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 Személyes eladás (Personal Selling PS)

Az eladószemélyzet tervezése és 

irányítása 
Fogalma

Olyan marketingkommunikációs eszköz, melynek során az eladó és a vevő közvetlen, interaktív módon kommunikál. Vevőkapcsolat ápolása, vevői panaszok intézése, új piaci információk eljuttatása, vásárlói hűség kialakítása, távolabbi vásárlás megalapozása.

Jellemzői

· a közvetlen kapcsolat (személyes hangvétel, bizalom)

· interaktivitás, azonnali visszajelzés lehetősége

· hatékony, pontos, személyre szabott információátadás

· hitelesség

· jól irányítható, kis meddőszórás

· a kommunikátor személyes képességei, felkészültsége döntő jelentőségű (fontos a képzése)

· az egy főre jutó kontaktusköltség igen magas

· szűk célcsoport elérésére alkalmas

Szerepe

· üzletteremtés

· kommunikáció

· eladás

· információgyűjtés

· kiegészítő szolgáltatás nyújtása

· termékelosztás szervezése

Területei

· fogyasztói (pultszemélyzet, eladószemélyzet)

· üzleti (ügynök, kereskedelmi képviselő

Eladószemélyzet 

· bonyolult vásárlási döntési szituációban

· nagy befektetést igénylő vásárlásoknál

· szolgáltatásoknál

· vásárlás utáni kapcsolattartásnál (vevőszolgálat)

· kisebb, exkluzív boltokban

Ügynökök, képviselők 

· nagy- és kiskereskedelem

· termelő és kereskedelem kapcsolatában 

Ügynökök, képviselők tulajdonságai, képességei

· megnyerő külső, jó fellépés

· szakmai felkészültség

· kommunikációs készség

· konfliktuskezelési képesség

· empátia

· vállalat iránti lojalitás

· motiváltság

Az eladószemélyzet tervezése

Az eladószemélyzet céljai


- üzletteremtés


- kommunikáció


- eladás


- szolgáltatás


- információgyűjtés


- jószolgálat

Az eladószemélyzet stratégiája


- képviselő egy vevővel


- képviselő a vevők csoportjával


- értékesítési team a vevők csoportjával


- eladási értekezlet

- eladáscélú szeminárium

Az eladószemélyzet struktúrája


- terület szerint strukturált



- a terület mérete



- a terület formája


- termék szerint szervezett eladószemélyzet


- piac szerinti eladószemélyzet


- összetett szerkezetű eladószemélyzet

Az eladószemélyzet nagysága

Az eladószemélyzet javadalmazása


- csak fizetés


- tiszta jutalék


- kombinált fizetés és jutalék


- bonusz

- egyéb költségek

Az eladószemélyzet menedzselése

A kereskedelmi képviselők toborzása és kiválasztása

· a gondos kiválasztás jelentősége

· milyen a jó kereskedelmi képviselő

· a toborzás

· eljárások a jelentkezők minősítésére

A kereskedelmi képviselők kiképzése

· ismerni a vállalatot és azonosulni vele

· ismerni a vállalat termékeit

· vevők, versenytársak jellemzőit

· a kereskedelmi prezentációt

· gyakorlati eljárások és felelősség

A kereskedelmi képviselők irányítása, felügyelete

· a vásárlói célcsoportok és a látogatási normák meghatározása

· az értékesítési idő hatékony kihasználása

· felkészülés, utazás, étkezés, várakozás, eladás, admin.

· technikai eszközök használata

A kereskedelmi képviselők motiválása




 Motiváció       erőfeszítés
   teljesítmény  jutalmazás      elégedettség



· értékesítési kvóták

· kiegészítő motivációs eszközök

A kereskedelmi képviselők értékelése

· az információforrások

· a teljesítmény formális értékelése

· az ügynökök összehasonlítása

· a jelenlegi és múltbeli forgalom összehasonlítása

· a kereskedelmi képviselők minőségi értékelése

Az eladás művészete

A  személyes eladás alapelvei


   azonosítás
felkészülés      megközelítés          bemutatás   

    minősítés





         szemléltetés



   ellenérvek
   lezárás
      utógondozás

     kezelése
                                                                                                                 


- azonosítás és minősítés



- jelenlegi vevőktől megszerezni potenciális vevők címét



- más forrásokból



- belépni szervezetekbe ahol a vevő tag



- adatforrások, telefon, levél



- beugrani (házalni)

· felkészülés

· mindent tudni a vállalatról, versenytársakról

· megközelítés

· jó benyomás, aktív odafigyelés

· bemutatás és szemléltetés

· konzerv

· előre megformált

· szükségletkielégítő

· stratégiák  -   legitimitás

· szakértelem

· referencia

· megkedveltetés

· hatáskeltés

· ellenérvek kezelése

· lélektani ellenállás

· beavatkozás, szállítók, márkák, 

· logikai ellenállás

· ár, szállítási feltételek, termékjellemzők

· lezárás

· felismerni a lehetőséget


- utógondozás

Tárgyalás

· a tárgyalásos csere

· alkudozás

· mikor tárgyaljanak

· tárgyalási stratégia kialakítása

· tárgyalás közbeni alkutaktikák

Kapcsolati marketing

· kulcsfontosságú ügyfelek meghatározása

· kapcsolati menedzser kinevezése

· világos feladat és célmeghatározás

· vevőkapcsolati terv 

Szponzorálás

A szponzorálás pénzben vagy más formában eszközölt befektetés valamely tevékenységbe, amiért cserébe az invesztáló fél a tevékenységhez kapcsolódó, üzletileg kiaknázható kereskedelmi potenciálhoz jut. Üzlet, kétoldalú kapcsolat.

Támogatás

Valamilyen független aktivitás anyagi vagy más formában történő segítése, amely nem függ szorosan össze a támogató vállalat kereskedelmi céljaival, nem célja a haszonszerzés. Klasszikus PR eszköz.

A szponzorálás jellemzői

· kétoldalú üzlet

· célok, lehetőségek

· kölcsönös előnyök

· szponzorálás szintjei

· anyagi hozzájárulás nagysága

· főszponzor, szponzor, hivatalos szállító

· a szponzorálás komplex tevékenység

· a vállalati kommunikáció szerves része

· illeszkedjen a stratégiához

· közvetlen és járulékos költségarány 1:1

· nem kereskedelmi szituációban szólítja meg a célcsoportot

· reklámkorlátozások áthidalása

· hosszú távú

· gazdaságos

Területei

· sport

· kultúra

· szociális területek

· oktatás

· egészségügy

· környezetvédelem

· kutatások

Szponzorálás kiválasztása

· azonos legyen a célcsoport

· a cég hírnevének alakítását, erősítését segítse elő

· megfelelő kommunikációs lehetőséghez jusson

· a szponzorált hírneve illeszthető legyen a vállalat üzenetébe
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