12. ErtéKesitési csatornak a marketingben

Az értékesités tobb, 0sszekapcsolodo tevékenységbdl alld vallalati funkcio. Magaban foglalja
mindazokat a feladatokat, amelyek megel6zik, kisérik és kovetik az eladast, a piackutatastol
kezdve a szerzodéskotésen és a tényleges aruszallitason keresztiil az lizembe helyezésig, az
alkatrészellatés, illetve a folyamatos karbantartas megszervezéséig. A gyarto az altala eldallitott
terméket a legtobb esetben nem kozvetleniil a végsd felhasznalonak értékesiti, hanem
kozvetitdk segitségével juttatja el produktumat a fogyasztokhoz. Ezek a kozvetitok alkotjak az
értékesitési csatornat (mas néven marketingcsatornat vagy disztribicios csatornat). Az
értékesitési csatorna tehat azon szervezetek Osszessége, amelyek részt vesznek az értékesitési
folyamatban, azaz a kozremikodésiik révén keriil a fogyasztd szamara elérhetévé az adott
arucikk vagy szolgéltatas.

Gyakran taldlkozhatunk az értékesitési rendszer fogalmaval is. Ez alatt a terméknek a
gyartotol a fogyasztoig vald eljutasat biztositd szervezetek és funkciok Osszességét értjiik.

Az értékesitési csatorndban a termeld és a vasarld kozott persze nem csak maga az arucikk
,utazik”. A termék mellett tobbnyire az aru tulajdonjoga is az eladorol a vevore szall at.
Forditott iranyu a csatorndban a pénz mozgdasa, hiszen az a vevotol az elado felé irdnyul. Az
elébb emlitetteken tul az informacid is ,,gazdat cserél” az értékesitési folyamat sordn. Az
informaci6 mozgasa azonban mindkét iranyban érthetd, hiszen egyrészt az elad6 igyekszik
tajékoztatni a vevot a termék jellemz6irdl, mikdzben folyamatos visszajelzéseket kap a vevotol
annak elégedettségére, igényeire vonatkozoan.

A termel6 egyik fontos dontése, hogy sajat maga végezze-e az értékesitési feladatokat, vagy
vegye igénybe az erre specializalddott vallalatok szolgaltatasait. A termeldvallalatnak abban az
esetben érdemes Onalloan értékesiteni termékeit, ha mas vallalatoknal hatékonyabban tudja
ellatni az értékesitési feladatokat, s igy mindezt sajat eldnyére tudja forditani. Ha nem jar
elénnyel, akkor érdemesebb kozvetitoket bekapcsolni a folyamatba, €s a vallalat eréforrasait
mas — fontosabb, tobb hasznot hoz6 — tevékenységekre koncentralni.

Az értékesitési folyamatban tobbféle, kiilonbozd feladatokat ellatd szervezet vesz részt.
Kereskedoknek (kiskereskedok és nagykereskeddk) nevezziik a kdzvetitdk azon csoportjat, akik
megvasaroljak az arut — azaz tulajdonjogot szereznek az altaluk értékesitett termék felett —,
majd eladjak azt. Tevékenységiiket sajat szamlajukra és kockéazatukra végzik.

A kozvetitdk masodik csoportjat az ugynevezett iigynokok alkotjak, akik a termeld nevében
felkutatjak a vevlOket és az eldallitd képviseletében targyalnak (pl. brokerek, értékesitési
ligynokok). Tevékenységiiket megbizasbol, a megbizo szamlajara és kockazatara folytatjak. Ok
nem valnak a termék tulajdonosava, s6t gyakran fizikailag sem rendelkeznek a termékkel,
hiszen az altaluk leszerz6dott &rumennyiséget maga a termeld széllitja a sajat raktarabol, igy a
fizikai arumozgatas folyamatdban az ligyndk nem is vesz részt (csak leadja a rendelést a
gyartonak). Megkiilonboztetiink bizomanyosokat, akik maguk is szerzddést kothetnek az
igyféllel, s tevékenységiik ellenértéke a bizomanyosi dij. A brokerek, alkuszok viszont nem
rendelkeznek szerzOdéskotési joggal, csak Osszehozhatjdk a vevdt és az eladot az iizlet
érdekében.

A kozvetitdk harmadik csoportjat azok a személyek, szervezetek alkotjak, amelyek segitik az
elosztds folyamatat, de nem valnak a termék tulajdonosavéa és a beszerzési — értékesitési
targyalasokon sem vesznek részt (pl. arufuvarozok, szallitmanyozok, fiiggetlen raktarak,



bankok, biztositok, reklamiigynokségek stb.). Ezen szereploket kézremiikodoknek nevezziik.
12. 1. Az értékesitési csatorna funkcioi

Az értékesités feladatait sokféleképpen csoportosithatjuk. A folyamat soran megvalosulo
Osszes lehetséges funkcio Osszegylijtésére jelen tananyagban nem vallalkozunk, csupan a

leggyakrabban megjelend feladatok egy gytijteményét mutatjuk be az olvasonak Bauer-Beracs
(1998) alapjan (12.1. abra).
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12.1. abra: Az értékesités feladatai
Forras: Bauer-Beracs (1998) alapjan Doman-Tamus (2005, 179.0.)




Tranzakcios funkciok

Az lzletkotéssel kapcsolatos feladatok tartoznak a tranzakcids funkciok kozé. A vallalatok
tizleti céljaik elérése végett beszerzik a miikodésiikhoz sziikséges erdforrasokat, cikkeket,
illetve értékesitik az altaluk eldallitott termékeket.

Egy adott tranzakciot az eladd szemszogébdl nézve értékesitésként, mig a vevd oldalarol
beszerzésként értelmezziik. A témaval ennek megfeleléen nem csak a marketing foglalkozik, a
tranzakciot vizsgalja a beszerzés, vagy tdgabban értelmezve az ellatdsi lanc menedzsment
(supply chain management) is.

Az tgyletek onalldak (tehat diszkrét tranzakciok) lehetnek vagy €ppen az egymast kdvetod
események egymassal valamilyen kapcsolatban is allhatnak (azaz tranzakcidk sorozatat
alkotjak, vagy masképp megfogalmazva hosszabb tavu lizleti kapcsolatok részét képezik). A
tranzakcio, azaz az adas-vétel soran, az érintett szereplok végsd célja, hogy az tigylet minél
kedvezdbb feltételek mellett j6jjon 1étre a szamukra.

Az lizletkotés mindkét fél, az elado és a vevd szamara is kockdzatot rejt magaban. A kockdzat
az ligylet hasznossagaban, jovedelmezdségében vald bizonytalansagbdl fakad, hiszen a jovébeli
piaci folyamatok és a konkrét ligylet kdvetkezményei sem jelezhetdk eldre maradéktalanul. A
kockézat 1ényegében a hibds dontésbol fakadd veszteség valoszintisége. Kikiiszobolése illetve
atharitasa alku targyat képezi, de gyakran el6fordul, hogy a piaci eréviszonyok hatdrozzak meg.

Az adas-vétel soran a kockdzat szamos formaban jelenhet meg. Kockazatot jelent példaul, hogy
a vevo — késoébbi fizetés esetén — képes lesz-e megtizetni a termék arat. Tovabbi kockazatot
jelenthet a széllitas soran felmeriild sériilés lehetdsége is (a kockazatviselés mértékérdl célszerii
elére megallapodni). Az eladd kockazatat képezi az is, hogy a tulajdonjog atruhazasat kvetden
mar nem szo6lhat bele terméke késObbi sorsdba. (Példdul a termelé nem mindig tudja biztositani,
hogy terméke beszerelését a viszontelado szakszeriien végezi majd. Hiba esetén pedig nem csak
a viszontelado, de a 1ényegében vétlen termeld vevd altali megitélése is jelentdsen karosodik.)

Az emlitett funkcidknal fontos szerep juthat a személyes eladasnak, ami az adés-vételhez
kapcsolddo eladoi vagy ligyndki személyes kozremiikodést, meggydzeést jelenti. A személyes
eladas sordn interperszonalis kapcsolat alakul ki elad6 és vevo kozott. Ez az értékesitési forma
a kozvetlen értékesités esetén — pl.: klasszikus piaci arus; hazalo ligynok — esetén jelenik meg
a legnyilvanvalobban, azonban e mellett egyéb adas-vételi modozatoknak is fontos részét
képezheti. Az eladd személyes részvétele Utjan bizalmasabb kapcsolatot tud kialakitani a
vevOvel, illetve az azonnali visszacsatoldsok felhasznalasaval a vevd igényeihez tud
alkalmazkodni. Mindezek nagyon fontos 0sszetevoi a sikeres értékesitésnek.

