OTVOS Karoly

A BESZERZESI KOZPONT
KAPCSOLATRENDSZERENEK ELEMZESE
A BESZERZESI DONTESI FOLYAMAT ALAPJAN

A hazai irodalomban eddig nem kerult sor beszerzési kozpontok lehetséges miikédési modelljei atfogo
elemzésére. Jelen cikk részletes képet kivan nyudjtani a szekunder kereslettel jellemezhetd szervezeti piac

résztvevlinek, a beszerzési kézpontoknak a kapcsolatrendszerérdi.

A viéllalatok sziikségleteiket eltér6 modon elégitik ki,
attol fligg6en, hogy van e a piacon ilyen termék és hol
lehet azt beszerezni. Egyes vésarlasi dontésekhez elég
egyetlen beszerz6 véleménye is, mig mas esetekben az
oOsszes vallalati funkci6 eltér6 nézeteket képvisel6 szak-
emberei dontenek. A szervezeti piacon az elad6 néha a
fogyasztoi piac eszkozeit alkalmazza, ha tdmegcikket
akar értékesiteni. De szamos esetben a termelést egyetlen
vevl érdekeinek kell aldrendelnie, termékét igényei
szerint kell elGallitania. Ebben az esetben kozeli és szoros
kapcsolat alakul ki a vev6 és az eladd szervezet tagjai
kozott. Erdemes tehat elemezni a dontést befolyasold
tényezdket, a dontési folyamatot, annak valtozatait, és a
vevli motivaciokat.

A szervezeti piacon a vasérlasi folyamat résztvevéi
alkotjak a véllalati szervezet azon informalis és nem for-
malizalt egységét - a beszerzési kdzpontot - amely adott
helyzetben a beszerzéssel kapcsolatos dontést hozza. A
feladat Ujszer(iségétdl, bonyolultsagatol és egyéb ténye-
z6ktdl fliggben tobb funkcionalis terilet képvisel8i vehet-
nek részt a vasarlasban. Mivel a dontés altalaban csopor-
tos jelleg(, figyelembe kell venni a csoporton bell kelet-
kez8 konfliktusokat is.

Az eladd akkor novelheti hatékonysagat a cserefolya-
matban, ha megismeri a vev6 szervezetében a dontési
folyamat kritikus pontjait, valamint a fellép6 informéacios
igényt. A szakirodalom tébb modellt emlit a vasérlasi
folyamatra vonatkozo6an, kdzuliuk a tovabbi elemzéshez a
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széles korben ismert Robinson-Farris-Wind-féle meg-
kozelitést célszeri figyelembe venni. (1. tablazat)

1. tabldzat

A beszerzési folyamat fazisai
a szervezeti piacon

1. fazis
A probléma vagy igény felismerése

2. fazis
A szilkséges termék jellemz8inek és mennyiségének meg-
hatérozéasa

3.fazis

A szikséges termék paramétereinek meghatarozasa, speci-
fikécigja

4. fazis o ) .

A potencidlis beszerzési forrasok felkutatasa és minsitése
S‘Tézis .

Ajénlatkérés és az ajanlatok elemzése

6.fazis

Az ajanlatok kiértékelése és a szallitdk kivalasztasa
1.fazis

A megrendelés lebonyolitasa

8. fazis
A szdllitd teljesitményének értékelése

Forrds: Robinson, Farris, Wind. Industrial Buying and Creative
Marketing, 1967 Allyn and Bacon

Ezt a modellt részletesen ismerteti tobbek kdzott Kotier
(5) is a Marketing Management c. m{ivében.
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A modell a vaséarlasi folyamat sordn lezajlo tevé-
kenységek sorozatat nyolc fazisra bontja. Az 1.fazisban a
vasarlo szervezetnél felmerdiilt probléma érzékelése, vagy
a varhaté szlikséglet el6rejelzése soran kell a résztve-
vbknek egy fontos dontést meghozniuk. Ekkor keril sor a
gyartani vagy vasarolni probléma megoldasara, melyben
a funkcionalis terliletek szakért6i is részt vesznek.

A 2. fazishan a szlkséges termék &ltalanos jellem-
z8ir6l és mennyiségérél dontenek (hova, milyen célbol),
és ezt koveti a 3. fazisban a pontos miszaki-technikai
paraméterek meghatarozasa, amelyben a fejlesztés és a
termelés képviselBi is részt vehetnek.

