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Gyakori elegedetlenség az ertekesitessel
szemben

- Nemteljesiti a piaci célokat (forgalom..)
 Tul sokba kerul az ertékesitési tevekenyseqg.

» Az indirekt értékesitest folytatok elégedetlenek a
kereskedelempiaci eredményességeével,

- Kbzvetitok nem toroednek az 0] vewk
szerzésevel, elérésével.

- Nem |0 a kapcsolat a vevkkel.
- Nemjonnek be az Uj értekesitési formak.
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Az ertékesites nehézsegei, gyenge pontjai

- Ar-elfogadtatas — 3,62
- Elszamolhatosag, elismertethetdség — 3,49
- ,Baratsagos értékesités” — 3,10

- Sikeres zarasi arany — 3,07
- Nem kielégit6 rugalmassag — 3,05
» Forgalom — 3,04
- A stratégiak érvényesitése az értékesitésben 3,00

- Eladasi érvelés — 3,00
» Csokkené hatékonysag — 2,04

« A vevOszituacid megitélésének gyengesége 2,77
- Teljesitmény sokoldalusaganak problémaja 2,74
- Nem elégséges vevOismeret — 2,56
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A hatekony ertékesites celja

» A vevoOelvarasok kielégitése, a versenyeldnyok

erdsitése.

- A piacrészesedés, forgalom és nyereség
novelése.

« A disztribucio-specifikus kockazatok
csokkentése.

» Minél nagyobb informacids-szinvonal

biztositasa a kiilonboz6 piacokrol.
Az értékesitési osszkoltség csokkentése.
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Az értekesites fejlesztese

- OPTIMALIZALAS

-INNOVACIO



A hatékony és sikeres ertekesiteési
megoldando feladatai:

1.Ertékesitési utak kivalasztasa, azaz
értékesitési  csatornapolitika  (kozvetlen,
szintjei, mélysége stb.) (kapcsolat, partnerek
iranyitasa, stb.) meghatarozasa

2.Az értékesitési rendszer kialakitasa (sajat
értékesitési rendszer, szervezet, forma,
iranyitas) (szemelyes-felszemélyes-
szemelytelen formak, munkatarsak
feladatainak meghatarozasa)

3.A sziikséges logisztikai rendszer kialakitasa,
(marketinglogisztika, kondiciok,)



Az ertékesitesi rendszer hatékonysagat
meghatarozo tényez ok

Személyiségek, Vezetési struktlra
munkatarsak sstilus
emotivacio *modszerek
stulajdonsagok ’ R *eszkdzok,
*képességek X g eszervezet,
stapasztalatok «folyamat
eelvarasok
stanulasi folyamat

Motivalando tényez 6k Vezetési szituacid
*0sztonzok smunkakoérilmények
selismerés feladatok jellege és kévetelményei
eszankcidk scsoportstruktura
selvarasok > starsadalmi kapcsolatok

eegyéb intézkedések és eszereposztas

tényez6k shatalom, konfliktusok
sinformécid
estressz




A vezetés eszkozel

/\

Anyagi eszkdzok

sjavadalmazas (fizetés, jutalék,
prémium)

sversenyek

sszocialis szolgaltatasok
srészesedés

segyebek (autd, szabadsag, stb.

Immaterialis eszk6zok

svezetés magatartasa
-vezetesi stilus
-elismerés, kritika,
-informacio

sszervezet

stervezés (szabalyozas, célok)

ofejl6dési lehetéségek

stovabbképzés
-személyiségfejlesztés
-értékesités




Ertékesités hatékonysaga

Ertékesitési folyamat hatékonysaga

Gazdasagi Anyagi folyamat Nem anyagi folyamatok Egyuttm Gkodési
hatékonysag *megbizasok szama seladas minésége hatékonysag
forgalom slatogatasok szama skontaktusminéség evallalati kultira
«fedezet scéleléres sid6gazdalkodas ekommunikacio
epiacrészesedes ofedezetek skommunikéacié emotivacio
*novekedeés *(j vevl részarany skapcsolatok einnovaciokészseg
... *koltségek sertékesités lezajlasa *kooperacio

... *vevd elégedettsége ecsoportkohézio

storzsvevok eelégedettség




» Multichanelling
» Elektronikus értékesités

- ,Interaktiv marketing”



,Multichaneling ", a tObbcsatornas
értékesites

- a kutatasok szerint a vevok 80%-a kiillonbozd
beszerzési utakat hasznal, s 50%-uk ezt a
tobbcsatornassagot nem gyengeségnek, hanem a
kinalat versenyel6nyként valé megjelenésének
tekinti

