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Gyakori eléegedetlenseg az ertekesitéssel
szemben

« Nem teljesiti a piaci célokat (forgalom ..)
« Tl sokba Kkeriil az értékesitési tevékenység.

« Az indirekt értékesitést folytatok elégedetlenek a
kereskedelem piaci eredményességevel,

 Kozvetitok nem torodnek az uj vevok
szerzésevel, elérésevel.

 Nem jo a kapcsolat a vevokkel.
 Nem jonnek be az uj értékesitési formak.



Az ertékesites nehézségei, gyenge pontjai

- Ar-elfogadtatis — 3,62
- Elszamolhat6sag, elismertethetoség — 3,49
- ,Baratsagos értékesités” — 3,19
- Sikeres zarasi arany — 3,07
- Nem kielégito rugalmassag — 3,05
« Forgalom — 3,04
A stratégiak érvényesitése az értékesitésben 3,00

« Eladasi érvelés — 3,00
« Csokkeno hatékonysag — 2,04

- A vevOszituacio megitélésének gyengesége 2,77
 Teljesitmény sokoldaltsaganak problémaja 2,74
- Nem elégséges vevOismeret — 2,56



A hatekony ertéekesites celja

- A vevoOelvarasok kielégitése, a versenyel6nyok

erositése.

- A piacrészesedés, forgalom és nyereség
novelése.

- A disztribucio-specifikus kockazatok
csokkentése.

» Minél nagyobb informacios-szinvonal

biztositasa a kiilonboz6 piacokrol.
- Az értékesitési osszkoltség csokkentése.



Az ertekesités fejlesztese

- OPTIMALIZALAS

-INNOVACIO



A hatekony es sikeres ertekesitesi
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-
személytelen formak, munkatarsak
feladatainak meghatarozasa)

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



Az értékesitési rendszer hatékonysagat
meghatarozo tényezok

Személyiségek, Vezetési struktura
munkatarsak sstilus
*motivacio *modszerek
tulajdonsagok *eszkozok,
*képességek sszervezet,
tapasztalatok folyamat
selvarasok
tanulasi folyamat

Motivalandé tényez6k Vezetési szituacio
*0sztonz6k *munkakaorulmények
elismerés feladatok jellege és kdvetelményei
*szankciok scsoportstruktura
selvarasok «tarsadalmi kapcsolatok

*egyéb intézkedések és *szereposztas

tényez6k *hatalom, konfliktusok
sinformacié
stressz




Ertékesités hatékonysaga

Ertékesitési folyamat hatékonysaga

Gazdasagi
hatékonysag
forgalom
fedezet
*piacrészesedés
*novekedes

Anyagi folyamat
*megbizasok szama
|atogatasok szama
scelelérés
fedezetek

*Uj vevo részarany
*koOltségek

Nem anyagi folyamatok
*eladas mindsége
*kontaktusminéség
sid6gazdalkodas
*kommunikacié
*kapcsolatok
értékesités lezajlasa
*vevl elégedettsége
*torzsvevok

Egyuttmikodési
hatékonysag
svallalati kultura
*kommunikacié
*motivacio
sinnovaciokészseg
*kooperacié
scsoportkohézié
*elégedettség




A vezetés eszkozei

/\

Anyagi eszko6zok

sjavadalmazas (fizetés, jutalék,
prémium)

sversenyek

*szocialis szolgaltatasok
‘részesedeés

*egyebek (autd, szabadsag, stb.

Immaterialis eszkozok

svezetés magatartasa
-vezetési stilus
-elismerés, kritika,
-informacié

*szervezet

stervezés (szabalyozas, célok)

fejlédési lehetbségek

*tovabbképzés
-személyiségfejlesztés
-értékesités




Az értékesitok teszteredményeinek osszefoglalasa

Kezdeményezd készség

Szabadidd igénylésa00.0% T argyalasi készség
Biztonsagérzet : Fellépés

T argyalasi légkor megteremtése

Vevoére / targyalasi partnerre vald
reagalas

ranyitasi és befolyasolasi készség
Probléma megoldd készség

@ Ondk eredménye W Idealis

Forras: sajat szerkesztés




,Multichaneling”, a tobbcsatornas
értékesités

- a kutatasok szerint a vevok 80%-a kiillonbozo
beszerzési utakat hasznal, s 50%-uk ezt a
tobbcsatornassagot nem gyengeségnek, hanem a
kinalat versenyelonyként val6 megjelenésének
tekinti

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



De legyunk megfontoltak, mert...

egyes vevocsoportjaink gyakran nem fogadjak el az 1j kapcsolati format,
megseértddnek s a konkurenshez partolnak,

e a sajat szervezet révén tortend klasszikus direktértékesités, példaul Key Account
Management gyakorta keresztezodik az uj értékesitési csatornakkal. A sajat
munkatarsak egylittmiikodése koze formadlis és informalis akadalyok jonnek létre,
gyakorta korlatozni, s nem tamogatni kell Oket,

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

» amulti-csatornas ertékesités kockazatokat jelenthet az arképzés terén is,

o a telesales illetve az e-commerce gyakorta szanalmas eredményt hoz a
bemutatast, magyarazatot, tanacsadast igényld termeékeknél. Ha ilyenkor visszatériink
mas korabbi csatornédkra, s a forgalom elérés, novelés érdekében, pl. az ligynokoknek
kello 0sztonzest adunk, az egesz jutalekrendszert fel kell boritanunk, mely kihathat a
teljes értekesitési rendszer hatékonysagara.

« gyakori hiba, hogy az indirekt csatorndkkal szemben nem realisak a vallalkozasok
elvarasai, s az egyebkeént tanacstalan cégek mechanikusan ezen 0j csatornaktol varjak
csupan a megoldast problémaikra.



