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A VEVOI IGENYEKNEK MEGFELELO BESZALLITO!I

CELCSOPORT KIVALASZTASA.

ESETFELVETES - MUNKAHELYZET

On a Beszerzési osztaly vezet§jének szakmai asszisztense. A vallalat 0j termékfejlesztéséhez
kapcsolédé projektben csoportvezetéi megbizdst kap. Vezetéként el6szor egy 4-5 f6s
munkacsoport kell 6sszehivnia, akiknek feladata lesz a beszallitoi célcsoportok kivalasztasa.
Az Ertékesitési osztalyon is megbiznak egy kisebb csoportot a potencialis vasarlok, a vevdi
igények feltérképezésére. Az optimalis dontéshozatal érdekében a két osztdly munkajanak
0sszehangolasa is fontos célkitlizés lesz.

SZAKMAI INFORMACIOTARTALOM

1. A beszerzés

A beszerzés feladata a sziikségletnek megfeleléen és koltségtakarékosan gondoskodni a
vallalat szamara az alap-, segédanyagrol, félkész arurél olyan valasztékban, mennyiségben,
minéségben és id6ben, ahogyan a vallalat miikodése, vagy termelési programja azt
megkivanja. A megdfelelé beszallitd, illetve beszallitdéi csoportok kivalasztdsa, valamint a
beszallitassal kapcsolatos szervezési és fizikai folyamatok bonyolitasa.

A logisztikai rendszer részeként a beszerzésnek szerepe van a logisztikai teljesitmények
eléremozditdsaban a pontos és gyors ellatdssal, a mindség javitdsaval, a koltségek
csokkentési lehet6ségének felkutatasdaval.

A beszerzésbdl érkezd informaciok segitségével tdjékozédik a vdllalat a piaci arakrél, igy a
versenytarsakrél is, a technoldgidkrél, és a beszerzési forrasokrél. A beszerzés a beszallitoi
piaccal valé kapcsolatan keresztil a vallalatrél kialakult képet is elmozdithatja akar pozitiv
akar negativ iranyba.

Beszallitd megvalasztdsa hosszadalmas folyamat, melyhez elséként a vallalati mikodés
szempontjabol és az ellatasi folyamatok optimalitasa érdekében meghatarozé kritériumokat,
szempontokat kell meghatarozni:

- Beszerzési ar, valamint a beszerzéshez kapcsolodé koltségek.
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- A teljesitménykritériumok, a megfelel6 kapacitas és a hozza kapcsolédo kiegészité
szolgaltatasok.

- Mindségi megbizhatdsag.

- Megbizhatésdg mennyiségileg.

- Szallitasi hataridé, azaz pontossag.

- Alkatrészellatottsag biztositasa.

- Rugalmassag, alkalmazkoddképesség a valtozé igényekhez mind mennyiségben
mind idében.

- Szallitasi tavolsag.

- Beszallité megfelel6sége, referenciai, hirneve.

A vdllalathoz beérkez6 ajanlatok kiértékelésére, a beszalliték kivalasztdsara —--miutan az
0sszehasonlitani sokszor nagyon nehéz-- kiilonféle szallit6értékelési  eljarasokat
alkalmaznak. Ezek segitségével a vadllalat altal meghatdrozott nem szamszer(sithetd
szempontokat, vagy teljesitményadatokat vetik 6ssze.

Beszallit6 értékelési eljarasok:

- Kategorikus eljards: El6re meghatdrozott szempontrendszer (a vallalat szamara
fontos, nem szamszer(i szempontok, teljesitményadatok) alapjan, durva skalas
értéket rendelnek a kategériakhoz (pl. + és -, vagy 1-5ig pontozas), majd 6sszesitik.
El6nye az egyszerlisége, és a kedvezd koltsége.

- Sulyozott pontrendszer: Szamszer( kifejezés, mellyel meghatarozzdk a f6 értékeket,
szempontokat és ezutan sulyozzak a fontossaguk (vallalati, vevSi szemszogbdl)
szerint.