- ,mindenttt ott kell lennink, ahova a vevo
benniinket, a termékiinket varja”



De legyunk megfontoltak, mert...

egyes veucsoportjaink gyakran nem fogadjak el az U] kapcsolati format,
megseridnek s a konkurenshez partolnak,

a sajat szervezet reven toréeklasszikus direktértékesités, példaul Key Account
Management gyakortkereszteddik az U] értékesitési csatornakkal A sajat
munkatarsak egyuttikodese kodzé formalis és informalis akadalyok jonnek létre,
gyakorta korlatozni, s nem tamogatni kélet,

forditva is torténheta kereskedelem ,fellazadhat”pl. egy KAM bevezetésekor, s
bojkottalhatja a termét, mint arra mar nem egy példa volt,

a multi-csatornas ertékesitésckazatokat jelenthet az arképzes terers,

a telesales illetve az e-commerce gyakorta szanalmas eredményt haz
bemutatast, magyarazatot, tanacsadast igaeyinékeknél. Ha ilyenkor visszatértink
mas korabbi csatornakra, s a forgalom elérés, novelés érdekeben, pl. az tigykokokne
kell6 6sztbnzést adunk, az egész jutalékrendszert fel kell boritanunk, mely kihathat a
teljes értékesitési rendszer hatékonysagara.

gyakori hiba, hogy az indirekt csatornakkal szembem redlisak a vallalkozasok

elvarasai s az egyébkent tanacstalan cégek mechanikusan ezen () csatorng&tol va
csupan a megoldast problémaikra.



A tobbcsatornas ertekesitésnél vegig
gondolando:

1. Melyik értékesitési struktura a legalkalmasabb?
2. Hogyan szelektaljuk a nekiink alkalmas csatornakat?

3. Mit kell tenni, hogy az 0j értékesitési csatornakat hatékonyan
adaptaljuk?

4. Hogyan biztosithato, hogy a kivalasztott csatornak pozitivan jaruljanak
hozza az értékképzo folyamathoz?

- Minden valtoztatas, Gj elem bevezetése egy rendszerbe konfliktusokkal
jar egylitt, ezért az értékesitési rendszer atalakitasat sem szabad
elkezdeni anélkiil, hogy a cég vezetése ne allna szazszazalékosan a
feladatmegoldds mogott, s ne segitené a belsé és kiilsé konfliktusok
lekiizdését hatékonyan. (pl. a legnagyobb értékesitési partnerekkel

torténd vezet6i személyes talalkozas révén stb.)



Multicsatorna-strukturaval szembeni
kovetelmenyek:

- - Jol kell kialakitania az Gj csatornak viszonyat a korabbiakhoz,
hiszen az nem csupan kiegésziteni tudja a korabbiakat, hanem versenytarsa
is lehet annak. A kooperativ-modell alapjan minden csatorna egy egységes
CI mellett jelenik meg, a vevl egységesen tudja 6ket kezelni. A konkurencia-
modell szerint az egyes csatorndk ugyanannal a célcsoportnal is
versenyeznek egymassal, tudatosan differencialtak, annak érdekében, hogy
az egymastol valdé elhdditasok utan is Osszességében magasabb
piacrészesedést érjenek el.

- - Az egyes csatornak kozott hatékony feladat-megosztas célszeri
kialakitani. Els6sorban a kooperaciés modell esetén megvalosithato, hogy
az egyes csatornak mas-mas szerepet jatszanak a vasarlasi, dontési folyamat
egyes szakaszaiban.

- - Az Gj csatornak felvétele esetén megfelel6 modszert valasszunk
ki a belso ellenallas lekiizdése érdekében. A bels6 konfliktusok
természetszertlileg jelentkeznek, melyek kezelésére a konfrontacidé helyett
célszerli, s kisebb megrazkodtatasokkal jar6 a konszenzusos megoldas. Az
elektronikus kereskedelem bevezetése példaul csak megfelel6 termékhattér,
s a tobbi csatornahoz val6 viszonyanak, egytittmtikodésének a fliiggvényében
célszert.
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Multichanelling - javaslat a hatékony tobbcsatornas értékesités
lehetséges alkalmazasa postanal

Levél, Hirlap, Pénzugyi Logisztikai
csomag bélyeg egyéb szolgaltatdsok szolgaltatasok
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ertekesités

A 4 A 4 A 4
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Elektronikus piac

»Az elektronikus piacok olyan vallalkozasok, melyek mas cégek
szamara lehet6vé teszik, hogy

o - egy elektronikus platformon (rendszerint internetesen)
egymassal kapcsolatba 1épjenek annak érdekében, hogy
. - lizleteket kossenek (anélkiil, hogy az tzlet targyanak

tulajdonjoga az értékesitési piacot iizemeltet6 keresztiil menne),
vagy/és egyéb értékteremtl szolgaltatasokat vegyenek igénybe.”
(Rudolph-Busch 2002.2.0.)

