7. A szervezeti piac

A vallalatok altal eldallitott termékek jelentds részét nem (kozvetleniil) a végsé felhasznalok,
azaz az egyéni fogyasztok vasaroljadk meg. A formalis szervezetek, akikrél eddig mint a
termékek eldallitoirol, vagy a kindlat biztositoirdl beszéltiink, szintén megjelenhetnek vevoként
a piacon. Természetesen a szervezeteket ilyenkor is egyének (alkalmazottak, menedzserek,
esetleg tulajdonosok) képviselik, de 6k ilyenkor nem sajat maguknak vésarolnak, nem egyéni
hasznukat helyezik a kézéppontba. Ilyenkor a vasarlast végzé személy koteles kovetni egy
bizonyos, tobbnyire racionélis szempontrendszert, amelytdl csak korlatozottan térhet el. Igy a
szervezetek vasarlasa soran sokkal inkabb a gazdasagi szempontok érvényesiilnek.

A szervezeti piac négy tipusat kiilonboztethetjiik meg, tigy, mint:
e ipari piac
e viszonteladodi piac
¢ kormanyzati piac

e non-profit piac.

Az ipari piac szervezetei kozott a mezdgazdasagi, erdészeti és halaszati, banyaszati,
feldolgozoipari, épitdipari, széllitasi, pénziigyi, biztositd és egyéb szolgaltatd vallalatok
talalhatok meg. Tevékenységiik soran arucikkeket és szolgaltatdsokat allitanak eld és
értékesitenek a tobbi szervezeti piaci szerepld és az egyének alkotta piac szamara.

A viszonteladéi piac szervezetei a nagy- és kiskereskedok. Ezek a szervezetek arukat és
szolgaltatasokat alapvetd valtoztatds nélkiili tovabbértékesités vagy sajat tevékenységiik
bonyolitasa céljabol vasarolnak.

A kormanyzati piac szereploi a kozponti korményzati szervek, minisztériumok, allami
hivatalok, hatosagok, helyi 6nkormanyzatok valamint az egészségiigyi és oktatasi intézmények.
Legfontosabb jellemzdjiik, hogy dontéen az 4allami koltségvetésbdl finanszirozzak
tevékenységliket.

A non-profit piacot olyan szervezetek alkotjak, melyek tevékenysége soran nem elsédleges
cél a profittermelés, elsésorban valamely szocialis, kulturalis, sport cél megvaldsitisa
érdekében jottek 1étre. Altalaban ide sorolhatok a sportegyesiiletek, kozhasznu tarsasagok,
alapitvanyok és tarsadalmi szervezetek €s az egyhazak.

Bér mind a négy piac rendelkezik egyedi jellemzdkkel, konyviinkben most elsdsorban csak az
ipari piac jellemzdit foglaljuk dssze.

1. 1. A szervezeti piac jellemzoi



A szervezeti piac jellemz0i jelentOsen eltérnek a fogyasztoi piacnal tapasztaltaktol. A beszerzési
tevékenységek lebonyolitasat leginkabb befolyasolod jellemzoket tekintjik 4t ebben a
fejezetben.

1. A szervezeti piac termékei

A szervezeti piacok termékeit az aldbbiakban a termelésben betoltott szerepiik alapjan
csoportositjuk. E szerint a termékek harom csoportjat kiilonboztethetjiik meg.

Anyagok és alkatrészek — nyersanyagok, alapanyagok, félkész termékek, részegységek és
alkatrészek.

A nyersanyagok ¢és alapanyagok természeti eréforrasokbol szarmaznak, és valtoztatas nélkiil
vagy minimalis valtoztatassal keriilnek be a termelési folyamatba (pl. fa, ércek, mezdgazdasagi
termények). Ezeket a termékeket tobbnyire nagy mennyiségben vasaroljak, s mivel a termék
maga homogén (tehat a kiilonbozo eladok alapvetden ugyanazt a terméket kinaljak), a reklam,
értékesités 0sztonzés kevesebb szerepet jatszik a marketingben. Helyette inkdbb a disztribucios
folyamat megszervezésére ¢€s a kiegészitd szolgaltatdsokra fektetnek nagyobb hangsulyt a
vallalatok.

A félkész termékek a feldolgozas valamely fazisan mar atestek, de késztermékké valasukhoz
még tovabbi miiveletek sziikségesek (pl. az egy vég fehér vaszon csak akkor nyeri el végso
rendeltetését, amikor a varrd tizemben kiszabjak és dsszevarrjak beldle az orvosi kdpenyt). A
mar feldolgozott termékek értékesitése soran kiilonds jelentdsége van a partnerek kozotti
kapcsolatoknak, illetve az értékesitd személyzet felkésziiltségének.

A részegységek ¢és alkatrészek tovabbi feldolgozisara mar nincs sziikség, ezek beépitésre
kertilnek a késztermékbe vagy tartalék alkatrészként torténik meg az értékesitésiik. Mivel e
termékeket tobbnyire mind a szervezeti mind pedig a fogyasztdi piacon értékesitik, fontos a
megkiilonboztetés példaul markajelzés hasznalatéval.

Beruhazasi javak — gépek, berendezések, objektumok, szerszamok.

Ide tartoznak az épiiletek (a termelési és kiszolgald épiiletek egyarant) valamint mindazok a
gépek, berendezések, amelyek a termelési folyamat soran keriilnek felhaszndldsra, s tobbnyire
a termelési folyamat helyén fixen rogzitenek (pl. gépsorok, futdszalagok, generatorok, silok
stb.). Ezek a termékek magas koltségliek és beszerzésiik magas kockazatot rejt magaban. Ennek
megfelelden a beszerzési folyamat hosszadalmas, koriiltekintden zajlik.

A szerszamok ¢és a kisebb, kiegészitd berendezések a termelési folyamatot, gazdasagi és
adminisztrativ tevékenységeket segitd termekek (pl. szallitoeszkozok, irodai berendezések,
szamitogépek).

