Mutassa be az egyes értékesítési módok jellemzőit, alkalmazásuk lehetőségeit!

Az alapján, hogy a vevő és az eladó, valamint a vevő és az áru milyen kapcsolatba kerülnek egymással az értékesítés során, különböző eladási formákat különböztetünk meg.
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1. Hagyományos értékesítés:
1.1. Lényege: 

· Az eladó és a vevő közvetlen kapcsolatba kerülnek egymással, a vásárló az árut az eladó segítségével ismeri meg.

1.2. Alkalmazása:

· kis alapterületű üzletek esetén,

· számolást, mérést, darabolást, csomagolást igénylő áruknál,

· kis terjedelmű, de nagy értékű tartós cikkeknél, luxustermékeknél,

· speciális szakismeretet igénylő termékek esetében.

1.3. Előnyei:
· az eladó és a vevő között személyes kapcsolat alakul ki,

· lehetőség a vevő kívánságainak alaposabb megismerésére,

· lehetőség van személyes befolyásolásra, meggyőzésre,

· fel lehet mérni a vevőkör keresletét,

· kialakult törzsvásárlói kör,

· kicsi a lopásveszély.

1.4. Hátrányai:

· lassabb kiszolgálás, kisebb a bolt áteresztőképessége,

· a vevő nem juthat közvetlenül az árukhoz,

· nagy az eladók leterheltsége,

· bizonyos vevőtípusok nem szeretik,

· nagy a súrlódásveszély,

1.5. Fajtái:
· együtemű: az értékesítés minden mozzanatát egy eladó végzi,

· kétütemű: különválik a vételár elszámolása,

· háromütemű: megjelenik a csomagolás is.
1.6. Az eladó feladatai:
· köszönti a vásárlót,

· érdeklődik a vevő kívánsága felöl,

· bemutatja a kiválasztott terméket,

· felvilágosítást, tanácsot ad,

· szeletel, darabol, mér,

· kiegészítő árut ajánl,

· kiszámítja az ellenértéket,

· szükség esetén csomagol, 

· elköszön a vásárlótól.

2. Önkiválasztó értékesítés:
2.1. Lényege:
· Ebben az esetben az előzetes árubemutatási, áruajánlási tevékenység elmarad, ezért jelentősen megnő az élőmunka hatékonysága. 
· Itt az árusítótér eladó- és vevőtér egyben. 

· A termékeket polcokra, állványokra, vitrinekbe szinte teljes választékukban kirakják. A kiválasztáshoz általában nem szükséges az eladó. 

· Az eladási folyamat innen már hasonlít a hagyományos értékesítéshez.

2.2. Előnye:
· kevesebb eladót igényel,

· csökken az eladók leterheltsége,

· a vevő nyugodtan válogathat,

· nő a bolt áteresztőképessége,

· nagyobb terület áll a vevők rendelkezésére,

· az eladó munkája gyorsabb lesz,

2.3. Alkalmazása: 

· hosszabb mérlegelést, megfontolást igénylő áruk esetében,

· tartós használatra szánt termékek: szőnyeg, függöny, ruházat, cipő)


3. Minta utáni értékesítés:

3.1. Lényege: 

· a vevő a mintateremben a kihelyezett árumintát veheti csak szemügyre, majd az ellenérték kiegyenlítése után a raktárból a kiválasztott mintával teljesen azonos terméket kap vagy azt későbbi időpontban házhoz szállítják részére.

3.2. Jellemzői:
· a vevő zavartalanul válogathat a termékek között,
· a terméket működésük közben tekintheti meg,

· lehetőség van, hogy katalógusból tájékozódjon

3.3. Előnyei:
· a vállalkozás számára költségkímélő,

· nem kell az eladóteret mindennap feltölteni,

· a vásárlók számára kényelmes,

3.4. Alkalmazása:

· nagy terjedelmű és értékű, nehezen mozgatható termékek

· pl.: bútorok, hűtők, mosógépek, stb.

4. Önkiszolgáló értékesítés:
4.1. Lényege: 

· az elárusító térben elhelyezett nagy mennyiségű, gyakran keresett tömegcikkekből a vevő szabadon válogathat, a vásárolni kívánt mennyiséget összegyűjti a bevásárlókosarába, majd a pénztárhoz viszi, ahol az ellenértéket kiegyenlíti.

4.2. Jellemzői:
· a vevő és az eladó kapcsolata közvetett: vevő-áru, vevő-pénztáros,

· az eladás sikere az áru elhelyezésétől is függ,

· az eladó feladata: árufeltöltés, a vásárlás segítése,

· nő a csomagolás jelentősége: a „néma eladó”

4.3. Előnyei:

· növekszik a válogatási lehetőség,

· csökken a vásárlásra fordított idő,

· csökken az eladó leterheltsége,

· nő az áteresztőképesség,

· az áruk zöme az eladótérben van elhelyezve,

4.4. Hátránya:
· nő a lopásveszély,

· bizonyos vevőtípusok nem szeretik ezt a személytelen eladást,

4.5. Az önkiszolgáló értékesítési mód fajtái:
· Zártpályás értékesítés: alkalmazásánál be- és kijárat és a pénztár kialakításával meghatározzák a vásárlók haladási útvonalát.

· Szabadpályás értékesítés: a vevő útja nincs meghatározva, szabadon mozoghat, válogathat. Az arányosan elhelyezett pénztárak valamelyikénél fizethet.
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