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Eloszo

Ez a konyv az iparvéllalatok beszerzési gyakorlataba vezeti be az olvasét.

A beszerzés egy olyan teriiletét ismerteti meg, amirdl ritkabban esik sz, a nem
szakemberek el6tt pedig gyakorlatilag rejtve marad. Ez a beszerzés stratégiai kérdé-
sekkel foglalkozo teriilete.

Beszerzés alatt a termeléshez sziikséges anyagok kiils6 forrasbol torténé megszerzé-
sét értjiik. Iparvallalatok esetében a felhasznalt anyagok jellemzden nagy mennyisé-
gliek, nagyobb az értékiik, lényeges a j6 mindség és a széllitdsi pontossag, hogy csak
a legfontosabb kritériumokat emlitsiik. Kevesebb beszerzési forras koziil lehet valo-
gatni, és nagyon lényeges, hogy megbizhaté beszallitot talaljunk. A beszerzési kolt-
ségek nagysaga, a beszerzett anyagok mindsége és pontossaga a teljes cég miikodé-
sére és eredményére kihat. A napi megrendeléseket megel6z6 beszerzési dontések-
nek ezért az egész vallalatra kihat6, hosszutava hatdsa van. Azt, hogy melyik beszer-
zend§ tételhez honnan, kit6l, mennyiért és milyen feltételekkel jutunk hozza, vagy-
is, hogy ki lesz a beszallitonk, hany beszallitoval dolgozunk, milyen lesz a vevé-
szallitd viszony, és a kapcsolat mennyi ideig fog tartani, ezek azok a kérdések,
amikkel a stratégiai beszerzés foglalkozik.

Oriilhetiink ennek a konyvnek, ugyanis hidnypétlonak szémit tobbféleképpen is.
Stratégiai beszerzés témaban ez az els6 konyv, ami Magyarorszagon, magyar nyel-
ven megjelenik. Hidnypdtld a kézikonyv jellege miatt is, amit kezdé és gyakorld
szakemberek is kivaléan tudnak hasznalni a szakmai hétkoznapokban, hiszen szinte
az 0sszes olyan kérdés helyet kap a konyvben, amivel az ipari beszerzés mindennap-
jaiban egy stratégiai beszerzo talalkozhat. Mar ez sem kevés, de az a fajta gyakorlati-
assag, amivel a szerz6k a témat taglaljak, kivaléan hasznalhatéva teszik a konyvet
szakmai tanfolyamok és egyetemi kurzusok hallgat6i szamara. Az el6zéeken tual kii-
16n6s elénynek szamit a kozérthetd stilus és nyelvezet - és valljuk be a rovidség is,
ami azonban nem megy az érthetdség rovasara, hiszen minden szakmai fogalom vi-
lagos magyarazatot kap. Ezekkel a jegyekkel tehat olyan ismeretterjeszté mi sziile-
tett, ami mind a szakmanak, mind a szélesebb kozonségnek hasznos és ki merem
mondani élvezetes olvasmanyul szolgal.

Budapest, 2017. julius

Vastag Gyula
Egyetemi tanar az MTA Doktora, Programigazgat6
Széchenyi Egyetem és Nemzeti Kozszolgalati Egyetem
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Bevezetés

A beszerzési teriiletr6] nem mondhato, hogy lerdgott csont lenne a magyar szakiroda-
lomban. A stratégiai beszerzés még mostohabb téma, legalabbis ami a konyveket ille-
ti. Magyarul nem jelent meg eddig olyan szakkonyv, sem elméleti, sem gyakorlati
munka, ami a beszerzés stratégiai oldalaval foglalkozott volna. Igaz ez annak ellenére,
hogy a beszerzés megkeriilhetetlen része a vallalati munkdnak, a stratégiai beszerzés
pedig 6nalld teriiletté valt a nagyobb vallalatoknal, s6t mara kiilon szakma lett bel6le.
A beszerzés eredményes miikodtetését egyre tobb tandcsadd cég segiti, és a beszerzési
folyamat technikai lebonyolitdsanak timogatasara is jobbnal jobb IT megoldasok all-
nak mar rendelkezésre. Beszerz6nek ma mar tanulni is lehet, az igazi stratégiai be-
szerz azonban munka kozben sziiletik. Ez a konyv ezt a folyamatot szeretné segiteni.

A beszerzés miikodése hatassal van a cégek eredményességére. Miutan a bevételi
oldalt egyre nehezebb névelni - az aremelésnek, forgalomnovelésnek piaci korlatai
vannak - a véllalkozasok a koltségek felé fordulnak, leginkabb azok fel¢, amik a leg-
nagyobb részét teszik ki a vallalati koltésnek. Iparvéllalatoknal a beszerzési koltség
a vallalati koltés 50-70 %-dra tehet6, némely iparagban pedig a 80 %-ot kozeliti. Mivel
e koltések iranyitasara, koordinalasara és végrehajtasara a beszerzés van nevesitve,
egyre fontosabba valik, mennyire tud megfelelni a rabizott feladatoknak. A beszerzés
megbecsiiltsége adott helyen azon keresztiil is megitélhetd, hogy hova és hogyan van
elhelyezve a vallalati szervezetben, illetve milyen a munkamegosztas az egyes beszer-
zési feladatok ellatdsaban. Minél nagyobb egy cég, annal strukturaltabb a beszerzése,
ami azt jelenti, hogy annal tobbféle 6nallo feladatkor, és ezzel pozicié alakul ki. Nem
ritka a hat-hétféle onallo részlegbdl allo beszerzés sem. A stratégiai beszerzés altala-
ban hamar elkiiloniil, mert az operativ, vagyis napi szintl és a stratégiai beszerzés
mas feladatokat jelent és mas kompetencidkat kivan, hatdsuk a vallalatra idében és
kiterjedtségben szintén kiilonbozik. A stratégiai beszerzést nem véletlentil hivjak
stratégiainak, az itt hozott dontések a véllalat ellatasardl — beszerzési stratégia meg-
hatdrozasa, beszallitok kivalasztasa, dontés a vevd-szallitd kapcsolat formajardl, stb.
- hosszu tavon meghatarozzak egy cég lehetGségeit és mozgasterét.

Annak ellenére, hogy magyar forrasok nem kényeztetnek el benniinket stratégiai
beszerzési témaju irasokkal, a stratégiai beszerzésnek is kialakult mara az az elméleti
hattere, ami az iranta jelentkez véllalati elvarasok, célok, megoldasok, eszkozok és
modszerek mentén rendszerezi a legfontosabb ismereteket. Ilyen elméleti jellegti 6sz-
szefoglald is hasznos lenne azoknak, akik iskolai, egyetemi keretek kozott késziilnek
beszerzének. Még hasznosabb azonban egy olyan gyakorlati kézikonyv, ami példak
soraval tudja kozel hozni a stratégiai beszerzés teriiletén jelentkezé kihivasokat és
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megoldasi lehetGségeket egy ritka szerzéparos — egy akadémiai és egy gyakorld szak-
ember - tollabol.

Ez a konyv az iparvallalatok stratégiai beszerzésének rejtelmeibe enged bepillan-

tast. Azoknak sz6l, akik kapcsolatba keriiltek a stratégiai beszerzéssel, és/vagy érdek-
l6dnek iranta, akdr ugy, hogy munkahelyként valasztottak, akar tanulmanyaik miatt,
akar amiatt, hogy eddig még csak hallottak rdla, de nem eleget.
A Szerzék megkozelitése abszolut gyakorlatias, mint ahogy a konyv stilusa, hangvéte-
le is. Olyan szemszogbdl mutatjak be az ipari beszerzés stratégiai oldalat és olyan is-
mereteket kozolnek, amik maskiilonben nem, vagy csak hosszu évek vallalati tapasz-
talatai alapjan, ,,beliilr6l”, munka kozben szerezheték meg.

J6 olvasast, kellemes tanulast kivannak:

A Szerz6k
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1. A stratégiai beszerzés — pénz az ablakban

Feltetted-e mar magadnak valaha azt a kérdést, hogy miért is 1éteznek a cégek valo-
jaban? A nagyvallalati kiildetésekben rengeteg jol hangzé és magasztos mondat ta-
lalhato errél, de a kisvallalatok és egészen aproé kft-k honlapjan is taldlunk szépség-
kiralyn6i magassagokban szarnyalé gondolatokat. Ezek nagyon hasznos szentenci-
ak, de egy magancég végsé soron egy dologra szolgal: profitot termelni. Gondolom
ez a képlet ismerds mindenkinek:

PROFIT = BEVETELEK - KOLTSEGEK

Ezt az egyszerli egyenletet természetesen szamos tényezé bonyolithatja, de
alapjaban véve errdl szl a torténet. Egy kovetkeztetést mindenesetre levonhatunk
beldle. A profitot nem csak a bevételek emelésével tudjuk novelni, hanem a koltsé-
gek csokkentésével is.

A bevételi oldal novelésének magyarul is konyvtarnyi irodalma van, ellenben
a masik komponens, amivel Magyarorszagon a stratégiai beszerzés foglalkozik - noha
az utébbi idében hatarozottan jelentdsebbé valt - még mindig kicsit ismeretlen teriilet
a cégek életében. Ennek tobb oka van, ezek koziil az egyik, hogy a magyarorszagi cég-
kulturat alapvetéen meghatdrozé termel$-6sszeszereld multinacionalis véllalatok ezt
a tevékenységet jellemz3en megtartottak az anyaorszagi funkciok kozott, igy ez a te-
vékenység nem is tudott oly mértékben meghonosodni hazankban, mint a cégkultira
egyéb elemei. Egy masik ok pedig abban a szemléletben keresendd, miszerint: venni
mindenki tud. Valéban?

Igen. Ha van pénzed, barmit megveszel. De a tengernyi lehetdségbdl kivalasztani
azt, ami tényleg tudja az elvarasokat, és nem keriil tobbe, mint amennyit feltétleniil
sziikséges érte kifizetni, emellett id6ben, megfeleld minéségben oda fog érni a gyar-
tasba, pont akkor, amikor sziikség van rd, mar nem ilyen egyszerd. Es még nem is be-
széltiink arrdl, hogy jo esetben ezt évekig kell tudnia annak a beszalliténak, akinek
megbizast adunk. Ha pedig nagy baj van, aztan mégsem olyan j6 a termék, mint
amennyire az a szimpatikus elad¢ igérte, akkor vajon be vagyunk-e biztositva az oko-
zott kar ellen? Vagy csak lestink, amikor a gaz multicég tigyfeliink kiszamlaz egy 6t
szamjegyU Osszeget - eurdban - kartérités cimén, mi meg nem tudjuk tovabbverni azt
a valoban vétkes beszallitora?

Minden cég életében vannak olyan idészakok, amikor valamilyen oknal fogva
nem tudja az elvart mértékben novelni az eladdsait, vagy rosszabb esetben egyenesen
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csokken az értékesités. Legkésébb ekkor megszolal az életoszton, és kétségbeesetten
faragni kezdik a koltségeket. A hamar munka pedig ebben az esetben sem jo.

A koltségek kézbentartdsa, az ellatasi lanc beszallit6i szegmensének menedzselése
a modern, informdacidban mar tulsagosan is gazdag piaci kérnyezetben nem megvalo-
sithaté naprakész szakmai tudas és rutin nélkiil. Ez egy folyamatos feladat, amely ki-
futasat egy valsagban 1év6 cég nem biztos, hogy megéri.

De ha a cégnek jol megy, az eladasok szarnyalnak, akkor is torédni kell a kiada-
sokkal. Egyrészt a versenyképesség borotvaélen tancol. A konkurensek tomegei ta-
possak egymast az iizletért, és ha a szomszédos garazscég egy szazalékkal aldimegy
az aradnak, mdris integethetsz a kedves vevének. Masrészt pedig egy atlagos terme-
16 viéllalat produktumanak koltségeit minimum 50 - 60 %-ban a beszerzett tételek
adjak. Bizonyos iparagakban, mint példaul az autdipar, ez még magasabb arany.
Miért hagynank ezt a pénzt az ablakban?

El6szor azt fogjuk korbejarni, hogy mik azok az alapvetd gyakorlati tennivalok,
amik egy stratégiai beszerzé napi munkajat jelentik. Stratégiai beszerzésre minden
cégnek sziiksége van, még akkor is, ha az csupan néhany f6bél allé csaladi vallalko-
zas. Ilyenkor egy ember tobb munkateriiletet is ellat - s6t egy bizonyos cégméret
alatt nem is indokolt az 6nall6 stratégiai beszerz 1éte' - de ekkor is tisztaban kell
lenni azzal, hogy most éppen ezt a szerepkdort gyakoroljuk.

! CégvezetSk figyelmébe: Egy tapasztalt, rutinos stratégiai beszerzé nem olcsd, viszont garantaltan ki-
termeli a fizetésének a tobbszorosét, méghozza forintra elszamolhat6éan. Ehhez azonban olyan forga-
lom is sziikséges, amivel mar érdemes dolgozni.
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2. A stratégiai beszerzés f6 tevékenységi teriiletei

Szdval stratégiai beszerzd — roviden stratbeszerzd — leszel. Udvozollek tehét, kol-
léga! Ha szerencséd van, akkor akad egy idésebb munkatars is, aki segit a kezde-
tekben, de végs6 soron magadra szamithatsz. De ne keseredj el, néhany személyi-
ségjegyet leszamitva ez a szakma is tanulhaté! S6t, érdemes is megtanulni, mert
az egyik legérdekesebb mind koziil; mar persze ha nem érzel olthatatlan vonzal-
mat a végtelen excel-tablazatok irant.

Miel6tt a kozepébe vagunk, mindenekeldtt definidlni kell a stratégiai beszerzés
fogalmat. Mivel ez a beszerzési funkcio6 része, sziikséges, hogy eldszor a beszerzéssel
magaval tisztaban legyiink. A beszerzés egy vallalati funkcid, aminek az a feladata,
hogy ellassa a vallalatot minden sziikséges dologgal. A beszerzési teriilet nagy cégek-
nél tovabbi funkcidkra oszlik. A felosztas alapja leggyakrabban a feladatok idétavja és
kiterjedtsége, igy kiillonvalnak a stratégiai szinti és az operativ feladatok (ezek mellett
elkiiloniilhetnek a termeléshez kozvetleniil kapcsolodo (direkt) és a fotevékenységet
kozvetve szolgald (indirekt) beszerzési feladatok is). A beszerzés szervezetben elfoglalt
helyével és a lehetséges munkamegosztas formaival bévebben is foglalkozunk egy ké-
sébbi fejezetben.

A stratégiai beszerzés feladatkore olyan kiterjedtséget és hatasa a cégre olyan
jelentéséget szerzett, hogy a stratégiai beszerzdség mara kiillon szakmava valt.
A definiciora visszatérve: a beszerzésre szdimos meghatdrozas létezik, de egyik
sem univerzalis. Magyarorszagon a legismertebb® megfogalmazas igy szol:

“A beszerzés olyan folyamat, amely jelentdsen tallép az egyszerti vasarlason.
Magaba foglalja a beszerzés tervezését, a beszerzési stratégia kialakitasat. A beszer-
zés feladata a megfelel6 szallito kivalasztasa, a szerz6déskotés, a szallitok folyamatos
ellenérzése és fejlesztése, valamint a vallalat egyéb szerveivel kialakitandé tevékeny-
ség koordinacidja. Ezek révén jarul hozza a beszerzés a vallalati eredményhez.”
(Majoros, 1998)

Ez egy elég pontos, és a helyzetet jol leiré definicid a termeldvallalatok nagy
részénél. Azonban van egy - hazankban sajnos viszonylag ritkan el6fordulé -
konstellacid, amelyben a stratégiai beszerzés mar a termékfejlesztés fazisaban sze-
repet kap, és egyiitt tud dolgozni a fejlesztékkel, kolcsonosen segitve egymas
munkadjat, és megelézve a jovobeli konfliktusforrasok kialakulasat. Ezt hivjak pro-
aktiv beszerzésnek, amivel szimos késébbi probléma kikiiszobolhetd. Ilyenkor a

2 legalébbis a google-taldlatok alapjan
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stratégiai beszerzés feladata nem meriil ki a mérnokok altal megalmodott techno-
légiai megoldasok beszerzésében, hanem a véllalati érdekek mentén hatni is tud
magara a terméktervezésre.

Egyrészrél a beszallitoknal fellelheté know-how becsatorndzasaval - de ez sze-
repel is a fenti definicioban — masrészt viszont azzal, hogy a mérnokség a minden
szempontbodl optimalis termékeket tervezze be, ne pedig a legjobbakat. Egy jo terve-
z6mérnok ugyanis hajlamos a legmodernebb, legjobb, legtjabb fejlesztésii alkatrészt
felhaszndlni, ami természetes is, hiszen ez a dolga’. Azzal azonban nem foglalkozik,
hogy az adott termék mennyire draga, rendelkezésre all-e, ki a beszallit6ja, stb. A
vevl pedig jo eséllyel egy fillérrel sem fog tobbet fizetni, ha a kiityii az éltala el6irt
100 000 életciklus helyett 200 000 ciklust tud. Oriilni, azt fog*, de fizetni... na, azt
nem. Nem is csoda, hiszen ott is stratégiai beszerzdk iilnek! Ez a megallapitds nem
csak a termékekre, de a szolgaltatasokra, vagy az egyéb, a termeléshez nem
kozvetleniil kapcsolodd tételekre is igaz. Trividlis példa mondjuk a hoé eltakaritas.
Ha az épiilet-karbantartékon mulna, akkor egész télen ugrasra készen éllna egy bri-
gad, hogy akar egy 6ran beliil ott teremjenek, és csiiszas-mentesitsék az utat. Holott
lehetséges, hogy ha nem egy 6ra, hanem harom a maximalis kivonulasi id6, akkor
negyedével kevesebbe keriil az egész szolgaltatas. Vagyis a stratégiai beszerzés idén-
ként egyfajta “kontrollfunkciot” is be kell, hogy toltson a vallalat életében, kiszlirve
a felesleges, vagy tulzott igényeket. Tehat az én definiciom a stratégiai beszerzésre a
kovetkezo:

A stratégiai beszerzés feladata, hogy a vallalat szamara valoban sziikséges
szolgaltatas/anyag az elvart szolgaltatasi és mindségi szintet nyujté beszallitok-
tol versenyképes aron beszerezheté legyen, a sziikséges jogi hattér biztositasa
mellett.

Ennyi. A napi rendelés ugyanis mar operativ beszerzési feladat, még akkor is,
ha azt is te csinalod. Kisebb cégek esetében a két funkcié (stratégiai és operativ)
nem valik el élesen egymastdl, azaz a beszerz6k nem csak a hosszu tava beszallito-
kivélasztast végzik, hanem a napi szintl rendeléseket is 6k koordinéljiak. Ebben

* A rossz mérnok ennél veszélyesebb: mivel nem akarja magét az Gjdonsagok megismerésével farasztani,
olyan megoldast valaszt, ami mar egy évtizeddel ezel6tt is elavult volt. Mottéja: Oda j6 lesz az is!

* Erre vannak kitaldlva a kiillonboz6 “legjobb beszallitd” és “kivalo partner” dijak, amiket elészeretettel
fényképeznek a vallalati ujsagokban.
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a konyvben elsdsorban a beszallitoi bazis felépitésérdl és a kimondottan stratégiai
feladatokrol fogunk beszélni.

A definicié megvan, nézzitk hat meg, mi is a feladat! A mindennapi munka
sordn vannak jellegzetes, folyton visszatéré tevékenységek. Ezek minden esetben
tartalmaznak egyedi jellemz8ket, ami nagy szerencse, mert igy a munka nem valik
egyszer( rutinna, de ahhoz eléggé jellegzetesek, hogy csoportositani lehessen dket.

Iparagtol, céges kornyezettdl fiiggd az esetek szamossaga, de az alabbi tag cso-
portok jellemzéen minden stratégiai beszerzés esetén el6fordulnak. Az egyes felada-
tok kozott vannak atfedések, illetve az eljaras is lehet egészen hasonlo, bar itt sok
figg attdl is, hogy te, mint beszerz6 miként alakitod ki a rutinodat.

2.1. A stratégiai beszerzo feladata

A feladat lényege nagyon egyszertien meghatarozhatd: profitot kell termelni! A mi
modszeriink az, hogy csokkentve a kiaddsokat emeljitk a jovedelmezdséget. Emel-
lett a funkcié masik fontos Osszetevéjérdl sem szabad megfeledkezni, jelesiil arrdl,
hogy a beszallitéi bazist olyan allapotban kell tartani, hogy az alkalmas legyen
a termelés - azaz a cég 6 profiljanak - alapanyaggal torténé elldtaséra®. Ehhez uj
termékeket, Uj beszallitokat kell majd felkutatni, menedzselni a kapcsolatot a jelen-
legi partneri korrel, megoldani a felmeriilé problémakat, illetve meglatni és meg-
el6zni azok kialakulasat.
Ebbdl fakaddan a stratégiai beszerz6i feladatkort az alabbi elemekre lehet bon-

tani:

e Ujigények beszerzési forrasanak felkutatasa

o j szallitok keresése

e megtakaritasi potencialok feltdrasa

e bels6 racionalizacié

r.»

e “tlizoltas

A koltségek csokkentése minden szervezet alapvet6 és dllando célja. A stratégiai
beszerzés kitiintetett helyzetben van ennek a célnak az elérése szempontjabol. A kolt-

8 Hidba olcsé a szallitd, ha nem képes id6ben és megfeleld mennyiségben vagy mindségben szallitani.
Tipikus gyakorlati példa erre egy bonyolult alkatrészek kinai forrasra torténd 4tallitasa egy magyar au-
toipari cégnél. A papiron szép és olcsé megoldasrdl két évvel késGbb deriilt ki, hogy mindségileg egy
megbizhatatlan vacak, mert az alkatrész teherhordé elemei tértek. Az mar csak hab volt a tortan, hogy
a folyamat kozben kideriilt, a kinai gyartd gyakorlatilag minden szallitmanyt mas-mds méretekkel
gyartott és szallitott le, anélkiil, hogy errél egy szot is ejtett volna.
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ségcsokkentési cél felfoghato a stratégiai beszerzés miikodési kereteként, a feladatként
definialt pontok ugyanis a koltségcsokkentés mentén kell, hogy teljesiiljenek. Az alta-
lanos koltségcsokkentés annyira alapvetd szemléletté kell, hogy valjon egy jo stratégiai
beszerz esetében, hogy mindent ennek szellemében kell kezelnie.

