Ηλεκτρονικά - ηλεκτρικά: Νέα κουλτούρα αγορών φέρνει η κρίση

Η ΝΑΥΤΕΜΠΟΡΙΚΗ Παρασκευή, 6 Απριλίου 2012  


Νέες ισορροπίες στις αγοραστικές συνήθειες των Ελλήνων καταναλωτών στην αγορά ηλεκτρικών και ηλεκτρονικών έχει διαμορφώσει η οικονομική κρίση, όπως υπογραμμίζουν οι μεγαλύτερες αλυσίδες πώλησης ηλεκτρικών και ηλεκτρονικών μιλώντας στη «Ν», ενώ έχουν προσαρμόσει τη στρατηγική τους μειώνοντας τις τιμές των προϊόντων κατά περίπου 10%.

Συγκεκριμένα:

* Κωτσόβολος: Σύμφωνα με τον κ.Κώστα Στράτη, Εμπορικό Διευθυντή της Dixons South-East Europe που ελέγχει την αλυσίδα Κωτσόβολος "είναι κάτι περισσότερο από κοινή διαπίστωση πως η δύσκολη οικονομική κατάσταση έχει διαμορφώσει νέες ισορροπίες στις αγοραστικές συνήθειες. Οι καταναλωτές επιμένουν στις γνωστές, ποιοτικές και αναγνωρισμένες μάρκες πραγματοποιώντας όμως λεπτομερέστερες έρευνες αγοράς και αναζητώντας ουσιαστικές προσφορές και πολύ χαμηλές τιμές. Ο ρόλος του διαδικτύου και των online εργαλείων είναι καταλυτικός σε αυτό. Συνολικά στην αγορά, οι μικροσυσκευές εμφανίζουν τη μικρότερη κάμψη πωλήσεων ενώ λόγω των άσχημων καιρικών συνθηκών και της αύξησης της τιμής του πετρελαίου τα εποχιακά προϊόντα όπως τα θερμαντικά σώματα και τα κλιματιστικά ενισχύθηκαν.

Οι μικροσυσκευές εμφανίζουν μικρότερη κάμψη πωλήσεων, ενώ τα προϊόντα πληροφορικής βρίσκονται σε ένα ρυθμό πτώσης περίπου 13% (σύμφωνα με την GFK), συγκριτικά πιο ανεκτό σε σχέση με άλλες μεγάλες κατηγορίες όπως οι λευκές ή οι συσκευές εικόνας και ήχου που καταγράφουν πτώση άνω του 20%.

* Μedia Markt: Σύμφωνα με τον κ.Δημήτρη Δεστέ, Διευθυντή Αγορών Μαύρων Συσκευών της Media Markt οι Ελληνες καταναλωτές έχουν δει τα τελευταία χρόνια τα εισοδήματά τους να συρρικνώνονται, γεγονός που έχει επηρεάσει σημαντικά την καταναλωτική τους συμπεριφορά.

Όσον αφορά στις αγορές ηλεκτρικών και ηλεκτρονικών ειδών και παίρνοντας για παράδειγμα την προϊοντική κατηγορία της τηλεόρασης, παρατηρούμε ότι η μείωση της ζήτησης σε συνδυασμό με τη σταθερή διάθεση προσφορών έχει επιφέρει μεγάλη μείωση, περίπου 25%, στη μέση τιμή του προϊόντος αυτού.

Ενδεικτικά, ενώ το Φεβρουάριο του 2011 η μέση τιμή της τηλεόρασης ήταν 450 ευρώ, φέτος τον Ιανουάριο κατέβηκε στα 360 ευρώ. Ο καταναλωτής ζητάει πλέον με τα ίδια χρήματα να αγοράσει προϊόντα καλύτερης ποιότητας, ενώ ταυτόχρονα φαίνεται να αναδεικνύεται 1ο κριτήριο επιλογής η διάσταση, καθώς υπάρχει αυξητική τάση στην επιλογή μεγαλύτερων οθονών.

