19. A kiskereskedelem, a nagykereskedelem és a piaci logisztika menedzselése
A kiskereskedelem mindazon tevékenységeket foglalja magában, amelyek az áru, vagy szolgáltatás közvetlen, személyes, tehát nem üzleti célú felhasználására szolgáló értékesítését jelentik a végső fogyasztónak. 

A kiskereskedő vagy a kiskereskedelmi bolt olyan üzleti vállalkozás, amelynek forgalma alapvetően kiskereskedelemből származik.

A kiskereskedők típusai

· Bolti kiskereskedelem: fajtái:

· szaküzletek: kevés termékcsoportot, de mély választékot tartanak.

· áruházak: sok termékvonalat tartanak, amelyeket egymástól független önálló osztályokba szerveznek.

· szupermarketek:  viszonylag nagyméretű, alacsony költséggel és árréssel dolgozó, nagy forgalmú, önkiszolgáló rendszerű kiskereskedelmi egységek.

· kényelmicikk boltok: viszonylag kisméretű boltok, lakókörzetek közelében helyezkednek el, hosszú nyitva tartással és korlátozott számú, de gyorsan mozgó napi cikket forgalmaznak.

· diszkontboltok: hagyományos termékeket árusít, olcsó, kisebb árrés és nagyobb forgalom mellett.

· árengedményes kiskereskedők: a szokásos nagykereskedelmi ár alatt vásárol és a vevőknek is azok alatti áron értékesít, drágább cikkek változó választékát kínálja.

· szuperáruházak: átlagosan 3500m2 eladótérrel rendelkeznek és törekvésük, hogy a vevők rutinszerű élelmiszer és egyéb vásárlásait teljes mértékben kielégítsék.

· katalógus-áruházak bemutatótermei: márkázott, drága, gyorsan fogyó áruk széles választékát forgalmazzák diszkontáron.

· A kiskereskedelmi bolttípusok is növekedési és hanyatlási szakaszokon mennek keresztül. Ezt nevezik kiskereskedelmi életciklusnak.
· A kiskereskedelmi kerékhipotézis ad arra választ, hogy miért váltják fel az új üzlettípusok a régieket. → a hagyományos üzlettípusok jellemzően sok szolgáltatást nyújtanak vásárlóiknak és költségeikhez igazítva alakítják áraikat. Ez teszi lehetővé az új üzlettípusok megjelenését, amelyek alacsonyabb árakat, kevesebb szolgáltatást és mérsékeltebb státust kínálnak, viszont alacsonyabb költségekkel dolgoznak. 
· A legtöbb termékkategóriában a kiskereskedők a szolgáltatások lehetséges négy szintje közül az egyik szerint pozícionálhatják magukat:

· önkiszolgáló kiskereskedelem

· önkiválasztó kiskereskedelem

· korlátozott szolgáltatást nyújtó kiskereskedelem

· teljes szolgáltatást nyújtó kiskereskedelem

· Bolt nélküli kiskereskedelem: fajtái:

· közvetlen értékesítés

· direkt marketing

· automaták

· beszerzési szolgálatok

· Kiskereskedelmi szervezetek: a boltok egyre nagyobb száma tartozik valamilyen szervezethez, úgy, hogy magánkézben vannak.

· Kiskereskedelmi marketingdöntések
· A kiskereskedők előtt álló marketingdöntések a következő területeket érinthetik:

· célpiac

· áruválaszték

· árukezelés

· szolgáltatások

· bolti légkör

· ár

· promóció

· az egység elhelyezkedése

Célpiaci döntések
· ez a kiskereskedő legfontosabb döntése

· fontos tudni milyen vásárlókra összpontosítson illetve hogy milyen választékot kínáljon

Termékválaszték-beszerzési döntések
· A kiskereskedő áruválasztékának meg kell felelnie a célpiac beszerzési elvárásainak.

· döntenie kell a választék szélességéről (árukategóriák száma sok, kevés) illetve a mélységéről (egy kategórián belüli termékféleségek száma)

· az igazi kihívást a differenciált termékstratégia kifejlesztése jelenti. 