Az igazan j6 stratégiai beszerz6 pedig nem csak és kizarolag egy-egy szempon-
tot vesz figyelembe, hanem Osszvallalati érdekek mentén igyekszik® cselekedni. Ez
az ugynevezett 0sszkoltség szemlélet, ami a lokalis - a vallalat egy-egy részteriilete -
optimum helyett a vallalati szint(i optimumot keresi.

A stratégiai beszerzd egy beszerzési folyamatban tobb résztvevével mikodik
egyltt. Egy atlagos beszerzési esetben az aldbbi folyamat szerint, a jelzett résztve-
vOkkel és sorrend szerint zajlanak az események:

IGENYLO > STRATEGIAI BESZERZO -> POTENCIALIS SZALLITOK >
JOVAHAGYO = OPERATIV BESZERZO > BESZALLITO

Nézziik meg, kik a résztvevok és milyen funkciéval vesznek részt a beszerzési
folyamatban!

Igényld: az a szervezeti egység vagy személy, akinél az adott igény felmeriilt.
Jellemzden 6 felelGs azért, hogy az igény pontos definialasa megtorténjen, de van-
nak esetek, amikor ehhez mas szereploket is be kell vonni.

Stratégiai beszerzo: az a személy, aki a beszallité kivalasztasi folyamat lebonyo-
litasaért felelds.

Potencidlis szallitok'’: az adott beszerzési folyamatba bevont kiils6 szereplék,
akiktdl a kivant termék/szolgaltatas beszerezhetd.

Jovahagyo: az a személy vagy szervezet, aki a beszerzési folyamat eredményét
ellendrzi, és engedélyezi a gyakorlati kivitelezést. Ez szamos szervezeti egység lehet,
beleértve magat az igénylét, vagy a stratégiai beszerzot is. Sok esetben 0sszeghatar-
tol fiigg a jovahagyo kiléte.

° Természetesen akkor, ha erre lehetdsége és jogkore is van. A sokszor hangoztatott “tulajdonosi szem-
1élet” fontossaga itt hatvanyozottan igaz, de persze a gyakorlatban csak akkor miikédik, ha a hangzatos
HR nyilatkozatokon tdl érdemi felhatalmazas is van hozza.

10 A szillit6 és beszallito kifejezéseket — ahogy a szakirodalom és a szakma is - szinonim fogalomként
hasznalom. Biztonsag kedvéért: a szallité nem tévesztendd 6ssze a fuvarozéval.
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Operativ beszerzé: az a személy, vagy szervezet, aki az adott termék/szolgaltatas
beszerzésének gyakorlati feladatét végzi. O lehet személyében azonos a stratégiai be-
szerzdvel, de el is kiiloniilhet tle. A munka jellegében azonban mindenképpen kiilon
folyamatnak tekinthetjiik az operativ és a stratégiai beszerzést.

Beszallit6: az a kiils6 partner, akitdl a tényleges beszerzés megtorténik.

2.1.1. Uj igények beszerzési forrasanak felkutatasa

A vallalaton beliili 4j igények kiszolgalasa egyike a legéltalanosabb feladatainknak.
Amint a vallalaton beliil felmeriil egy 4j termék vagy szolgaltatas sziikségessége,
minket fognak megkeresni vele'. Ezt koveti a beszallitok felkutatasa, kivalasztasa,
versenyeztetése. Mivel ez az egyik alapvetd tevékenységiink, ezért ezzel a témaval
kiilon fejezet foglalkozik. Ha megvan a lehetdséged, akkor ebben a munkafolya-
matban lehet elérni a legnagyobb stratégiai beszerz6i hozzaadott értéket. Magyaran
szolva, itt tudod optimalizalni a technoldgiat, becsatornazni a céghez a beszallitdi
know-how-t, és lenyomni az arakat.

A szervezeten beliill barmely teriileten meriilhet fel egy adott dru, szolgaltatas
vagy egyéb beszerzendé dolog irant igény. Amennyiben az adott dolog 1j a szervezet
ellatasi lancaban - azaz sem mas teriilet nem hasznalja, sem pedig az adott iparagban
szokvanyos mértékben belathat6 id6tavra visszamendleg nem volt hasonld jellegti be-
szerzés - akkor 4j igényrdl beszéliink. Ebben az esetben a beszerzésnek az alabbiakban
részletezett folyamatot érdemes kovetnie.

Az igény megértése

Els6 1épésként mindig meg kell értened, hogy az adott igény mit is takar valo-
jaban. Ez lehet nagyon egyszer(, mint példaul egy citromsarga jel6l6filc beszerzése,
vagy olyan Osszetett, mint egy tobb telephelyen nyujtott 1étesitmény-fenntartasi
szolgéltatds, vagy egy kétfészkes, korasztalos froccsontd-szerszam gydrtatdsa. A
megértés két ok miatt fontos. Elsdsorban azért, mert ugy tudod a valds igényeket

1 Jobb esetben ez igy miikddik. Kevésbé szabdlyozott kdrnyezetben, vagy kevésbé fegyelmezett kollé-
gak esetében van, hogy mar csak a szamla érkezik meg a beszerzésre. Ilyenkor kész helyzet elé vagy al-
litva, ami komoly problémékat tud okozni, és nincs jé déntés. Egy alkalommal egy mutanyag fréccson-
tds szerszam modositasanak szamldja kertilt elém, kicsit tobb mint 5000€ értékben. Mivel a projekt,
amihez kellett volna, nem birta el ezt a koltést, rdadasul nem is volt miiszakilag teljesen indokolt, igy
nem hagytam jova. A szallit6 és a mérnok is 6rjongott, de a helyzet teljesen egyértelm volt: jogosulat-
lan volt a rendelés, raadasul irdsos nyoma volt annak, hogy a cégiink tdjékoztatta a beszallitot: nem
vallalunk felel@sséget az efféle rendelések kifizetésére. A végén megegyeztiink. A szillit6 lenyelte az
anyagkoltség feletti 9sszeget, a mérnoknek ugrott a bonusza meg a fizetésemelése, és lass csodat: on-
nantol kezdve az 6sszes mérnok betartotta a vallalati szabalyzatot!
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kielégiteni, és érdemben targyalni a leendé beszallitokkal, ha tisztaban vagy azzal,
hogy valdjaban mire is van szitkséged. Masfel6l pedig mar a megértés folyamata egy
szlir6ként miikddhet, hogy az igény mogott van-e valds sziikséglet. A citromsarga
jeloldfilcnél maradva, ha az igény azért meriil fel, mert a kolléga a leltairhoz hasz-
nalna egy darab sarga “X” elhelyezésére a filcet, akkor ott lehet, hogy a mar meglévé
fekete/kék/zold filcek is megfeleléek lehetnek, igy az igény nem feltétleniil alapul
valds sziikségleten.

De ha a “kedves vevd” mindségligyi vezetdje hatarozottan citromsarga jelolést
szeretne a darabokon latni, akkor az - legalabbis nekiink, beszerzéknek - egy valos
sziikséglet. Ez az egyszer(i analdgia szabadon kiterjeszthet6 az egészen bonyolult al-
katrészek és eljarasok beszerzésére is.

Az igényt megérteni idénként sok munkaba telik. Féleg bonyolult miiszaki, il-
letve Osszetett szolgaltatdsokra vonatkozo kérések atlatasahoz kell erdfeszitéseket
tenni: beszélni az igénylokkel, adott esetben utanaolvasni egyéb forrasokban a rész-
leteknek, legyenek azok piaci vagy technolégiai jellegliek. A nehézségek ellenére ez
elengedhetetlen, és alapfeladatnak szamit. Nem kell azonban aggddni, megéri a be-
fektetett munkat, hiszen id6vel egyre tobb olyan teriilet lesz, amit jol fogsz ismerni,
és a megértés is egyre konnyebbé valik. Ezt hivjak tapasztalatnak. Az pedig még
mindig a legerdsebb eréforras!

Az igény definidlasa

Miutdn megértetted, hogy pontosan mirdl is van szd, definidlni kell az adott,
valds igényt. Ez a fazis sok esetben szabalyozott formaban kell, hogy végbemenjen,
igazodva a cég eldirasaihoz. Az adott igény mibenlététdl fiiggen tartalmazhat mi-
szaki rajzot, leirast, dokumentaciot, mintadarabot. Specidlis esetekben, amikor
az igény definidlasahoz olyan szaktudas is sziikséges, amellyel a vallalat nem ren-
delkezik, akar mar itt sziikségessé valhat a beszallitok tudasanak felhasznalasa vagy
kiils6 szakértok bevondsa. Az igény definidlasa célszertien irott formaban a legjobb,
mert igy a késGbbiekben minden fél pontosan tudja, mi is volt a kiindulé allapot'*.
Arra kell torekedni, hogy az igény csak a valos sziikségleteket tartalmazza, a felesle-
ges és ez dltal koltségnovel tényezoket ki kell sziirni az eljards soran.

12 Erre szoktam azt mondani, hogy azt kapjuk, amit kériink, nem pedig azt, amit gondolunk. A doku-
mentdci6 bizonyitja, hogy te azt szerezted be, amit az igényl6 kért.
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A szallitok kivalasztasa

Ha mar tudjuk, hogy mi is az az igény, aminek a kielégitésére beszallitot kere-
slink, akkor a definialt igény alapjan arajanlatokat kériink be a kiilonboz6 széba johe-
t6 beszallitoktol. Ezzel a ponttal a késébbiekben joval részletesebben fogunk foglal-
kozni, de az alapvetd tudnivalokat nem art itt is megemliteni.

A beszallitonak képesnek kell lennie teljesiteni a vallalasat a megfelel6 ming-
ségben, hatariddre, versenyképes aron az igény fennallasanak teljes - vagy leg-
alabbis gazdaségilag racionélis hossztisigl - id6tartama alatt”. Az ilyen beszalli-
tok felkutatasa a stratégiai beszerzés feladata. Els6 korben célszer(i a mar meglévo
partnerek kozott vizsgalddni.

Egyrészt az ismert széllitok korabbi teljesitési szintje egyfajta referencia lehet a
késdbbi, hasonld jellegt teljesitésekre, masrészt adott partnerrel szemben magasabb
beszerzési potencidl érhetd el, ha nagyobb volumeni a két fél kozotti forgalom.

2.1.2. Uj beszallitok keresése

Ez a feladat abban kiilonbozik az el6z6t6l, hogy itt a termék vagy szolgéltatds nem uj,
csak a korabbi szallito helyett vagy mellett egy masik forras felkutatasa a cél. Mivel a
beszerzend6 dolog adott, és sok esetben jol ismert a cégeden beliili felhasznalok sza-
mara is, igy itt kevesebb a mozgéstér, ha médositsrol van szé. Altaldban ezek az ese-
tek viszonylag egyszertibbek, de természetesen ez alol is lehet kivétel.

Abban az esetben, ha egy mar bejaratott termék vagy szolgaltatas ellatdsanak
biztositasara keresiink megoldast, uj beszallitd keresésérdl beszéliink. A folyamat
nagy atfedéseket mutat az 4j igények beszerzési forrasanak felkutatasa sordn alkal-
mazott lépésekkel, de akadnak kiilonbségek. A f6 eltérés abbdl fakad, hogy amig ha
uj termékre keresiink beszallitot, akkor az adott termék van a fékuszban, mig ha 4j
szallitot, akkor adott esetben egy egész termék vagy szolgaltatascsoport is lehet a
tendereztetés targya. Uj beszallitt tobb ok miatt lehet a cég ellatasi léncdba integ-
ralni. Ezek koziil az aldabbi néhany tartozik a leggyakoribbak kozé:

13 Egyes sorozatban gydrtott termékek a széria megsziintét kovetéen ugynevezett ,aftermarketre” vagy
utépiacra keriilnek. Innentl sokszor nem az eredeti szériatermék gyartoi fogjédk késziteni a szerviz-
igények miatt sziikséges darabokat, hanem kimondottan erre, a kisszérids és egyedi darabok legyarta-
sara szakosodott cégek.
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Régi beszallito kivaltasa

Eléfordul, hogy valamely — mindségi, gazdasagi vagy egyéb — oknal fogva egy be-
szallitéval nem tudunk, vagy nem akarunk a jovében egyiittmiikodni, és az altala be-
szallitott termékek egy részének vagy egészének ellatasat mas csatornakon keresztiil
szeretnénk biztositani. Ebben az esetben kivaltasrol beszéliink (amennyiben teljesen
megszlinik a kapcsolat a korabbi széllitoval) avagy reallokdciordl (amennyiben a ter-
mékek egy részét helyezziik at).

Kivaltas esetén els6 1épésként tisztazni kell a gyokérokot'*. Ez fontos ahhoz,
hogy az 1j beszallité esetében elkeriiljiik a hasonlé problémak jelentkezését'. Ezt
kovetden fel kell tarni a két cég kozotti szerzddéses kapcsolatokat. Ezek nem csak
formalis, irott szerz6dések lehetnek, hanem egyéb kényszerité erejii megallapoda-
sok'¢, kottessenek azok akdr széban, {rasban, vagy rautalo magatartassal. Természete-
sen “nulladik” 1épésként mar rendelkezniink kell alternativ beszallitokkal, akik a jo-
vében potoljak a kiesd kapcsolatot. Ezt bovebben lasd: “A tendereztetés folyamata”
cimd fejezetben.

Relokacio

Relokdcionak nevezziik azt a folyamatot, amikor egy terméket mar beszerziink
a beszallitdi lanc valamely tagjatol, de egy masik beszerzési forrasbol kivanjuk meg-
oldani a jovOben. Ebben az esetben a fentieken tul meg kell hatarozni azt is, hogy
mely termékeket kivanjuk athelyezni, és hogy ennek milyen hatasa lesz a portfoli-
onkra. Erdemes felkésziilni arra is, hogy a csokkend kapcsolat a régi szallitoval
problémakat okozhat a rugalmassidg és az arak terén. Ennek ellenére kiillonbo6z6
okokbol sokszor eléfordul, hogy egy-egy terméket meg kell osztani adott beszallitok
kozott.

Relokacio torténhet a meglévé beszallitoi koron beliil vagy a beszallitéi kor bo-
viilésével. Az esetek nagy részében ez a mar meglévo szallitok kozott torténik meg,
és szinte mindig az ar és a koltségek allnak a hattérben, vagy mindségi, esetleg ka-

" A gyokérok az a tényezd, ami a problémdk eredendé forrasa. Péld4ul ha a szillité soha nem képes
tartani a hataridét, akkor a gyokérok feltarasa igy is nézhet ki: Nem szallit idére > Nem késziil el id6-
ben a termékekkel > Nem rendelkezik megfelelé kapacitassal > Magas az eladésodottsdga emiatt nem
tud beruhdzni. Az okok feltarasa jo eszkoz lehet az Ishikawa diagram haszndlata. A gyokérok, mint
eredendd problémaforras megtalalasa utdn ebben az esetben olyan szallitot kell keresni, aki vagy ren-
delkezik a megfelel6 kapacitdssal és/vagy képes beruhdzni.

1> Nem kell azonban aggddni, lesznek mas problémdk. A beszalliték roppant kreativak ezen a téren.

16 A jog és az Uzleti etika is ismeri azoknak a megdllapoddsoknak a kényszerit§ erejét, amit a cégek vezets
tisztségvisel6i kotnek egymadssal. Erdemes alaposan korbejarni a témat, még miel6tt barmi érdemi lépést

is tesziink, mert konnyen belefuthatunk abba, hogy a nagy lendiilettel kivaltani kivant szallitonak olyan
szerzGdéses hattere van, hogy komoly jogvita lehet a nem megfeleléen elékészitett akcidbol.
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pacitasbeli okok. Azt, hogy erre a meglévé szallitok miként reagalnak, szdmos té-
nyez6 befolyasolja, de elsésorban az ligyletben résztvevé szereplék beszallitasi po-
tencidlja (Lasd “A beszerzési potencial” cimi fejezetet.) Relokdciot szokas végrehaj-
tani akkor, ha ezzel

e az adott beszerzés koltségei csokkenthetéek

o ateljes portfdlio koltségei csokkenthetSek'”

o azellatasbiztonsag novelhetd, mert az 1j beszallitd
0 tobbletkapacitassal bir
0 specidlis tuddssal rendelkezik

0 egy masik fontos tételt gyart, és a kapcsolat rentabilitasdhoz
sziikséges a relokacio

e az adott beszallitd részesedését novelhetjiik/csokkenthetjiik a port-
folionkban

e az adott beszallitonal meglévé részesedésiinket novelhet-
juk/csokkenthetjiik az 6 portfélidjaban.'®

Beszéljiink akar régi beszallito kivaltasardl, relokaciordl, avagy keressiink 4j igé-
nyekre beszerzési forrast, minden esetben tendert, vagy mas néven palyaztatast kell
lefolytatnunk. “A tendereztetés folyamata” cimi fejezet bévebben is foglalkozik a
beszallitova vélas részleteivel.

2.1.3. Megtakaritasi potencialok feltarasa

A kacifantos megnevezés tartalma joval egyszertibben leirhatd: azt kell megkeresni,
hogyan lehet faragni a koltségeken. Ezek koziil az arcsokkentés a leglatvanyosabb,
de az “eddig X€ ezentul X-10€” képleten tul szamos bujtatott koltség és az ezeken
elérhetd megtakaritas 1étezik, amiket ki lehet, és ki is kell hasznalni.

A stratégiai beszerzés alapvet$ feladata a mar korabban is tobb alkalommal
emlitett koltségcsokkentés. Ennek elérésére szamos ut all rendelkezésiinkre, me-

7Eléfordul, hogy az uj beszéllitd azonos, vagy magasabb dron adja az atcsoportositott terméket, de
emiatt az 4r olcsébb lesz egy masik termék esetében, és Osszességében megéri az tizlet.

'8 Viszonylag egyértelmd, hogy miért fontos a magas részesedés egy beszillit6 drbevételében. Azonban
a tl magas részesedés sem egészséges. Ha egy kozepes, vagy kis cég arbevételének 70% télem jon, ak-
kor az adott termékcsoportban tapasztalhaté visszaesés - amit az én cégem lehet, hogy meg sem érez -
akar be is dontheti az adott beszallitot. Ekkor pedig az dsszes, altala gyartott termék ellatasa veszélybe
kertil. Nehéz meghatdrozni az idedlis részesedést, mert helyzet és iparagfiiggd, de 6kolszabalyként a
25~40% kornyékére lehet tenni.
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lyekbdl az egyik - leggyakrabban jart — a kiillonb6z6 megtakaritasi lehet6ségek, mas

néven potencidlok felkutatdsa. A feladat soran a vallalat miikodésének kiilonb6zo

teriileteit elemezzitk. Megtakaritasi potencidlok jellemzden a véllalatok kovetkezo

teruletein merulhetnek fel:

Termeléssel kapcsolatos lehetdségek (ez az un. direkt tételek tertile-
te). Minden olyan anyag és/vagy szolgaltatds, amely a termeléshez
kozvetleniil kapcsolddik, beépiil a termékbe, vagy kozvetleniil sziik-
séges a cég termékének létrehozasahoz. Ez a cég profiljatol fiiggden
sokféle lehet, s6t el6fordulhat, hogy azonos termék vagy szolgaltatas
az egyik cég esetében termeléssel kapcsolatos, mig mads vallalkozasnal
pusztan egyfajta kiszolgalo funkcidé muikodtetéséhez kell”.

Termeléshez nem kozvetleniil kotddd lehetdségek (indirekt téte-
lek). Ezek altalaban a cég alaptevékenységének miikodtetéséhez
sziikséges tételeket takarjak. Ilyenek jellemzéen a karbantartdsi
anyagok, gépekhez valo potalkatrészek, karbantartasi, olajellatasi
szolgaltatasok, vagy egyes nagyfogyasztd cégeknél a hulladékgaz-
dalkodas vagy az energiaellatast szabalyozé szerzédések és beszer-
zések.

Kiszolgal6é funkciokhoz kothetd koltségek (indirekt tételek). Ebben
a pontban a cég miikodéséhez sziikséges tételek talalhatéak. Ezek nem
az alaptevékenység elvégzéséhez, hanem a cég, az iroda az épiilet és az
efféle kiszolgdld vagy segédfunkciok miikodéséhez sziikséges szolgal-
tatdsok vagy termékek. Ide tartozhatnak akér a kiszervezett pénziigyi
szolgaltatasok, TB iigyintézés, bérszamfejtés, épiilet karbantartds, de az
irodaszerek beszerzése is, vagy akar a fuvarok koltsége.

Eseti/egyéb koltések. Minden, ami a fenti kategériakba be nem so-
rolhatd kiilonleges tétel.

A listdban 1év¢ teriiletek gyakorlati jelentdsége abban rejlik, hogy az adott cég

strukturajat feltérképezve tudjuk, hogy mely teriiletekre érdemesebb a stratégiai be-

szerz6i munkat koncentralni. Bizonyos cégméret felett az eltérd teriiletekre eltérd

1Néha nem is gondolja a laikus, hogy milyen tételek kapcsolédhatnak kézvetleniil a gyartashoz. Erde-
kes példa erre a szines papir. Autdipari cégek egy részénél a vevé megkovetel egy bizonyos szinti cim-
kézést a termékeken vagy a csomagoldson. Igy a zold vagy piros A4 lap kénnyen kozvetleniil a termék
fogyasahoz kotott 6ndllo anyag lehet.
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tapasztalattal és tudassal biré embereket kell alkalmazni, mert konnyen belathato,
hogy az a beszerz6, aki otthonosan mozog az arampiacon, nem feltétlenil lesz
kompetens egy finommechanikai megmunkal6 szerszam beszerzésében.