Egyéb termékek, szolgadltatdasok — a miikodéshez sziikséges termékek, segédanyagok, fizikai és
szellemi szolgaltatasok, felszerelések.

Ide sorolhatok azok a kisebb értékii termékek, amelyek sziikségesek a szervezet mitkodéséhez,
de nem épiilnek be az eldallitott termékbe (pl. festékek, tisztitdoszerek, papirok, irdszerek). E
termékek kereslete rugalmas, a vasarlok arérzékenyek.

A szolgaltatasok két csoportjat érdemes megkiilonboztetni: a fizikai €s a szellemi szolgaltatasok
korét. A fizikai jellegli szolgéltatasok a termeld tevékenység elvégzését, az objektumok
mukodtetését segitik (ide tartozik pl. az aruszallitds, javitas, karbantartds, koziizemi



szolgaltatdsok nyujtasa), ezzel szemben a szellemi szolgéltatasok a vallalat hatékonyabb
miikodését segitik el pl. pénziigyi, biztositasi, jogi, marketing illetve kutatis-fejlesztési
szolgaltatasok formdjaban. A szolgaltatdsok altalaban nem valnak az eldallitott termék részévé.

2. A mindség fontos szerepe

Mivel a szervezet profittermeld képességét a vallalat altal eldallitott termék piaci teljesitménye
hatarozza meg, kiilonds jelentdsége van a termékbe beépitett anyagoknak és alkatrészeknek,
valamint a termelési folyamat soran alkalmazott beruhazasi javaknak és egyéb termékeknek,
szolgaltatasoknak. A késztermék mindsége nagyban fiigg a felhasznalt anyagoktol és termelési
technologiaktol, igy ezek esetében is kiemelkedd jelentdségli a megfeleld mindség. Az
egyenletes mindségii termékek felhasznalasa persze nem csupén a végtermék megbizhatosagat,
hanem a termelési folyamat zokkendmentes, s igy extra koltségekt6l mentes lebonyolitasat is
eredményezi. A mindség relativ fogalom, igy a vallalatok a beszerzés folyaman arra
torekednek, hogy csak olyan beszallitoik legyenek, akik egy eldre meghatarozott
mindségszintet dllandoan tartani tudnak. Ennek ellendrzése nehéz, aprolékos és koltséges
feladat, ezért a beszerzok eldszeretettel valasztanak olyan szallitot, aki mindségtantsitvannyal
rendelkezik, s6t, a nagyobb, multinaciondlis vallalatok esetében mar tobbnyire hazankban is
alapkovetelmény az ISO tanusitvannyal valo rendelkezés.

3. Nagy egyedi érték az ligyletek soran

A szervezeti piacok termékei kozott kiemelkedd jelentdségiik van a gépeknek illetve
berendezéseknek. Egy-egy gépsor, ipari berendezés tobb tiz-, szazmillid forint értéket is
képviselhet, igy kiilondsen nagy figyelmet és szakértelmet igényel ezen beszerzések
lebonyolitasa. A nagy egyedi értéknek kdszonhetden az ilyen beszerzések tobbnyire hossza id6t
vesznek igénybe, s nem csupan a berendezés ,,dobozolt” formaban torténd 4taddsa, hanem a
beiizemelés, betanitds, sOt bizonyos esetekben az egyedi igényeknek megfeleld specialis
berendezés kialakitasa is a folyamat részét képezi.

4. Szarmaztatott kereslet

A szervezeti piac vallalatainak kereslete nagyban fiigg a fogyasztasi cikkek piacan tapasztalhato
kereslet mértékétdl, hiszen példaul a termeldeszkdzok iranti kereslet szoros kapcsolatban all az
altaluk eloallitott fogyasztasi cikkek keresletével és akoriil ingadozik. A terméket eldallito
véllalat éppen ezért folyamatosan torekszik a fogyasztoi piac valtozasairdl (pl. a vasarlasi
jellemzdkrdl, a keresletrdl, a piaci versenyrdl stb.) informaciot szerezni. Az informacidszerzés
legegyszerlibb modja a termék értékesitésében kozremiikodd piaci kozvetitdk (kis és
nagykereskeddk) keresletének elemzése, trendek felallitdsa. Nem szabad azonban elfeledni,
hogy a kereskeddk sem rendelkeznek a jovére vonatkoz6 biztos informéciokkal, tehat az 6
eldrejelzéseik, vasarlasaik 1s derivaltak, azaz azt mutatjak, hogy mi a kereskeddk varakozasa a
fogyasztoi kereslet jovobeli valtozasara vonatkozéan. Eppen ezért fontos, hogy a véllalat
torekedjen kozvetlen informéciok beszerzésére is, példaul a fogyasztdi piac igényeit felmérd
primer kutatasok lebonyolitasaval.

5. Rugalmatlan kereslet



A szervezeti piac rugalmatlansidga azt jelenti, hogy az alapanyag vagy éppen a fogyasztoi
piacon bekovetkezd valtozasok (pl. arvaltozas) nem befolyasoljak azonnal a szervezeti piac
folyamatait, a vallalat nem képes azonnal reagalni.

Idébeni rugalmatlansag — a kereslet idébeni rugalmatlansaga egyrészt annak szadrmaztatott
voltabodl szarmazik, hiszen idébe telik, mire a fogyasztoi igények esetleges valtozasarol az
informacio eljut a termel6hoz. Masrészt pedig a termelési folyamatok hosszabol, id6tartamabol
is kovetkezik a rugalmatlansag (pl. a megrendelt, vagy raktaron levé anyagokat tobbnyire mar
nincs lehetdségiik visszacserélni egy esetleges keresletcsokkenés esetén). Az is el6fordulhat,
hogy a vallalat egy korabbi vevii megrendelés kiszolgéalasa soran szembesiil az alapanyag arak
emelkedésével, azonban a hataridé nyomésaban nem képes 11j szallitdo valasztasara, illetve a
korabbi megallapodas értelmében az aremelkedés mértékét sem képes tovabbharitani vevojére.

