1. A kereskedelem fogalma, jelentősége, tagozódása
A kereskedelem, mint a gazdaság egyik fontos ágazata már az ókorban a saját szükségleteket meghaladó többlettermelés létrejöttével kialakult. Jelentős, kereskedelemre épülő, virágzó államok jöttek létre, mint pl. Főnícia.

A kereskedelem fogalma: 
a) egyrészt: tevékenység, az áruk szervezett adásvétele

b) másrészt: szervezet, olyan vállalatok összessége, amelyek ezt a tevékenységet lebonyolítják

A kereskedelmi tevékenység tartalma: megteremti a szükségletek vásárlás útján történő kielégítésének lehetőségét és annak kulturált a vásárlók igényeihez igazodó feltételeit és körülményeit.

A kereskedelem jelentőségéről mikroökonómiai és makroökonómiai szempontból beszélhetünk. Mikroökönómiai szempontból azt vizsgáljuk, hogy egy kereskedelmi vállalatnak a nemzetgazdaságban mi a szerepe, feladata.

A kereskedelem jelentősége mikroökonómiai szempontból: 

a) Meggyorsítja az áruk realizációját, ezáltal lehetővé teszi a termelők tőkebefektetésének gyorsabb megtérülését.
b) Segíti a fogyasztók igényeinek felmérését, és ezt közvetíti a termelők felé.

c) Hozzájárul a fogyasztói igények befolyásolásához a különböző promóciós eszközök (reklámok, akciók, stb.) segítségével

d) Hozzájárul az áruk piacképességének javításához és ez által az áruk kedvezőbb feltételekkel történő realizációjához (pl. díszcsomagolások készítésével, a gyümölcsök érlelésével).

e) Közvetítő szerepet játszik a termelő és a fogyasztó között.

Makroökönómiai szempontból azt vizsgáljuk, hogy a kereskedelem milyen szerepet játszik a gazdasági egyensúly megteremtésében, annak kiegyensúlyozott fejlődésében.

A kereskedelem jelentősége makroökonómiai szempontból:
a) Segít áthidalni a termelés és fogyasztás közötti térbeli, időbeli és választékbeli eltérést. A termelés és fogyasztás térben eltér egymástól. Pl. a kalocsai paprikát az egész ország területén fogyasztják. Ezt a térbeli eltérést az áruszállítással és készletezéssel tudja a kereskedelem áthidalni. A termelés és fogyasztás között időben is eltérés mutatkozik, ugyanis vannak áruk, amelyeket egész évben gyártanak, de csak időszakosan fogyasztanak, mint pl. a sílécek. Olyan áruk is léteznek, amelyeket egy adott időszakban termelnek, de egész évben folyamatosan fogyasztanak, mint pl. a burgonya. Ezt az időbeli eltérést a megtermelt áruk összegyűjtésével, készletezésével, raktározásával tudja a kereskedelem biztosítani. A termelői választék, jellemzően szűk, kevés fajta áruból áll, és nagytételű, mert a termelő akkor tud hatékonyan termelni, ha ugyanazt a terméket nagy tételben gyártja. Viszont a fogyasztói választék széleskörű választékelemet tartalmaz, de egy- egy választékelem kis tételű. A kereskedelem ennek a követelménynek úgy tud eleget tenni, ha rengeteg gyártótól szerzi be az árukat és gondoskodik a fogyasztói választék kialakításáról.
b) Segít megteremteni a munkaerőpiaci egyensúlyt. A kereskedelem az egyik legdinamikusabban fejlődő ágazata hazánknak ezért a foglalkoztatás javításában is fontos szerepet játszik. Ezt bizonyítja az is, hogy az aktív lakosságnak mint egy 15%-a a kereskedelemben dolgozik.
c) Segíti a tőkepiaci egyensúly megteremtését. A külföldi tőkebefektetések egyik fő célpontja a kereskedelem, amit bizonyít a külföldi multinacionális kereskedelmi vállalatok hazai térhódítása, mint pl. a német érdekeltségű Lidl élelmiszerkereskedelmi üzletlánc terjeszkedése.
d) Segíti a devizapiaci, külkereskedelmi és fizetési mérleg egyensúlyának megteremtését. Ezt elsősorban a külkereskedelem révén az export, import tevékenység lebonyolításával tudja biztosítani.
e) Hozzájárul a költségvetési egyensúly megteremtéséhez, elsősorban adófizetései révén.
A kereskedelem tagozódása 
A fentiek értelmében a kereskedelem az egyik fontos termelő nemzetgazdasági ág, amely jelentősen hozzájárul az ország bruttó hazai termékéhez a GDP-hez. Az értéktermelés az árrés révén valósul meg, azaz a kereskedelem beszerzési áron vásárolja meg az árukat a termelőtől, és fogyasztói áron adja tovább azokat a fogyasztónak. A két ár közötti különbség az árrés, amely fedezi a kereskedelmi vállalatok felmerülő költségeit, és nyereséget biztosít számukra. A kereskedelemnek két ága van a belkereskedelem, amely az országon belüli kereskedelmet jelenti. A másik ága a külkereskedelem, amely az országok közötti kereskedelem.

A belkereskedelemnek 3 alágazata van:

a) Nagykereskedelem, amely nagytételben vásárol a termelőktől, és nagy tételben értékesít a kiskereskedelem számára, illetve más viszonteladóknak.
b) Kiskereskedelem, amely a nagytételben beszerzett árukat közvetlenül a végső fogyasztók számára értékesíti kis tételben.

c) Közúti gépjármű és üzemanyag kereskedelem, amely személyszállító és tehergépjárművek valamint üzemanyagok értékesítésével foglalkozik.

A kiskereskedelmi tevékenység üzemi formái
A kiskereskedelmi tevékenység lebonyolítható bolti vagy bolt nélküli formában.

A bolti kiskereskedelmi tevékenység üzemi formái:
a) Bolt
b) ABC, szupermarketek, hipermarketek,

c) Diszkontáruházak,

d) Áruházak,

e) Bemutatótermek,

f) Bevásárlóközpontok.

A felsorolt kiskereskedelmi egységek között:

a) alapterületük és az alkalmazottak létszáma, 

b) a választék mélysége és szélessége,

c) területi elhelyezkedésük,

d) külső megjelenésük,

e) és értékesítési módjuk alapján tehetünk különbséget.
A boltok jellemzői:
A kiskereskedelmi tevékenység legősibb formája, 400 m2-nél kisebb alapterületűek, néhány alkalmazottat foglalkoztatnak. Választékukat tekintve nagyon heterogén képet mutatnak, vannak széles választékot felvonultató vegyes boltok, főleg kisebb településeken de fellelhetők azok a szakboltok is, amelyek egyetlen választékelemet vonultatnak fel, de nagyon mély választékban (pl. harisnya szaküzlet). Elhelyezkedésük is nagyon sokrétű ugyanúgy megtalálhatók a városok központjaiban, mint lakótelepeken, illetve külterületeken. Külső megjelenésük is változatos, a városközponti dekoratív, városképet is formáló exkluzív egységek mellett, nem ritkák az egyszerű, igénytelen kereskedelmi egységek sem. Értékesítési módjuk általában hagyományos. A boltok a rendszerváltást követően nehéz helyzetbe kerültek a megjelenő üzletláncok következtében, de a lakóhelyhez közeli elhelyezkedésük miatt, a személyes kiszolgálás varázsa miatt a kereskedelem palettáján úgy tűnik, hogy hosszú távon is van létjogosultságuk. Természetesen ezekre is sok feladat hárul, hogy versenyképesek legyenek. Napjainkban üzletláncokba tömörülnek, közös beszerzési politikát folytatnak és ezzel élvezik a nagytömegű, olcsóbb beszerzés lehetőségét (pl. a Reál élelmiszer kiskereskedelmi  üzletlánc).

ABC, szupermarketek, hipermarketek jellemzői 
Mindhárom kereskedelmi egység közös jellemzője, hogy a lakosság napi fogyasztási cikkekkel való ellátásában játszanak fontos szerepet. Különböző árucsoportokat, élelmiszert, a napi ellátást biztosító vegyipari termékeket, ruházatot és iparcikkeket is forgalomba hoznak. Az értékesítésre jellemző, hogy az egy légtérben zajlik, nincsenek elkülönített osztályok. Az önkiszolgáló értékesítési módot alkalmazzák. Külső megjelenésükre az egyszerűség a jellemző.
Eltérés a nagyságukban és területi elhelyezkedésükben van. Az ABC-k 400 m2-nél nagyobb kereskedelmi egységek, amelyek a fogyasztók lakóhelyéhez közel helyezkednek el, gyors bevásárlást téve lehetővé. Elnevezésükre több teória is létezik, az egyik, hogy, mint az ABC betűi, szinte minden kapható bennük, de a valószínűbb, hogy az Alapvető cikkek Beszerzési Centruma elnevezés kezdőbetűit felhasználva, mint mozaik szó maradt fenn a köztudatban.

A szupermarketek a 4000 m2-nél nagyobb kereskedelmi egységek gyűjtőneve. Ezek általában város széleken, nagy forgalmú csomópontokban helyezkednek el, hatalmas parkolókkal megkönnyítve a bevásárlást.

A hipermarketek a 10000 m2-t meghaladó kereskedelmi egységek, elhelyezkedésük a szupermarketekhez hasonló, csak a választék mélységét tekintve és az alkalmazottak létszámában van eltérés az utóbbiak javára.
Diszkontáruházak jellemzői
Általában, a boltoknál nagyobb alapterületűek, önkiszolgáló értékesítési mód alapján működő, forgalmas csomópontokban elhelyezkedő kereskedelmi egységek. Legalapvetőbb jellemzőjük, hogy egyszerű értékesítési körülményeket biztosítanak, általában gyűjtőcsomagolásokból folyik az eladás, sokszor raklapokról illetve állványokról. Az egyszerű értékesítés és kevés alkalmazott kedvező, alacsony árakat tesz lehetővé, ezért bizonyos rétegekben kedvelt bevásárlási hely.

Az áruházak jellemzői 
Nagy alapterületű, korszerű kiskereskedelmi elárusítóhelyek. Az értékesítés árufőcsoportok szerint elkülönült osztályokon folyik, ezek élén önálló érdekeltségű vezetők állnak. Általában városközpontokban helyezkednek el. Az értékesítés módjára általában az önkiszolgáló vagy önkiválasztó értékesítési mód a jellemző. Külső és belső megjelenésére az exkluzív, szemet gyönyörködtető belső megoldások a jellemzőek, sokat adnak a vevők kényelmi szempontjaira is. Az áraik ennek megfelelően drágábbak, így az igényesebb vásárlói réteget hivatottak kiszolgálni. Több fajtája létezik az általános áruházaktól a specializálódott ruházati  áruházakon át, a lakásfelszerelési és építőanyag áruházakig.
A bemutatótermek jellemzői
Általában városközponti elhelyezkedésű, exkluzív megjelenésű kereskedelmi egységek, nagy alapterülettel, kevés alkalmazottal. Nagy terjedelmű áruk forgalmazására hozták létre, értékesítési módjukra a minta utáni értékesítés jellemző. Az elárusító helység egy kiállító teremhez hasonló, amely a választékot reprezentálja, kiegészítve azt prospektusokkal és mintákkal. Az áruk tényleges eladása a város szélén elhelyezkedő raktárakból történik. Bútorok, csempék, fürdőszoba felszerelések jellegzetes értékesítési formája

A bevásárlóközpontok és üzletközpontok jellemzői
Forgalmas csomópontokban elhelyezkedő, nagy parkolókkal ellátott, 20000 m2-nél nagyobb kereskedelmi egységek.  Alapvető jellegzetessége, hogy több kereskedelmi vállalkozást  koncentrál egy területen. Széleskörű szolgáltatást is nyújt a vásárló közönség részére, pl. ruhatisztítás, kulcsmásolás banki szolgáltatás stb. Az áruk értékesítésén kívül a fogyasztók szórakoztatása is alapvető feladatuk, így egész napos elfoglaltságot teremtve az odalátogatóknak. A méretkritériumon kívül feltétel, hogy a center rendelkezzen egy élelmiszerre specializálódott szupermarkettel, ezen kívül több, különböző profilú kisebb üzlettel.
A bolt nélküli kiskereskedelmi tevékenységnek vannak hagyományos és korszerű változatai.

Hagyományos formák:

a) Piac,

b) Mozgó árusítás,

c) Automaták,

d) Csomagküldő értékesítés,

e) Ügynökök révén történő értékesítés.

A piac az értékesítés egyik legősibb formája. Napjainkban az elfogadott zöldség- és gyümölcspiac mellett a ruházati és iparcikkek piaci értékesítése is jelentős. Népszerűségét az egyszerű körülmények miatt lehetővé váló alacsony áraknak köszönheti.

A mozgó árusítás nagy előnye, hogy az áruk „mennek” a vevők helyébe. Eleinte főleg rendezvényeken, pályaudvarokon volt jelentős illetve a szórt településeken, tanyákon élőkhöz juttatta el az alapvető élelmiszereket. Napjainkban már korszerű formában a vásárlók közvetlen lakóhelyéhez viszi a nehezen szállítható mélyfagyasztott termékeket (Family Frost).
Az automaták éjjel, nappal rendelkezésre állnak a hirtelen keletkezett fogyasztói igények kielégítésére. Néma eladóknak is nevezik, mivel csak kezelő személyzetet igényelnek, akik gondoskodnak az árufeltöltésről. Kényelmes vásárlást tesznek lehetővé, de meghibásodás esetén bosszúságot is okozhatnak.