Cégeknél jellemzéen az elsé kategoria — direkt beszerzések - kapja a legtobb fi-
gyelmet, mert ez a legfontosabb. Ez latszik a legtisztabban, ez a legkonnyebben mér-
hetd, és az alapanyagoknak, a végtermékbe kozvetleniil beépiil6 koltségeknek egyér-
telm hatasa van a profitra. A masik két teriilet sem elhanyagolhaté azonban, hiszen
az indirekt anyagok kozvetett koltségei hatalmas hanyadat tudjak adni a rafordita-
soknak. Komoly versenyhatranyba keriil az a cég, amely nem fordit megfelelé energi-
akat a nem annyira nyilvanvalo teriiletek kontrolljara.

Stratégiai beszerzéként ezeket a kiadasi teriileteket folyamatosan figyelni és
elemezni kell, hogy minden esetben a legversenyképesebb megoldasokat tudjuk a
cég szamara biztositani.

2.1.4. Belso racionalizalas

A bels6 racionalizacio6 az el6z6 pontban targyalt potencidlok egyik markans eleme.
Gyartasi folyamatok, beépiild tételek, felhasznalt szolgaltatasok - mind kivalo ala-
nyai lehetnek a racionalizalasnak. Osszevonasok, olcsébb, megbizhatobb tételekre
torténd kivaltasok, a cég altal végzett munkafolyamatok beszerzett tételekkel valo
helyettesitése mind lehet egyfajta racionalizacid. A £6 kiillonbség a megtakaritasi po-
tencialok egyéb fajtaihoz képest az, hogy itt biztosan sziikséges a cég mas csoportja-
inak a részvétele is a kivitelezés sikeréhez.

Stratégiai beszerz6ként — ha birsz a megfelel6 autondémiaval - a véllalat szamos
teriiletére lathatsz ra. Igy j6 esélyed van arra, hogy olyan szinergiakat is észrevegyél a
cég kiilonbozo tevékenységi korei kozott, amelyek segithetik a koltségek csokkentését.

Emellett szamos kiils6 céggel vagy kapcsolatban, igy lathatsz olyan megoldasokat
hasonlé problémakra, amelyek a te véllalatodon belil is megfeleléen miikodhetnek™.
ElsGsorban a feleldsségi korodbe tartozo kérdésekre kell koncentralni, de manapsag
mar a vallalatok jo részénél van lehet8ség arra, hogy a dolgozok megvaldsithassak a
kiilonboz6 otleteiket, ha azok érdemesek az eréfeszitésre.

2 A miés cégeknél szerzett tapasztalataidat egyfajta best practice-ként, j6 gyakorlatként megprobalhatod
»haza vinni”.
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A belsé racionalizalas jelentheti a termékek vagy a gyartasi folyamatok javita-
sat. Néhany példa:
o termékek standardizalasa, killonboz6 termékek egy helyettesitd
megoldassal vald kivaltasa

o folyamat kiszervezése®

o folyamatok kivaltasa egy 0j technoldgiai megoldassal és/vagy be-
szerzett tétellel

e alternativ anyagok hasznélata

A lista tetszélegesen bévithetd iparagra jellemz6 tételekkel és megoldasokkal is.
A lényeg azonban az, hogy a folyamatok osszességét, a kivant cél elérésének koltségét
kell nézni*. Az természetesen menedzsment feladat, hogy a stratégiai beszerzésnek
tere is legyen erre, illetve az értékelési rendszere is eldsegitse ezt a fajta szemléletet.

2.1.5. Tlzoltas

Ez az a tevékenység, ami egy idedlis vilagban nem létezik, de mivel a miénk
nem az, igy az idénk nagy részét ez viszi el. A tlzoltas gyakorlatilag az a tevékenység,
amikor egy vératlan problémat kell siirgdsen megoldani. Ezek a problémak a leggyak-
rabban operativ jellegliek (is) - azaz valamiféle anyaghidnyhoz kothetéek. A cégek
zoménél azonban az operativ beszerzok (procurer, buyer, stb.) altalaban nem rendel-
keznek a kell6 jogosultsaggal, dontési hataskorrel vagy tapasztalattal, hogy megoldja-
nak egy-egy efféle gondot. Ezért szoktak bevonni a stratégiai beszerzést, aki ilyenkor
egyszerre igyekszik segiteni elharitani az operativ problémat, és megel6zni a tovabbi
el6fordulast, illetve eszkaldciot. Ez viszont mdr tisztan stratégiai beszerz6i feladat.

A kissé eufemisztikus kifejezés azt a folyamatot takarja, amikor a dolgok nem
a maguk elvart medrében folynak, hanem valami negativ esemény hatdsara prob-
lémas helyzet adddik.

Tizoltas esetén a {6 szabaly a kovetkezd:

A termelés nem allhat meg!

2! Kiszervezés, azaz outsourcing: gyakori a kiszolgalo tevékenységek kiilsé cégekre bizésa, de a terme-

/////

sajat folyamatban ,,szlik keresztmetszet”-nek szamit..
2 TCO azaz “Total Cost of Ownership”, a tulajdonlas teljes koltsége.
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Ez elképesztéen fontos, és amikor igazan nagy baj van, akkor még a legjobban
szabalyozott iparadgakban is hajlamosak a vezeték lazan kezelni a szabélyokat”. Ez
érthetd is, kiillondsen, ha egy-egy nagy OEM (autdiparban hasznalt megnevezés az
autdipari ellatdsi lanc domindns szerepldjére, azaz az autégyarra - Original
Equipment Manufacturer) altal kiszabhaté tobbtizezer eurds allaskoltségekre gondo-
lunk, amit szemrebbenés nélkiil ki is fizettetnek a vétkes cégekkel. Alapveté dolog,
hogy ilyen helyzetekben mindig nyugodtan és nagyon alaposan kell atgondolni a ten-
nivalokat. Ilyenkor szamit a kreativitas, az elemz8- és kezdeményezékészség, vala-
mint a tapasztalat. Ha stlyossag szerint akarjuk a problémadkat csoportositani, harom
szintet tudunk megkiilonboztetni:

1. szint: beszallitonal jelentkezé probléma, a termelés folyamatossagat
azonnal nem akadalyozza, de a kozeljov6ben varhatéan megall a terme-
1és, ha nem sikertil a problémat orvosolni.

2. szint: sajat termelést és kiszallitast akadalyoz6 probléma. Ebben az
esetben a vallalat alapfolyamatanak miikodésében okoz zavart a vész-
helyzet.

3. szint: a vevé termelését akadalyozo probléma. Ez mind koziil a legve-
szedelmesebb. Egy kozepes véllalatot is veszélybe sodorhat, ha néhany
muszakra megakaszt egy autogyarat* - mas kérdés, hogy a nagy OEM-ek
jellemzGéen fel vannak vértezve az ilyen esetek ellen, de téged az akkor
nem fog vigasztalni.

A problémdk nagyon konnyen sulyosbodnak, azaz az 1. szinti vészhelyzet
néhany nap alatt eszkalalodhat 2. szint(ivé, ha nem sikeriil idejében megoldani. Leg-
fontosabb az azonnali reagélds ezekben az esetekben®.

3. A stratégiai beszerzo ismérvei

Ez a munkakor meglehetésen komplex ismerethalmazt kovetel. Akar altalanos
anyagkorrel, akar egy adott szegmenssel foglalkozik a stratégiai beszerzd, akkor is
szamos képességnek és ismeretnek kell a birtokaban lennie ahhoz, hogy munkaja-

# Arra nagyon vigydzz, hogy a vészhelyzet sem jogosit fel a hatdskorod tallépésére, és f6ként nem tor-
vénytelen megoldasok alkalmazdsdra. Autoipari példanal maradva egy engedély nélkill megvéltozta-
tott alkatrész hibajabdl torténd balesetért valakinek felelnie kell. Ne te legyél az!

24 Elgondolkodtatd, amikor a negyven millids luxusautd csordultig van tele esztergalt fém alkatrészek-
kel, és a dobozokat maga a beszallit6 cég tulajdonosa rakodja kétségbeesett arccal a targoncara...

% Es a multik elsé tdrvényének betartdsa: mindent frdsban!
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ban eredményes lehessen. A hangsulyok munkakoronként és személyenként val-
tozhatnak, de valamilyen szinten mindegyikre sziikség van. Ezen sziikséges
készségek és képességek jo része tanulhato, vannak azonban bizonyos személyiség-
jegyek, amikkel jo, ha a stratégiai beszerz6 rendelkezik. Ez inkabb egyfajta nehezen
koriilirhaté személyiségtipust takar. Természetesen mindez nem azt jelenti, hogy
erre a munkara sziiletni kell, de az tény, hogy egy félénk, mindenkinek megfelelni
vagyo és a konfliktusoktdl irt6z6 emberbdl nagyon kis valoszintséggel lesz jo stra-
tégiai beszerzo.

3.1. Piacismeret

Alapvetd, hogy tisztaban legylink azzal az altalanos kornyezettel, amiben a cégiink
miukodik. Ez egy meglehetésen komplex tér, lévén, hogy az egyiittmiikodd vallalatok
nagy része nem csupan egy adott orszagban, hanem tobb, mas - akar gyokeresen elté-
ré foldrajzi, politikai, gazdasagi, kulturalis — kornyezetben miikodé partnerhald
részeként tart napi kapcsolatot egymadssal. A piacismeret ennek a nagyon Osszetett
rendszernek az ismeretét jelenti, azt a képességet, hogy atlassuk, az egyes torténések
milyen hatassal lehetnek a munkankra nézve. Az alabbi ismeretek alapvet hatast
gyakorolnak arra, hogyan azonositod és latod at a céged helyzetét az ellatasi lancbeli
kapcsolatokban, és hogyan boldogulsz a cégben te, stratégiai beszerzéként:

e A piac felépitése. Tudnunk kell, miként fest egy altalanos ellatasi
lanc felépitése az adott iparagban. Jellemzden hdny szintre tago-
zddik, kik a résztvevéi, hol a dominancia, milyen kiséré iparagak
vannak jelen, milyen dltaldnos tényezdk befolyasoljak az tizletme-
netet. Tisztdban kell lenni azzal, hogy milyen makro-torténések
befolyasoljak az iizletmenetet. Ha az ellatasi lanc alapjai a Kozel-
Keleten vannak, akkor egy ott kirobbané fegyveres konfliktus
komolyan veszélyezteti a termelésiinket, mig ha a termékeink
végs6 vevéi jellemzben az amerikai kontinens mezégazdalkodas-
sal foglalkozd farmerei, akkor egy aszalyos év jelentésen csok-
kentheti a rendelésallomanyunkat. Tisztaban kell lenni az tizlet-
agra jellemz6 altalanos ellatasi lanc felépitésével. Az alabbi abra
egy altalanos autodipari ellatasi lanc modelljét mutatja:
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Alapanyaggyartok > Tier* 2 gyart6 cég > Tier 1 Osszeszerel§ tizem > OEM

Fé piaci szereplok. Ok azok, akik rajtunk kiviil még részt vesznek
az iparag termelésében. A szerepldk lehetnek a beszéllitoink, a ve-
véink vagy a konkurenciank. Szamos iparag esetén annyira ossze-
tett és bonyolult az ellatasi lanc, hogy a résztvevok tobb szerepben
is megjelennek egymads viszonyrendszerében. Ha ehhez még
hozzatessziik a sokszor szovevényes tulajdonosi viszonyokat, ak-
kor nem csodalkozhatunk, ha idénként meglehetésen fura szitua-
cidk adédnak. Ettdl fiiggetleniil ismerni kell azokat a cégeket, akik
a piacon jelen vannak. Erdemes figyelni a veliik kapcsolatos hire-
ket” és torténéseket, mert ebbdl egyrészt a trendeket lehet kiraj-
zolni, masrészt jo tippek és otletek szarmazhatnak télik.

A piac 6 mozgatorugo6i. Nem lehet elégszer hangsilyozni: ismerni
kell a piaci trendeket és azok legfébb alakitéit. Ez hatalmas valtoza-
tossagot mutathat idében, térben, de mindegyikkel érdemes tiszta-
ban lenni. S6t, ha egy-egy meghatarozé alapanyag mas iparagi sze-
repl6ktdl jon, akkor célszer(i ismerni - ha nem is olyan mértékben -
annak az iparagnak a mozgatorugdit is*®.

Alapanyagfajtdk. Ez alatt nem csak a sajat céged altal vasarolt alap-
anyagokat kell érteni, hanem azokat az alapvet6 anyagokat, amik-
bél a céged termékei felépiilnek. Minél komplexebb termékeket va-
sarolsz, ez anndl Osszetettebb lesz, de tisztiaban kell lenned azzal,
hogy mit is vasarolsz pontosan.

Végtermékek. A lanc masik végén keletkezd aruk. A klasszikus vég-
termék kiilonbozhet a céged altal értékesitett terméktdl (ami lehet
beépiild termék, részegység, alkatrész, stb.).

% Tier 1, Tier 2 = a beszallit6 cég tavolsagat mutatja az ellatasi lanc domindns pontjatdl, az OEM-t6l
mérve. Tier 1 cég az, aki kozvetleniil az autégyartonak viszi be a termékeket. Tier 2 a Tier 1 beszallito-
inak a besorolasa, és igy tovabb (természetesen létezik Tier 3, stb. is).

77 J6 alkalom az informéciogylijtésre egy-egy szakmai konferencia. A stratégiai beszerzék dltalaban
eléggé egocentrikus emberek, és sok esetben szeretnek biiszkélkedni az eredményeikkel. Ebbédl pedig
rengeteg hasznos informdciot lehet megtudni. Egy atlagos konferencia ebédsziinetében pontosabb ké-
pet kaphatsz egy adott régid/iparag altalanos helyzetérdl, mint megannyi tanulmanybdl.

28 Gyakorlati példa: ha te elektronikai iparban dolgozol, és az egyik {6 alapanyagod a rézdrét, a mésik
meg a mlanyag, akkor nem art tisztaban lenni a rézarfolyamon tul az azt alakité tényez6kkel is, de
emellett az olajipari torténéseket, mint a mianyagok dranak egyik legf6bb mozgatérugojat is figye-
lemmel kell kisérned.
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Ezért, noha a vallalat, aminek a tagja vagy, teszem azt mobiltelefo-
nok hatlapjat vagy személygépkocsik csomagtartéjanak kilincsét
gyartja, a klasszikus végtermék maga a telefon vagy az auté. Nem
art, ha tudod, hol van a helyed a teljes ellatasi lancban.

Allami szabalyozék. Minél kevesebb ilyen van, annal szerencsésebb
helyzetben taldlod magadat, de tény, hogy ilyen-olyan mértékben
minden ipardg kiillonbozd szabalyozok hatalya ald esik. Jelen esetben
ez nem feltétleniil csak nemzetallami torvényeket, egyéb hazai jogi
el6irasokat jelent, hanem nagyobb konglomeratumok rendelkezése-
it, szabalyait, mint példaul az Eurdpai Unié iranyelvei és eljarasai,
vagy az egyéb gazdasagi/kereskedelmi szovetségek egyezményei. Az
allami és nemzetkozi jogi és hatdsagi szabalyozok — amellett, hogy
megbizhat6 alapot jelentenek a jogalanyoknak - olyan terheket és
koltségeket ronak az egyes piaci szereplokre, amelyek megkeriilhe-
tetleniil jelen vannak a mindennapi munkavégzésben®. A legtobb
esetben arfelhajté hatastak, de akadnak teriiletek, ahol
versenyel6nyt biztosit, vagy tamogatast nyujt egy-egy szabalyzo.
Szamodra, mint stratégiai beszerz6 szamara ez abban a kontextusban
relevans, hogy a beszerzési arad ezaltal n6-e, avagy csokken.

3.2. Termékismeret

Alapvetd elvaras, hogy tisztaban legyiink azzal, hogy mi is az a termék, amit a cé-

glink el6allit. Mivel stratégiai beszerzéként id6rél-idére komplex dontési helyze-

tekkel is talalkozhatunk, amelyeknél a helyes megoldas a teljes kornyezettdl fiigg,

fontos, hogy az dsszes részegységnek, amit hasznalunk legalabb az alapvetd elemei-

vel legyiink tisztaban. Emellett tudnunk kell azt is, hogy a mi késztermékiink a jo-

vében majd milyen célt szolgal, hova keriil a végs6 felhasznalasi helyén, és ott mi-

lyen igénybevételnek lesz kitéve.

Termékek felhaszndaldsi teriilete. A termékek felhasznalasi teriileté-
nek ismerete alapvetd, nem tul bonyolult, de nagyon fontos infor-
maci6. Hol fogjak hasznalni a termékiinket, vagy ha szolgaltatasrol
van sz0, akkor kik azok, akik azt igénybe veszik, és miért? Hogy ne

¥ Csak kérdezz meg egy tetsz6leges magyar céget arrdl, hogy mi is a véleménye az EKAER rendszer-
rél, és annak bevezetésérdl, vagy az éttermeknek az elvitelre kért termékek AFA-tartalmarol.
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csak mindig ipari példakat hozzak: egy latszdlag hasonlo IT szolgal-
tatas esetében nagyon nem mindegy, hogy azt a helyi 6voda konyve-
lése veszi igénybe, vagy egy kormanyszerv, netan egy orvosi intézet
slirg6sségi osztalya.

Azok a megoldasok, amik teljességgel elégségesek az egyik helyen,
nem felelnek meg egy masik tertilet felhasznaldsi normdinak™.

A termék gyartasi folyamata. A gyartasi folyamat azon tevékenysé-
gek Osszessége, amelyeket a véllalat végez az alapanyagok felhaszna-
lasaval és/vagy mddositasaval a késztermék eldallitasanak céljabol.
Ennek a folyamatnak vannak jellemz6i, amiket ismerni stratégiai be-
szerzéként is tanacsos. Ha nagyon komplex a dolog, a f6 1épéseket
akkor is érdemes tudni, mert az egyes lépések megértése megkonnyi-
ti mind a beszallitokkal folytatott targyalasokat, mind pedig az adott
alapanyagok piacanak kezelését. Emellett ha mélységében ismered a
sajat folyamataidat, akkor konnyen észrevehetsz olyan megtakaritasi
lehetdségeket, amelyeket kordbban nem lattal.

Beépiil6é anyagok. A beépiilé anyagok mindazon dolgok, amelyek
a gyartasi folyamat sordn sziikségesek a termék eléallitdsahoz. A fizi-
kailag megfoghato elemeken kiviil lehetnek egyéb hozzaadott értéket
képviseld folyamatok is, amelyeket kiilsés forrasbol kell megvasarol-
ni. Ezek atmenetet képeznek a szolgaltatasok és az alapanyagok ko-
z6tt, de jelen esetben rajuk is igaz, hogy ismerned kell a mibenlétii-
ket. Nem csak azokat, amelyekkel kozvetleniil te magad foglalkozol,
hanem azokat is, amelyek kiviil esnek a te hataskorodon.

Helyettesité anyagok ismerete. Egy idealis vilagban nincs nagy sziik-
ség erre a tudasra, de nem éliink idealis vilagban. Helyettesité anyag
mindaz, ami a jaratos, a termelésben hasznalt alapanyagokat tobb-
kevesebb problémaval és tennivaléval ugyan, de kivalthatja. Ezek
vagy mas gyart6 termékei, vagy olyan tételek, amik fizikai tulajdon-
saga eltér az optimalistol. Ha helyettesité termékre van sziikség, az

* A helyi Napsugar évoda esetében elég, ha 99%-o0s mondjuk a nyilvantartasi program elérése, de ugyanez
az arany elfogadhatatlan, ha az a szoftver egy orvosi program, ami létfenntart6 késziilékeket vezérel. Eléggé
kénnyen belathat6, hogy a dadus néni a gép nélkiil is kiviszi majd Kincsecskét az udvarra jatszani, de egy
nyitott mellkasi szivmiitét mar nehezen levezethetd egy programhibds berendezéssel.
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mindig dragabb lesz, mint a jaratos - kiillonben az lenne a jaratos
termék!

3.3 Technologiai ismeretek

Gyartastechnologiai ismeretekre azért kell szert tenni, mert a beszerzési ar egyik leg-
nagyobb indikatora az adott termék/szolgaltatas el6allitasahoz sziikséges folyamatok
koltsége. Emellett egyéb faktorokban - kapacitas, idétényezd, stb. — is komoly szere-
pet jatszik a gyartastechnoldgia.

Az atfutasi id6t6l kezdve a minimalis rendelési mennyiségekig szamos nagyon fontos
szempont fiigg ett6l. Ahhoz, hogy meg lehessen itélni egy dr, vagy egyéb feltétel reali-
tasat, ismerni kell az adott termékhez kapcsolodo gyartasi technologia f6bb 1épéseit.

e F6bb alapanyagfajtak ismerete. A beszerzett tételek alapanyagai
meghatarozzak a tételek szamos paraméterét. Minden ipardgnak
megvannak a jellemzé alapanyagai’, amelyek mind-mind fontosak
egy stratégiai beszerz6 szamara. Ezeket, ha nem a te anyagaid, ele-
gendd érintlegesen ismerned. Viszont ha komolyan meghatarozza
az altalad beszerzett anyagokat, akkor ennél mélyebben kell tanul-
manyozni a technoldgidjat. Példaul a poliamid (PA) az egyik legel-
terjedtebb miszaki miianyag, amelyet az ipar szamtalan teriiletén
hasznalnak. Viszont az ebbdl késziilt anyagok beszerzésével foglal-
kozé stratégiai beszerzének tudnia kell az alapvetd kiilonbségeket
az egyes fajtai kozott is.

