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Rozszerzanie i r6znicowanie sie wie-
lu rynkéw zakupéw oraz szybsza wy-
miana doébr i ustug wywotana zmianami
technicznymi i ekonomicznymi powo-
duja konieczno$¢ poswiecenia wiekszej
uwagi badaniu tych rynkéw. Przedmio-
tem zainteresowania sa nie tylko dane
strukturalne dotyczace rynkéw zaku-
poéw, lecz takze sam proces zakupu,
w tym jego przebieg, kategorie klas za-
kupu, motywy kupna organizagcji, deter-
minujgce wyksztatcenie sie okreslo-
nych typow relacji w uktadzie dostawca
— odbiorca. Pozwalajg one na odtwo-
rzenie sytuacji zakupowych, charakte-
ryzujacych sie zmiennym stanem nie-
pewnosci, wywotujacym w konsekwen-
¢ji ryzyko zakupu.

Poznanie czynnikow ksztattujgcych
motywy zakupu organizacji i determi-
nujagcych decyzje ich wyboru wydaje sie
by¢ ze wszech miar istotne dla pokony-
wania stanéw niepewnosci i towarzy-
szacego im ryzyka zakupu, a tym sa-
mym wazne dla d3zenia do racjonalno-
$ci badanych proceséow. W artykule do-
konano klasyfikacji sytuacji zakupu wy-
stepujacych na rynkach przemysto-
wych, bazujac na kryterium znaczenia
i prawdopodobienstwa zaistnienia ry-
zyka towarzyszacego zawieranym
transakcjom. Poznanie strategicznych
czynnikow wplywajacych na poszcze-
gblne sytuacje zakupu ma znaczenie
zarowno dla nabywcow, jak i dostaw-
cow. Nabywcom ufatwi identyfikacje
kryteriow zakupu, dostawcom nato-
miast pozwoli udoskonali¢ przedsta-
wiong konkurentom oferte rynkowa.
Okolicznosci dokonywania zakupu de-
terminujg zakres zastosowan nowych

technologii informatycznych, ktére
umozliwiaja  osiagniecie  korzySci
uczestnikom transakcji: kupujacym

i sprzedajacym. W pracy przedstawiono

profity ptyngce z wykorzystania e — biz-
nesu w wytypowanych wczesniej sytu-
acjach zakupu, podejmujgc tym samym
probe oceny ich wptywu na proces za-
rzadzania tancuchem dostaw.

Rodzaje klas zakupu
i towarzyszqce im ryzyko

Przy rosngcym podziale pracy oraz
postepujacym rozwoju technologicz-
nym nie mozna dzisiaj mowic o jednym
rynku zakupoéw. Przedsiebiorstwo jest
raczej postawione wobec wielu rozma-
itych rynkow zakupow.

Podejmuje sie proby usystematyzo-
wania ryzyka, ktére przy zakupie moze
by¢ znaczne. Wyodrebnia sie cztery sy-
tuacje w zaleznosci od mogacego wy-
stgpi¢ ryzyka. Na pierwszym miejscu
mozna postawi¢ ryzyko zwigzane z sa-
mymi dobrami. Mamy tu na uwadze od-
chylenia od ustalonych norm jakosci
produktu powstale pod wplywem pro-
cesu produkcji badz pochodzenia do-
bra lub tez zrodzone przez nowy jego
rodzaj. Na drugim miejscu znajdzie sie
ryzyko moggce wynika¢ ze sposobu
uzycia dobra przez kupujacych.

Lehmann i O’Shaughnessy okreslili
cztery przypadki, ktére mozemy tu na-
potkac!:

* pierwszg grupe stanowia dobra, kto-

rych uzycie nie rodzi probleméw

wsrod zainteresowanych

druga grupe tworza te z nich, kto-

rych dotychczasowa funkcjonalnosé

nie jest kwestionowana, lecz wyste-

puja trudnosci manipulacyjne przy

ich specjalnym zastosowaniu

* trzecia grupa zawiera produkty, kt6-
rych wykorzystanie i funkcjonalnosc¢
s3 sporne

* czwarta grupa dobr charakteryzuje

sie tym, ze wewnatrz centrum zaku-

poéw wystepuja rozbiezne opinie, co

do celowosci przeznaczenia srodkow
na ich zakup.

