13.  Ön egy termelővállalat értékesítési asszisztense. Az előállított terméket a viszonteladói hálózaton keresztül szeretné a piacra bevezetni. Dolgozzon ki a kereskedőket ösztönző programot, amelynek hatására terméke forgalmazói mutatói javulnak. A termékleírást a mellékletben találja.
Eladásösztönzés módszerei, kereskedőket ösztönző módszerek célja, csoportosítása, jellemzői; tájékozódást segítő módszerek; közvetlen anyagi ösztönzők; egyéb ösztönző módszerek; B: Ösztönző program kidolgozása, az ösztönző módszer kiválasztása, akcióban való részvétel feltételei, költségvetés.
1. Először is megemlítendő a marketing kommunikáció 4 eleme, melyek a következők:
-    Reklám
-    Személyes eladás
-    Eladásösztönzés
-    Közönségkapcsolatok (PR)

2. Az eladásösztönzés:
Olyan tevékenységek összessége, amelyek a fogyasztók vagy a kereskedők vásárlásait hivatottak növelni, de nem tartoznak sem a reklám, sem a személyes eladás, sem pedig a PR kategóriájába. Olyan rövid távú, közvetlen promóciós eszköz, mely valamilyen külön értéket kínál a vevőnek, így képes indítólökést adni a vásárláshoz. A vevő viselkedését rövid idő alatt és rövid távra változtatja meg. A kereslet azonnali aktivizálódását segíti elő.
Az eladásösztönzés részaránya a marketingkommunikáción belül egyre nagyobb mértékben nő a reklám rovására.
3. A fent említett promóció…

A promóció szó szerint előremozdulást jelent, s utalhat valamilyen hierarchiában a felfele való elmozdulásra – például az akadémiai ranglétrán, egy vállalat hierarchiájában, vagy a sportban. A promóciót kommunikációs szakszóként a marketingben használják. 

A promóció fajtái
A promóció irányulhat a vásárlókra, az eladókra, a disztribúciós csatornák tagjaira (a kiskereskedőkre). A vásárlókra irányuló promóciót megkülönböztetjük az üzleti promóciótól, ami a nagybani promóciót és a viszonteladóknak szóló promóciót foglalja magában. 

Üzleti promóció
Az üzleti promóció keretébe tartozhat a rövid, időszakos nagybani árcsökkentés, a viszonteladók versenyeztetése (hogy ki ad el többet) és a sikeres viszonteladóknak felajánlott jutalmak (nyaralás, tréningek), a viszonteladók szponzorálása extra eladási eszközökkel (pl. kávégép), stb. 


4. SP (Sales Promotion - eladászösztönzés) módszerek:
Alkalmazásuk célja általában a gyorsabb döntések, nagyobb volumenű vásárlások elősegítése. Eszközei 4 csoportra oszthatók:
-    akciók, események szervezése
-    tájékoztatás (sokszor ezek PR-eszközök is egyben)
-    POS (eladás helye)-POP (értékesítés helye) eszközök
-    Anyagi ösztönzés
Kereskedőt ösztönző SP módszerek:

A kereskedelemben dolgozó munkatársak gyártó általi ösztönzésének bevált módszerei azok, betanításának átvállalása, tréningek, képzés, tanulmányutak, gyárlátogatások szervezése és prémiumok, jutalmak kitűzése számukra.

Előnye:
-    a személyes kapcsolatok kiépítése a jövőben üzleti kapcsolatokat kedvezően befolyásolhatja
-    a vállalati image pozitívan alakítható

Hátránya:
-    az értékesítési képviselők alkalmazása igen sokba kerül
-    a vevők területileg szórtan helyezkednek el, ezért elérésük időigényes
-    előnyei csak akkor aknázhatók ki, ha a rendszer jól képzett és elkötelezett szakembergárdával működik.

A kereskedőre irányuló ösztönzés célja, hogy rávegye a kereskedőt, hogy a gyártó termékét kínálatába felvegye, illetve nagyobb mennyiséget vásároljon tőle.

Ösztönző módszerek:
-    speciális reklámajándékok
-    különböző engedményekkel a szokottnál nagyobb mennyiségű termék megvásárlására ösztönzik a kereskedőt (mennyiségi árengedmény)
-    reklámengedményt akkor kap a kereskedő, ha a gyártó termékét reklámozza (saját szórólap)
-    állandó kapcsolattartás és segítségnyújtás (találkozók, levelezés…)
-    kereskedelmi termékbemutatók
-    szervezett találkozók, konferenciák, továbbképzések, betanítások
-    információs szolgálat
-    eladótér kialakításában nyújtott segítségek (displayek, hűtőládák…)
-    az eladást segítő prospektusok, kiadványok, árkatalógusok átadása
-    eladási akciók (kereskedői pontgyűjtő akciók)
-    eladók ösztönzése (jutalék, jutalom…)
A kereskedőket ösztönző módszerek:
 
1) Tájékozódást segítő módszerek:
Azok az SP akciók, amelyek nem időleges konkrét anyagi előnyt biztosítanak a kereskedőknek, hanem olyan kedvező helyzetbe hozzák, hogy kellő termékismeret birtokában, s az eladást megkönnyítő infós anyagokkal ellátva könnyebben tudja eladni az adott termelő áruját, mint azét, akiről nem ennyire tájékozott.

-          tájékoztató kiadványok
Tartalmazza: a termelő szerint leghatásosabb eladási érveket, termék részletes ismertetését.

Funkció: ker-i hálózatban dolgozók alapos tájékoztatása a termékről, eladási segédeszköz.

-           árubemutatók
Funkciója: a termék demonstratív hatását is sikeresen állíthatjuk, megismertetni a kereskedőkkel a termék használatát, részletes szóbeli infóval kiegészítve.