- Koltségalapi médszerek: A beszerzéshez kapcsolodéd fébb koltségeket veszi alapul,
melyek a beszerzendd termék, anyag vagy szolgaltatds ara, az arueljutas, a szallitas
koltsége, az adminisztracios koltség, valamint az ellenérzésre és a javitasra forditott
koltségek. Két mdédszer hasznalatos:

o Koltségardnyok mddszere: A vasdrolt termékhez kapcsolédé fébb
koltséget aranyositjak a termék teljes araval.

e A tulajdonlas teljes koltsége (TCO): Nemcsak a beszerzendd termék
arat veszi figyelembe, hanem a beszerzési folyamat egészében (tehat
a beszerzés el6tt és utani is) jelentkez6 Osszes koltséget vizsgaljak,
rdmutatva a valédi koltségekre.

A beszdllitokkal kialakitott kapcsolatok milyensége és mindsége, vagyis a
kapcsolatmenedzsment a logisztikai, valamint a marketingcélok, és elvarasok valtozasaval
egyre inkabb kiemelkedd jelentéséggel bir.

Beszallitoi kapcsolatok tipusai, a harom legjellemzébb modell a kovetkezé: !

Tranzakcio orientalt modell

1 Szegedi Zoltan -Prezenszki J6zsef: LOGISZTIKA - MENEDZSEMENT, Kossuth Kiadé Budapest 2003
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Az arakat és a beszerzési tranzakciot helyezi elétérbe, célja a legalacsonyabb ar elérése és
folyamatos ellatas biztositdsa. Nem (zleti bizalomra épiilé kapcsolat, a vevé kihasznalja
hatalmi helyzetét. JellemzG&en rovidtavua, alkalomszeri kapcsolat.

Kapcsolatorientadlt model/

Ebben az esetben a szallitd kivalasztasat targyalds, tenderek elézik meg. A beszerzé a
beszallitét Gzleti partnerként kezeli, bizalmi kapcsolatban allnak. Kézésen oldjak meg a
problémakat, jé az informacidaramlas kozottik. Kevés vagy csak egy beszallité alkalmazasa
esetén jellemzd ez a modell.

Stratégial partnerkapcsolat

A valtozé technoldgiai eléirasok, a rovidebb termékéletciklus, valamint a gyartasi mélység
valtozasa, és az er6s6dd piaci verseny kapcsan a stratégiai partnerkapcsolatok szerepe és
szama megnétt. Kolcsondsen elényds, hosszabb tavd egyuttmikodés, mely soran
megvalésul a felek bizonyos mértékl tevékenységi integracioja. Lényeges a két fél
o0sszehangolt egylttmikodése, mivel komplex beszerzési feladatokat kell egylttesen
megoldaniuk. Gyakoribb kommunikacié sziikséges, a felek egymdsra vannak utalva.

A termék jellege alapvetéen meghatdrozza a beszallitéi kapcsolatok milyenségét, ezért
hasznaljak fel a beszallitok kivalasztasanak elemzésében a Krajlic matrixot is.

A beszerzési stratégia megvalasztasaban, a beszerzendé anyagok, aruk osztalyozasaban
nyujt segitséget a Krajlic matrix. A Krajlic szerinti osztalyozas alapja, a beszerzés fontossaga
és a kockazata. A fontossag belsé kockazat, az drura vonatkozo kiadas ardnyat viszonyitjak
a teljes beszerzési koltséghez. A fontossdga novekedhet azaltal, ha kulcstermék, vagy ha
tobb termékhez is felhasznaljdk, és mindezek altal hidnya jelentdés tobbletkdltséggel jarna. A
beszerzés kockazata kilsé kockazatot jelent, a helyettesithetéség, a beszallité ill. a
beszallitandd anyag piaci helyzete, a kilonb6zé arfolyam, politikai, vagy természeti
kockazatok.

