Szervezeti vasarlok és beszerzés

Csaknem minden vallalat - vagy vasarléként vagy eladoként - részt vesz
valamilyen beszerzési folyamatban. Hiszen szamos eroforras (igy pl. az
energia) csak mas vallalkozasoktol szerezheto be, illetve szamos termék
vagy szolgaltatas vallalati iligyfelek szamara jon létre. A szervezeti
vasarlok bizonyos tekintetben hasonloképp miikédnek, mint az
atlagfogyasztok, dontéseiket azonban altalaban csoportosan, tobb ember
befolyasa alapjan hozzak meg.

Els6 kozelités: a B2B marketing

A marketing egyik legfontosabb (izenete, hogy a piaci siker a fogyasztok
igényeinek kielégitésén keresztlil érhetd el. Az altaldnosan érvényes
marketingfogalmak és -modszerek megismerése mellett azonban fontos latni az
egyes részterliletek kozti kilénbségeket is. Bar alapvet6éen ugyanugy érdemes
kozeliteni, barmilyen fogyasztérdl legyen szdé, a vallalatkozi kapcsolatoknak
megvannak a maguk sajatossagai.

A marketing szervezeti tranzakcidkkal foglalkozé agat leggyakrabban business-to-
business, vagy roviditve B2B-marketingként emlitik. Kozelebbrdl szemlélve
azonban hamar felismerhetjik, hogy egy masik vallalatot kiszolgald cég
ugyanazon marketingeszkdzokkel és -moddszerekkel operalhat, ha_ismeri vasarloi
sajatos fogyasztoi magatartasi szokasait.

A szervezeti vasarlék és beszerzési folyamatuk megismerése kulcsfontossagu a
business-to-business marketing stratégia kidolgozasahoz. A vallalati beszerzést
szamos kilso, illetve cégen bellli tényez6 is befolyasolja. Ezen faktorok és
egymassal 0sszefliggd kapcsolatrendszerik feltérkepezése nélkilozhetetlen a
versenyképes pozicio kialakitasahoz, a piac megfeleld iranyu fejlesztéséhez, a
termékfejlesztési  tervek  kidolgozasahoz, valamint a vallalat teljes
marketingtevékenységéhez.

Néhany alapkérdés

A szervezeti vasarlas azonban jelentdésen 0Osszetett folyamat. Megértéséhez
szamos kérdésre kell valaszt talalni, mint pl.:

- Mennyiben mas a fogyasztdi magatartas a vallalatkozi piacon?

- Kik a beszerzés f6 résztvevoi?

- Milyen folyamat mentén valasztjak ki és értékelik a kiilénb6z6 ajanlatokat?

- Milyen dontési kritériumok érvényesek a beszerzés soran?

- Melyek a legjelent6sebb informaciéforrasok és befolyasold tényezdk?

- Mely szervezeti szerepkorok, illetve eljardsok fontosak a beszerzés kapcsan?
- Milyen a kapcsolat mas vevokkel és beszallitokkal?

A szervezeti vasarlas szereploi
Minden egyes szervezet valdjaban embercsoport, amely koordinalt

tevékenységeket folytat egy kdzos cél elérése érdekében. A vallalatokat altalaban
jellemezhetjik strukturajuk, tevékenységik és céljaik alapjan. E harom tényezd
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megvilagitdsaba helyezve a vallalati beszerzést, koénnyen azonosithaték a
szervezeti vasarléi magatartas lényegi elemei.

A szervezeti vasarlas egyik legfontosabb ismérve, hogy a dontés altaldban tobb
ember tevékenysége kapcsan sziletik meg. A beszerzési folyamat egyes
szakaszaiban a vallalat kilonb6z6 részlegeinek képvisel6i vesznek részt, Oket
egylttesen dontéshozd egységnek vagy beszerzési kozpontnak nevezzik. A
beszerzési kbzpont nem feltétlendl |étezik formalisan, azonban résztvevdi alkotjak
a fogyasztd vallalat azon dontési "magjat" amely marketingstratégiank elsddleges
célpontja lehet.

