagy esetleg csokkenthet a beszallitéktdl valé figgéség — mint
egyfajta valasz a piaci folyamatokra, gyakran tiikrozve hidnyossdgokat, problémadkat.

A Kilistazas harom fajtajat kiilonboztethetjilk meg: 1. az dlland¢6 valasztékcsokkentést,

2. amarkakilistazést, 3. a konfliktuskivezetést (Van der Maelen és szerzétdrsai [2017]).

Mindhérom kilistazasi dontés eredménye, hogy a valaszték nem érhet6 el (Sloot [2006]).

A tervszer( valasztékracionalizacié beépiilhet a kiskereskedelmi stratégidba,

szinte folyamatosan 6lt jelentds méretet. Olyannyira, hogy a szakirodalom a straté-
giai szempontbdl hossza tavi dontést, az allandé vdlasztékcsokkentést (permanent
assortment reduction, PAR, product discontinuation) kiilon fogalomként kezeli,
amelynek a véalasztékracionalizacién kiviil leginkdbb a vélasztékmegujitas az alapja
(Campo és szerz6tarsai [2004], Sloot—Verhoef [2004], Spethmann [2016], Van der
Maelen és szerzétdrsai [2017]). Dukes és szerzdtdrsai [2006]) a verseny eszkozeként
emliti a valasztékracionalizaciot, a stratégiai valasztékcsokkentést annak érdekében,
hogy csak a népszer(i cikkelemeket tartsdk meg a teljes termékvonal helyett. Ennek
elveit, mozgatérugéit feltarva mutatnak ra a szerzdék, hogy a vélasztéktartasi és
muikodési koltségek csokkentése révén a véllalkozdas versenyeldnye, jovedelmez6-
sége javulhat. A piacon dominans helyzetben 1év6 diszkont kiskereskedd stratégiai
termékkilistazasi dontését és a szakiizletek reakciéit modellezve, Dukes és szerzd-
tdrsai [2006] harom f6 kovetkeztetésre jutott:

» egyrészt a szakiizletek is donthetnek Ggy, hogy nem értékesitik az adott arucikkeket
tovabb, ami akar stlyosan is érintheti a gyartot;

» mésrészt, ha a szakkeresked6k tovabbra is forgalmazzak a terméket, a vélasztéktar-
tasi koltségek novekednek, igy kénytelenek magasabb arat meghatdrozni, aminek
soran kialakulé ,nyugodt arverseny” a domindns kiskereskedd tovabbi elényét
jelenti amellett, hogy a differenciélt kindlat csokkenti a versenyt;

« harmadrészt, bar iddlegesen a fogyasztéi ar csokken, hosszu tdvon a dominéns
diszkont kiskereskedé monopolisztikus viselkedése csokkenti a fogyasztdi jolétet.

A tervszeri valasztékcsokkentés hatasait az alapvetéen atmeneti jellegli készlet-
hidnyhoz (out-of-stock, OOS)* hasonlitjak, amelynek legf6bb oka, hogy a vésarlé

4 A készlethiany (out-of-stock, OOS) nem kilistazasi dontés, igy a tanulmany ezzel csak érintélegesen,
a téma szoros Osszefiiggései miatt foglalkozik.
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szempontjabdl — még ha csak dtmenetileg is, de — ugyanudgy a keresett arucikk hi-
anyat jelenti, panaszhelyzethez, elégedettlenséghez, akar tizletvaltashoz is vezethet
(Campo és szerzitdrsai [2004], Sloot—Verhoef [2004], Kok és szerzétdrsai [2009],
Mantrala és szerzbtdrsai [2009], Spethmann [2016), Van der Maelen és szerzbtdrsai
[2017]). Lényeges kiilonbség, hogy a készlethidny gyakran az értékesitési csatorna
valamely tagjanak elégtelen teljesitésébdl, illetve a folyamat nem megfelel6 mi-
kodésébdl, esetleg a kereslet becslésének, tervezésének, valamint az drurendelési
rendszereknek a hidnyossdgaibdl, a tdlrendelés elkeriilésére irdnyulé kockazatcsok-
kentésbdl adddik. A tulrendelés koltségei aranyaiban ugyan eltérnek, de jellegiikben
megegyeznek a vélasztékracionalizacio alapjaul szolgald koltségekkel.

