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9.2. AZ ERTEKESITES CSATORNAI — MARKETINGRENDSZEREK

Az értékesitési rendszer értékesitési csatorndkbdl all, amelyek kézremtikodnek ab-
ban, hogy a termék eljusson a gyartoktol a vevkhoz. Az értékesitési csatornak rend-
szere egyben marketingrendszer is. A marketingcsatorna vallalatok — jogilag 6ndllé
szervezetek — egyuttmiikodése, ami biztositja a vevok szdmara elérhet6 termékek
és szolgaltatasok létrehozasat és forgalmazasat. Amit az el6z6kben az értékesitési
rendszer funkcidira nézve megismertiink, azt most a marketingrendszer irdanyitasi
feltételeibe beillesztve is értelmezziik.

9.2.1. A csatorndk és marketingrendszerek tipusai

A csatorna-, illetve marketingrendszerek sajatossagait leiré f6bb jellemzdk: a funk-
ciok, a felelgsség, az egytittmiikodési, a fliggési és dominanciaviszonyok. Az érté-
kesitési rendszerben minden egyes részvevének megvan a sajat funkcidja és fele-
I6ssége, s csak egyuttmiikodve tudnak megfelelni a sok értékesitési funkcionak. Az
egyuttmikodést az egyes szervezetek jovedelmének kolcsonos flggése is indokolja.
A részvevok kozott rendszerint hosszu tavia megéllapoddsok alakulnak ki. A fiig-
gbségi rendszer formalizalt, ha a csatorndnak van domindns irdnyitéja.

Hagyomanyos csatornak
A marketingrendszerek harom alapvets, hagyomaényos tipusa a kovetkezé:

1. A hagyomdnyos értékesitési marketingrendszer autoném véllalatokbdl ll,
amelyeknek nincs formdlis kozos szervezetiik, egyeztetett, formalis k6zos
céljuk.

2. A horizontdlis rendszer olyan csatornaintegrdcio, amelyben a csatorndban azonos
szinten (pl. a kiskereskedelemben) elhelyezkedd vallalatok tevékenységének
koordinadldsat jelenti. Koltségmegtakaritas érhetd el a kozos reklamozas, pi-
ackutatds, beszerzés stb. révén (pl. a CBA).

3. A vertikdlis integrdcio a gyartotol a végso fogyasztoig terjedd csatorna kiilon-
b6z6 szintjeinek tevékenységét hangolja Gssze és ellendrzi. A szervezeti koor-
dindcio hatékonyabb piaci tevékenységet, koltségesokkentést, nagyobb piaci
befolyast tesz lehetévé. A rendszerben domindns szereplk hatarozzak meg
a profit felosztasat.

A vertikalis rendszer f6 tipusai:"

- A vallalati vertikalis rendszerben egy vallalat tulajdondba és 1rany1tasa ald tar-

toznak mind a gyartasi, mind az értékesitési mtveletek.

- Az iranyitott marketingcsatorndban a marketingtevékenységek koordinacio-
jat egy erds pozici6ju vallalat (termels vagy kereskedd) végzi, akit a tobbiek
elfogadnak.

- A szerzbdéses vertikdlis marketingrendszerben szerz6désben rogzitett jogok
és kotelezettségek alapjan integraljdk a fiiggetlen vallalatokat.

Halozati csatornak
A marketingcsatorndk fejlédését befolyasolja a halézati szervezetek térnyerése.
A marketingcsatorna ellatdsi lancként, érték- és érdekkozvetits csatornaként mikodik,
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s a kozremiikodok egy hélozati szervezet tagjai. A hdl6zatok szorosan egyiittm(ikods,
jogilag fliggetlen szervezeteket foglalnak magukba, amelyek tipusai kozott megtaldl-
haték a vertikélis hdlézatok mellett a mas jellemzé formadk is."!

+ a piackozi vagy dgazatkozi hdldzatok, amelyek formalis kapcsolatrendszerben mi-
kodnek és egy bank vagy egy kereskedelmi cég koré csoportosulnak: 6ssze-
hangolt iranyitas, erforrds-felhaszndlds, stratégiai dontéshozatal, eseti k6zos
akciok alapjdn;

- avevdi lehetdségek alapjdn szervezddd hdlézatok, amelyek egy kézponti informa-
cids cég koré szervezddnek, amely clearing house-ként (elszamoléhdzként)
miuikodik.

