[image: image1.wmf]





Del 1

[image: image2.wmf]
Praktisk marknadsföring A

Att marknadsföra i butik kap 1-4

Clara Kårelind HP1


Liza Anderberg HP1

−Vår affärsidé

Vår affärsidé är att få unga tjejer och killar att känna sig snygga och sexiga med våra discoinfluerade kläder. Med vår speciella inriktning på kläder och centralt placerade butik ska vi vidga ungdomars sinne för nöje kombinerat med kläder.

−Våra kundgrupper

Våra kundgrupper är tjejer och killar i åldern femton till 25 år. De flesta bor i Göteborgsområdet men vi satsar även på att locka en del turister till vår butik.

۰ Disco-Doris

Intressen: festa, läsa veckotidningar och gå på feta discon. Gillar även att sminka sig och här finns ingen gräns för hur mycket smink man kan ha. Överdrivet mycket smink präglar den här tjejens onaturliga utseende. Hennes kläder är mycket vågade, man ser henne oftast med urringade glittriga linnen och tighta, läckra byxor.

۰ Trendiga Tina

Intressen: Mode, kläder och sitt extraknäck som modell. Hennes kläder är först och främst mycket mer diskreta än Disco-Doris men hon älskar att bära något läckert till fest. Tina är absolut inte lika sminkfixerad som Doris, utan hon tar vara på det vackra utseendet hon har. En ”Tina” har oftast ganska gott om pengar och är ofta från en rik överklassfamilj. 

۰ Annorlunda Anna

Intressen: Musik/teater/sång/dans eller konst. Hon gör allt för att vara annorlunda och speciell. Anna klär sig i kläder som sticker ut från mängden eftersom hon älskar att både synas och höras. Hon är en så kallad ”estet” som går någon av de estetiska gymnasieutbildningarna.

۰ Coola Coffe

Motsvarar Disco-Doris.

۰ Tuffa Tomas

Motsvarar Trendiga Tina.

۰ Annorlunda Arne

Motsvarar Annorlunda Anna

۰ Feminina Filip

Intressen: Musik, dans och att hänga på någon av stadens fritidsgårdar, han umgås mest med tjejer. Han har förebilder som Cher eller Jonas Gardell och han klär sig i tighta, utmärkande, 70-tals byxor och andra kläder som han diggar.

− Vår profil

Vi satsar på en profil som specialistbutik. 

Vi vill att folk som kommer in i vår butik ska tänka att vi har häftiga och annorlunda kläder samt en tuff inredning. Vi inriktar oss på discokläder som är svåra att hitta på andra ställen. 

När våra kunder sitter hemma i soffan ska de minnas våran butik som väldigt speciell och de ska vilja komma tillbaks om och om igen! 

Vår butik är absolut inte en vanlig klädbutik, vi är mycket coolare än de flesta butiker och hos oss ska varje kund känna sig unik gentemot andra. Kunderna ska märka vår profil genom vårt namn ”Amazing Clothes” vilket inte riktigt låter som en klädbutik med billiga, tråkiga kläder. De kan även se på vår inredning och självklart på vårt sortiment vilken profil vi har och hur den ser ut. Även vår påse och vårt kvitto visar hur profilen ser ut. Lite mer coolt, lite mer exklusivt.

− Vårt sortiment

Vi ska ha coola, glittriga och speciella discokläder i alla storlekar. 

Vi ska ha färgglada, annorlunda och utmärkande kläder som är svåra att få tag på.

Vi ska satsa på okända varumärken, många utländska med bra kvalité. 

Mycket urringat, tight och rysch, plysch och krimskrams. 

Våra kläder ska vara de mest eftertraktade i hela Göteborg och när kunden kommer in i vår butik slår hjärtat ett extra slag och hjärnan skriker ”Köpa! Köpa! Köpa!”. 