A termékek kilistdzasa sokréti, alapos dontést igényel, amelynek hatterében tobb
tényezd all. Tartdsan elmaradé profit, alulteljesités esetén a terméket dltaldban kive-
szik a kinalatbol, nem forgalmazzak tovabb. Egyes esetekben a gyarté kezdeményezi
a kinalat atstrukturaldsat, egyrészt a termék gyartasinak megsziintetésével, masrészt
Ujabb termékvaltozatok bevezetésével. A kiskereskedd a rosszul teljesité és alacsony
markaértékd markak akar teljes termékvonalat leépitheti, amit mdrkakilistdzdsnak
(brand delisting, brand discontinuation, BD) neveziink (Sloot—Verhoef [2008]).

Az uzletfelek kozotti (Buisness to Buisness, B2B) piacokat hosszu tava elkotele-
zett kapcsolat, partnerség jellemzi, amelynek sordn sokszor alakulhat ki szorosabb
osszefonddas két vagy harom vallalat kozott diddokat, triddokat alkotva. A gyarté—
keresked$ kooperacié hidnya, az informdciéaramlés, tarsadalmi kapcsolatok inten-
zitdsanak alacsony szintje, illetve masik oldalrél megkozelitve a szallitdk szamanak
optimalizacidja, racionalizaldsa kilistdzdshoz vezethet (Davies [1994]).

Ugyanakkor a kilistazas, illetve a valamivel enyhébb eljards, amelynek sordn a ter-
méket a legalsé polcra helyezik ki, az alkupozicié novelése, a targyalasi taktika része,
jobb vasarlési feltételek elérése, silyosabb esetben a gyartéval szembeni szankcidk
eszkoze is lehet (Sloot—Verhoef [2011], Florez-Acosta—Herrera-Araujo [2017]). Ehhez
kapcsolddik, hogy Van der Maelen és szerzétdrsai [2017] a gyarté és a kiskereskedd
konfliktusan alapuld, tervezett dontést elkiilonitetten konfliktuskivezetésként (conflict
delisting, CD) hatarozza meg, amely a két fél — sokszor médiavisszhangot is kival-
té — érdekellentétén alapuld, a gyarté teljes termékvonaldra vonatkozé rovid vagy
hosszu tava kilistazasi dontés. Konfliktusalapu kilistazas keretében a szerzék a fe-
lek megegyezéséig, akar idészakos vagy ennek hidnyaban végleges dontést hoznak.

Mindhdrom kilistdzasi dontésrdl (valasztékcsokkentés, markakilistazas, konflik-
tuskivezetés) altalaban a vasarlé eldszor a boltban értesiil (konfliktuskivezetésrol eset-
leg a médidban hallhat) (Breugelmans és szerzdtdrsai [2018]). Tovabb névelhet6 a haté-
konysag, illetve bevételi forrds keletkezhet a felfelé értékesitésbdl (up-selling), aminek
soran a kereskedd a vasarlét egy magasabb mindség—ar kombinaciéja termék felé tereli.

A napi cikkek kiskereskedelemét érinté kilistazasi dontések, a vdlasztékcsokken-
tés okai két f6bb megkozelitésmod szerint indokolhatdk, egyrészt a versenyképes-
ség novelését, masrészt a hatékonysag fokozasat célzé stratégiai eszkozok alapjan
(2. tabldzat), amelyeken beliil a kovetkezé tényezéket emeljiik ki:
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1. AZ INNOVATIV ESZLELT VALASZTEK KIALAKITASA,
2. ASZALLITO ES AKERESKEDO HATALMI EROVISZONYA, VALLALATI KOMPETENCIAK NOVELESE,
3. ALACSONY MERTEKU NYERESEGHEZ VALO HOZZAJARULAS,

4, A MAGAS RAFORDITAS ES KOLTSEGSZINT.