3! Példaul a hére lagyulé milanyagok néhany jellemzdé fajtaja: PE; PS; ABS; PET, PA, PVC; PU; PVDC.
Ebbdl az egyik pl. a folpack.
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PA66 PA6

//////

Jobb dorzsallésag Jobb titésallosag

Alacsonyabb vizfelvétel Nagyobb csillapitas

Hidrolizissel szembeni nagyobb Konnyebb feldolgozhatosig

ellendllésag
Nagyobb héallosag Kisebb hajlam deformalddasra
Nagyobb merevség Homogénebb feliileti minség.

1. abra Poliamid fajtak tulajdonsagai*?

e FGbb anyagok eldallitasi technoldgiajanak ismerete. Ahogy mar a
fejezet elején is emlitettem, fontos ismerni a hozzank keriilé anya-

gok gyartasanak technolégiajat. Ennek a tudasnak a segitségével
konnyebben meg lehet itélni egy-egy ajanlat realitasat.
Ez természetesen magaba foglalja azt is, hogy legalabb nagyvona-
lakban ismert legyen a beszallitéink gyartasdhoz sziikséges alap-
anyagok és technolégiak mibenléte. Ha mar a mtianyag volt a pél-
da, akkor egy egyszertsitett abra a preciziés miianyag froccsontés
folyamatarol:

Granulatum szaritasa

Granulatum és mesterkeverék dsszekeverése

Adagolas a froccsontégépbe

Froccsontés

Hulladék kezelése (alfolyamat):

- engusz és selejt daralasa

- daralék kezelése visszaadagolas vagy gytijtés formdjaban

Darabok ellendrzése, csomagolas, utomunkalat

*2 sajat abra
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A termékek tovabbi feldolgozasa. A tovabbi feldolgozasrdl is sziiksé-
ges, hogy tdjékozodjon a stratégiai beszerzd. Természetesen a tech-
noldgiai paraméterek meghatdrozasa nem a stratégiai beszerzés fel-
adata és felel6ssége, de ha meg szeretnéd érteni a terméket, és nem
csupan végrehajtoként akarsz tevékenykedni, akkor érdemes a teljes
folyamat ismerete. Nem mellesleg igy olyan informacidkhoz is jut-
hatsz, amikkel a sajat munkadat konnyited meg.

3.4. Kozgazdasagi ismeretek

Axioéma, hogy a kozgazdasagi folyamatok meghatarozzék a gazdasagi szereplSk életét

és tevékenységét. Nem hiszem, hogy tulsagosan mély magyarazatot igényel annak

megértése, hogy egy esetleges adoemelés vagy nagyobb inflacié kozvetlen hatassal van

az eredményre. A pontos mechanizmusok targyalasatdl terjedelmi és tartalmi okok-

bdl jelen konyv hasabjain eltekintiink, itt megelégszem pusztan azon néhany gazda-

sagi tényez6 szambavételével, amely direkt modon hathat az arainkra és az ellatasi

lancunkra.

Inflacio: alapvetd gazdasagi jelenség, ami kozvetleniil kihathat az
arszintre. Stratégiai beszerz6i szempontbdl a nehézséget az okozza,
hogy a vevok - féként, ha mas orszagban vannak - a lehetd legrit-
kabb esetben toleraljak az automatikus aremelést. Emiatt a beszalli-
tok eziranyu torekvéseit is vissza kell utasitani.

Adokornyezet: a termelésre és munkara rakodé adoterhek nagyon
jelentdsek lehetnek, és a kiilonbozé orszagok ez iranyu eltérései
komolyan befolyasoljak az adott orszagokban tevékenykedd cégek
versenyképességét.

Példaul egy olyan termék esetében, ahol a nyersanyaghanyad magas,
és a termelési folyamat hozzaadott értéke alacsony, a munkabérekre
rakédo allami elvonasok magas szintje egyértelmiien komoly hat-
ranyt jelent”. Ugyanez a helyzet az egyéb adokkal és terhekkel. Ide
lehet még sorolni az allam altal megkovetelt adminisztracios kotele-
zettségeket is, mert azok is kozvetett koltségként jelentkeznek.

* Gondolj bele logikusan: a komdromi Kovécs Bt. illetve a komdarndi Kovég Sro. ugyanugy 100 forin-
tot fizet a vas kil6jaért. Mindketten 10 forintot fizetnek annak, aki hdrmat raiit a vasra, és a késztermé-
ket létrehozza. De amig Kovécs ur erre még +10 forintot fizet addra, addig Kovég ur csak 5 forintot.
Melyiket fogod beszerzéként megvenni? A 120 vagy a 115 forintba keriilé terméket?
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Egyéb makro-gazdasagi tényezok: az drakra is hatast gyakorl¢ ilyen
tényezd lehet a gazdasagi kornyezet kiszamithatdsaga, ami a beru-
hazasokra, ezeken keresztiil a kapacitdsok lehetséges alakulasara
gyakorol hatast, vagy a képzett szakemberek elérhetésége, ami a
bérszintre, és egy bizonyos szam alatt a redlisan tervezhetd kapaci-
tasra is kihat™.

3.5. Egyéb képességek

Ezek azok az alapveté kompetencidk vagy trendi elnevezéssel “soft skill”-ek, amik

a hattérbdl meghatdrozzak, milyen eredményességgel tudjuk a ,hard skill”-jeinket

hasznalni. A stratégiai beszerzének szamos olyan, nehezen mérheté képességgel is

rendelkeznie kell, amely nagyban hozzdjarul a munkaja sikerességéhez. Ezek fejlesz-

tésére egy egész iparag fejlodott ki, viszont elmondhatd, hogy minden jegy koziil a

tapasztalat és a nyitott, tanuldsra kész személyiség a legfontosabb. Lassunk néhany

tovabbi, hasznos képességet, ami sziikséges, de persze nem elégséges feltétele a jo

stratégiai beszerz6i munkanak:

Stressztlirés. Stratégiai beszerzének lenni nem unalmas munka.
Aki nem képes komoly nyomas alatt is egyenletesen jo teljesit-
ményre és megfelel6 dontések meghozataldra, annak bizony prob-
lémai lesznek a tertilettel.

Racionalis személyiség. Ez a munkakor végsé soron a szamokrol
szol. Id6nként olyan dontéseket kell hozni, aminek az emberi olda-
la meglehetésen kellemetlen. A talzott empatia és érzelmesség
megneheziti a racionalis cselekvést.

ElemzGokészség és az Osszefliggések meglatasanak képessége.

Latnod kell, hogy a vallalat - vagy a piac - mikodése egy nagy rend-
szer, ahol minden Osszefiigg mindennel. Ha megmozgatsz egy domi-
not, azt anélkiil kell tenned, hogy felboritanad a kényes egyensulyt.

Erdekérvényesits képesség. Nem elég latni, hogy mi a helyes dén-
tés, azt végre is kell hajtani, elérni, hogy a veled kapcsolatban 1évék
is azt tegyék, amit helyesnek itélsz. Ezt sokan Osszekeverik az ag-

* Példaul 2017-ben Nyugat-Magyarorszagon a szakképzett munkaeré - CNC gépkezel6, kovacs — hi-
dnya olyan probléma, ami egyes gyarté cégeknél mar a miiszakok szervezését és a gépek miikodtetését

is veszélyezteti.
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ressziv személyiséggel, pedig alapvetd kiillonbség van a kett6 kozott.
Nem lenyomni kell a tobbieket, hanem elérni, hogy az torténjen,
amit te akarsz. Ehhez a kozvetlen konfrontacié csak egy eszkoz a
sok koziil. Tapasztalataim szerint a raciondlis érvelés tizleti kornye-
zetben sokkal hatékonyabb, ha nem csak rovidtavon gondolkozol.

Konfliktuskezelés. A konfliktuskezelés szervesen kapcsolddik
az el6z6 ponthoz. Viszont nem szabad elfelejtened, hogy a konf-
liktusok kezelése, elsimitisa szamodra nem cél, hanem eszkoz ab-
ban, hogy az érdekeidet érvényesithesd. Vannak helyzetek, ami-
kor igenis keményen bele kell 4llni a konfliktusokba!

Tapasztalat. A tapasztalat az eddigiek koziil a legfontosabb. Egy jo
stratégiai beszerznek kommunikacios, targyaldsi, érvelési rutint kell
gyljtenie, meg kell tanulnia a termékeket, meg kell ismernie a piaco-
kat és a kiillonbozé eseteket. Nagyon fontos, hogy a tapasztalat nem
az évekbdl, hanem az élményekbdl ered. Ha magadtdl nem keresed
az Uj helyzeteket, a friss, még soha nem latott problémakat - divatos
kifejezéssel megmaradsz a komfortzonad keretein belill - hiaba tol-
tesz el éveket a szakmaban, nem fogsz fejlédni. Csak rajtad all.

36



4. A stratégiai beszerzés helye a szervezetben

A stratégiai beszerzés vallalaton beliil elfoglalt helye és pozicidja roppant valtozatos
lehet. Iparagtol, cégtdl fiiggden tartozhat a termeléshez, az anyagellatashoz, vagy lehet
akar 6ndll6 entitas is. Nagyobb cégek esetében maga a stratégiai beszerzés is tobb -
kiilonboz6 teriiletekhez kapcsolt - részbdl allhat. Jellemzé példa erre, hogy a terme-
léshez kapcsolodd anyagok beszerzését az anyagellatashoz, vagy a termeléshez kap-
csoljak, a nem termelési anyagokat pedig mas szervezetek szerzik be. Az, hogy melyik
teriilethez tartozik, mekkora onalldsaga, ill. feladat- és hataskoére van, megmutatja az
akkor tudja leghatékonyabban kifejteni a tevékenységét, ha egy kiilon - szolgéltatd
szemlélettel bird - szervezeti egységben mtikodik. Természetesen ez csak egy bizonyos
cégméret és forgalom esetében indokolt, ahogy arra korabban is utaltam. A stratégiai
beszerzés - barhol is foglaljon helyet a hivatalos organigramon - a gyakorlatban egy
meglehetGsen sajatsagos pozicidban van.

4.1. A stratégiai beszerzés szervezeti elhelyezésének megoldasai

A stratégai beszerzés cégen beliil elfoglalt helye minden szervezetnél mas és mas.
Az alabbiakban a jellemz6 felosztasokrol ejtek szot. Ezek az archetipusok és jellem-
z0k elegyednek kiilonboz6 formakban a gyakorlatban, teljesen tiszta megoldas nem
igazan létezik, hacsak a kis cégek teljesen centralizalt beszerzését nem soroljuk ide.

4.1.1. Centralizalt — decentralizalt - hibrid modell

Ha a stratégiai beszerzést a szervezeti elhelyezése alapjan vizsgaljuk, akkor a szoka-
sos vallalati sémak valamelyik részében talalhatjuk meg. A leggyakrabban el6fordu-
16 szervezeti megoldasok a kovetkezok:

e Centralizalt beszerzés - Kozponti beszerzésnek is hivjak. Kis cégek-
nél ez az automatikus miikodési modell, 1évén, hogy nincs tobb szer-
vezeti egység, ahol a funkcio elhelyezhetd lenne. T6bb egységbdl allo
nagy cégeknél akkor idealis, ha kozponti beszerzésre alkalmas
anyagcsoportokat (commodity) vonnak 0ssze a kozponti beszerzés
hataskorébe. Eldnye a nagyobb volumenekbdl és a kdzpontilag letar-
gyalhat¢ feltételekbdl fakad6 arelény (méretgazdasagossag). Ez nem
csak a darabarban nyilvanulhat meg - bar kétségkiviil ott a legjel-
lemz6bb - hanem az egyéb jarulékos koltségekben is, mint példaul
szallitas, csomagolas, stb. Kivaléan alkalmas arra, hogy standardizal-
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juk a beszerzett termékeket. Mivel egy kézen megy keresztiil minden,
ezért eléggé jo rahatasa van a beszerzésnek a vasarolt tételek milyen-
ségére.

A standardizélas persze mas elényokkel is jar(hat), hiszen ha azonos
termékeket hasznal a cég minden egysége, gyara, irodaja, akkor a ko-
z6ttitk 1évé anyagaramlds is egyszer(ibb, nem is beszélve a napraké-
szebb informaciokrdl. Elénye még az is, hogy kevesebb szakembert
kivan, igy lehet6ség nyilik azonos koltségkeretbdl magasabban kvali-
fikalt beszerzdket alkalmazni. Ami az elénye, az a hatranya is, neve-
sl az a tétel, miszerint minél centralizdltabb valami, annal nehézke-
sebb™. Fel fog meriilni a talzott biirokratizaldas”, illetve az a prob-
léma, hogy a beszerzésért felelds személyek nem feleldsek
a koltésekért, azaz mas kasszajabol rendelnek.

Decentralizélt beszerzés — A helyi, lokalis egységek maguk intézik
az idevago feladatokat. Eldnye a rugalmassag, a helyi igények sok-
kal magasabb szint(i kiszolgalhatdsaga. Jellemzd, hogy a beszerzd és
a koltségeket viseld fél is azonos szervezet tagja, igy nagyobb a mo-
tivacio a koltségek kézbentartdsara. Hatranya, hogy a mennyiség is
ehhez igazodik, azaz nem lehet, vagy nagyon nehézkes 6sszevonni
az egyes tagvallalatok, csoporttagok igényeit. Mdsik nagy hibdja,
hogy nincs egységes fellépés a szdllitokkal szemben. Igy konnyen
el6fordulhat, hogy adott beszallité mas feltételekkel szallit a cég-
csoport egyes tagjainak®. A fontos informéciok is rejtve maradhat-
nak ebben a struktdraban, illetve a raktarkészletek is komoly tobb-
letkoltségeket okozhatnak.

Hibrid modell - Ez a modell az el6z6 két lehet6ség Gsszevonasabol
sziiletett. A kozponti stratégiai beszerzés egyes kiemelt anyagcsopor-

* Mivel adott esetben egy ember dont komoly pénzekrdl, ugy itt eléggé magas kockdzata van a kiilon-
boz6 kartellek és egyéb, nem tisztan piaci megoldasok megsziiletésének. Elég csak barmely tetszSleges
kozbeszerzést megnézni.

* Hogy ez elény vagy hatrany, az nézépont kérdése. Volt szerencsém egy multinacionalis vallalathoz,
ahol tobbek kozott az irodaszerek beszerzését centralizaltdk eurdpai szinten. Miutan egy szamologép
igényléséhez is tobb trlapot kellett kitolteni a lengyelorszagi kozpont szamara, igy az ember kétszer is
meggondolta, hogy kér-e egyet. Igy a biirokricia egyfajta természetes koltségcsokkentd sziiréként is

%8 Lattam olyan céget, ahol ugyanaz a beszdllit6 az egyik alegységnek 15, a masiknak 30, a harmadik-
nak pedig 45 napos fizetési hatariddvel allitotta ki a szamldit.
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tokkal — un. ,,commodity csoportokkal” - foglalkozik, amelyek jelle-
giiknél vagy volumeniiknél fogva dsszevonhatok. Mas beszerzésekre
a lokalis szervezeti egységeknél miikodik egy-egy autonom beszerzé-
si csoport — vagy beszerzéssel megbizott munkatars — akik a helyi
igényeket elégitik ki.

Ez a rendszer kivaloan egyesiti a két “6sének” az elényeit, amennyi-
ben a cégvezetés jol ismeri fel, mely teriileteken érdemes meghagyni
a helyi er6knél a jogosultsagot®, és hol kedvezébb, ha kozponti kézbe
veszik az iigyet. A kozpontositott termék/szolgéltatdscsoportoknal
érvényesiilnek a nagyobb méret adta elényok. Nem ritka az a megol-
das sem, hogy a kozponti beszerzés letargyalja a feltételeket, és a tob-
biek a mar letargyalt feltételek alapjan intézik a helyi iigyeket.

Beszerzésgazda modell - Ha tobb vallalati egység hasznal ugyan-
olyan terméket, akkor altalaban a legnagyobb volument ad6 egység
lesz az adott beszerzés feleldse. Az 6 feladata lesz a megallapodas
megkotése és a kapcsolat menedzselése. A modell hatranya, hogy a
sikeres miikodéshez magasabban kvalifikdlt beszerzéket és egy vi-
szonylag fejlett vallalati kulturat, informatikai hatteret valamint
egylttmiikodési hajlandosagot feltételez.

A killonosen 0Osszetett feladatok esetében altaldban teameket kell kialakitani — azaz

olyan, ideiglenesen megbizott csoportokat — ahol a beszerzési projektben érintett

Osszes szervezeti egység és/vagy funkcié képviselteti magat. Nem ritka ez a megol-

das a matrix szervezetekben. A projekt jellegli megoldas, ha hatékonyan tud mu-

kodni, akkor nagyon jo eszkoz. Viszont amennyiben nem megfeleld a tagok kozotti

6sszhang — matrix ide, vagy oda - garantalt a kudarc.

* Ez nem mindig értékfiiggd. Dolgoztam olyan cégnél, ahol a precizids szerszamok beszerzése helyi
hataskor maradt, noha egy-egy szerszam értéke elérte a 40-50 000 € dsszeget, de a 100 000 eurds nagy-
sagrend sem volt kivételes. Viszont annyira szorosan kellett egyiittmi{ikddni a szalliténak és a gyar
mérndkeinek, hogy a kdzpontositas nem volt miikddéképes alternativa. Persze a koltés engedélyezte-
tése mar mds torténet.
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4.1.2. Korlatlan - korlatozott dontés

A korabban ismertetett feladatkorok ellataséhoz felhatalmazasra van sziikség, ami

az egyes cégek esetében kiilonb6z6 modokon van szabalyozva. El6fordul, hogy vala-

milyen kiils6, vagy belsé kortilmény korlatozza a szabad dontést. Alapvetéen egy ska-

lat kell elképzelni, amelynek a két elméleti végpontja az alabbiak szerint definialhato:

Korlatlan dontés — ha a beszerzés szabadon donthet a szallitok ki-
valasztasarol, illetve beleszdldsa van az alapanyag meghatarozasaba
mar a termék tervezési fazisaban, akkor korlatlan stratégiai beszer-
zésrol beszéliink.

Korlatozott dontés — ha a beszerzés szamara egy vagy tobb tényezd
gatolja a szabad szallité valasztast, vagy nincs rahatdsa az Gj termé-
kek alapanyagainak kivalasztasara, akkor a dontési jogkore valami-
lyen mértékben korlatozott. Jellemzé korlatok a vevé dltal dedikalt
beszallitok, a rajzokon definialt pontos alapanyag megnevezések,
amelyek konkrét gyarté konkrét tipusat irjak el6*. Ilyen korlat lehet
még a multinaciondlis cégeknél a kézponti, anyavallalati szerzédé-

sek, vagy egyéb vallalati el6irasok. Korlatot jelenthet még az is, ha az
adott termék nem helyettesitheté massal.

A legtobb szervezetben valahol a két végpont kozott, idénként rugalmasan mozog-

va muikodik a stratégiai beszerzés. A dontések szabadsaga sok tényez6tdl fiigg, tob-

bek kozott még a szervezetben dolgozé emberek személyiségétol, érdekérvényesitd

habitusatol is - bar jo stratégiai beszerzék esetén altalaban ezzel nincs gond. A moz-

gastér sokszor anyagcsoportonként is valtozo lehet.

0 A rajz az autoipar szent irata. Kanonizalt szakrélis dokumentum, tartalmanak megvéltoztatdsa - f6-
leg személyautokba épiil kritikus termékek esetén - nagyjabol a lehetetlennel hataros. Még akkor is,
ha konkrét gyart6 konkrét terméke szerepel rajta, és a gyart6 id6kozben cs6dbe ment...
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5. A stratégiai beszerzés kapcsolata a fobb vallalati teriiletekkel

A stratégiai beszerzés egyike azon kevés vallalati egységnek, amely formalisan is
kozvetlen kapcsolatban van a beszallitokkal, és emellett — az igényléseken és egyéb
folyamatokon keresztiil — a vallalat 0sszes csoportjaval és szervezeti egységével.
Ezen kapcsolatok intenzitdsa valtozo lehet, de alapvetéen harom modon torténhet
a kapcsolddas.

1. Els6 és leggyakoribb, amikor az adott szervezeti egység vagy annak vala-
mely tagja ,igényl6ként” jelenik meg egy beszerzési folyamatban. Ilyenkor
6 az az ,,iigyfél”, akit a stratégiai beszerzésnek ki kell szolgalnia.

2. A masodik esetben valamely beszerzési igény kielégitéséhez, vagy az ezzel
jaré eléirasos folyamatok betartasdahoz sziikséges a kontaktus. Jellemzéen
ilyen a pénziigy, a mindségiigy és az egyéb, adminisztrativ-ellenérzé funk-
ciot ellato szervezeti egységek.

3. Végiil pedig azt a kapcsolatot is meg kell emliteni, amikor egy adott egység
nem kozvetlen tagja az aktudlis beszerzési folyamatnak, nem is bir felette
ellenérzd funkcidval, de a folyamat valamilyen médon tobb-kevesebb ha-
tassal van az adott szervezeti egység munkdjara.

Kereskedelem /

Beszallitok P
vevsk

Kontrolling
Stratégiai

beszerzés

Supply Chain

Termelés (logisztika)

Pénziigy Mindségiigy

2. dbra A stratégiai beszerzés kapcsolatai*!

! sajat dbra
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Az abrabdl is jol kivehetd, hogy a stratégiai beszerzésnek mennyire kiterjedt még
a hivatalos kapcsolati haldja is, hiszen potencidlisan a cég egészével, illetve a partne-
rek dont6 részével is napi szint{i egyiittmiikodésben van.