A 4. fazisban a véllalati politikaval konform beszer-
zési politika alapjan szerziink informéaciét a lehetséges
szallitokrol és az 5. fazishan ennek alapjan a termel6esz-
kdz piacon ajanlatkérés, mig az allami beszerzések piacan
a versenytargyalas segitségével jut ajanlathoz a beszerzés.

A 6. fazis soran az ajanlatértékelésben tébb funkcio-
nalis terlilet kap szerepet, és az igy elkészitett dontés-
el6készité anyag alapjan valasztjak ki a szallitot.

A 7. fazist nevezhetjik a szallitdval valé kapcsolat-
tartas utolso lépcsdjének, ez altaldban a szerzddések lebo-
nyolitasat jelenti. Az igy kialakult egylttm(ikddés alapjan
a 8.fazisban a beszerzés érvényesiti kontrolljat a kapcso-
lat hosszu tava hatékony miikddése érdekében.

A vasarlas egymast kovetd fazisaiban a beszerzési
kdzpont tagjai kiilonbdz8 szerepeket tolthetnek be. Kotier
(5) az aldbbiak szerint kuloniti el a lehetséges szerepeket:

1. Felhasznalok: A szervezet terméket vagy szolgaltatast
igénybe vev§ tagjai.

2. Befolyasolok: A kdzpont azon tagjai a vallalaton beltilrdl,
vagy kivilrél, akik a dontéshozora befolyast gyakorol-
nak.

3. Dontéshozdk: A termékkel vagy a szallitd kivalasztasa-
val kapcsolatos valodi déntési hatalom hordozoi.

4. Jovahagyok: A dontéshozok vagy a beszerzék
javaslatait hagyjak jova.

5. Vasarlok: A beszerzési szakemberek: formalis joguk a
szallité kivalasztasa és a vasarlasi feltételek rogzi-
tése.

6. Ajtonallok, informacidszerz6k és sz(irék: a kilonféle
informéacidk aramlasat kézben tartd szereplék.

A felsorolt szerepek altaldban a killénbdz8 funkcionalis
terliletek képvisel6it jellemzik, mivel egy termék vasar-
lasa soran a helyzettdl fligg6en minden egység érintett
lehet valamilyen mértékben.
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A funkcionalis teruletek szempontjai
és hatasuk a vasarlasra

A véllalatok sikeres miikodése a kilonféle funkcionalis
tertiletek dsszhangjanak megteremtésével érhetd el. Tehat
a beszerzési tevékenység hatékonysaga csak a tobbi
funkciondlis egységgel torténd folyamatos kapcsolat
tartdsaval biztosithat6. A vasarlasi dontésben részt vevék
eltér6 érdekek alapjan tesznek javaslatot a szallito
kivalasztasara. Miel6tt a funkcionalis terliletek hatasat
elemezziik, célszer(i attekinteni a kiilénbdz8 funkcidkra
jellemz8 szempontokat a 2. tablazat alapjan.

2. tablazat

A funkciondlis teriletek dontési szempontjai
a beszerzési folyamatban

Terulet F6 szempontok a beszerzési dontésben
Az eladd goodwill-je, képessége a tervezett

Fejlesztés 1ado gooawill-Je,
specifikdcio teljesitésére

gs tervezés

Termelés A vasérolt termék, szolgaltatas pontos és
megbizhato szallitasa a folyamatos termelés
érdekében

Eladas/ A beszerzett 0 termék hatasa a vallalat

Marketing gyartméanyainak piacképességére

Pénziigy/ Cash-flow, Ipénz[jgyi egyensily, a becsilt

Szamvitel artol vald eltérés, széras, a make-or-buy
tipust dontések megvaldsithatosdga

Beszerzés A lehet6 legalacsonyabb ér, elfogadhatd
mm('isé? mellett, j6 kapcsolatok fenntartdsa
a beszallitokkal

Mindség- Biztositék, hogy a beszerzett termékek,

ellendrzés berendezések az elirt specifikéciokkal
és tirésekkel birnak
Allami-kormanyzati szabalyozasok,
fogyasztoi elvardsok

Karbantartds, A meglevd eszkdztkkel valo kompatibilitas,

lizemeltetés az elad¢ &ltal kinalt karbantartdsi szolgdlta-

tasok, Uzembehelyezés

Forras: Michael H. Morris. Industrial and Organizational Marketing,
Merryil Publishing Co. 1992

A 2. tblazatban ismertetett szempontok érvényesitése a
beszerzési dontési folyamatban a funkciondlis teriiletek
hatékony miikddéséhez sziikséges. Ennek megfeleléen a
vasarlasi dontéseket nemcsak a beszerzési részleg hozza,
abban jelentds szerepe van a tobbi vallalati funkcionak is.
A funkcionalis egységek vezet6i beavat-kozasa fligg a
beszerzend6 termék vagy szolgdltatas tipusatdl, valamint
a dontési folyamat kiilénb6z6 fazisaitol.