Bizonyos esetekben túlmutat a termék bemutatásán: Eseménymarketingnek (event marketing) tekinthetjük ezeket a rendezvényeket.

-          oktatási, gyárlátogatások
Cél: a kereskedelem munkatársainak betanítása a termék használatára

Előnye: még részletesebben megismerkednek a termékkel.

-          minta:
Cél: viszonteladó kipróbálja, jobban megismeri a terméket és ezáltal szívesebben ajánlja vásárlóinak.

 

2)      Közvetlen anyagi ösztönzők:
-          beszerzési kedvezmények:
Formája: árengedmény, árukedvezmény

Cél: kereskedő konkrét időszakon belül növelje megrendeléseit; hosszabb távon, pedig, hogy az adott termelő márkáját értékesítse.

-          jutalom
Gyakran hosszabb távon alkalmazott módszer

Bizonyos eladási volumen után a termelő jutalomban részesíti a kereskedőt, aki így érdekelt a hosszabb távú, illetve folyamatos együttműködésben.

Mértékének megállapításakor legegyszerűbb a ker-i egységek szokásos forgalmát alapul venni.

-          segítségnyújtás a reklámmunkában
2 formája:

·         Pénz (célszerű a márkára fordított összeget ellenőrizni)

·         Ktgek megosztása (a termelő a kereskedő tényleges reklámköltségének meghatározott %-át állja)

 

3)      Egyéb ösztönző módszerek:
-          reklámanyagok (mark.komm anyagok) rendelkezésre bocsátása:
a reklámmunkában való segítségnyújtás kedvezően befolyásolhatja a kereskedők hozzáállását, és végső soron az értékesítést.

-          ajándék
 A kulcsbeosztású viszonteladók utaztatása hosszú távon fejti ki hatását.

Mennyisége: széles skálán mozoghat

Alapja: az így megajándékozott a továbbiakban valószínűleg hű lesz a termelő márkájához, kitart mellette, s igyekszik maximálisan támogatni azt.

-          nyereményjátékok:
A fogyasztói akciókhoz hasonlóan a kereskedelemnek is szervezhetők.

Ha az eladási volumenhez kötjük az akciót, figyelemmel kell lennünk a ker-i egységek méretkülönbségeire (lásd: jutalom).

 Az akciók sikere szempontjából, és a folyamatos eladás érdekében kulcsfontosságú a viszonteladói hálózat megfelelő infóval való ellátása.

 

A termékek értékesítésének ösztönzése elsősorban a termelő érdeke, aki alapvetően kétféle stratégiát folytathat:
Push (toló) stratégia esetén a termelő az értékesítési rendszerben a vele közvetlen kapcsolatban álló szereplőt próbálja meggyőzni arról, hogy vásárolja termékeit. A kereskedőket érdekeltté teszi abban, hogy minél több terméket eladjanak, így áttolja a terméket a disztribúciós csatornán.
Pull (húzó) stratégia alkalmazásakor a termelők a csatorna utolsó szereplőjét, azaz a végső fogyasztót befolyásolják elsősorban. Intenzív reklámmal megismertetik a terméket, majd ösztönzik őket a vásárlásra.

. 
SOLAR ENERGY TERMÉKCSALÁD 
Holt-tengeri kozmetikumok
Ezt a termékcsaládot a Gigi Laboratórium főleg a zsíros, szeboreás, problémás bőrök kezelésére, ápolására fejlesztette ki. Az egyik legsikeresebb termékcsaládja a cégnek. A Holt-tenger a Föld egyik legmelegebb területén található, vulkánikus források táplálják. Az állandó párolgás miatt rengeteg vizet veszít, ezért sókoncentrációja állandóan növekszik. Jelenleg ez a koncentráció kb. 30% és kb. 60 féle sóból áll.


A sókon kívül a Holt-tenger és környéke igen gazdag iszapban, amelyet szintén vulkanikus eredetű források hoztak létre. Ez az iszap különleges gyógyító erejével vonzza az idelátogató gyógyulni vágyókat, főleg a reumatikus és bőrbetegségek (pszoriazis) hatásos ellenszere. A lakosság 85%-nál találkozunk a szeboreás bőr különböző súlyosságú eseteivel, melynek kezelésében a Solar Energy termékcsaládnak kiemelt szerep van.
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Ösztönző program

1. Program szervezője:

Gigi Laboratórium Kft.

2. A programban résztvevők:

A programban részt vehet minden Magyarországon működő kiskereskedelmi egység.

3. Ösztönzés időtartama:

2010. február 22. - 2010. március 24.

4. A programban résztvevő termékek:

A  programban részvevő termékek a Gigi Laboratórium Kft. által forgalmazott  SOLAR ENERGY TERMÉKCSALÁD.

15 doboz vásárlása esetén ajándék mintát, tájékoztató kiadványokat, és 15% kedvezményt adunk, minden rendelés után ha továbbra is cégünktől rendel.
5. A porgram menete,  elosztás eszközei:
A program Magyarország területén a megadott időtartam belül fut. A programban való részvéte feltétele a jelen pontban megadott SOLAR ENERGY TERMÉKCSALÁD vásárlása.
6. Teljes vásárlásösztönzési költség:

· adminisztrációs költségek

· ösztönző költségek 

7. Végrehajtás, ellenőrzés, eredmények értékelése:

a. előkészítő idő-> program beindítása előtt, promóciók előkészítése az értékesítési időszakra pl. kiinduló tervek, postázás
b. értékesítési időszak -> promóció beindításával kezdődik
c. értékelés-> forgalmi adatok, fogyasztói felmérés,kísérletekkel