- Az elektronikus piac egy termék részpiaca, mely azaltal
jellemezhetd, hogy a szerz6déskotés és a piaci tranzakciok egyes
fazisa informaciotechnikai eszkozok, rendszerek segitségével
torténik.” (Picot-Reichwald-Wigand 201. 339.0.)



Ertékesités elektronikus formaban,
elektronikus piacokon

ertekesitesi perspektiva

QQQ

O

Elektronikus piacter

Q 4/ylértékesitési szolgaltatas (EP)

Eladok

Folyamatszolgaltatas (FP)
Beszerzési szolgaltatas (BP)

vevoi perspektiva

QOO

/OO O

O

Vevok



Az elektronikus ertekesites teruletei
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Az elektronikus piacok

- A B2C terén kevesbé a kreativitas, az Uzleti
modellek tovabbfejlesztése valt démé, hanem
az ar, a termékmifseg es a szolgaltatasok, alaol
vewk a katalogusokba illesztett, noveké
szamu termeékeket, egyre kedvdibb aron
kivantak beszerezni

- A B2B-tipusu elektronikus piacok komplexebb
kovetelmenyeknek kell, hogy megfeleljenek. A
kiindulépont a vallalkozasok optimalizalasi
torekvésel azaz hogyan tudnak e piacok
hozzajarulni Uzleti folyamataik (elsorban az
ellatasi lanc) hatékonyabb megszervezésehez,
ezaltal versenypozicioik ésiteséhez.



A nyilvanos, kozvetito jellegu platformok a B2B
teréen nehezsegekkel kuizdenek

- a piacok nem voltak a részes cégek szamara stratégiai jelentdségliek
(tobbnyire csak MRO termékek),

beruhazasba kezdett volna,

- szamos cég nem volt képes sajat belsd folyamatait az elvarasokhoz
igazitani,

- még tobben féltek az arnyomas er6sodésétol,

- a beszallitoval nehezen kialakult, egytittmi{ikodésre épiil6, (win-win

tipustl) kapcsolatokat gyakorta veszélyeztette volna a nyilvanos
elektronikus piacokon valo részvétel,

- az egyes cégek a nyilvanos piactereket csak minimalisan tudtak
befolyasolni, és a sajat specialis kompetencidikat a piaci
differencialasra kihasznalni,

- mindezekbdl eredden igy nehézzé valt az elektronikus piacokbdl
elvileg lehetséges bels6 optimalizalast végrehajtani.



Elektronikus piacok formai
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A szereplOk kozotti A cseremechanizmus
interakcio alapjan tipusa alapjan

- Many-to-One - Katalogus alapu

- Many-to-Some rendszerek

- One-to-Many - Tdzsdék, borzek

- Some-to-Some - Aukciok

- Many-to-Many - Versenytargyalas

felhivasok, tenderek




Website

Eladd-szervezési - Vevo-szervezesi

Plattform

Kereslet
Eqy Néhany Sok
- E-Commerce- E-Commerce Eladoi-
J Website Website Website

B | Nehan E-Commerce- E-Commerce- Disztribucios
= y Website Plattform Plattform
AVl

Sok Beszerzo/vevo Beszerzesi Virtudlis piactér

Flggetlen-szervezesl




www.vwgroupsupply.com

- a tenderek, versenyfelhivasok digitalis
lebonyolitasanak folyamatat, (Electronic
Supplier Link- ESL)

- az online-targyalasok lehet6ségét,

- a katalogusalaptli megrendelési rendszert,
(online-katalogus)

- a sziikségletek és termelési kovetelményekrol

tajékoztatd rendszert, kapacitdismenedzsment,
(e-CAP), valamint

» az online-norma-dokumentumokat, a normak,
iranyelvek web-alapt lekérdezésének
lehet6ségét, (online-Normtexte)



Az ,interaktiv marketing” példaja

Elado

Médiatamogatas, reklam

Telemarketing

Direkt-ktldés

Személyes ea.

Vevd

> ErdekIBdés

> Tudakozas

> ErdekIBdés

> Tudakozas

> ErdekIBdés

Adatbank (1250) |« Adataktualizalas ]
Elsd (1200) <
kontaktus
1. killdés (365
/ brossura) <
1. follow up
365 \ <
2. kuldés (105
/ minta) <
2. follow up
105 <
Vevdlatogatas
(49)

39 tényleges
rendelés