VEZETESTUDOMANY

XXXI. évf 2000. 04. SZAM



Cikkek, tanulmanyok

Célszer( tehéat elemezni a véllalati funkciok hatasat a

beszerzésre. (2)

- A tervezési, fejlesztésifukcio (engineering) egyrészt a
dontési folyamat 3. fazisaban befolyasolhatja az
anyagok, alkatrészek specifikacidjat, de a fejlesztd
mérnokok beavatkoznak a termel6eszkdzok teljesit-
ményigényének meghatarozasanal is. Masrészt a 6.
fazishan van lehet6ségik a beszallitd és terméke
mindsitésére, féképp a high-tech ipardgakban. A szal-
litdsi pontosség - f6leg berendezések esetén - szintén
fontos érv a gyartasfejlesztésnél, mivel pl. egy Uj
beruhdzéasnal a késedelem megallithatja az egész
folyamatot.

- Agyartasi, termelésifunkcié hatasa jelentds lehet mar
az 1fazishan a make-or-buy déntés soran. A termelés
érdeke a munkaer6 allandé foglalkoztatasa, a szak-
emberek megtartasa, igy féleg gazdasagi visszaesé-
seknél a vasarlas ellen szavaznak. Bizonyos teriile-
teken azonban ellendlinak a termék sajat el6allitasa-
nak. Indok lehet a beszallitéi halézat egészséges mii-
kodésének és fenntartdsanak védelme. A gazdasag
ciklikussagabol kovetkez6 problémak, recessziéban a
termelés visszaesésébbl ad6dd bezérdsok, konjunk-
thra esetén pedig az Uzembd@vités indukalta koltség-
hatasok szintén befolyasoljak a funkciok déntéseit a
beszerzéshen.

- A marketingfunkci6 figyelme a beszerzés soran a ter-
mék gyarthatésagara, design-jara, a szlikséges szer-
vizre és &rara irdnyul. Ennek megfelel6en hatassal
van a 3. fazisban torténé specifikaciora és a 6. fazis-
ban az ajanlatértékelésre.

- A beszerzési funkcid6 ©nmagaban is fontos don-
téshozoi szerephez juthat a vasarlasi folymat 4. és 5.
fazisdban, amikor a potencialis szallitokorbél va-
lasztja ki azon partnereit, akiktdl ajanlatot kér. A be-
szerzés szerepe és hatdsa a 8. fazisban megné a szal-
litok teljesitményének értékelésekor, ha a hosszu tavu
kapcsolattartas és a beszallitok menedzselése fontos.

- A vallalati fels6 vezetés a funkciok befolyasold
hatdsat maédosithatja. Ez a beavatkozés torténhet a
hossz( tavu beszallitoi kornyezet kialakitasa, a stabil
munkaer@bazis érdekében, illetve a véllalati beszer-
zési direktivak és eljarasok kialakitasaval a vezetés
altalanos értékrendjének betatrdsa céljabol. A
funkciondlis teriiletek befolyasol6 szerepét az elado-
nak is ismerni kell az értékesitési stratégiak
kialakitasakor.
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A beszerzési kdzpont
kapcsolatrendszerének modelljei

Az értékesitési kodzpontban kialakitott marketing-
stratégian belul a sikeres értékesités feltétele a partner
beszerzési kdzpontok miikddésének ismerete. Az eladok a
beszerzési kozpont résztvevdit pl. a hdgolyé modszer
segitségével kdnnyen azonosithatjak. Ezzel szemben a
beszerzési kdzpont szereplSinek egymas kozétti kapcso-
latait és annak dontésenkénti vagy fazisonkénti valtozasat
jéval nehezebb megismerni. Ez a rendszer tébb oldalrol is
elemezhet. Ennek célja, hogy megtaldljuk azokat a
szerepl6ket, akikt6l egy dontés nem formalisan, hanem
val6jaban fiigg.