2. TABLAZAT . Cikkelemek kivezetésének (kilistazasanak) okai

Termék kindlatbol valé kivezetésének okai, mogottes tényez6i

Forrds

A VERSENYKEPESSEG FOKOZASA
1. INNOVATIV ESZLELT VALASZTEK

a) Vélaszték attekinthetdsége, vasarlasi dontés egyszersitése,
Ujabb szegmensek vonzasa (észlelt vélaszték, percepcio
eltérései)

b) Vasarlas keresési idejének csokkentése

¢) Vélasztékmegujitas, |épes tartés a fejlédéssel, innovacio

Dukes és szerzétdrsai [2006]

Boatwright-Nunes [2001], Sloot és szerzétdrsai [2006],
Kok és szerzétdrsai [2009], Sloot-Verhoef [2011],

Beneke és szerzétdrsai [2013], Kahn és szerzétdrsai [2013],
de Veiga és szerzétdrsai [2014)

Boatwright-Nunes [2001], K6k és szerzétdrsai [2009],
Sloot—Verhoef [2011]

Campo és szerzétdrsai [2004], Sloot-Verhoef [2011],
Spethmann [2016], Van der Maelen és szerzétdrsai [2017]

2.SZALLITO ES A KERESKEDO HATALMI EROVISZONYA, VALLALATI KOMPETENCIAK FEJLESZTESE

a) Gyarto-kiskeresked6 kooperacio, informaciéaramlas hianya,
tarsadalmi kapcsolatok intenzitdsanak alacsony mértéke

b) A kereskedd gyartdval szembeni intézkedései, szankcioi,
érdekellentét, konfliktushelyzet

¢) A kategoriavezetd (kategoriakapitany) eréfolénnyel vald
visszaélése, kisebb piaci részesedési szallitok kiszoritasa
a piacrél

d) Kiskereskedé alkupozicidjanak novelése

e) Beszerzési forrasok szamanak csokkentése (lehet
hatékonysagndvelé célja is)

f) Kiskereskedd mérete

g) Beszerzé képzettsége, képessége, tapasztalata, szakértelme

Davies [1994]

Sloot-Verhoef [2011], de Veiga és szerz6tdrsai [2014],
Florez-Acosta—Herrera-Araujo [2017], Breugelmans
és szerz6tdrsai [2018]

Szatmdry [2011]

Davies [1994], Burt-Sparks [2003], Sloot-Verhoef [2008],
Houska [2014]

Davies [1994]

Davies [1994]
Davies [1994]

A HATEKONYSAG FOKOZASA
3. AZ ALACSONY MERTEKU NYERESEGHEZ VALO HOZZAJARULAS
a) Alacsony forgalom, értékesités, profithoz valé hozzéjarulas

b) Alacsony/csokkend piaci részesedés

¢) Alacsony haszonkulcs, alacsony termékjovedelmezéség,
relativ fedezethozo képesség alulteljesitése

d) Mennyiben befolyasolja a termék mas termékek (kiilonosen
sajat markas) forgalmét, nagyobb polcrész biztositasa

a kereskedelmi markaknak, alacsony markaérték

Nilsson—Hast [1987], Davies [1994], Dukes és szerzétdrsai
[2006], Boatwright-Nunes [2001], Sloot és szerzétdrsai
[2006], Sloot-Verhoef [2008])

Nilsson—-Hast [1987],
Davies [1994], Dukes és szerzétdrsai [2006]

Davies [1994], Collins-Dodd-Louviere [1999], Sloot-Verhoef
[2008], [2011], Gdzquez-Abad—Martinez-Lépez [2015]

4. MAGAS RAFORDITAS ES KOLTSEGSZINT
a) Hatékonység fokozasa, szervezeti folyamatok racionalizalasa
b) Kategoria szerepének Ujradefinidlsa
¢) Magas, megemelkedett beszerzési ar

d) Magas logisztikai, készlettartasi koltség (szallitasi,
raktarozasi, anyagmozgatasi, példaul készletfeltoltés, illetve
az ezzel jaré emberi eréforras koltségei)