· termékdifferenciálási stratégiák:

· országos márkanevek, amelyek a versenytárs kiskereskedők számára nem elérhetőek

· főleg saját márkájú áruk értékesítése

· az egész boltra kiterjedő forgalomnövelő események szervezése

· meglepő és állandóan változó áruválaszték

· elsőként bemutatni a legfrissebb újdonságokat

· termékek méretre igazítása

· szűk célcsoport számára kialakított kínálat

· Közvetítő kereskedői marketingeszközök a kiskereskedelemben:

· kooperatív reklám

· előre címkézés

· készlet nélküli rendelés

· automatikus újrarendelési rendszer

· reklámsegítség

· speciális árak 

· kedvezmények az egyedárusításért és az átállásért

· részvétel az árleszállításban

· a bolti bemutatók támogatása

Szolgáltatásokkal és bolti légkörrel kapcsolatos döntések

· Szolgáltatásmix:

· Vásárlás előtti szolgáltatások

· telefonos megrendelés

· postai megrendelés

· reklámozás

· kirakati áruelhelyezés

· üzleti áruelhelyezés

· próbafülke

· nyitva tartási idő

· divatbemutatók

· csereakciók

· Vásárlás utáni szolgáltatások

· kiszállítás

· csomagküldés

· díszcsomagolás

· beállítás

· visszaváltás

· átalakítások

· méretre igazítás

· beszerelés

· bevésés

· Kiegészítő szolgáltatások

· csekkelfogadás

· általános információ

· díjtalan parkolás

· éttermek

· javítószolgálat

· belső dekoráció

· hitel

· vécék és mosdók

· gyermekfelügyelet

· A bolt légköre: az üzletnek azt a tervezett légkört kell megtestesítenie, ami a célpiacnak megfelel és vásárlásra indítja.

Árdöntések

· A kiskereskedelmi árak kulcsfontosságú pozícionáló eszközök

· A legtöbb kiskereskedő két csoportba osztható:

· magas ár és kis forgalom (exkluzív szaküzletek)

· alacsony ár és nagy forgalom (tömegtermék-kiskereskedők és diszkontáruházak)

· A kiskereskedőknek figyelmet kell fordítaniuk az ártaktikára is.

· A legtöbb kiskereskedő forgalomnövelés céljából egyes cikkek árát alacsonyan határozza meg, néha az egész üzletre kiterjedő kiárusítást rendez.

Promóciós döntések
· A kiskereskedők a forgalom és a vásárlás fokozása érdekében a promóciós eszközök széles tárházát alkalmazzák:

· reklámok

· speciális kiárusítások

· kuponok

· törzsvásárlói programok

· kóstolók

Döntés a bolt helyéről
· a sikernek nagyon fontos eleme
· lehetséges elhelyezkedések:

· a központi üzleti városrész

· regionális bevásárlóközpontok

· közösségi bevásárlóközpontok

· bevásárló utcák

· nagyobb áruházon belüli eladóhelyek

· egy adott bolt forgalmának hatékonyságát négy mutatóval becsülhetjük meg:

· átlagos napon a bolt előtt elhaladó emberek száma

· a boltba betérők száma

· a betérők közül a vásárlók százaléka

· az egy vásárlásra jutó átlagosan elköltött pénz mennyisége

Irányzatok a kiskereskedelemben
· Új kereskedelmi formák létrejötte

· A kiskereskedelmi életciklus rövidülése

· A bolt nélküli kiskereskedelem elterjedése

· A formák közötti növekvő verseny

· A kiskereskedelem polarizációja

· Óriás kiskereskedők

· Az egy helyen történő vásárlás definíciójának változása

· A vertikális marketingrendszerek növekedése

· Portfólió közelítés

· A kiskereskedelmi technológia növekvő jelentősége

· A kiskereskedelmi nagyvállalatok globális terjeszkedése

· Kiskereskedelmi egységek mint közösségi vagy szórakoztató-központok

Nagykereskedelem
A nagykereskedelem minden olyan termék- vagy szolgáltatásértékesítési tevékenységet magában foglal, amelyek során viszonteladóknak, vagy üzleti felhasználóknak értékesítünk. A nagykereskedelembe nem tartoznak az alapvetően termeléssel foglalkozó gyártók és farmerek, illetőleg a kiskereskedők.
A nagykereskedők különböznek a kiskereskedőktől, mert:

· kevesebb figyelmet fordítanak a promócióra, a légkörre és az üzlet helyére

· a nagykereskedelmi tranzakciók rendszerint nagyobb volumenűek, és szélesebb üzleti területet fednek le