A vasarlast és eladast, mint funkciot kiséri a logisztikai és az aruforgalmat eldsegité funkcio,
melyekkel kiegésziilve e harom feladatcsoport az értékesitési rendszerben a vallalatok altal
ellatand6 feladatok Osszességét alkotja.



Logisztikai funkciok

A logisztikai funkciok a termékek fizika mozgatasaval kapcsolatos tevékenységeket foglaljak
magukba. A vallalat szdmara mindezek a feladatok koltségként jelennek meg, s a logisztika
feladata, hogy meghatarozza az optimalis koltség — szolgaltatasi szinvonal kombinaciot, amely
a fogyasztoi igényeknek és a vallalati céloknak egyarant megfelel.

A logisztikai feladatok kozé a termékek Osszeszerelése, csomagolasa, raktarozdsa, a
készletgazdalkodas, az anyagmozgatas, a szallitasi feladatok szervezése és lebonyolitasa,
illetve a valaszték kialakitasa tartozik.

A csomagolas egyszerre védi és kinalja a terméket. Az egyedi termékcsomagoléas tobbnyire
inkabb promocios, mig a gylijtécsomagolas inkabb védelmi, kezelhetdséget, szallitast elésegitd
feladatokat lat el.

Napjaink butoriparara kifejezetten jellemzé az elemes butorcsaladok értékesitése. A kiilonb6zo
butordarabokat pedig lapra szerelt formaban, praktikus, szallithato, kezelhetd egységcsomagok
formajaban kapjak meg a vevok. Szinte nincs is olyan iizlet, ahol ne ilyen forméaban adnék el a
termékek nagyobb részét. A vasarlok boldogok, pedig nekik kell gondoskodniuk a termékek
hazaszallitasarol is, sot az {lizletbdl otthonukba hazavitt termék még kicsomagolds utdn sem
hasznalhato, azt (a kapott szerelési abrak és leirasok értelmezése utan) Gssze is kell szerelni,
ami tovabbi — néha bosszankodast6l sem mentes — ordkat vehet igénybe. Mindez azonban
legtobbiinknek a gyermekkori épitékockaval eltoltott ido6t, a boldog jatékot juttatja esziinkbe, s
lehetdvé teszi, hogy a megalmodott butordarab még jobban a sziviinkhdz ndjon, hiszen a mi
keziink munkaja is benne van immar a nappaliban. Persze ha valaki nem érez magéaban
késztetést az otthoni — néha mar-mar inkabb barkacsolasnak tiné — szerelésre, akkor kérheti az
eladd Osszeszerelési szolgaltatasat, melyért tovabbi dijat kell fizetnie (altaldban a butor eladasi
aranak Ot-tiz szazalékat).

A raktarozas a termékek tarolasat jelenti, méghozza az allagmegdrzéshez leginkabb megfeleld
modon. Napjainkban a korszerii raktarépiiletek mar szinte minden igényt képesek kielégiteni, s
tobbek kozott a szamitogépes rendszereknek koszonhetéen a raktdron 1év6 arumennyiség
kezelése, elérése is 1ényegesen konnyebb, gyorsabb lett.

A készletgazdalkodas feladata, hogy megteremtse a térbeli és idobeli 6sszhangot a kereslet €s a
kinalat kozott. Az egyes logisztikai feladatok természetesen szorosan Osszekapcsolodnak,
hiszen a készletgazdalkodas csak akkor miitkodik megfelelden, ha a beszerzés, a raktarozas, és
a szallitasi feladatok dsszehangoltan miikodnek.

Abban az esetben példaul, ha az aru raktarozasa csak dragan oldhatdo meg, a vallalat inkébb a
gyakoribb szallitast és a kisebb készlettartast fogja valasztani, mig forditott esetben, ha a
szallitas a koltségesebb, akkor a ritkabb szallitas melletti nagyobb készlet kinalja az optimalis
megoldast. Persze a vallalat készletnagysagat a cég pénziigyi helyzete alapvetden befolyasolja.

A valaszték kialakitasa a termeld és a kozvetitok feladata is egyben. A legtobb termék tipusbol
ma mar igen széles kinalattal taldlkozhatunk, igy a gyartok és kereskeddk célja, hogy olyan
termékkindlatot alakitsanak ki, ami a vevoéi igényekhez illeszkedik, tovabba jovedelmet is
biztosit egyben az eladd szamara.

A szallitasi funkcio a termék eladotdl a vevohoz valo fizikai eljuttatasat jelenti. A széllitas
torténhet kozaton, vasaton, 1égi vagy vizi uton, illetve vezetéken keresztiil (12.1. tablazat).




Mindezen lehetdségek kiegészitik egymast, hisz a legtobb termék esetében két vagy akar tobb
szallitasi mo6d kombinacidja is szamitasba johet. Az olaj példaul oriasi tankhajoval utazik az
olajfinomitokig, majd onnét a szarazfold belseje felé vezetékek szallitjak tovabb. A valasztasnal
kiilonb6z6 tényezoket mérlegelnek a vallalatok, mint példaul a gyorsasagot, megbizhatosagot,
rakodasi kapacitast, vagy éppen a szolgaltatas igénybe vételének lehetdségeit.

Szallitasi ut Gyorsasag Megbizhatosag | Rakodasi tér | Igénybe vétel | Fajlagos
lehetOsége koltség

Légi ut 1 5 4 3 5

Kozt 2 2 3 1 4

Vasut 3 3 2 2 3

Vizi ut 4 4 1 4 1

Csévezeték 5 1 5 5 2

(Az egyes tényezok szerinti rangsor szerepel a tablazatban, tehat 1= legjobb, 5= legkevésbé jo
megoldas az adott tényez6 szempontjabol)

12.1. tablazat: A szallitasi formak dsszehasonlitasa kiillonbozd tényezdk alapjan.

Forras: Bauer-Beracs (1998) alapjan

Aruforgalmat segité funkciok

Ebbe a csoportba elsésorban a pénz és az informaci6 aramlasahoz tartoz6 funkciok tartoznak,
de ide sorolhatjuk az eladés utani szolgaltatasokat is.

Az tigylet pénziigyi feltételeinek meghatarozasa leginkabb a pénziigyi teljesités iddpontjahoz
kapcsolodik. Az eladok gyakran segitik vevoiket azzal, hogy kiilonb6z6 hosszasagu (pl. néhany
napos, hetes, vagy €éppen honapos) hitelt nyljtanak nekik. A kiilonféle fizetési hataridok
tobbnyire mas-mas teljesitési feltétellel, kedvezménnyel parosulnak (azonnali fizetés esetén
nagyobb, késleltetett fizetés esetén a hitel hosszaval ardnyosan egyre kisebb kedvezménnyel,
vagy akar tovabbi dijjal kell szdmolnia a vevéknek).

Az értekesitési folyamatban résztvevok szamara alapvetd fontossdgl a masik félre vonatkozo
informécio. Az informacidaramlas mindkét iranyban zajlik a csatorndban, az elad6 igyekszik
minél pozitivabb képet festeni termékérdl, s ennek érdekében igyekszik minél tobb
informdcioval ellatni vevdjét. Mindekdzben persze informaciogytijtéssel is foglalkozik, hiszen
jOv6je szempontjabol nem kevésbé fontos, hogy a piaci kereslet alakuldsardl minél részletesebb
ismeretekkel rendelkezzen.

Az eladas utani szolgaltatdsokra azért van sziikség, hogy a vevd a megfeleld modon tudja
hasznalni a megvasarolt terméket. Napjainkban ezen szolgéltatdsok tobb agazatban jelentésen
felértekelddtek, a piaci verseny alapjat képezik. A termékek izembe helyezése, karban tartésa,
az alkatrészellatas vagy éppen a szervizszolgaltatas sorolhatd példaképpen ebbe a korbe.

12. 2. Az értékesitési csatorna tervezése

Az értékesitési rendszer kiépitését megeldzden a vallalatnak el kell dontenie, hogy milyen €s
mennyi kozvetitd igénybevétele mellett, milyen mddon, esetleg mdédokon kivanja eljuttatni
termékét a fogyasztokhoz.