Technologiai rugalmatlansag — a vallalatokat a termékeik eldallitisa soran alkalmazott
technoldgia is guzsba koti. Egy-egy 0j alapanyag, gép beiktatasa id6 és pénzigényes lehet, igy
az is el6fordulhat, hogy az atallas koltségeit figyelembe véve bizonytalan egy valtoztatas
megtériilése. Az is gyakran eléfordul, hogy a vallalatok a modernebb, olcsdbb technoldgiakkal
folytatott versenyben nem a technoldgia megvaltoztatasat, hanem inkabb a termelés egyéb
koltségeinek csokkentését valasztjak (pl. alacsonyabb munkaerd koltségii orszagba telepitik a
termelést), mert ugy itélik meg, hogy a technologiavaltas koltségeit a késébbiekben nem tudjak
profittal ellensulyozni. Ennek a folyamatnak részese hazéank is, ahova az ezredfordulot
megeldzden eldszeretettel telepitettek at termeld egységeket Nyugat-Eurdpabol a fejlett
multinaciondlis vallalatok, azonban napjainkban — a munkaerdkoltség alacsony volta miatt —
mar egyre inkabb kinai, vagy indiai teriileteket valasztanak a beruhazok.

6. Ingadoz6 kereslet

A szervezeti piac kereslete nagyobb mértékben ingadozik, mint a fogyasztési cikkek piacanak
kereslete. A fogyasztoi piacon bekdvetkezo kisebb mértékli keresletvaltozas az ipari kereslet
jelentds megvaltozasat eredményezheti. Ezt akceleracids (gyorsulasi) hatasként ismerjiik. A
keresletvaltozas megtobbszordz0dése egyrészt a kereslet szadrmaztatott voltabol, azaz az
értéklancban szerepld dontéshozok piaci varakozéasainak egymast befolyasol6 voltabol adodik.
Gondoljuk végig a folyamatot: a kiskereskedd leadja megrendelését a nagykereskeddnek, aki a
beérkezett kiskereskeddi megrendelések alapjan becslést készit a varhatd piaci igényre, s ez
alapjan leadja megrendelését a késztermék eldallitojanak, aki ez alapjan szintén prognosztizal
egy keresleti szintet és megrendeli a sziikséges alapanyagot. A keresletvaltozas masik oka lehet,
hogy a fogyasztdi piacon bekdvetkezd kisebb keresletvaltozast latva a gyartdk (egymassal
parhuzamosan) nodvelik megrendeléseiket, beruhdzasaikat, hogy a fogyasztéi piac
keresletnovekményét a versenytarsak elott 6k elégithessék ki. Igy egy alig 10-20%-0s
fogyasztdi piaci keresletvaltozas Osszességében akar 100-200%-os keresletndvekedést is
eléidézhet az adott iparagban.

7. Kevesebb, nagyobb vevo

A szervezeti piacokra jellemz06, hogy a vevok szama joval kevesebb, mint a fogyasztdi piacon.

Regisztralt gazdasagi szervezetek 2016. dec. 31.
Tarsas vallalkozas 540 585




Ebbdl: gazdasagi tarsasag 527 791

Onall6 vallalkozo 1156 651
Ebbdl: egyéni vallalkozéd 420 671
6stermeld 269 099

Villalkozés 0sszesen 1697 236

Koltségvetési szervek és koltségvetési | 12 636
rend szerint gazdalkodé szervek

Nonprofit szervezet 129 609
egyéb szervezet 6 620
Osszesen 1846 101

7.1. tablazat: Regisztralt gazdasagi szervezetek szama Magyarorszagon 2016. december 31.
Forras: KSH

Magyarorszagon a szervezeti piacot alig tobb mint masfél millid regisztralt vallalkozas,
intézmény, szervezet alkotja (7.1. tablazat), mig a fogyasztoi piacon mintegy 4 millié haztartast
alkot az alig tizmilli6 allampolgar.

Mint ahogy a fogyaszt6i piacon a halalozasok és sziiletések szdmanak alakulasa (vagy éppen a
haztartasok szamanak és Osszetételének, a csaladi életciklus valtozasa) miatt folyamatosan
valtozik a fogyasztok szama, a szervezeti piac mérete is folyamatosan valtozik. Mig a szervezeti
piac nagy tobbségét kitevd kis- és kozépvallalkozasok kdrében nagyon gyakori a megsziinés,
illetve az uj vallalkozasok alapitasa, addig a nagyvallalatok esetében a fuziok, felvasarlasok
alakitjak a résztvevok létszamat.

Az egyéni fogyaszto keresletéhez viszonyitva a véllalatok — még a kisvallalatok is — 1ényegesen
nagyobb mennyiséget vasarolnak egyenként. SGt, bizonyos ipardgakban a természetes vagy
mesterséges monopoliumok, vagy oligopoliumok révén csak egy vagy néhany vevd képezi a
piacot.

8. Koncentraltan elhelyezkedd vevok

A szervezeti piac foldrajzi eloszlasaban egyfajta koncentraltsag figyelhetd meg, hiszen a
legtobb orszagban az ipari termelés és tobbnyire a mezdgazdasagi termékek eldallitasa is
bizonyos korzetekre, régidkra dsszpontosul (pl. a makoi hagymatermesztés, a tokaji, villanyi
stb. borvidékek szdlétermesztése, a borsodi nehézipari termelés). A szervezeti piacon
megfigyelhetd koncentracid tobbnyire az ipari telepitési tényezdk (pl. az erdforras és
nyersanyag, alapanyag ellatottsdg, a feldolgozoipar vagy partnerek elhelyezkedése stb.)
adottsagainak koszonhetd. Az orszagos vagy helyi korményzat is igyekszik azonban az orszag
egyenletes fejlddését eldidézni, s kiillonbozé tamogatasok segitségével torekszik az
elmaradottabb régiok gazdasagi vonzdképességét novelni.

