Ertékesités

Az értékesités roviden és tomoren annak megoldasa, hogy a termék vagy
szolgaltatas eljusson végleges fogyasztéjahoz. Ez aztan torténhet
kozvetleniil vagy kiillonféle kozvetitok és értékesitési csatornak
bevonasaval, amelyek igy mind hozzajarulnak ahhoz, hogy termékiink
elérheto legyen. Marpedig ez épp olyan fontos szempont, mint a termék
barmely mas tulajdonsaga, hiszen a vasarlé hiaba is vagyakozna valami
irant, amit nem kaphat meg.

A vevokiszolgalas persze nem allhat meg csupan a termék elérhetévé tételénél. Az
is lényeges, hogy a termék vagy szolgaltatas ott és akkor, lehetdség szerint pedig
a kivant kiszerelésben alljon a fogyasztd rendelkezésre. A megfeleld forgalmazasi
rendszer, azaz a hely(ek), idopont és valaszték kialakitdsa kulcsfontossagu a
vevldigények hatékony kielégitése szempontjabol. Mivel pedig leggyakrabban
kozvetitbk segitenek hozza, hogy termékink a vasarléhoz eljusson,
elengedhetetlen, hogy velik [ mint kdztes vevokkel [ is jo kapcsolat alakitsunk ki
a gyimolcsoz6 egylttmikodés érdekében.

Az értékesitési rendszer ugyanis hihetetlen mértékben hozzajarul markank
megitéléséhez. A forgalmazas befolyasolja, hogyan képes a termék teljesiteni
(bizonyos termékek kilonos figyelmet, pl. hitést igényelnek, ugyanakkor sok pl.
exkluziv termék esetén_a_vasarlasi_kornyezet is_hat a _marka_imazsara), milyen
aron valik elérhetévé a fogyaszté szamara, illetve jelent6s szerepe lehet a
terméktamogatasban. A marketing-mix egyik ,P’-je (Place) tehat igy keril szoros
kélcsbnhatasba a masik harom elemmel (ti. a termékkel, az arral és a
tamogatassal).

Ertékesitési utak és résztvevok
A legtdbbszor el6forduld értékesitési rendszerben a gyartd kozvetlenll a
nagykereskedelemmel 3all  kapcsolatban, amely aztan kiszolgdlja a

kiskereskedelmet, ahonnan az aru végul a fogyasztéhoz kerdl.
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Ezen kivll azonban természetesen rengeteg formaja lehet az értékesitési utnak,
amelyet a forgalmazandd termék jellege, a gyartd kapacitdsa, a fogyasztasi
elvarasok és még szamos egyéb tényez6 hatdrozhat meg. Az értékesitésben részt
vehet:

-Broker
A vevlO és az eladod talalkozasat el6segité partner, aki akar a vasarld szamara
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keresheti a megfelel6 el6allitd céget, akar a gyartd megbizasabdl kutathat
érdeklodo fogyasztoi csoport irant.

-K6zrem(ikédo
Az értékesités folyamatanak lebonyolitdsaban segédkezd partner, pl. fuvarozé
cég, a finanszirozast segité pénzligyi vallalat, stb.

-Nagykereskedb
A tovabbértékesités vagy zleti hasznositas céljabdl vasarldk felé értékesitd
vallalat.

-Kiskereskedb
Kozvetlenil a fogyasztonak (felhasznaldnak) értékesité kereskedelmi cég.

-Ugynék
A vevet leggyakrabban személyesen felkeresd kozvetitd, aki a gyartd nevében
targyal a termék eladasarol.

-Forgalmazo

Gyakran tobb kilonb6z6 gyartét képviseld6 partner, amely kereskedelmi
kapcsolatain keresztlil a termék vagy szolgaltatds bejutdsat és forgalmazasat
biztositja.

-Eladészemélyzet
Az elballitd sajat alkalmazasaban allo szemeélyzet, amely kozvetlentl a marka
forgalmazasaval kapcsolatos teendoket latja el.