Στο σαλόνι πλέον προτιμούνται τηλεοράσεις 40", 46", 50" ή και παραπάνω, σε σχέση με τις 32" που ήταν πιο δημοφιλείς στο παρελθόν. Αντίστοιχα για το χώρο της κρεβατοκάμαρας, οι πελάτες έχουν φύγει από τη διάσταση των 19" και επιλέγουν 22" και 32". Αποτέλεσμα των προτιμήσεων αυτών είναι οι τηλεοράσεις 46" και 47" να έχουν αύξηση πωλήσεων 15%, ενώ οι μεγαλύτερες από 50" αύξηση 122%, τη στιγμή που η αγορά συνολικά έχει πτώση 25%.

* Πλαίσιο: Ο κ. Δημήτρης Βέργος από την Εμπορική Διεύθυνση της Πλαίσιο Computers [PLAr.AT] 


 υποστηρίζει ότι υπάρχει μία στροφή προς τα οικονομικά προϊόντα. Ωστόσο, σε καμία περίπτωση ο καταναλωτής δεν αγοράζει ένα προϊόν με μοναδικό κριτήριο τη χαμηλή τιμή του, και χωρίς να λαμβάνει υπ' όψιν την αποτελεσματικότητά του. Γνωρίζει πλέον ότι αγοράζοντας κάτι απλώς επειδή είναι πολύ φθηνό, τελικά θα του στοιχίσει ακριβότερα, αφού σύντομα θα χρειαστεί να το αντικαταστήσει.

Συνεπώς, οι καταναλωτές πρωτίστως επιζητούν προϊόντα με άριστη σχέση ποιότητας - τιμής και ταυτόχρονα με αξιόπιστο after sales service, ώστε να εξασφαλίσουν μεγαλύτερη διάρκεια ζωής.

Τα κριτήρια εξαρτώνται από τον πελάτη και αλλάζει κυρίως η ιεράρχησή τους. Πιο συγκεκριμένα, μία επιχείρηση, επιζητά πάντα τις πιο αποτελεσματικές λύσεις, που θα αυξήσουν την παραγωγικότητα και θα μειώσουν τα κόστη. Από την άλλη, ο ιδιώτης καταναλωτής δίνει τώρα μεγαλύτερη έμφαση στην τιμή και στο after sales service, παράλληλα όμως προτιμάει και προϊόντα με μοντέρνο design. Και οι δύο θα επιλέξουν το προϊόν με την άριστη σχέση ποιότητας - τιμής.

Για τις επιχειρήσεις, τα προϊόντα Πληροφορικής είναι πολύ βασικά για την αύξηση της αποτελεσματικότητας και τη μείωση του κόστους και έτσι έχουν πιο σταθερή πορεία μέσα στην κρίση. Το ίδιο ισχύει και για τα αναλώσιμα υλικά για το γραφείο, τα οποία είναι απαραίτητα για την καθημερινή λειτουργία.

* Εlectronet: Σύμφωνα με τον Γιώργο Μπουρλέκα Γενικό Διευθυντή της Electronet η οικονομική κρίση έχει επαναπροσδιορίσει τις προτεραιότητες των Ελλήνων καταναλωτών.

Μεγάλο μέρος του καταναλωτικού κοινού αναζητεί το φθηνότερο προϊόν, αλλά χωρίς να "θυσιάζει", στην πλειονότητά του, την ποιότητα. Όμως και οι επιχειρήσεις, προμηθευτές και αλυσίδες λιανικής, έχουν ανταποκριθεί στην "απαίτηση" των καταναλωτών για μείωση των τιμών. Έτσι με βάση τα διαθέσιμα στοιχεία, η πτώση της μέσης τιμής σε όλη την γκάμα των προϊόντων, είναι περίπου 10%.

* Γερμανός: Σύμφωνα με την αλυσίδα ειδών τεχνολογίας Γερμανός, σε μια ιδιαίτερα δύσκολη οικονομική συγκυρία και με το διαθέσιμο εισόδημα όλων να μειώνεται αισθητά oι καταναλωτές έχουν οδηγηθεί σε πιο "έξυπνες" αγορές. Δεν είναι απαραίτητο ότι αναζητούν πάντα το φθηνότερο προϊόν, αλλά σίγουρα αναζητούν την καλύτερη "value for money" επιλογή για το ποσό που θέλουν να διαθέσουν. Οι καταναλωτές δηλαδή χρειάζονται προϊόντα που να είναι πιο κοντά στις ανάγκες τους. Θέλουν να εμπιστεύονται, να συμβουλεύονται και να αισθάνονται ασφάλεια στις αγορές τους και απαιτούν ποιότητα και ανταγωνιστικότητα σε όλες τις υπηρεσίες και παροχές.