A tobbcsatornas ertékesitesnel
vegiggondolando:

1. Melyik értékesitési strukttura a legalkalmasabb?

2. Hogyan szelektaljuk a nekiink alkalmas csatornakat?

3. Mit kell tenni, hogy az 10j értékesitési csatornadkat hatékonyan
adaptaljuk?

4. Hogyan biztosithat6, hogy a kivalasztott csatornak pozitivan jaruljanak
hozza az értékképzo folyamathoz?

- Minden valtoztatas, 4j elem bevezetése egy rendszerbe konfliktusokkal
jar egylitt, ezért az értékesitési rendszer atalakitasat sem szabad
elkezdeni anélkiil, hogy a cég vezetése ne dllna szdzszazalékosan a
feladatmegoldds mogott, s ne segitené a belsé és kiils6 konfliktusok
lekiizdését hatékonyan. (pl. a legnagyobb értékesitési partnerekkel

torténo vezetoi személyes talalkozas révén stb.)
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Multichanelling - javaslat a hatékony tobbcsatornas ertekesites
lehetséges alkalmazasa postanal
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Multicsatorna-strukturaval szembeni

kovetelmenyek:

- - Jol kell kialakitania az Gj csatornak viszonyat a korabbiakhoz,

hiszen az nem csupan Kkiegésziteni tudja a kordbbiakat, hanem
versenytarsa is lehet annak. A kooperativ-modell alapjan minden
csatorna egy egységes CI mellett jelenik meg, a vevd egységesen tudja
Oket kezelni. A konkurencia-modell szerint az egyes csatornak
ugyanannal a célcsoportnal is versenyeznek egymassal, tudatosan
differencialtak, annak érdekében, hogy az egymastdl valo elhoditasok
utan is 0sszességében magasabb piacrészesedést érjenek el.

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

- Az 1j csatornak felvétele esetén megfelel6 modszert
valasszunk ki a belso ellenallas lekiizdése érdekében. A belsé
konfliktusok természetszeriileg jelentkeznek, melyek kezelésére a
konfrontacié helyett célszerti, s kisebb megrazkodtatasokkal jard a
konszenzusos megoldas. Az elektronikus kereskedelem bevezetése
példaul csak megfelel6 termékhattér, s a tobbi csatornahoz vald
viszonyanak, egyilittmi{ikodésének a fiiggvényében célszerti.



Elektronikus piac

- LAz elektronikus piacok olyan vallalkozasok, melyek mas cégek
szamara lehet6vé teszik, hogy

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

tulajdonjoga az értékesitési piacot iizemeltetd keresztiill menne),
vagy/és egyéb értékteremts szolgaltatasokat vegyenek igénybe.”
(Rudolph-Busch 2002.2.0.)

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



Ertékesités elektronikus formaban,
elektronikus piacokon

értékesitesi perspektiva vevoi perspektiva
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Az elektronikus ertekesites teriletei
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Az elektronikus piacok

« A B2C terén keveésbé a kreativitas, az izleti
modellek tovabbfejleszteése valt dontdve, hanem
az ar, a term¢kmindség €s a szolgaltatasok, ahol a
vevok a Kkatalogusokba illesztett, novekvo
szamu termeékeket, egyre kedvezobb aron
Kivantak beszerezni.

« A B2B-tipusu elektronikus piacok komplexebb

kovetelményeknek kell, hogy megfeleljenck. A
kiindulopont a vallalkozasok optimalizdlasi
torekveései, azaz hogyan tudnak e piacok
hozzajarulni tlzlet1 folyamataik (elsdsorban az
ellatasi lanc) hatékonyabb megszervezéséhez,
ezaltal versenypozicioik erdsitésé¢hez.



A nyilvanos, kozvetito jellegu p!a!!ormoE a

B2B terén nehezségekkel kiizdenek

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

* /) oy

- sok cég a kivaras stratégidjat alkalmazta miel6tt nagyobb
beruhazasba kezdett volna,

- szamos cég nem volt képes sajat bels6 folyamatait az
elvarasokhoz igazitani,

- még tobben féltek az arnyomas er6sodésétol,

- a beszallitéval nehezen kialakult, egyiittmiikodésre épiilo, (win-
win tipusi) kapcsolatokat gyakorta veszélyeztette volna a
nyilvanos elektronikus piacokon valo6 részvétel,

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

- mindezekbdl eredGen igy nehézzé valt az elektronikus piacokbol
elvileg lehetséges bels6 optimalizalast végrehajtani.



Elektronikus piacok formai
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A szereplok kozotti A cseremechanizmus
interakcié alapjan tipusa alapjan
- Many-to-One - Katalogus alapu
- Many-to-Some rendszerek
- One-to-Many - Tozsdeék, borzék

Aukciok
Versenytargyalas
felnivasok, tenderek

Some-to-Some
Many-to-Many




Website

Eladd-szervezési - Vevo-szervezési

Plattform

Kereslet
Egy Nehany Sok
E E-Commerce- E-Commerce Eladoi-
9y Website Website Website
E N&han E-Commerce- E-Commerce- Disztribucids
;é’ y Website Plattform Plattform
Sok Beszerz6/vevo Beszerzeési Virtualis piactér

Flggetlen-szervezesi




www.vwgroupsupp!y.com

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

- az online-targyalasok lehet6ségét,

- a katalogusalapi megrendelési rendszert,
(online-katalogus)

- a sziikségletek és termelési kovetelményekrol
tajékoztato rendszert,
kapacitasmenedzsment, (e-CAP), valamint

 az online-norma-dokumentumokat, a
normak, irdnyelvek web-alapt
lekérdezésének lehetdségét, (online-
Normtexte)
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