Négy f6 termékcsoportot kiilonbdztet meg:

Beszerzés kockdazata
kicsi nagy
Beszerzés fontossaga
nagy Befolyasolhat6 termékek Stratégiai termékek
kicsi Rutintermékek, nem kritikus javak Szlk keresztmetszetl termékek

Stratégiai termékek: Olyan termékek melyek szerepe kulcsfontossagi a vallalati
miikodésben, rendszerint magas értékliek és beszerzése gyakran problémas, ezért ez

esetben a stratégiai partnerkapcsolat kialakitasa célszer(i.
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Szlk keresztmetszetl termékek: Kozepesen nélkiilozheté termékek, beszerzésiik néha
nehézségbe utkozik, vagy kevés beszerzési forras. A partnerkapcsolat kapcsolatorientalt
tipusa a jellemzé.

Befolydsolhaté, vagy hatalmi termékek: A vallalat szempontjabél fontos termék, azonban
beszerzési kockazata alacsony, magas a beszerz6 alkuereje, a tobb beszallitd, vagy a
rendszerint nagy rendelési mennyiség miatt.

Rutintermékek, nem kritikus javak: Fontos, a mikodéshez sziikséges termékek, de alacsony
a beszerzési kockazata, nem sziikséges ezért az er6forrasok lekotése, a tranzakcié orientalt
beszallitéi kapcsolat jellemzd ra.

A beszerzendé anyagok elemzésében alkalmaznak egy masik modszert is, az ABC, vagy mas
néven Pareto elemzést. Ennek a médszernek a haszndlatdval az a célunk, hogy a beszerzési
anyagellatast optimalizaljuk. Harom fontossagi csoportot képeziink, majd eszerint kezeljik
a kilonféle anyagokat, a stratégia fontossaggal birékat példaul kiemelten. Az ABC elemzést
a készletezési stratégia kialakitasanal is alkalmazzak el6szeretettel. Az osztdlyozas alapja az
anyagok felhasznalasi értéke, ami a felhaszndldasi mennyiség és az anyag aranak a szorzata.

- Az A csoport a beszerzés szempontjabol kiemelt fontossdgu anyagok, értéke az
0sszes beszerzendé termék értékének a 60-80%-a, a mennyisége viszont maximum
az egész 20%-a.

- B csoport a kozepes fontossaguak, melyeknek értéke az 06sszes 10-20%-a,
mennyisége a teljes mennyiség 40%-a.

- C csoport a kevésbé jelentés anyagok, mennyisége ugyancsak a teljes mennyiség
40%-a.

Az ABC elemzés lényege, hogy a felhaszndlt vagy forgalmazott termékeket
készletgazdalkodds szempontjabél homogén csoportokba osztjak, vagyis az igy kapott
csoportok hasonlésdgot mutatnak. A leggyakrabban kovetett eljaras szerint a felhasznalasi
érték alapjan alakitjdk ki a csoportokat, amelyekre eltéré gazdalkodasi médszereket kell
alkalmazni. Ezeket, a csoportokat bizonyos ismérvek befolydsolhatjdk, mint pl. egyedi
beszallité, ill. egyéb beszallitdsi nehézségek, ettbl esetleg egy csoporttal feljebb is keriilhet a
termék.

2. Az értékesités
Az elosztasi rendszerek strukturija

A termék a gyartotél a fogyasztdig torténé eljutasat disztriblcids, azaz elosztasi
csatornakon keresztiil bonyolitjuk. Az elosztasi rendszerek feladé- és fogaddhelyekbdl,
raktarakbél, valamint a kozottik meglévé kapcsolatokbdl (pl. szallitopalydk, informacids
csatornak) allnak.
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A feladatok lebonyolitasaban résztvevd szervezetek, mint a vallalat értékesitési logisztikai
részlege, valamint az elosztasban résztvevé kozvetitbk --nagy- és kiskereskedelmi
vallalatok, bizomanyosok és segit6k --logisztikai szolgaltatdé cégek, szallitmanyozo,
fuvarozo és raktarozoé vallalatok-- az elosztasi rendszerek alrendszereiként nevezhetéek.

