Danké6 Laszlo

A termeldvallalati
ertékesités
stratégiai dimenzioi

Az értékesitési stratégia Kkz értékesitési tevékenységet az atfogé marketing stratégiaval kon-
a termel6/szolgéltato vallalat I A zisztens modon, azzal szinergikus kapcsolatban kell elhelyezni,

marketing stratégiajanak részeként # % mert ezdaltal biztosithato, hogy értékesitési faradozasaink a téb-
ad vélaszt arra, hogy a cég kinek  bi marketing tevékenységet kiegészitsék, s ne alakulhasson ki valamifé-
és hogyan adja el termékeit, azokat  le verseny ajellemz&en - szervezetileg - elkiilonilé, piacra iranyulé val-
milyen modon juttatja el a végs§'  lalati aktivitasok kozott.
felhasznaldhoz, vagy fogyasztohoz. Az értékesitési stratégia tervezése koveti az altalanos tervezési folya-
Az értékesitési stratégia igy ~ mat Iépéseit, igy részét képezi a f6bb tevékenységek mikéntje, vagyis
az értékesitési csatorndra  az értékesitési célok, a célok megvaldsitasahoz sziikséges tevékenysé-
(értéklanc) és a fizikai elosztasra  gek, atevékenység megszervezése, a végrehajtas, az eredmények mé-
(logisztika), valamint a tagok  rése és a normahoz valé hasonlitasa, valamint az Gjraértékelés és cont-
kapcsolatrendszerére vonatkoz6  rolling meghatarozasa.
disztriblciés dontésekhez kindl

megoldasi modozatokat. &, gRTEKESITES TERVEZESE

Az értékesités tervezésének folyamatat Lancaster-Jobber (1990) alap-
jan, a kovetkez6 lépésekben vizsgaljuk (1. abra).

a) Vallalati killdetés, vagy a szerep definidlasa: a tervezés eléfelté-
tele a vallalati tevékenység, az ,lzlet” szerepének, feladatanak alapos
atgondolasa, tisztazasa. Megfogalmazasakor abbodl célszerl kiindul-
nunk, hogy milyen fogyasztdi szikségleteket szolgal(hat)unk ki és nem
abbdl, hogy milyen termékeket gyartunk, vagy milyen szolgéltatasokat
nyudjtunk. A vallalat kildetése, tarsadalomban vallalt szerepe, az Uzleti
tevékenység jellege befolyasolja az értékesitési stratégiat, de annak a
végrehajtdsat, megvalositasat és eredményességét is.

b) Az aktualis piaci helyzet elemzésekor a kdvetkez6 tényezbket
emeljuk ki:

- makrokoérnyezeti (gazdasagi, demografiai, technolégiai, politikai,

jogi, szocio-kulturdlis) trendek vizsgélata, melyek befolyasolhatjak
a termel6 vallalat termékeinek jévéjét,
- mikrokdrnyezet (piac) elemzése,
a piac folyamatos és jelenlegi ndvekedése, nagysaga,
- afogyasztdi szikségletek, attitidok és a vasarldéi magatartas trend-
jeinek analizise,
- konkurencia-analizis,
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- aktudlis stratégia,

- aktualis teljesitmény, piaci részesedések,

- er6s és gyenge oldalaik vizsgalata,

- jovBbeli viselkedésiikre valo kilatasok,

- a potencialis Uj belépbk becslése, értékelése,

- aktualis marketing tevékenységiink vizsgalata,

- SWOT elemzés, melyben a menedzsmentnek
targyilagos, életh értékelést kell adnia a cég
er@s-gyenge oldalairdl, illetve az ezzel parhuza-
mosan vizsgalt lehet6ségek-veszélyek korérdl.

célok behatéroljak az alkalmazha-
t0 stratégidkat és taktikakat.

d) A piaci és értékesitési lehe-
t6ségek meghatarozasakor ter-
mékenként és piaconként harom
fogalmi kategériat célszerli szam-
szer(isiteni. A piacpotencial a ma-
ximalisan lehetséges értékesité-
sek nagyséagrendjére utal, ame-
lyen a piacon jelenlév6k és/vagy
Uj belép6k elméletileg osztozhat-
nak. Ezzel szemben az értékesité-
si potencidl meghatarozasakor
mar csak vallalatunk szamara a
legkedvez6bb allapot, feltételek
megléte esetén maximalisan elér-
hetd piaci részesedést szamoljuk,
mig a becsult értékesités (értéke-
sitési volumen) az értékesitési po-
tencial azon része, amely becslé-
suink/gyakorlatunk alapjan cégiink
szamara elérhet6.

e) Az értékesitési elGrejelzés
az 4ltalanos véllalati tervezésnek
is fontos eleme, hisz nemcsak az
értekesitési tevékenységet befo-
lyasolja kézvetlendl, de mas funk-
cionalis teriletek (anyagellatas,
termelés, munkaerd ellatas) is al-
kalmazhatjak a tervezés soran.