Az értékesitési csatorna tervezése soran a vallalat tehat a kovetkezd dontéseket kell, hogy
meghozza:
o Az ¢értékesitési ut hosszanak meghatarozasa (vertikalités)
Az értékesitési Ut szélességének meghatarozasa (szelektivitas)
A kozvetitd kereskeddk tipusanak meghatarozasa
A vallalatok kozotti kooperacido mértékének meghatarozasa.

A vallalat altal kivalasztott csatorndk hatdssal vannak a tovabbi marketingdontésekre is. Az
arképzés fligg az értékesités helyétdl (tomegforgalmazas esetén alacsonyabb, mig egyedi
értékesités esetén magasabb arral szdmolhatunk), de még az alkalmazott értékesitészemélyzet
¢s a piacbefolyasolas, kommunikécios eszk6zok kivalasztasa soran is szem el6tt kell tartanunk
az értékesités modjabol fakado jellemzoket. Nem mindegy példaul, hogy a termék forgalmanak
Osztonzése soran milyen stratégiat valaszt a vallalat (Kotler-Keller 2006).

Push (told) stratégiarol besz¢liink, ha a vallalat a kozvetitdket 6sztonzi (példaul értékesitési
versenyek szervezésével, kereskedoknek szolo brosurakkal, tajékoztatokkal stb.) minél
nagyobb mennyiség megvasarlasara, hogy aztan a kozvetitdk a sajat hasznuk biztositasa
érdekében torekedjenek a termék hatékony értékesitésére (12.2. abra). Ez a stratégia kiilondsen
elényds, ha a termékkategoridban alacsony a markahtiség, ha a termék impulzusjellegii, azaz a
vasarlok tobbnyire az lizletben hozzak a vasarlasi dontést, illetve ha a vasarlo tisztaban van a
termék nyujtotta elényokkel.

termel6 =P nagykeresked6 [™P| Kkiskeresked6 [=P| fogyaszté

m——P  Aru Utja, fizikai mozgas

= = =» Informacid, promocio utja

12.2. abra: A push stratégia
Forras: Doman — Tamus (2005, 215.0.)

A sor, cigaretta, illetve iditd gyartok esetében kedvelt a push stratégia, melynek részeként a
kereskedOknek — jellemzden vendéglatd ipari egységeknek — kiilonb6z6 kedvezményeket
nyUjtanak (visszatérités, ingyenes hiitdk, poharak, vilagité berendezések), melyért cserébe a
kereskedd kizarolag az adott gyartd termékeit arulja a széban forgd termékkategdridban. A
fogyasztokra nem jellemzd az elfogultabb markahiiség az emlitett termékkategoridk esetében,
igy amikor valaki az altala valasztott étteremben vagy pubban nem talalja meg kedvenc sorét,
tiditdjét vagy cigarettajat, akkor jellemzden elfogadja azt, ami a vendéglatoegység kinalataban
van. Ezzel a gyarto elérte céljat, pusztan a kereskedd Osztonzésével is ,,eltéritette” a fogyasztot
a versenytarsak termékeitdl.

Pull (huzé) stratégia alkalmazésa esetén a gyartd vallalat kiilonb6zd reklam és promocios
eszk6zok alkalmazasaval kozvetleniil a fogyasztokban kivanja felkelteni a termék iranti igényt,
arra 6sztonozve Oket, hogy kérjék a terméket a kozvetitd keresked6ktdl (12.3. abra). Igy tehat




a keresked6 — észlelve a piaci keresletet — a gyartohoz fordul, s megrendeli a terméket, hogy
forgalmazhassa azt. Ez a stratégia akkor hasznos, ha a vevok érzékelik a markdk kozotti
kiilonbséget, s az tizletet mar eldre eldontott vasarlasi szandékkal keresik fel.

termeld =P nagykeresked6 [™| Kkiskeresked6 [™ fogyaszté

=P Aru Gtja, fizikai mozgas

- —=» Informécid, promo6cid ttja

12.3. ébra: A pull stratégia
Forrds: Doman — Tamus (2005, 215.0.)

A két stratégiat a nagyvallalatok (pl. Coca-Cola, Nike stb.) parhuzamosan is alkalmazzak,
hiszen igy a jelenlegi és potencialis vevok nagyobb részét tudjak megszoélitani és vasarlasra
csabitani.

12. 3. Az értékesitési ut hossza

Az értékesitési csatornakat osztalyozhatjuk a résztvevd kozvetitdk szama és egymashoz valod
viszonya alapjan. Az értékesitési Ut hosszarol beszéliink, amennyiben a résztvevoket az
értékesitési csatorna kiilonbozo szintjein vald elhelyezkedésiik alapjan vizsgaljuk. Ha a termel6
kozvetleniil a fogyasztonak értékesit, akkor zérdszintii csatornarol vaQy kozvetlen, direkt
marketingrol beszéliink. Kozvetlen értékesitéssel, sajat kiskereskedelmi halozataban juttatja el
baromfi-termékeit a fogyasztokhoz a Babolna, kozvetlen termékértékesitést végeznek a cég
kereskedelmi iigynokei: a direkt értékesitésnél a termék tulajdonjoga a termel6tdl egyenesen a
végsd felhasznalohoz keriil. Egyszintii csatorna esetén csak egy kozvetitd (pl. egy
kiskereskedd) all a gyartd és a fogyasztd kozott, mig a kétszintii csatornaban két (a fogyasztoi
piacon tobbnyire a nagykereskeddt és a kiskereskeddt), a haromszintli csatorndban harom
kozvetitét talalunk (a nagy- és kiskereskedon tul leggyakrabban az ligynokok vagy brokerek
jelennek meg hazankban).

Az ipari piacon leggyakoribb a zérd, az egy, illetve a kétszintii értékesités (Kotler - Keller
2006).

Az értékesitési ut hossza alapjan a kovetkezé alapvetd tipusokat kiilonboztethetjiik meg
(Doman-Tamus 2005):

klasszikus értékesitési ut

tranzit ut

miivi Ut

demigrosz 1t

kozvetlen ut

multilevel marketing



A Kklasszikus értékesitési ut

A Kklasszikus értékesitési ut sordn az értékesitési csatorna linedris felépitésii, a termel6tdl a
nagykereskedd veszi meg a terméket, majd pedig tovabb értékesiti a kiskereskeddnek, aki a
végso fogyasztonak értékesiti azt.

A klasszikus értékesitési it elény0s abban az esetben, ha a piac foldrajzi értelemben kiterjedt,
szétszortan helyezkednek el az értékesitési helyek, ha a termeldi valaszték €s a kereskeddi
valaszték jelentdsen eltérnek egymastol, illetve ha a termék eldallitasa és fogyasztasa idoben
jelentésen elvalik (12.4. abra).

Klasszikus értékesitési ut

Termelo Nagykereskedd Kiskereskedo Fogyaszté

Az informécidaramlas irany

==P | Az aru fizikai atirdnya
<~

12.4. abra: Klasszikus értékesitési ut
Forras: Doman-Tamus (2005, 186.0.)

6. 3. 2. Tranzit ut

Tranzit ut

v

Termelo Nagykereskedo Kiskereskedo Fogyaszto

Az informécidaramlés irany

==P | Az aru fizikai atirdnya
S




12.5. 4dbra: Tranzit ut
Forrds: Doman-Tamus (2005, 186.0.)

Az arut a nagykereskedd nem raktarozza, azt a termeldtél kozvetlentl szallitjdk a
kiskereskedohoz (12.5. abra). A nagykereskedd tovabbra is aktiv részese az értékesitési
folyamatnak, szervezi és bonyolitja az arurendelést, szallitast stb. Jellemzd azokban az
esetekben, amikor a termeld piaci ismeretei hidnyosak, vagy nem meri kihagyni a
nagykereskedot a lancbol.

Tipikus péld4ja a mintatermi nagykereskedelmi értékesités, ahol a nagykereskedd rendelést
vesz fel, és jutalék ellenében adja at a termeldnek, aki elvégzi a teritést. Az aru jellege is
indokolhatja ezen ut valasztasat: altalaban olyan termékek esetén alkalmazzak, ahol az aru
tobbszori atrakodasa, szallitdsa koltséges és kockazatos (pl. butorok), vagy ha a terméket nagy
mennyiségben forgalmazzak (pl. gabona), illetve ha romlékony (pl. mezdgazdasagi termékek).