5.1. A kapcsolatok mingsége

A tovabbiakban megvizsgaljuk, hogy a stratégiai beszerzésnek a cégeknél el6forduld
jellemz¢ teriiletekkel milyen tipikus kapcsolatai képzelhetek el, illetve milyen vi-
szonyokra és surlodasi pontokra kell felkésziilni a napi munkavégzés soran. Ehhez
sziikséges megvizsgalni és megérteni az aldbbi abrat:

Hatraltato tényez6, javitani kella ~ Szovetséges, mindenképpen meg
viszonyt kell tartani a j6 viszonyt

Tamogatd, meg kell tartani
Nem szdmit, de kertilendd & L. &
a jo viszonyt

3. dbra A kapcsolatok irdnyultsdga és befolydsa*

A fiiggodleges tengelyen az adott teriiletnek a stratégiai beszerzés munkajara gyako-
rolt hatasat lehet abrazolni. Minél jelentGsebb ez a befolyds, az adott teriilet annal
inkabb hatassal van a stratégiai beszerzési folyamatokra, munkara és eredményes-
ségre. Jellemz6 példa erre a terméktervezés, amely alapvetdé hatdst tud gyakorolni
egy stratégiai beszerzésre, mig mondjuk az épiilet karbantartas vagy a HR szerepe
joval kisebb.

A vizszintes tengely az adott teriilet és a stratégiai beszerzés jo, vagy kevésbé jo
viszonyat fejezi ki. Ez nehezen kvantifikalhaté érték, mivel rengeteg szubjektiv ele-
met is tartalmazhat, s6t nagyrészt az interperszonalis kapcsolatok mindségén ala-
pul. A fenti besorolassal a tarsosztalyokat négy csoportba lehet sorolni..

Hatraltatok: azok, akikkel a viszony negativ, ellenben a hatasuk a munkavégzésre
magas. A konfliktus eredhet személyes ellentétekbdl és/vagy érdekellentétekbdl. Ezzel a
helyzettel mindenképpen kezdeni kell valamit, mert nagyon veszélyes szituacio.

*2 sajat dbra
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Két megoldasa létezhet. Az egyik, hogy feloldva az ellentétet, javitjuk a viszonyt. Ez
leginkabb akkor jarhaté ut, amikor szakmai érdekellentét van a két részleg kozott.
Ezek a problémadk jellemzden - de nem kizarélag — a vallalati eléirasokban, ered-
ménymeérési célkitlizésekben, vagy eltéré szakmai standardokban gyokereznek.

A masik a személyes eredetii problémakbol ered$ negativ viszonyulas®. Ez ne-
hezebben megoldhaté gond. Ebben az esetben meg kell probalni az adott teriilet
vagy személy befolyasat csokkenteni valamely mddon a stratégiai beszerzés munka-

jara, igy “hatraltatobol” a “kertilend6” kategdriaba degradaljuk a kapcsolatot, ezzel
is csokkentve a problémakat.

Keriilend6k: keriilend6 egy teriilet akkor, amikor a viszony ellenséges, de nincs
olyan hatdssal a stratégiai beszerzés munkdjara, hogy kritikus legyen a probléma. Eb-
ben az esetben is célszerti a viszony jobbitasara torekedni a hatraltatd tényezéknél
mar emlitettekhez hasonldan, de nem jelent akkora veszélyt, ha nem valtozik a szitu-
acio.

Tamogatok: Sokkal jobb a helyzet, ha a viszony pozitiv, tamogat6. Még ha nincs
is kozvetlen hatdsa a szervezeti egységnek a munkavégzésiinkre, mindig hasznos, ha
jo viszonyt tudunk apolni mas teriiletekkel. Ilyenkor idénként tudunk szamitani a
tamogatasukra*. Azt is érdemes szem el6tt tartani, hogy a multicégek vildgdban a
fontossagi és kapcsolati viszonyok pillanatok alatt gyokeresen megvaltozhatnak, igy
egy-egy teriilet szerepe akar ideiglenesen, akar tartosan jelentés mértékben megemel-
kedhet. Ezért a hosszu tavu érdekeinket szem eldtt tartva célszer(i, ha minél tobb terii-
lettel és az ott dolgozokkal is jé viszonyt apolunk!

Szovetségesek: Pozitiv viszony és komoly rahatas; mindenképpen meg kell 6riz-
ni ezt a status quo-t! A szovetséges kategdriaba tartozo szervezeti egységek hatdsa a
munkadra kritikus lehet, jorészt t6liik fiigg, hogy mennyire tudod stratégiai beszer-
z6ként érvényesiteni az érdekeidet és végrehajtani a feladatodat. A pozitiv viszonyt al-
talaban mind a céges feltételrendszerek - egymast segité és/vagy egymasra utalt érté-
kelési szempontok - mind pedig a megfelel szint(i és minGségi informélis kapcsola-
tok is segitik. Ezek jellemz&en azok a teriiletek lesznek, akikkel a mtikodési teriiletek

“Megéltem olyan helyzetet, amikor a férj a termelésen volt dontéshozo, a feleség pedig a stratégiai be-
szerzést vezette. Amikor elkezd6dott a valdper, azt az egész cég megérezte.

* A nagy cégek belpolitikai manéverei idénként bizanci magassagokba is emelkedhetnek, de ettdl fiig-
getlenill is konnyebben érvényesitheted az érdekeidet, ha talélsz hozzajuk tamogatokat.
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komoly atfedéseket mutatnak. Példa lehet az operativ beszerzés, vagy a beszallito fej-
lesztés, netan a mindségiigy.

5.2. Kapcsolat az anyaggazdalkodassal

Az anyaggazdalkodds minden vallalatban megtalalhaté csoport, 6k foglalkoznak
az operativ beszerzéssel. Az anyaggazdalkodas pontos feladatkore és felel6ssége cégtdl
és iparagtol fiiggden valtozo lehet, de jellemz6 magfunkcidja a termeléshez sziikséges
napi szintli anyagellatas biztositasa. A anyaggazdalkodok feladata a készletszintek fi-
gyelése, ezen informaciok alapjan torténd rendelések elkészitése, illetve a megrendelé-
sek nyomon kovetése, és teljesiilésiik biztositasa.

Az anyaggazdalkododk altal kezelt tételek jellemzben alapanyagok, de adott eset-
ben szolgaltatasok is lehetnek. Az altaluk kezelt id6tavra vonatkozdan azt lehet mon-
dani, hogy jellemzéen éven beliili tervekkel és esetekkel foglalkoznak. Hatasa a
stratégiai beszerzés munkdjara: magas.

Ok az a szervezet (s6t, sok esetben szervezeti és/vagy személyi 4tfedés figyelhe-
t6 meg az operativ és a stratégiai beszerzés kozott) akik azokkal a feltételekkel és
adatokkal dolgoznak nap mint nap, amit a stratégiai beszerzés targyal le a beszalli-
tokkal. A folyamat kétiranyu, ugyanis a legtobb stratégiai beszerzési feladathoz
sziikséges informacio az anyaggazdalkodasnal lelhet6 fel.

Lehetséges surlddasi pontok: a munka soran tobb pont is lehet, ahol az operativ
és a stratégiai beszerzés érdekei eltérnek egymastdl. Ezen eltérések kezelése dltala-
ban menedzsment feladat, és a célkitizések, teljesitménymutatok és mérési meto-
dusok helyes hasznalataval kiiszobolhetdk ki. Jellemz6 problémak:

e Minimalis rendelési mennyiség. (MOQ - Minimum Order
Quantity) Ez az a rendelési tétel, aminél kevesebbre a beszallité nem
fogad be megrendelést. Ennek sok esetben technoldgiai oka lehet (pl.
sorozatnagysag), vagy akar gazdasagi, logisztikai, szallitasi.

Jelen esetben a problémat az okozza, hogy a beszallitok jellemzden
a magasabb MOQ-k esetében kedvezébb drat kalkuldlnak®, az
anyaggazdalkoddsnak pedig szamos esetben a készletszint az egyik
legf6bb mérdszam, amihez tartani kell magukat. Sok helyen elterjedt

4> Nagyobb darabszamnal az egy termékre jutd fajlagos koltségek joval kisebbek. Vannak gydrtasi
technikak, ahol egy rdallas a termelésre 6~8 6ran keresztiil, vagy még tovabb is tart, a kapacitdsa meg
tobb tizezer darab miiszakonként. Kénnyen belathato, hogy ilyen esetben egy néhany ezres megrende-
lést csak rendkiviil magas fajlagos koltségekkel tudnak elvallalni.
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a JIT* beszerzési modell (azaz a készlet nélkiili m(ikodés), amihez a
minél alacsonyabb MOQ-k passzolnak (a termelés méretének meg-
felelGen).

A stratégiai beszerzés szempontjabol viszont legtobb esetben az ar a
t6 indikator, igy az alacsonyabb MOQ magasabb koltsége altalaban a
stratégiai beszerzéknek ,,faj”. Egy lehetséges megoldas az ellentét fel-
oldasdra a szallitasi/lehivasi mennyiségek és a megrendelt mennyisé-
gek szétvalasztasa, azaz a rendelés tovabbra is az MOQ-ra szdl, de ezt
két vagy tobb részletben szallitja le a beszallitd. Természetesen ennek
is lehetnek extra koltségei, mert a készregyartott termékeket rakta-
rozni sziikséges, illetve a logisztikai koltség is novekszik, de adott
esetben ez egy kompromisszumos megoldas lehet.

o  Szallitasi idok. (LT, azaz Lead Time - a rendeléstdl a leszallitasig tartd
id6) A termelés rugalmas programozasahoz és a raktarkészletek ala-
csonyan tartasahoz, illetve a vevéi rendelések hektikussaganak kezelé-
séhez rovid szallitasi hataridék az optimalisak. Egyes termékek 12 -
18 - 24 hetes, vagy még hosszabb széllitasi hataridejével nem lehet ru-
galmas termelést és vevokiszolgalast elérni. Sok esetben azonban a
technologia, a tavolsagok, vagy egyszertien a beszerzési potencial mi-
att nem lehetséges a kivant mértékben roviditeni a hataridéket. Ett6l
fuggetleniil nagy lehet a nyomds a stratégiai beszerzésen ennek eléré-
sére. A masik probléma természetesen itt is az, hogy az “extra” kivan-
sagok koltségei mindig megjelennek az arban is.

o Készletek. A szallitasi idével és MOQ-val szorosan Osszefligg a
termelés ellatasahoz sziikséges raktarkészletek mennyisége.

Elméletben a minél alacsonyabb raktarkészlet az optimalis, hiszen
anndl alacsonyabb a tke, ami alapanyagban all, illetve kisebbek le-
hetnek az egyéb készletezési koltségek.. A gyakorlat azonban azt mu-
tatja, hogy mindig van egy minimalis raktdrkészlet, ami feltétleniil
sziikséges a biztonsagos termeléshez. Egyes nagy gyarakban - auté-
ipari OEM (Original Equipment Manufacturer) - megoldott, hogy

* Just In Time - ,,csak akkor, amikor szitkség van ra” - a JIT a ,,lean” filozo6fia része, ami a veszteségek
elkeriilését célzé6 miikodési koncepci6. Mivel e szerint a készlet is egyfajta ,,veszteség”, az a kivanatos,
ha mindig csak akkor és annyit rendeliink, amikor és amennyit fel is hasznélunk.
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alig par 6ranyi készlettel dolgozzanak® bizonyos termékek esetében,
de nem ez az altalanos. A raktarkészlet szintje a termelési tervtdl, az
atfutasi id6 hosszatol és az MOQ-tdl fiigg (t6bbek kozott).

A konfliktus itt az, hogy az anyaggazdalkodas mindent meg fog tenni
a készletszint csokkentéséért, ami viszont tobbletkoltségeket okozhat
(ezt hivjak trade-offnak - vagyis amikor a készletkoltségek és a ki-
sebb rendelési mennyiségbdl fakado koltségek csak egymas rovasara
csokkenthet6k)*®. Erre sok esetben alternativ ellatdsi modokat kell
bevezetni, mint példaul a beszallit6 altal menedzselt készlet (Vendor
Managed Inventrory - VMI) és/vagy a konszignacids raktarak rend-
szere. Ezzel ugyan a készlet nem tlnik el (még csak at sem alakul),
csak a vevo helyett a beszallitot fogja terhelni.

Rugalmassag. Az anyaggazdalkodds minél nagyobb rugalmassagot
var el a beszallitoktdl, akik viszont abban érdekeltek, hogy a mi meg-
rendeléseink minél nagyobb idétavra és minél pontosabban legyenek
kiadva (hiszen nekik is tervezniiik kell a sajat termelésiiket). Ezt az
érdekkiilonbséget kell a stratégiai beszerzésnek ugy athidalnia, hogy
az a cégilink szamadra optimalis legyen. Sok esetben létezik egy ugy-
nevezett “frozen period” nevli megéllapodas, vagyis a felek meghata-
rozzak, hogy milyen iddintervallumban mekkora mértékben varial-
hatjak a megrendeléseket. Példdul a 12 hétnél tavolabbi idépontra
sz0l6 informaciok eldrejelzések, azok szabadon mozgathatdak, mo-
dosithatdak, torolhetdek. A 6-12 hét kozé esé6 megrendelések mar
nem torolhetéek, hanem csak mozgathatoak el6zetes megallapodast
kovetGen, illetve maximum 20-30%-ban mddosithatéak. A 6 héten
beliili rendelések fixek, azok mennyiségén és id6pontjan nem lehet
valtoztatni.

Szamos ilyen megoldas 1étezik, a mi feladatunk az, hogy a lehetd leg-
jobb alkut kossiik, azaz a fix id6szakok minél rovidebbek legyenek.

47 Tllazidink azért ne legyenek: ezek az anyagok is hegyekben allnak a gyar koriili raktarakban, csak
azok még a beszallitok altal iizemeltetett és birtokolt raktarak. Igy gyakorlatilag az OEM - a brutalis
piaci erejét kihaszndlva - a szallitékra tolja a raktarozas koltségeit és nytigét.

8 A logisztika, mint teriilet hemzseg a trade-offoktdl. Akar kiils6, akdr bels6 trade-offrol beszéliink,
Kklasszikusan mindig arrdl van sz6, hogy az egyik teriileten elért koltség csokkenés csak egy masik terii-
leten jelentkezd koltség novekedés dran teljesithetd.
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A fentieken kivill természetesen szamos egyéb teriilet is létezik, ahol az
anyaggazdalkodas, és a stratégiai beszerzés eltérd érdekei litkozhetnek. Iparagtol,
céges kulturatdl és termékkortdl fiiggden johetnek még egyéb teriiletek is. A cél
azonban mindig az kell, legyen, hogy a cégiink szempontjabdl dsszességében talal-
juk meg az optimalis megoldast.

5.3. Kapcsolat a logisztikaval

A logisztika az ellatas “tudomanya”. Mint ilyen, magaban foglalja az 6sszes olyan
teriiletet, ami ezt az ellatd tevékenységet szolgalja, beleértve a beszerzést is. A villa-
lati gyakorlatban azonban a logisztikat sziikebben értelmezik. A céges miikddésben
az un. RST folyamatokat (rakodas-szallitas-tarolas) soroljak ide.

A legtobb helyen altalaban a helyvaltoztatasokhoz tartozé feladatokat latja el
(szallitas, anyagmozgatas), vagyis egyrészt a belsé anyagaramlas biztositasat, masrészt
a véllalathoz beérkezd, illetve az azt elhagy6 aruk mozgatasaért felel. A kiils6 logiszti-
ka magaban foglalja a kiilonb6z6 méretii szallité jarmtiveket, azok kezelését (ha van-
nak), fuvarozd-, szallitmanyozo cégekkel kotott megdllapodasokat, mig a belsd
anyagmozgatas esetében a kilonféle targoncak, darumozgaté berendezések,
szallitdszalagok, stb. beszerzését, kezelését, illetve az ezekhez kapcsolddd szolgaltata-
sok biztositasat jelenti. A raktarozas is sok esetben a logisztika feladata, de ez a tertilet
komoly atfedéseket mutathat az anyaggazdalkodassal. A logisztika szervezeti helye
szintén nagyon valtozatos lehet, sok esetben az anyagellatasi lancba van besorolva.

A logisztikaval a kapcsolat viszonylag egyszerd, az igényld - beszerzd viszony-
rendszert takarja. A logisztika kiillonb6z6 szolgaltatasok targyalasaiban (fuvarozasi
szerzOdések, targoncabérlés, -karbantartas, stb.) illetve eszkozbeszerzésekben (esz-
kozvasarlasok, amik jellemzéen beruhdzdsnak mindsiilnek) lehet a stratégiai
beszerzés igényl6je®. A logisztika szimara fontos szerz6déses elemek (pl. a fuvarpa-
ritasok) konnyen objektivizalhaté koltséghanyadot jelentenek, emellett jellemz8en
erds a verseny az altaluk kértekhez sziikséges piacokon.

Igy a veliik valé egyiittm{ikodés 4ltaldban egyszeri. Hatdsa a stratégiai beszerzés
munkajara: alacsony.

¥ Szeretem a logisztikai tendereket. Egy fuvartender szakmai szempontbdl nagyon vilagos és egyszerd
dolog. Kénnyen definidlhat6 a tartalom (honnan - hova, milyen kocsival, nagyjabél milyen gyakori-
saggal stb.) az drakra hatd tényezék zome konnyen hozzaférhetd, tgymint tizemanyagarak, hatsagi
dijak, autdpidlya koltségek. De természetesen itt is vannak pontok, amikre figyelni kell, mint példaul a
valtozo tizemanyagarak lekezelése az arképzés soran.
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A fentiek mellett azért akad néhany pont, amire oda kell figyelni a veliik vég-

zett munka soran.

Fuvarparitds: a szallitds koltségeinek és kockazatainak megosztasi
madja a beszallité és koztiink a logisztika egyik legfontosabb szem-
pontja. Beszerz6ként nincs komolyabb oka annak, hogy az altaluk va-
lasztott metddusba beleszéljunk, de azért nem art megvizsgalni a kii-
16nb6z6 megoldasok TCO-jat (Total Cost of Ownership - a tulajdon-
las teljes koltségét, amibe a beszerzési aron kiviil minden mas koltség is
beletartozik), mivel a fuvarparitas hatassal van az arra, megvalasztasa
pedig fligg attdl, hogy kinek hogyan éri meg a szallitassal foglalkozni.)

Szallit6i rugalmassag és kommunikacié: amit a logisztika nagyon tud
utdlni az a széllitok hallgatdsa. Mivel egy fuvar megszervezésére jel-
lemzdéen nagyon rovid idejiik van, kiilondsen fontos, hogy a szallit-
manyozok/fuvarozok tisztdban legyenek azzal, hogy az igények akar
orardl orara valtozhatnak, és ugyanilyen fontos, hogy kommunikal-
janak is a cégiink logisztikajanak képvisel6ivel. Ha ez nem torténik
meg, akkor az adott cég akkor is ,ki lesz téve” el6bb vagy utébb, ha
maskiilonben olcsé és kifogastalan a munkdja. A tapasztalat azt mu-
tatja, hogy a nagy logisztikai integrator cégek eléggé rugalmatlanok
és nehézkesek, veliik tényleg csak a nagy forgalmu, viszonylag kisza-
mithaté lokaciok oldhatéak meg. A kis cégek esetében a kocsihiany
okozhat problémakat, igy az optimum a kozepes méret™.

Csomagolas. A termékek csomagolasa kritikus pont. Egyrészrél az
aruk és a kornyezet épségét Ovja, masrészt segit abban, hogy a
szallitmanyozas minél koltséghatékonyabb legyen. Szamos cégnél
a csomagoldanyagok beszerzése is a logisztika feladata®'.

A csomagolasra hasznalt anyagok beszerzésekor pont ugyanugy
kell eljarni, mint barmely, kozvetleniil a termeléshez tartozé alap-
anyag esetében.

0 A kozepes méret egy eléggé “gumi” megfogalmazas. Olyan cégeket értek rajta, akik rendelkeznek meg-
felel6 méretii sajat jarmiiflottaval, illetve emellett széles korii kapcsolatrendszeriik van egyéb speditérok-
kel és fuvaroz¢ alvallalkozdkkal, hogy ki tudjak egésziteni az esetlegesen hidnyzo kapacitasaikat.

51 A mésik teriilet, akikre jellemzG8en ezt a feladatot testaljak, a termelés.
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o Szillitasi frekvencia, széllitasi pontossag. A logisztika lehetséges ar-
telhajto 1épései koziil a szallitasi gyakorisag az egyik. Sok cég un.
“id6kapus” rendszert tizemeltet, azaz megszabja, hogy adott kocsinak
egy fix intervallumon (pl.: 14.00 - 16.00) beliil kell rakodasra készen
allnia. Ez, mondjuk egy Magyarorszag - Anglia viszonylatban nem
egyszer( kivansag.

e Felvételi idS. Felvételi idének nevezzikk azt az intervallumot,
amennyivel hamarabb a logisztika kiértesiti a fuvarozot, hogy “fel-
vehet6 az aru”. Ezt a fuvarozd természetesen minél hosszabb id6-
nek szeretné latni, de mivel ez altalaban egy (termelési tervtdl fiig-
g6) adottsag, igy ettdl a legnagyobb joindulattal sem lehet eltérni.

e Specidlis igények. Vannak termékek, amelyek specidlis szallitast
igényelnek. Eldéllat, hiitott dru, talméretes széllitmény, veszélyes
aru, hogy csak a gyakoribbakat emlitsem. Stirgds igény esetén a légi
szallitas és a nagy térfogat extra arfelhajto tényezé lehet.