- Vertikalis struktirat az elosztasban részt vevé vallalatok, raktarozasi lépcs6k szama
hatdrozza meg. Eszerint beszélhetiink:

e A kozvetlen értékesitésr6l, amikor kozbensé 1épés nélkil,
kozvetlenil a termel6tdl a felhasznalbig torténik az elosztas.

e A kézvetett értékesitési csatornatipus, azt jelenti mikor az aru a
termel6tél a felhasznaloig oly modon jut el, hogy kozben egy, kettd,
vagy esetleg harom kereskedelmi |épcsd, kereskedd vallalat is
beékelddik az druelosztas folyamataba.

- Horizontdlis struktirdt a |épcsénként, szintenként elhelyezked6é raktarak,
készletezési pontok szama hatdrozza meg.

A fizikai elosztasi csatorndk mellett - azzal parhuzamosan és 6sszefonddva - léteznek a
marketing (masképpen tranzakcids, esetleg akvizicids) csatornak. A marketingstratégia
fontos része a hatékony elosztasi csatorna megvalasztdsa.

Csatornatervezés ——- a vevli igényeknek megfelelés

A termelévallalatok értékesitési csatorna kialakitdsaban 4ltaldban a piaci, azaz a helyi
lehet6ségek, adottsagok és feltételek figyelembe vételével dontenek. A tervezés a fogyasztoéi
szlikségletek elemzésével kezdddik, majd a vdllalati célok, lehet6ségek meghatdrozasa és
értékelése kovetkezik.

Az elsé |épésben a célvevdk igényeit kell feltérképezni, az altaluk elvart kiszolgalasi
szinvonalat megallapitani. A hatékonysag és ez altal az optimalis koltségek elérése
érdekében célszerd az eltér6 igényld piaci szegmentumok elkilonitése. A csatorna
megvalasztasanal figyelembe vesznek tobb tényezdt, mint:

- termékspecifikus tényezdéket, mint a termék jellemzdi és tulajdonsagai, mint példaul
torékeny, vagy gyorsan romlé.

- A piacspecifikus tényezéket, vagyis a kornyezeti adottsdgokat, valamint a teriilet
nagysaga, a telepiilésfoldrajza és a lehetséges résztvevdk is befolyasoljdk a dontést.

3. Vevéi igények és a vasarlasi magatartas

A marketingorientalt vallalatok nagy hangsulyt fektetnek a vevétipusok megismerése, a
termékeik, szolgaltatasaik vasarldira, azok igényeinek, szokasainak feltérképezésére. A
kutatasoknak fontos szerepe lesz késébb a célpiac kivalasztasaban.

A fogyaszté piac tagjai személyes fogyasztasra vasarolnak, vasarlasi dontéseire kiilonb6z6
tényezdk vannak hatdassal:
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- Kulturdlis tényez6k, a leger6sebb befolyasolé tényezd, mivel az emberek
magatartasat, igényeit hatarozza meg.

- Tarsadalmi tényezdk, a csalad, a tarsadalmi kozeg, amelyben él, dolgozik az egyén,
valamint a tarsadalomban betoltott statusza.

- Személyes jellemzdk, mint az életkor, személyiség, a foglalkozas és a jovedelem.

- Pszichologiai jellemz6k, a motivacid, a gondolkodas, stb.

A szervezeti vasdarldas soran a vallalati tevékenység ellatasara, esetleg tovabbértékesitésre
vasarolnak. Harom fajta szervezeti piac van:

1. lIpari, ahol a résztvevék a termékeik el6dllitasdhoz vasdarolnak, alapanyagokat,
nyersanyagokat, termeléeszkdzoket.

2. Viszontelado6i piac, akik viszonteladas céljabél vasarolnak.

3. A kormanyzati piac, amely a kormanyzati, védelmi beszerzések szintere.

A megvdlaszolandé kérdések ugyanazok mind a két piacon, pontosabban, hogy ki, hogyan,
hol, mikor, és milyen kritérium alapjan vasarol? A vasarlasi- beszerzési folyamat, a
szervezeti dontéshozé folyamatdnak ismerete2 segitséget adhat a szervezeti piac
elvarasainak vizsgalataban.

