17. tétel

Ön egy exkluzív üzleteket működtető kereskedelmi cég marketin munkatársa.

Milyen elvárásokat támasztana az eladókkal szemben?

Milyen fontos elveket és szabályokat kellene figyelembe vennie az értékesítést lebonyolító alkalmazottaknak?
Marketingkommunikáció fogalma

Az eladótól a vevő felé irányuló információ-kibocsátás, annak érdekében, hogy a vevő attitűdjét, magatartását befolyásolja, megváltoztassa.

A marketingkommunikáció alapvetően gazdasági kategória, alapját mindig valamely gazdasági szükségszerűség teremti meg, és célja mindig valamilyen gazdi feladat megvalósítása vagy annak elősegítése.

Azonban az elmúlt évtizedek során számos részterületre bomlott:

· Arculat- és márkatervezés

· Reklám

· PR

· SP

· Stb.

Ezek a szakterületek is csak akkor működnek, ha a marketingcélok együttes és összehangolt támogatását szolgálják. Ezt a felismerést tükrözi az integrált kommunikáció fogalma.

A tájékoztatás és a befolyásolás segít:
· Az igény megfogalmazásában

· A megoldási lehetőségek közötti választásban

· A vásárlási döntésben

· A fogyasztás módjában

MARKETINGKOMMUNIKÁCIÓ:

· A marketingstratégia része, a marketingmix eleme

· A marketingdöntések megismertetését szolgálja

· A terméket 

· megismerteti  fogyasztóval, vásárlóval 

· szimbolikus jelentést, presztízst ad neki

· segíti a pozícionálásban

·  Az árat

· növeli, mert költséget jelent

· csökkenti, mert nő a szérianagyság

· csökkenti, mert erősödik a verseny

Kommunikációs mix:
PUBLIC RELATIONS (10.tétel): nem kimondottan eladási célzatú kommunikáció, ugyancsak főleg tömegkommunikációs eszközök felhasználásával. Tágabb területekre terjed ki, mint a hirdetés, hiszen valamennyi vállalati megjelenési forma része. Ide sorolható a vállalat tárgyi, vizuális megjelenése, a nyilvánosság előtti megjelenés. Eszközei:

· Szóbeli: előadás, TV-adás, fórumok

· Írásbeli: levelek, kiadványok, újságcikkek, hírlevelek, szórólapok

Személyes Eladás (15.tétel): eladási célzatú személyes kommunikáció az eladó és a vásárló valamely csoportja között. Célja, hogy kedvező döntésre bírjuk a fogyasztót. (meggyőzés, ügynökölés, üzletszerzés)
Sales Promotion (vásárlásösztönzés): olyan piacbefolyásoló módszerek összessége, melyek közvetlenül ösztönzik a fogyasztót vagy viszonteladót a vásárlásra. Célja a gyorsabb döntés, nagyobb volumenű vásárlás elősegítése. (16.tétel)

Fogyasztót ösztönző SP: fogyasztói minta, nyereményakció, visszatérítés, árengedmény, kupon


Kereskedőt ösztönző SP: állandó kapcsolattartás, katalógus, előadások, termékbemutatás, közös reklámakció
Piac:

Marketin szempontjából a vállalat számára a piac folyamatosan változó értékesítési lehetőségeket jelent. A piaci szereplőket és közöttük fennálló kapcsolatokat, működési elveket foglalja magában.

A piaci szereplők egymáshoz viszonyított versenyhelyzetét amit döntően a piaci részesedéssel mérünk piaci szerkezetnek nevezzük.

A személyes eladást általában ott alkalmazzák, ahol az áru drága, és nagyban vásárol a szegmens.
A cél érdekében a személyes eladás alapelvei:


· Legyen művelt
· Tudjon tárgyalni a vevővel/megállapodás: ár, szállítás, minőség, stb/

Az eladó személyiségjegyei:


· Legyen egyénisége
· Józanul gondolkodjon

· Legyen kiegyensúlyozott, udvarias, segítőkész

· Legyen szakmailag felkészült

· Ismerje a piacot, a piac követelményeit

· Ismerje fel a vevőtípust

· Használja ki jól az időt

· Újdonságok esetén is tudja meggyőzni a vevőt

A kereskedő külső megjelenése:

· Adjon a testi higiéniára
· Ruházata legyen tiszta, gondozott

· Munkaeszközei legyenek tiszták

A személyes eladás szabályai:

a)    Potenciális ügyfél azonosítása: 


· Adatforrások keresése
· Referenciaforrásból  tájékozódás

· Mostani érdeklődő potenciális vevő

b)    Felkészülés:

· Informálódnia kell
· Meg kell találnia a legjobb megközelítési módot

· Egyeztessenek időpontot

c)    Megközelítés:

· Jó benyomás keltése
· A módszer függ az első benyomástól, és a korábban szerzett ismeretanyagtól

Szükséges: ápolt külső, nyitó mondatok pozitívak legyenek
d)    Bemutatás, szemléltetés:

· Figyelemfelkeltés: attention
· Érdeklődés felkeltése: interest

· Vágy ébresztése: desire

· Üzletkötés: action

e)    Ellenérvek kezelése:

· Melyek a kiváltó okok?
· Újtól való félelem

· Megszokáshoz ragaszkodás

· Fizetési feltételek nem jók

· Ár nem megfelelő

f)    Tárgyalás: meg kell beszélni a
· Megrendelés teljesítésének idejét
· Kínált áru minőségét

· Mennyiségét

· Pénzügyi teljesítést

· Kockázatvállalást

g)    Megbeszélés, lezárás:

· Minimális cél: újabb találkozó
· Maximális cél: tényleges lezárás, amely a konkrét vételt, vagy a szerződés aláírását jelenti.

A végső döntést a vevő hozza meg.