A csomagküldő értékesítés alapvető feltétele a kereskedelmi vállalkozás kínálatát teljeskörűen reprezentáló, jó színvonalú katalógus, amely eljut a potenciális vevőkhöz. A vevők a megrendelt árukat postán, utánvéttel kapják meg, azaz az ellenértéket a postásnak fizetik meg. Előnye, hogy földrajzilag növelhető a piac, a vevő kényelmesen időkorlátozás nélkül dönthet. Hátránya az áru jelenléte nélküli döntésből származik, ugyanis a vevő csalódhat a megvásárolt árukban, ha a katalógus alapján szebbre számított. Jelenleg azonban a vevők érdekeit védi a fogyasztóvédelmi törvény, amelynek értelmében a nem tetsző, illetve méretben nem megfelelő áruk meghatározott időn belül (8 nap) visszaküldhetők.

Az ügynökök révén történő értékesítés szintén régi formája a kereskedelemnek, aminek előnye, hogy az áruk „jönnek” a vevők helyébe, így kényelmesen vásárolhatnak, illetve az ügynök személyes tanácsadása is segít a döntés meghozatalában. Negatívuma viszont az, hogy túlságosan az intim szférába hatol ez a módszer, gyakran erőszakosak az ügynökök. Néhány árucsoportnál mégis népszerű  értékesítési forma, pl. az Avon kozmetikai családnál.

A bolt nélküli kereskedelem korszerű formái

a) Multi-Level-Marketing (MLM),

b) Internetes kereskedelem,

c) TV-shopok.

A Multi-Level-Marketing az ügynöki kereskedelem tovább fejlesztett változata. A termékek értékesítése hálózatépítés formájában történik. Az értékesítők a potenciális vevők lakásán, kisebb rendezvény formájában mutatják be a termékeket, azok működését, előnyeit és próbálják rábeszélni a résztvevőket, hogy legyenek a hálózat tagjai. Magyarországon először az Anway- termékeket forgalmazták ilyen formában, de a Zepter edények és bizonyos gyógynövények forgalmazásának is kedvelt módja.
Az internetes kereskedelem a csomagküldő értékesítés modernebb formája. Számítógépen keresztül történik a rendelés és az áruk vagy postai úton, vagy futárok segítségével érkeznek. A fizetés vagy utánvéttel, vagy újabban bankkártya-leolvasó terminálok segítségével is lehetséges. A bolt nélküli kereskedelem legdinamikusabban fejlődő formája.

A TV-shop szintén a csomagküldő értékesítés tovább fejlesztett változata. A termékek egy tv-reklám segítségével működés, használat közben láthatók, és telefonon keresztül rendelhetők.
Kiskereskedelmi szerveződések

Az erősödő piaci versenyt a kiskereskedelmi vállalkozások csak úgy tudják a maguk javára fordítani, ha bizonyos funkciókat versenytársaiknál jobban, vagy olcsóbban tudnak megoldani. Ennek egyik lehetősége, hogy társulásokba ún. üzletláncokba tömörülnek. A kereskedelmi szerveződések másik fajtája a franchising.
Az üzletlánc a kiskereskedők önkéntes társulása, ahol bizonyos kereskedői funkciókat (árubeszerzés, szortiment- kialakítás, árpolitika, finanszírozás) központosítva látnak el.

A kereskedelmi szerkezetváltás a szállítókat is változásokra kényszeríti. A nagy kereskedelmi láncokkal másként kell tárgyalni, mint a kis boltokkal. A láncok léte azonban nemcsak nehézségeket jelent, hanem számos előnyük is van. Ilyen pl., hogy nagytételű vásárlásaik miatt erőfölénybe kerülnek a termelőkkel szemben. Önállóan döntenek az egyes termékek elhelyezéséről, és az árakat igyekeznek alacsony szinten tartani. A raktározási és szállítási költségek jelentős részét megpróbálják a szállítókra áthárítani. Ezzel szemben áll a nagy volumenű eladás lehetősége, amely a szállítónak biztos piacot jelent. Hazánkban a külföldi tulajdonban lévő kiskereskedelmi egységeken kívül, egyre terjednek a kizárólag magyar tulajdonban lévő üzletláncok is. Az első ilyen a szövetkezeti tulajdonban lévő ÁFÉSZ üzletek láncba tömörülése, így jött létre a COOP- Hungary Rt. 1998-ban, majd később a CBA üzletlánc.
Az üzletláncok formai és tartalmi elemekkel teremtik meg önazonosságukat és különülnek el a környezetüktől.

Egységes formai elemek:
a) külső megjelenés,

b) belső megjelenés,

c) azonos áru elrendezés,

d) hasonló belső felszereltség,

e) számítástechnikai rendszer.

Egységes tartalmi elemek:
a) központi vezetés,

b) összehangolt nyitva tartás,

c) összehangolt választékpolitika,

d) összehangolt ár –és akciós politika,

e) egységes marketingmunka.

A franchising lényege az, hogy az eladó vállalat a kiskereskedelmi egységeknek megadja azt a jogot, hogy a piacon már ismert, bevezetett árut vagy szolgáltatást egységes védjeggyel, kizárólagosan forgalmazzon. Középpontjában egy jól eladható ötlet áll. A rendszergazda nem az eredeti terméket vagy szolgáltatást adja el, hanem magát az értékesítés know-how-ját. Az átvevő saját pénzből ugyan, de a szerződésben rögzített feltételeknek megfelelően működteti üzletét, amelyért az átadó bérleti díjban részesül.
A franshising mind az átadónak, mind az átvevőnek előnyös. Az átadónak a franchising piacrészesedés- növeléssel jár, az átvevőnek, pedig a piacra való bekerüléssel. Az egységes arculat, az ismert márkanév segíti az átvevőt a piac megtartásában, sőt növelésében. Az átadó számára, pedig minden egyes partner másodlagos reklámot jelent. Persze, az átvevő számára ez bizonyos kötöttségeket is jelent. Ilyen, hogy rendszeres beszámolási kötelezettsége van az átadó felé, el kell tűrnie az átadó időszakonkénti ellenőrzéseit, és fizetnie kell a megszabott bérleti díjat.
Az átadó kötelezettségei:
a) segíti az üzlet kialakítását,
b) folyamatos tanácsadás,

c) az alkalmazottak folyamatos továbbképzése, beszerzési források megjelölése,

d)  területi védettség biztosítása.

Az átvevő kötelezettségei:
a) az üzlet előírt szempontok szerinti vezetése,
b) az üzleti titok megőrzése,

c) rendszeres adat- és eredményközlés,

d) a szerződésben meghatározott díj megfizetése.

Hazánkban az ilyen formában működtetett üzletek az összes kiskereskedelmi forgalom 4-5%-át adják, az USA-ban ez az arány kb. 35%.

 A nagykereskedelem jellemzői
A rendszerváltást követően a nagykereskedelem válságba került, ami azt jelentette, hogy többen megkérdőjelezték annak létjogosultságát. Ennek okai:

a) Elterjedt az a szemlélet, hogy a fogyasztóhoz minél közelebb kerülve, minél kevesebb közvetítővel kell az eladást lebonyolítani, így az igények változása közvetlenül nyomon követhető.

b) Számos termelő vállalat saját értékesítő helyet, mintaboltot hozott létre.

c) A kiskereskedelmi egységek, üzletláncok saját beszerző részlegeket, központi raktárakat hoztak létre.

d) A nagykereskedelem kihagyása anyagi előnyt is jelent a fogyasztónak, amennyiben a nagykereskedelmi árrés bizonyos hányadát nem kell megfizetnie, így az áruk olcsóbbak lehetnek.

Napjainkra bebizonyosodott, hogy a nagykereskedelemre szükség van, hiszen a nagytételű készletezést és raktározást hatékonyan megoldani csak a nagykereskedelem képes, de jelentősen meg kellett újulnia.

A hazai nagykereskedelmi tevékenység formái:
a) klasszikus nagykereskedelem,
b) ügynöki nagykereskedelem,

c) termelők saját értékesítési szervezetei.

A klasszikus nagykereskedelem a teljes nagykereskedelmi funkciókat ellátja, azaz, a nagy tételben beszerzett árukat hatalmas raktár üzemekben tárolják, készletezik, majd a megrendelt árukat a vevői megrendeléseknek megfelelően összeválogatják, komissziózzák és túrajáratok szervezésével kiszállítják. A megrendelhető áruk körét katalógusban vagy mintateremben mutatják be. A klasszikus nagykereskedelem másik jellemzője, hogy fizikailag is és jogilag is birtokba veszi az árukat. Ezeket a nagykereskedelmi vállalatokat bizonyos fokú szakosodás jellemzi. Olyan árucsoportokat forgalmaznak, amelyeket vagy a gyártás vagy a felhasználás valamelyest összekapcsolja. Ilyenek: pl. az élelmiszer és vegyi áru nagykereskedelem, vagy ruházati nagykereskedelem. 
Napjainkra, azonban a klasszikus nagykereskedelem is megújult, eddig nem végzett funkciók is megjelennek tevékenységükben. Ilyen például, hogy a megrendelőknek 20-30 napos, vagy még ennél is hosszabb fizetési határidőt adnak, ezzel magukra vállalva a kiskereskedők kockázatának egy részét.
A klasszikus nagykereskedelem új formái: 
a) a demigrosz nagykereskedelem,

b) a casch and carry! értékesítés,

c) a polcfeltő nagykereskedelem.

A demigrosz nagykereskedelem jellemzője, hogy nemcsak a kiskereskedelemnek, hanem közvetlenül a fogyasztóknak is értékesít, így gyakorlatilag kiskereskedelmi értékesítést is végez. Ennek előnye, hogy közvetlenül érzékelni tudja a fogyasztói igények változását. Ilyen típusú nagykereskedelem Magyarországon a Metró áruház.
A Cash and Carry! értékesítés jellemzője, hogy a nagykereskedelmi funkciók közül néhányat a kiskereskedelemre hárít. A komissziózást és az összeválogatott áruk elszállítását is a kiskereskedő végzi. Ennek az értékesítési formának mindkét fél számára vannak előnyei. A nagykereskedelem előnye, hogy a kiskereskedő az árukért azonnal fizet, ezáltal a likviditása jelentősen javul. A kiskereskedelem előnye, hogy ezáltal sokkal gyorsabban tud a vásárlói igényekhez igazodni, és a készletezés költségeinek jelentős részétől is mentesül. Csak akkor vásárol árukat, ha fogytán van a készlet. Ilyen: pl. az Interfruct nagykereskedelmi áruház.
A polcfeltöltő kereskedelem polcokat bérelve a kiskereskedelmi egységben folyamatosan nyomon követheti áruinak sorsát. A kiskereskedő kockázatát vállalja át azzal, hogy garanciát vállal az általa bérelt polcon lévő áruk sorsáért. Ha elfogynak, pótolja, ha nem kelendőek, akkor elviszi onnan azokat.

Az ügynöki nagykereskedelem jellemzői:
Jellemzője, hogy korlátozott nagykereskedelmi funkciót látnak el, az árukat csak fizikailag veszik birtokba, jogilag nem. Kockázatot nem vállalnak, csak közvetítenek. Különböző ügynöki feladatvállalások ismertek.

a) A nagykereskedelmi képviseletek: önállóan működő vállalatok. Az a feladatuk, hogy egy másik vállalat számára rendszeresen üzletet közvetítsenek. Szerződéses megállapodást nem köthetnek. Feladatukat jutalék ellenében végzik, egy adott területen a gyártót képviselik. A jutalék mellett kaphatnak fix összeget is, ami gazdasági biztonságot garantál. Sok képviselet saját lerakattal és szállítóeszközzel is rendelkezik, kiállításokon vesz részt, szakmai tanácsadást nyújt. Néhány képviselet a tevékenységét, kizárólagosság kikötésével is végezheti. Ez azt jelenti, hogy más gyártótól nem fogadhat el megbízást termékeinek közvetítésére, viszont, adott régióban más képviselet sem képviselheti a gyártót, azaz versenytárs nélkül végezheti tevékenységét. 

b) A nagykereskedelmi ügynökségek: egy-egy üzlet erejéig közvetítenek a gyártók és a kiskereskedők között. Tevékenységüket jutalék ellenében végzik, amelynek mértéke a létrejött üzlet értékének függvénye.

c) A bizományos nagykereskedő szintén mások számlájára, de saját nevében köt üzleteket. Bizományos szerződésben foglalt feltételek szerint számol el megbízójával, tevékenységéért bizományosi jutalékot kap.

Termelők saját értékesítési szervezetei 
Nagyobb önállósággal rendelkeznek, mint a termelők ügynökei, mivel számos, áruforgalmat elősegítő feladatot is elláthatnak. Feladataik között az ügyletek létrehozása, reklámozás, raktározás, szállítás és piackutatás is szerepel. Elsősorban a termelőeszköz-kereskedelemben jutottak nagyobb szerephez.

2. Az áruforgalom
Az áruforgalom kifejezést kétféle értelmezésben használjuk.

a) Egyrészt olyan tevékenységet jelöl, amely az áruk adásvételével kapcsolatban több folyamatot foglal magában –a beszerzés, készletezés és értékesítés- folyamatát.

b) Másrészt egy statisztikai mérőszámként mutatja az adásvétel nagyságát, és jelöli az értékesítési folyamat sikerességét.

Az áruforgalmi tevékenység részfolyamatai
2.1. A beszerzés jellemzői

Jelentősége abban áll, hogy biztosítja a kereslet kielégítéséhez szükséges árukat, másrészt befolyásolja a vállalkozás gazdálkodásának eredményét. Fontosságát mutatja az a tény is, hogy nagyobb kereskedelmi egységekben külön szervezeti egység foglalkozik a beszerzéssel. A beszerzés nagyon kockázatos tevékenység, mert előre nehezen prognosztizálhatók a vásárlói igények. Ha kevés árut szereznek be, akkor kielégítetlen marad a vevők igénye és más kereskedőkhöz pártolnak, ha viszont túl sok árut szereznek be, akkor eladhatatlan inkurrens készletek keletkeznek, amely a vállalat eredményét rontja.
A beszerzés forrása
A végső fogyasztó számára kialakított kínálat a kiskereskedelemben jelenik meg. A beszerzés forrásai.

a) a belföldi termelés,

b) a nagykereskedelem,

c) a külföldi termelés,

d) a külkereskedelem.

