Értékesítési rendszer


Értékesítési rendszeren a terméknek a termelőtől a fogyasztóig vagy felhasználóig történő eljuttatását végző szervezeteket és az általuk ellátott funkciókat értjük.

Értékesítési út: szűkebb értelemben az az út, amelyet a termék megtesz a termelőtől a végső fogyasztóig.

Az értékesítési rendszer áramlásai

Klasszikus értékesítési út

Termelő => nagykereskedő=> kiskereskedő=> végső fogyasztó

Szerepek összemosódása a modern kereskedelemben

Áramlások:

· Termék

· Tulajdonjog

· Pénz

· Információ

Vertikális marketingrendszerek

Az értékesítési út szereplői között valamilyen mértékű vertikális integráció jön létre.

„Csináld vagy vedd” dilemma.

Koordináció.

Lojalitás, stabilitás.

Az értékesítési rendszer funkciói

· Tranzakciós

· Logisztikai

· Áruforgalmat támogató

Tranzakciós funkciók
Eladás, a konkrét üzleti tranzakció. Történhet személyesen, automatizáltan, helyszínen és távolról.
Szerepe, hogy alakítsa a vevők preferenciáit.

Kockázatvállalás, a téves üzleti döntések terhének vállalása.

Logisztikai funkciók

· Csomagolás

· Raktározás

· Készletezés

· Választék kialakítása

· Rendelésfelvétel és feldolgozás

· Szállítás

Áruforgalmat támogató funkciók
· Hitelnyújtás és finanszírozás

· Eladás utáni szolgáltatás

· Információnyújtás

· Koordinálás az értékesítési rendszerben

Az értékesítési út tervezése
Vertikalitás foka

Push: fő cél a közvetítők meggyőzése

Pull: felhasználó meggyőzése

Szelektivitás

· Intenzív: minél több helyen

· Szelektív: szaküzletekben, előzetes szempontok alapján kiválasztott helyeken (exkluzív).

Közvetítő kiválasztás: funkció alapján – típus, cég.

Értékesítési utak számának meghatározása.

Kooperáció mértéke.

Közvetítők kiválasztása.

Értékesítési út tágabb értelemben
Értékesítési út alatt tágabb értelemben intézmények koordinációját és sorozatát értjük, amelyen keresztül egy vagy több marketingfunkció ellátása megvalósul.

Centralizáció – decentralizáció.

Hatásosság – hatékonyság.

Vállalaton belül – kívül.

Irányítási kérdések (ösztönzők, hatalmi pozíciók, monitoring, stb.).

Franchise
A franchise: tudás átadás-átvétel

Speciális használati engedély.

Különböző szervezeti formák.

Különböző termékkörök: pl. gyorsétkeztetés, szállodák, kereskedelem.

Franchise szolgáltatások és kötelezettségek az átadó és az átvevő részéről.

Tipikus franchise jogok és kötelezettségek

Franchise átadó:

· Márkanév használatának átadása

· Rendszerismeret átadása

· Segítség üzlet kialakításában

· Hirdetés, akciók

· Folyamatos tanácsadás, képzés

· Tapasztalat-átadás

· Versenyképesség fenntartása

Franchise átvevő

· A vállalkozás előírt szempontok szerinti vezetése

· Az átadó márkáinak és jeleinek alkalmazása

· Rendszeres adat- és eredményközlés

· Kizárólagos beszerzés az átadótól

· A rendszer szabvány betartása

· Franchise díjak fizetése

Kereskedelem

Nagykereskedelem

Kereskedőknek vagy más ipari, intézményi felhasználóknak adnak el, a végső fogyasztóknak jelentős mértékben nem értékesít.

Feladatai:

Termelők részére: pl. piaci lefedés, értékesítési kapcsolatok, készlettartás, vevőtámogatás.

Vevők részére: pl. termék rendelkezésre-állás, kívánt választék biztosítása, hitel és finanszírozás, tanácsadás.

Típusok:

Klasszikus nagykereskedők

Hagyományos nagykereskedők (teljes funkciókör).

Korlátozott funkciókat ellátók (pl. cash and carry).

Ügynökök és brókerek
Tranzakciós feladatok.

Nincs kockázatvállaló szerepük.

Termelők értékesítési szervezetei
Termelésieszköz-forgalomban.

Készletezési, szállítási funkcióval.

Kiskereskedelem
A végső fogyasztó személyes fogyasztását szolgáló termékek és szolgáltatások értékesítése.

Tendenciák:

Erősödő kereskedők

Koncentráció

Növekvő hatékonyság, optimalizáció

Információ növekvő szerepe

Globalizáció

Együttműködés

Napi cikkek forgalmazói
Hagyományos kisbolt: csökkenő részarány

Üzletláncok: központosított funkciók

Szupermarket: széles élelmiszer és háztartási áruválaszték

Hipermarket: jelentős a nem napi cikkek forgalma is

Diszkont: dinamikusan nő részarányuk

· Puha diszkont

· Kemény diszkont

Nem napi cikkek forgalmazása
Szaküzletek: képzett eladók, mély választék. „Kategória gyilkosok”: diszkont szaküzletek

Áruház: csökkenő szerep

Bevásárlóközpont: sok üzlet egy helyen, szórakozási igényeket is kielégít.

Bolt nélküli kereskedelem

Mindazon kereskedelmi forma, amely esetében az eladás nem üzletben történik.

· Csomagküldő házak

· Televízión, telefonon keresztül történő értékesítés

· Elektronikus kereskedelem

A kiskereskedelem marketingeszközei

Helyszínválasztás

Termékválasztás

Kategória-menedzsment

Kereskedelmi márkák

Bolt belső kialakítása

Bolton belüli eszközök

Kiszolgálás