f) A stratégiak kialakitasa és
kivalasztasa soran azt a szemlé-
letet és magatartast hatarozzuk
meg, amelyet elfogadott vallalati
céljaink megvalositasa érdekeé-
ben kdvetendének tekintiink. Mi-

vel tobb alternativa is kivankozik egyazon cél eléré-
sére, ezért ajanlatos annyi valtozatot kidolgozni,
amennyi csak lehetséges. Ezeket kés6bb meg kell
vizsgalnunk er6forrds szikségletilk vagy a konku-
rencia varhat6 ellenstratégiainak megfeleléen is. Az
alternativak kozil azt kell kivalasztanunk, amelyet a
leginkdbb hatékonynak vélink céljaink elérése ér-
dekében.

g) Az értékesitési program Osszedllitasanal a
marketing-mix elemekre, a kézottik kialakitandd kol-

C) Az értékesitési célok megfogalmazasa sorancsdnhatésra célszer(i a hangsulyt helyezni. Biztosita-

a célok tartalmat, id6horizontjat, véllalati célhierar-
chia dsszetételét, benne az értékesités poziciojat kell
figyelembe venniink, mert a kivalasztott és elfogadott

nunk kell, hogy a marketing-mix kilénb6z8é elemeit
integraljuk, hogy azok hatékonyan m(ikédjenek koz-
re értékesitési céljaink megvalositasaban.
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h) A sziikséges er6forrasok szétosztasa a kolt-
ségvetés készitése soran az értékesitésért felelés ve-
zet6nek versenyeznie kell a tébbi szakterileti vezet6-
vel az er6forrasok megszerzéseéért. Valdszinl, hogy
ez a marketing szakterilleten belil, sem az azon ki-
vili funkcionalis egységek k6z6tt nem megy vita nél-
kdl. A kialakitott célok, stratégidk irrealisakka véalhat-
nak, a tervezett értékesitési szint nem érhet6 el, ha a
pénzigyi, vagy egyéb eréforrasok nem vagy csak
korlatozottan allnak rendelkezéstinkre.

i) Az értékesitési stratégiai terv megvalésitasa a
korabbi munkaféazisok prébajaként vagy visszaiga-
zolja a tervezési folyamatban résztvevék elképzelé-
seit, torekvéseit vagy korrekcidra kényszeriti a cég
vezet6it.

J) A mérés és ellen6rzés keretében az ellenérzési
mechanizmusokat kell meghataroznunk, illetve azt,
hogy kinek milyen intézkedéseket kell tennie a tervtdl
valo eltérés esetén. Ez azért fontos, mert az értékesi-
tési tervnek rugalmasnak kell lennie, hogy a véllalat
alkalmazkodni tudjon a piac el6re nem lathaté vagy
kiszdmithatatlan valtozasaihoz.

AZ ERTEKESITESI CELOK
MEGHATAROZASA

Az értékesitési célok a termeld vallalat stratégiajabdl
szarmaztathatok, annak piaci oldalon valo realizalasat
készitik el6. Azt a kereskedelmi teljesitményt kell
szamszer(ien meghatarozni, amelyet a kiilonb6z6 pi-
aci szituaciokban jelenlegi vagy Uj termékeink/szolgal-
tatdsaink értékesitésével kivanunk elémi. Ez meglévd
véllalkozasnal, a vallalati stratégiai lehet6ségek szerint
az értékesitési stratégiai célok maodositasat, mig g
véllalkozasnal az elsd piacra lépési teljesitmény meg-
hatérozéasat jelenti. A megcélzott piacon az altalunk ki-
véalasztott célszegmens(ek)re fékuszalva az értékesi-
tési célok négy aspektus szerint differencialhatok:

Kiszerelés, varakozasi id6, kényelmes elhelyezke-
dés és a termékvalaszték szélessége és mélysége.

A jO értékesitési célok tisztdk és tomorek, mérhe-
téek és elérhetbek, helyes szervezeti célok. Rovid-,
kdzép- és hosszu tavu elemeket tartalmaznak, eléré-
stiket jutalmazzdk, a munkaval valé megelégedett-
séghez hozzajarulnak, és a teljesitményt novelik az-
altal, hogy az értékesit6 munkatarsakat bevonjak
meghatarozasukba.

a) Az értékesitési célok kitlizésének okai

- Az értékesitési tevékenység értékelése, va-

gyis a célok elérése, vagy el nem érése a to-
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vabbi partneri (viszonteladdi, gynoki sth.)
kapcsolatot alapvet6en determindlja. Ahhoz,
hogy a célok elérése az értékelés egy formaja-
ként mikoédhessen, a kijeldlt céloknak realis-
nak és minden terlletre pontosan meghataro-
zottnak kell lennitk. Mivel a teljesitményt tébb
tényezd befolyasolja, ezért a céloknak az érté-
kesitési volumen mellett, magukba kellene fog-
lalniuk az értékesitési aktivitds mértékét, az ér-
tékesitési koltségekkel valé gazdalkodast is.
Ugyanis amennyiben az értékesitést a teljesit-
mény egyedili mér6szamaként hasznaljuk,
ugy az értékesitési munkaban fontos tevékeny-
ségeket hanyagolunk el.