Vevoigények

A forgalmazasi rendszer kialakitdsa kapcsan a vallalatnak sok esetben
adottsagokkal kell megklzdenie (lasd pl. a szupermarketek eréfolényét
Magyarorszagon), maskor szabadabban tervezhetévé valik, milyen csatornan
keresztll torténhet leghatékonyabban a marka értékesitése. Minden esetben azt
érdemes azonban leginkdbb szem el6tt tartani, milyen elvarasai vannak a
fogyaszténak. A termék elérhet6ségével kapcsolatban altaldban az aldbbi
vevoigényeket fontos megismerni és figyelembe venni:

-Fizikai kbzelség

Nyilvanvalédan nem elhanyagolhaté szempont, hogy a fogyaszténak milyen
faradsagot kell megtennie a termék vagy szolgdltatds megszerzéséért. Bizonyos
aruk esetén (pl. értékesebb miszaki cikkek) ugyanis hajlanddbb lesz tavolabbi
helyr6l  megvasarolni  termékinket, maskor azonban (pl. a napi
élelmiszertermékek, kiloéndsen pedig tej, kenyér, stb. esetén) a lakhelyéhez
legkdzelebbi értékesitési pont a legfontosabb beszerzési hely. Mindezeket
lényeges szem el6tt tartani az értékesitési lanc tervezése soran.

-Véalaszték

A legtdbb fogyasztd elényben részesiti azokat a kereskedelmi egységeket, ahol
nagyobb a valaszték, tehat toébb termékbdll vagy egyes termékcsoporton belil
tobb markabdl valogathat (nem véletlen a nagyaruhazak népszerlsége szerte a
vildgon). A szélesebb kindlatban ugyanis konnyebben taldljdk meg az
elképzeléseiknek legmegfelelébb markat, és ezért altalaban minél 6sszetettebb a
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termék (illetve minél fontosabb szamukra), annal valdszinlbb, hogy a nagyobb
termékvalasztékot nyujtéd Gzletben vasarolnak. Némely termékcsoport (pl. az
élelmiszerek) esetén ezek az lzletek altaldban a szupermarketek, mas arucikkek
(pl. miUszaki cikkek, berendezések, butorok, stb.) esetén a szakizletek
népszeribbek.

-Kiszolgalas

Manapsdg az Onkiszolgalds a legelterjedtebb a napi vasarlasokat bonyolitd
Uzlettipusok tobbségében. A vevOkdrnek azonban kilonbdz0 elvarasa van a
keresett terméktdl vagy szolgaltatastdl fliggéen. Amig ugyanis a hétkdznapi
fogyasztasi cikkek kozott jobban eshet valogatni, egy bonyolultabb eszkdz (pl.
hiradastechnikai arucikk) beszerzése esetén mar sokan igénylik a szakértd
segitséget, de ugyanigy pl. a luxus markak értékesitéséhez is hozzatartozik a
megkllénboztetett kiszolgalds. Ide tartozik tovabba a kereskedelmi egység altal
nyujtott egyéb szolgaltatasok - vevOszolgalat, hitelligyintézés, hazhozszallitas,
garancia, szerviz, stb. - kore is, amelyek szintén nagyban befolyasoljak, a
fogyaszté honnak szerzi be a megvasarolni kivant terméket.

-Kiszerelési nagysag

A vasarlas helye sok esetben attdl is fiigg, milyen mennyiséget kivan a fogyasztd
adott termékbdll vagy szolgaltatasbdl beszerezni. Nyilvanvalé példaul, hogy a
csaladi fogyasztas céljabdl lisztet vasarld vevO els6sorban a kiskereskedelem
révén szerzi be a sziikséges készleteket, mig egy pékségnek jéval nagyobb
mennyiségre van sziiksege, ezert valdszinuleg akar kozvetlenll a gyartétdl vagy
nagykereskedelmen keresztil vasarol. De még a hétkoznapi fogyaszto is gyakorta
mas Uzletbe megy, ha egyszerre nagy tételben kivan (pl. lisztet) beszerezni, mint
amikor csupan a napi sziuksegleteit kivanja fedezni.

-Varakozas

Lényeges szempont, hogy a fogyaszté mennyi id6 alatt tudja lebonyolitani a
vasarlast. A gyors kiszolgalasért sokan még felarat is hajlanddk fizetni, bizonyos
termékcsoportoknal (pl. luxus termékek), illetve szolgaltatasok (pl. gyorsétterem,
bank) pedig elengedhetetlen, hogy a varakozasi id6 a lehetd legrovidebb legyen
(vagy még inkabb ne létezzen).

Forras: marketinginfo
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