· a nagykereskedőket és a kiskereskedőket a kormányzat jogi és adózási szempontból is megkülönbözteti

A gyártók akkor veszik igénybe a nagykereskedőket, ha azok a következő funkciók egyikét, vagy többségét a gyártóknál hatékonyabban látják el:

· értékesítés és ösztönzés

· a beszerzés és a választék kialakítása

· a nagy szériák felbontása

· raktározás

· szállítás

· finanszírozás

· kockázatviselés

· piaci információ

· menedzsment-tanácsadás és szolgáltatás

A nagykereskedőknek négy típusa van:

· áru-nagykereskedők

· önálló vállalkozások, amelyek a forgalmazott árut a tulajdonukba veszik.

· fajtái:

· teljes szolgáltatást nyújtó nagykereskedők

· áru nagykereskedők

· termelőeszköz nagykereskedők

· részleges szolgáltatást nyújtó nagykereskedők

· C+C nagykereskedők

· teherautós nagykereskedők

· közvetítő nagykereskedők

· polcbérlők

· termelői szövetkezetek

· csomagküldő nagykereskedők

· brókerek és ügynökségek

· az ügynököknek nem kerül a tulajdonába az áru és csak nagyon kevés funkciót látnak el.

· a bróker legfontosabb feladata, hogy összehozza az eladót és a vevőt és segítse az üzletkötést.

· ügynökségek: az eladót vagy a vevőt képvislelik és kapcsolatuk tartósabb megbízójukkal, mint a brókereké.

· fajtái:

· gyártók ügynökségei

· kereskedelmi ügynökségek

· beszerzési ügynökségek

· jutalékos ügynökségek

· gyártók és kiskereskedők nagykereskedelmi egységei

· olyan nagykereskedők, amelyeket a termelők, vagy a felvásárlók maguk tartanak fenn ahelyett, hogy külső cégeket kérnének fel.

· Fajtái:

· értékesítőegységek és irodák

· beszerzési irodák

· egyéb nagykereskedők

· a gazdaság egyes szektoraiban található néhány szakosodott nagykereskedő típus

· fajtái:

· mezőgazdasági gyűjtőkereskedők

· nyersolajtelepek és terminálok stb

A nagykereskedelmi marketingdöntések
Célpiaci döntések

· a nagykereskedőknek meg kell határozniuk célpiacukat

· célcsoportjaikat azok:

· mérete

· típusa

· szolgáltatásigénye

· egyéb tényezők alapján választják meg.

· a célcsoportokon belül meghatározhatják a legjövedelmezőbb vevőket és számukra jobb ajánlatokat dolgozhatnak ki

Választék- és szolgáltatásdöntések

· A nagykereskedők terméke: a választék

· a nagykereskedők manapság felülvizsgálják választékukat és csak a legnyereségesebb termékvonalakat tartják meg

· megvizsgálják melyik szolgáltatások segítik leginkább a jó kapcsolatok építését a vevőkkel.

Árdöntések

· meg kell határozni a használandó árrést

Promóciós döntések

· a nagykereskedelmi cégek promóciós céljaik elérésében alapvetően kereskedelmi személyzetükre támaszkodnak.

Döntések az értékesítés helyéről

· napjainkban a nagykereskedők automatikus raktárak építésével fejlesztik árukezelési eljárásaikat és csökkentik költségeiket.

Irányzatok a nagykereskedelemben
· Azok a legsikeresebb nagykereskedők, disztribútorok, akik a beszállítóik és célvevőik változó igényeihez igazítják szolgáltatásaikat.

Piaci logisztika
· Hagyományosan fizikai elosztásnak nevezik azt a folyamatot, ahogy az árucikkeket eljuttatják a fogyasztóhoz. A fizikai elosztás a gyárnál kezdődik. 

· A menedzserek megválasztják a raktárakat és szállítóeszközöket, amelyek a kívánt időben és/vagy a lehető legalacsonyabb költségek mellett juttatják el az előállított termékeket azok végső helyére.