Kockéazati modell

A beszerzést tekinthetjik egy bizonytalansaggal és koc-
kazattal telitett tevékenységnek is (7). Ezt a megkdzelitést
hasznélva az a részleg vagy személy - amelyik leginkabb
képes a kockazatok csokkentésére - rendelkezik a leg-
nagyobb hatalommal arra vonatkozdan, hogy a sziikség-
letet milyen kritériumok alapjan elégitsék ki.

A kockézatnak alapvetéen két f6 eleme lehet fontos
(8): egyik a rossz dontésb8l szarmazo veszteség értéke, a
masik a rossz dontésbll szarmazd veszteség valdszind-
sége. Tehat igy a valészin(iségszamitasban is ismert var-
hat6 értéket vessziik figyelembe, és nem csak a valészi-
nliséget vagy a karnagysagot.

A vasarlasi helyzetek abban is kilénb6znek, hogy
milyen problémat jelentenek a vallalat szdméra. Upah (9)
hét ilyen teriletet tart fel (3. tablazat).

Ha minden teriileten alacsony a kockazat, akkor a
beszerzés hefolyasold szerepe nagy; ha minden szinten
magas kockazatot észlelnek, akkor a felsGvezetés jut
fontos szerephez. E két hatdreset kozott varhatdéan a
miszaki jellegli kockazatok esetén a mérnoki-
fejleszt6i vagy a termelési teriilet képvisel8i érvénye-
sithetik érdekeiket, a vasarloval kapcsolatos prob-
lémak esetén a marketing vagy az értékesités szerepe
értelemszerlien fontos, a joggal 6sszefliggd kockazat
esetén a jogi tanacsadok keriilnek el6térbe.

A beszerzési taktikat a kockazattal dsszefiiggésben
vizsgalva megallapithatjuk, hogy a beszallito és a ter-
mek tekintetében bizonytalan helyzetekben a vevé
tobb beszallitét részesit elényben, tébbféle forrast és
rovid tdvi megallapodasokat hasznal. Ha a szervezet
igényeivel nincsenek tisztaban, vagy kedvezétlen
valaszra szdmitanak a szervezeten beliil egy déntéssel
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3. tablazat

Beszerzési kockazatok

Abeszerzési probléma  Kockazati dimenzio

terlete

Beszallitoval kapcsolatos
kockazat

Beszalliti hianyossagok a
specifikécio, a mindseg, szallitas
sth. tekintetében

Abeszerz6 szervezeten beliili, a
beszerzett termék hasznalataval
0Osszefiiggd kedvezbtlen tapaszta-
latok

Vésérloval kapcsolatos
kockézat

Termékkel kapcsolatos Abeszerzett termékek nem kom-

kockézat patibilisek, nem elégitik ki a val-
lalat igényeit, varatlan t6ke-
kiadast igényelnek

Avral kapcsolatos Tal magas &, a versenytarsak

kockazat olcsébban kinalnak helyettesitd

terméket, a lizing vagy sajat gyar-
tas dija magasabb mintha vennénk

Pénzligyi és lizingmegallapodas

Pénziigyi kockazat !
Iétrehozasanak nehézségei

Jogi kockézat Aszerz6dést érint6 jogi problémak

Szabélyozast érintd Kornyezetvédelmi, munkabizton-

sagi, antitroszt szabalyozasokkal
0sszefiiggd problémak

Forras: Michael H. Moris, Industrial and Organizational Marketing,
Merryl Publishing Co. 1992

kapcsolatban, akkor valészin(ileg tébb szerepl6 fog
részt venni a déntési folyamatban.

A kockazat a beszerzési kozpont szervezeti kiala-
kitasatol is flgg. A merevebb, biirokratikusabb be-
szerzési kdzpontok kevésbé hatékonyak nagy bizony-
talansag esetén, de a kevésbhé kockézatos rutin folya-
matokat hatasosabban kezelik. A rugalmasabb
szervezet viszont hatékonyabban kezeli és csokkenti a
bizonytalansagot. Eszerint tehat a nagy kockazat( dén-
tések esetén a beszerzési kozpont decentralizalt,
kevesebb formalis szerepet és feladatot foglal maga-
ban, kevéshé szabalyozott, és a dontéshozatalban vald
részvételre igényt tart.