9. Professzionalis vasarlas



A szervezeti piacon a beszerzési tevékenységet tobbnyire jol felkésziilt szakértok végzik, akik
komoly tapasztalatokkal rendelkeznek a wvétel targyat illetden. A szervezeti vasarlas
lebonyolitasdban altalaban tobb személy vesz részt. Mivel a beszerzés nagyértéki €s a vallalat
tovabbi tevékenységére alapvetd hatast gyakorol, pénziigyi, termelési, marketing szakemberek
is egyiittmiikddnek a beszerzést kozvetleniil végzo személlyel.

10. Racionalis vasarlas

A vallalatok beszerzéseinél kisebb jelentdsége van az emocionalis és szubjektiv tényezdknek.
Természetesen hatasukat nem lehet kizarni, azonban a beszerzés targyanak technikai
paraméterei, a szallitasi feltételek, az ar stb. képezi az elsédleges valasztasi kritériumok korét.
Ezen paraméterek fontossagat tobbnyire vallalati eldirasok, szabalyok fogalmazzak meg,
melyet a beszerzOnek kovetnie kell. A szubjektiv tényezok, mint pl. az eladd személyének vagy
telephelyének szimpatikussaga csak abban az esetben jatszhat szerepet, ha a beszerzési
eldirasok teljesiilése mellett még mindig tobb valasztasi lehetdség all a vallalat elott.

11. Szoros elad6-vevo kapcsolat, kdlesonds fliggdség

A szervezeti piacok szerepldi tobbnyire szoros kapcsolat kialakitasara torekednek, hiszen
Iényegesen erdsebb a kolcsonds fiiggdség kozottiik, mint a fogyasztdi piac eladoi és vevoi
kozott. A szervezeti piac eladojanak 1ényegesen fontosabb, hogy ne veszitsen el egyet a néhany,
esetleg néhany szdz vevdje koziil, mig a fogyasztoi piac eladdja csak ritkdn érzi meg egy
vevdjének elvesztését. Ugyanigy, a vasarlo szervezet szamara is fontos, hogy ha mar megtalalta
szerint hosszu tdvon megtartsa a kapcsolatot. Ez aldl kivételt csupan a homogén termékek piaca
képezhet, ahol a tokéletesen versenyz0 sok versenytars Iényegében ugyanolyan
tulajdonsagokkal rendelkezd terméket értékesit. Ilyenkor a vevd valaszthatja az eladok
folyamatos versenyeztetését az arak leszoritasa érdekében.

12. Reciprocitas

A vallalatok gyakran elényben részesitik azokat a beszallitokat, akik az altaluk gyartott
termékekbdl toliikk vasarolnak. Ennek a viszonossagnak az alapja egyszerii. Ha a beszallito
vasarol is a vallalat termékeibdl, akkor dsszességében kedvezObb a kapcsolat értéke, mintha
csak a beszerzési oldallal allna kapcsolatban. Ennek egy specialis esete a barter tigylet, amikor
a két fél a termékeit eldre egyeztetett értékben cseréli ki, tényleges pénzmozgas nélkil. A
viszonossag torvénybe litk6zove is valhat, amennyiben az egyik fél kényszeriti a masik felet a
vasarlasra, azaz korlatozza a versenyt. A verseny korlatozasa a versenytorvény értelmében tilos
hazankban is.

13. Kozvetlen beszerzés

A szervezeti piacokon lényegesen kisebb a kozvetitk szerepe az alapanyagok €s nyersanyagok,
valamint a gépek €s berendezések beszerzése soran; kiillondsen a koltséges és/vagy miiszakilag
Osszetett termékek esetén. Ilyenkor a vevd torekszik a kozvetitok helyett kozvetleniil az
eldallitoval felvenni a kapcsolatot, hiszen ezzel leegyszeriisodik az adas-vétel, felgyorsul az
informacidaramlas a felek kozott és ezaltal a beszerzés kivitelezése is iddben gyorsabban, az
aru fizikai Gtjanak lerovidiilése mellett valosulhat meg.



14. Tender

A szervezeti piacokon a nagyobb értékii, nagyobb jelentOségli beszerzések esetén gyakran
alkalmazott eljaras a versenytargyalds, azaz a tender. Az eljaras alkalmazasaval a vallalat arra
torekszik, hogy felkutassa a gazdasagi, miiszaki, technikai és pénziigyi szempontbol leginkabb
megfeleld megoldast, s ezzel minimalizdlja a beszerzéssel jar6 kockazatot. Tender
alkalmazasakor a beszerz6 egy tender dossziét, vagy mas néven palyazati dokumentéciot készit,
amely tartalmazza a beszerezni kivant termék, illetve a beszerzési szituacio jellemzdinek
leirasat és az ajanlattételi felhivast (hogy milyen formaban, hatariddvel stb. varja az ajanlattétel
benyujtasat).

A tenderkiiras lehet:
e nyilt
e meghivasos

e targyaldsos.

A nyilt eljaras soran barki ajanlatot tehet. Az ajanlatkérd az eldre meghatarozott szempontok
alapjan elbiralja a beérkezett ajanlatokat és a kivalasztott ajanlattevdvel szerzddést kot a
beszerzés lebonyolitdsara. Meghivasos eljards alkalmazasa sordn az ajanlatkérd elore
kivélasztott ajanlattevéi kort kér fel, csak a vallalat altal meghivottak tehetnek ajanlatot.
Targyaléasos eljaras soran pedig az ajanlatkérd az altala kivalasztottakkal szabadon targyal a
legjobb feltételek kialakitdsa érdekében. A targyaldsos eljards specidlis esete a
versenyparbeszéd. Akkor alkalmazandd, amikor a beszerzés targyanak bonyolultsaga miatt
még maga az ajanlatkérd sem ismeri pontosan, hogy mire is van sziiksége, s ekkor az elére
kivalasztott ajanlattevokkel folytatott parbeszéd, targyaldssorozat soran kdzosen hatarozzak
meg a beszerzés targyat ¢és feltételeit.