- Az értékesitének (keresked6nek, tgynodknek)
szolgaljon 8sztonzéként. Minden kereskedd-
ben élni kell a vagynak, hogy a kitlizott célokat
elérje, s6t tulszarnyalja. Ahhoz, hogy az értéke-
sitési célok motivalo er6ként hassanak, nem
szabad sem tdl alacsonyan, sem pedig tdl ma-
gasan megjeldlni azokat, mert esetleg a késdébbi
Uzleti id6szakban nemkivanatos eredmények-
hez vezethetnek.

- Az ellenszolgéltatads egy formaja legyen.

A mennyiségi adatok, arengedmények vagy az
Ugynokok 0szténz@ fizetései (jutalék, prémium) az
értékesitéket erbteljesen motivaljak a kit(izott értéke-
sitési célok elérésére. A kit(izott szint feletti értékesi-
tés nyereséget jelent a termel6nek/szolgéaltaténak
ezért az értékesitdk jutalmat érdemelnek (pl. differen-
cidlt jutalékd bizomany).

- A célok lehet6vé teszik specidlis értékesitési
feladatok, kilonleges terméktesztelési eljara-
sok el@irasat és ezek végrehajtasanak ellendr-
zését is. Az értékesitési menedzsment felel6ssé-
gi korébe tartozik az, hogy a célokat redlis és
korrekt alapon allapitsdk meg és kontrollaljak.

b) Az értékesitési célok meghatarozasi maod-

szerei

- A piac konjunkturdlis makrogazdasagi muta-
toi alapjan.

- Bazisszemlélet: az el6z6 évi értékesités plusz,
egy megkivant ndvekedési szazalék. Ez egy na-
gyon gyors és kényelmes mddszer, de ha a
multban tértént egy hiba a célkitlizésben, akkor
az a bazisban 6roklédik. Statikus modszer, mely
nem veszi figyelembe a valtozd kérilményeket,
a termék-életgorbe alakuldsat, amelyek az
egyes termékeknél, illetve foldrajzi teriileteken
eltér6 novekedési Utemet eredményezhetnek.



- Vezetési dontés, mely tovabbi informéaciok hia-
nydban lehet éppen olyan j6 médszer, mint ami-
lyen rossz. Gyakran olyan célok megallapitasat
eredményezik, amelyek 6nkényesek, igazsagta-
lanok és rossz informaciokon alapulnak, igy in-
kadbb rombold, mint 6szténzd hatasuk van.

Az értékesit6k hatarozzak meg sajat céljai-
kat. A kozvetit6 keresked6k, vagy fiiggetlen
Ugynokok sajat hozzéértésiik, képességeik, re-
alénallésaguk, vagy motivaciojuk szerint is meg-
hatarozhatjak énmaguk értékesitési céljait. Eb-
ben az esetben a termel6/szolgéaltatdé egy alku-
folyamat soran koti le kapacitasait a kilénb6zé
értékesitési csatornakban, s legfeljebb azon
gondolkodhat, hogy a kovetkezd szerz&désko-
tési idészakra milyen (), vagy modositott kondi-

ranyat, azaz egy nyereségesebb mix elérését.
Az el6bbi és ez a célkitlizés is értékesités és
nem marketing orientalt megkdzelités, ugyanis
az értékesit6ktdl azt kérik, hogy a termel6 ter-
melési, vagy pénzlgyi céljainak megfelel6en
adjanak el tobbet abbdl, amib8l a fogyasztok,
felhasznalok nem kivannak t6bbet vasarolni.
Az értékesitési arany koltségei: magasabb ér-
tékesitési teljesitmény altalaban arengedmények-
kel, jutalékokkal kombinalva érhet§ el, ugyanak-
kor a kimagaslo értékesitési teljesitmény még a
megbizé termelé/szolgaltatd vallalat menedzs-
mentje részérdl is irigységet, rosszallast valthat ki
a kovetkezd id6szakra vonatkoz6 célkitlizések
korrigalasaval (pl. nyereségérdekeltséggel kom-
binalt bizomany).