Problémamegoldé modell

A kockéazatcsokkent§ tulajdonsagokbdl kiindulva
logikusan feltételezhetjiik, hogy a probléma megol-
dasat segit6 képességek, tulajdonsagok szintén nagy
hangsulyt kapnak egy beszerzési dontés megolda-
sdban. Egy lehetséges csoportositas szerint (6) az ipari
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piacon beszerzett termékeket négy kategoriaba sorol-
hatjuk, attél figg6en, hogy vasarlasuk esetén milyen
problémakkal kell a vallalatnak szembenéznie:

1. Rutinrendelésl termékek. Rendszeresen hasz-
nalt és vasarolt termékek, nem hordoznak hasznélati
vagy teljesitménnyel kapcsolatos problémat (pl.: irodai
cikkek).

2. Miikodtetési problémat jelent§ termékek.
Ebben az esetben gondot jelent a termékek hasznélata,
miikddtetésiket tanuldsnak kell megel6znie.

3. Teljesitményproblémat jelent§ termékek. Az
ilyen termékek esetében komoly gondot okoz, hogy a
teljesitményik megfelel-e a felhasznél6 altal tAmasz-
tott kdvetelményeknek. Kérdéses, hogy a megkivant
szintet teljesiti-e a termék, illetve kompatibilis-e a
meglevd berendezésekkel?

4. Hatalmi probléméat jelentd termékek. A szer-
vezeten belul konfliktust okozd termékek, amelyek
vasarlasa egy masik funkcid er6forrasait csokkenti,
vagy amelyet kiilonb6z6 egységek kilénbéz6 célokra
hasznéalnak.

A termék és gyartd jellemz@it elemezve ebbél a
szempontbol az els6 fajta terméknél a szallitasi bizton-
sag és az ar lesz a fontos, a meglevd beszallitok elény-
ben részesiilnek. A masodik tipusnal a tanulési
folyamatot megkdnnyit6 tulajdonsdgok lesznek
relevansak, mint a m(iszaki szolgaltatasok, kénnyd ter-
mékhasznallat vagy mikodtetés, a beszallité altal ajan-
lott betanitas, kepzés.

A harmadik tipust termék esetén a feladat tel-
jesitésére valo képességet alatamaszt6 adatok, tulaj-
donsagok a kulcsfontossaglak (szerviztamogatas,
sajatos igényekhez vald alkalmazkodas, megbizhato-
sagi statisztikdk). A hatalmi-politikai problémat jelen-
t6 termékek esetén azokon a paramétereken lesz a
hangsuly, amelyek a felhasznal6 kilétét6l fliggetlenek,
feltétlentl sziikségesek, tehat mindenki elismeri a
fontossagukat.

igy tehat a termék tipusatél fliggben eltérd tulaj-
donségokat vesznek figyelembe a vésarlaskor. A ter-
meék tipusatol fliggé probléma helyes értelmezése segit
a hatékony beszerzési dontéshozatal sordn. A modell
ismerete jelentds tamogatast adhat az eladd szervezet
szaméra az értékesitési stratégia kialakitasaban, illetve
a célcsoport meghatarozasaban.

Kommunikaciés modell

Ha egy dontés folyaman figyelemmel kisérjik a
szervezeten beliil a kommunikaciot, beazonosithatjuk,
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hogy ki vett részt a folyamatban, és milyen sullyal vet-
ték figyelembe véleményét a végsé dontésben. Aki a
legtdbbszor vett részt a kommunikacidban, az nagy
valoszinliséggel kritikus fontossagu szereppel bir.

Johnson és Bonoma (1) 6t kulcsfontossagu struk-
turédlis dimenziot azonositott a beszerzési kdzpontban,
amelyek jelent6sen befolyasoljak a dontési folyamatot;

- Vertikalis érintettség - a vallalati hierarchiabdl a
dontési folyamatba bevont vezeti szintek szdma. A
dontés tipusatol fliggéen akar a felsvezetdi szintet is,
de esetleg csak az ligyintéz6i szintet érintheti a folya-
mat. Ha tobb szint érintett, a felsébb szintek akaratuk-
tol flggetlendl is képesek eltorzitani a dontést.

- Kblcsonods (laterdlis) érintettség - a vasarlasi
dontésben részt vevd egységek/funkcionalis teriiletek
szdma. Ha nagyszadmu a résztvevd, akkor kevéshé lesz
formalis a dontés, viszont tobb konfliktus fogja jelle-
mezni azt.