5.4. Kapcsolat a termeléssel

A villalat f6 tevékenységét végzo teriiletekkel a stratégiai beszerzés altalaban szoros,
de kozvetett viszonyban van. Mivel a beszerzés kiszolgalé funkcio, ezért eleve a £6
feladatai kozé tartozik a termelés ellatasanak biztositasa, de direktben a stratégiai
beszerz6 - az operativ beszerzével ellentétben - ritkan taldlkozik a termeléssel, és
akkor is altalaban az igényl6-beszerz6 viszonyrendszer keretein keresztiil. A terme-
1és hatasa ettdl fiiggetleniil a stratégiai beszerzés munkdjara magas, hiszen mivel 6k
végzik a f6 tevékenységet, emiatt sok igénynek 6k a gazdai, akkor is, ha az kozveti-
tékon keresztiil ér el a stratégiai beszerz6khoz.

Ez a kozvetett kapcsolat akkor valik érthetévé, ha felidézziik, mi is a stratégiai
beszerzés munkaja:

A stratégiai beszerzés feladata, hogy a vallalat szamara valdban sziikséges szolgalta-
tas/anyag az elvart szolgaltatasi és minGségi szintet nyujtd beszallitoktdl versenyké-
pes aron beszerezhetd legyen, a sziikséges jogi hattér biztositasa mellett.

A stratégiai munka addig tart, amig a megallapodas meg nem sziiletik. Innen-
t6l kezdve a folyamat felelGsei az operativ teriiletek lesznek, és a termeléssel is 6k
allnak kozvetleniil kapcsolatban.

Két olyan teriilet van, amely a tapasztalataim szerint kozvetlen strlédasi pontot
szokott jelenteni.
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Mindségi kifogasok. Az efféle panaszok altalaban a mindség-
ugyért felelds szervezeteknél csapodnak le. Abban az esetben
azonban, amikor az adott termék még megfelel a mindségi nor-
maknak - vagy legaldbbis a dokumentaciokban feltiintetett kove-
telményeknek - de valamilyen okbdl kifolyolag nem megfelel6> a
termelés szamara, akkor az tigy el6bb-utébb a stratégiai beszerzd
asztalan landol. Az ilyen esetekben a probléma megoldasahoz
rendszerint sok szerepldt be kell majd vonni, akdr még a termék-
tervezésért felel6s kollégaknak is lesz feladata.

Beszallit6 viselkedése. Ha a beszallitd nem megfelel6 médon kom-
munikdl a termelés tagjaival, akkor abbdl nagyon sok probléma
szarmazhat. Ezek a gondok a legritkabb esetben piaci-technoldgiai
jellegtiek, altalaban személyes eredetii konfliktusokra vezetheték
vissza. Mindez azonban nem jelenti azt, hogy nem kell 6ket komo-
lyan venni, s6t! A személyes ellentét is nagyon problémas tud lenni,
mert ott general gondot, ahol az nincs is, és amugy megoldhatd
problémdkat is felnagyit. Sajnos sok esetben egyfajta “litk6z6zona-
ként” kell megfelelnie a beszerzének, kivaltképp, ha gazdasagi in-
dokokkal nem alatdmaszthato a beszallit6 kivaltasa.

* Ennek szdmos oka lehet. Volt olyan, hogy a két egybeépiilé darab mindegyike megfelelt az el8ird-
soknak, azonban, ha két fels§ tlirésti méreten 1évé darab keriilt parba a szerelés sordn, mar nem illesz-
kedtek be a harmadik szerelési egységbe. Ilyenkor nem a mindségbiztositds a megoldas kulcsa, hanem

a termékfejlesztés.
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5.5. Kapcsolat a mingségbiztositassal

A cég kibocsatott termékeinek mindsége elsédleges szempont a vallalat versenyképes-
ségének vizsgalatakor. Mar kozéptavon sem lehet igazan sikeres az a cég, ahol a ter-
mékek minésége nem egyenletes, és/vagy nem éri el a vevok altal megkivant mércét.

A megfelel6 szinvonali végtermékek eléallitasahoz alapvetGen sziikséges, hogy a
cég termelésébe érkezd alapanyagok - legyenek azok barmilyen feldolgozottsagi és
bonyolultsagi szinten - kifogastalanok legyenek, vagy legalabbis a technologiailag -
iparagilag elfogadhaté mértékben™ legyenek csak problémasak. Természetesen az elvi
cél a 0 PPM™, de azért ez kevés helyen valosul meg a gyakorlatban. Ezért stratégiai be-
szerzOként alapfeladatunk, hogy olyan beszallitokat talaljunk, akik képesek az elvart
mindségi szintet teljesiteni. Felmeriilhet a kérdés, hogy miként is tudjuk egy 4j partner-
rél eldonteni, hogy teljesiteni fogja-e a kivanalmakat vagy sem. Nos, el6re nem lehe-
tiink bizonyosak semmiben, de vannak moédszerek, amelyekkel minimalizalni lehet a
kockazatot. Egyre inkabb alapelvaras, hogy a cég rendelkezzen ISO mindsitéssel, illetve
annak esetleges iparagilag preferalt specifikumaval. Emellett sziamos OEM megkdoveteli
a sajat mindségbiztositasi rendszerének vald megfelelést is. Az elézetes tajékozodast biz-
tositja az a folyamat, amely sordn a szallité valamely mintat ad a termékbdl, vagy kii-
16nboz6 referencidkat mutat mas, hasonlé termékekrél/szolgaltatasokrdl. Ezekrdl bo-
vebben a beszallit6i bazisrdl szold fejezetben olvashatsz majd. Hatdsa a stratégiai be-
szerzés munkdjara: magas.

Tehat a mindségiligy hatasa a stratégiai beszerzés munkajara elsédleges és nagyon
magas. Olyannyira, hogy a mindségiigyi szervezet beszallitéi mindséggel foglalkozo
része nem egy cégnél egy strukturaba tartozik a stratégiai beszerzéssel, sot, van, ahol
ez a teriilet kozvetleniil ala van rendelve a stratégiai beszerzésnek.

Koz0s teriilet lehet még az ugynevezett “beszallité fejlesztés”, amely soran a partneri
kapcsolatban allé fontos beszallitokat igyekszik a cég tamogatni abban, hogy hatéko-
nyabban és ez altal olcsobban termelhessenek.

Vannak olyan pontok, ahol tipikus konfliktusok alakulhatnak ki a stratégiai be-
szerzés és a mindségbiztositas kozott.

>* Vannak ugyanis olyan technoldgidk, ahol bizonyos selejtek felderitése aranytalanul sok pénzbe kertilne.
Ilyen példaul egyes vasontvény tipusok bels6 szerkezeti hibainak a felderitése. A hiba csak koltséges ront-
genezés utdn derithetd fel, viszont a megmunkalas soran mindenképpen kidertil, ha nem megfelelé a da-
rab. Az igy okozott tobbletkoltség joval alacsonyabb, mint a 100%-os rontgenezési eljaras ara.

> PPM= “Parts per Million”, azaz egy milli6 darabra esé hibas darabok szdma. Jellegzetes mindségbiz-
tositdsi mérdszam. Autdiparban a tipikusan elvart PPM=0.
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Szallitok mindségi teljesitése: akadnak esetek, amikor a mindség-
ligy tulsagosan sziik hatdrok kozott tartja a mindségiigyi elvaraso-
kat, adott - szélséséges - esetben a termelési folytonossagot veszé-
lyeztetve egy-egy tul szigortian megszabott kritériummal. Stratégiai
beszerz6ként azonban mérnoki kérdésekrél nem szerencsés nyilat-
kozni. Ha felmeriil a gyanu, hogy egy el6irds nem megfeleld, akkor
meg kell keresni az ezért felelds teriiletet, és tolitk kell evidenciakat

kérni, ami indokolja, hogy miért is sziikséges az adott el6irds™.

Kommunikacié: a kétoldalt kommunikacié kényes teriilet tud lenni
a szallitok és a mindségligyi teriilet kozott. A kollégak joggal varjak
el, hogy a problémakra rugalmasan és azonnal valaszoljanak, viszont
a beszallito is ember, és a nem megfelel6 stilusban torténé kommu-
nikaci6 fennakadasokhoz vezethet. Ilyenkor a probléma a két fél be-
szerzési potencidljanak mértékében” eszkaldlodhat. Célszerd
idejében moderalni az eseményeket, hacsak nem akarunk 4j tendert
lefolytatni az adott beszerzésekre. Erdemes megbizonyosodni arrdl,
hogy a szdllité egydltalan tudja-e, mit kér téle a mindségiigyiink?
El6fordulhat ugyanis, hogy egy adott iparagi szabvany, vagy eljards
teljesen Uj egy olyan cégnek, aki addig jellemzGen mas teriileten
tevékenykedett.

Uj anyagok engedélyeztetési folyamata: a legtobb cégnél mintak
alapjan hagyjak jova az uj szallitok altal gyartott termékeket. Ami-
kor ezek a jovahagyasok megtorténnek, a termék készen all a soro-
zatgyartasra. Ez a folyamat sok esetben teszteket és
probagyartasokat igényel, ami mind idébe és pénzbe keriil. A
stratégiai beszerzés szempontjabdl viszont az a kivanatos, ha a tételek
minél hamarabb atporognek a rendszereken, és elindul a normal tiz-

% Gyakran kideriil, hogy egy-egy tul szigort el6irds mogott emberi ok all. Altaldban a fiatalabb, ta-
pasztalatlan kollégdk hajlamosak tulbiztositani egy-egy mtiszaki paramétert, ezzel is védve magukat az
esetleges hibaktdl. Ez azonban nagyon komoly tobbletkoltségeket okozhat. Volt arra példa, hogy egy
adott fém alkatrész feliiletére olyan simasdgot irtak eld, ami csak utomunkéval volt biztosithato, de a
darabnak ezt a részét egy késdbbi lépésben marasos eljarassal eltdvolitottadk. Amikor utanajartunk az
okanak, kidertilt, hogy a kolléga egy korabbi, hasonld termékrél vette a mintat, csakhogy ott azt a felii-
letet nem munkaltdk meg a tovabbi gyartds sordn.

7 Alapvetéen mas a dolgok lefolyasa, ha egy multicég vasarol egy csalddi kft-t6l, illetve ha forditott az
eset. Mindkét felallashoz volt szerencsém. Az elsé esetben a beszallito lecserélte a kapcsolattartot, mig
a masodik alkalomnadl kénytelen volt tudomasul venni, hogy mikodik a “take it or leave it” elv.
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letmenet, 1évén a pénziigyi hatdsok is innentdl kezdenek el realiza-
16dni. Altaliban ezért mi vagyunk azok, akik ezeket a konfliktusokat
kezdeményezik, hiszen az erre sziikséges id6 leréviditése szamunkra
fontos. A cégek zoménél ezek a folyamatok formalizaltak, és biztosit-
jak a megfelel6 dokumentacios hattér megsziiletését.

A beszerzés érdeke is, hogy a folyamat rendben végigmenjen, hi-
szen egy késobbi - akar peres jogvitava fajuld - mindségiigyi prob-
léma esetén ez biztositja szamunkra a kovetelések jogossagat, és a
felelosségi korok tisztazasat. Erre a pontra tehat azt tudom javasol-
ni, hogy ha sziikséges, akkor informélis mdédon igyekezziink meg-
gyorsitani a folyamat haladasat.

o A szallitok mindsitése: egy beszallitot tobb szempontbol kell ming-
siteni. A két {6 oldal a gazdasagi és a technoldgiai oldal. A stratégiai
beszerzés altaldban az elsé nézépontban érdekelt jobban, mig a mi-
ndségligy a masodikban. Ha ezek a vélemények eltérnek, akkor cél-
szerl olyan szallitot talalni, amely mindkét fél igényeit kielégiti. Ha
ez nem lehetséges, akkor meg kell vizsgalni, hogy az érintett hid-
nyossagokat érdemes-e, illetve lehetséges-e kijavitani.

5.6. Kapcsolat a kontrollinggal/pénziiggyel

Az alapvetéen adminisztrativ és szolgaltaté szerepet végzO pénziigyes és
kontrollingos teriileteknek alacsony a hatdsa a stratégiai beszerzés munkajara, mivel
6k jellemzbéen nem végeznek olyan tevékenységet, amely ellatasara kiilsés forrasok,
illetve anyagok sziikségesek™.

Ennek ellenére van néhdny pont, ami komoly problémak forrasa lehet a
stratégiai beszerzés munkajaban:

o Fizetési fegyelem. A késedelmes szamlakiegyenlitésnek is lehetnek
kovetkezményei. Nincs is annal kényelmetlenebb szituacid, ami-
kor egy artargyalas kozben a beszallité kozli, hogy “amugy is
10~20~30 nap késéssel egyenlitik ki a szamlakat”. Vannak szalli-
tok, akiknél a késedelmes fizetés szinte azonnal megakasztja a be-
szallitast, komolyan veszélyeztetve a termelés folytonossagat.

8 Leszamitva a normdl mikodéshez sziikséges alapvet6 dolgokat - irodaszer, takaritds IT, stb. - illetve
néhany esetben egyes outsourcing szerzédések targyalasat.
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o Fizetési hatarid6k. Sok multinacionalis cég esetében vallalati szten-

derdek vannak arra nézve, hogy milyen fizetési hatarid6t kovetel
meg a cég.
Ez gond lehet, amikor egy amtgy minden szempontbol megfeleld
beszallité nem tudja vagy akarja teljesiteni a 60~90 vagy tobb napos
feltételeket. Sziiletett erre ugyan egy uniés szabalyozas, de ettdl ez
még egy €16 probléma marad.

Sok esetben egyszerti cash-flow gond all annak a hatterében, amiért
a szallitonk nem tudja vallalni a pénziigy dltal elvart hataridéket™.
Vannak olyan cégek, ahol céges szabalyozas tiltja a készpénzt,
és/vagy az elére fizetést. ez foként az egyszeri és/vagy kisosszegl
beszerzéseknél jelent gondot, ahol az elad6é nem hajlandé utélagos,
vagy utaldsos fizetési modot elfogadni.

e Devizanemek. Ez viszonylag ritkin probléma, de eléfordulhat,
hogy a cég ragaszkodik egy adott valutanembhez, igy a beszerzési fo-
lyamat alatt adott esetben az eltéré valutak jelentette kockazatokat
is kezelni kell. Hosszttava szerzédéseknél kiilonosen stlyos lehet
ez a kérdés.

5.7. Kapcsolat a termékfejlesztéssel

A magyarorszagi cégek esetében sajnos nem tal gyakori, hogy sajat termékfejlesztési
tevékenységet folytassanak, és sok helyen a cégstruktira is ugy van felépitve, hogy a
stratégiai beszerz6k nem allnak kozvetlen kapcsolatban a termékeket fejleszté részleg-
gel. Ez nem egy szerencsés helyzet, mert az optimalis beszerzési forrasokat sokkal
koénnyebb ugy biztositani, hogy a darabok technolégidja még nem kdbe vésett. Ez az
ugynevezett proaktiv beszerzés, ami a terméktervezés korai fazisaban ad lehetdséget a
terméktervezésbe bekapcsolddni. Ilyenkor van esély arra, hogy alacsony koltségek
mellett a fejlesztésbe csatornazzuk a beszallitok know-how-jat, vagy kizarhassunk
olyan tételeket, amelyek beszerzése el6re lathatéan problémas lesz. Nem is beszélve ar-

% Magyarorszagon a rekord magas (a konyv irdsakor 27%) AFA a probléma f6 oka. Konkrét eset volt
2009-ban (a valsag alatt), hogy a cég egy nagy értékii froccsonté szerszamot rendelt, 120 000 € érték-
ben. A szerz6dés szerint 50% keriilt volna kiszamlazasra a gyartds megkezdésekor, hogy a szallité fi-
nanszirozni tudja az alapanyagokat. Viszont a magyar szabalyozas szerint az eladénak a szdmla kibo-
csatasakor meg kell fizetnie az AFA 6sszegét, amit késdbb visszaigényelhet. A cégnek nem volt 13 500
€ t6kéje, hogy megfinanszirozza a szamla AFA tartalmat. Ezt a kiilf6ldi menedzsmenttel nem volt egy-
szerli megértetni.
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rél, hogy a kiilonbozd stratégiai tervek - volumenek beszallitokhoz vald kiosztasa,
egyes szallitok pozicidjanak megerdsitése/gyengitése - ilyenkor kivitelezheté a leg-
kénnyebben.

Ebbdl kifolydlag a termékfejlesztés hatasa a stratégiai beszerzés munkdjara ma-
gas, de nem mindig all kapcsolatban a két részleg. De akar kapcsolatban allnak, akar
nem, van harom pont, ami rendszeres problémaforras lehet a beszerzési munkaban.

e Tuloptimalizalas. A teljesitmény soha nincs ingyen. Ahogy kordbban
mar emlitettem, a jo fejlesztdmérnokok hajlamosak a legjobb megolda-
sokkal dolgozni. Nekik nem szempont, hogy egy adott alkatrészbdl hany
darabot rendeliink. Sok esetben eléfordul azonban, hogy van olyan he-
lyettesit6 termék, ami ugyan néhany paraméterben gyengébb, de még
mindig megfelel a vevéi el6irdasoknak, ellenben nem évi szaz darabot
gyartanak bel6le - azt is kizarolag nekiink - hanem milliés darabszam-
ban elérheté hétkoznapi megoldas. Ilyen esetekben mindig ki kell har-
colni, hogy az optimalis termék keriiljon kivalasztasra. Ha a mérnokok
nem is, de a menedzsment bizonyosan vevo lesz a szamokkal és megta-
karitasi potencialokkal aldtdmasztott érvekre.

o Tulspecifikdlas. Az el6z6 pont parja, csak nem a technolégiaban, hanem
a gyartas forrdsaban. A termékek rajzara nem csak az adott megoldas
technologiai paraméterei keriilnek ra, hanem specifikalt gyartd specifi-
kalt terméke keriil megadasra. Ez az olyan ipardgakban, ahol egy-egy
rajz modositasa a cégméret és a vevoi eldirasok miatt nagyon bonyolult,
rettenetesen megneheziti a stratégiai beszerzés késébbi munkajat.

e Hataridok. A terméktervezés elég bonyolult tevékenység. A tul sokaig
késziil6 terv miatt az dltaldban sziikre szabott hatdridék rendre csiszni
fognak, viszont a vevok szamadra drat kell kalkuldlni, amihez drajanla-
tot kell kérni. Ez azonban meglehetésen problémas, amennyiben a ki-
vant termék rajza még nincsen készen, vagy koztudott, hogy valtozhat
a kozeljovében. Ez a kényszerhelyzet sziilte meg az amugy jogi non-
szenszként is felfoghatd “kotelezettség nélkiili arajanlat” intézményét.
A végleges rajz az tigynevezett “design - freeze” utan® adhato ki a be-
szallitéknak érajanlatkérésre. Erdemes ezt a beszéllitokkal torténd
kommunikacié soran - irasos formaban - tobb alkalommal is egyér-

¢ Ez utn a rajz mar elvileg nem véltozhat. Mondom: elvileg...
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telmlen egyeztetni, ugyanis konnyen torténhet olyan apréonak tiind
valtoztatas, ami a termék arat jelent6sen befolyasolja.

5.8. Kapcsolat a kereskedelemmel

A kereskedelem - sales — tevékenysége altalaban csak kozvetetten jelentkezik a straté-
giai beszerzés munkajaban. Amikor kozvetlen kontaktus van, akkor az jellemzden
egy-egy kiemelt projekttel kapcsolatos tevékenység. Emiatt a napi munkavégzésre a
hatasa alacsony, de természetesen hosszutavon a kereskedelem iranyvonala hatdrozza
meg a beszerzés trendjeit is. Ha a kereskedelem példaul a rovid szallitasi hataridéket
teszi meg a vallalat f6 marketing vonzerejének, akkor nekiink erre reagalni kell, és a
kivanalmakhoz kell igazitani a beszdllitéi bazist, azaz biztositani kell, hogy olyan cé-
gekkel alljunk kapcsolatban, akik képesek a miénkhez hasonlé hataridékkel dolgozni.
Ennek nyilvanval6an piaci okai vannak, a kereskedd nem 6ncéliian, hanem a vevéi
igények sajatossagai alapjan valasztja meg a kiszolgalasi stratégiat®'.

A f6 konfliktus, amiket a kereskedelem a stratégiai beszerzés munkajaban ge-
nerdl, a tulvéllalas. A j6 kereskedé mindent megigér, és ez sokszor azt jelenti, hogy
a szervezet megfeszitett izemmodban képes csak teljesiteni a vallalasokat. Tipikus
példa erre, hogy hataridén beliil véallalnak kiszallitasokat, vagy olyan tizletet kotnek,
amire nem all rendelkezésre a kapacitas, vagy a beszallitéi hattér. Ilyen esetekben a
stratégiai beszerzés komoly kihivasok elé kertil®.

¢ Lényeges kiilonbség van a pull - rendelésre gydrtds - és a push jellegli — készletre gyartds — stratégia-
ja kozott.

2 A tapasztalat pedig az, hogy ritkdn lehet jol kijonni az ilyen torténésekb6l. Komolyabb esetekben fel
kell késziilniink arra, hogy a varhat6 kudarcot kévetéen komoly bels6 feleldskeresés fog kezdédni. Ilyen-
kor kiilondsen fontos, hogy a tevékenységiinket irott forrasokkal tudjuk aldtdmasztani, és hogy latszod-
jon: mi mindent megtettiink, de vannak piaci realitasok, amiket nem lehet figyelmen kiviil hagyni.
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6. A beszallitoi bazis

A céggel kapcsolatban all6 beszallitok csoportjat nevezziik beszallitéi bazisnak. Ennek
a csoportnak a mindsége, az ide tartozd cégek megbizhatdsaga és versenyképessége
alapvetden befolyasolja a vallalat miikodésének eredményességét. Nem megfeleld be-
szallitoi bazissal egyszertien nem lehet megfelel6 minéségben termelni, vagy szolgal-
tatni. Mind mindségi, mind mennyiségi, mind pedig a megbizhatdsag szempontjabol
fontos, hogy olyanokkal dolgozzunk egyiitt, akik képesek az elvart szint teljesitésére.