cidkkal, partnerekkel tegye O6nmaga szamaéra - Az Ossz-teljesit6képesség meghatarozasa.
elénybdsebbé az értékesitési tevékenységet. Ez a fajta célkit(izés a teljesitményt jovedelmezé-
- Terlleti potencialok alapjan meghatarozott  ségre vonatkozéan hatarozza meg egy olyan egyen-
célok. Ebben az esetben a termel6 figyelembe  suly alapjan, amelyet az adott termékcsoport és a ve-
veszi, hogy a foldrajzi terlletek piaci potencidlja vk kozott empirikus Gton érnek el. E megoldas az
eltéré és ehhez igazodban keriilnek meghatéaro-  értékesit6k pontos, esetleg bizalmas informalasat

z4sra az értékesitési célok és dijazasok. A célo-  igényli az értékesités jovedelmezdségét illetéen, ép-
kat ennél a megkdzelitésnél az optimum alatt &I-  pen ezért nagyobb értékesitd hal6zat esetén bizton-
lapitjdk meg, hogy figyelembe vehet6k legyenek  sagi problémat okoz. Ez a médszer sem szolgélja a
a kozvetiték, Ugynokok képességbeli eltérései-  hosszl tavu értékesitési érdekeket, vagy az Uj termé-
bél, a piaci helyzetbél, a regiondlis kulonbsé-  kek bevezetését, (jj értékesitési kapcsolatok fejlesz-
gekbdl szarmazo differenciék. tését.

- Piaci részesedés: ebben az esetben a kivant
piaci részesedés elérését tlzik ki célként egy

s) Mennyiségi értékesitési célok
- Ertékesités mennyiség vagy érték alapjan,

amely egy elegendd mennyiséget jelent, hogy
az elvart értékesitési volumen a kulonbdzd csa-
tornak egyuttes teljesitményeként val6suljon
meg. Megjegyezzik, hogy a befektetett értéke-
sitési munka nagysadga nem biztos, hogy
ugyanabban az id6szakban jelentkezik. Hason-
l6an differencialodik a célkitlizés, ha novelik,
vagy csokkentik az ajanlott arrést, viszontelada-
si vagy fogyasztéi arat, ha a termék-mix médosi-
tasra keril, vagy ha a teljesitend6 értékesitést
kiegészit6 feladatok (visszacsatolas) kulénbdz6-
ek. A mennyiségi cél nem 6szténzi a kiegyensu-
lyozott, hosszu tavi értékesitési tevékenység ki-
alakuldsat, mivel az értékesités mennyiségét
hangsullyozza a nem kozvetlen értékesitési tevé-
kenységekkel szemben (révidtavi érdekeltség).
Termékben meghatérozott célok, vagyis az ér-
tékesitd egy specialis termék-mix alapjan meg-
hatarozott értékesitést kell, hogy teljesitsen. Ez
a modszer megoldja a mennyiségi cél egyik hat-

féldrajzi teriileten, konkrét termékenként. Az ér-
tékesitési koltségeket, a jovedelmezbséget és a
potencidlis (j lzleti kapcsolatok kiépitését ez a
maédszer nem veszi figyelembe.

Ertékesités, versus potencial: amennyiben a
piaci és felhasznaloi/fogyasztoi informacioforra-
sok pontosak, ugy célszer(i lehet az értékesitési
teljesitményt a piaci potencidlhoz hasonlitani.
Probléméat a piaci potencidl redlis meghataroza-
sa okozza, ami (pl. ipari felhasznal6kndl a kibo-
csatds nyilvanos adataibdl) viszonylag ponto-
san becsulhet6. Ez a cél-meghatarozéasi forma
figyelembe veszi az U Uzletkdtésre iranyuld eré-
feszitéseket és a specialis értékesitési célok tel-
jesitését is.

Forgalom alakulasa: a legtdbb kozvetit§ és
Ggyndk a napi és heti forgalom nagysaga alap-
jan tevékenykedik. A menedzsment meghatéa-
rozhat az értékesit6k szamara egy atlagos el-
adasi szintet, amit 6sszevethet az ipari atlaggal.
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- Hivas-gyakorisag arany: az egyéni, személyes
eladasok soran kedvelt célmeghatérozas. Az (iz-
letkotd, illetve belsd munkatarsai altal kezdemeé-
nyezett telefonos, internetes megkereséseket
rogzitik és elemzik. Ez a gyakorisag vizsgalat
ugyancsak nem veszi figyelembe a terileti elté-
réseket, a vev6kor minéségét, a konkurencia
befolyasold hatasat, a profitra valoé hatast.

- Atlagos megrendelési nagysag, azaz a teljes
értékesités osztva a megrendelések szamaval.
Cél a kis, gazdasagtalan rendelések és teljesité-
sek szamanak csokkentése.

A ROiI (Return on Investment)

mutatdszam képzése

A ROl értékesit6nként hasznélhaté mutatészam.
Példaul minden 100 egység értékesitési arbevé-
telhez tartozik egy A = 2% cégkdltség, B = 7% ér-
tékesitési koltség és C = 6% nyereség. Ezek alap-
jan szamithat6 a megtérilési rata.