Dukes és szerzétdrsai [2006], Sloot és szerzétdrsai [2006]
Sloot—Verhoef [2011]

Davies [1994]

DeHoratius—Ton [2009], Dukes és szerz6tdrsai [2006]

Forrds: sajat szerkesztés a tablazatban megjelolt forrasok alapjan.
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A VERSENYKEPESSEG FOKOZASA a viéllalkozasok piaci kilatésait alapjaiban hatd-
rozza meg, kozvetleniil hozzajarulhat a jovedelmezdség javulasahoz is.

1. Az INNOVATIV ESZLELT VALASZTEK a kereskedd és a vasarlé kozotti interaktiv
kapcsolat eredménye, amelynek sordn a vallalkozé érzékenyen reagél a vevéi elva-
rasokra, amely végiil

a) a véalasztékstruktura kialakitasdban olt testet.

b) Az attekinthetd struktura szdmos forrds szerint a vasarld keresési idejének
csokkentése révén jelentSs vasarloi értéket képes létrehozni (Boatwright—Nunes
[2001], Kok és szerzbtdrsai [2009], Sloot—Verhoef [2011]). A vésdarldk altal észlelt
vélaszték 1ényegesen eltérhet a tényleges valasztéktol, gyakran akar 25 szdzalékos
racionalizaci6 ellenére sem csokken az értékesités volumene, feltehetéen azért, mert
az érzékelt keresési hatékonysag né, illetve a keresési idé csokken (Broniarczyk és
szerzdtdrsai [1998], Sloot [2006], Sloot és szerzdtdrsai [2006], Sloot—Verhoef [2004],
[2011], Kahn és szerzdtdrsai [2013], da Veiga és szerzétdrsai [2014]), ami — a dont6-
en tranzakcios koltségekbdl all6 — Ggynevezett vdsdrldsi koltségek mérséklédésébol
adédik (Florez-Acosta—Herrera-Araujo [2017]).

¢) Az — ugyan vélasztékleépitésen keresztiil végrehajtott — valasztékinnovacié
hozzajarul a véllalkozds megutjuldsdhoz, lehet6vé teszi a piaci trendek kovetését. Fon-
tos, hogy a kereskedd vasarlokkal kialakitott folyamatos interaktiv kapcsolata révén
integralja ismereteit, tuddsat a vélasztéképitésbe is, ami lehetévé teszi a reagdlast
a piaci valtozdsokra — az els6ként 1ép6 vallalat sokszor piacvezetd szerepet tolt be.

2. A kiskeresked6 szupermarketeknél akar 6tven, hipermarketek esetében akar tobb
szaz beszallitéval kialakitott kapcsolatrendszere szintén alapvetd a véllalati mtiko-
dés és a versenyképesség szempontjabdl, amit determindl a SZALLITO ES A KERESKEDO
HATALMI EROVISZONYA, aminek kapcsdn a VALLALATI KOMPETENCIAK FEJLESZTESE kulcs-
fontossagu.

Az egylittmiikodés gatjat a kooperdacio és az informaciéaramlas hidnya, a tarsa-
dalmi kapcsolatok intenzitdsdnak alacsony mértéke (2.a) jelenti, ami kilistdzashoz
vezethet (Davies [1994]). Az egyes termékcsoportok ardnyét, a véllalati piaci részese-
dést meghatarozhatja a kategériavezetd er6folénnyel valé visszaélése, egyes gyartok
termékének piacrol valo kiszoritdsa (2.¢) (Szatmdry [2011]).