6. 3. 3. Miivi ut

Ezen értékesitési ut soran a nagykereskedd kimarad a folyamatbdl, feladatait a termeld ¢€s a
kiskereskedd veszi at (12.6. abra). A miivi Ut valasztasat is elsGsorban a termék jellege
indokolja: a gyorsan romld termékek (pl. kenyér) esetén nincs id6 arra, hogy a termék végigjarja
a nagy- ¢és a kiskereskedo raktérait is, ezért a termel6tol kozvetleniil a kiskeresked6hdz, onnét
pedig a fogyasztohoz kertil az aru.

Mivi ut

Termelo Kiskereskedo Fogyaszté

Az informécidaramlés irany

==P | Az aru fizikai atirdnya
S

12.6. dbra: Miivi ut
Forrds: Doman-Tamus (2005, 187.0.)

6. 3. 4. Demigrosz ut

Ebben az esetben a nagykereskedd kettds feladatot lat el, félig nagykereskeddként, félig
kiskereskeddként viselkedik, hiszen aruit — a kiskereskedék mellett — bizonyos feltételek
mellett a fogyasztoknak is értékesiti (12.7. abra). Természetesen a nagykereskedének nem az a
célja, hogy elvegye az altala amugy is kiszolgalt kiskereskeddk vevdit. Ezért a fogyasztoknak
torténo értékesitésre jellemzden vagy bizonyos iddszakokat jelol ki, vagy kiilonallo értékesitési
teret alakit ki. A kiskereskedelmi partnerek (és a nagykereskedelmi jelleg) megdrzése



érdekében a demigrosz értékesitést folytatd nagykereskedOk igy altalaban ardifferencialast
alkalmaznak a két vevécsoport esetén.

Demigrosz ut

I v

Termelo Nagykereskedo Kiskereskedo Fogyaszto

- Az aru fizikai atiranya
Se—

Az informacidaramlas irany

12.7. abra: Demigrosz ut
Forrds: Doman-Tamus (2005, 187.0.)



6. 3. 5. Kozvetlen ut

Kozvetlen ut

Termelo > Fogyaszto
— — "

o Az aru fizikai Utiranya
<

Az informécidaramlas irany

12.8. dbra: Kozvetlen ut
Forrds: Doman-Tamus (2005, 187.0.)

A kozvetlen értékesités soran mind a nagykereskedd, mind pedig a kiskereskedé kimarad az
értékesitési lancbol, a termeld az arut kdzvetleniil a fogyasztonak értékesiti (12.8. abra). Ez az
értékesités legbsibb forméja, amikor a (mezdgazdasagi) termeld a piacon adja el megtermelt
aruit az egyéni vasarloknak. Alkalmazésa elsdsorban kisszérias, nagy értékii termékek, egyedi
gyartasu termékek, vagy mintabolti értékesités esetén tapasztalhato. Ide sorolhat6 az is, ha a
termeld sajat lizemeltetésii bolthalozatot hoz 1étre, de kdzvetlen értékesitésnek mindsiil tovabba
az is, ha katalogusok segitségével, telefonon, TV-shopon, vagy éppen az interneten keresztiil
értékesiti termékeit, kereskedo kozvetito alkalmazasa nélkiil.

6. 3. 6. Multilevel marketing

A multilevel marketing (MLM) az értékesitést végzd személyek személyes kapcsolatait
kihasznalo értékesitési forma. A gyartd (vagy €ppen a nagykereskedd) egyénekbdl (tobbnyire
a termék vevoibdl) 4llo specidlis értékesitési haldzatot hoz létre. A termék forgalmazasaért
jutalékot kapnak az értékesitok, de nem ez az egyetlen jovedelemforrasuk. A termékbemutatok,
tajékoztatok soran az értékesitd nem csak vevOket, hanem jabb értékesitoket is igyekszik
beszervezni, akiknek kezdetben segiti a munkajat, so6t, akar tjabb viszonteladok
beszervezésében is tdmogatast nyljthat nekik. A rendszer specialitdsa, hogy az j munkatars
altali értékesités immar nem csak az értékesitést végzonek, hanem az 6t beszervezonek is —
tobbnyire kisebb mértékii — jutalékot jelent. Igy tehat minél tobb miikodd értékesitési agat épit
ki valaki, anndl magasabb Gsszjovedelemre tehet szert sajat és az altala beszervezett (és az 6
altaluk beszervezett) értékesitok munkaja révén.

,»A marketing tevékenység a halézat minden szintjén jelen van, s ezért az MLM rendszereket
gyakran ,,halozati marketing” rendszereknek is nevezik.” (Jozsa 2000, 212. o0.)
Ezt mutatja a 12.9. abra.



MLM vallalat

o
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12.9. abra: A multilevel marketing rendszer
Forras: Jozsa et al. (2005, 256.0.)

Az MLM-vallast erdésiti a valsag

A vélsag miatt munkanélkiilivé valt emberek koziil egyre tobben allnak tigyndknek. Az
Egyesiilt Allamokban mar 15 milliéan dolgoznak igy, és a jovSben hazankban is reneszanszat
¢lheti a multilevel marketing (MLM). A pszicholdgus szerint a népszeriiség oka nemcsak a
konnyli pénzkereset igérete, hanem az is, hogy ezek a rendszerek a vallashoz hasonloan hitet és
reményt kinalnak a kétségbeesetteknek.

Meér6 Laszlo szerint az emberek azért vagnak bele, mert — féleg valsagos gazdasagi és
tarsadalmi helyzetben — valamiben hinniiik kell. ,,Ez olyan, mint egy vallas. Példaul nagyon
sokszor templomi hangulata van az §sszejoveteleknek. Egy hit koré szervezddott: az emberek
azt remélik, hogy elérhetik azt az anyagi biztonsagot, amikor csak azzal kell foglalkozniuk,
amit szeretnek, és nem kell a megélhetésért kiizdeni” — mondta.

Az iizletkotok az MLM-mel foglalkoz6 forumokban foggal-kdrommel védik az
allaspontjukat, szinte meg akarjak tériteni a mas véleményen levoket. A
gazdasagpszichologus szerint ezzel valdjaban semmi baj nincs: a marketingkdltséget 6k a
lelkesedésiikkel valtjak ki. Az MLM nem pildtajaték, ezek az emberek tisztdban vannak a
lényegével, tudjak, hogy mire vallalkoztak: a rendszer egyik alappillére az, hogy be kell
magunk ala szervezni masokat — igy javithatjak a sajat poziciojukat.

Siklaki Istvan szocialpszichologus az MLM-rendszerek ,,becsalogatdsi” modszerérdl mesélt a
Figyel6Netnek. Ez egy pszicholdgiai technikara épiil: azokat a normékat — a kdlcsondsség és
az elkotelezddés normdjat — hasznositja, amelyek igen erdsek a tarsadalomban.

,»Részt vesziink egy bemutatdn, egy komoly és nivos eldadason. Ekkor biztosan megfordul a
fejiinkben, hogy hiitha, ez az ember ezt a prezentaciot csak miattam készitette, mennyire
megtiszteld, hogy ilyen sokra tart engem’. Ezek utdn mar nagyon rossz érzéssel mondunk
nemet valakinek. Az apro, artatlan gesztusokat altaldban mindenki viszonozni akarja, ezért —




féleg mivel az el6adasbol az deriilt ki, hogy nincs is kockazata a dolognak —, elkotelezédiink.
A kedvezményes vagy ingyenes probacsomag egy ujabb gesztust jelent felénk: hiszen milyen
kedves, hogy hasznalhatom a terméket. Igy viszont megint az addsa leszek az eldadonak.
Innen mar egyenes Ut vezet ahhoz, hogy belépjek a rendszerbe” — fejtegette Siklaki Istvan.

A szocialpszichologus szerint inkabb érzelmi okok miatt dont gy valaki, hogy beszall.
Egyetért Méro Laszloval abban, hogy azt vetitik az emberek elé: ,,Ha befekteted a munkad és
az energiadat, akkor ez hamarosan meghozza a gyiimolcsét.”

Az MLM-be belépd 1j tagok kozott is vannak persze olyanok, akik csak pénzkereseti
modként tekintenek ra (azaz hamar akarnak sokat keresni), de a szakember szerint nem
szabad csak a meggazdagodas vagyara fogni az elkotelezédést. Valdjaban az értelmes munka
vagya is hajtja az embereket, foleg akkor, ha erre mas lehetdségiik nincsen. Sokszor latni
példaul kozmetikumokat forgalmazo iigynokoket, akik boltot nyitnak, és ott aruljak a
termékeket, szinte valodi nyolcoras allasban.