ROl = 10Q-(6+2+7) = 85%

Ennek a kalkulacionak a gyengesége, hogy figyel-
men kivil hagyja a jov8beni értékesitések el6készité-
sére forditott energiat és koltséget.

Az el6z6ekben felsorolt mennyiségi cél-meghata-
rozasi modszereket min6éségi célkitlizésekkel is kiva-
natos kombindlni, s a rugalmas metddusok kialakita-
sara ajanlatos térekedni.

Néhany min6ségi tényez6 az értékesitési célok
alakitasaban: hozzaallas, termékismeret, értékesitési
képesség, megjelenés-arculat, vevfismeretek, ver-
senytarsak és piac ismerete, adminisztrativ képessé-
gek (EDI) és készségek (haldzati kapcsolatok), az ér-
tékesitd cég imazsa és goodwillje stb.

d) Célokkal torténd vezetés

Az értékesitési menedzsment a célokkal torténd
vezetés soran az Uzletkotbkkel, értékesitési mene-
dzserekkel targyaldsos aton, konszenzussal allapitja
meg az elérendd értékesitési- és specialis célokat,
majd ezeket irasban régzitik, meghatarozzak a telje-
sitménymérés és -értékelés mddszerét, eszkdzeit és
id8pontjait. Természetesen atermeld/szolgéltato cég
véllalati szint(i értékesitési céljait bontja le terileti,
szervezeti, személyi egységekre.

A célokkal tortén6 vezetés moédszere elvileg von-
z0. Az izletk6t6k bevonasat sziikségesnek tarté kon-
cepcid a kereskedelmi vezetés szamara idealis. Az
Uzletkdt6ket minden esetben a sajat foldrajzi terile-
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tik, piaci kapcsolatrendszerik, termékvonaluk fele-
I6s vezet6jének tekintik, aki 6nalldéan latja el értékesi-
tési munkajat.

AZ ERTEKESITESI STRATEGIA DONTESI
TERULETEI

A hatékony értékesités tervezés azt jelenti, hogy a
gyarténak meg kell hataroznia, hogy melyik piacon,
melyik piaci szegmentumot milyen kozvetit6kon,
vagy direkt értékesitési modszereken keresztil ki-
vanja elémni. A lehetséges értékesitési csatornara vo-
natkozé dontések kore széles. Torzsok (1995) ide
sorolja a sajat tulajdonu-kialakult disztribucios rend-
szerek, az értékesitési Ut hossza, az értékesitési Ut
szélessége, a hany értékesitési Ut vezessen a fo-
gyasztokhoz, milyen ,min&ségl” legyen az értékesi-
tési ut, szelektiv, vagy akviziciés politikat folytas-
sunk-e, s az értékesitési csatorna VMR-é szervezhe-
t6-e lehet6ségeket.

Jobber szerint a csatornastratégiara vonatkozé
dontések magukban foglaljak a leghatékonyabb
disztriblcios csatorna kivalasztasat, a disztribdcio in-
tenzitasanak legmegfelelébb szintjét és a csatornain-
tegracio meértékét. Bauer-Beracs (1998) az értékesi-
tési csatorna megtervezésénél a Mallen-féle hatlép-
csBs tervezési eljarast ajanlja alkalmazasra, mely
egyuttal a stratégiai dontési teriiletekre is nydjt tam-
pontokat. Ebben a kézrem{kddd szintek szamanak
kialakitasa, az értékesités szelektivitAsanak megter-
vezése, a kozvetitd kereskedd tipusanak a megva-
lasztasa, az egyidejlleg hasznalt értékesitési utak
szamanak meghatarozasa, a vallalatok kozotti ko-
operacié mértékének a meghatarozasa és az egyes
kozvetit6k kivalasztasi lehet6ségei szerepelnek,

a) Az értékesitési csatorna kivalasztasa

A termel6k adottsagai és szemléletik eltér§ ab-
ban, hogy a kivant kozvetit6ket megnyerjék a terve-
zett értékesitési csatorna felépitéséhez. E csatorna
kivalasztasa nem mindennapos feladat, jellemz&en
akkor kerdl ra sor, ha Uj terméket visziink a piacra,
valamiért valtoztatni szeretnénk a meglévé kapcso-
latrendszeren vagy Uj teriiletekre, (j piacokra toriink
be. Az értékesitési csatorna megvalasztasat vallalati
belsd és kiilsé tényez6k egyarant befolyasoljak.