Emiatt a beszallit6i bazis kiépitése és szinten tartasa, valamint fejlesztése elsddle-
ges feladata a stratégiai beszerzésnek, ha hatékonyan szeretné elérni a céljait. Az, hogy
a bazis tagjai mennyire alland6ak, mennyire hosszt tdvon miikodiink veliik egyiitt az
iparagtol, a szallitotdl, a piaci helyzettdl és a konkrét iizlettdl fiigg. Tartsuk azonban
szem el6tt, hogy a beszallitoi bazis elsddleges feladata, hogy segitse a cégiink verseny-
képességét. Ha valamely beszallité ennek nem tesz eleget, azt azonnal el kell tavolitani
a beszallitoi bazisbdl - tekintet nélkiil a korabbi érdemeire!

6.1 A beszallitok felkutatasa és kivalasztasa

Manapsag nem az informaciohidny korat éljiik. Az informaciédomping a megfeleld
beszallité megtalalasara is hatassal van. A kielégitd megoldasok felkutatasa azért
okozhat nehézséget, mert annyi cég létezik, olyan mennyiségti adat d6l rank a legjobb
keresése kozben, hogy azt roppant nehéz kezelni. Nem drt ezért strukturdlni a
modszert, amivel felkutatjuk a lehetséges beszallitéinkat.

e Meglévo beszillitok. Szem el6tt kell tartani, hogy szamos érv szol
amellett, hogy a mar meglév bazisunk tagjaival mélyitsiik el a kap-
csolatot, igy ha lehetséges, koziilik kell kivalasztani az 0j tzletek
beszallitdit is. Ezek az érvek a nagyobb volument és stabilabb kap-
csolatbol ered6 nagyobb beszerzési potencidl, a meglévd egyiittmi-
kodés miatt az 4j folyamatok és termékek bevezetésének alacsonyabb
koltségei, vagy az egymas portfolidjanak kolcsonods ismeretébol
szdrmazd pozitiv transzferek magasabb aranya. Erdemes a meglévd
korben 1év6 szallitoknak biztositani az utolsé ajanlatadas jogat, azaz
a “last call” opciot. A kifejezés azt takarja, hogy a versenyeztetési fo-
lyamat utolsé ajanlattevdje a kedvezményezett vallalat.
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Ha 6 a legjobb ajanlattal azonos feltételek mellett vallalja az iizletet,

105

akkor 6 nyer'®. Ez nem azt jelenti, hogy gyengébb ajanlattal is 6 le-

het a nyer6!

o Ismeretségi korbol. A jo stratégiai beszerzé rengeteg céget ismer.
El6z6 munkahelyekrdl, cégbemutatékrdl, konferencidkrol, kiallita-
sokrdl idét allé kapcsolatokat lehet szerezni. A cégek maguk is jon-
nek folyamatosan, hogy bemutassak a tevékenységiiket. Ezeket ér-
demes végighallgatni, vagy legalabbis egy irdsos anyagot kérni téliik.
Itt is belebotlunk azonban a kordbban mar jelzett problémaba, azaz a
tul sok informacidba.

Egy id6 utan tobb szazas céglista gytilhet igy Ossze, ami attekinthe-
tetlen mennyiség(i adat. Erdemes ezért szortirozni, és csak azokkal
foglalkozni, akik valamiért emlékezetessé tették magukat'®.

e Referenciak alapjan. A korabbi jo teljesitmény nem garancia a jovére
nézve, de elegend6 bizalmi alapot és egy kozelité képet adhat arrdl,
hogy mire lehet szamitani az adott cégtdl. A referencia szarmazhat
sajat tapasztalatok alapjan szerzett élményekbdl, vagy a beszallitd
mas cégekkel valo kapcsolatabol. Ha az tizlet volumene indokolja,
akkor célszerti a referenciakat ellendrizni, és adott esetben személye-
sen is utanajarni a leendé szallitorol alkotott benyomasnak. Ha a cég,
ahol a stratégiai beszerz6 tevékenykedik, miikédik mar nagyjabol
egy évtizede, gy lehetnek olyan beszallitok is, akik korabban mar
kapcsolatban voltak a céggel, de valamilyen oknal fogva megsziint az
egytttmikodés. Ha ez annak idején nem valami vita okan'” tortént,
ugy a beszallitot tekinthetjiik jo referencidnak is. Ha a versenytarsa-

195 Jd6nként el6fordul, hogy a beszallité nagyon nyeregben érzi magat, és a portf6lié egyéb elemeivel
probal maganak elény6sebb pozicidt kiharcolni. Ha valaki — akdr csak burkoltan - elkezdi ezt a jatékot
jatszani, anndl célszerti elkezdeni a portfélio leépitését kozepes vagy hosszu tavon. Sosem szabad
hagyni, hogy egy-egy beszallit6 zsarolasi potenciallal rendelkezzen!

106 Uzletkotdk figyelmébe: negativ értelemben is emlékezetessé lehet tenni egy céget. A tdl rimends
hozzaallds kénnyen az ellenkezd hatast valtja ki, mint ami az eredeti szandék volt!

197 Tipikus, hogy megsziint az adott iizlet és nem kapott masikat, de sok esetben el6fordul olyan is,
hogy személyi valtozasok torténtek az egyik vagy masik félnél (vagy mindkettdnél), és emiatt szakadt
meg a kapcsolat. Ha a beszallité arkérdés miatt szorult ki, az nem jelent gondot — az eltelt id§ alatt le-
het, hogy 1j forrasokat taldlt, vagy hatékonyabban tudja megszervezni a munkdjit, igy ismét verseny-
képessé vélt. A mindségiigyi okbdl elkiildott, vagy mas okbol rosszemlékiivé valt cégekkel azonban
nem érdemes kisérletezni.
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ink is az adott szallitét hasznaljak, az szintén jo referencia lehet, bar
ez okozhat titoktartasi problémakat.

Interneten. Célzott kereséssel, killonb6z6 e-commerce megoldasok
hasznalataval jé hatasfokkal talalhatunk beszallitokat akar foldraj-
zilag, akdr iparagilag ismeretlen teriileteken is. Az internetet jol le-
het hasznélni bizonyos szallitok leinformalasara is, killondsen, ha
azok olyan arut/szolgaltatast adnak el, amire nagyobb tomegek le-
hetnek vevék. Ilyenkor hasznos informaciokat lehet talalni kiilon-
b6z6 szakmai féorumokon, fogyasztéi oldalakon is.

Nem ajanlott olyan beszallitok beemelése és megtartasa a beszallitéi bazisban, akik

valamely relevans munkatdrs érdekkorébe tartozd
tulajdonosi/alkalmazotti korrel birnak.

akiket korabban megvesztegetési kisérlet miatt tavolitottak el
a cégtol

nem megfeleld iizleti hirnévvel birnak

korrupciégyanura adnak okot

kartellezés gyanujara adnak okot

tisztességtelen modon probélnak elényhoz jutni

nem megfelel6 mindségiikrol, vagy szolgaltatasi szinvonalukrol is-
mertek.

6.2. A beszallitok értékelése

Sziikséges, hogy a beszallitéi bazisunk tagjait valamilyen szempontrendszer alapjan

értékeljiik. Ez alapjan tudjuk objektiv modon kiszlirni a kockazatos és/vagy nem

megfelel6 mddon teljesit6 szallitokat. Amikor egy beszallité még nem tagja a be-

szallitdi bazisnak, akkor csak kiilsd, adminisztrativ elemeket tudunk ellenérizni.
Ilyenek lehetnek

Mindségiigyi tandsitvanyok megléte (ISO)

Megfelel6 pénziigyi helyzet, mutatok (mérleg, eredmény-kimutatds, eladdso-
dottsag mértéke, t6ke, arbevétel, stb.)

Tulajdonosi szerkezet atlathatosaga

Allami, hatdsdgi szervekkel val6 kapcsolatok (nem éllnak végrehaijtés, vagy
felszamolas alatt, nincs koztartozasuk, stb.)
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Kapacitasok elégségessége
A termelési, anyaggazdalkodasi és vallalatiranyitasi folyamatok megfelel6sége

Referencidk

A mar haszndlt beszallitok esetében a fenti listdhoz hozz4 lehet adni a kilonbozd

szamszerisithetd mutatdkat, illetve a cégen beliil meglévé szubjektiv tapasztalato-

kat. A mérheté teljesitmények értékelésére a két legelterjedtebb mutatd a mindség

és pontossag terén a

PPM azaz “parts per million”. Az egymilli6 darabra es6 hibas darabok sza-
mat mutatja meg. A mindségiigyi szervezetek elsddleges mutatodjaként rop-
pant frekventalt dolog, azonban néha érdemes a szamok mogé nézni, hogy
mi is volt a probléma gyokéroka. A legtobb esetben egy beszallitott sorozat
alapjan szamoljak, ami azt jelenti, hogy kisméretl sorozatok esetében né-
héany hibas darab is komoly PPM szamokat tud eredményezni'®.

OTD vagyis az On-Time Delivery, magyarul a szallitasi pontossag. A szal-
litmany beérkezésének, valamint a rendelésben (és visszaigazolasban) meg-
allapodott szallitasi id6pont egybeesésén alapul. Az eltérés mindkét irdny-
ban problémas, mert ha tul koran érkezik a szallitmany, akkor a készletér-
téket noveli és a raktari problémakhoz vezet, ha pedig hataridén tul, akkor
a termelésiitemezésben jelenthet gondot. Altalaban ez utébbi a nagyobb
probléma, de a korai szallitds sem jo. Azt kell elérni, hogy a szallité akkor

hozza a tételt, amikor kell.

Egyéb szempontok. A cégek fantdziaja végtelen, ha a beszallitok értékelési
rendszerérdl van szo. A konkrétan mérheté tényezoktdl, mint példaul a
mindségligyi problémakra adott valaszok hatdrideje, dokumentaciok kitol-
tésének pontossiga mellett szamos nehezen megfoghatd, mégis fontos
szempont keriilhet a repertoarba. Ezek koziil a legnépszertibbek a megbiz-
hatésag, rugalmassag, kommunikdcié mindsége, a partnerségi viszony
mélysége, és az ezekhez hasonlé fontos, mégis “gumiszempontok”.

Osszességében a beszalliték mindsitése nagyon fontos dolog, de semmiképpen nem

helyettesitheti a mérlegelést és a felel6s beszerz6i dontéseket. Vannak azonban

olyan esetek is, amikor annyira egyértelm(i egy adott beszallité alkalmatlansaga,

1% Nem mindegy, hogy egy olyan alkatrészben taldlnak 1 hibds darabot, amib6l 250 000 db jon egy
szallitmannyal (4 PPM) vagy egy olyanban, amibél 100 db (10 000 PPM).
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hogy nem igényel nagy dilemmat a dontés meghozatala. Ilyen esetekben is
koriiltekintéen kell eljarni, és egy beszallité lecserélésekor mindig vizsgalni kell a
folyamat teljes hatasat és koltségeit.

6.2.1. Beszallito értékelési szempontok és modszerek

A beszallitok értékelésének altalanos célja, hogy a beszallitdi teljesitményt és annak
egyes részeit mindsitsiik, ill. sziikség esetén fejleszteni tudjuk, ami nem kielégito.
Mindenekel6tt el kell donteni, hogy mit tekintiink teljesitménynek a beszallit6 részé-
rél, azaz mire van sziikségiink téle. Ezek lesznek a beszallité megitélésének szempont-
109

jai'”. A teljesitmény megitélése mindig relativ dolog, a mindsités a sajat elvarasaink-

hoz képest torténik, amiket jo esetben a beszallito is ismer.

Az értékeléshez sokféle modszer all rendelkezésre. A legegyszerlibb, amikor a
szamunkra legfontosabb szempontok teljestilésérdl (amilyen pl. a pontossag, ar,
mindség) megkérdezziik a leginkabb érintett munkatdrsainkat. A megkérdezés
modja és gyakorisaga formalizalhat6, de maga a mddszer szubjektiv, nem tdmasz-
kodik tényleges adatokra, inkdabb emlékekre és benyomasokra. Ezt hivjak egysze-
rli, kategorikus mddszernek'’. Ez a modszer tekintheté egy képzeletbeli skéla
egyik végpontjanak, ahol az értékelés nem igényel semmilyen kiilonosebb felké-
sziilést, még adatgytjtés sem kell hozza, nem sziikséges szamitogépes apparatus,
vagy egyéb ismeret. Sajnos ennek megfelel6 a megbizhatdsaga is. Ha egy ilyen ér-
tékelés eredményeként kivanjuk a beszallitot meggy6zni, hogy valamin valtoztas-
son, joggal kérdezné, hogy pl. egy kozepes mindsités a pontossagara mihez képest,
ill. mi alapjan sztletett. A beszallito értékelésre hasznalhaté modszertani skala
masik végpontjaban azok a lehetéségek allnak, amik mogott folyamatosan gytijtott
és feldolgozott adatokbdl szoftveres tdmogatdssal sziiletik a teljesitmény-eredmény.
Az ilyen eljarasok végiggondoldsa, kifejlesztése és hasznalata nem egyszert, cserébe
viszont részletes és pontos képet kaphatunk a beszdllitoi viselkedésrdl és teljesit-
ményrol.

19" A legfontosabb szempontok a gyorsasag, pontossag, mindség, ar, rugalmassag, megbizhatosag,
kommunikacid, kiegészité szolgaltatasok, stb. Ezek sorrendje iparagfiiggé.

110 Pontosabb képet nyujt a beszallitoi teljesitményrdl a stlyozott pontrendszer, ahol az egyes szem-
pontok fontossaganak stlyt adva értékeljiik az elért teljesitményt.
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6.3. A beszerzési potencial

A kifejezés azt az érdekérvényesitd képességet takarja, amivel a két fél kozotti tizleti

targyalasok sordn a vevd alakitani tudja a végs6é megéllapodast. Minél erésebb a be-

szerzési potencidlja a vevOnek, annal elényosebb alkupozicidban van a beszallitéval

szemben. Tehat a fogalom definici6ja szerint:

A vallalat beszallitéival szembeni érdekérvényesité képességét beszerzési potencial-

nak nevezzik.

A beszerzési potencial szamos objektiv és szubjektiv koriilmény és feltétel 6sz-

szességébdl dll Ossze, és altalaban a két szerepld - a vevo és az eladd - viszonyrend-

szerében értelmezhetjiik. Vizsgaljuk meg ezeket az 9sszetevoket részletesebben.

A piac strukturaja. A klasszikus kozgazdasagtan monopol -
oligopol - kompetitiv piacokrol szolo része kékemény valdsag a
stratégiai beszerzés szempontjabdl. Ha egy adott terméket csak egy,
vagy két beszallitd képes szamodra biztositani, akkor fel kell ké-
sziilndd arra, hogy az draga mulatsag lesz, nagyon draga. Monopol
piacon nincs mozgastér. Az oligopol szituaciokban azért akad né-
hany lehetéség az arak kordaban tartasara, de egyik sem éri el a
kompetitiv piacok hatasfokat. Ha valamely tétel, amit be kell sze-
rezni csak monopol vagy oligopol piacokon elérhetd, mindent meg
kell tenni, hogy valamilyen technolodgiai valtassal versenyzé piacon
1év6 megoldasok lépjenek a helytikre.

Az uzlet relativ nagysaga. Egy adott egyiittm(ikodés volumenének
nagysagat mindig az abban résztvevd felek teljes forgalmahoz kell
viszonyitani. Kénnyen belathato, hogy egy 20 millié forint arbevétel-
lel jaré tizlet egy csaladi vallalkozasnak hatalmas falat lehet, akar az
éves forgalmuknal nagyobb 6sszeget is kitehet, mig egy évi 8-9 milli-
ard forintos arbevételt produkalé cégnek joval kevésbé jelentés az
adott Osszeg. A tulzottan nagy részesedés nem szerencsés, mert ha
egy adott cég arbevételének tilnyomo részét a mi forgalmunk adja,
akkor az tzletmenetiinkben bekovetkezd negativ tendencidk foko-
zottan hatnak a beszallitdra, és az akar csédbe is mehet egy atmeneti
rendeléscsokkentés miatt. Ez esetben pedig mi is elveszitjiik a képes-
séglinket az adott termék beszerzésére. De mindettdl fliggetleniil:
minél nagyobb szeletet kinalunk a tortdbdl, annal kivanatosabb lesz
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veliink az egyiittmtikodés. A tulajdonos és/vagy menedzsment altal
szabad szemmel is jol lathaté pénzosszegek komoly motivacios té-
nyezOk lehetnek egy nagyvallalat esetében is.

Az iizlettel jaro raforditasok relativ nagysaga. Vagyis mekkora eréfe-
szitéseket kell az adott beszéllitonak tennie ahhoz, hogy belefogjon a
szoban forgd folyamatba. Mekkora eréforrasokat kell atcsoportosi-
tania, mekkora beruhazasok sziikségesek, kell-e 4j beszallitokat, al-
vallalkozokat keresnie, szitkséges-e raktarkészleteket épitenie, vagy
pedig a jelenlegi kapacitasaival és tizleti modelljével is meg tudja ol-
dani a feladatot? Ha egy adott cég a kapacitasai 70%-at hasznalja ki
éppen, akkor sokkal rugalmasabban és kedvezébb feltételekkel tud
belevagni egy tjabb 20%-ot jelenté termelésbe, mintha 90%-os ki-
hasznaltsagon futna, és kapacitasbévitésbe kellene kezdenie az vj tiz-
let érdekében.

Az tizlet anyagi haszna. Eléggé egyértelmi pont. Ha egy adott tevé-
kenységen nagyobb a haszon, akkor az joval kivanatosabba valik,
mintha egy bonyolult, nehezen gyarthato, de kis marginnal tovabb-
adhato tételrdl beszéliink. Ha esetleg ilyen terméket kell beszerezni,
akkor nem drt mellé tenni valami joval kivanatosabbat, hogy cso-
magban kezelve nagyobb eséllyel talaljunk rd megfelel6 beszallitot.

A felek altalanos piaci helyzete. Kedvezétlen piaci helyzetben 1évé
cégek alacsonyabb haszonnal kecsegtet$ tizleteket is bevallalnak.
Eleve magas jovedelmezdségl, kedvezd helyzetben 1évé cégek ese-
tében ez kevéssé valoszind. A piaci helyzet tiikrozheti az iparagra
jellemzd altalanos képet, ami lehet mondjuk egy iparagra vagy
toldrajzi régiora kiterjed6 altalanos gazdasagi lassulas. Tipikusan jo
lehetdség, ha egy adott szektor fontos piacait esetleg gazdasagi em-
bargé sujtja. Ilyen esetekben varhatoan kapacitas—tobblet alakul ki
a lassu reagalasu tizletagakban, ami arcsokkenést eredményezhet. A
piaci helyzet lehet a cég kozvetlen piaci helyzete is. Ha tudjuk, hogy
egy beszallité épp most szerz6dott le egy nagy céggel, akkor varha-
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téan nem lesz szamara annyira életbevagd a veliink valo megegye-

zés, mintha az emlitett nagy cég éppen most ment volna el téle'"".

e A masik fél sulya a teljes portfélioban. Ha az egyik fél dont6 sulyt
képvisel a masik bevételi/kiadasi volumenében, akkor az jelentd-
sen erdsiti a pozicioit. Beszallitoi oldalon a nagy sulyt képviseld
vevok igényeinek mindenképpen meg kell felelni, mert az tzlet-
vesztés akar a cég létét is veszélybe sodorhatja. Vevéi oldalon a
talzottan nagymértékd tamaszkodas egy beszallitora egyrészt ki-
szolgaltatott helyzetet teremt'"?, mdsrészt pedig nagyon megemeli
a beszdllito esetleges kivaltasanak koltségeit.

o Az iizlet és az egyiittmtikodés varhaté idétartama. Egy tzleti kap-
csolat kiépitése idS- és energiaigényes. Amennyiben a beszallité
varakozasai szerint az iizlet hosszu tavra kottetik, vagy pedig mads
tizletek is vannak kilatasban, akkor hajlandébb lesz komolyabb
engedményekre, és az egész csomag csabitobb lesz a szdmara.
Egyszeri vasarlasok esetén az elad6 nem feltétleniil kell, hogy ru-
galmasan viselkedjen, de ha bizik a tovabbi iizletekben, akkor
sokkal jobb pozicidkbdl lehet vele targyalni.

6.4. Az iizlet fontossaga

A fentiek alapjan minden iizleti kapcsolat fontossagat meg lehet becsiilni. Az alabbi
két matrix segit abban, hogy egy konkrét iizleti kapcsolatot értékeljiink. Az egyik a
beszallitd, a masik pedig a sajat szemszogiinkbol méri fel egy adott iizleti kapcsolat
relativ fontossagat'".

" Ahogy azt mar korabban is emlitettem, a stratégiai beszerzési munkaban az érzelmi szempontok
nem jatszanak szerepet. Ha van egy lehetdség, arra le kell csapni.

112 Még a legjobb viszony mellett is torténhet olyan elére nem lathat6 esemény, ami miatt a beszéllito
képtelenné valik a tovabb egyiittmiikodésre. Ilyenkor, ha a portfdlié nagy része téle jon, az belathatat-
lan problémakat okozhat.

113 Vegyiik észre, hogy a szakirodalomban gyakran idézett, és a gyakorlatban is sok véllalatndl hasznalt

Bensaou mitrix és Kraljic matrix is a beszéllit6 és vevé szemszogébdl vizsgalodik, igaz, ezek tipikusan
a vev6-szallito kapcsolatokat, nem pedig magét az tizletet tipizaljak.
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4. dbra Az iizlet megitélése volumen és idbtdv szempontjabol a beszdllité szdmdra

Aranyrog A nagy uzlet

Probléma Pup a hatan

114

A beszallité oldalardl nézve az iizlet két legfébb Osszetevdje annak volumene - azaz

a minden szempontot figyelembe vev kalkulacié utani - lehetséges profit mértéke,

illetve az idétav. Ez alapjan négy csoportba oszthatjuk az iizleteket. Egy adott tizlet

az életciklusa soran a kiilonbozé kornyezeti, tizleti és egyéb valtozasok hatasara
barmelyik kategdriabdl atsorolhaté egy masikba. Tipikus életpalya, hogy jol mend
termék az életciklusa végén mar csak ,,Pup” lesz a beszallité hatan, és végiil, amikor

poétalkatrész statuszba kertil, akkor csak idénként jelentkezik, mint ,,Probléma”.