- Extenzivitds - az 0©sszes szerepl6 szama. A
funkcionalis vagy hierarchikus egységekb6l nemcsak
egy-egy szerepld vehet részt a déntési folyamatban.
Ha a résztvevék szama nagy, akkor a folyamat bonyo-
lultabb és hosszabb lesz.

- A kapcsolat mélysége - adott vasarlasi dontést
tekintve a kilonbdz6 szereplék milyen mértékig 1ép-
nek egymassal kdzvetlen kapcsolatba. A dontési folya-
mat sordan néhanyan nagymennyiségl adat birtokéba
keriilnek, masok viszont elszigetel6dnek az informacio
aramlasat tekintve. Ha a direkt kapcsolatok szama
csekély, akkor lehetséges, hogy az elad6 lizenete nem
jutott el teljes mértékben minden résztvev6hoz.

- A beszerzést lebonyolitd személy kozponti
szerepe - az adott dontéssel kapcsolatos 6sszinforma-
cié mekkora hanyada halad at a beszerzén. Ez nagyon
fontos az elad6 szamara, mivel a beszerzési munkatars
az els6 kapcsolata a szervezettel, rajta keresztil ismer-
heti meg a beszerzési kdzpont viselkedését.

Ez a modell a szervezet teljes kor( érintettségét
tarja fel az elad6é szamara, és lehet6vé teszi a kiilon-
b6z6 funkciondlis egységek hatdsdnak vizsgalatat a
vasarlasi dontésre.

Hatalmon alapulé modell

A dontési folyamat elemzése sordn egy lehetséges
megkozelités lehet a hatalomforrasok vizsgélata. A
doéntéshoz6 és befolyasoldé megismerése soran nem
lehet figyelmen kivil hagyni, hogy a hatalmi helyzet
az egymast kovet6 fazisokban valtozhat (7).
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French és Raven szerint az alabbi hatalomtipu-
sokat kilénboztethetjik meg:

e Jutalmazdé hatalom. Méasok befolyasolasa azaltal,
hogy birtokunkban van az &ltaluk kivant pénzugyi,
pszicholdgiai, politikai, vagy tarsadalmi jutalom.

e Bintet6 hatalom. A pénziigyi vagy mas tipusu biin-
tetés alkalmazasabol ered6 hatalom.

e Karizmatikus hatalom. Masok alkalmazkodasa,
mivel kedvelik az illet6 személyt (forrasa lehet a
karizmatikus, meggy6z6 egyéniség).

» Szakért8i hatalom. A befolyas a kérdéses probléma
szakértelmébdl fakad. A tobbiek Ugy érzékelik,
hogy az illet6 személy barmelyikiiknél mélyebben
ismeri a probléma megoldését.

» Jogi, igazgatasi hatalom. A befolyas cimbd&l vagy
poziciobol ered. A csoport ezt elfogadja a dontés
valamely teriiletére vonatkozoan.

A beszerzési kozpontra vetitve a fentieket a jogi és
jutalmaz6 hatalom fontossaga megnd, ha a dontési
folyamatban magasabb szintr6l is delegalnak szemé-
lyeket. A résztvevd vezet6knek lehet6séguk van arra,
hogy megallapitsak a dontést, esetleg a tébbiek szerep-
lését értékeljék, és ezzel egyittmikods-koveté maga-
tartasra késztessék a tobbieket.

Egyesek jutalmazo hatalomra tehetnek szert, ha
maodjukban all a tobbi résztvevd szdméra szivességet-
tenni. A biintet6 jellegld hatalomra jo példa, ha egy
résztvevl nehézségeket okoz azoknak, akik nem tdmo-
gatjak az 6 alladspontjat. A karizmatikus hatalom bir-
tokosa lehet barmely arra alkalmas személy. A szak-
ért6i hatalom féleg Uj vasarlas és a modositott Ujra-
vasarlas helyzetébdl lehet fontos, tehat birtokosai a
mérnokok, gyartasi szakemberek, beszerzési munka-
tarsak lehetnek.

Ezek szerint adott személynek formalisan birtoka-
ban lehet ugyan a déntés joga, de a valédi dontéshozo
pl. egy jutalmazd vagy szakért6i hatalomforras bir-
tokosa.