1 Vvallalati-bels6 tényezd6k

- Termékspecifikus tényez6k. A romlékony, bo-

nyolult, egyedi megrendelésre kerild termékek
jelleguknél fogva tébb direkt marketinget, sze-
mélyes eladast igényelnek. A fuvarozas, raktaro-



zas szempontjai (pl. épitéanyagok, nyersanyag-
ok, energiahordozok) ott meghatarozoéak, ahol a
logisztikai koltségek a rovid csatornat, kisebb
szallitsi tavolsagot, kevés atrakast, tarolast in-
dokolnak.

- Avev@szolgalat igényes termékek értékesitését,
a gyartoi vagy az exkluziv keresked6i halézat
Végzi, biztositva a karbantartast, javitast (pl. sze-
mélygépkocsi szalonok és szervizek). Viszont a
nagy volumeni vagy széles szortiment igény(
termékek jellemzé forgalmazasi médja a hagyo-
manyos bolti kereskedelem, amely a vasarlok
szamara folyamatosan megteremti az igényelt
vélasztékot.

- Véllalati jellemz&k. A csatorna kivalasztasakor
fontos szerepet jatszanak a vallalat hosszu tavu
céljai, nagysaga, mérete, tékeereje, pénziigyi for-
rasai, a termék-mix szélessége, tapasztalatai,
személyzete, vagy marketing stratégigja. Mind-
ezen vallalati jellemz8k hatassal vannak a csator-
na kivalasztasara és mikodtetésére. Példaul az
intenziv elosztasban, a vevék gyors kiszolgalasa-
ban érdekelt vallalat parhuzamosan tébb kiske-
reskedelmi funkciét is miikodtet§ vallalattal, lo-
gisztikai szolgaltatéval tevékenykedik egyiitt,
hogy szezondlis termékét értékesitsék (mikulas).

2. Kuls6 tényez6k

- A kornyezet jellemzéi. A gazdasagi dekonjunk-
tira a gazdasagossag el6térbe allitasat, a korla-
tozott szolgaltatadst nyujtd kozvetit6k preferala-
sat helyezi el6térbe. A piac fejlettsége, tradicioi
szintén dsszefiiggésbe hozhatdk az értékesitési
csatorna hosszaval, a kdzvetit6k szamaval. Le-
hetnek jogi, hatdséagi el6irasai is az értékesités-
nek, mind a skandinav alkoholértékesitési sza-
béalyok, vagy a Buy American torvény.

- Piacspecifikus tényez6k. A piac foldrajzi kiterje-
dése, koncentracitja, a geografiai, éghajlati vi-
szonyok sajatosan alakitjak a nemzetkdzi és
nemzeti piacok disztrublcios rendszereit. A
gazdasagi fejlettség, a piac jellegének vertikalis
(ipari felhasznalok) vagy horizontalis volta (sok
vevl) a kozvetlen, illetve a kdzvetett csatornak
alkalmazaséat allitja el6térbe.

A vasérloi, fogyaszt6i, beszerzési magatartas, s

Pyl

vagy akar torekedjenek az ugynevezett , kategoria

kapitanyi” status elnyerésére is.

- A kozvetit6 keresked6k minéségi jellemz6i. A
kildnféle termékek eltérd célcsoportokhoz valo
eljuttatdsa mas-mas imazsu kozvetité igénybe-
vételét feltételezi. Mivel a kozvetit§ kezében
megvaltozhat a termékrdl alkotott kép, ezért a
termék pozicionalasanal az alkalmazott kdzveti-
t6 pozicidjat és figyelembe kell venni. A kdzveti-
t6 kivalasztdsdhoz hozzatartozik a koéltségek
vizsgalata (polcpénz, halasztott fizetés stb.), va-
lamint az ellendrzési lehet6ségek fenntarthato-
saga, s az utdbbi id6ben egyre inkabb az infor-
matikai fejlesztésben, alkalmazasban val6 sze-
repvéllalasa is.

Zeller (1988) az értékesitési csatorna kivalasztasa-
ra Fox és Wheathy 6 ¢ modszerét javasolja alkalmaz-
ni. Ennek elemei:

» A fogyaszt6 (Consumer): szamuk, foldrajzi szét-
szortsaguk, vasarléi magatartasuk, vasarlasi im-
pulzusaik.

» Az aru (Commodity): komplexitas, standardizalt-
sag, tdmeg, romlékonyséag stb.

» A vallalat (Company) filozéfiaja, marketing straté-
gigja.

» Aversenytarsak (Competitors): az altaluk alkalma-
zott értékesitési Ut megfelel-e szamukra, vagy mas
megoldast keressink.

» Az értékesitési csatorna résztvevéi (Channel
Members) kinek adunk el kdzvetlendl, milyen csa-
tornatagokkal mikddiink egyiitt.