A hélézati szervezetté alakult vertikalis csatorna célja az egymadshoz kapcesol6dé
funkcick termelékenységének javitdsa azaltal, hogy partnerkapcsolatot alakitanak
ki az elldtasi lancban kiilonboz6 képességekre, feladatokra szakosodott 6nadllé val-
lalatok koézott. A piac- vagy dgazatkozi kapesolat célja horizontdlis szinergia (jobb
osszteljesitmény) elérése a kiillonb6z6 dgazatok kozott.

9.2.2. Az értékesitési csatorndk alapsémai

A fogyasztasi cikkek értékesitésének, valamint az ipari termékek, termelési eszko-
z0k értékesitésének tipikus alapsémait tekintjiik at — majd elemezziik részletesebben
—a kovetkezkben.

A fogyasztasi cikkek értékesitési csatornai

A fogyasztasi cikkek forgalmazdsaban kialakult négy termékutsémat mutat be
a9.2. abra. A klasszikus termékiit a 3. csatorna: az druforgalom zome a termel6tél
a nagykereskedelem és a kiskereskedelem kozvetitésével jut el a fogyasztéig.
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9.2. &bra. A fogyasztdasi cikkek értékesitési csatorndi

A termelésieszkoz-kereskedelem csatornai

A termelSeszkozok kereskedelmében a kozvetlen gyarté-felhasznalé kapesolat és
a személyes eladas a jelent6s (9.3. dbra; 1. tipus, an. zérészinti csatorna). Ez dssze-
fligg a termékek és a felhasznaldsi igények sajatossdgaival, amit bGvebben megismer-
tiink a beszerzési magatartast elemzd fejezetben.
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9.3. obra Termelesn eszkozok értékesitési csatorndi
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9.3. AZ ERTEKESITESI RENDSZER SZEREPLOI ES FUNKCIOIK

9.3.1. Nagykereskedelem

A fogyasztasi cikkek kereskedelmének klasszikus rendszerében a nagykereskedd
a gyartotol a kiskereskeddk felé kozvetiti a terméket. A nagykeresked6 tobbnyi-
re tulajdonosa is a terméknek, amit elad, mivel megvdsarolta a gydrtétol. Egyes
specifikus kozvet6i szereplokre azonban, mint pl. az igynokok, ez nem jellemzé.
A nagykereskedelem alapvet6 funkcidja az aruforgalom meggyorsitasa, hatéko-
nyabba tétele, ami el6nyt jelent mind a termel6nek, mind a kiskereskedelemnek.
A nagykereskedelem természetesen megtalédlja a maga érdekeltségét: koltsége és
nyeresége beéptil a termékek araba. A nagykereskedelemnek tobb funkcidja alakult
ki, ezeket foglalja Ossze a 9.4. tabla.
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A funkciok tartalma

Kupcsoluﬂeremfes

Kapesolatot alakit ki a gyarték és a vevék kozott
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Raktdarozas, készletezés

_ Tebb gyarto arvibél allit 8ssze valasztékot a megrendelé szamara.

) _res_lge dékkel

Nagyobb tételeket vasarol, és kisebb tételeket alakit ki a megrendels
igényeinek megfeleléen

Ertékesitési alkalmazoftai kézremikédésével béviti a vevék kérét a gyarté
termékei széméra

Kézremikadik vasarlasésztonzé kampdnyokban a gyartékkal vagy a kiske-

A gyariokisl és a kiskereskedsktsl atvallal és hatékonyabban lat el kész-
letezési, raktarozdsi funkcidkat

lnformuctokozveh?es

Az elosztasi csatorndn keresztil kozvetlen informdciékkal rendelkezik
a keresletrél, az értékesitési forgalomrél és kozvetiti a gyarték felé
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Menedzsment-

A nagykereskeds gyakran vdllal finanszirozasi kézremikodést aruhitel

Menedzsment kézremUkodést nyuﬂ |g|=n'_.«r esetén a kiskereskeddnek

9.4. tabla. A nagykereskedelem funkcioi