Här har vi inte bara kläder för pinnsmala modeller utan alla, oavsett kroppsbyggnad, ska få chansen att känna sig attraktiva med hjälp av våra helt otroliga kläder! 

Vårt sortiment ska vara smalt men djupt. Vi ska ha många varianter av de få klädsorter vi väljer att ha. Vi har exempelvis 20 discolinnen i olika färger och former. Flest varianter ska vi ha av de toppar vi säljer. Kläderna ska finnas i olika färger, mönster, design och storlekar.

− Våra priser

Våra priser ska vara lagom, inte för dyra a ´ Dolce & Gabana  men inte heller för billiga. Vi vill att ungdomar ska ha råd att köpa våra kläder. Ungdomar lever i regel på 950 kr/månaden och det ska för många räcka till kläder, nöjen, skolmaterial etc. Vi kan inte heller ha för billigt eftersom vi vill ju inte att butiken ska gå i minus utan vi vill ju tjäna pengar på de kläder vi säljer.

PRISEXEMPEL!         

Ca pris
Konkurrent 1

Whateverdesigns.com
Vår butik
Konkurrent 2 Gyllene ting

Byxa
549:-
399:-
299:-

Tröja
329:-
249:-
199:-

Kjol
419:-
299:-
249:-

Top
279:-
179:-
149:- 

Vi ska alltså vara billigare än konkurrent 1 (Whateverdesigns.com – butik på nätet) men dyrare än konkurrent 2 (Gyllene ting- affär i Nordstan, Göteborg) 

− Vårt läge

Vår klädbutik ska ligga i Göteborg.

Den ska vara centralt placerad, den ska vara synlig och inte ligga på något lite ”dolt” ställe som t.ex. en bakgata. 

Vi vill helst att den ska ligga i Femmanhuset eftersom här syns den väldigt bra. Vi vill också att den ska ligga här för ifall den ligger där alla andra affärer ligger så ser människorna även vår affär, blir nyfikna och går in. En människa som är ute för att shoppa går ju inte till ett ställe där det inte finns några affärer. Även fast vår butik är så pass speciell kan den inte ligga på ett dolt ställe eftersom en butik behöver uppmärksamhet från folk. Vi vill ju även locka till oss folk som är ute på en shoppingtur. Vi vill dessutom att många ska veta att vår butik överhuvudtaget existerar. 

Exempel: Lisa, 16 år, är i centrala Göteborg för att handla kläder. Hon har, som de flesta shoppare, inte bestämt vilka / vilken butik hon ska handla sina kläder i utan driver mest omkring där de flesta affärer finns. Lisa letar ju knappast på en folktom bakgata med högst två affärer på. 

Hon går in i Femmanhuset, ett stort köpcentrum där det mesta går att hitta. Hon driver runt i lite olika butiker men hittar inte kläderna med ”det lilla extra”. Då ser hon en helfräck skylt som tillhör en ännu fräckare affär och hon tänker bara : Dit måste jag! 

Det är så vi tänker. Att man som shoppare inte har något speciellt mål utan man går mest runt i de centrala butikerna, de butiker man ser. 

− Våra krav på våra anställda

Det viktigaste av allt är att de tycker om och är intresserade av  kläder. För att bli en bra säljare krävs det ju att man tycker om det man jobbar med. 

Kunskap är också en viktig del. De ska vilja lära sig om våra kläder och våra designers. Denna kunskap är viktig för ett affärsbiträde eftersom kunderna ska få den fakta de behöver om våra kläder. Det är även mycket viktigt att våra anställda är redo för att jobba på ett mycket serviceinriktat sätt. De ska vara trevliga och positiva som säljare och vi vill att våra kunder ska känna sig nöjda med den hjälp de får. Ett plus i kanten är att den anställda gått någon form av ”servicekurs”, annars är inte tre år på just handelsprogrammet något större krav. Vi vill  att alla våra anställda ska ha gymnasiekompetens. De ska behärska svenska och engelska. Tyska eller spanska är ett ytterligare plus i kanten. 

