Ertékesitési rendszer tervezése

Az eladand6é termék jellege, a vallalati er6forrasok és a fogyasztoi
elvarasok nagymértékben meghatarozzak, milyen iranyba kell
megkezdeniink az értékesitési lanc kiépitését. Ezutan azonban donteni
kell, kivanunk-e kozvetitd partnereket bevonni az értékesitési
rendszerbe, és ha igen, milyen széles korre kivanjuk kiterjeszteni az
egyilittmiikodésiinket.

Ertékesités szintek

Az értékesitési rendszer kialakitdsa soran végsé soron egyetlen egy szempont
szamit: termékink vagy szolgaltatasunk eljuttatasa a vasarldkhoz. A fogyasztdi
elvarasokon és hatékonysagi megfontoldsokon tul azonban szamos egyéb
tényez6t szikséges mérlegelni az igénybe veend6 kereskedelmi utak
tervezésekor.

Az elsd dontések egyike annak megvalasztdsa, hany kodzvetitét kivanunk bevonni
az értékesitési lancba. Ennek meghatdrozasa els6é korben annak koérvonalazasat
jelenti, hany szint kdozrem(kodése szikséges a termék végfogyasztédhoz torténd
eljuttatdsahoz. A termék vagy a szolgaltatas jellegétdl, valamint a vallalati
eroforrasoktél fliggéen ugyanis alkalmazhatunk:

1. Kézvetlen értékesitést:

Sok esetben el6fordul, hogy az eldallitdo vallalat maga értékesiti termékét vagy
szolgaltatasat - ilyenkor a cég értékesitési szemeélyzete latja el az eladassal
kapcsolatos teenddket. A - kozvetlen  kapcsolattartas a vevokorrel torténhet
személyes megkereséssel, telefonos uton, levélben, vagy akar a gyarté altal
lzemeltetett kereskedelmi egységeken keresztil.

2. Egyszint(i értékesitést:

Amennyiben termékiink vagy szolgaltatasunk valamivel szélesebb rétegeket kivan
befogni, amelyek kiszolgalasa nem lehetséges kozvetlenil a vallalat er6forrasain
keresztll, érdemes egy kereskedelmi partnert bevonni. Az egyszint(i értékesités
soran a cég legtobbszor kiskereskedelmi kapcsolatokkal rendelkezik, amelyeknek
koszonhetben a termék kozvetlenll a fogyasztdénak értékesité csatornakba juthat
el.

3. Kétszint(i értékesitést:

A leggyakoribb megoldds a fogyasztasi cikkek piacan, hogy a gyarté a
nagykereskedbének értékesit, aki aztan tovabbadja a terméket a kiskereskeddnek.
Erre a kétszint(i megoldasra foként tdmegpiacok ellatasa esetén kerll sor, hiszen
a nagykereskedelem bevonasaval koénnyebben atlathatéva, ugyanakkor
lefedhetévé valik akar egy orszagos piac is. Az U(jabb szint bevondsakor
ugyanakkor a termel6vallalat értelemszerlien tavolabb is keril a fogyasztdktdl,
ezért a kdzvetlen kapcsolat apolasara még inkabb figyelmet kell forditani (pl. a
vev@szolgalaton keresztil, illetve piackutatas alkalmazdasaval az informacidvesztés
elkerilése érdekében).

Altaldban elmondhato, hogy két kdzvetiténél tobb részvétele nem szikséges egy
termék tomeges forgalmazasdhoz - ez azonban természetesen nem jelenti azt,
hogy ne vehetne részt ennél jéval tobb partner a forgalmazasban. Az értékesitési
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csatorna szintjei szamanak novekedésével parhuzamosan azonban altalaban a
forgalomba kertilés koltségei, és ezaltal a termék ara is n6, ami végs6 soron nem
kedvez a termék fogadtatasanak.