A legfontosabb - és egyben legnehezebb - feladat tehat, hogy megismerjik a
folyamatban  résztvevé személyeket. A  vallalati beszerzési  kozpont
dontésbefolyasold és -hozd szerepei altalaban az aldbbiak:

1. Az eljaras kidolgozoi

Szamos vallalat eljarasokat dolgoz ki a beszerzési szituaciok kezelésére. Az eljaras
a legegyszerlibben megfogalmazott elvektdl (pl. kizarélag magyar beszerzési
forrasok keresése) a bonyolult tenderkiirasi szabalyzatokig (pl. allami beszerzések
esetén) terjedhet.

2. A beszerz6k

A beszerz6 azon szemeély vagy akar reszleg, amely ténylegesen megrendeli adott
terméket vagy szolgaltatast. Szereplik a dontéshozatalban altalaban nagyban filigg
a menedzsment beszerzéssel kapcsolatos' politikajatdl, valamint a beszerzendd
eréforrdsok kockazatatdl. Amennyiben a vasarlasi folyamat fontos eleme a cég
mikddésének, a beszerzonek altalaban jelentés befolyasa van. A logisztika
szerepének utobbi években torténd feler6sddésével parhuzamosan a legtobb
szervezetben nétt a beszerzOk szerepe a vasarlasi dontések meghozatalaban.

3. A felhasznalok

Ok azok, akik igénybe veszik a megvasarolt terméket vagy szolgaltatast. Sok
esetben szereplik fedi vagy azonos a technoldgiai szakért6ével. A felhasznaldé nagy
valoszinliséggel leginkabb a termék teljesitményében és kdnny( hasznalataban
érdekelt. Erdekeik azonban keresztezhetik - jelent6ésebb befolyds esetén felll is
irhatjak - a pénzigyi megfontolasokat.

4. A technoldgiai szakértbk

A szakertOk specialis ismereteiknek készénhetden segitenek ertékelni a kilonbézé
rendelkezésre allo6 termékek vagy markak teljesitményét. Altaldban technoldgiai
oldalrél kozelitik meg a beszerzési problémat, és els6sorban ezen szempont
alapjan dontenek.

5. A befolyasoldk
Befolyasold barki vagy barmi lehet, amely akar a szervezeten belll, akar kivilrdl

informaciéval vagy a dontési kritériumok kialakitasaval befolyasolni képes a
beszerzési folyamatot. A befolyasolok kore igen széles lehet, legtébbszor
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lehetetlen valamennyilk feltérképezése. Fontos azonban tudni, hogy mas - jobban
érintett - szerepek mellett a legklilonb6z6bb irdnybdl érhetik impulzusok a
beszerzési dontéshozdkat.

6. A kulcsemberek

A kulcsemberek olyan szerepl6k a cég életében, akik jelentOs szerepet téltenek be
a vallalaton bellli informacio-aramlas iranyitasaban. Az informacid feletti
kontrollnak koszonhetéen konnyen befolyasolhatjdk a beszerzési kozpont
résztvevdinek véleményét egyes termékekkel kapcsolatban. El6fordul, hogy a
kulcsember szerepe azonos a dontéshozatal egy masik szerepldjével (pl. a
beszerzdével).

7. A déntéshozok

Azon formalis dontési hataskorrel felruhazott személyek, akik jévahagyhatjak a
vasarlast. Leggyakrabban magasabb beosztasu alkalmazottak.

Fenti kategoriak hasznos iranytlként szolgdlhatnak a beszerzési kdzpont
szerepldinek feltérképezése soran. Valamennyilk kilénb6zd érdekeket képvisel a
dontéshozatalban, hiszen egy mérnok mas szemszogbdl (technoldgiai oldalrdl)
kozelit a beszerzéshez, mint pl. a cég Ggyvezetdje (akinek a vallalat profitabilitdsa
a legfontosabb). A szerepek kozott azonban gyakorta atfedés lehet, illetve a
résztvevOok befolyasa a beszerzendd arutol vagy szolgaltatastol fliggéen, valamint
az értékelés klilonb6z0 szakaszaiban valtozhat.

Forras: marketinginfo
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