Fokuszban a vevd

Dr. Kardos Gyorgy

Az utébbi tiz évben nagyon sok eredményes
intézkedés tortént a papiripari koltségek opti-
malizaldsa tigyében, de semmiféle érdemi val-
tozast nem tapasztaltunk az eladési tevékenység
hatékonysaganak javitdsa érdekében. Az eladas
mint tevékenység ellenallni latszik minden val-
toztatasi torekvésnek. IdGszerd volna néhény,
a kereskedelemben kulcsfontossagu tényezd
Gjraértékelése és megfelels stratégiak kialaki-
tasa.

Vizsgéljuk meg mindjart a vevét, mint ténye-
z6t.

Azismert szlogenek: mindent a kedves vevé-
ért, avevonek mindig igaza van, a vevd a kiraly
stb. j6 adag altalanositast tartalmaznak, és az
altalanositasokat ebben az esetben is ajanlatos
keriilni. A legtdbb ipardgban —igy a cellul6z- és
papiriparban is — a vevékor kb. 20%-at kitevd
,j0” vevdkkel az atlagos profit 150%-a érhetd
el, a szintén kb. 20%-ot képvisel§ ,,rossz” vevok-
kel az atlagos profit 75%-aig terjeds vesztesé-
get is 6sszeszedhetiink. (L.Seldon és G. Colvin:
Angel Customers and Devon Customers)

Mit igényel a vevg?
Meghatéarozott specifikacioja (kiszerelés, mé-
ret, csomagolas stb.) terméket.
Azigényeinek megfeleld, kifogastalan mind-
séget.
Az elképzeléseinek megfelels arat.
Kedvez6 fizetési feltételeket.
Azigényeinek megfelels széllitasi feltételeket.
Els6 osztalyu szervizt.
A korszer(i termékekben megtestesiil6 inno-
vaciot.

A specifikaciora és mindségre vonatkozo elva-
rasokrél nem sok mondanival6é van; ma mar
mindkét tényezd a létrejovs tizleti kapcsolat
»conditio sine qua non”-ja. Korantsem a nél-
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az elképzelésnek megfelels arak és a kedvezd fi-
zetési feltételek. Ezeket inkabb a ,nincsenek nagy

csodak” kategoriaba lehetne sorolni. A globali-
zalodo piacon érvényesild trendek, példaul
alapanyag- és energiakoltségek novekedése vagy
a gyorsan érvényesiilé nemzetkozi pénziigyi ten-
dencidk nem tal nagy jatékteret hagynak ezen
vevdigények versenytényezéként vald érvénye-
stilésének. Gazdasagi potencialjatol fiiggéen
néhany szallito ideig-Oraig operalhat (pl. piac-
szerzés) az atlagosnal alacsonyabb arakkal vagy
hosszabb fizetési hataridSkkel; bar a piacgaz-
dasag ismeri, azonban nem toleralja az elvart-
nal és lehetségesnél kisebb profitot eredménye-
z6 termék vagy tevékenység fogalmat.

Valo6jéban az igazi verseny alapjaul a korsze-
rd 4j termékeket, a szallitasi feltételeket (ha-
tarid6, mod stb.) és a szervizt szamithatjuk.
Ez utébbival 6sszefiiggésben érdemes néhany
dolgot megfontolni.

A vevének minden, az adott vallalkozas ér-
dekeit szolgald tevékenység kozéppontjaban
kell allnia, de nem minden vevs egyenld és ér-
demel azonos szintd érdekl6dést. A standard
kereskedelmi feltételeket és szolgaltatasokat
gyakran valogatas nélkiill valamennyi vevd
szaméra biztositjak. Ezek a , feltételcsomagok”
meghaladhatjak a vevOk valods igényeit és fize-
tési hajlandosagat. A nem az elvart profitot
eredményezd vagy netan veszteséges vevékap-
csolatok mogott gyakran az indokolatlanul el-
talzott szerviz vagy vev@szolgalati tevékenység
rejlik. Az sem kétséges, hogy ezeket a felesle-
gesnek tekinthetd akcidkat a vevék masik, ered-
ményesebb része ,szponzoralja”.

A vevék besorolasan alapul6 differencialt és
kovetkezetes kereskedSi magatartas elejét ve-
heti a ,mindent a vevéért” tipust hamis éalta-
lanositasoknak, és kulcsa lehet a forrasok ered-
ményesebb felhasznaldsanak.

Amerikai tapasztalatok szerint (PPI, 2007. ok-
téber) az elény0s piaci pozicié megszerzésé-
nek fontos tényezGi a vevék jovedelmezdség
és novekedési potencidl alapjan torténd oszta-
lyozasa, a szolgéltatasok és feltételek ennek alap-
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jan torténd differencialasa és a valds értéken
alapul6 eladas.
Néhéany gyakorlati intézkedés a fentiek meg-
valositasara:
kiilonleges szolgéltatéasi ajanlatok az , értékes”
vevOk szamara;
csoportmunka/teaming/kialakitasa a kivalasz-
tott vevGkkel hossz( tava szerzédések révén.
Ilyen mo6don gyors és folyamatos informdci-
Ok nyerhet6k az aktualis vevdigényekrdl, biz-

tosithat6 a tartos egytittmiikodés és csokkent-
hetdk a partnerek koltségei;

egyluttm(ikodés a vevokkel a kdlcsonos érdek-
16désre szamot tart6é innovaciéban.

Természetesen nem létezik egyetlen, az eladasi
tevékenység hatékonysagat altaldban javitod
recept, de a vevék realis piaci pozicionalasara
felépitett vevdszolgalati rendszer ennek egyik
fontos tényezdje lehet.

A Ferag Ujsagexpedial6 technologiarol

A The Hindu cim( napilap kiadéja (a Kastury & Sons
Limited) a Bangalore-i Uj sajtékozpontja részére
beszerezte a Ferag legUjabb expedialé rendszerét.
Ez a nyomtatvany-feldolgozé rendszer két szalli-
toszalagbol és egy Gjsagcsomagold gépsorbdl all.

Az univerzalis rendeltetési szalagok mindegyike
2:1 elrendezésben helyezi a lapokat a MultiStack
markaja maglyazéba. A LineMaster ellenérzé rend-

A MultiStack maximadlis hatékonysdagot és precizitdst
biztosit

P

szer vezérli a programozott kotegelést és a felsGiv-
nyomtatast is. A beféliazott termékekbdl a Smart-
Strap markaju, stabilizalt mGkodésd huzalkots gép
készit expedialasra kész csomagokat.

A The Hindu cim( lap India legelismertebb an-
gol nyelvi kiadvanya, amelyet naponta 1,2 millié
példanyban adnak ki. Olvaséinak becsiilt szama
meghaladja a négymilliét. EI6szor 1878-ban je-
lent meg, akkor még minddsszesen 80 példanyban.

Ugyanez a lapkiad6 emellett megjelenteti még
a Business Line cim( (izleti és pénzugyi targyu la-
pot, tovabba a hetenként megjelend Sportstart és
a Frontline cimG magazint is. (E.E)

A LineMaster flexibilis on-demand termelést

és felsoivnyomtatdst biztosit
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