A beszerzés munkafolyamata
Az árubeszerzés több munkafolyamatot is magában foglaló tevékenység.

a) Folyamata:

b) A beszerzendő áruk mennyiségének és összetételének meghatározása

c) Információk gyűjtése a potenciális szállítókról és a beszerzési kondíciókról

d) A szállító kiválasztása

e) Üzleti kapcsolat kialakítása, megrendelés

f) Áruátvétel

g) Ellenérték kiegyenlítése

A beszerzés mennyisége és összetétele

Ez az említett ellátási és gazdálkodási problémák miatt nem egyszerű feladat. A vevők igényeinek kielégítése nagytételű beszerzést igényelne, azonban a gazdaságossági szempontok ezt nem teszik lehetővé.
A döntésnél figyelembe vett szempontok:

a) A kereslet nagysága és összetétele. Ezt piackutatás segítségével lehet megállapítani, de a gyakorlatban, csak az új áruknál vagy nagyobb és kockázatosabb befektetéseknél végzik el. Egyébkent a tapasztalat a vásárlók korábbi fogyasztási szokásai adnak megfelelő információt.

b) A meglévő készlet nagysága. Ehhez manapság már a kiskereskedelmi egységek zömében megfelelő informatikai háttér áll rendelkezésre.
c) A verseny erőssége. A versenytársak árukínálatát, választékát állandóan figyelni kell, annak változására reagálni kell.

d) Tárolási lehetőségek. Ha a vállalkozás nem rendelkezik nagy alapterületű raktárral vagy speciális berendezések (pl. hűtőkamra), akkor nagytételű beszerzés, még akkor sem jöhet szóba, ha ez gazdaságosabb lenne.

e) A szállító megbízhatósága és az áru utánpótlási idő. Ha két beszerzés között viszonylag rövid idő telik el, akkor kevesebb áru beszerzése is elegendő egyszerre. Fontos az is, hogy a szállító pontosan szállítson, ha gyakoriak a késések inkább nagyobb tételben kell rendelni.
f) Finanszírozási lehetőségek. A beszerzés tőkelekötéssel jár, ezért az erre rendelkezésre álló összeget figyelembe kell venni, a többi beszerzési kondícióval együtt.
Információk gyűjtése a szállítókról 
Számos információs forrás áll rendelkezésre. Ilyenek, pl. a szaknévsor, a cégjegyzék, az internet. Figyelembe vehetők a különböző hirdetések, kamarai tájékoztatók, de a termékek csomagolásán feltüntetett adatok is. Ajánlatok révén is szerezhetők információk, de a személyes kapcsolat, pl. kiállításokon, vásárokon való részvétel is jelentős forrás. Napjainkban a szállítók ajánlatainak megismerésére jó alkalom az üzleti vacsora rendezése is. A kiskereskedőknek célszerű a tételek megrendelése előtt sorra járni a nagykereskedelmi raktárakat és több szállítótól is ajánlatot kérni.
A szállító kiválasztása

Ehhez mérlegelni kell a különböző szállítási feltételeket, kondíciókat és ezek alapján kell a döntést meghozni. Ez sok esetben nem is olyan könnyű feladat, hiszen sok szempontot kell figyelembe venni és ezek a szempontok sokszor egymásnak ellentmondóak
Az egyik szállító olcsóbban szállít, de rövidebb fizetési határidővel stb., a másik megbízható jó minőségű árut ajánl, de, csak nagytételű beszerzés esetén.
A döntésnél figyelembevett kondíciók:

a) A kínált áru mennyisége, minősége és választéka mennyire felel meg a kereskedő üzletkörének, illetve a vevők igényeinek.
b) Milyen fizetési feltételeket kínál a szállító

c) Milyen egységáron lehet beszerezni az árut

d) Milyenek a szállítási feltételek (a szállítás módja, ütemezése)

e) Egyéb szempontok figyelembe vétele (pl. a csomagolás, szolgáltatások, szerződéskötési hajlandóság, stb.)
A kínált áru mennyisége: a kereskedő kereslete és a szállító cég által kínált mennyiség nem mindig egyezik meg. Ennek oka a két fél eltérő érdekében keresendő. A szállító abban érdekelt, hogy áruját minél nagyobb tételben tudja eladni, de nem biztos, hogy a kereskedő nagy mennyiségű árut fog rendelni. A tételnagyság alapvetően a kereskedelem típusától (kisker., nagyker.) és az áru jellegétől függ leginkább. A vállalkozók kereslete és a szállítók kínálata közötti eltérés megoldására mindkét fél törekszik. Ennek módszerei:

a) A szállító árkedvezményt (rabatt) kínál a nagyobb mennyiségű vásárlás érdekében.

b) A kereskedők beszerzési társulásokat hoznak létre, így nagyobb tételben vásárolnak.
Az áru minősége: A minőséget egyre több fogyasztó helyezi a vásárlási döntések centrumába. A minőséget kettős értelemben használhatjuk:

a) A termelő szempontjából műszaki paraméterekkel megadható terméktulajdonságokkal jellemezhető.

b) A fogyasztó a hasznos tulajdonságok összességeként értelmezi (pl. íz, tartósság, forma, kényelem, biztonság stb.).

Ezen összefüggések és törvényszerűségek miatt a kereskedő feladata az, hogy a műszaki paramétereket és a fogyasztói elvárásokat összevetve megfelelően válasszon. A döntés szempontjából alapvető fontosságúak lehetnek a következő szempontok:

a) Az áru csomagolása, annak újrafelhasználhatósága,
b) Környezetvédelemmel kapcsolatos szempontok,

c) Kereskedői és fogyasztói tapasztalatok,

d) Az ár és minőség összhangja,

e) Gyártási technológia, technikai színvonal,

f) A termék márkának tekinthető-e,
g) Rendelkezik- e a vállalat valamely nemzetközi minőségi tanúsítvánnyal,
h) Milyen szervizelést vállal a szállító,

i) Milyen mértékű volt az eltelt időszakban a fogyasztók reklamációja,

j) Hogyan fogadta a szállító a jogos reklamációkat, és ezek intézéséből eredő terheket stb.

A választék értelmezése: Beszélhetünk a választék szélességéről és mélységéről.

a) A választék szélessége: az eltérő rendeltetésű áruk összességét jelenti.

b) A választék mélysége: az azonos rendeltetésű, de különböző tulajdonságú áruk összessége.

Arra, hogy a kereskedő milyen választékpolitikát helyezzen előtérbe, nincs általános szabály, az mindig az adott szituáció kérdése. Mivel a nagykereskedelem a termelői választékot alakítja fogyasztói választékká, ezért a választék mélységére helyezi a hangsúlyt, azaz egy- egy termelőtől nagyon sok fajtáját szerzi be az áruknak. Így is csak nagyszámú termelőtől tudja a megfelelő választékot biztosítani.
A kiskereskedelemben gyakrabban előfordul, hogy egy- két nagykereskedelmi cégtől tudja a megfelelő választékot biztosítani. A nagyméretű kiskereskedelmi vállalkozások a választék bővítését és mélyítését csak úgy tudják biztosítani, ha megnövelik a szállítók számát.

Az árak: A szállítók kiválasztásánál az ár, döntő befolyásoló tényező. Az alacsony beszerzési ár a nyereség növelésének forrása lehet. A szállítók kiválasztásának egyik szempontja az esetleges árkedvezmények mérlegesése. Ezek közül a kereskedelemben a leggyakoriabbak:

a) Rabatt: mennyiségi kedvezmény.
b) Skontó: Fizetési határidővel kapcsolatos kedvezmény. Abban az esetben alkalmazható, amikor a vevő a kitűzött fizetési határidő előtt kiegyenlíti a tartozását.

c) Funkcionális kedvezmény: Akkor kapja a kereskedő, ha valamilyen szállítói tevékenységet magára vállal (pl. csomagolás, szállítás stb.)

Fizetési feltételek: A kereskedelem likviditási helyzetének javítása szempontjából azt a szállítót helyezi előnybe, akitől jelentős kereskedelmi hitelt kaphat, azaz, minél később egyenlítheti ki a beszerzett áru ellenértékét. Napjainkban egyre gyakoribb, hogy a szállító 30-90 napos fizetési határidőbe is beleegyezik a biztos piac megtartása érdekében.
Szállítási feltételek: A két legfontosabb kérdés:
a) Az eladó vállalja-e a szállítást, vagy a kereskedőnek önállóan kell megoldania. Ez annak függvénye, hogy a szállításnál felszámított költségek és a saját szállítóeszköz igénybevételével megoldott kiszállítási költségek milyen arányban állnak egymással.

b) Az eladó milyen időközönként szállít, vállalja-e a kistételű, de gyakori szállítást.

Egyéb feltételek mérlegelése: Ezek közül lényeges, hogy a szállító hajlandó-e szerződést kötni. Ez azért fontos, mert így a kereskedő nagyobb biztonságban érezheti magát, főleg akkor, ha a beszerzés nem eseti jellegű, hanem meghatározott ütemezésben történik.

A kereskedőnek azt is mérlegelnie kell, hogy a szállító milyen szolgáltatásokat nyújt, (pl. akciókban való részvétel, szervizelés stb.).

A szállító kiválasztásának módszere: Problémát jelenthet a választásnál, hogy az egyes kondíciók a különböző szállítóknál eltérőek. Ezért a vállalkozónak célszerű valamilyen értékelési rendszert kidolgoznia a döntés megkönnyítése érdekében.
Az alábbi táblázatban ennek egy lehetséges módszerét ismerheti meg.
	Szempontok
	Súlyszám (%-ban)
	1. szállító (pont1-5)
	2. szállító (pont 1-5)

	Szállított mennyiség
	12
	4
	5

	Termék minősége
	10
	3
	4

	Szállítási gyakoriság
	8
	5
	2

	Szállítási költség
	5
	3
	3

	Fizetési feltételek
	25
	4
	2

	Ár
	30
	4
	3

	Szerződéskötés
	10
	2
	4


Ebben a példában a súlyszám a kereskedő beszerzési kondíciókkal kapcsolatos megítélését tükrözi, a pontszám, pedig az egyes szállítók által kínált feltételek értékelését az ötfokozatú skálán. A döntés előkészítésekor célszerű számítást alkalmazni, amely az átlagos pontszám meghatározásán alapul.
Az 1. szállító

0,12*4 + 0,1*3 + 0,08*5 + 0,05*3 + 0,25*4 + 0,3*4 + 0,1*2 = 3,65

A 2. szállító esetén ez a szám: 3,21

Látható, hogy az 1. szállító kedvezőbb beszerzési feltételeket kínál, tehát célszerű őt választani.
Az üzleti kapcsolat felvétele, megrendelés
A kapcsolat felvételének egyik módja a szerződéskötés. Ez hosszú távon biztosítja a kereskedők árukkal való ellátását.

A kapcsolat felvételének másik módja az áruk megrendelése, amely rövidtávon ill. egy –egy beszerzés erejéig biztosítja a megfelelő árualap biztosítását. A megrendelés technikáját alapvetően az áruk jellege dönti el. A jól ismert, standard áruk esetén a megrendelés történhet levélben vagy elektronikus úton, míg az új termékek, luxus cikkek esetén inkább a személyes megrendelés a jellemző. A megrendeléseket általában formanyomtatványokon végzik.

Az áruátvétel
Az áruátvétel a szerződés illetve a megrendelés teljesítésének az ellenőrzését jelenti. Nagyon fontos ennek pontos végrehajtása, ugyanis az átvétel után a felelősség már a kereskedőt terheli. A pontatlan áruátvétel következménye lehet leltárhiány, minőségi probléma miatt eladhatatlan áru vagy minőségi reklamáció.
Az áruátvétel munka szakaszai:
a) Az áruátvétel feltételeinek megteremtése,

b) A megrendelt és szállított áruk összehasonlítása,

c) Mennyiségi átvétel,

d) Minőségi átvétel,

e) Adminisztrációs teendők.

Az áruátvétel feltételeinek megteremtése: Az áruk átvételéhez biztosítani kell a személyi és tárgyi feltételeket. Először is megfelelő helyet kell biztosítani, ahol az áruátvétel zavartalanul megtörténhet. Korszerű módszer a zsilipes rendszerű áruátvétel. Ennek lényege, hogy a kereskedő a szállító részére egy zárható területet zsilipet biztosít, amelyet mindkét fél egymástól függetlenül is használhat. Így megoldható a nyitvatartási időn túli, pl. éjszakai szállítás is. A szállító a zsilipet bármikor megközelítheti, az árut lerakhatja, majd azt lezárva, távozhat. A kereskedő az árut később veheti át. Ebben az esetben a szállítás és áruátvétel teljesen elkülönül. Ez a módszer a két fél bizalmára épül. Az áruátvételhez megfelelő eszközöket, berendezéseket is kell biztosítani (pl. vonalkód-leolvasó, mérlegek, targoncák stb.) Az áruátvételhez a megfelelő személyi feltételeket is biztosítani kell, legalább két árukhoz jól értő személyt kell biztosítani.

A megrendelt és szállított áruk összehasonlítása: az áruátvétel során meg kell győződni arról, hogy a szállító azt az árut küldte-e, amit a cég megrendelt. Ha nem a megrendelt áru érkezett, vagy a szállított mennyiség eltér a rendelésről, akkor a kereskedő azt nem köteles átvenni. Az áruazonosítás nagy mennyiségű és cikkelemből álló megrendelés esetén manuális módszerrel nehezen végezhető, túl időigényes. Ezért célszerű megteremteni ennek korszerű technikai hátterét. Ilyen, pl. a vonalkódon alapuló azonosítás, az optikailag vagy mágnesesen olvasható jelek. A vonalkód alkalmazásának előnyei:
a) Az áruforgalom teljes folyamatában alkalmazható, jelentősége annak mindhárom szakaszában fontos. A nagykereskedelemben a komissziózás és az expediálás során elkerülhetetlen.
b) Nemzetközi forgalomban elterjedt, és alkalmazásának elveit nemzetközi szabványok rögzítik.

c) Használatának technikai eszközrendszere magas színvonalú, jelhordozó előállítási költsége alacsony, és gyorsan biztonságosan lehet vele dolgozni.