Ο πελάτης πλέον περιμένει πολύ περισσότερα για τα χρήματα που διαθέτει. Αυτό που σίγουρα έχει αλλάξει είναι ότι οι καταναλωτές έχουν ένα πολύ πιο συγκεκριμένο οικονομικό πλαίσιο μέσα στο οποίο κινούνται και η τελική τους επιλογή είναι αποτέλεσμα πιο διεξοδικής έρευνας αγοράς.

«Πρώτη επιλογή τα φθηνά προϊόντα»
* Ηλεκτρονική: Σύμφωνα με την εμπορική διεύθυνση της Ηλεκτρονικής, η σημαντική πτώση της αγοραστικής δύναμης κυρίως λόγω της μείωσης των εισοδημάτων, ως απόρροια της ιδιαίτερα δυσμενούς οικονομικής συγκυρίας, έχει ως αποτέλεσμα την προτίμηση προϊόντων χαμηλότερης μέσης τιμής. Συνεπώς, τα φθηνότερα προϊόντα αποτελούν δίχως άλλο την πρώτη επιλογή των καταναλωτών. Παράλληλα, παρατηρείται μεγαλύτερη ανταπόκριση των πελατών στις προσφορές.

Οι περιορισμένοι οικονομικοί πόροι και οι περικοπές εξόδων έχουν σίγουρα μεγάλη επιρροή στα κριτήρια με τα οποία ο μέσος καταναλωτής επιλέγει τα προϊόντα που θα αγοράσει. Σήμερα, η τιμή του προϊόντος παίζει το σημαντικότερο ρόλο στην τελική επιλογή. Το πρώτο κριτήριο είναι η εξοικονόμηση όσο το δυνατόν περισσότερων χρημάτων. Η αλλαγή που παρατηρείται συχνά πλέον είναι ότι ενώ παλαιότερα στη συνείδηση του καταναλωτή η ποιότητα και η χαμηλή τιμή ήταν δύο έννοιες ασύμβατες, τώρα οι επιλογές προσανατολίζονται προς τις λεγόμενες «cost effective» λύσεις. Ο συνδυασμός φθηνού και ποιοτικού προϊόντος είναι αυτός που καθορίζει τις επιλογές των καταναλωτών.

Εν μέσω αυτών των οικονομικών συνθηκών και των αλλαγών στα καταναλωτικά πρότυπα παρατηρείται αύξηση της ζήτησης για προϊόντα νέας τεχνολογίας. Για παράδειγμα, οι πωλήσεις προϊόντων ψηφιακής τεχνολογίας ενισχύονται. Ωστόσο, η αύξηση των πωλήσεων σε τεμάχια δεν αντιστοιχεί σε αντίστοιχη αύξηση του τζίρου λόγω της ραγδαίας πτώσης των τιμών των προϊόντων αυτής της κατηγορίας.

Σε ό,τι αφορά τις τάσεις της αγοράς, είναι καθολική η διαπίστωση ότι αυτή κινείται προς τα προϊόντα νέας τεχνολογίας. Ετσι παρατηρείται αύξηση της ζήτησης για tablet PCs.

ΜΕΛΙΝΑ ΚΑΛΑΜΠΟΚΑ - mkal@naftemporiki.gr

Υψηλότερες απαιτήσεις
Σύμφωνα με τις επιχειρήσεις του κλάδου ηλεκτρονικών - ηλεκτρικών, η οικονομική κρίση έχει αλλάξει την αγορά, δημιουργώντας περισσότερο απαιτητικούς πελάτες, οι οποίοι προσπαθούν να συνδυάσουν τη χαμηλότερη τιμή με την ποιότητα και το σχεδιασμό, αναγκάζοντας τις επιχειρήσεις να είναι περισσότερο ανταγωνιστικές στις τιμές τους και στις προσφορές, στις οποίες πλέον ανταποκρίνονται θερμότερα απ' ό,τι στο παρελθόν οι καταναλωτές. 