Az eddig emlitett harom eljaras a kormanyzati szektor altal is alkalmazott, igaz ott Iényegesen
szabalyozottabb mdodon. A kdzbeszerzési torvény részletesen tartalmazza, hogy melyik eljarast
mikor lehet alkalmazni, s mi a pontos folyamata a beszerzési eljaras lebonyolitasdnak. A
kbzbeszerzési torvény betartasa kotelezd érvényli az dllami forrasokbol lefolytatott beszerzések
esetén (tehat az allami intézmények, allami tulajdonu véllalatok szamara, de az allamilag
tamogatott vallalati beruhdzasok esetén is a tdmogatas mértékétdl fiiggden kotelezd lehet az
eljarasrend betartasa).



A fogyasztdi és szervezeti piacok legfontosabb sajatossagait a 7.2. tablazat foglalja 6ssze.

Ismérvek Fogyasztdi piac Szervezeti piac

Vevok Végso fogyasztok, egyének, | Vallalatok, vallalakozasok
haztartasok

Kereslet jellege A végs6 fogyasztok eredeti | Szarmaztatott, rugalmatlan,
kereslete ingadozo kereslet

Vasarlasi dontés Egy személy dont, | Csoportos dontés (Buying
emocionalis dontés Center), a dontés racionalis

A dontés informacioigénye | Kisebb Nagy

Vésarlok szama Sok, nagy tomegpiacok Kevés

Termék Egyszerlibb termékek Bonyolult termékek

A termék ara, értéke Kisebb értékii termékek Nagy értékili termékek

Arak Piac szabta arak Koltségorientalt,

artargyaldsok

Ertékesitési csatorna Hosszabb Rovid, kozvetlen

Eladéas utani szolgéltatasok | Ritkdn sziikséges Altalaban nélkiilozhetetlen

(szerviz, tanacsadas)

Promocio Jellemzo: reklam, | Jellemzd: személyes eladas,
eladasosztonzés PR

7.2. tdblazat: A fogyasztoi €és szervezeti piac sajatossagai

Forras: Doméan — Tamus 2002, 75.0.

1. 2. A szervezeti vasarlas

A vasarlasi dontést befolydsolo tényezok

A szervezeti vasarlasi dontés altalaban bonyolult, szervezeten kiviili €s beliili hatdsok is
befolyasoljak a végsd kimenetelét.

Befolyasolo tényezok:
e kdornyezeti tényezok,
o szervezetek kozotti tényezok,
e szervezeten beliili tényezdk,

¢ individualis tényezok.



A beszerzési dontés elokészitése sordn a vallalatnak szamba kell vennie az adott beszerzéssel
kapcsolatos kiilsd, kornyezeti hatiasok sorat. A vallalat makro-kdrnyezetének tényezoi a
beszerzési folyamatra is hatassal vannak. A természeti kornyezet példaul meghatarozza az
elérhetd nyersanyagok, eréforrasok korét. A technoldgiai kornyezet a beszerezhetd gépek,
berendezések, know-how tipusat hatarozza meg, mig a kulturalis kornyezet a tarsadalom, a
potencialis munkavallalok ujdonsdg elfogadd képessége révén lehet hatdssal a szervezet
mukodésére. A technologia kornyezet befolyasaként értelmezhetd az a valtozas is, hogy az
internet hasznalatanak elterjedésével egyre gyakrabban alkalmazzak a vallalatok az
elektronikus beszerzés moddszereit. (Mig nyugat-europaban a vallalkozasok 95-100%-a
rendelkezik internet hozzaféréssel, addig hazankban ez csupan a nagyvallalatokra igaz, a kis-
¢s kozépvallalatok esetében ma még csupan a vallalatok mintegy kétharmada rendelkezik
internet hozzaféréssel.) Az elektronikus beszerzés révén online kornyezetben, olcsobban,
gyorsabban és egyszeriibben valosithatok meg a beszerzések, igaz, elsésorban az ismételt
ujravasarlasok esetén terjedt el a megoldas hasznalata.

A vevé-eladd kapcsolat — mint azt mar kordbban is emlitettiik — kiilonos jelentdséggel bir a
szervezeti piacon. A vallalatok kozott kialakulé partneri kapcsolat mindkét fél szamara
biztosithatja a gyorsabb fejlddés, a piaci sikerek elérését. Napjainkban persze mar nem csupan
az eladok és vevok kozotti kapesolatok jatszanak fontos szerepet a gazdasagi életben. A vallalati
kapcsolatok  Osszefon6ddsabol egész  kapcsolati  halok épiilnek ki. A vallalati
kapcsolatrendszerek Osszekotése révén a technoldgiai fejlodés, kutatas-fejlesztés teriiletén
érnek el elsdsorban komoly fejlédést az egyiittmiikddo partnerek.

A szervezeten beliili hatasok kozott meg kell emliteniink a vallalati célok, jovokép befolyasold
szerepét, illetve a szervezeti felépitésbdl szarmazd hatasokat. A beszerzés nem tekinthetd végso
célnak, igy nem feltétleniil az a cél, hogy a beszerzési osztaly 6nmagaban vett hatékonysagat
maximalizaljdk a vallalatok, hanem sokkal inkdbb Osszvallalati hatékonysag elérése a cél.
Ennek megfelelden gyakran eléfordul, hogy a vallalati célrendszer, vagy éppen a véallalatnal
miikodo tovabbi szervezeti egységekkel valo egylittmiikddés hatdsara (pl. a logisztika kérésére
a szallitéval 1), konnyebben kezelheté csomagoldsi forma eldkészitése) kell a beszerzési
tevékenységen modositani.