Probléma, vagy sziikséglet felismerése

A specifikacié és az aruhoz sziikséges mennyiségek meghatarozasa
A potencidlis forrasok felkutatas és értékelése

Az ajanlatok megszerzése és elemzése

Az ajanlatok értékelése és a beszalliték kivalasztasa

A rendelési mechanizmus meghatarozasa

Visszajelzés a teljesitményrdl és értékelés

N O v W N =

A vasdrlasra hatassal van a beszallité és a dontéshozék részérél is, hogy milyen tipusu a
vasarlasi  szituacié6. Az egyszerl, vagy kozvetlen djravdsarldas, amikor mar
nyilvantartasunkban szereplé beszallitét valasztunk, ez egy rutinszerd folyamat. A
moédositott ujravasarldas, modositani kell valami miatt a beszerzési folyamatot, tehat
modositott a termék, vagy az arak, a kovetelmények, esetleg a beszallitéval kapcsolatban
torténik valtoztatas. Uj termék beszerzésénél j igény felmeriilése esetén, tdbb informacié
szlikséges mivel nincsenek tapasztalatok, tobb dontéshozo szerepel a folyamatban

A veviéi igények pontos megismerése és majdan a pozicionalt kiszolgdlas érdekében végzi a
vdllalat a piac szegmentalasat.

A piacszegmentalds: a piacnak homogén részekre valé tudatos felosztasa, ezaltal az eltéré
igényl szegmentumok pozicionaltan kezelhet6k.

Piacszegmentacio lépései:

2 David Jobber: Eurdpai marketing, KJK-KERSZOV Jogi és Uzleti Kiadd Kft. Budapest, 2002
6
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- A piac felmérése, a piac meghatarozasa: méretének, tipusanak és fébb
sajatossagainak leirasa, a piac részekre osztasa, a keresletelemzése. A
keresletelemzése az aktudlis piacpotencidl meghatarozasaval, majd a jov6beni
piacpotencidl becslésével torténik, melyre kiulonboz6é kvalitativ, mindségi és
kvantitativ, mennyiségi kutatasi modszerek szolgalnak.

- Célpiac kivalasztasa, az egyes részek altal nyujtott lehet6ségek vizsgdlata, egy vagy
tobb szegmens kivalasztdsa (szegmens: a piac homogén keresleti sajatossagokat
mutato csoportja).

- Termékpozicionalds, a kivalasztott szegmensekben értékesiteni kivant termék
pozicionaldsa, a marketing-mix kidolgozasa a kivalasztott szegmensekre.
Termékpozicionalaskor a vallalat a kivalasztott piaci szegmens fogyasztéi szamara
megmutatja, hogy milyen versenyel6nydkkel rendelkezik az altala kindlt termék a
konkurenciahoz képest

A szegmentacids ismérvek, tényezbk a fogyasztoi és a szervezeti piacon eltéréek, mivel a

vevlk is mas csoprtok. A fogyasztoi piacon a termék hasznalataval kapcsolatos elénydk

és a fogyasztok eltéré tarsadalmi, foldrajzi, pszichografikus és egyéb valtozok alapjan
csoportositjak.

A szervezeti piacon a vevlk jellemzden szervezetek, tehdt a méretik, tipusuk,

tevékenységuk, foldrajzi elhelyezkedésiik alapjan szegmentalnak. Majd ez még tovabb

oszthaté csoportokra, a beszerzési szervezet jellemzG6i, a mddszerei, folyamatai és a

politikdja alapjan.

A piacszegmentacié azért fontos tehat, mert az igy felosztott szegmentumokat célzottan

kezelhetjik marketing vagy egyéb stratégiai szempontbdl. Igényeiket pontosabban és

biztosabban mérhetjik.

TANULASIRANYITO

1.feladat: Készitsen beszallitéi adatlapot a szdllitdk mindsitésére kategorikus értékelési
eljarassal, legalabb 6t szempont kiértékelésével!

2.feladat: Készitsen beszallitéi adatlapot a szallitok mindsitésére silyozott pontrendszeres
eljarassal, legalabb 6t szempont kiértékelésével!