Figyel6 Net 2008.november 11.

Az MLM rendszerek elonye, az értékesitd szamara a kis belépési dij, a rugalmas munkavégzés
lehetdsége, a fliggetlenség lehetdsége €s a viszonylag magas jutalék lehet. Hatranya azonban,
hogy nehezen kiszamithaté a fejlodés liteme, igy a termelés és az értékesités elszakadhat
egymastol, tilzott termelés és termékhidny egyarant bekdvetkezhet. Mivel az ilyen mdodon
értékesitett termékek ara rendszerint Iényegesen magasabb, mint a bolti forgalomban kaphato
helyettesitd termékek ara, s bar j6 mindségiiek, a markahiiség hijan gyorsan elvesztik piacukat.
Hazankban a ’90-es években ¢élte fénykorat ez az értékesitési forma, azonban a piaci
koriilmények hatdsdra gyorsan hanyatldsnak is indult, minek kovetkeztében a vevdk és az
eladok korében kialakult bizalmatlansdg nem kedvez a forma napjainkban zajld
,,Jreneszanszanak”.

6. 4. Az értékesitési ut szélessége

Az adott terméket a vallalatok igyekeznek a termék jellemzdinek és keresletének leginkabb
megfeleld modon, modokon a vasarlok rendelkezésére bocsatani. Az értékesitési folyamatban
igy nem ritka, hogy ugyanazt a terméket tobb helyen, tobb lizletben is megvasarolhatjuk.
Az értékesitési ut szélessége arra utal, hogy az értékesitési csatorna adott szintjén hany kozvetitd
vesz részt egymas mellett (12.10. dbra). Az értékesitési ut szélessége alapjan harom alapveto
lehetdséget kiilonboztetiink meg (Jozsa 2000):

e intenziv értékesités

o szelektiv értékesités

o exkluziv értékesités.




Novekvo ellenbrzés

Intenziv értékesités Szelektiv értékesités Exkluziv értékesités

Novekvd lefedettség

12.10. abra: Piaclefedés és ellendrzés az értékesitési ut fliggvényében
Forrds: Rekettye et al. (2015) 148. o.

Az intenziv értékesités esetén a gyarto arra torekszik, hogy termékét a lehetd legtobb helyen
megtalalja a vasarlo. Ilyenkor az értékesitési lancban sok nagy-, és kiskereskedd vesz részt, a
termék szamos, nem csak szakiizletben keriil értékesitésre. Igy torténik a napi fogyasztasi
cikkek értékesitése, példaul az élelmiszerek, italok, csokolddék, s napjainkban mar egyre
inkdbb az olcso, haztartasi elektronikai cikkek (pl. vizforral6, automata kavéfozo, kenyérpirito),
tisztitoszerek és kellékek értékesitése is.

Az intenziv elosztés valasztasaval a vallalat igyekszik a piac minél nagyobb részét megszerezni,
az ilyen modon értékesitett termékek szabvanyositottak, egyszertiek és olcsok, igy a verseny is
elsésorban az arra épiil.

A szelektiv értékesités soran a termék eldallitoja elsésorban szakosodott iizletben helyezi el a
terméket, ami bar még mindig szamos kereskedelmi egységet jelent, de mindenképpen
kevesebbet, mint az intenziv értékesités soran. Az ilyen iizletekben szakmailag felkésziilt
eladok varjak a vasarlokat. gy zajlik altaldban a tartds fogyasztasi cikkek, igy példaul a
haztartasi elektromos gépek, berendezések (pl. mosogatogép, hiitd), vagy éppen a
kozépkategorias illatszerek, kozmetikumok értékesitése. Az igy értékesitett termékek altalaban
viszonylag magasabb arszinvonalon keriilnek értékesitésre, am mindehhez illeszkedd
mindséggel. A szelektiv értékesités eldnye lehet a gyartd szamara, hogy a kisebb szamu
partnerrel szorosabb kapcsolat alakithatd ki, a termelé a piac megfeleld lefedése mellett az
intenziv értékesitésnél alacsonyabb koltségszint mellett szorosabban tudja ellendrizni és
segiteni a viszonteladok munkajat.

A szelektiv értékesités sz¢élsd esetének is tekinthetd exkluziv értékesités soran tipikusan a
kiilonleges mindségli, egyedi termékek (pl.: kiilonleges ordk, ékszerek, autok) értékesitése
torténik. Ilyenkor az eladohelyek szdma kevés, a gyartd azt feltételezi, hogy a vasarlok
hajlandok lakhelytiktd] akar komoly tavolsagra 1€v0 tizletet is felkeresni a kivant termék, marka
beszerzése érdekében. Ezen termékek 4ra magas, a piaci verseny a mindségen, illetve a
markanév ismertségén alapul.

Az exkluziv értékesités soran a termék eldallitdja erdteljes befolyassal ¢l az értékesitdk felett,
részletesen ellendrzi partnereit.

A harom stratégiai lehet0ség jellegzetességeit a 12.2. tablazat foglalja 6ssze.

Tulajdonsag Intenziv értékesités | Szelektiv értékesités | Exkluziv értékesités

Stratégiai célok Széles korti piaci Hatarozott imazs, j0 | Presztizs, az értékesités




lefedés, nagytomegii

piaci lefedés, jo

feliigyelete, lojalitas,

(végso fogyaszto)

vasarlo.

markaorientalt, utaz-
ni is kész fogyaszto.

értékesités. értékesitési €s arstabilizalas.
profiteredmények.
Kozvetitd Sok és tipus szerint is | JO nevii, Néhany elismert
sokféle vallalkozds. | megalapozott cégek. | vallalkozas.
Vevo Sok és kényelmes Mérsékelt szamu, Neéhany markahti,

utazni is kész vasarlo.

Vevo
(szervezeti vasarlo)

Szamlaértéket
figyelo, szolgaltatast
a kozvetitotol
beszerz6 vevo.

Szamlaérzékeny,
szolgaltatast a gyar-
totol és a kozvetitotol
1s igényld vevo.

A szolgaltatast a
gyartotol igényld vevo.

Marketing sulypontja | Tomegreklam, kozeli | Piacbefolyasolasi Személyes eladas,
(végso6 fogyasztd bolt. mix, jo szinvonala kényelmes bolt, jo
esetén) bolt és szolgaltatas. szolgaltatasok.
Marketing sulypontja | Hozzéaférhetdség, Hozzaférhetdség, Hozzaférhetdség,
(szervezeti vasarld rendszeres rendszeres rendszeres
esetén) kommunikécio. kommunikécio. kommunikacio.
F6 hatrany Korlatozott Néha nehéz Korlatozott piaci
ellendrzottségli megtalalni a potencial.
értékesitési célréteget.
csatornak.
Példa Szalonna, cigaretta, Butor, ruha, Auto-, ruhaszalonok.
tej. szerszamok.

12.2. tablazat: Az értékesités intenzitasi fokozatainak tulajdonsagai
Forras: Jozsa et al. (2005, 247.0.)

12. 5. A kozvetit6 kereskedok tipusanak meghatarozasa

Az értékesitési folyamatban nagy-, illetve kiskereskeddk vehetnek részt, csokkentve ezéltal a
gyartod €s a vevok koltségeit és kockdzatat, s egyben megkdnnyitve a termék fogyasztokhoz
val¢ eljuttatasat (12.11. dbra).

Termelék kozvetité nélkiil

Vasarlok

Termel6k kozvetitével

T~

/

Vasarlok




12.11. abra: Elosztasi, értékesitési kapcsolatok
Forras: Jozsa et al. (2005, 248. 0.)

Nagykereskedelem

A nagykereskedd azért vasarol, hogy az adott terméket mas vallalatnak (kiskereskedd, termeld,
koziilet, intézmény) értékesitse. A kiskereskedd a végso fogyasztonak (személyek, csalddok)
kozvetleniil értékesit.

Mindazok a tevékenységek a nagykereskedelem korébe tartoznak, amelyek aruk vagy
szolgaltatasok eladésat jelentik olyan vevoknek, akik viszonteladasra vagy tizleti felhasznalasra
vasarolnak.

A nagykereskedelem részaranya a kereskedelmi forgalomban novekvé. Ez annak tudhato be,
hogy a fejlodés kovetkeztében egyre tavolabbi foldrajzi telephelyen miikodd vallalatok
kibocsatasa is bekertil a javak korforgasaba, s a nagykereskeddk kozvetitésével az értékesités
folyamata hatékonyabb lesz.