Jesli sprzedajacy potrafi okresli¢, jak
s3 postrzegane przez zainteresowa-
nych poszczegolne kategorie débr, mo-
g3 opracowac swa strategie marketin-
gowa, w szczegolnosci polityke komu-
nikacyjng, ukierunkowujgc ja na stwo-
rzenie preferencji dla swej oferty. Trze-
cie w kolejnosci bedzie ryzyko, ktérego
nosnikiem sg oferujgcy dobra, a takze
ich zachowanie w procesie kupna —
sprzedazy. Powinno by¢ ono pokony-
wane przez zainteresowanych naby-
ciem danego produktu.

Na czwartym miejscu znajdzie sie ry-
zyko réwniez zwigzane z samym proce-
sem kupna. Ryzyko kupna jest mate,
gdy mamy do czynienia z wyprébowa-
nymi dostawcami, natomiast nowe Zro-
dta dostawy kreuja sytuacje charaktery-
zujace sie duza niepewnoscig. Im rza-
dziej powtarzamy zakup, tym ryzyko
jest wieksze, powstaja bowiem mate
korzysci z procesu poznania. Chodzi tu
przede wszystkim o to, czy mamy do
czynienia z zakupem nowym, czy tez ze
zmodyfikowanym badz zakupem ruty-
nowym. Podzial ten sprowadza sie do
débr i/lub dostawcow i jest rozwazany
w kategorii klasyfikacji kupna. Znalazt
on swoje miejsce w literaturze dotycza-
cej problematyki zakupu dobr przemy-
stowych.

Scharakteryzujmy blizej wspomniane
trzy klasy zakupow?:

* nowy zakup (pierwszy zakup, nowe
zadanie), okresSlony poprzez nowy,
nie istniejgcy wczesniej problem, ce-
chuje sie nastepujacymi parametra-
mi:

— malo zestrukturalizowanym zapo-

trzebowaniem

1 W. H. Engelhardt, B. Giinter, Investitionsgiiter — Marketing. Kohlhammer, Stuttgart — Berlin — K6ln — Mainz 1981, s. 53 - 54
2 K. Bachaus, Investitionsgiiter — Marketing. Verlag E. Vahlen, Miinchen 1982, s. 48 - 50
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— inicjatywa zakupu pochodzaca z ze-

wnatrz przedsiebiorstwa

— malym dotychczasowym doswiad-

czeniem kupujacych

— koniecznos$cig uwzglednienia alter-

natywnych rozwigzan problemu i po-

szukiwania alternatywnych dostaw-
cow

— nieregularnym pojawianiem sie

problemu.

Nowe zadanie obejmuje nabywanie
débr i ustug nie kupowanych wcze-
Sniej, ze wszystkimi etapami procesu
podejmowania decyzji o zakupie, od
dostrzezenia potrzeby, poprzez zdefi-
niowanie cech i ilosci potrzebnego
produktu, do ustalenia jego specyfika-
¢ji itd. W nowym zadaniu dotychczaso-
we doswiadczenie kupujgcego ma
ograniczone znaczenie i musi on trosz-
czy¢ sie o cele zakupu, zdefiniowanie
potencjalnych zZrédet dostaw oraz
opracowanie kryteriéw i informagji,
ktore postuza ocenie alternatywnych
zrodet3.

* zakup zmodyfikowany towarzyszy sy-
tuacji, w ktérej nabywca pragnie
zmieni¢ produkt, dostawce lub pro-
cedury zakupu i jest okreslony po-
przez:

— znane alternatywy kupna, ktoére ule-

gajg zmianie

— dodatkowa potrzebe informacji

o uwarunkowaniach zewnetrznych

lub wewnetrznych

— czesciowo rozwiniety proces kup-

na.

Zmodyfikowany zakup ma miejsce
w przypadku débr i ustug nabywanych
juz wczesniej, lecz obejmuje réwniez
poszukiwanie informacji dotyczacej al-
ternatywnych zroédel oraz warunkow
zakupu. Firma kupujgca surowce moze
systematycznie prosic¢ o oferty od kilku
sprzedawcow lub kupujacy moze tele-
fonicznie (badZ za pomocg Internetu)
szukac informacji u kilku potencjalnych
sprzedawcow na temat ich oferty pro-
duktowej.
¢ zakup rutynowy dokonywany jest na

podstawie normalnej, zwyczajowej

procedury, ktéra towarzyszy pono-
wieniu zamoéwienia i ma miejsce
wowczas, gdy:

— zapotrzebowanie jest kontynuowa-

ne lub powtarzane, towarzysza mu

rutynowe transakcje

Tab. 1.