3.feladat: Végezzen kutatomunkat az interneten, vagy konyvekben és keressen példat
stratégiai partnerkapcsolatra!




| A VEVOI IGENYEKNEK MEGFELELO BESZALLITOI CELCSOPORT KIVALASZTASA

| 1. feladat

Foglalja o©ssze, hogy a beszerzési folyamatoknak milyen szerepe van, az alapveté
anyagbeszerzési feladatan tul!

2. feladat

Jellemezze a beszallitéi kapcsolatok tipusait!
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3. feladat

Mutassa be a beszallitok értékelésére alkalmazott eljardsokat!

4, feladat

Foglalja 6ssze a Krajlic matrix szerinti osztdlyozas szerepét, jellemzéit!

5. feladat

Sorolja fel az értékesitési csatornakat!
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| 6. feladat

Jegyezze le a disztriblcids csatorna megvalasztasanal figyelembe veend6 szempontokat!

7. feladat

Mutassa be a szervezeti piacon jellemz6 vasarlasi szituaciokat!

8. feladat

Sorolja fel a piacszegmentacié [épéseit!

10
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MEGOLDASOK

| 1. feladat

A logisztikai rendszer részeként a beszerzésnek szerepe van a logisztikai teljesitmények
eléremozditasdban a pontos és gyors ellatdssal, a mindség javitasdval, a koltségek
csokkentési lehet6ségének felkutatasaval.

A beszerzésbdl érkezd informacidk segitségével tdjékozodik a vallalat a piaci arakrél, igy a
versenytarsakrol is akdar, a technolégiakrol, a beszerzési forrasokrél. A beszerzés a
beszallitéi piaccal valé kapcsolatan keresztil a vallalatrél kialakult képet is elmozdithatja
akar pozitiv akar negativ irdnyba.

2. feladat

Tranzakcio orientadlt modell

Az arakat és a beszerzési tranzakciét helyezi el6térbe, célja a legalacsonyabb ar elérése és
folyamatos ellatds biztositasa. Nem uzleti bizalomra éplilé6 kapcsolat, a vevé kihasznadlja
hatalmi helyzetét. Rovidtavu, alkalomszer(i kapcsolat.

Kapcsolatorientdlt modell

Ebben az esetben a szallitd kivalasztasat targyalds, tenderek elé6zik meg. A beszerzé a
beszallitét tzleti partnerként kezeli, bizalmi kapcsolatban dallnak. Kéz6sen oldjak meg a
problémakat, j6 az informaciéaramlas. Kevés vagy csak egy beszallité alkalmazasa esetén
jellemz6 ez a modell.

Stratégial partnerkapcsolat

A vidltozé technoldgiai elGirasok, a rovidebb termékéletciklus, valamint a gyartasi mélység
valtozasa, és az er6sodé piaci verseny kapcsdn a stratégia partnerkapcsolatok szerepe és
szama megnoétt. Koélcsonosen elényds, hosszabb tava egylittm(ikodés, mely soran
megvalésul a felek bizonyos mértékl tevékenységi integracidja. Lényeges a két fél
O0sszehangolt egyittm(ikodése, mivel komplex beszerzési feladatokat kell egyittesen
megoldaniuk. Gyakoribb kommunikacié sziikséges, a felek egymasra vannak utalva.

3. feladat

- Kategorikus eljards. Elére meghatdrozott szempontrendszer (a vallalat szdmara
fontos, nem szamszerld szempontok, teljesitményadatok) alapjan, durva skdlan
értéket rendelnek (pl. + és -, vagy 1-5ig pontozds) a kategoridkhoz, majd 6sszesitik.
Elénye az egyszerlisége, és a kedvezd koltsége miatt.
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- Sulyozott pontrendszer: Szamszer( kifejezés, meghatarozzak a f6é értékeket,

szempontokat és ezutan sulyozzak a fontossaguk (vallalati, vev6i szemszoghbdl)
szerint.
- Koltségalapu médszerek: A beszerzéshez kapcsoldédo fébb koltségeket veszi alapul,

melyek a beszerzendd termék, anyag vagy szolgaltatas ara, az arueljutas, a szallitas
koltsége, az adminisztracios koltség, valamint az ellen6rzésre és a javitasra forditott
koltségek. Két moédszer hasznalatos:

e Koltségaranyok modszere: A vasarolt termékhez kapcsolodd fébb
koltséget aranyositjdk a termék teljes ardval. Ez esetben
szamszer(isitheték és dsszevethetbk a kiilonféle adatok.