A kiskeresked§ alkupozicidja (2.4) novekedhet a kilistdzas, illetve akdr a kilistazas-
sal fenyegetés vagy 4j, potencidlis beszallitok piacra 1épése, feltardsa kovetkeztében
(Burt—Sparks [2003], Davies [1994], Sloot—Verhoef [2008], Houska [2014]). Az 6ssze-
tlizés mindkét fél szamara kockazatos, veszteséget eredményezhet, mert ha nem si-
kertil a vasarl6 szamara kedvezd helyettesité terméket kindlni, kedvezétleniil hathat
az uzlet arculatdra, és akar tuzletvéltast is okozhat (Collins-Dodd—Louviere [1999],
Sloot és szerzdtdrsai [2006]), illetve a killonosen kedvelt termékek kilistazdsanak ha-
tdsara az tizlet vasarldi bojkottot is hirdethetnek a bolt ellen (2.5), ami ugyanakkor
a korabbi partnerek megegyezését elémozdithatja (Sloot—Verhoef[2011], Breugelmans
és szerzdtdrsai [2018]).
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Davies [1994] 125 kiskereskedelmi beszerzdvel 290 kilistazott termékrél foly-
tatott interja alapjan ravilagit, hogy a valasztékcsokkentés a kereskedd véllalat
méretétdl fiigg (2.f), a kisebb cégek leginkabb az alacsony forgalom miatt listdzzak
ki a termékeket, ami 9sszefligg azzal is, hogy egy nagyobb vallalatnal a beszerzék
altalaban professzionalisabbak, illetve tobb tényez6 és masok véleménye is hat
dontéseikre (2.g). E jellemz6k kozé sorolhaté az életkor, a tapasztalat, a képzettség,
a képességek.

A kapcsolatok menedzsmentje a beszallitészam racionalizdcidjét is jelentheti
(2.e) (Davies [1994]). A szertedgaz6 kapcsolatrendszer ugyanis sokszor jelent8s
er6forrdsokat, apparatust igényel, igy akar hatékonysagnoveld célja is lehet.

A Kkilistazasi dontések hétterében sokszor éppen ez a tényezd, a HATEKONYSAG
FOKOZASA all.
3. Ezek korében is az egyik legalapvet6bb AZ ALACSONY MERTEKU NYERESEGHEZ VALO
HOZZAJARULAS.

A kiskereskeddk az alacsony forgalom és profithoz valé hozzéjarulas (3.a)
(Nilsson—Hpst [1987], Davies [1994], Dukes és szerzdtdrsai [2006], Boatwright—
Nunes [2001], Sloot és szerzdtdrsai [2006], Sloot—Verhoef [2008], DeHoratius—Ton
[2009]), termékjovedelmezbség és relativ fedezethozd képesség esetén gyakran
kilistazasi dontést hoznak. Killondsen, ha ez az dllapot hosszabb tdvon fenndll. Ezt
megerdsitheti, ha a marka piaci részesedése alacsony, vagy csokkend (Nilsson—Host
[1987]).

A fiatalabb, kevésbé tapasztalt, kisebb vallalatnél dolgozé beszerzék az alacsony
haszonkulcs (3.¢) miatt listdzzéak ki a termékeket, tovdbbi ok lehet a beszéllitok sza-
manak csokkenése és a termékmarkaverseny fokozddasa, ezen belil is a sajat markas
termékek ardnydnak novelése (3.d) (Davies [1994]).

4. Azok a cikkelemek, melyek nem tdmogatnak vallalati és célcsoportspecifikus célo-
kat, és csak MAGAS RAFORDITAS ES KOLTSEGSZINT mellett forgalmazhatdk, nagy eséllyel
keriilnek kilistazasra. A koltségek sokfélék lehetnek: az emberi er6forras koltségek
a szervezeti folyamatok racionalizdldsaval csokkenthetSk (4.4), a magas logisztikai
koltségek (szallitasi, raktarozasi, anyagmozgatasi) szintén optimalizalassal vagy
kilistdzassal redukdlhatdok (4.d). A gyarto nincs egyszer( helyzetben, ha meg szeretné
novelni a beszerzési drat (4.c), mert sokszor még az indokolt emeléseket sem képes
és/vagy hajlandd a kiskereskedd elfogadni — pl. alapanyagok, energiaer6forrdsok dra
novekszik —, inkabb kiveszi a cikkelemet a kinalatbél.