Mennyiségi áruátvétel: Ennek során arról kell meggyőződni, hogy a szállított és megrendelt árumennyiség azonos-e. A mennyiségi áruátvétel a szállító jelenlétében történik. Módszerei:

a) Azonnali, teljeskörű átvétel,

b) A gyűjtőcsomagolás azonnali átvétele, azon belül szúrópróbaszerű ellenőrzés,

c) A gyűjtőcsomagolás azonnali átvétele, azon belül tételes átvétel későbbi időpontban.
Ez utóbbinál a két vállalat közötti megállapodásban rögzített határidőt be kell tartani, de a gyűjtőcsomagolások átvizsgálására max. 8 nap áll a kereskedő rendelkezésére, ezután mennyiségi kifogást nem érvényesíthet. Ha pontosan és kétséget kizáróan megállapították, hogy mennyiségi eltérés áll fenn, arról jegyzőkönyvet kell felvenni és a szállítóval vagy annak képviselőjével alá kell íratni.

A minőségi átvétel: Ez a munkafolyamat napjainkban egyre jelentősebb lesz. A termelők minőséggel kapcsolatos szemlélete és tevékenysége, a nemzetközi minőségbiztosítási rendszerek alkalmazása a nagyobb szállítóknál biztonságot ad.

A jól elvégzett minőségi átvétel előnyei:

a) A nyílt hibákat a szállítóval szemben azonnal kifogásolni lehet, a kereskedőt nem terheli tovább a felelősség.
b) Az ily módon kiküszöbölt hibák nem rontják a vállalatról kialakult képet (image).

c) Az utólagos reklamációk miatt nem keletkeznek felesleges költségek.

A minőségi átvétel fő feladata annak megvizsgálása, hogy a szállítási okmányon, illetve a csomagoláson feltüntetett minőség valós-e. A minőségi átvétel mindig szúrópróbaszerű (kivéve, ha alapos a gyanú a hibás minőségre), érzékszervi vagy tapasztalati úton történik a vizsgálat. A  szúrópróbaszerű átvételnek a szállító jelenlétében kell megtörténnie. A gyűjtőcsomagolásban lévő áruk minőségi átvizsgálását nem romlékony élelmiszerek esetén, ruházati cikkeknél és iparcikkeknél 8 napon belül kell elvégezni.
Néhány fontos teendő a minőségi átvétel során:

a) Élelmiszereknél a minőség megőrzési határidő ellenőrzése. Az áruátvétel megtagadható, ha a minőség megőrzési határidő kétharmada már eltelt.

b) Ruházati cikkeknél mellékeltek –e kezelési útmutatót.

c) Műszaki cikkek esetén van-e magyar nyelvű kezelési és használati útmutató, a tartozékok megvannak-e, a jótállási bizonylatokat mellékelték-e.
Minőségi kifogás esetén szintén jegyzőkönyvet kell felvenni, amelyben a minőségi hibát pontosan meg kell határozni, fel kell tüntetni a hibás áru mennyiségét, értékét és rendezési módját. Ennek alapján történhet a visszáruzás.

Adminisztrációs teendők: Az áruátvétel tényét az árut kísérő okmányon (számla, szállítólevél) aláírással és bélyegzővel kell igazolni. Ezután a számla 1 példánya a szállítót illeti, míg általában két példány marad a vevőnél. Ezeket a pénzügyi rendezés, illetve a hatósági ellenőrzés céljára használja a kereskedő.
Ellenérték kiegyenlítése

A fizetés a szerződésben foglalt feltételek szerint történik, általában készpénz nélkül, átutalással.

2.2. A készletezés
A készletezés az áruforgalmi folyamat második szakasza. Feladata az értékesítéshez az optimális készlet biztosítása és annak megfelelő kezelése, tárolása. 
Készlet fogalma: az adott időpontban, adott helyen lévő áruk összessége.

Kínálat fogalma: az eladásra szánt áruk összessége. A készlet bővebb a kínálatnál, vagy megegyezik azzal, az eltérés oka a következő szezonra való felkészülés miatti készlettartás.

A választék: a kínálat egyik jellemzője. A választékelem a választékismérvek kombinációja révén kialakult termék csoport.

A készlet csoportosítása:


Keresettsége alapján:

a) Standard áruk: az adott kereskedelmi egység forgalmából a legnagyobb részt kitevő áruk összessége.
b) Kurrens áruk: Valamilyen ok miatt keresett árukat jelenti. Ez az ok lehet a divat vagy egy szezon közeledte, esetleg egy márka felkapottsága stb.
c) Inkurrens áruk: Nem keresett ezért nehezen értékesíthető áruk. Az inkurrenssé válás oka lehet: divat múlás,



technikai avulás,


szezonból való kimaradás.



Az inkurrens készletektől a lehető legrövidebb időn belül meg kell szabadulni, míg jelentős leértékelés árán is.

d) Slack áruk: Kiegészítő tartalék hiánya miatt nehezen eladható áruk.
Összefüggésük alapján:

a) Egymástól függő keresletű áruk: ezeknél a megfelelő készletarányok biztosítására is ügyelni kell.

b) Egymástól független keresletű áruk.
Készletgazdálkodás fogalma: A készlettartással kapcsolatos technikai és gazdálkodási jellegű feladatok megoldását jelenti.

A készletgazdálkodás technikai jellegű feladatai:

a) Készletek elhelyezése,

b) Készletek gondozása, kezelése,

c) Készletvédelem.

Készletek elhelyezése: A készletek tárolása eltérő a kis és nagykereskedelemben. A nagykereskedelemben a raktárak nagy alapterületűek és térfogatúak, a mintatermekben egy-egy mintadarab kerül bemutatásra. Ezzel szemben a kiskereskedelemben jellemző tendencia, hogy csökken a raktárak szerepe, a raktárazás helye gyakran áttevődik az elárusítótérre.
Az áruk raktárban való elhelyezésénél figyelembevett szempontok:

a) Az egymásra káros hatással lévő áruk megfelelő elkülönítése,

b) A raktározás során a balesetvédelmi, tűzvédelmi és munkavédelmi szabályok betartása.

c) A készletek forgathatóságának biztosítása. Ez, azt jelenti, hogy mindig a régebbi készletet rakjuk a raktárba előre, az újabbakat hátra, nehogy minőségi romlás következzen be.

d) Az áruk mozgathatóságának követelménye stb.
Az áruk eladótérben való elhelyezésénél figyelembevett szempontok:

a) A bolt alapterülete, mivel a vevő igényli az áttekinthető árubemutatást, zavarja a zsúfoltság, örömmel veszi a tájékoztatást.

b) Az egymásra káros hatással lévő áruk megfelelő elkülönítése.

c) Marketing szempontok figyelembevétele: a nehezen fogyó árukat, új árukat jól észrevehető helyre kell elhelyezni, (blickfangokat, tekintet fogókat) kell alkalmazni, pl. megvilágítás, díszcsomagolás stb. Ezeket érdemes több helyre is kipakolni
d) Ergonómiai szempontok figyelembevétele: olyan magasságban kell elhelyezni el az árukat, amely a vevőket legkevésbé terheli.

e) Forgalomnövelő szempontok: a standard árukat az eladótér legbelső részébe kell elhelyezni, hogy ezzel növekedjen az impulzív vásárlások aránya

f) Vagyonvédelmi szempontok: az apró és értékes árukat a pénztárak közelébe célszerű elhelyezni.
Az áruk kezelése, gondozása
Ez kiterjed:
a) A minőség állandó figyelése, romló áruk kiválogatása,

b) A minőségmegőrzés időtartamának megfelelő sorrendű értékesítésre,

c) A nedvességtartalom csökkenésének pótlására (zöldségeknél, gyümölcsnél),

d) Az áruk tisztántartására stb.

Áruvédelem:
Feladatai közé tartozik:

a) Védeni kell az árukat minden károsító külső fizikai és kémiai hatástól
b) (fénytől, nedvességtől, hőtől, hidegtől, savaktól, lúgoktól).

c) Védeni kell az árukat a biológiai kártevőktől (rágcsálóktól, rovaroktól, stb).

d) A belső vagyonvédelmi szempontok érvényesítése (az alkalmazottak és vásárlók áru eltulajdonításának megakadályozása).
e) Külső, betörés elleni védelem.

A készletezés gazdálkodási feladatai
Feladata: olyan optimális készletnagyság biztosítása, amely a vállalat számára a legeredményesebb gazdálkodást teszi lehetővé. Ennek érdekében folyamatosan figyelni kell a készletek nagyságát, valamint a készletek és értékesítés kapcsolatát. Erre vonatkozóan gazdaságossági számításokat kell végezni.

1. Átlagkészlet megállapítása. Mivel a kereskedelemben a készlet nagysága állandóan változik, ezért lényeges, használható információt az átlagkészlet szolgáltat.

Kiszámítása:

a)  Átlagkészlet = (Nyitókészlet + Zárókészlet)/2
ha több időpontra vonatkozó adat áll rendelkezésre pontosabb un. kronológikus átlaggal kiszámítani. 
b)  Átlagkészlet = (Nyitókészlet/2 + K1 + K2 + K3 + Kn + Zárókészlet/2)/ (n-1)

 ahol: K1, K2, K3, Kn = az egyes időpontok készletadata


n = készletadatok száma

 Így sokkal pontosabb átlagkészletet kapunk, hiszen a kereskedelemben a zárókészlet, főleg év végén nagyon alacsony, így alulértékelt átlagkészletet kapunk.
2. Az átlagkészlet és értékesítés kapcsolatának vizsgálata

2.1. Forgási sebesség mutatókkal történik. Ennek két mérőszáma van:

a) A forgási sebesség fordulatokban: megmutatja, hogy egy adott időszak alatt hányszor cserélődik ki az átlagkészlet. A készletgazdálkodás akkor hatékony, ha ez a mutatószám minél magasabb.

Számítása: Érékesítés / Átlagkészlet

b) A forgási sebesség napokban: megmutatja, hogy egy adott időszakban hány naponként cserélődik ki az átlagkészlet. A hatékony készletgazdálkodást a minél kisebb értékű mutató jelzi.

Számítása: (Átlagkészlet * Időszak napjai) / Értékesítés 

Az időszak napjainak száma lehet:


-éves adatnál: 360,



-fél évnél: 180,



-negyedévnél: 90,



-havi adatnál: 30.

2.2. Készletrugalmassági mutatóval. Ez azt mutatja meg, hogy 1%-os értékesítés változás hány %-os átlagkészlet változással jár.


Számítása: Átlagkészlet %-os változása / Értékesítés %-os változása

A hatékony készletgazdálkodást az jelzi, ha a mutató értéke minél kisebb egynél.
3. A nyitókészlet, beszerzés értékesítés és zárókészlet kapcsolata

A kapcsolat az áruforgalmi mérlegsorral jellemezhető, ennek lényege:

Nyitókészlet + Beszerzés = Értékesítés + Zárókészlet

Ha ebből bármelyik adat hiányzik, az összefüggésből kiszámítható, ezt elsősorban a tervezésnél hasznosítják.
Ezeknél a mutatóknál nagyon fontos, hogy a készletek és az értékesítés is azonos áron legyen értékelve, amennyiben ez nem úgy van, a haszonkulcsok segítségével azonos árszínvonalra kell hozni az adatokat!

2. 3. Az értékesítés vizsgálata
Az értékesítés az áruforgalmi folyamat utolsó, de egyben legfontosabb szakasza. Ennek során dől el, hogy a vállalkozó jól mérte-e fel az igényeket, és a kínálat megteremtése érdekében végzet beszerzés és készletezés megfelelő volt-e.

Az értékesítés folyamatának munkaszakaszai a kiskereskedelemben:

a) Az értékesítés előkészítése,

b) A vevők üdvözlése,

c) A vevők tájékoztatása,

d) Az árubemutatás,

e) Ellenérték elszámolása,

f) Áruk csomagolása.

Az értékesítés előkészítése: Az áruk értékesítésre alkalmassá hozatalát jelenti. Ennek munkafolyamatai:  -az áruk előcsomagolása,




-díszcsomagolás,



-az áruk árazása.

A vevők üdvözlése: a kereskedelmi egységbe betérő vevőt, kisebb boltokban napszaknak megfelelően kell üdvözölni, nagyobb áruházakban, pedig feliratokkal, illetve hangos bemondó segítségével történik a köszöntés.

A vevők tájékoztatása: A jogszabály a kereskedelmi egységek számára előír bizonyos tájékoztatási kötelezettséget. Ilyenek.
 -Az üzlet nyitva tartásáról,






-A vásárlók könyvének használatáról,






-Az árakról, ha a terméken nincs feltüntetve, stb

Ezen kívül tájékoztatni célszerű a vevőket az áruk helyéről, a mellékhelyiségekről stb. Ezt különböző ábrákkal, piktogrammokkal oldják meg. 

Az árubemutatás lehet: 
a) személyes, ekkor az eladó végzi az áruk bemutatását. Ez a hagyományos kiszolgálású üzletekre jellemző.

b) személytelen: önkiszolgáló boltokra jellemző, az áruk önmagukat adják el.
Az ellenérték elszámolása a pénztárakban történik. A kereskedőnek kötelessége a vevő számára nyugtát, külön kérésre, pedig készpénzfizetési számlát adni. A nyugtaadás nem kötelező: -az újságárusoknak,



-a szerencsejáték árusoknak,



-az őstermelőknek a piacon.