· A fizikai elosztás fogalmát ellátólánc-menedzsment néven szélesítették

· lényege: korábban kezdődik, mint a fizikai disztribúció, mert megpróbálja beszerezni a legmegfelelőbb inputokat, azokat hatékonyan végtermékekké alakítani, és eljuttatni őket a végső célpontjukhoz

· hátránya: csak végső pontként kezeli a piacokat 

· A piaci logisztika először a célpiac igényeit veszi figyelembe, ezután ettől a ponttól visszafelé haladva tervezné meg az ellátóláncot, ami elvezet ahhoz, hogy az ellátóláncot keresletláncnak tekintsük.
· Definíciója: a piaci logisztika magában foglalja az anyagok és végtermékek fizikai áramlásának tervezését,, kivitelezését és ellenőrzését a származás helyétől a felhasználás helyéig, annak érdekében, hogy a vevő igényeit nyereségesen elégítsük ki.

· A piaci logisztika legfontosabb tevékenységei:
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· a marketinglogisztika segítségével a vállalatok új vevőkre tehetnek szert azzal, hogy fejlesztik piaci logisztikájukat, és így magasabb színvonalú szolgáltatásokat kínálnak, illetve gyorsabban és olcsóbban szállítanak.

· A piaci logisztika lépései:
· a vevők igényeinek és a versenytársak ajánlatainak tanulmányozása → megismerni a piacot

· megtudni, mennyire fontosak a vevői szolgáltatások

· milyenek a versenytársak szolgáltatási normái

· milyenek a magasabb szintű szolgáltatások költségei

· végül meg kell határozni a piaci logisztika céljait.

· A piaci logisztika költségeinek számítása:

· E=F+FR+VR+K

· ahol

·  E → a javasolt rendszer teljes logisztikai költsége

· F → a javasolt rendszer teljes fuvarköltsége

· FR → a teljes fix raktárköltség

· VR → az összes változó raktárköltség

· K → az átlagos szállítási késedelemből adódó elmaradt eladások költsége

Piaci logisztikai döntések
· Rendelésfeldolgozás → hogyan kell kezelni a megrendeléseket?

· fő cél: a rendelés-pénzátutalás ciklus lerövidítése

· Raktározás → hova kell elhelyezni a raktárakat?

· készletezőraktárak: közép- és hosszú távon tárolják az árut

· disztribúciós raktárak: különböző, a vállalathoz tartozó üzemekből és a beszállítóktól kapják az árut és azt amint lehet, továbbítják.

· Készletezés → mennyi készletet kell tartani?

·  a készletezési költségek annál gyorsabban emelkednek, minél jobban közelíti a vevőknek kínált szolgáltatások szintje a 100%-ot

· az a szint, ahol újra kell rendelni → rendelési pont
· a rendelésfeldolgozás költsége a termelőnél adott egység beindítási és gyártási költségeiből áll

· a rendelésfeldolgozás költségeit össze kell vetni a készletezési költségekkel. minél nagyobb az átlagos készlet, annál magasabbak a készletezési költségek.

· a készletezési költségek a raktározás díját, a tőkeköltségeket, az adókat, a biztosítási díjat, az értékcsökkenést és az elavulást foglalja magában.

· just in time: a beszállítások éppen akkor érkeznek a gyárba, amikor szükség van rájuk.

· Szállítás → hogyan kell az árut szállítani?

· módjai:
· vasút

· légi fuvarozás

· közúti fuvarozás

· vízi szállítás

· csővezeték

· osztályozás szempontjai:

· gyorsaság

· gyakoriság

· megbízhatóság

· alkalmasság

· elérhetőség

· követhetőség

· költség

· megjelennek a kombinált szállítási módok is

· vasúti-közúti

· vízi-közúti

· vízi-vasúti

· légi-közúti

· fuvarozók lehetnek:

· magánfuvarozók → a flotta a fuvarozó saját tulajdona

· szerződéses fuvarozó → szerződés alapján szállítási szolgáltatásokat végez

· közfuvarozó → menetrend szerint minden fuvarozó számára elérhető módon és állandó tarifáért nyújtja a szolgáltatásait.

Szervezeti tanulságok a piaci logisztikával kapcsolatban

· a vállalatoknak szükségük van egy elnökhelyettesre, aki egyedül a logisztikát irányítja

· a logisztikai stratégiát az általános piaci stratégiából kell levezetni

· a logisztikai rendszernek információintenzívnek kell lennie és elektronikus kapcsolatot kell kialakítania a fontos partnerek között.
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