Bar 6sszességében azt mondhatjuk, hogy a racionalitas jellemzi a szervezeti beszerzést, az
emocionalis tényezOk is hatdssal vannak az egyémek szintjén. A beszerzésben érintett
személyek érzései, attitlidjei, de még a szemelyisége és a tanuléasi képessége is befolyasolhatja
a beszerzési tevékenységet. Természetesen ez a hatéds csak akkor érvényesiilhet, ha a szervezet
érdekei ettdl fiiggetleniil i1s teljesiilnek. Bar a gyakorlatban ez nem mindig valosul meg, a
véllalat vezetése szabalyok alkotasaval, folyamatos ellendrzésekkel igyekszik a beszerzés
racionalis voltanak betartasat eldsegiteni.

A beszerzési kozpont (buying center)

Mivel a szervezeteknél — a vallalat méretétdl illetve a beszerzés targyatol fiiggden — altaldban
nem egy személy hozza meg a vasarlasi dontést, a vallalatok ugynevezett beszerzési
kozpontokat hoznak 1étre a vasarlasi dontés elokészitésére illetve a tényleges dontéshozatalra
(7.1. abra).

,»A beszerzési kozpont olyan egyének €s szervezetek dsszessége, akik a beszerzési dontésekben
valamilyen mddon érintettek” (Doman- Tamus 2002, 64. 0.).



A vallalat vasarlasai jelentdsen eltérhetnek egymastol a beszerzes targyat, illetve a szervezet
mikddésében betoltott szerepét, az érintett szervezeti egységek korét illetéen. Ennek
megfelelden a vallalatok specidlis beszerzési kozpontokat hoznak 1étre, melynek nagysaga és
Osszetétele az adott vasarlas targyanak és tipusanak megfelelden valtozik.

Felhaszndlok I [ Kezdeményezbk ] [ Befolydsolok ]

[ BESZERZESI ] |:> Dontéshozok

Beszerzok l
Informadciokozvetitok I

7.1. dbra: Beszerzési kozpont, buying center

Forras: Rekettye-Torécsik-Hetesi 2016, 65.0.

~N

[ Jovahagyok

Felhasznalok — a vasaroland6 termék tényleges felhasznaldi. Fontos, hogy komoly
tapasztalatokkal rendelkezzenek a vasarolandd termék mindségét, felhasznalhatosagat illetden.
Az esetlegesen felmeriilé hibaforrasok feltarasaban kulcsszerepet jatszanak.

Beszerzok — a vasarlas lebonyolitasat végzik. Mig a felhasznalok a termék hasznositasaval
kapcsolatosan, addig a beszerzok a beszerzési folyamat lebonyolitdsaval kapcsolatosan
rendelkeznek komoly tapasztalatokkal. Tobbnyire a beszerzési osztily vagy csoport vezetdje
latja el ezt a feladatot.

Kezdeményez6k — munkdjuknal vagy pozicidjuknal fogva els6ként vetik fel a beszerzés
sziikségességét. Az eladok egyik legfontosabb feladata, hogy azonositsak ezeket a szerepldket,
hogy a beszerzési folyamat megkezdddhessen.

Befolyasolok — a dontéseldkészités soran a termékjellemzOk, miszaki specifikaciok
elkészitésében vesznek részt. Nagyobb szervezetek, illetve kiemelkedd jelentdségli beszerzések
esetén kiilso tandcsadok, tervezok, kivitelezok is lehetnek, akiket a vallalat kér fel az optimalis
dontés meghozatala érdekében.

Informaciokozvetitok — a dontéselOkészités soran a beérkezd informaciokat szelektaljak és
iranyitjak az informacidaramlast. Eldsegitik ezéltal az egyes dontési alternativak kialakitasat.
Tovabbi fontos szerepiik, hogy az ajanlattevdkkel tartjak a kapcsolatot €s biztositjak, hogy az
ajanlattevOk ne juthassanak hozza nem kivanatos informaciokhoz.

Dontéshozok — a dontéshozoi pozicidban 1év0 vezetdk a vallalatnal. Minél nagyobb értékdi,
minél kockazatosabb a beszerzés, annal tobb és magasabb beosztasi személy alkotja a
dontéshozo testiiletet.



Jovahagyok —nagyvallalati kornyezetben ezzel a szereppel is talalkozhatunk, amikor a
folyamatba bekapcsolodik a tulajdonos (vagy az igazgatotanacs), aki a stratégiai jelentdségii
dontésekben vétojoggal rendelkezik.

A szervezeti vasarldsi dontési folyamat

A szervezeti vasarlas folyamata sok szempontbo6l nagyon hasonlit az egyéni vasarlasi dontési
folyamatra, azonban joval id6igényesebb, nagyobb értékii termék beszerzése torténik, nagyobb
szakmai hozzaértést kivan a lebonyolitdsa és a vasarlasi kockézat is 1ényegesen nagyobb. A
szervezeti vasarlasi dontési folyamat a Robinson — Farris — Wind (1967) modell szerint nyolc
szakaszra oszthato:

1. 1épés: A probléma felismerése

A beszerzés sziikségességét a meglévl gépek, berendezések meghibasodasa, technologiai
valtozas, piaci igényvaltozas, uj szallitdi ajanlattétel esetleg a versenytarsak piaci aktivitasa
vetheti fel. A beszerzés kezdeményezése indulhat alulrdl, a beosztottaktdl vagy éppen feliilrol,
a vezetés iranyabol is.

2. lépés: A sziikséges termékek tulajdonsdgainak ¢és mennyiségének meghatarozasa
(specifikacio)

A beszerzések nagy értéke és bonyolultsdga okén kiilonds jelentdséggel bir a beszerzendd
termék jellemzoOinek (pl. mindség, méret, mennyiség) pontos, részletes meghatarozasa
(specifikacid). A specifikacid elkészitését jelentésen megkonnyitik a szabvanyok, hiszen a
szabvanyositott termékeknél minden érintett szdmara egyértelmiek az igényelt termék
alapjellemzdi.