Våra tre viktigaste krav på våra anställda är alltså:

♦ Intresse

♦ Kunskap

♦ God attityd

Sedan har vi mindre krav som även de har stor betydelse:

♦ Att de ska vara fräscha och pigga bär de kommer till jobbet.

♦ Att de ska klä sig snyggt för att göra ett gott intryck hos våra kunder.

− Hur vi ska göra för att skapa goda kundrelationer

Vi och våra anställda ska skapa goda kundrelationer genom att bemöta våra kunder trevligt och serviceinriktat oavsett han / hon är, alla ska behandlas lika! Vi vill lära känna våra kunder genom att prata med dem på ett positivt sätt och sedan försöka minnas dem. Efter ett tag kan man exempelvis börja kalla kunden vid sitt namn, fråga hur helgen varit etc. 

Vi ska visa våra kunder respekt eftersom vi vill att våra kunder ska känna att de kan lita på oss. De ska inte behöva komma och fråga om hjälp i kassan utan vi kommer till dem ute i affären och frågar, på ett vänligt sätt: Behöver du hjälp med något? Det är även viktigt att le mot kunden och använda rätt kroppsspråk för att inte kunden, på något sätt, ska känna sig illa till mods. Vi ska hälsa glatt och vi ska absolut inte diskriminera någon utan alla ska som sagt var behandlas lika.

Med allt det här kan vi skapa ett bra förtroende mellan oss anställda och våra kunder. Vi har även fler små idéer för att skapa goda kundrelationer. Vi ska ha en kundklubb där man får poäng på varje plagg man köper och vi ska anordna en hel del aktiviteter för att våra kunder ska känna sig uppskattade. Att goda kundrelationer kan vara svårt att skapa i storstäder kan vara svårt men vi ska verkligen, på bästa sätt, jobba för det här eftersom det är a och o i bra försäljning. 

− Våra aktiviteter!

۰ Mål för kampanjen! 

Vårt mål för kampanjen är att folk ska bli intresserade av oss och veta att vår butik finns. Ca 50 % av vår kundgrupp ska efter vår introduktionskampanj veta att vi finns.

۰ Målgrupp

Vår målgrupp är att ca. 2/3 av de tjejer vår kundgrupp består av och ca. hälften av de killar vår kundgrupp består av. 

(Se vår aktivitetsplan på nästa sida)
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Förklaring till kampanjplanen 

۰ Annons i Göteborgsposten ska vi ha tre gånger innan butiken öppnas. Annonsen ska innehålla fakta om invigningen, aktiviteter, tid & plats för affären och modevisningen + information om vår introduktionsrea.

۰ Flygblad delas ut samma dag och dagen innan butiken invigs.  Flygbladet innehåller information om invigningen. 

۰ Affischer sätter vi upp över hela centrum. Affischerna visar allt om vår introduktionskampanj.

۰ Fika har vi tre dagar första veckan butiken är öppen så att kunderna känner sig välkomna hos oss.

۰ Reportage i Göteborgsposten eller annan tidning har vi dagen efter vi öppnat. Reportaget innehåller allt om vår nya butik och om invigningen och även intervju med oss ägare, en del bilder etc.

۰ Tävling! Vi lottar ut tre klädcheckar a´500 kr. De kunder som handlat hos oss lägger namn, adress & telefonnummer i en låda i vår butik. Vinnarna meddelas på telefon.

۰ Klädkatalog. Vi delar ut en liten, tunn klädkatalog hos centrala hushåll. Katalogen finns även att ta, gratis i butiken.

۰ Modevisning har vi i sammanband med invigningen. Vi håller tal & visar de flesta av våra kläder.

۰ Invigningen innehåller ju dels modevisningen men även tal och vi klipper av banden för affären. Ballonger och annat dylikt pryder butiken.
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