Régebben a nagykereskeddk szamos termékvonallal foglalkoztak, de mostanaban egyre inkabb
taldlkozunk kifejezetten kevés termékre specializalodott nagykereskeddkkel: vasaru vagy
ruhazati nagykereskedd, ipari alkatrészekkel foglalkoz6 nagykereskedd. A szakosodott
vallalkozok csak 1-2 termékvonallal kereskednek, de annak atfogd valasztékat forgalmazzak.
A termeldeszkdzok nagykereskeddje termeldvallalatoknak vald értékesitésre szakosodik.

A klasszikus nagykereskedok — akik ellatjak az Gsszes nagykereskedelmi feladatot — mellett
korlatozott funkciokort nyujto nagykereskedoket 1s taldlhatunk a piacon. Ezek kozott a
leggyorsabban terjedd forma az un. Cash and Carry (C+C, magyarul ,fizess és vidd”)
nagykereskedelem. Az ilyen értékesiténél csak készpénzfizetéssel vasarolhatnak a
kiskereskeddk, és a szallitast is maguknak kell megoldaniuk. Ezek az {izletek tobbnyire
onkiszolgalo raktararuhazak (gyakran még a végséfelhasznalok szamara is megengedett itt a
vasarlas, igy itt demigrosz értékesités zajlik).

A brokerek és iigynokok két dologban is kiilonboznek a hagyoményos értelemben vett
nagykeresked6tdl. Egyrészt az altaluk értékesitett termék nem keriil a tulajdonukba, masrészt
az értékesitési folyamatbol kevesebb feladatot vallalnak, mint a nagykereskeddk. Legtobbszor
csak az adas-vétel Osszehozasaval foglalkoznak. Mivel az tizletkotéseket nem sajat szdmlara
veégzik, kockdzatvallalasuk minimalis. Jovedelmiik az altaluk forgalmazott aruk arbevételébol
szarmazo jutalék, amelynek szokasos mértéke az eladasi érték 2-10%-a.

A brokerek {6 feladata, hogy elokészitsék a tranzakciot €s segitsék a targyaldsokat. Jutalékukat
altalaban az a fél fizeti, amelyik a kozvetitést kérte. A brokerek nem készleteznek, nem
kapcsolodnak be az eladas finanszirozasaba, nem vallalnak kockézatot. Jelentds szerepet
jatszanak a tézsdei termékek forgalmazasaban.

Az iigynok olyan nagykereskedd, aki vagy egy eladd, vagy egy vasarlo vallalat képviseletét
latja el hosszabb tavu egylittmiikddés keretében. Leggyakoribb iigyndki forma a gyartod
képviselete, amelynél a termeld formalis szerzddést kot a képviselettel, hogy az arukinalatat
/vagy annak egy részét/ egy adott foldrajzi korzetben értékesitse. Az irdsban rogzitett megbizas
tartalmazza az arpolitikdra, a mikodési korzetre, a szallitasra, a garanciara és a jutalékra
vonatkoz6 megallapodast. Ugynoki feladatkdrrel milkodnek az értékesitési, a beszerzési
igynokségek, a kereskedohazak, valamint a jutalékos kereskeddk is.



Kiskereskedelem

A kiskereskedd a végsod fogyasztd szamara €rtékesitd vallalkozo. A nagy- és kiskereskedelem
kozotti kiilonbség nem a kereskedelmi vallalakozéas méretében, hanem a tevékenység jellegében
hatarozhato meg. Kiskereskedonek szamit a tobb varosban is megtalalhatd, kiterjedt
kiskereskedelmi halozattal rendelkezd Spar, CBA, vagy éppen a DOMUS, mert a végso
fogyasztonak értékesit. Ugyanakkor egy viszonylag kisforgalmu, csaladi vallalkozasban
fenntartott fémkereskedés is lehet nagykereskedelmi iizlet, amennyiben vevokore a szervezeti
piacrol kertil ki, ahol az eladott arut tovabbi feldolgozas c€ljabol vasaroljak.

A bolti kiskereskedelem

A bolti kiskereskedelem a leggyakoribb szervezetei a szakiizletek, aruhazak, szupermarketek,
hipermarketek, a diszkont lizletek, illetve a kiskereskedelmi tizletlancok.

A szakiizletek kevés arufajtat tartanak, de ezekbdl nagy a valaszték, pl. a ruhdzati boltok, a
sportboltok, a butoriizletek, a viragkereskedések, a konyvaruhazak.

Nem tekinthetok egy értékesitési egységnek, de napjaink kiskereskedelmi forgalméanak egyre
nagyobb hanyadat bonyolitjdk a kiilonb6z6 bevasarlokozpontokban, plazadkban iizemeld
egységek. Ezekben a hatalmas alapteriiletii épiiletekben iizlethelyiségeket adnak bérbe a
kiskereskeddknek, akik 6nallo szakiizleteikben varjak a vasarlokat. A plazak tizemeltetdi 6nallo
reklamtevékenységet is folytatnak, hogy még tobb latogatoét, illetve minél ismertebb iizleteket
vonzzanak, hiszen a vasarlok szamanak ndvekedése az egész épiilet jovedelmezdségét is javitja.

Az aruhaz tobb termékvonalat (ruhazati cikkeket, haztartasi eszkdzoket, lakberendezési
cikkeket) arusito kiskereskedelmi egység, ahol az arufajtakat elkiiloniilt €s 6nalldan iranyitott
részlegekben értékesitik. Az druhdzakban torténd értékesités elterjedt kiskereskedelmi forma,
de sok szakember ugy véli, hogy az aruhazak mar taljutottak fejlédésiik csucsan és egyre
nehezebben birkdéznak meg az egyéb kiskereskedelmi szervezetek daltal tamasztott erds
konkurenciaval.

A szupermarketek viszonylag kis koltségii és arrésii, jelentds forgalommal dolgozo nagyméretii
onkiszolgalo tizletek, amelyeket azért terveztek, hogy a fogyasztd teljes élelmiszer-, és
haztartasi eszkoz-sziikségletét egy helyen kielégitse. A szupermarketek alapteriilete altalaban
joval nagyobb, mint egy atlagos élelmiszer vagy haztartdsi bolté. A valaszték bdségére
jellemzo, hogy szupermarketnek a minimalisan 10.000 fajta arucikket forgalmazo boltokat
tekintjlik.

A hipermarketek a bevasarlokozpontokéval vetekedé méretli alapteriiletiikkel hatalmas
aruvalaszték értékesitésére alkalmasak. A vasarlok szamara is éppen a rendkiviil széles, 20 —
30.000 fajta arucikk elérésének lehetdsége, valamint a folyamatos akciok teszik vonzova ezt a
kiskereskedelmi format.

A diszkontok korlatozott szolgaltatast nyujtd, de olcsobb aron értékesité kiskereskedelmi
egységek. A diszkont boltok eredetileg a teljes szolgaltatast nyujtod aruhazakbol fejlddtek ki, de
manapsag ezen a teriileten i1s megindult a szakosodas. A diszkontdruhdzak mellett megjelentek
a specialis arucikkekre raallo boltok: diszkont ruhéazati cikkek, diszkont kdnyviizlet.
Népszertiségiik oka, hogy a fogyasztd egy része hajlandd lemondani a bolt altal nyujtott
szolgaltatdsok egy részEérdl, ha alacsonyabb aron vasarolhat.

A névhasznalati-szerzodéses értékesitési forma a beszerzés, készletezés, aruszallitas és



elszamolési rendszer egységes megszervezésén alapul.
Bolt nélkiili kiskereskedelem

A termékek kiskereskedelmi értékesitése sem csupan az iizletekben képzelhetd el. Ma mar
szamos bolt nélkiili értékesitési forma is elterjedt Magyarorszagon.
Ilyenek példaul:

Az automatak, melyek tobbnyire élelmiszer (1iditd, kavé, szendvics, csokoladé), menetjegy,
cigaretta értékesitését teszik lehetdvé. Nagy elonyiikk a 24 6rds hozzaférhetdség, de éaraik
tobbnyire magasabbak mint a hagyomanyos bolti kiskereskedelemben. Ide sorolhatok még a
banki, valamint a DVD kolcsonzo automatak is.