A kategorian beliil az egyes termékcsoport aranyok mellett az 9sszetétel is véltoz-
tathatd, egy-egy marka kilistazdasa, leegyszer(sitheti a menedzsment folyamatokat,
vagy akdr mas termékek szerepének hangsulyozasat, ennek révén a hatékonysag
novekedését eredményezheti (4.0).
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KOVETKEZTETESEK ES TOVABBI KUTATASI IRANYOK

Tanulmanyunkban ismertetett szekunder kutatds egy Magyarorszagon kevéssé alkal-
mazott kutatési teriiletet, az 4j termékekkel kapcsolatos be- és kilistazasi dontéseket
vizsgalja. Az elméleti keretrendszeren keresztil a gyartok és kiskeresked6k szamaéra
olyan tényezdrendszert dolgoz ki, amely hozzajarulhat a napi fogyasztasi cikkek kis-
kereskedelemében a listazdsi dontésekhez kapcsolddé vélasztékstratégia gyakorlati
megalapozasdhoz. Magyarorszagon a napi fogyasztasi cikkek kiskereskedéi erds,
aszimmetrikus oligopolisztikus versenyben — a piaci nyomads hatdsara és az ellatési
lanc hatalmi er8viszonyait figyelembe véve — végzik valasztékinnovécios tevékeny-
ségiiket. Az ellatasi lanc 6sszehangolasa, a szereplék alkupoziciéja meghatérozza
a kiskereskedelem erdviszonyait, feltételrendszerét, versenyképességét, amelyben
kulcsszerepe van a vélasztékpolitika stratégiai és taktikai eszkozrendszerének. A lis-
tdzasi dontések gyakran olyan komplex dontés eredményei, amelyek révén a vallalat
eléri céljait, megvalositja tizleti filozofidjat. A listdzasi dontések mozgdsteret, szaba-
lyozé eszkozt, piaci lehetdségeket nyudjtanak és korlatokat allitanak a kiskeresked6k
szamdra — a miikodési keretek rugalmas hatarok kozé terelésével. A vélasztékbévitési
és valasztékracionalizacios dontéseket a piaci szerepl6k interdependencidja, koopera-
cidja, valamint a cikkelem-attributumok, kiilondsen a cikkelemek, illetve a kategdridk
piaci pozicioi, kilatasai, jovedelemtermel6 képessége, koltségtényez6i hatdrozzak meg.
Az 1. dbra a be- és kilistazasi dontések okait, Osszefiiggéseit szemlélteti.

Jol latszik, hogy a belistazas okai megalapozzak a kilistazasi dontéseket, az esz-
kozrendszer atgondolt miikodtetése versenyelonyt biztosithat a véllalat szamara.
A versenyt meghatdrozza az ellatdsi lanc munkamegosztasa, informadlis hatalmi
strukturalis berendezkedése, az egyiittmiikodés, a piaci trendek integracidja. Az
innovacios torekvések hozzdsegithetik a kiskereskedét egy iit6képesebb vallalat

Belistazasi dontések okai Kilistazasi dontések okai

Vasarloi és fogyasztéi igények

YvY

Piaci nyomas, verseny Innovativ észlelt valaszték

Szallito és a kiskereskedd hatalmi
erbviszonyai

Az ellatasi lanc hatalmi eréviszonya

Y

Brutto arréshez és profithoz vald - Nyereséghez val6 hozzéjarulasanak
hozzajarulas - alacsony mértéke
> Magas raforditas és koltségszint

Forrds: sajat szerkesztés.

1. ABRA - Stratégiai szint(i valasztékpolitikai dontések okai a napi fogyasztasi cikkek piacan
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mukodtetéséhez. A listazasi dontések valamennyi piaci szereplére a vasarl6 termék-
elfogadasi hajlanddsagan, illetve cikkelem-helyettesitési dontésein keresztiil hatnak.
A belistazas terjeszkedési, profitnovekedési lehetséget jelent mind a beszallito,
mind a kiskereskedd szamara, mig kilistazds esetén a piaci részesedés csokkenése
elsésorban a gyartét/termel6t érinti kedvezdtlendil.