Az áruk csomagolása: az áruk csak becsomagolt állapotban hagyhatják el a kereskedelmi egységet. Erre leggyakrabban különböző reklámtáskákat használnak, ezek egyben reklámhatást is kifejtenek.
Az értékesítési módok
Fogalma: azt mutatja meg, hogy hogyan kerül kapcsolatba a vevő az árukkal, illetve az eladó a vevőkkel. Ennek alapján négyféle értékesítési módot különböztetünk meg.

1. Hagyományos értékesítési mód alapvető jellemzői:

· az áruk az eladó közvetítésével kerülnek bemutatásra.

· az elárusító helyiség eladótérre és vevőtérre oszlik, amelyet a pult választ el egymástól

· alkalmazása: kimérést igénylő élelmiszereknél,





nagyértéket képviselő termékeknél (ékszerek),




veszélyes áruknál: pl. növényvédőszereknél,




értékes elektronikai termékeknél.

A hagyományos értékesítési mód előnyei:

a) Ennél valósul meg leginkább a szaktanácsadás,
b) Alkalmas piackutatásra, a vevői igények felmérése révén,

c) Ennél a legkisebb az árurongálódásból és eltulajdonításból eredő kár.


Hiányosságai:

a) Lassú a kiszolgálás,

b) Nagy az eladók leterheltsége,

c) Kicsi a bolt áteresztőképessége,

d) Gyakori az eladó és vevő közötti súrlódás,

e) Közvetett a vevő és áruk közötti kapcsolat.

2. Önkiszolgáló értékesítési mód jellemzői:
· A vevők az árukhoz az eladó közvetítése nélkül juthatnak hozzá. 
· Az elárusító helyiség nem oszlik eladó és vevőtérre

· Alkalmazása: napi fogyasztási cikkeknél

Előnyei: - gyors értékesítést tesz lehetővé,


- nagy az üzlet áteresztőképessége,



- ehetővé válik a közvetlen kapcsolat az árukkal,



- kevés a konfliktus veszélye az eladókkal,



- jóval kisebb az eladók leterheltsége.

Hátrányai: 
· nem alkalmas piackutatásra,
· nagy az árurongálódásból és eltulajdonításból eredő veszteség,

·  tájékoztatás, szaktanácsadás lehetősége korlátozott.

3. Önkiválasztó értékesítési mód jellemzői:


A vevők az elárusító helyiségbe kirakott árukból szabadon válogathatnak, de az értékesítéshez az eladó közreműködése is nélkülözhetetlen. Az eladó méri ki az árukat, vagy a vevő kérésére a kiválasztott áruból megfelelő méretet hoz a raktárból.


Alkalmazása: méteráruknál, konfekciónál, cipőknél stb.


Ez, az értékesítési mód ötvözi a hagyományos és önkiszolgáló értékesítési mód előnyeit és hiányosságait.
4. Minta utáni értékesítési mód jellemzői:
A mintatermek jellegzetes értékesítési módja. A vevő a mintateremben megtekintheti a választékot, de az értékesítés raktárakból történik.

2.3.1. Az értékesítés alakulásának vizsgálata
Az értékesítés nagyságát különböző mérőszámokkal tudjuk értékelni. Ezek:

a) A forgalom: a bruttó árbevételt, azaz áfá-val növelt árbevételt értjük.

b) Árbevétel: a nettó árbevételt, azaz az áfa nélküli értékesítést jelenti.

c) Eladott áruk beszerzési értéke (ELÁBÉ): Az eladott áruk beszerzési áron számított értékét jelenti.

Az értékesítést különböző statisztikai elemzési eszközökkel vizsgálhatjuk. Ezek.

1. Viszonyszámok:
a) Dinamikus viszonyszám: az értékesítés alakulását mutatja a bázis időszakról a tárgyidőszakra. A dinamikus viszonyszámnak két típusát tudjuk az értékesítés vizsgálatára használni.


- Bázis viszonyszámok: az értékesítés alakulását mutatja egy adott időszakhoz, (általában az első időszak), bázishoz képest. Az értékesítés alakulásának mértékét mutatja meg.

Számítása: Vdb = E1 / E0,  E2 / E0, E3 / E0, En / E0.



- Láncviszonyszámok: az értékesítés alakulását mutatja a közvetlenül megelőző időszakhoz képest. Az értékesítés alakulásának az ütemét mutatja.

Számítása: Vdl = E1 / E0,  E2 / E1, E3 / E2, En / En-1.

b) Tervfeladat viszonyszám: A tervezett értékesítés arányát mutatja a bázis időszak értékesítéséhez képest.

Számítása: Tárgyidőszak tervezett értékesítése / Bázis időszak értékesítése.

c) Tervteljesítési viszonyszám: Megmutatja, hogy az értékesítési tervet hány %-ra sikerült teljesíteni.
Számítása: Tárgyidőszak tényleges értékesítése / Tárgyidőszak tervezett értékesítése

2. Átlagok:



- Mértani átlag: megmutatja, hogy időszakonként átlagosan hány %-kal változott az értékesítés (az értékesítés átlagos ütemét mutatja).

Számítása: 
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3. Indexek:

a) Értékindex: A kereskedelmi egység értékesítésének átlagos alakulását mutatja a bázis időszakról a tárgyidőszakra.
Számítása: Tárgyidőszak összes értékesítése / Bázis időszak összes értékesítése.

Képlete: ( q1p1 / ( q0p0,
b) Árindex: megmutatja, hogy az adott egységnél értékesített áruk árai átlagosan hogyan alakultak.
Számítása: Tárgyidőszak összes értékesítése / Változatlan áras értékesítés összege.

Képlete: ( q1p1 /( q1p0,
A változatlan áras értékesítés = Tárgyidőszak értékesítése / árváltozást mutató árindex.

c) Volumenindex: Az értékesített mennyiség együttes átlagos változását mutatja.
Számítása: Változatlan áras értékesítés összege / Bázis időszak összes értékesítése.
Képlete: ( q1p0 / ( q0p0,

 Összefüggés az indexek között:



Értékindex = Árindex * Volumenindex. 

A kereskedelmi egység munkája akkor értékelhető pozitívan, ha az értékesítés az eladott mennyiség növekedése miatt, és nem csupán az értékesített termékek egységárainak emelkedése következtében növekedett.
3. Az árak és haszonkulcsok a kereskedelemben
Az ár fogalma: fontos közgazdasági mutató, a kereslet és kínálat összhangjának megteremtője.

Az árak képzésének sémája: 


 Bruttó beszerzési ár


-Előzetesen felszámított áfa

 Nettó beszerzési ár


+ Kereskedelmi árrés

Nettó eladási ár


+ Fizetendő áfa

Bruttó eladási ár

A bruttó eladási árat a kiskereskedelemben: fogyasztói árnak nevezzük.
Árrés fogalma: egy-egy termék nettó eladási és nettó beszerzési ára közötti különbség.

A beszerzési ár összetevői belföldi beszerzésű termék esetén:

a) A szállító által számlázott ár.
A szállító a kalkulált termelői árból indul ki, ezt növelik a különböző felárak (különleges kérés teljesítése miatt), illetve csökkentik az árengedmények.

b) A beszerzés külön költségei. Ezek a fuvardíjak, csomagolási külön költségek, közvetítői díjak stb.
c) Beszerzéshez kapcsolódó preferenciák, diszpreferenciák. Preferenciák: a termékek áraiban lévő ártámogatások (ilyenek gyakorlatilag csak a gyógyszerek áraiban találhatók). Ezek a beszerzési árat csökkentik.
A diszpreferenciák: az áruk áraiban lévő adók (fogyasztási és jövedéki adók). Ezek a termékek beszerzési árára növelőleg hatnak.
A beszerzési ár összetevői import beszerzésű termék esetén:
A szállító által kiszámlázott devizás vételár (az érvényes devizaárfolyam alapján Ft-ra átszámítva),

+A beszerzés külön költségei (közvetítői díjak, jutalékok, csomagolási költségek, jogdíjak, licencia díjak, fuvardíjak, biztosítási díjak stb. Ft-ra átszámítva),

+ Vám és vámkezelési költség (vámkezelési költséget csak a WTO-n kívüli országból történő beszerzés esetén kell fizetni),

Statisztikai illeték (csak WTO-on kívüli országból történő beszerzés esetén),
+ A termékhez kapcsolódó preferenciák, diszpreferenciák,

Nettó bekerülési ár 

+ Import általános forgalmi adó   
Bruttó bekerülési ár

-Előzetesen felszámított áfa
Nettó bekerülési ár
+ Importőr árrése (ez nyújt fedezetet az importőr felmerülő költségeire és biztosít számára nyereséget), 
Kereskedelem nettó beszerzési ára
+ Fizetendő általános forgalmi adó
Kereskedelem bruttó beszerzési ára
A kereskedelem eladási árának felépítésénél figyelembevett tényezők

a) A fogyasztók értékítélete: azt jelenti, hogy a vásárló mennyit hajlandó fizetni a termékért. Ez függ a vevők jövedelemszintjétől és a vevők fogyasztási szokásaitól.
b) A termék beszerzési ára,

c) A kereskedő forgalmazási költségeinek nagysága: a különleges tárolást, kezelést igénylő áruk eladási ára magasabb. Gyorsan romló vagy divat érzékeny áruknál a kockázatot az árban érvényesíteni kell. Szintén növeli az eladási árat az új, kevésbé ismert áruk nagyobb reklámköltsége.
d) A vállalkozás árpolitikája: Ez a vállalkozás árképzésre vonatkozó, hosszú távú elképzeléseinek és ennek megvalósítását célzó intézkedéseinek az összességét jelenti. Pl. egy új terméket bevezető áron kínál, amely éppen csak a költségeket fedezi, de más termékek magasabb árrésével ezt tudja kompenzálni. Ilyen árpolitikai elképzelés lehet a nagy forgalom, kicsi haszon elvének az érvényesítése is.
e) Az árképzés jogszabályi háttere: Az árak kialakítására ható jogszabályok az árformára vonatkozó előírások és a tisztességtelen piaci magatartás tilalma. A kereskedelemben kapható áruk a szabadáras kategóriába tartoznak (kivétel a gyógyszerek), tehát az árak kialakítása a kereskedők feladata. A kialakítás során figyelembe kell venni a tisztességtelen piaci magatartás tilalmáról szóló jogszabályi előírásokat.

- Ennek alapján tisztességtelen az ár, ha nagysága nincs összhangban a termék minőségével.

- Ha az ár túlzott közvetítői díjakat tartalmaz,

- Ha olyan ráfordítást is tartalmaz, amit jogszabály tilt,

- Ha egy árut kivonnak forgalomból és utána különösebb változtatás nélkül újra piacra dobják,

- Tisztességtelen a dömpingár alkalmazása a versenytársak tönkretétele céljából.

A kereskedő az árak képzését a haszonkulcsok segítségével végzi.
A haszonkulcs fogalma: az árrés aránya az áru nettó beszerzési vagy nettó eladási árának százalékában. Azt, hogy a haszonkulcsokat a beszerzési árakhoz vagy eladási árakhoz viszonyítják a kereskedelmi egység vezetőjének döntésétől függ. Az egyes áruk haszonkulcsainak kialakításánál figyelembe veszik:
a) Az áruk jellegét (alapvető élelmiszereknél alacsony haszonkulcsokkal dolgoznak, luxus, divatcikkeknél, jóval magasabbakkal).

b) A versenytársak árait (főleg a helyettesítő termékeknél vagy azonos termékeknél fontos).

c) Az üzlet területi elhelyezkedését (belvárosi üzletek magasabb haszonkulcsokkal dolgoznak, mint a külső kerületekben lévők).

d) Az üzlet nyújtotta vásárlási körülmények (az exkluzív vásárlást lehetővé tevő üzletekben magasabbak a haszonkulcsok) stb.
Az árréstömeg fogalma: Az egyes áruk árréseinek összege, illetve az áruk értékesítésével elért árbevétel és a nettó beszerzési érték közötti különbség.

A kereskedelmi vállalkozások eredményessége jelentős mértékben annak függvénye, hogy mennyi az árrés tömege. Az árréstömeg növelésének lehetőségei:

a) Az eladott áruk mennyiségének növelése (akciókkal, hatékony reklámokkal, személyes meggyőzéssel, a kereskedelmi munka színvonalának javításával, kellemes vásárlási környezet kialakításával stb.)
b) A beszerzési árak csökkentésével (nagy tömegű beszerzéssel, kedvező beszerzési források felkutatásával stb).

c) A magas árréstartalmú termékek forgalmi részarányának növelésével.

Az árréstömeg növelése azonban csak akkor vezet a vállalkozás eredményességének növekedéséhez, ha nem jár együtt a költségek nagyobb mértékű növekedésével.

4. A fogyasztói érdekvédelem
4.1. A szavatosság jogszabályi feltételei: Alaptörvény az 1959. évi IV. törvény amely a különböző termékek jótállási és szavatossági kötelezettségeiről szól.

A PTK szavatossággal kapcsolatos rendelkezéseit korszerűsíti összhangban az EU vonatkozó előírásaival a 2002. évi XXXVI. Törvény, amely 2003. július 1-től lép életbe.

A reklamációs szabályokat a 49/2003 GKM rendelet módosította, ami 2003. szeptemberétől hatályos.

1997. évi CLV törvény a fogyasztóvédelemről módosította a békéltető testületeket érintő kérdéseket, amely 2003. júliusától volt hatályos. 
A szavatosság jelentése: (törvényi kötelezettség) a szavatossággal az eladó felelősséget vállal arra, hogy az eladáskor hibátlan terméket adott át a vevőnek, tehát nincs olyan rejtett hibája, ami csak később fog kiderülni. Röviden a termék a szavatossági időn belül rendeltetésszerű használatra alkalmas. A szavatosság kiterjed az olyan hibákra, amely a rendeltetésszerű használatot akadályozza, de a hibás összeszerelésre is. 