Szintenkénti kozremiikodok szama

Kovetkez6 |épésként fontos azt is mérlegelni, egy-egy szinten hany kdzrem(kodé
partnert érdemes bevonni. Alapvetéen harom megoldas lehetséges:

1. Exkluziv értékesités

Ilyenkor a termék vagy szolgaltatas értékesitésére csak nagyon szlk és altaldban
gondosan megvalasztott partneri kor kap megbizast. Ez egyuttal lehetdséget nyujt
a vallalatnak a forgalmazdas szorosabb ellenGrzésére - lényegében ez az ut all a
legkézelebb a kozvetlen értékesitéshez. Az exkluziv jogokkal felruhazott
kereskedelmi egységeknek sok esetben komoly feltételrendszernek kell
megfelelniik, ezaltal biztositva a cég és a marka presztizsét. Ilyen értékesitési
megoldas alkalmazasa gyakori a kilénosen értékes vagy luxustermékeknél (pl.
autoknal, ékszereknél, parfimoknél, stb.).

2. Szelektiv értékesités

Ha az "arany kozéputat" valasztjuk, meg kell probalnunk kompromisszumot kotni
a lefedhetd piac nagysaga és a szorosabb ellendrzés és kozvetlenebb fogyasztdi
elérés nyujtotta elonyok kozott. Ebben az esetben ugyanis nem csupan egy szlk
rétegre korlatozzuk a forgalmazdk korét, de nem is tessziik lehetévé termékiink
elérhet0ségéet minden lehetseges helyen. A szelektiv ertékesites kulcsa altalaban a
termell és a kereskedd kozti j6 kapcsolat.

3. Intenziv értékesités

Amennyiben a legfontosabb szempont, hogy termékiink minél tobb helyen jelen
legyen, és minél inkabb elérhetéve valjon a fogyasztonak, ennek az értékesitési
rendszer tervezése soran is érvényesllnie kell. Ebben az esetben a cél, hogy
termékiink a lehetd legtdébb helyen kaphaté legyen. Ez leginkabb napi fogyasztasi
cikkek esetén valik |ényegessé, ahol a fogyasztd konnyen dénthet mas marka
mellett, ha termékiink nem elérhetd valamely Uzlettipusban.

Kiegészitések

A szelektivitds megvalasztasakor nem szabad elfelejteniink, hogy bar az
elérhet0ség kulcskérdés, a kozvetitd vallalatok tevékenysége éppugy hatassal lesz
a marka megitélésére, mint a termel6 cég magatartasa. Bizonyos termékek
esetén (lasd luxuscikkek) ezért szoba sem johet az intenziv értékesités
alkalmazasa.

Fenti értékesitési rendszerek mellett sok vallalat dont Ugy, hogy egyszerre tobb
Uton forgalmazza termékét: az Uzleteken kivil elérhetdévé teszi pl. telefonos,
postai Uton torténd vagy internetes megrendelésen keresztlil, Uigyndkdk
segitségével, valamint kozvetlenil a gyartdl is. Ugyanakkor a szuper- és
hipermarketek (pl. Tesco, Auchan) meger0sédésével a nagyobb, napi fogyasztasi
cikkeket gyarté vallalatok szamara nélkllozhetetlenné valt, hogy a
nagykereskedelmi partnereken kivil e jelent6s forgalmat bonyolité halézatokkal is
kozvetlen kapcsolatban legyenek. Ennek koOszdonhetéen mara a beszallitéi és
kereskedelmi szerepek sok helyltt elmosddtak vagy atalakultak olyan formaban,
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hogy az el6allitd cég a forgalmazdkkal kialakitott kapcsolat fontossaganak
felismerésével az egyittmikodést magasabb szintre emelte. Ez utdbbi, Un. trade
marketinges megkdzelitésnek készonhetéen a nagyvallalatok tobbsége ugyanugy
Ugyel a kereskedelmi partnerek igényeire, mint a végfogyasztdok elvarasainak
kielégitésére.
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