
� Az elem értékben mért forgalma az élelmiszer- és vegyi-

áru-kiskereskedelemben stagnált 2012 elsõ nyolc hó-

napjában, az elõzõ évi január-augusztushoz viszonyítva.

� Az év elsõ nyolc hónapjában csaknem 25 millió dara-

bot adtak el belõle az élelmiszer- és vegyiáruboltok-

ban. Ebbõl a szempontból mínusz 4 százalékot regiszt-

ráltunk, a tavalyi hasonló periódushoz viszonyítva.

� Az elem mennyiségi eladással súlyozott átlagos fo-

gyasztói ára darabonként 147 forintról 152-re nõtt, ha

2012 és 2011 elsõ nyolc hónapját hasonlítjuk össze. 

Osztoics Bernadett, ügyfélkapcsolati igazgató, Nielsen

Abban minden megszólalónk egyetértett, hogy a vásárlók számára ma már
az elemeknél is az ár-érték arány a döntõ. Volt azonban, aki továbbment, és
azt állította, egyre inkább az árcédula számít, más azonban ezt cáfolta.
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Egy igazán impulz termék
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L
eáldozóban van a féltartós elemek kora. A fogyasztók

inkább a tartós, alkáli elemek mellett döntenek, miköz-

ben a gyártók az akkumulátorok vásárlására ösztönzik

õket – írtuk még 2009 áprilisában, amikor a Progresszív

Magazinban utoljára elemekkel foglalkoztunk. 

„A fenti állítás ma is megállja a helyét, bár az ár kérdése a fogyasz-

tóknál az utóbbi idõben igencsak fókuszba került” – reagált

Hegedûs Kálmán, az LmLand Kft.-nek, a Sony elemek disztribú-

torának kereskedelmi vezetõje. Tapasztalata szerint mindenki

igyekszik az eddig megszokott színvonalat az elemek vásár-lá-

sánál is tartani, viszont ezt a korábbinál „okosabban” igyekeznek

megoldani. „A keresett, minõségi kategóriában ezért mind a

boltosok, mind a vásárlók jobban odafigyelnek az árra”.

Az alkáli elemek egyre keresettebbek

„Az elempiacon évek óta megfigyelhetõ egyfajta átrendezõdés,

leginkább az alkáli és a széncink kategóriák között, az alkáliak

javára” – erõsítette meg Varga Orsolya, az Energizer Magyaror-

szág Kft. trade marketing menedzsere.

Magyarázatként hozzáfûzte, hogy a féltartós elemként ismert,

széncink-technológiájú termékek fogyasztótábora idõvel megta-

pasztalta, hogy mai modern, digitális készülékeik már nagyobb

teljesítményû elemeket igényelnek. Azaz alkáli (tartós) elemeket.

Megtudtuk, hogy ezek magyarországi penetrációja kiemel-

kedõen magas (67 százalékos), Közép-Kelet-Európában a leg-

magasabb, sõt, a mûszaki boltokban még nagyobb, hozzávetõ-

legesen 90 százalékos. 

Túl olcsó elem: csalódást okozhat

A piaci trendeket illetõen az ár elõtérbe kerülésérõl már szó esett,

az Energizernél azonban fontosnak tartották hozzátenni, hogy

a túl olcsó terjedõben lévõ saját márkás, vagy márkás, de gyen-

gébb minõségû elemek teljesítménye sokszor igencsak elma-

rad a fogyasztók által elvárttól.

„Ezt ellensúlyozza a márka ereje, amely megbízható minõséget

és magasabb teljesítményt jelent azon fogyasztók számára, akik

továbbra is szem elõtt tartják, ha már elemet vesznek, az minél

tovább tartson” – magyarázta Varga Orsolya, aki ezért a tartós

(alkáli) elemek forgalomcsökkenésével nem számol. 

Szót ejtett továbbá a vásárlók azon környezettudatos rétegérõl,

akik minden esetben a gazdaságos elemtöltõkkel és a tölthetõ

elemekkel biztosítják folyamatos szükségleteiket, még a mosta-

ni nehezebb gazdasági környezetben is. Hangsúlyozta, hogy az

Energizer minden termékével bizonyítja, a márka megbízható

és a termékek kiemelkedõ teljesítményt nyújtanak.

AZ ELEMEK ÉVES ÉLELMISZER- ÉS VEGYIÁRU KISKERES-
KEDELMI PIACA 6 MILLIÁRD FORINT FELETT VAN
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Ezt adja vissza a márka üzenete is: „Energizer, that’s positivenergy”

– ami arra utal, hogy a termékben megvan az erõ, hogy pozitívat

alkosson, és így pozitív energiát nyújtson a világnak. 

Sok az impulzus, de kell is

„Az elem impulz termék, ezért kulcsfontosságú másodlagos

kihelyezéseinek száma, minõsége és a bolton belüli elhe-

lyezkedése is” – állapította meg egyik válaszadónk a már

idézett 2009-es összeállításban. 

Azóta viszont – egy idei Progresszív Kerekasztal beszélgetésen,

amely a bolti árukihelyezésrõl szólt – többen is azon az állásponton

vannak (igaz, nem az elemekkel foglalkozó cégek részérõl), az

üzletekben a rengeteg másodlagos kihelyezés hatására annyi

impulzus éri a vásárlókat, hogy a kevesebb több lenne.

„Tény, hogy egy-egy üzletben sok impulzus éri a vásárlókat,

azonban az elem az a típusú termék, amely szinte sohasem sze-

repel a bevásárlólistán. A kategória másodlagos vagy kasszazó-

nás kihelyezései így egyszerûen nélkülözhetetlenek” – reagált a

felvetésre Varga Orsolya. Rávilágított, hogy a forgalmas zónák-

ban, keresztfolyósókon elhelyezett elemállványok, továbbá a

kasszazónában megjelenített termékek nagymértékben növe-

lik az üzletek forgalmát.

Néhány üzlet már-már elemmintaboltra hasonlít

„Valóban vannak olyan üzletek, melyek már-már elemmin-

taboltként üzemelnek. Ez az üzletvezetõtõl függ” – tapasz-

talja Hegedûs Kálmán, értelemszerûnek nevezve, hogy a

forgalmazók a rendelkezésre álló teret a termékeikkel

igyekeznek kitölteni. Azt magától értetõdõnek tartja, hogy

az elemek – impulz jellegükbõl adódóan – az úgynevezett

forró-pontokon, azaz a vevõk által legsûrûbben látogatott

területeken fogynak a legjobban.

Progresszív

� Szélesedett választékunk a gombelemek területén, a

fotóelemektõl a hallókészülékekbe való áramforrásokig.

Megjelent továbbá a palettán a mobileszköz vésztöltõ,

amely e termékek (telefon, fényképezõ, kamera stb.) zök-

kenõmentes mûködéséhez nyújt segítséget .

Hegedûs Kálmán,  LmLand Kft. (Sony)

� Az új Extreme és Precision tölthetõ akkumulátorok a boltok

polcain feltöltve várják, hogy megvásárlása után azonnal

használják õket. A töltöttségüket akár egy éven át meg-

õrzik – használaton kívül – és több százszori feltöltést kö-

vetõen is tartják újkori, kiemelkedõ teljesítményüket.

Varga Orsolya, Energizer Magyarország Kft. 
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