A szavatossági igények érvényesítése.
A fogyasztónak a szavatossági igényét a hiba felfedezését követően minél hamarabb érvényesíteni kell. A vásárlást követő 6. hónap végéig jelentkező hiba esetén a forgalmazónak kell bizonyítania, hogy az eladás pillanatában nem volt hibás a termék. A 6 hónap elteltével viszont a vásárlónak kell bizonyítania, hogy a hiba a vásárláskor is létezett. . A bizonyítás ilyenkor már igen nehéz, a Fogyasztóvédelmi Főfelügyelőség, illetve más független, akkreditált intézmény – például a KERMI – által végzett vizsgálat költségeit a vevőnek kell állnia, azonban, ha a kifogása alaposnak minősül, a forgalmazó köteles ezt megtéríteni.

A vásárlást követő két éven túl azonban nem érvényesíthető a szavatossági igény.

4.2. A jótállás jelentése

Bizonyos tartós fogyasztási cikkekre vonatkozó jótállási kötelezettséget jogszabály ír elő. Ez a terméket aladó részéről a szavatossági jogokon túl vállalt, meghatározott tartalmú önkéntes (vagy kötelezően vállalandó) kötelezettség. Ez annyit jelent, hogy a gyártó, forgalmazó garantálja, hogy a megvásárolt termék legalább egy évig kifogástalanul fog működni. Az egy év a fogyasztási cikk átvételével vagy – amennyiben azt a forgalmazó, avagy megbízottja végzi – az üzembe helyezés napjával kezdődik. A kötelező jótállású termékek egyik csoportjára – ide tartozik a hűtő-, a mosógép, a tűzhely, a varrógép, a porszívó, a gépkocsi, a telefon vagy a mobiltelefon – a termék fogyasztói árára való tekintet nélkül, a másik csoportra – például tévé, rádió vagy óra, fényképezőgép, távcső, számológép, hangszer– csak bruttó 10 000 Ft vételár felett kötelező a jótállás.

A jótállás esetében a vásárlónak nem kell bizonyítania, hogy vétlen a termék meghibásodásában. A gyártó illetve forgalmazó a jótállási kötelezettség alól csak akkor mentesül, ha bizonyítja, hogy a hiba oka a vásárlás után keletkezett: a vásárló rendellenesen használta a terméket, illetve az valamilyen külső behatás következtében romlott el. Jótállás esetén a meghibásodás idejét kell figyelembe venni, nem azt, hogy az mikor vált felismerhetővé. 

A jótállás tartalmáról a forgalmazónak magyar nyelvű, közérthetően megfogalmazott jótállási jegyet kell kiállítania a vevő részére. A jótállási igény csak ezzel a jeggyel érvényesíthető a forgalmazónál vagy a feltüntetett szakszerviznél. Nem a fogyasztó feladata, hogy ellenőrizze a termék azon tulajdonságait, amelyekre a jótállás vonatkozik Jó tudni, hogy a jótállás ideje a javítással töltött idővel meghosszabbodik.

Ha a vásárlást követő 3 napon belül történik a meghibásodás, és a hiba a rendeltetésszerű használatot akadályozza, a forgalmazó köteles az árut kicserélni. Érdemes tehát rögtön vásárlás után kipróbálni

Jótállási és szavatossági igények érvényesítése
A jótállás és a szavatosság érvényesítése során a vásárló elsősorban a termék javítását vagy cseréjét, másodsorban árleszállítást vagy a termék árának visszafizetését kérheti. A fogyasztó igényét a forgalmazóval, jótállás esetén a szakszervizzel szemben is érvényesítheti. A vásárlást számlával, blokkal kell igazolni, jótállás esetén a jótállási jegyet is be kell mutatni. Szavatosság esetén a vásárló maga is elvégezheti vagy végeztetheti a javítást, ilyenkor a javítási költségeket is követelheti a forgalmazótól vagy a gyártótól. Vigyázat, a jótállás viszont elveszik, ha a fogyasztó maga javítja, vagy javíttatja a terméket, ezért jótállási időn belül a jótállási jegyen feltüntetett szakszervizt vagy a forgalmazót kell felkeresni! Amikor jótállási vagy szavatossági igényünket bejelentjük, a forgalmazó a fogyasztó kifogásáról jegyzőkönyvet köteles felvenni, az árut pedig átadás-átvételi elismervény ellenébe kell átvennie javításra, s ezekből a dokumentumokból egy-egy példányt a fogyasztónak is kell kapnia. A forgalmazónak törekednie kell arra, hogy a hibát minél hamarabb kijavítsa, illetve a terméket kicserélje, jótállás esetén ezt lehetőleg tizenöt napon belül meg kell tennie.
Tartós használati terméknek nevezzük a több mint egy éven keresztül használható tartós fogyasztási cikkeket. Ezekre a termékekre a jótállási kötelezettség vonatkozik.

A fogyasztónak vitás esetben,, amennyiben a forgalmazó nem orvosolja kifogását bírósághoz vagy szakértőhöz (KERMI, Fogyasztóvédelmi Felügyelőség békéltető testülete) kell fordulni.

4.3. A termékfelelősség

Gyakori probléma, hogy egy-egy hibás termék személyi sérülést vagy egyéb kárt okoz, ilyen esetben a felelősség a gyártót vagy az importálót terheli. A termék akkor hibás, ha nem olyan biztonságos, mint a rendeltetése, a tájékoztatás, a tudomány és a technika állása szerint, vagy az ésszerű használata során elvárható lenne. 

A termékfelelősségi szabályok meglehetősen szigorúak a vásárlókra nézve, tekintettel arra, hogy csak az igen magas összegű, 500 eurót (kb. 125 ezer forint) meghaladó kár érvényesíthető, kizárólag magánhasználatú dolgokra vonatkoznak, és a termék hibáját, a kárt, valamint a kettő közötti okozati összefüggést a károsultnak kell bizonyítania.

A gyártó/importáló azonban csak akkor mentesül a kötelezettség alól, ha bizonyítja, hogy a terméket vagy nem ő hozta forgalomba, vagy nem eladásra gyártotta (ingyenes minta), vagy a forgalomba hozatalkor hibátlan volt, esetleg a hiba nem volt felismerhető a tudomány akkori állása szerint. A kártérítés a kár bekövetkeztétől vagy a hiba felismerésétől számított három évig igényelhető, azonban ha a termék forgalomba hozatala óta több mint 10 év eltelt, a gyártót illetve importálót felelősség nem terheli (elévül a felelősségi igény)
5. A forgalmazás költségei
Az áruk forgalmazása munkaerő- és eszközráfordítással jár.

Költség fogalma: a ráfordítások pénzben kifejezett értéke.

A kereskedelmi vállalkozásoknak fedezniük kell az árréstömegből mindazokat a költségeket, amelyek az áruk forgalmazása során felmerültek, s a költségeken felüli rész képezi a vállalkozás nyereségét. Az eredmény növelésében ezért meghatározó szerepe van a költségekkel való helyes gazdálkodásnak.

A költséggazdálkodás fogalma: A forgalmazási folyamathoz szükséges tényezők ésszerű felhasználására irányuló tevékenység. Ez nem jelenti a költségek mindenáron történő csökkentését, mert ez a forgalom csökkenéséhez vezethet, illetve hosszú távon radikális költségemelkedéssel járhat.

A költségek csoportosítása: 
a) Az áruforgalmi folyamathoz való kapcsolódásuk szerint


-Árubeszerzéshez kapcsolódó költségek



-szállítási és rakodási költségek,



-üzletkötők bére és annak járulékai,



-beszerzéssel kapcsolatos utazási költségek és napidíjak,


(Ezek csak akkor tekinthetők forgalmazási költségnek, ha egyértelműen nem rendelhetők egy –egy áruhoz, mert akkor az ELÁBÉ részét képezik


-Készletezéshez kapcsolódó költségek


-raktárépületek fenntartási költségei,

-a raktárak és raktári eszközök értékcsökkenési leírása, üzemelési, karbantartási költsége,


-a raktározást, árukezelést végzők bére, azok járulékai stb.

-Értékesítéshez kapcsolódó költségek



-eladók, pénztárosok bére és annak járulékai,


-a reklámozási költségek,

-az üzlethelyiség és azok berendezéseinek értékcsökkenési leírása és fenntartási költségei,

-a bolti eladótér és mintaterem bérleti díja,



-ezek fenntartási költségei stb.

b) Költségnemenként

-Anyagjellegű ráfordítások
-az értékesítéshez felhasznált csomagolóanyagok, üzemanyagok, takarítóeszközök, nyomtatványok,

-igénybevett szolgáltatások (bérleti díjak, adatfeldolgozás költsége, telefon, posta, stb. költségek)

-egyéb szolgáltatások (hatósági díjak, illetékek,biztosítási díjak stb.)


-Személyi jellegű ráfordítások




-az alkalmazottak és tulajdonosok bruttó bére,



-személyi jellegű egyéb kifizetések (étkezési hozzájárulás, munkaruha juttatás, betegszabadságra jutó bér, reprezentációs költség stb.)



-Társadalombiztosítási járulék, és egészségügyi hozzájárulás.

-Értékcsökkenési leírás: a kereskedelmi egység tárgyi eszközeinek  fizikai és erkölcsi elhasználódásának költségként elszámolt része.
A bérköltség összetevői a kereskedelemben

-Alapbér: a munkaszerződésben megállapított összeg.

-Jutalék: a forgalom növelésére irányuló ösztönzési eszköz. A jutalék összegét jutalékkulcs segítségével lehet megállapítani. A jutalékkulcs azt mutatja meg, hogy a forgalom hány százalékát kell kifizetni a forgalomtól függő dolgozóknak.
-Pótlékok: az átlagostól eltérő feltételek között dolgozóknak jár (éjszakai pótlék, veszélyességi pótlék, túlóra pótlék stb.)

-Prémium, jutalom: Prémium azoknak jár, akik egy előre kitűzött feladatot teljesítenek (pl. forgalomterv). Jutalom: a kiemelkedő teljesítményt nyújtó dolgozók kapják.

c) A forgalomhoz való viszonyuk alapján
-Állandó vagy fix költségek: ezek nagysága a lebonyolított forgalom nagyságától függetlenül ugyanolyan nagyságú (ilyenek pl. a bérleti díjak, az értékcsökkenési leírás stb.).

-Változó költségek: nagyságuk a lebonyolított forgalom függvénye. A változó költségeknek 3 fatája van:


-a lineáris költségek: ezek nagysága a lebonyolított forgalommal egyenes arányban változik (pl. csomagolóanyag költségek, szállítási költségek).


-a degresszív költségek: ezek a forgalom növekedésének mértékénél kisebb mértékben nőnek pl. (bérköltségek, reklám költségek stb.)


-a progresszív költségek: ezek nagysága nagyobb arányban növekszik, mint a forgalom. (pl. túlóradíjak, bírságok stb.)
A forgalom és költségek összefüggését matematikailag számszerűsíteni lehet. A kapcsolatot a költségkövetési vagy más néven a költségvonzat mutató jellemzi.

Költségvonzat mutató = Költségváltozás %-a / Forgalomváltozás %-a
A költségvonzat mutató = 1, akkor lineáris költségről van szó, ha



<1, akkor degresszív a költség, ha



>1, akkor progresszív költségről beszélünk.

d) Elszámolási módjuk szerint


- közvetlen költségek: a felmerülésük pillanatában megállapítható a költségviselő, vagyis azaz áru, amelyikkel kapcsolatban a költség keletkezett. A kereskedelemben ilyen költség az eladott áruk beszerzési értéke, azaz, ELÁBÉ.


- Közvetett költségek: a felmerülésük pillanatában a költségviselő nem állapítható meg. Ezeket a költségeket nevezzük forgalmazási költségeknek és az ELÁBÉN kívül minden költség általában közvetett.
A költségek elemzésére a költségszínvonal mutatót használjuk. Ez, azt mutatja meg, hogy az összes költség hány %-a az árbevételnek.
Költségszínvonal = Költségek összege / Árbevétel nagysága.

A költségek nagyságát befolyásoló tényezők:
a) A forgalom összetétele: más az egyes áruk költségigényessége, ami azt jelenti, hogy egységnyi forgalom lebonyolítása mennyi költséggel jár. Különösen költségigényes áruk, a hűtést vagy különös ajánlást igénylő áruk.
b) Az árukészlet összetétele: a választékigényes készlet nagyobb költségigényű.
c) A költségtényezők árainak alakulása: Az energia árak bérleti díjak m2-enkénti árai, és más költségtarifák változása befolyásolja a költségeket. Ráadásul ezeket a kereskedelmi munka hatékonyságának növelésével sem lehet csökkenteni.
d) Hálózati jellemzők: a hálózati egységek száma és területi elhelyezkedése is befolyásolja a költségeket, elsősorban a szállítási költségeket. Az értékesítési mód is hat a költségekre, A legnagyobb költségigényű a hagyományos értékesítési mód.
e) A kereskedelmi munka szervezettsége: a munkafolyamatok átgondolt kialakítása, a technológiai folyamatok ésszerű kialakítása, a helyes munkaidő beosztása csökkenti a költségeket.
6. A kereskedelmi munka hatékonysága
A hatékonyság elemzésekor mindig az elért eredményt viszonyítjuk a ráfordításhoz. A kereskedelemben az eredmény mérésére szolgáló egyik mutatószám az elért forgalom. A ráfordítást, pedig vagy a foglalkoztatott átlagos létszámmal, vagy pedig a ledolgozott munkaórákkal tudjuk. Ezért a kereskedelemben az élőmunka hatékonyságát az alábbi termelékenységi mutatókkal tudjuk kifejezni.


Az 1 főre jutó forgalom = Forgalom / Átlaglétszám,


Az 1 ledolgozott órára jutó forgalom = Forgalom / Ledolgozott órák száma.