A kozvetlen értékesités, mely — mint mar emlitettiik — az eladd és a vevd személye kozotti
kapcsolaton alapul, jellemz0 a biztositas, pénziigyi szolgaltatdsok piacan, de ide sorolhato a
porszivoigynok is.

A direkt marketing eredetileg a kozvetlen leveleket, postai kiildeményeket és a kataldguson
keresztiili értékesitést jelentette, de ma mar a TV-shopon, telefonon keresztiili értékesités, vagy
éppen az e-mailen, vilaghalon keresztiil torténd értékesités is ide sorolhatd. Ezen eszk6zok
alkalmazasakor az eladd elsddleges célja, hogy tobbnyire személyes megszolitds mellett,
azonnali megrendelésre 6sztondzze a célszemélyt.

A kiskereskedelmi kerék

A kiskereskedelmi formak folyamatos fejlddésben vannak. Ezt irja le a kiskereskedelmi kerék
hipotézis, ami szerint az 10j lizlettipusok megjelenésiikkor tobbnyire alacsony aron, alacsony
szolgaltatasi szintet biztositva miikodnek (pl. a diszkontiizletek). Mindezek a véasarlok egy része
szamara vonzé feltételeket teremtenek, s megindul az iizlet forgalmanak ndvekedése, egyre
népszeriibbé valik a bolttipus. A forgalom novekedésével a kereskedd igyekszik tovabb
fejleszteni lizletét: Uj szolgaltatasokkal jelenik meg (pl. hitelezés, hazhozszallitas, stb.), melyek
természetszeriileg novelik a mikodés koltségeit is, ami az aremelés felé tereli a dontéshozot.
Az aremeléssel persze a megszokott fogyasztdi kor szdmara mar nem feltétlentiil ideélis az 0j
szolgaltatasi szint, s ekkor ez a fogyasztdi réteg 0 iizletet keres maganak a véasarlasokhoz. A
fejlesztett, magasabb szintli szolgaltatast ny(jto iizlet szdmara két ut marad: ) vevokort csabit
maganak, vagy a szolgaltatasok szinvonalanak csokkentésével visszatér a régi tigyfelekhez.

Természetesen ez az elmélet sem irja le teljes korlien a kiskereskedelmi folyamatokat, de
mindenképpen tdmpontot ad az egyes lzletek €s lizlettipusok fejlédésének megismeréséhez
(12.12. abra).
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12.12. abra: A kiskereskedelem , kereke”
Forras: Jozsa et al. (2005, 259.0.)

12. 6. A vallalatok kozotti kooperacio mértékének meghatarozasa

A hagyomanyos, fliggetlen szereplékbdl all6 marketing csatorna mellett egyre nagyobb
jelentdségre tesznek szert a kiilonbdzd marketingrendszerek, melyekben a szereplok kozott
valamilyen kooperdcios vagy éppen hierarchikus viszony all fenn. A hagyoményos rendszer
szereplOi sajat céljaikat kdvetve, sajat profitmaximalizalasukat helyezik el6térbe, még akkor is,
ha ez az érékesitési rendszer egészének profitjat csokkenti. Illyenkor a csatorna egyik
szerepldjének sincs jelentds hatalma a tobbi szerepld felett.

Vertikalis Marketingrendszer

A vertikalis marketingrendszer (VMR) szerepléi — a termeldk, a nagykereskeddk és a
kiskereskeddk — egységes rendszert alkotva miikddnek egyiitt. A csatorna egyik tagja, a
csatornavezetd — aki barmelyik szerepld lehet — szabja meg a csatorna miitkodésének feltételeit
azzal a céllal, hogy optimalizélja a termék értékesitését.

A vertikélis marketingrendszerben tehat az egyik szerepld irdnyitd befolyasanak kdszonhetéen
csokkenthetdk az egyes tagok oncélii mitkodésébdl fakadd konfliktusok, igy gazdasdgosabba
valik a disztribucios rendszer mikodtetése (a nagyobb méret, erdsebb alkupozicid, a kettds
szolgaltatasok kikiiszobdlése révén).

Amennyiben a csatorna tagjai a csatornavezetd tulajdonaban vannak, akkor korporativ (vagy
vallalati) vertikalis marketingrendszerrol beszEliink. Ilyen rendszerrdl beszéliink, ha példaul
egy termeld felvasarol egy értékesitési halozatot, ahol aztan a termékeit értékesiti, de korporativ
VMR az is, ha egy kereskedd sajat lizemeiben allitja el az értékesitendd termékeket.

A szerzodéses vertikalis marketingrendszer szereploi fliggetlenek egymastol, de szerzodést
kotnek annak érdekében, hogy iizleti aktivitdsaik Osszehangoldsa révén gazdasagosabban,
hatékonyabban érhessék el céljaikat, mint 6nalléan. A szerzédéses VMR forméak koziil a
legismertebb a franchise.



Iranyitott vertikalis marketingrendszer esetén az egyik tag mérete, iizleti ereje, €s hatalma révén
képes beleszolni a termelés €s elosztas folyamataiba. A csatornavezetd hatalma révén szoros
egylttmiikodésre tudja Gsztondzni a tobbi szerepldt, és az ajanlott fogyasztdi ar, vagy a
meghatarozott promdcid betartasat irhatja eld.

A lancépités abécéje

Két éven beliil a tézsdére megy a CBA, amely logisztikai kdzpontjanak felépitésével az
Oner6bol valdé novekedés végére ért. Azt remélik, hogy a CBA a miszaki feltételekben is
hamarosan felzark6zik a multikhoz.

A tarsasag 1992-ben, az egységességre nem torekvd akkori Kozért vallalatok privatizacioja
soran megszerzett lizletekbdl allt 6ssze. Az ezek kivasarlasara szervez0dott CBA Kft.-t hét tag
alapitotta. Az lzletek a tagok, illetve vallalkozasaik tulajdondba keriiltek. A beszerzési
tarsasagga, kiskereskedelmi lancca fejlodott CBA Kereskedelmi Kft.-nek azodta sincs iizlete,
csak a kdzponti telephely a sajatja, ahonnét a halozatot iranyitja.

,»Az 50 négyzetméteres garazsboltokbol és a tobb ezer négyzetméteres aruhazakbol nehéz lenne
egységes arculatll, valasztéku, a nyugat-eurdpai lancokhoz hasonld halozatot kialakitani" -
ismeri el Neubauer Katalin kereskedelmi igazgatd, a CBA négy éve inditott arculatvaltasi
programjanak kidolgozdja. Ez a hatrany azonban egyben eldny is, hiszen a tulajdonosoknak
nem kell attol tartaniuk, hogy a névekedési versenyben a nemzetkozi lancok célkeresztjébe
keriilnek.

A lancra fizott lizletek, aruhdzak autonomidja igen erés a CBA-ndl. Kezdetben, az ,,eredeti
tokefelhalmozas" idején, még meglehetésen nagy volt a kiillonbség a CBA-hoz tartozé
vallalkozok tizletpolitik4jaban, arképzésében, s6t szamviteli fegyelmében is. Azota kisebbek
lettek az eltérések, de nem tlintek el. Ezt jol mutatja, hogy csak az iizletek 15 szazalékéaban,
egyik-masik nagyobb CBA-aruhazban talalunk modern vonalkodos leolvaso rendszert.

A kis lizletekben egyenként litik be a kasszagépekbe az arakat, azt a félelmet keltve a vevdben,
hogy akar tévedhetnek is a kontdjara... Hazon beliill azonban éppen ezt, a kisboltot és a
nagyaruhazat is O6tvoz0 rugalmas szerkezetet tartjdk a magyar lanc multikat feliilmuld
értékének, a siker receptjének. (A rugalmassag érdekében példaul a valasztéknak minddssze 40
szazaléka azonos, a tobbirdl a helyi igények alapjan a boltvezetd, illetve a tulajdonos dont.)

Figyel6Net 2005. marcius 28.