Az 4j termékadapticiot meghatarozo tényezék tulmutatnak a kiskereskedd profil-
janak megfelel6 valasztékstruktira, a vasarléi igények, valamint a profitmaximalizald
tevékenység kialakitdsan. A kiskeresked termékadaptdcios tevékenysége novekedési,
fejlesztési igényének, vevék irdnti érzékenységének, trendkoveté magatartisanak piaci
kifejezésmadja. Sikere fiigg a termék marketingtdmogatdsdnak mértékétol.

A szakirodalom valos, illetve laboratériumi kisérletek eredményei alapjén eltéréen
itéli meg a kilistazds hatasait. Ennek hatterében valészintileg a kisérletbe vont ter-
mékkategoriak szamanak eltérései, a rovid és hosszu tava hatdsok elkiillonithetdsége,
mérhetdsége, valamint a kilistazott termékek termékkategériahoz, illetve a teljes va-
lasztékhoz viszonyitott killonb6z6 aranyai allnak. A valasztékredukcié eredményeként
csokken, vagy éppen ellenkezden: inkdbb novekszik adott kategéria bevétele, ami
arra enged kovetkeztetni, hogy adott termék kilistazasdnak hatésa fiigg a kategdria
jellemzGitd], strukturajatol, a kereskedelmi és a véllalati markék ardnyétdl, a termék
jellegétdl, a markatdl (killonosen a markaértéktdl), illetve annak helyettesithet6sé-
gétobl, a vasarlo érintettségétdl (involvement), termék irdnti attit@idjétsl, hiiségétdl,
a vasarlds gyakorisdgatol. A tanulmdnyok alapjan ugyanakkor kirajzolédik, hogy
a kilistazas noveli a hatékonysagot els6sorban a valasztéktartashoz kapcsolddé emberi
er6forras, rendelési, szallitasi, raktarozasi, arumozgatasi, adatbdzis-, raktarozasi és
kommunikdcios koltségek csokkenése révén. Ha azonban ezt az elvet vennénk alapul,
akkor a leghatékonyabb tizletek valasztékdhoz csak néhany marka tartozna, de a széles
és mély valasztékot tart6 hipermarketek piaci részesedése, sikeres tevékenysége nem
ezt sejteti. A vasarlok szdmara attekintheté termékkategoridk kialakitasa célszerd
optimalizalva a valasztékracionalizalds hatékonysiagnovel$ hatdsaval.

A kiskeresked6k akdr stratégiai, akdr taktikai jellegti valasztékesokkentése kevéssé
kiszamithatd teriilet, megalapozott dontést igényel, mert akér a kategériaforgalom
és bevételek visszaesését is kivalthatja, bar a tanulményban elemzett szdmos forras
kozil csak néhdany vallalkozott arra, hogy a kilistazas hatasait a vevékorre és a teljes
forgalomra vetitse.

Az elemzés a kutatds tovabbi szakaszat késziti el8, mely a napi fogyasztési cikkek
kereskeddivel folytatott szakérti mélyinterjik segitségével még mélyebb informa-
ciokat, az Gj termékadapticios dontések hatterét tarja fel. Emellett azonban szdmos
tovabbi empirikus vizsgélat alapjaul szolgélhat. Erdekes lehet néhany belistazasra
keriilt termék teljes piaci életutjanak végig kisérése az ellatasi lancban, ami lehetévé
tenné az értékesitési csatorna tagjaira valé hatasok vizsgalatat. Kvantitativ kutatds
keretében tobbek kozott adott id6szak be- és kilistazott cikkelemeinek komparativ
analizise végezhet6 a beszdllit6 jellemzéi, termékattribuitumok, a vasarldkra és az
értékesités eredményére gyakorolt hatdsok alapjan.
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