3. Iépés: A sziikséges termékek tulajdonsdgainak és mennyiségének leirasa

A specifikacid elemeinek irasba foglaldsa sordn pontos, részletes leirasok késziilnek a
beszerzésre keriild anyagok, eszkdzok tulajdonsagaira, mindségi €s mennyiségi paramétereire
vonatkozoan. Az irasba foglaldsra a beszerzés kockazatinak csokkentése, valamint az
ajanlattevokkel valé kommunikéacié megkonnyitése érdekében van sziikség. A specifikacio
irdsos formajat tartalmazzak példaul a tender dossziék, illetve a kozbeszerzési ajanlatételi
felhivasok is.

4. 1épés: Potencialis beszerzési forrasok keresése és eldémindsitése

A vallalat célja, hogy a leginkabb megfeleld ajanlatot kaphassa a beszerzés soran, ezért
kiilonosen fontos a potencidlis beszerzési forrasok felkutatisa. A vallalatok kiilonboz6
informacioforrasokat (pl.: szakmai rendezvényeket, kiallitasokat, vasarokat, cimtarakat, online
cégadatbazisokat) hasznalhatnak ehhez. Az 0Osszegylijtott lehetséges szallitok koziil
eldmindsités alapjan valasztjdk ki a szakemberek azon vallalatok korét, akiktdl végiil is
ajanlatot fog kérni a véllalat.

5. 1épés: Ajanlatok bekérése

A kivélasztott szallitoktol ajanlatot kérnek be a vallalatok. Nagy értékii, nagyobb horderejii
beszerzéseknél altalaban tender formdjadban torténik meg az ajanlatkérés. A vallalati
beszerzések soran — amennyiben 1j szallitotol kér a szervezet ajanlatot — kiilonds jelentdsége
van a referencidknak, hiszen az ajanlattevd megbizhatosagat ezek alapjan tudja felmérni a
vallalat.



6. Iépés: Az ajanlatok kiértékelése €s a szallitd kivalasztasa

A beérkezett ajanlatokat a vallalatok elére meghatarozott szempontrendszer alapjan hasonlitjak
Ossze. A leggyakrabban alkalmazott szempontok kozott a mindség, miiszaki alkalmassag,
szallitasi hatarido, referenciak, a cég hirneve és az ajanlati ar szerepel. Az egyes szempontokat
altalaban stlyozzak és ennek alapjan értékelik a potencidlis szallitokat és valasztjak ki az
Osszességében legjobb ajanlatot.

7. 1épés: A megrendelések lefolytatasa

A szallité kivalasztasat kovetden az ajanlatkérd Osszedllitja a végleges megrendelést az
ajanlatkérés €s a gydztes ajanlat alapjan. Ekkor kotik meg a szallitdi szerzodést. Rendszeresen
ismétl6dé megrendelések esetén gyakran alkalmazzak a keretszerzddéseket, s igy idot és
koltséget takarithatnak meg.

8. 1épés: A teljesités értékelése és visszacsatolas

A szerzddések teljesitését kovetden még nem zarul le a beszerzési folyamat, hiszen a
lebonyolitas tapasztalatai fontos inputok lehetnek a jovObeni beszerzési dontések eldkészitése
soran. Ekkor torténik meg a szallit6 teljesitményének értékelése.

Az értékelés lehet egyszerli mindsités (jo, semleges, rossz), koltségelemzés (a beszerzés
Osszkoltségét szembedllitjdk a termék értékével, igy allapitjdk meg az egyes szallitokkal
kialakitott kapcsolat értékét, jovedelmezdségét), illetve alkalmazhatnak pontozasos modszert
is, amikor bizonyos szempontok (pl. mindség, ar, megbizhatdsag, technikai segitség) alapjan
értékelik a beszallito teljesitményét (Doman — Tamus 2002).

A szervezeti vasdrldsi dontés tipusai

Attol fiiggden, hogy a szervezet vasarolta-e mar az adott terméket korabban harom alapvetd
vasarlasi tipust kiilonithetiink el:

Egyszerii Gjravasarlas (rutinvasarlas) — a vevé mar ismeri a szallitot, terméket, tobbszor
vasarolt mar a termékbdl, esetleg nagyobb tételben, gyakran vasarolja. Mivel ismert a termék,
ismert a partner teljesitménye, ez a vasarlas kicsi kockazatot rejt magaban, gyorsan meghozhat6
a vasarlasi dontés és a vallalaton beliil kicsi az ellendllas a dontéssel szemben. Ilyenkor a
vasarlasi folyamat lerovidiil, Iényegében csupan a probléma felismerés, ajanlatok értékelése, a
megrendelés €s a visszacsatolas tolt be hangsulyos szerepet.

Modositott ujravasarlas — a vevonek vannak korabbi tapasztalatai a termékre és/vagy a
szallitora vonatkozoan, de ebben az esetben 1) terméket vagy 1) szallitot kivan kiprobalni. A
korabbi tapasztalatok miatt kevésbé kockazatos ez a vasarlasi tipus, meglévd szallitotol térténd
Uj termék beszerzésénél a szallitok keresése, meglévd termék 10y szallitotol torténd beszerzése
soran a termékspecifikacio elkészitése maradhat ki a vasarlasi folyamatbol.

Uj vasarlas — ilyenkor a szervezet 0j, ismeretlen terméket vasarol, 1j, ismeretlen szallitotol.
Korabbi tapasztalatok hidnyaban a beszerzés kockazata magas, a folyamat iddigényes, tobb
személy részvétele sziikséges a dontéseldkészitésben, igy a beszerzési folyamat Osszes 1épése
fontos szerepet jatszik a folyamat sikerének biztositasaban.