Pontosabb termelékenységi mutatót kapunk, ha csak az áruforgalom lebonyolításában közvetlenül résztvevők számát vesszük figyelembe.
A kereskedelemben a munka hatékonyságának, a teljesítményeknek a mérésére a termelékenységi mutató kevésbé alkalmas, mint pl. az iparban.

Ennek az okai: 


-A vevőkkel való foglalkozás, az áruajánlás sokszor időigényes munka, és ennek a hatékonysága csak áttételesen mérhető, hiszen nem jelent mindig azonnal forgalomnövekedést.


-A kereskedelemben dolgozók teljesítményét a dolgozók munkájától független tényezők is nagyban befolyásolják, pl. a lakossági jövedelmek alakulása, vásárlási szokások stb.


-Az egy főre jutó forgalom takarékos létszámgazdálkodással is növelhető, a kereskedelemben azonban a létszám csökkentése egy bizonyos mértéken túl a kiszolgálás színvonalának a rovására mehet. Viszonylag alacsony forgalom mellett is foglalkoztatni kell azt a létszámot, ami a vevőkkel és az árukkal való foglalkozáshoz szükséges. A kereskedelemben az emberi munkát csak korlátozottan lehet gépekkel helyettesíteni.

-A termelékenységi mutató nemcsak a munkahatékonyságot tükrözi, hanem a forgalmazott cikkek munkaigényességét és árfekvését is. A melyik bolt kevésbé munkaigényes cikkeket forgalmaz, ott adott nagyságú forgalmat könnyebben, rövidebb idő alatt elér egy eladó, mint amelyik boltban sok apró tételből adódik össze ugyanez az összeg. A forgalmazott cikkek magas vagy alacsonyabb ára jelentősen hat a termelékenységi mutatóra, holott az ebből eredő eltérés nem jelent teljesítmény különbséget. Ezért a kereskedelmi munka hatékonyságát nem lehet egyetlen mutatóval mérni, a mélyebb elemzéshez meg kell határozni a  leterheltségi, és minőségi mutató értékét.

-A leterheltségi mutató: az egy főre jutó eladások számát, vagy az egy ledolgozott órára jutó eladások számát jelenti. Az eladások számát a vevők számával lehet mérni. Ezt, pedig a pénztárgép vevőszámlálója mutatja.


1. Egy főre jutó vevők száma = Vevők száma / Átlagos létszám,


2. Egy ledolgozott órára jutó vevőszám = Vevők száma / ledolgozott órák száma.

A magasabb leterheltség javítja a termelékenységet, azaz egyenes arányban van vele.


- A minőségi mutató: az egy vevőre jutó átlagos vásárlási értéket jelenti. 
Minőségi mutató = Eladási forgalom / Vevők száma.

A magas minőségi mutató magas termelékenységet jelent, de nem biztos, hogy ebből hatékonyabb eladói munkára is tudunk következtetni. Magas a minőségi mutató értéke a tartós fogyasztási cikket árusító üzletekben, az ékszerboltokban, de igen alacsony a rövidáru üzletekben vagy a kenyérboltban.
 A három mutató között összefüggés van:

 Termelékenységi mutató = Leterheltség * Minőségi mutató
A termelékenység alakulására ható tényezők:

a) A forgalom alakulása és a létszám alakulása (ésszerű létszámgazdálkodás).

b) Technikai korszerűsítés, gépesítés (így a létszám csökkenthető),

c) A nyitvatartási idő vagy értékesítési mód megváltoztatása.

d) A munka jobb megszervezése,

e) A szakképzett dolgozók arányának növelése,

f) A munkaigényes áruk arányának csökkentése.

7. A kereskedelmi munka eredményének meghatározása és elemzése
A vállalkozás tevékenységének sikere vagy sikertelensége az elért eredményben fejeződik ki. Az eredmény a vállalat hozamainak és ráfordításainak a különbsége. A pozitív eredmény nyereséget jelent, a negatív, pedig veszteséget. Az eredmény megállapítása eredmény-kimutatás segítségével történik. Az eredmény sokféle tevékenységből tevődik össze, ezért többféle eredménykategóriát különböztetünk meg (mint ahogyan a számvitel tantárgyból megismerhették), pl. üzleti tevékenység eredménye, pénzügyi eredmény, szokásos vállalkozói eredmény, adózás előtti eredmény stb.

A kereskedelmi vállalkozások áruforgalmi tevékenységéből származó eredményét az üzleti eredmény mutatja. Ennek megállapítása két módszerrel történik:

1. Összköltség eljárással.

2. Forgalmi szemléletű eredmény-kimutatással.

Most a forgalmi szemléletű eredmény-kimutatással meghatározott, üzleti eredmény felépítését mutatjuk be (feltételezve, hogy a vállalkozás egyéb bevételei és kiadásai kiegyenlítik egymást).


Nettó árbevétel


-Eladott áruk beszerzési értéke ( értékesítés közvetlen költségei)

Árréstömeg

- Forgalmazási költségek (értékesítés közvetett költségei)

Üzleti tevékenység eredménye
Az eredmény felépítése alapján látható, hogy miképpen növelhető a vállalatok eredményessége.

1. Az árbevétel növelésével,
2. Az eladott áruk beszerzési értékének csökkentésével,

3. A forgalmazási költségek csökkentésével.

Az eredmény elemzése különböző relatív mutatókkal történik. Ezeket színvonal mutatóknak nevezzük. Ezek közül az eredmény szempontjából a legfontosabbak: 

a) ELÁBÉ-színvonal: azt mutatja meg, hogy az eladott áruk beszerzési értéke hány %-át teszi ki az árbevételnek.

Számítása: Elábé / Nettó árbevétel,

b) Árrés-színvonal: megmutatja, hogy az árréstömeg hány %-a a nettó árbevételnek.

Számítása: Árréstömeg / Nettó árbevétel,

c) Költség-színvonal: megmutatja, hogy a forgalmazási költségek hány %-át teszik ki a nettó árbevételnek.
Számítása: Forgalmazási költségek összege / nettó árbevétel,
d) Eredmény-színvonal: azt mutatja meg, hogy az elért eredmény hány %-a a nettó árbevételnek.
Számítása: Eredmény összege / Nettó árbevétel.

Összefüggés a színvonal-mutatók között:

100%

-Elábé-színvonal
Árrés-színvonal
-Költség-színvonal
Eredmény-színvonal

A kereskedelmi vállalatok menedzserei kíváncsiak lehetnek, hogy a felsorolt tényezők közül, melyik mennyivel járult hozzá az eredmény változásához. Az elemzést az úgynevezett láncmódszerrel tudják elvégezni. Ennek lényege, hogy az eredmény változására ható tényezőket külön-külön kimutatják, hogy azok mennyiben járultak hozzá az eredmény növekedéséhez vagy csökkenéséhez:

a) Árbevétel változásának hatása:


(E1- E0) * Nysz0,

b) Árrés-színvonal változásának hatása:



(Ász1 – Ász0) * E1,

c) Költség-színvonal változásának hatása:



(Ksz0 – Ksz1) * E1,

A három tényező együtt ki kell, hogy adja az eredmény változás összegét.


Felhasznált rövidítések:



E = árbevétel összege,



Nysz = nyereség-színvonal,



Ász = árrés-színvonal,



Ksz = költség-színvonal.

7.1. A reklámok és akciók szervezésének hatékonyságának mérése 
A kereskedelmi egység reklámozása, illetve egy akció megszervezése jelentős többlet költséggel jár. Ez a tevékenység akkor hatékony, ha ennek következményeként a forgalom, illetve a nyereség jobban növekszik, mint a költség. A reklám (akció) hatékonyságának mérésére két mutatószámot használnak.

a) 100 Ft reklám (akciós) költségre jutó árbevétel növekedés
Számítása: (Árbevétel növekedés Ft-ban / Reklám (akció) költsége) * 100,
A reklám (akció) akkor hatékony, ha a mutató értéke 100 fölött van.

b) 100 Ft reklám (akciós) költségre jutó eredményváltozás
Számítása: (Eredményváltozás Ft-ban / Reklám (akció) Költsége) *100,

A reklám (akció) akkor hatékony, ha a reklámozás hatására nyereségnövekedés következik be, tehát ha a mutató előjele pozitív. Ha a mutató negatív, akkor a felmerülő költség jobban nő, mint az árbevétel, de lehet, hogy ez csak rövid távon következik be.  A reklámnak (akciónak) hosszú távú hatása is lehet az árbevételre, így további vizsgálatokat és elemzést kell végezni.

8. Megoldandó feladatok
1. Egy élelmiszer áruháznak két beszállító között kell döntenie. Adatok a súlyozás elvégzéséhez.

	Beszállítási feltételek
	Súlyszám (%)
	1. számú beszállító értékelése
	2. számú beszállító értékelése

	Ár
	25
	3
	4

	Megbízhatóság
	10
	5
	2

	Szerződéskötési hajlandóság
	15
	2
	5

	Minőség
	20
	5
	4

	Fizetési határidő
	18
	3
	2

	Akcióban való részvétel
	12
	4
	2


Melyik szállítót választja? (Választását számítással támassza alá!)      
2. Egy műszaki áruház adatai: készletek nettó beszerzési áron millió Ft-ban: 


I. 1-én:
24 

I. 31-én:
28 

II. 28-án:
32 

III. 31-én:
42 

IV. 30-án :
38 

V. 30-án:
40 

VI. 30-án:
36 

Nettó árbevétel: 170,1 millió Ft. 

Átlagos haszonkulcs a beszerzési ár %-ában: 35 %. Az áruház csak 27%-os Áfá-jú terméket forgalmaz.

A második félévben a forgási sebességet 2 nappal gyorsítani kívánják, az átlagkészletet  pedig 12 %-kal növelni.

a. Mennyi az első félév átlagkészlete?

b. Mennyi volt az első félévben a forgási sebesség napokban?

c. Mennyi volt a beszerzés összege az I. félévben? 

d. Mennyi lesz a terv szerint a II. félévben az átlagkészlet és az értékesítés beszerzési áron?
e. Mennyi lesz az értékesítés fogyasztói áron a II. félévben?
f. Mennyi lesz a költségvonzat, ha minden a terv szerint alakul?
3. Egy műszaki áruház adatai: készletek nettó beszerzési áron millió Ft-ban: 


I. 1-én:
26 

I. 31-én:
30 

II. 28-án:
34 

III. 31-én:
42 

 

Nettó árbevétel: 81 millió Ft. 

Átlagos haszonkulcs a beszerzési ár %-ában: 35 %. Az áruház csak 27%-os áfá-jú terméket forgalmaz.

A második negyedévben a forgási sebességet 2 nappal gyorsítani kívánják, az átlagkészletet  pedig 16 %-kal növelni.

g. Mennyi az első negyedév átlagkészlete?

h. Mennyi volt az első negyedévben a forgási sebesség napokban?

i. Mennyi volt a beszerzés összege? 

j. Mennyi lesz a terv szerint a II. negyedévben az átlagkészlet és a forgási sebesség napokban?
k. Mennyi lesz az értékesítés beszerzési áron és fogyasztói áron a II. negyedévben?
l. Mennyi zárókészletet terveznek a második negyedévre (beszerzési áron)?

4. Egy ruházati áruház adatai: Készletek fogyasztói áron, millió Ft-ban:

I. 1-én:
26 

I. 31-én:
28 

II. 28-án:
34

III. 31-én:
42  

IV. 30-án :
36

V. 30-án:
42

VI. 30-án:
44

Nettó árbevétel: 86 millió Ft. 

Általános forgalmi adó: 27%.

A második félévben a forgási sebességet 2 nappal gyorsítani kívánják, az átlagkészletet pedig 12 %-kal növelni. A forgalmazott termékek átlagos haszonkulcsa 40% (a beszerzési ár %-ában).

a) Mennyi az első félév átlagkészlete fogyasztói áron?

b) Mennyi volt az első félévben a forgási sebesség napokban?

c) Mennyi volt a beszerzés összege (fogyasztói áron)?

d) Mennyi lesz a terv szerint a II. félévben az átlagkészlet és a forgási napok száma? 

e) Mennyi lesz az értékesítés fogyasztói áron és beszerzési áron számított értéke?
f) Mennyi zárókészletet terveznek (fogyasztói áron)?
5. Egy áruház forgalmát jellemző adatok
	Árucsoportok
	2010. évi forgalom
(mó Ft)
	2011. évi forgalmi

terv (mó Ft)
	2011. évi  tényleges forgalom
(mó Ft)

	Élelmiszer
	250
	270
	245

	Iparcikk
	180
	195
	198

	Ruházat
	  84
	  95
	  80

	Összesen
	.
	.
	.


Az áruház forgalmát jellemző viszonyszámok

	Árucsoportok
	2011. évi terfeladat (%)
	2011. évi tervteljesítés (%)
	Forgalom dinamikus viszonyszáma (%)
	2010. évi forgalom megoszlása (%)
	2011. évi forgalom megoszlása (%)

	Élelmiszer
	
	
	
	
	

	Iparcikk
	
	
	
	
	

	Ruházat
	
	
	
	
	

	Összesen
	
	
	
	
	


a) Töltse ki a táblázatot!
b) Értékelj az áruház munkáját!

6. Egy iparcikk szaküzlet egy gőzölős vasalót 4 876,8 Ft-ért szerez be (27% áfával együtt). A vasaló fogyasztói ára 7071,36 Ft.

a) Mennyi a vasaló árrése?

b) Hány %-os haszonkulccsal dolgozik a kereskedő az eladási ár %-ában?
7. Egy élelmiszer áruház a Trappista sajt darabját 1 652 Ft-ért szerez be (18% áfával együtt). A sajt fogyasztói ára 2478 Ft/db.

a) Mennyi a sajt árrése?
b) Hány %-os haszonkulccsal dolgozik az áruház?
8. Egy élelmiszer áruház a gépsonkát 1 770 Ft/kg-ért szerezte be (18% áfával együtt). A sonka fogyasztói ára 2 832 Ft/kg.

c) Mennyi a sonka árrése?
d) Hány %-os haszonkulccsal (a beszerzési ár %-ában) dolgozik az áruház?