» Atéarsadalmi er6 (Community Forces): tarsadalom
jellege, térvények, szokasok. Az értékesitési csa-
torna kivalasztasa tehat dsszetett stratégiai jellegii
feladat, hisz annak aruval valé feltdltése jelentds
eszkozlekotéssel jar, ami veszend6be mehet, ha
el6készitetlen dontésiinket revidedlva, Uj kodzveti-
t6t kerestink termékeink értékesitésére.

b) Az értékesités intenzitdsanak meghatarozasa

Az értékesités intenzitdsanak, vagy mas szoéval
szelektivitasanak megtervezésénél annak meghata-
rozasa a feladatunk, hogy horizontalisan, azonos
vagy hasonl6 disztriblciés funkcidkat ellaté kozveti-
t6k kozll hany partnerrel létesitsiink viszonteladasi
kapcsolatot. Harom lehet8ség kozil valaszthatunk:

ezek valtozasa ugyancsak a termel6 altal kivalasz-
tando értékesitési csatornat meghatarozo koril-
mény. A versenytars jellemz6i az altala hasznalt csa-
tornak arra késztetik a termel6ket, hogy 6k is ugyan-
azon, vagy hasonlé kozvetit6knél jelenjenek meg,

- intenziv értékesitésnél cél a piaci telitettség bizto-
sitasa, azaz lehet6leg az 0sszes olyan kozvetitd
kindlataban szerepeljen termékiink, akiken ke-
resztll az vevdre taldlhat és az aruval szemben
nem merdl fel kizard ok, jogi, technikai korlatozas;
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- szelektiv disztribaciot akkor alkalmazhatunk, ha C)
termékilnk értékesitését a kozvetitdk korlatozott
korével kivanjuk megvalésitani. Ennek el6nye,
hogy a kozvetit6kkel szorosabb munkakapcso-

Az értékesitési csatorna integralisa
A termel§ a fogyasztok/felhasznalok elérésére
alapvet8en kétféle csatornavaltozat kdzotti valaszthat:
- direkt, vagy kozvetlen értékesitésnél az értékesi-

latot alakithatunk ki, cserébe a fogyasztok/fel-
hasznalék mélyebb valasztékbdl valogathatnak,
s tartalmasabb szakmai tajékoztatasban része-
stilnek. A bolti kereskedelem és az ipari kdzveti-
t6 keresked6k kedvelik ezt a megoldast, mert
csokkenti a versenyt, s lehetséget ad szamuk-
ra a gyarto altal megszabott végs6 fogyasztoi ar
befolyasolasara;

exkluziv vagy kizarélagos értékesités esetén,
egy foldrajzi terlleten belll korlatozott szamu
(akar csak egy) kozvetit§ kizardlagos jogot kap
a termel6tdl termékei értékesitésére. Ez az alter-
nativa szoros egyuttmikodési tesz lehetévé a
gyartd és a kozvetitd kozott, hisz a kizarolagos

tési csatorna megvalasztasat befolyasolé szem-
pontok mérlegelése alapjan atermel§ sajat érté-
kesit6 szervezetet, halozatot alakit ki vagy vasa-
rol meg. A direkt értékesitési csatorna gyakori
az ipari alapanyagok, félkész termékek, kész-
aruk vagy technoldgidk értékesitésénél, de a
szélesebb fogyasztéi kozonség is elérhetd di-
rekt értékesitési technikakkal (személyes el-
adas, DM, telemarketing elektronikus kereske-
delem stb.);

indirekt, vagy kozvetett értékesitési csatorna ki-
alakitdsanal, alkalmazésandl a termel6 kozveti-
t6k révén kinalja fel termékeit a potencidlis fo-
gyasztéknak/felhasznaloknak.

értékesitési jogért cserébe a konkurens termé- A csatornaintegracié a vertikalis marketingrend-
kek ,letilthatok" a kozvetitdk kindlatabol. Mivel a  szerrel 0Osszefiiggésben, a kezdetben fiiggetlen,
kizardlagos értékesités a fogyasztok/felhasznad-  ©6nallé vallalkozasokbdl allé hagyomanyos értékesi-
I6k érdekeivel ellentétes mdédon csokkenti aver-  tési rendszer kiillénb6z6 mélységl egyittmikddése
senyt, ezért szamolni lehet a versenyszabalyo-  eredményeként valésulhat meg. (1. tabla)

zasbdl eredd esetleges szankcidkkal is. Ugyan- Hagyomanyos indirekt értékesitési csatornaban a
akkor az exkluziv értékesités javitia a termék  kozvetiték fliggetlensége azzal a kovetkezménnyel
imézsat, a magasabb éar iranyaba hat, s egyben  jar, hogy a gyart6 kismértékben vagy egyaltalan nem

feltételezi a keresked6k szinvonalasabb hozza-  tudja ellendrizni 6ket. Az el6z6ekben targyalt exkluziv
értését, ersebb tAmogatasat is. értékesités ugyan lehetévé tesz bizonyos mértékd el-