e A tulajdonlas teljes koltsége (TCO): Nemcsak a beszerzendd termék
arat veszi figyelembe, hanem a beszerzési folyamat egészében (tehat
a beszerzés el6tt és utani is) jelentkezd 6sszes koltséget vizsgaljak,
ramutatva a valédi koltségekre.

4, feladat

A beszerzési stratégia megvalasztasaban, a beszerzend6é anyagok, aruk osztilyozdsaban
nyujt segitséget a Krajlic matrix. A Krajlic szerinti osztdlyozas alapja, a stratégiai fontossaga
és a beszerzés kockazata. A fontossag belsé kockazat, az arura vonatkozdé kiadas aranyat
viszonyitjdk a teljes beszerzési koltséghez. A fontossdga novekedhet, azaltal ha
kulcstermék, vagy ha tobb termékhez is felhasznaljak, és mindezek altal hianya jelentds
tobbletkoltséggel jarna. A beszerzés kockazata kiilsé kockazatot jelent, a helyettesithetéség,
a beszallité ill. a beszallitandd anyag piaci helyzete, a kiilonb6z6 arfolyam, politikai, vagy
természeti kockazatok.

5. feladat

- A kozvetlen értékesitésrél, amikor kozbensd lépés nélkiil, kozvetleniil a termel6tél a
felhasznaléig torténik az elosztas.

- A kozvetett értékesitési csatornatipus, azt jelenti mikor az aru a termel6tdl a
felhasznaléig oly médon jut el, hogy kozben egy, ketté, vagy esetleg harom
kereskedelmi |épcsé, kereskedd vallalat is beékel6dik az aruelosztas folyamataba.

6. feladat

- termékspecifikus tényez6ket, mint a termék jellemzéi és tulajdonsagai, mint példaul
torékeny, vagy gyorsan romlé.

- A piacspecifikus tényezéket, vagyis a kornyezeti adottsdgokat, valamint a teriilet
nagysaga, a telepiilésfoldrajza és a lehetséges résztvevdk is befolyasoljdk a dontést.
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7. feladat

Az egyszerl, vagy koézvetlen Uujravasarldas, amikor mar nyilvantartasunkban szereplé
beszallitét valasztunk, rutinszerd folyamat. A modositott Ujravasarlas, modositani kell valami
miatt a beszerzési folyamatot, tehat modositott a termék, vagy az arak, a koévetelmények,
esetleg a beszallitoval kapcsolatban térténik valtoztatas. Uj termék beszerzésénél aj igény
felmeriilése esetén, tobb informacié szikséges mivel nincsenek tapasztalatok, és tobb
dontéshozé szerepel a folyamatban

8. feladat

- A piac felmérése, a piac meghatarozasa: méretének, tipusanak és fébb
sajatossagainak leirasa, a piac részekre osztasa, a ' keresletelemzése. A
keresletelemzése az aktudlis piacpotencidl meghatarozasaval, majd a jov6beni
piacpotencidl becslésével torténik, melyre kiulonb6zé kvalitativ, minéségi és
kvantitativ, mennyiségi kutatasi médszerek szolgdalnak.

- Célpiac kivalasztasa, az egyes részek altal nyujtott lehet6ségek vizsgdlata, egy vagy
tobb szegmens kivalasztdsa (szegmens: a piac homogén keresleti sajatossagokat
mutato csoportja).

- Termékpozicionalds, a kivalasztott szegmensekben értékesiteni kivant termék
pozicionaldsa, a marketing-mix kidolgozasa a kivalasztott szegmensekre.
Termékpozicionalaskor a vallalat a kivalasztott piaci szegmens fogyasztéi szamara
megmutatja, hogy milyen versenyel6nyokkel rendelkezik az altala kindlt termék a
konkurenciahoz képest
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