Néhany fontos tovabbi ismérv az eladok szamara a
beszerzési kodzpontok hatalmi viszonyainak elemzé-
sére vonatkozoan (1):

- A kisebb hatalmud résztvevéknek sokszor cél-
szer(i a meggy&zés és érvelés eszkdzeinek a valasztasa
a hatalmasabbakkal szemben.

- Ha valamelyik résztvev6 egy masik tag képes-
ségeit vagy véleményét megkérddjelezi, ez gyakran
annak a jele, hogy a kritizalt személy fontos hatalom-
forras a beszerzési kdzpontban.
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Cikkek, tanulmanyok

- A legnagyobb hatalommal rendelkez6nek azok
bizonyultak, akik a legtébb informéciot kapjak és
legtobbsz6r vesznek részt a kommunikacios folyamat-
ban egy vasarlasi dontés soran.

- A leghatalmasabbak nem egykdnnyen azonosit-
hatdk, és nem til beszédesek. A targyalasokra gyakran
mast kildenek maguk helyett annak tudatidban, hogy
beleegyezésik nélkil nincs dontés.

- Afunkcionalis terilet és a beszerzési kdzpontban
elfoglalt hatalom koz6tt nincs korrel4ci6. A funk-
cionalis teriilet hatalma a szervezett6l és a gyartott ter-
méktél fugg.

- A hatalom és a formalis autoritds a beszerzési
dontések soran nem feltétlenil egyeznek meg.

A hatalmi modell ismerete az eladd szaméra
megkdnnyitheti a személyes eladasi stratégia kialaki-
tasat, mely a hatékony értékesités egyik feltétele.

Jutalmi-motivaciés modell

A beszerzési kdzpont tagjainak eltérd értékitélete ma-
gyarazhaté motivéaciés kulénbségekkel, amelyek a
munkahelyi értékelési-jutalmazési rendszerbdl fakad-
nak. (7) Az egyének sajat érdekeik szerint cselek-
szenek, és mint a vasarlasi folyamat résztvevéi ,ter-
mészetesen Ugy fognak cselekedni, hogy az eredmé-
nyességiiket a vallalati mércék szerint maximali-
z4ljak” (6). A beszerzési kozponthoz tartozd egyének
az értékelési-jutalmazasi rendszer altal el6nyben
részesitett értékeket és célokat hordozzdk. A
funkcionalis terliletek gyakran eltér6 rendszereket
alakitanak ki, és emiatt akar egymasnak ellentmondé
célokat kovethetnek az egyes doéntéshozok, pl. a be-
szerzési menedzser a megtakaritasban, a termelési me-
nedzser a kvotak teljesitésében és a hibak csdkkenté-
sében érdekelt, ugyanakkor a pénzigyi résztvevl a val-
lalati cash-flow, mig a marketing szakértd a piaci része-
sedés és az értékesitési mutatdk javitasara torekszik.

Az egyes munkatarsak tevékenysége a beszerzési
k6zpontban nemcsak sajat értékelésukre, jutalmaza-
sukra van hatassal, hanem a t6bbi résztvevéére is.
Tehat a motivaciés modell szerint az adott gyarté és
termékének tdmogatdsa, a pozicié védelmének erés-
sége, a kozponton belili koalicidk kialakulasa vissza-
vezethet6 ajutalmazasi-motivacios rendszer sajatossa-
gaira.
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Osszefoglalva megallapithatjuk, hogy a beszerzési
kozpontok m(ikddését leiré modellek részletes attekin-
tése nemcsak a beszerzésben részt vev6k szamara fon-
tos, hanem az értékesitési szervezeteknek is tokélete-
sen ismernilk kell a teljes beszerzési folyamatot. Tehat
a hatékony értékesitéshez szikséges marketingpolitika
kialakitdsahoz nélkllézhetetlen a vésarlasi dontési
folyamat, és a dontéshen részt vevd kiilénbozé val-
lalati egységek kozotti kapcsolatrendszer ismerete. Ez
érvényes mind a termel8eszk6z- és a kdzvetitdi piaco-
kon m(kddd vallalkozésokra, mind az allami beszer-
zések piacara. A hazai vallalatok szaméra sem
elégséges a marketing tertiletén alkalmazott piackon-
form eszk6zok ismerete. A marketingeszk6zok
meghatarozasakor az értékesitési kozpontnak kelld
figyelmet kell forditania a partner véllalatok beszer-
zési terlletének elemzésére.
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