9. A „Raktározó kft”. 6000 doboz literes gyümölcslé beszerzését tervezi. Több szállítói ajánlat is érkezett.

  Az egyik ajánlat a cég régi szállítójától a „Napsugár Rt.-től érkezett, akik a gyümölcslét dobozonként 68 Ft-os egységáron kínálják. Az ár nem tartalmazza a 27 %-os áfá-t. 5000 feletti mennyiség beszerzése esetén 4 %-os engedményt adnak a teljes beszerzett mennyiségre. A szállítást a „Raktározó” kft.-nek kell megoldania. A Teherfuvarozó Kft. A teljes árumennyiség szállítását 21 907,5 Ft-ért vállalja. Az ajánlati ár 27 %-os áfá-t tartalmaz.

  A Raktározó Kft-nek lehetősége van a gyümölcslé importálására is. A brazil „Serting Ltd” dobozonként 0,25 dollárért kínálja a gyümölcslét. A dollár középárfolyama 220 Ft. A 6000 db importálása után 40000 Ft vámot kell fizetni. A szállítás teljes költsége 32000 Ft +27% áfa.

  Ajánlat érkezett a piacon újonnan megjelenő „Frutta kft”-től is. Ők a gyümölcslét dobozonként 90 Ft-os bruttó áron kínálják. Mennyiségi kedvezményt nem adnak, viszont vállalják az áru helyszínre szállítását.

Feladat: 

a. Válassza ki a beszerzési források közül azt, amelyik a legkedvezőbbnek ígérkezik a vállalkozás számára!

b. Ha a Kft a legalacsonyabb áru beszerzési forrást választja, és a fogyasztói árat 32 %-os / a nettó eladási ár %-ban/ haszonkulccsal képezi, mennyi lesz a gyümölcslé fogyasztói ára?

10. A „Progresszív kft” tárgyévi nettó árbevétele 160 millió Ft volt. Az állandó költségek összege ebben az évben 3,8 millió Ft volt, és ez tette ki az összes költség 28 %-át. A lineáris költségek összege az összes költség 22 %-át, a progresszív költségek 30 %-át, a degresszíven változó költségek pedig az összköltség 20 %-át tették ki.

A következő évre a vállalkozás vezetése a nettó árbevétel 24 %-os emelését tervezi. A korábbi évek tapasztalatai szerint a költségreagálási mutató a progresszív költségeknél 1,32, a degresszív költségeknél 0,75.

a. Tervezze meg a tervévi költségek összegét!

b. Állapítsa meg a tárgyévi és tervévi költségszínvonalat és az átlagos költségvonzatokat!

11. A „Nívó Kereskedelmi Rt” I. negyedévi árbevétele 8300 000 Ft volt. A II. negyedévben aktív reklámkampányt folytat, aminek hatására 9 545 000 Ft-ra változik az árbevétele. Az I. negyedévi árrés tömege 1 660 000 Ft volt, a forgalmazási költségek pedig a nettó árbevétel 12,5 %-át tették ki. A II. negyedévben az árréstömeg növekedési üteme azonos az árbevétel növekedés ütemével, a forgalmazási költségek színvonala pedig, kizárólag, a reklám költségek hatására, 15 %-ra növekszik.

a. Számítsa ki a reklám hatékonysági mutatókat!

b. Értékelje az Rt. reklám tevékenységének eredményességét! 

12 Egy áruház I. féléves készletadatai fogyasztói áron, millió Ft-ban a következők:


Január 1. 
240

február 1.
206

március 1.
214

április 1. 
222

május 1.
218

június 1.
224

június 30.
220 

A készletek forgási sebessége 38 nap.

a. Hány %-os forgalomnövekedésre számíthat az áruház a II. félévben, ha a forgási sebessége várhatóan 2 nappal gyorsul, és a fogyasztói áron számított átlagkészlet 5%-kal lesz magasabb?

b. Mennyi lesz az áruház készlet-rugalmassági együtthatója? Értékelje!

c. Mennyi lesz az értékesítés beszerzési áron, ha az áruház 30 %-os haszonkulccsal /a beszerzési ár %-ában/ dolgozik, és csak 27 %-os áfa kulcsú termékeket forgalmaz?

13. A „Készletező Rt”. nyitó árukészlete 2012. január 1-én beszerzési áron 70 millió Ft volt. A nyitókészlet árucsoportonkénti összetétele a következő:

Árucsoport
Nyitókészlet /millió Ft/

„A”

15

„B”

 7

„C”

48

A 2012. évi nettó árbevétel terve árucsoportonként:

„A”

216

„B”

180

„C”

391

Az árucsoportonkénti tervezett haszonkulcsok a beszerzési ár %-ában:

„A”

20 %

„B”

25 %

„C”

33 %

A vállalkozás eddigi tapasztalatai alapján az „A” árucsoport átlagos forgási sebessége 32 nap, a „B” árucsoporté 15 nap, a „C” árucsoporté 60 nap. Az Rt. a 2012. évre is hasonló forgási sebességet tervez.

a/ Milyen értékű készletet kell beszereznie a vállalkozásnak, hogy a forgási sebessége árucsoportonként a terv szerint alakuljon?

b/ Adjon magyarázatot arra, miért tér el a tervezett beszerzés összetétele, az eladás beszerzési áron számított értékének összetételétől!

14. A „Fény” áruház értékesítési adatai:

	Megnevezés
	Nettó árbevétel /mó Ft/
	Árváltozás (%)  2010= 100%

	
	2010.
	2011.
	

	Iparcikk
	270
	300 
	+ 12

	Ruházat
	180
	190
	+ 16

	Élelmiszer
	260
	320
	+10,5


a/ Hogyan alakult az értékesítés árucsoportonként és összesen?

b/ Hány %-kal változtak az áruház árai átlagosan?

c/ Hogyan alakult az értékesítés mennyisége árucsoportonként és átlagosan?

d/ Elégedett lehet-e az áruház vezetője? Milyen eszközökkel tudná az eladható mennyiséget növelni?

15 Jubileum” áruház értékesítési adatai:

	Megnevezés
	Nettó árbevétel /mó Ft/
	Árváltozás (%) 

előző év = 100%

	
	2010.
	2011.
	

	Iparcikk
	260
	280 
	+ 10

	Ruházat
	320
	330
	+ 16


a/ Hogyan alakult az értékesítés árucsoportonként és összesen?

b/ Hány %-kal változtak az áruház árai átlagosan?

c/ Hogyan alakult az értékesítés mennyisége árucsoportonként és átlagosan?

d/ Elégedett lehet-e az áruház vezetője? Milyen eszközökkel tudná az eladható mennyiséget növelni?











Tervezés 2012. évre:

Az iparcikkek jövedelemrugalmassági együtthatója 0,84, a lakosság jövedelmei várhatóan 15-kal fognak nőni, az iparcikkek árai pedig várhatóan 9%-kal nőnek. Az iparcikkek forgalomból való részaránya várhatóan 3%-ponttal fog nőni.
Mennyi forgalmat terveznek 2012-re árucsoportonként és összesen? 
  
 „
16. A „Zene-Bona” Műszaki Rt. elemzi jövedelmezőségének alakulását:

2010. évi adatai:

Árbevétel: 570 millió Ft,


Árrés-színvonal: 32%,

Költség-színvonal: 27%.

2011. évi adatai:


Az eladási árak átlagosan 12%-kal nőttek,


Az eladott mennyiség 1%-kal növekedett,


Az ELÁBÉ-színvonal a kedvezőbb beszerzési források miatt 2%-pottal csökkent,


A költség-színvonal a tarifák növekedése miatt 3%-ponttal emelkedett.

a) Állapítsa meg mindkét évben az Rt. eredményét!

b) Értékelje az Rt. munkáját!

17. A „Jólét” Kereskedelmi Rt. adatai

	Megnevezés
	2010 évi adat (millió Ft-ban)
	2011 évi adat (millió Ft-ban)

	Árbevétel
	285,00
	294,00

	Költségek összesen. Ebből:
	28,50
	34,98

	Anyag jellegű költségek
	5,70
	8,23

	Személyi jellegű költségek
	14,25
	16,17

	Értékcsökkenési leírás
	8,55
	10,58


Feladat

1. Elemezze, dinamikus viszonyszámok segítségével a részvénytársaság költségeinek alakulását!

2. Számítsa ki a költségek összetételének alakulását megoszlási viszonyszámokkal!

3. Számítsa ki mindkét évre a költségszínvonal mutatót!

4. Állapítsa meg a költségvonzat mutató nagyságát!

5. Értékelje a kiszámított mutatók alapján a részvénytársaság. költséggazdálkodását!

6. Értelmezze a kiszámított mutatókat!

18. Egy nagykereskedelmi kft. adatai 2011-ban:


Nettó árbevétel
2060 millió Ft


Árrésszínvonal
32 %


Költségszínvonal
26 %.

Mennyi volt a nagykereskedelmi vállalat nyeresége?

a) 659,2 millió Ft;

b) 123,6 millió Ft;

c) 865,2 millió Ft;

d) 535,6 millió Ft;

19. Feleletválasztás (Egy kérdéshez több jó válasz is tartozhat!) 
1. Melyek a bevásárlóközpontok jellemzői?

a) Egylégterű értékesítés;

b) Sokszínű szolgáltatás nyújtás és szórakoztatás;

c) Egyszerű értékesítési körülmények;

d) Önálló vállalkozások gyűjtőhelye;

e) Jellemzően hagyományos értékesítési mód;

f) Legalább egy élelmiszer szupermarket.
2. Melyek a szuper- és hipermarketek jellemzői?

a) Egylégterű értékesítés;

b) Városszéli elhelyezkedés, nagy parkolókkal;

c) Jellemzően önkiválasztó értékesítési mód;

d) Önálló osztályokra tagolódás;
e) Exluzív megjelenés.
3. Melyek az áruházak jellemzői?

a) Egylégterű értékesítés;

b) Városszéli elhelyezkedés;

c) Egyszerű értékesítési körülmények;

d) Önálló osztályokra tagolódás;

e) Hagyományos értékesítési mód;

f) Osztályok vezetőinek önálló érdekeltségi rendszere.
4. Melyek a bemutatótermek jellemzői?

a) Városszéli elhelyezkedés;

b) Mintatermi értékesítési mód;

c) Egyszerű értékesítési körülmények;

d) Raktárból történő szállítás;

e) Elsősorban a konfekciós ruházatra jellemző;

f) Exkluzív belső megjelenés.
5. Az alábbi értékesítési módok közül melyik nem feltételezi egyáltalán az eladó közreműködését?

a) Hagyományos;

b) Önkiszolgáló;

c) Önkiválasztó;

d) Minta utáni.
6. Az alábbi jellemzők közül melyik illik az önkiválasztó értékesítési módra?

a) Az áruk az eladótérbe vannak kihelyezve;

b) A méteráruk és cipők jellemző értékesítési formája;

c) Az elárusítóhelyiség egy kiállítóterem;

d) Az értékesítés létrejöttéhez az eladó közreműködése feltétlenül szükséges;

e) Az élelmiszerek és háztartási vegyiáruk jellemző értékesítési formája.
7. Az alábbiak közül melyik nem jellemző a hagyományos értékesítési módra?

a) Az áruk az eladótérbe vannak kihelyezve;

b) Az árubemutatás az eladó feladata;

c) Piackutatásra alkalmas;

d) Kicsi az üzlet áteresztőképessége

e) A vevők befolyásolhatók;

f) Nagy az árurongálódásból eredő kár.
8. Az alábbiak közül melyik jellemző az önkiszolgáló értékesítési módra?

a) Az áruk az eladótérbe vannak kihelyezve;

b) Az árubemutatás csak az eladó közreműködésével valósulhat meg;

c) A vásárlók közvetlenül kapcsolatba kerülhetnek a megvásárolandó árukkal;

d) Kicsi az üzlet áteresztőképessége;

e) Az élelmiszerek és háztartási vegyiáruk jellemző értékesítési formája.
9. Az alábbiak közül a diszkontáruházak jellemzői
a) Belvárosi elhelyezkedés;

b) Egylégterű értékesítés;

c) Raklapokról, gyűjtőcsomagolásokból való értékesítés;

d) Önkiválasztó értékesítési mód;

e) Mély áruválaszték.
10. Az alábbiak közül a boltokra nem jellemző 
a) Általában exkluzív a külső megjelenésük;

b) Jellemzően hagyományos az értékesítési módjuk;

c) 4000 m2-nél nagyobb kereskedelmi egységek;

d) kevés alkalmazottat foglalkoztatnak;

e) Szinte mindig belvárosi elhelyezkedésűek.
20. Igaz- Hamis feladatok

Döntse el, hogy igazak vagy hamisak az alábbi állítások, és a hamisakat tegye igazzá!

a) A kereskedelem egyik mikroökönómiai feladata, a termelés és fogyasztás térbeli, időbeli, és választékbeli eltérésének összehangolása.
b) A kereskedelem feladata makroökönómiai szempontból az áruk piacképességének javítása.

c) A kereskedelem feladata makroökönómiai szempontból a vevők befolyásolása.

d) A kereskedelem alágazatai a nagykereskedelem és a kiskereskedelem.

e) A választék mélysége az azonos szükségletet kielégítő, de különböző tulajdonságú áruk összességét jelenti.

f) A szuper- és hipermarketek közös jellemzője, hogy napi fogyasztási cikkeket hoznak forgalomba.

g) A kereskedelem szerepe mikroökonómiai szempontból az áruk realizációjának felgyorsítása. 
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