Zmienno$¢ procesu

Nowy zakup lub zakup

Zakup rutynowy

zmodyfikowany

Okres trwania

7 miesiecy — 5 lat

1 tydzien — 7 miesiecy

Wielkos¢ centrum zakupow

3 — 6 cztonkow

2 — 3 cztonkow

Impuls do kontaktow z
dostawcami pochodzi od

zaopatrzeniowcow, planistow,
kierownikéw produkgji

zaopatrzeniowcow

Inicjator zamiaru kupna
inzynier

menedzer, inni dostawcy,

zaopatrzeniowiec

Faworyzowane parametry
negocjacji

cena, specyfikacja produktu,
dostawa, gwarancja

dostawa, cena, warunki
platnosci

Sktad centrum zakupow

zréznicowany

zaopatrzeniowiec i inni

Przyczyny nawigzywania
kontaktow z dostawcami
dostawcy

zadane modyfikacje,
niezadowolenie, nieudolni

uzupelnienie magazynu,
niezadowolenie

Raport o zakupach
nieformalny

— istnieje opracowana, szeroka lista

mozliwych dostawcow

— nowi dostawcy nie sg brani pod

uwage

— kupujacy charakteryzuja sie do-

Swiadczeniem handlowym i nie zgla-

szaja zapotrzebowania na nowe in-

formacje

— przedmiot zakupu, cena, czas do-

stawy itd. mogg sie zmienia¢ w okre-

Slonym przedziale z kazdym ponow-

nym zakupem do czasu, az nie zosta-

nie podjeta decyzja, co do nowego
zrodia dostawy.

Zakup rutynowy odnosi sie do zaku-
pu dobr i ustug nabywanych juz wcze-
$niej od tego samego sprzedawcy, mi-
mo ze warunki kupna mogg sie nie-
znacznie rézni¢. Takie zakupy moga
by¢ skomputeryzowane i dokonywane
catkowicie rutynowo.

Nowy zakup wystepuje relatywnie
rzadko, natomiast zakup rutynowy ce-
chuje sie mnogoscig sytuacji. Zakup ru-
tynowy opiera sie na powtornym Korzy-
staniu z tych samych zrédet dostawy.
Najczestszymi przyczynami zakupu po-
wtornego sa:

— obawa przed znacznymi kosztami,

ktore wystepuja przy poszukiwaniu

nowych dostawcow

— unikanie ryzyka zwigzanego ze

zmiang dostawcow, wynikajgcego

Z osobistego nastawienia kupujacego

do nowej sytuacji bagdz z obiektyw-

nych konsekwengji, jakie towarzyszg

zawsze lub czasami

nieformalny

zmianie dostawcy

— brak prawdziwych mozliwosci wy-

boru (np. brak innych dostawcow; ku-

pujacy ich nie zna badz istniejacych
uwaza za nieprzydatnych)

— wymuszanie na dostawcy prefero-

wania okreslonych nabywcéw (np.

naciski stosowane przez sektor pu-
bliczny).

Uproszczone decyzje zakupu po-
wtérnego ksztaltujg trwate udzialy
rynkowe dostawcow, odbiorcy nato-
miast wykazujg tendencje do udziela-
nia zlecen dostawcom odpowiednio
do ich dotychczasowych udziatéw ryn-
kowych. Sprzedajacy podejmuje cze-
sto duze wysilki celem skierowania na
siebie zapotrzebowania kupujacych,
np. nadzwyczaj korzystna propozycja
ceny zakupu nie moze pozosta¢ na
dtuzsza mete niedostrzezona, przy po-
réwnywalnych pozostalych warunkach
dostawy. Do wystepowania zakupu po-
wtérnego mogg przyczyniaé sie
uzgodnienia kontraktowe i transakcje
wzajemne.

Doyle, Woodside i Michell zestawi-
li duza liczbe wariantéow procesow dla
dwéch klas zakupu i starali sie wyzna-
czy¢ roznice pomiedzy nowym zaku-
pem i zakupem zmodyfikowanym
z jednej strony a zakupem rutynowym
z drugiej. Wyniki badan pozwolily na
opracowanie o$miofazowego modelu
odzwierciedlajgcego proces kupna dla
poszczegodlnych jego klas (tab. 1).

3 M. D. Hutt, T. W. Speh, Zarzqdzanie marketingiem. Strategia rynku dobr i ustug przemystowych. Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 1997, s. 101
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