12. Egy csomagküldő katalógus áruház új beszállítót keres, 

mivel az eddigi szállítójával szemben kifogások merültek fel.

(nem szerződés szerű teljesítés miatt)

A terméket a vásárlók azonban kedvelik. Milyen lépéseket kell tennie a vállalatnak,

hogy a legmegfelelőbb szállítót megtalálja

és milyen szempontok alapján mérlegeljen az árajánlatok összehasonlításánál.

Információs vázlat: 
szervezeti piacok típusa

szervezeti vásárlás döntési folyamatai

szervezetek magatartását befolyásoló tényezők
Szervezeti piacok jellemzői:

-
kevesebb, nagyobb méretű vevő, mint a fogyasztói piacon

-
szervezeti vevők földrajzilag jól körülhatárolható területen találhatóak Pl: államigazgatási szervek Budapesten

-
áruk többsége nagy, egyedi értékű termék pl: autópálya, csatornaépítés

-
nem hatnak a keresletre az árváltozások
-
ingadozó a kereslet

-
szoros az eladó és vevő közti kapcsolat
-
közvetlen beszerzés: termék útja lerövidül, a vevők gyakran a gyártótól vásárolnak

-
szakszerű vásárlás: eladást szakemberek bonyolítják személyes eladás formájában

-
ésszerű vásárlás: a vevőket a minőség és ár aránya, kapcsolódó szolgáltatások, fizetési feltételek érdeklik.

-
származékos kereslet: szervezeti piac termékei iránti kereslet az előállított termékek keresletétől függ
Szervezeti piacok típusai:

a) felhasználói piac (ipari piac): szereplői magukba foglalják a mezőgazdaságot, feldolgozóipart, szállítást, pénzügyi szférát, szolgáltatásokat.                                                                                                                      Terméket, szolgáltatást állítanak elő és értékesítenek a többi piaci szereplő számára.

b) viszonteladói piac: szereplői nagy és kiskereskedők, akiknek célja a termék megvásárlása majd továbbértékesítése

c) kormányzati piac: szereplői kormányzati szervek, helyi önkormányzatok, hivatalok, minisztériumok,                                                                                                                                                                                                        akiknek vásárlási lehetőségeit az állami költségvetési keret szabályozza. 
      d.) nem profit-orientált szervezetek: sportegyesületek, alapítványok, közhasznú társaságok, társadalmi szervek, politikai pártok, stb.
Szervezeti vásárlási magatartás:

A szervezeti vásárlási magatartáson azt a döntési folyamatot értjük, amely során a formális szervezetek 

meghatározzák a beszerzendő termékek és szolgáltatások iránti igényeket, azonosítják és értékelik azokat 

és választanak az alternatív szállítók és márkák között.
Szervezeti vásárlás döntési folyamata: 

1. Felmerül valamilyen probléma, ami a beszerzést szükségessé teszi ( elromlott, elavult termelősorok)                            

2.  Meghatározzák a szükséges eszközök jellemzőit, mennyiségét, az a részleg tesz javaslatot, ahol a probléma felmerült

3. Beszerzési forrásokat kell keresni, beszállítókat kell feltérképezni

4. Ajánlatot kérünk a beszállítóktól

5. Értékeljük az ajánlatokat, fő szempontok: minőség, mennyiség, szállítási idő, ár, szállító alapján

6. Megállapodunk a szállítóval a rendelés feltételeiben

7. Értékeljük a teljesítést, és ellenőrizzük, hogy a termék megoldotta-e a problémát
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Befolyásoló tényezők


Krahulecz Nikolett  13. m