A franchise-iizlet

»Népszerli formdja lehet a kisvallalatnak a franchise forméaban tizemeltett {izlet mikodtetése.
Tobb nagyvallalat értékesitési tevékenységét ugyanis un. franchise-haldézat formajaban
szervezi. A franchise-vallalkozas nem mas, mint a franchise-atadé (a nagyvallalat) és a
franchise-atvevo (a vallalkozo, vagy kisvallalat) kozotti szerzodéses kapcsolaton alapuld
egylittmikodési forma. A franchise-atado rendelkezik az értékkel biré markanévvel, valamint
a hozza tartoz6 iizletviteli tapasztalattal (know-how), ezen értékek hasznalati joganak atadasa,
¢s az e jogokat atadd folyamatos termék- és marketingtamogatasa az esetek tobbségében biztos
piacot jelenthet a kisvéllalat szdmara. A marketingtevékenység zomét legtobbszor az atado




végzi. Az atvevO marketingtevékenysége ebben az esetben a helyi kozonség tajékoztatasara és
az Ondlloan végrehajtott marketingakciok kivitelezésére €s népszeriisitésére korlatozodik. A
marketing nagyobbik ¢s dragabb részét a franchise-atado végzi.” (Rekettye 2007, 72. 0.) Az
atvevé a mar befuttatott markanév és tuddsanyagért egyrészt fizet egy egyszeri nagyobb
Osszegli belépési dijat, masrészt folyamatosan atad meghatarozott aranyt jutalékot forgalmabol.
Ezen tilmenden a franchise atadojanak fizet rekldm-hozzajarulast, melyért cserébe a mar

emlitett atado altal végzett reklamtevékenység eredményeibdl 6 is részsiil. Ezt szemlélteti a
12.13. 4bra.
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12.13. abra: A franchise Uizlet abrazolasa
Forrds: Rekettye (2007, 72.0.)

Néhany sikertorténet a franchise teriiletérol

McDonald’s

A McDonald's sikerének egyik tényezdje a franchise-rendszer miikodéképességében
rejlik, mivel az hatékonyan egyesiti a nagyvallalati tapasztalatokat a kisvallalkozas
dinamizmuséval. Ma a vilag 121 orszagaban kozel 30 ezer McDonald’s étterem tlizemel,
amelyeknek mintegy 70 szazaléka franchise-rendszerben mikodik. Kozilik vald
Cserhati Gabriella, a McDonald's debreceni franchise-partnere, aki kordbban jol
prosperald pizzéridt iizemeltetett a varosban, és Magyarorszagon elsoként szerezte meg
harom McDonald's étterem franchise-jogat. Tortént ez éppen a tradiciokhoz ragaszkodo
civisvarosban, ahol egyaltalan nem volt konnyt elfogadtatnia az idegennek tiind éttermet
és szolgaltatasait. Mindazonaltal az els6é debreceni étterem ma az orszag legjobb
forgalmu vidéki éttermei kozott van, a masodik étterem drive-forgalma pedig
folyamatosan az orszagos atlag felett van. Cserhati Gabriella kvalitasait, munkajat és
eredményeit nemzetkdzi szinten is kiemelkeddnek itélik: 2001-ben a legjobb 100 eurdpai
licenc k6zé sorolta a McDonald's.

MOL

A franchise szerz6dés szerint {izemel6 palotasi MOL-tolt6allomas, a MOL franchise-
héalozat 2001. oktdber 12-én megnyitott tagja. A toltéallomas a Palotas és a kornyezd




telepiilések gépjarmii- tulajdonosainak iizemanyaggal torténd ellatasat biztositja. Ezen
felil a benzinkat porszivoval, levegé-nyomasmérd berendezéssel -ellatott un.
szervizszigettel is rendelkezik.

A betér6 autok feltankolasa, kitisztitdsa mellett fontos feladat az autdsok kiszolgélasa is,
ezért a toltdallomas shopjaban - tobbek kozott - élelmiszerekkel, italokkal, dohdnyaruval
varjak a betéré vevoket. A toltéallomason tovabba lehetéség van PB gazpalackok
cseréjére is.

A kut viszonya a helyi lakossaggal jo, akik mar régen vartadk, hogy megépiiljon a
toltéallomas.

Jevesak Miklos (a Jevesak Oil Kft. vezet6je), a MOL Rt. franchise partnere mondja:
"Azért dontottem a MOL mellett, mivel mar tizemeltetek Lorinciben és Paszton MOL
franchise toltdéallomast. Az elsé kut épitésénél mas szines tarsasagokat is megkerestem,
de a legkedvezdbb ajanlatot a MOL tudta biztositani. Az elsd franchise-szerzédést 1991-
ben kotottem.

Kedvezd a partner szdmara a franchise-szerzddés, mert indulasndl biztositja a tervezési
miivezetést, az els6 lizemanyaggal valo feltdltést, munkaruhdt, oktatast.

Az a tapasztalatom kornyezetemben, hogy a MOL markanév alatt miikodo
toltéallomasnal joval tobb a forgalom, mint més szines kutaknal. Ez koszonheté a MOL
markanévnek, a jol elterjedt kartyarendszernek, a garantalt mindségnek és az udvarias
kiszolgalasnak.

Ha fehér toltéallomasként mikodnék, sokkal kevesebb lenne a forgalmam, és nem
tudnék véghezvinni ilyen nagy informatikai és kdrnyezetvédelmi fejlesztéseket.

Azért dontdttem ugy, hogy toltdallomast épitek Palotdson, mert a gépjarmii
tulajdonosoknak tobb 10 km-t kellett megtenni a legkézelebbi kuthoz.”

Forras: A Franchise Szdvetség honlapjan taldlhatdo Osszeallitas Dr. Kiss Istvan,
"Franchise A-t6l Z-ig" c. konyvébdl (2002)., Rekettye (2007, 73.0.)

Horizontalis Marketingrendszer

A horizontalis marketingrendszerekben olyan a vallalatok egyesitik eréforrdsaikat, vagy
programjaikat, melyek nem ugyanabban az értékesitési csatorndban szerepelnek annak
érdekében, hogy egy kindlkozd marketinglehetdséget kiakndzzanak. Ezek a vallalkozasok
lehetnek azonos profiltak is. Ennek leggyakoribb példaja az értékesitési szovetség, vagy export
iroda, amikor azonos terméket eldallitdo hazai cégek egyiittes erdvel 1épnek kiilfoldi piacra.
Elterjedt még a kozos kutatas-fejlesztési egyiittmitkodés is, amikor példaul néhény kisebb
szoftverfejlesztd cég kdzos piackutatdssal igyekszik jobban megismerni a piacot, ezaltal a tobbi
versenytars f61¢ kerekedni.

Az egyiittmiikddo vallalatok lehetnek eltérd profiltiak is. Ebben az esetben egymads piacat nem
veszélyeztetik, igy az egyiittmiikodés még konnyebben motivalhatd. Ilyen megoldas a bankok
¢s a kereskedelmi lancok egyiittmiikodése, hogy az iizletben banki képviselet jojjon létre, s igy
itt is tudjanak banki szolgaltatasokat nyujtani.



Fontos fogalmak

Ertékesitési csatorna, logisztika, tranzakcios funkcio, értékesitést timogatd funkciok, push
stratégia, pull stratégia, klasszikus értékesitési ut, tranzit ut, demigrosz ut, kozvetlen qt,
multilevel marketing, intenziv értékesités, szelektiv értékesités, exkluziv értékesités,
kiskereskedelem, nagykereskedelem, vertikalis marketingrendszer, franchise, horizontélis
marketingrendszer

Attekinté kérdések

Mi a feladata az értékesitési csatornanak a marketingfeladatok kozott?
Melyek az értékesitési csatorna funkcidi?

Mely tényezok befolyasoljak az értékesitési csatorna kivalasztasat?
Melyek az értékesitési csatorna tervezésének 1épései?

Mi a kiilonbség a push és pull stratégidk kozott?

Mutassa be az értékesitési utak kozotti kiilonbséget! Mely termékek esetén mely értékesitési
ut alkalmazasa elényds?

Mutassa be, a szelektiv értékesités jellemzdit!
Mutassa be a nem bolti kiskereskedelem legismertebb formait!

Milyen elénydkkel jar a franchise rendszer a franchise atvevd szdmara?
Forrasok:

Bauer A., Beracs J (1998). Marketing, Aula Kiad6
Doman Sz., Tamus A. (2005): Marketing alapismeret, Gyongyos
Jozsa L. (2000): Marketing, Veszprémi Egyetemi kiado

Jozsa L., Piskoti 1., Rekettye G., Veres Z., (2005): Déntésorientalt marketing, Akadémiai
Kiad6 Budapest

Kotler P, Keller K. L. (2006): Marketing menedzsment, Akadémiai Kiado
Rekettye G. (2007): Kisvallalati marketing, Akadémiai Kiado Budapest

Rekettye G., Torécsik M., Hetesi E. (2015): Bevezetés a marketingbe, Akadémiai Kiadd
Budapest
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