1. tébla
A hagyoméanyos és a vertikalis marketingrendszerek szervezeti jellemzéi
Jellemz6 Hagyomanyos Irdnyitott Szerz6déses Vallalati
A résztvevd vallalatok Nincs kozds cél A vallalatok 6nallé6 céllal A vallalatok 6nallé céllal A véallalatok a kozos
viszonya egy kozds rendelkeznek, de informalisan rendelkeznek, de néhany célok megvaldsitasaért
célhoz egyiuttmikoddnek a kozds szervezet feladata a kozds dolgoznak
célokért cél megvalésitasa
A kozos dontéshozatal Véallalaton belul A vallalatok kozotti A kozos szervezet A kbdzos szervezet

helye kélcsonhatasban, formalis csucsan, vallalati csucsan

k6zos szervezet nélkul jovahagyas mellett

A hatalom helye Kizarélag vallalati Kizardlag vallalati szinten Els6sorban véllalati szinten A kbdzds szervezeti

szinten hierarchia cstcséan

A munkamegosztas Nincs formalis Autoném vallalatok ad hoc Autoném vallalatok A munkamegosztas

szervezeti formaja szervezet munkamegosztadsa szervezeti létrehozhatnak szervezeti alapjan létrejott vallalat
forma nélkil format a munkamegosztas egy kozos szervezetben
érdekében

Elkotelezettség egy Csak a vallalati

vezet6 szerepet betdltd vezetbk felé

Csak a vallalati vezeték felé Mérsékelt elkotelezettség Nagym érték(
elkotelezettség

alrendszer iranyaban

A vallalatok el@irt Kicsi vagy Kicsi vagy mérsékelt Mérsékelt vagy magas Magas
egylttm@kodési semmilyen

orientacidja

| Forrds: Warren (1967), 398. old., idézi: Bauer-Beréacs
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len6rzést az egyediarusitéi jog ellenében, de a tulaj-
don elkllénilése érdek-konfliktusokhoz vezethet
(polcpénz, reklamkoltség). Az a gyartd, amely ver-
senypoziciojanal fogva uralja a piacot, hatalmat a t6le
fliggetlen kdzvetitékkel szemben is gyakorolhatja. Ez
a hatalom iranyitott marketingrendszert eredményez-
het, ahol a gyart6 partnereitél jelentés egyuttm(ko-
dést kovetelhet meg. Az utdbbi évek nemzetkdzi és
hazai gyakorlata viszont a nagy kereskedelmi lancok
altal iranyitott vertikalis marketing rendszerek térnye-
rését példazza, azok dominans szerepének noveke-
désével dsszefliggésben.

A szerz6déses vertikalis marketingrendszer kere-
tében, a gyartd és a kozvetitd megallapodnak az
egyuttm(ikddés feltételeit illetéen. Egyik lehetséges
megoldas a franchise, ahol a kozvetitd marketing-,
vezetési-, mliszaki és pénziigyi szolgaltatasokat kap-
hat a termel6t6l dij ellenében. A termel6 a helyi kéz-
vetit6 vallalkozék Uzleti erejét és motivaciodit sajat ér-
tékesitési céljai szolgalataba allithatja.

Hazankban a kis- és kozépvallalkozo6i korben -
legalabb is termel6i kezdeményezésre - még kevés
szerz8déses egyittm(ikddés sziletett, sokkal ink&bb
a nemzetkozi véllalatok magyar értékesitési stratégi-
éjéban talélkozunk ezzel a megoldéssal
dik alternativdja a csatorna tulajdonjog, azaz a val-
lalati vertikalis marketing rendszer. A gyart6 a koz-
vetitd vallalkozasok megvasarlasaval, az indirekt
értékesitésbdl sajat tulajdoni értékesitési hal6za-
tot alakit ki. A szabalyozas, versenypozicio er6so-
dése természetesen befektetést, tobbletszervezést

igényel, s magaban hordozza a sikertelen muko-
dés veszélyéi is.

Az értékesités stratégiai tertletei sorabdl kiemelt
harom kérdéskér, a bemutatott szempontok és alter-
nativak jél példazzak a disztribacio stratégiai megko-
zelithet6ségének kett6sségét: viszonylag kevéssza-
mu alternativa kozotti valasztasi lehet6ség, ami
ugyanakkor egyiitt jarhat a kelléen nem megalapo-
zott dontések miatti, nagyfokd és nagy koltségkiha-
tast bizonytalansaggal és kockazattal. Eppen e jel-
legzetesség miatt alakulhatott ki az értékesitésben az
a gyakorlat, melyben a marketing mas terileteihez
képest kevesebb innovaciéval, valdban Ujszer(i meg-
oldassal talalkozunk. A kisérletezésnek ugyanis nagy
ara van, s ezt egy hazai kis, vagy kozépvallalat me-
nedzsmentje nem mindig vallalja fel.
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