7.3. Kapcsolati marketing



Sheth és Parvatiyar (1995) atfogé torténeti attekintést ad a kapcsolatok marketingben betoltott
szerepérdl, s megallapitja, hogy a kapcsolatok iizleti jelentésége csupan a XX. szazad elso
haromnegyedében szorult (formalisan) hattérbe. A pre-indusztrialis idészakban éppen a
mezOgazdasagi tevékenységek elsddleges szerepébdl kovetkezett, hogy a termények
értékesitése €s cseréje soran a kdzvetlen interakciok nélkiilozhetetlenek voltak, s igy az tizleti
tevékenység is erdsen kapcsolatorientalt volt. ,,A koézépkorban a kézmivesek egyedi
termékekkel lattak el megrendeldjiiket, s a kapcsolat messze menden személyes jellegli volt.”
(Szabo—Kocsis 2002, 2. 0.) Az iparositas és a kapitalizmus kezdeti idészakaban a marketing és
a kereskedelmi tevékenységek kapcsolatorientaltsaga tovabbra is meghatarozo volt, ami
elsésorban a manufakturak szerepének kdszonhetd, ahol az egyedi termékek eldallitasa tortént.
A marketing gyakorlat ezen idészakban erdsen individualizalt, és személyre szabott volt.
Csupan a tOmegtermelés és tomegfogyasztas elterjedésével az indusztrialis korszak idején
kezdték el a piaci szerepldk altalanosan alkalmazni a tranzakcids megkdzelitést. Ezt kovetden
azonban a post-indusztrialis korszak ismételten a kapcsolatorientalt marketing eléretorését
eredményezte, amely - tObb mas tényez6 mellett - a tomegpiacok tagozddasara, a technoldgiai
fejlodés felgyorsuldsara, ezen belill is elsdsorban az informacids technologia rohamos
fejlodésére, a mindség jelentdségének eldretorésére, a szolgaltatdsok jelentdségének
megndvekedésére, valamint 0 termelési koncepciok, tobbek kozott a tomeges személyre szabas
elterjedésére vezethetd vissza (Gronroos 1999).

A marketing klasszikus csere alapi megkozelitésének egyfajta tovabbgondolasaként a kutatok
felfigyeltek ra, hogy a vevok és eladok kozotti kapesolatok nem csak diszkrét tranzakciokat
formalnak, hanem az egymast kovetd egyedi ligyletek Ossze is kapcsolodhatnak egymassal
mind a szervezeti, mind pedig a fogyasztoi piacokon (Dwyer et al. 1987, Agardi 2004). Az ilyen
formaban 1étrejovo vallalatkdzi hosszu tavua szovetségek, szerzddéses kapesolatok, vagy éppen
a kozos tulajdonlas révén kialakuld egyiittmiikodések elsddleges célja, hogy a versenyben
maradas biztositdsa érdekében a sziikds erdéforrasokhoz vagy éppen meghatdrozott, nehezen
elérhetd piacokhoz vald hozzjutést segitse elo.

A legtdgabban értelmezve a kapcsolati marketing minden olyan marketingteriiletet és
eszkoztart magaban foglal, amely a személyes vagy targyi kapcsolatokra épit. Igy a kapcsolati
marketing részeként értelmezhetjilk a személyre szabott szolgaltatast, a hiiségprogramokat, a
markahtliség konstrukcioit vagy éppen a belsé marketing teriileteit is. Mindennek kdszonhetd
az is, hogy un. buzzword lett beldle, egy ,,Catch — all” kifejezés, amibe igy beleérthetiink
mindent az adatbazis marketingtdl a stratégiai szovetségekig (Morgan — Hunt 1994,
Gummesson 1994, Coviello et al. 1997). A szerzok természetesen igyekeztek ki is hasznalni a
fogalomalkalmazas ezen lazasagat, s a mindent atfog6 értelmezés mellett az adott kutato, szerzo
specialis igényeire szlikitett értelmezések is napvilagot lattak.

A rendkivill szertedgazd értelmezésnek kdszonhetéen — a szerzé alldspontjanak eldzetes
ismerete nélkiil — nem igazan tudhato, hogy a kapcsolati marketing fogalom mely (taktikai,
stratégiai vagy filozofiai; egyéni, szervezeti, vagy €ppen halozati szintii) értelmezését (Palmer
1996) boncolgatja az éppen megismerni kivant tanulmany. El6fordul, mint lathattuk, hogy a
kapcsolati marketing kifejezést a direkt marketing, az adatbazis marketing, vagy éppen a
vasarloi klubok szinoniméjaként hasznaljak, s az is, hogy a tranzakci6 lebonyolitasat szolgalo
marketing megoldasok egyikeként értelmezik.

Az is el6fordul, hogy a kapcsolati marketing fogalmat a partneri viszony, egyiittmiikodések,
héalozatok szinonimédjaként talaljuk meg (Gronroos 1999).



A kapcsolati marketing elsésorban a meglévé vevékor megtartisara fokuszal az 0j vasarlok
megszerzése helyett (ami a tranzakcids felfogds meghatarozo tényezdje volt), hiszen az Uj
vevOok megszerzésének koltsege 6tszor, hatszor tobb mint a meglévok megtartasanak koltsége
(Gruen 1997). Ez azonban nem azt jelenti, hogy az 01j vasarlok megszerzése mar nem célja a
vallalkozasoknak, csupan az eréforrasok és erdfeszitések atcsoportositasa torténik meg.

Fontos fogalmak

Ipari piac, kormanyzati piac, viszonteladdi piac, non-profit piac, szarmaztatott-, rugalmatlan,
ingadozo kereslet, tender, beszerzési kozpont, .

Attekints kérdések

Milyen hasonlosagok és kiilonbségek figyelhetok meg az egyéni és a szervezeti piac
sajatossagai kozott?

Milyen a makro-kornyezetb6l szarmazo hatasok érik a beszerzési folyamatot?

Miért fontos, hogy a vallalatok beszerzési kdzpontokat hozzanak létre a vasarlasi dontés
elokészitésének tAmogatdsara?

Miért fontos a beszerzési folyamat soran leirni a sziikséges termék tulajdonsagait €s jellemzgit?

Hasonlitsa 0ssze az egyes szallitoi teljesitményértékeld megoldasok eldnyeit €s hatranyait!
Milyen helyzetben célszerti a koltségelemz6 modszert alkalmazni?
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