Probléma: azokat az iizleteket, amik kis haszonnal jarnak, viszont
nem tartanak tul sokdig, “Problémanak” tekinthetjiik. A kis idétav
miatt megoldhaté az ellatds, de hosszabb tdvon mar nem biztos,
hogy hajlandé a beszallit6 az egyiittmikodésre.

Ha a kis haszonnal jard iizlet raadasul hossza idén keresztiil is
megvan, akkor az ,Pup a beszallité hatan”. Késziiljiink fel, hogy
mindent el fog kovetni annak érdekében, hogy megszabaduljon az
tzlettol.

Az egyszeri, de jo lizlet az “Aranyrog” A beszallité rugalmasan és
készségesen fogja teljesiteni a megbizast.

A ,Nagy iizlet” az, amire minden cég vagyik. Jol jovedelmezd,
hossza id6tava kapcsolat. A beszallitok mindent meg fognak ten-
ni annak érdekében, hogy megtartsak az ilyen tipusu tzleteket. Ez

7o

szamunkra alkalmat adhat arra, hogy a “Probléma” vagy “Pup

14 Forrds: sajat szerkesztés egy beszerzési konferencian latott eldadas alapjan, melynek cime és ideje a
mult kodébe vész, de szerz6jének ezuton is koszoném a téma eredeti megkozelitését.
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kategorias beszerzéseinket is rajuk testaljuk, ha osszekotjiik a két
beszerzést egymassal, és csomagban versenyeztetjiik.

Vevoéi oldalrdl - azaz a stratégiai beszerz6 szemszogébdl nézve - hasonloképpen
négy kategoriara bonthatjuk az tlizletek megvaldsithatdsagat. Itt az idétav mellett a
masik szempont a beszerezhetdség, azaz, hogy monopol, oligopol vagy kompetitiv a
piac, ahonnan az adott terméket/szolgaltatast meg kell vasarolnunk. Az, hogy egy
piac mennyire kompetitiv, stratégiai beszerz6i szempontbdl relativ. Kompetitiv a
piac egy konkrét iizlet szempontjabdl, ha az iizlet minden paraméterét figyelembe
véve szamos beszallité szamara vonzo a lehetéség. Ebbol fakaddan van olyan, hogy
egy alapvetéen kompetitiv, sokszereplGs piacon egy-egy tételiink beszerzése
oligopol, vagy monopoljellegtivé valik, kiilonosen akkor, ha az alacsony darabszam
és a magas beruhdzasi igény'" a lehetséges palyazok nagy részét kizarja. Ha ez a
helyzet, akkor a 10.3 fejezetben targyaltak alapjan meg kell emelni a beszerzési po-
tencialt ugy, hogy tobb szallitd is tudjon versenyezni az adott tételekért.

Fejlovés Haslovés

5. dbra Az iizlet megitélése beszerezhetdség és idbtdv szempontjabdl a beszerzd cég szdmdra''s

115 Azt gondolhatnank, hogy egy csavar beszerzése nem tul nehéz feladat. Igen 4m, de ha az a csavar
egy egyedi tervezésti és méretezésli darab, amit egy konkrét célgépen gyartanak, akkor monopoljelle-
glivé valik a beszerzés, és az ellatas biztositasa roppant kockdzatos. Ebben a konkrét esetben at kellett
tervezni a csavart és a beépiilési kornyezetet is, hogy egy DIN szabvdnynak megfelel6 megoldast lehes-
sen bevezetni. Amikor ez sikeriilt, a monopol piaci kornyezet versenypiacca valt.

116 Forrds: sajat szerkesztés az el6bbi abra ihlette konferencia alapjan
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e ,Kirdly” kategorias, vagyis minden gond nélkiil beszerezhet6 egy
tétel, ha a piac, ahonnan vasarolni kivinunk versengé, azaz szdmos
konkurens koziil valaszthatunk, és hosszu tavu tizletrdl van szo.
Ezek az tizletek a beszdllitok szamara altalaban a “Nagy tizlet” kate-
goriaba tartoznak. Ha ilyen termékre és/vagy szolgaltatasra kere-
stink beszallitot, remek alkalom nyilik szamunkra, hogy 6sszekos-
siik egy kevésbé vonzé beszerzéssel. Igy a teljes csomag beszerzési

1117

potencidlja emelkedik, és képesek lesziink megoldani'” a nem ki-
vanatos tzleteket is.

e Ha az uizlet hosszt tavil, de nem vonzo, és ezért kevés szallitdt tu-
dunk versenyeztetni, akkor “Haslovés”-nek érezziik a beszerzést'®.
Az ilyen tizletekre nagyon nehéz beszallitot talalni. Meg kell oldani,
hogy kivanatosabba tegyiik a beszerzést, ezért érdemes Gsszevonni
egy “Kiraly” kategorias termékkel, ahogy azt az el6bb is irtam. Ne-
tan olyan miiszaki megoldast kell talalni, amivel a termék gyartasa
vagy a szolgaltatds egyszertibbé vélik, hogy ezaltal is vonzdbb le-
gyen a beszallitok szamara.

Egy fokkal jobb helyzetben vagyunk, ha a kedvezétlen beszerzés
egyszeri, vagy rovid idStartamra szol. Ezt “Fejlovésnek” hivhat-
juk'™. A mar emlitett Gsszevondsok egy jobb izlettel itt is érvé-
nyesek, mint megoldds, vagy a miszaki - technologiai alternati-
vak keresése is segithet. Ha egyikre sincs mdd, akkor késziiljiink fel
arra, hogy nagyon sokba fog keriilni a tranzakcio.

e “Shopping”-rél akkor beszélhetiink, ha egy konnyen beszerezhetd
tételt akarunk megvasarolni, de csak néhany alkalommal van sziik-
ségiink a dologra. Ilyenkor nincs mas tennivalénk, mint megverse-
nyeztetni a beszéllitokat, kivalasztani a legjobb ajanlatot, és nyélbe

itni az tizletet'?°.

17 Vannak olyan beszerzések, amikor nem az a kérdés, hogy milyen dron sikeriil vasdrolni, hanem,
hogy egyaltalan lesz-e valaki, aki hajlandé szimunkra legydrtani az adott tételt.

18 F4j, és sokaig szenvediink téle.
119 Legaldbb hamar tul vagyunk rajta.

120 Es itt lehet elsiitni a “fejlovés” tipust beszerzéseket is.
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Természetesen minden iizlet egyedi, vagy legalabbis hordoz olyan plusz szemponto-
kat, amiket mindenképpen figyelembe kell venni. Ezzel egyiitt a fenti csoportositas
hasznos segitség lehet a stratégiai beszerzé szdmadra abban, hogy elére tervezhessen a
tendere eredményével, és kivalaszthassa a megfelel$ beszerzési stratégiat. A beszerzési
potencial emelésének szamos mddszere van és a fenti Gsszetevd-archetipusokat hasz-
nalva egy tender esetén jol meg tudjuk tervezni, hogy mely pontokon tudunk tenni
azért, hogy elénydsebb megéllapodasokat kothessiink. A fenti fontossagi modellt akar
egy konkrét iizletre is alkalmazhatjuk, vagy ha a beszallitéi bazisunk egy-egy tagjaval
folytatott komplett viszonyt értelmezziik ezen keresztiil, akkor jo képet kapunk a ba-
zisunk dllapotardl, és az egyes kulcs-beszallitok helyzetérdl.
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7. Tendereztetés

Legyen sz6 Uj termékrdl, egy régi beszallité cseréjérdl, technologiai valtozas gene-
rélta igények felbukkandsarol: a stratégiai beszerzé munkdja jorészt tenderek lefoly-
tatasabol all. Ezek lehetnek nagyon egyszerii folyamatok is, mint példaul néhany
katalégustermék 6sszehasonlitasa, vagy dsszetett, kormdnyzati és EU-palyazati pén-
zeket is hasznalé komplex beruhdzdsok, tobb ezer oldalnyi iratanyaggal. A cégek
nagy részénél kialakult metoédusok és — altalaban — értékhatartol fliggen szintezett
folyamatok léteznek, még akkor is, ha ezek nincsenek pontosan munkautasitdsokba
ontve. A tender lehet nyilt, amikor barki, aki szeretne, tud ajanlatot tenni, vagy
meghivdsos, amikor csak egy el6zetesen megvalasztott beszallitéi kor keril verse-
nyeztetésre.

Barmi is legyen a menetrend és a volumen, egy tender lefolytatdsanak vannak
alapvetd részei, amelyek minden esetben valamely mddon és mélységben megvald-
sulnak. A kovetkezékben egy altaldnos folyamatot ismertetiink, amit a mindennapi
munka soran az aktualis elvarasokhoz kell igazitani.

7.1. Az igény meghatarozasa és az ajanlati csomag

Lényegtelen, hogy milyen indittatasbol sziiletik meg az igény, azt pontosan defini-
alni kell. Meg kell hatarozni a beszerzéshez sziikséges Osszes olyan lényeges para-
métert, amire figyelni sziikséges a folyamat sordn. Orok igazség, hogy azt kapjuk,
amit kériink, nem pedig azt, amire gondolunk. Ezt a munkafolyamatot érdemes
alaposan tervezni és végezni, még akkor is, ha latszélag egyértelml dolgokrol van
sz0. Rengeteg felesleges munkatol és koltségtdl kimélhetjilk meg magunkat. Ahhoz,
hogy egy igényt pontosan meg tudjunk hatarozni szamos szempontot kell vizsgalni.

e Miiszaki feltételek. Ezek fogjak pontosan definialni a beszallitoktol
elvart termék és/vagy szolgaltatas tartalmat. A legtobb termeld
iparagban ez egy ugynevezett “miiszaki rajz” formatumban teljesiil,
ami mellé még szamos, az adott iparagra vonatkoztatott szab-
vany'' tarsulhat. Célszer(i ezeket a szabvanyokat akkor is nevesite-
ni, ha amugy az iparagi iizletmenet mindennapos részét képezik.

121 Példaul az ISO vagy DIN szabvanyok, de ilyen lehet a RAL szinskéla szabvanyszineire valé hivatko-
z4s is.
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Sok esetben el6fordul, hogy a tendereztetési folyamat megkezdése-
kor a végleges miszaki feltételek még nem allnak rendelkezésre.

Ilyenkor pontosan nyilvan kell tartani, hogy a beszallitok ajanlatai,
az egyes megallapoddsok milyen ismert muszaki tartalom mellett
sziilettek, illetve hogy a tartalom valtozasa mennyiben befolyasolja
ezen ajanlatok és megallapodasok érvényességét.

Fontos, hogy a kordbban mar emlitett tulspecifikalast, azaz a feltét-
leniil sziikségesnél szigorubb miszaki el6irasok kikotését legkony-
nyebben ebben a fazisban tudjuk megakadalyozni.

o Kereskedelmi feltételek. Ezek azok az iizleti szempontok, amik alap-
jan a beszallitok ki tudjak kalkulalni az araikat. Olyan egyértelm és
kevésbé egyértelmii dolgok tartozhatnak ide, mint példaul a

fizetési hataridk

tizetési feltételek

devizanem

szerz6dés formaja (hatarozott, hatarozatlan, kizarolagos, stb.)

az egylittmiikodés varhato id6tartama

O O O O o o

bizonyos eljarasoktol, technikaktol, vevéi vagy beszallitdi kor-
t61122 val¢ tartézkodas deklaralasa

0 egyéb feltételek, amik roppant véltozatosak lehetnek.

e Mindségiigyi feltételek. A mindségiigyi feltételek alatt azokat az
el6irdasokat, dokumentacios kovetelményeket értjiik, amelyeknek
meg kell felelnie egy cégnek a beszallitova valashoz. Ilyen lehet pél-
daul az adott cégcsoport mindségiigyi rendszerének elfogadasa.

e Logisztikai feltételek. Ezek kdzott szerepel minden olyan tétel, ami
az aruk szallitasaval, csomagolasaval, illetve az ezekhez tartozo
adminisztracioval és egyéb kotelezettségekkel fiigg Ossze. Ezek
koziil természetesen nem feltétleniil mindegyik a beszallitd fele-
16ssége ¢és feladata, de a logisztikai folyamatok eléggé Osszetettek
lehetnek ahhoz, hogy fontos tényezdvé valjanak.

122 Adott orszagok érdekkorébe tartozé cégeknél eléfordulhat, hogy nem tzletelhetnek bizonyos orsza-
gokbol val¢ partnerekkel, vagy nem hasznalhatnak egyes nagyon kornyezetszennyezé technolédgiakat.
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Ami azonban mindig érinti a beszallitot és a logisztikai feltételek
kozé sorolhato, az a szallitasi frekvenciara, azaz a szallitasok gyako-
risagara, a minimalis rendelési mennyiségekre és a csomagolasi
egységekre vonatkozd feltételek. Az aldbbiak a legjellemzébb lo-
gisztikai elemek:

Varhaté mennyiségek

A vasarlasok varhato titemezése

Elvart szallitasi mennyiségek (minimum - maximum)
Mintaszallitasok iitemezése

Elvart els6 sorozatszallitas hatarideje

Elvart fuvarparitas

O O O O o o o

Csomagolasi elirasok

e Altalanos szerzdési feltételek. Ha valamelyik félnek van ASZF-je (Al-
talanos Szerzddési Feltételek), akkor azt érdemes tanulmanyozni, hat-
ha akadnak benne olyan kitételek, amik roppant kedvezétleniil hatnak
a masik fél érdekeire. Ilyen dltaldnos feltételek lehetnek még
az ipari cégek logisztikai és minGségbiztositasi kézikonyvei is. Ezeket
jellemzden az adott cég honlapjan lehet megtaldlni, és a cég képvisel6i
adottnak veszik, hogy a partner naprakész ezek véltozasait tekintve.

o Egyéb keretfeltételek. Egyéb keretfeltétel alatt minden olyan felté-
telt kell érteni, amelyek az adott iizlet szempontjabodl lényegesek, és
nem illeszthetéek be a fenti kategdriak valamelyikébe.

Az igy kapott feltételek alapjan tudjuk osszeallitani azt a dokumentdciot, ami a be-
szerzési tender alapja lesz. Ez valtozhat a tender folyaman, hiszen mindig bukkanhat-
nak fel olyan nem vart tények és események, amik elkeriilhetetlenné teszik az tdjra-
gondolast, de ha alapjaiban kell médositani a dokumentacion, akkor az gyakorlatilag
egy Uj ajanlati csomag készitését jelenti. A dokumentaciot attekintve lehet megallapi-
tani, hogy az adott tenderben rejlé lehet6ségek mennyire lesznek vonzoéak a beszalli-
tok szamadra. Ilyenkor lehet konnyen mellérendelni egyes kiegészit6 tételeket, megfe-
lelé beszallitokat valasztani és egyéb sziikséges lépéseket megtenni. Ne felejtsiik el a
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beszallitokkal aldiratni a titoktartdsi nyilatkozatot'*, miel6tt érdemi informaciokat
juttatunk a birtokukba!

Amikor ezekkel a feladatokkal végeztiink akkor Osszeallt az ajanlati csomag,
azaz az az informacidhalmaz, amelyet kommunikalni fogunk a beszallitok felé. Arra
tigyelni kell, hogy a meghatarozott feltételek koziil legyen egyértelmii - legalabb
a magunk szamdra! - hogy melyek az ugynevezett “KO” kritériumok, amelyek nem
teljesiilése az arajanlat automatikus érvénytelenségét jelenti. Hogy ezt kommunikal-
juk a leendé beszallitok felé vagy sem, az mar taktikai dontés targyat képezheti.

7.2. Csomagajanlatok

Sokszor eléfordul, hogy egy-egy alkalommal nem csak egy terméket és/vagy szolgal-
tatast tendereztetiink, hanem t6bb tételbdl allé komplex csomagokat. Ezek vegyesen
tartalmazhatnak gyartott tételeket, szolgaltatasokat, egyes technoldgiai lépések elvég-
zését, tervezést és szamos egyéb tizleti lehetdséget. Leggyakoribb oka a gazdasagilag
és/vagy miiszakilag szorosan Osszetartozo tételek ellatasanak megoldasa, vagy keres-
kedelmileg nem tul vonzd tételek beszerzési potencialjanak emelése azaltal, hogy mas,
jovedelmezdbb tételekhez kotjitkk ket. Ha csomagajanlatot tendereztetiink, akkor a
beérkezd ajanlatokat is csomagban célszerti értékelni - ha kiilon nem kétjiik ki, hogy
a feltételeket a csomag megbontasa esetén is tartani kell. Ez esetben azonban ezt jo
eséllyel be is arazzak a beszallitok. Az viszont komoly szakmai hiba, ha egy-egy cso-
magbodl kiemeljiik a jol jovedelmez6 tételeket, mert kozepes és hosszu tavon ezzel
romboljuk a kevésbé jovedelmezé tételeink ellatasi biztonsagat. Az ilyen rovid tavon
megtérilni latszo tgyletek nem stratégiai gondolkodasra vallanak'”. Két egyszert,
gyakorlati példan keresztiil jol lehet latni, hogy mikor érdemes csomagajanlatokkal
dolgozni:

e Menetrend szerinti céges buszjarat lizemeltetését tendereztetjiik.
Harom utvonalunk van, ebbdl ketté nagy létszammal, napi fix
rendszerességgel tizemel. A harmadik valtozo 1étszammal, és csak
igény szerint indul. Ha kiilon tendereztetjiik, nem talalunk megfe-
lelé vallalkozét a harmadik utvonalra, ezért ezt az elsé kettével
egylitt, csomagban kell palyaztatni.

124 Titoktartasi nyilatkozat: Ebben a dokumentumban a felek azt rogzitik, hogy a kapcsolat folytan tu-
domasukra jutott bizalmas informaciokat nem osztjak meg illetéktelen féllel, akkor sem, ha az izlet
végiil nem jon létre.

125 Kivételek természetesen mindig vannak. Ahogy mar annyiszor, itt is a TCO-t kell figyelembe venni.
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Kotéelemek palyaztatasa soran van 34 tétel. EbbSl 8 tétel évi
100.000-120.000 darabos mennyiségben fogy, a maradék évi 100-
200 darabos mennyiségben sziikséges. A jelenlegi beszallitonak
csak a 8 nagyfuto tétellel egyiitt rentdbilis a gyartas. Ha ezeket ki-
emeljiik a csomagbol, akkor a 26 tétel ellatasa bizonytalannd valik,
ami kénnyen termeléskieséshez vezet.

7.3. Kommunikacio a beszallitdval

A beszallitok képviselSivel torténé megbeszélések és informacidatadasok alapvetd

elvarasa, hogy el6remozditsa az érdekeink érvényestilését.

Az érdekérvényesitésben a jovébeni vitakra vald felkésziilés éppoly fontos szerepet

jatszik, mint a vilagos, egyértelmii és hatékony informaciéatadas. Alapvetéen ha-

rom csatorndn keresztiil tudunk kommunikalni:

Személyesen. Ez lehet informalis, amikor a felek 6sszefutnak egy
gyors megbeszélésre, vagy lehet jol el6készitett, formalis mdédon le-
bonyolitott targyalds. Mindegyik esetre igaz, hogy fel kell késziilni
az alkalomra, nem art tisztaban lenni a részletekkel és a tender 4lla-
saval. A személyes megbeszéléseket nagy értékii beszerzések esetén
célszerti nem négyszemkozt, hanem tobb f6bdl allé csapattal lebo-
nyolitani'*. A megbeszélésekrél mindenképp irdsos feljegyzéseket

kell késziteni.

Irasban. Az email is irdsosnak szamit, de a kiilonb6zé egyéb kom-
munikdcids formak (pl. chat, messenger) nem feltétleniil. Az irasos
formula el6nye, hogy van idé megfogalmazni, és alaposan atgon-
dolni a mondanival6t. Hatranya, hogy a kommunikacié nehézkes,
és a félreértések konnyebben elkeriilhetik a felek figyelmét addig,
amig komoly problémat nem okoznak. Célszerti az irdsos kommu-
nikacié soran érthetGen, lényegre toréen fogalmazni, kiilonosen,
ha a hasznélt nyelv nem anyanyelve a felek barmelyikének, vagy
mindegyikének. Pont ilyen okokbdl tartézkodni kell a bonyolult

126 Egyrészt a csapat tagjai informdacidkkal segithetnek, mdsrészt a személyes targyaldsi pozicidkat tud-
ja er6siteni egy ilyen feldllds. Harmadrészt nem szabad hagyni, hogy akar a személyes manipuldcié ar-
nyéka is a stratégiai beszerzére vetiiljon. Negyedszer pedig egy csapat dontését konnyebb érvényesite-
ni egy nagyobb szervezeten beliil.
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nyelvi formulaktol és a tulzottan kifinomult fogalmazdstol is'”. Azt
azonban mindig tartsuk szem el6tt, hogy a sz6 elszdll, az irds meg-
marad, és minden olyan megallapodast, informaciéatadast, aminek
a késébbiek soran jelentdsége van vagy lehet, irasban kell rogziteni.
Ennek a leghivatalosabb és utdlag is kovethetd mddja a tértivevé-
nyes postai kiildemény.

o Telefonon torténd egyeztetés. A telefonos egyeztetés és a szdbeli
megbeszélésekre hajaz, de azoknal nehézkesebb a metakommuni-
kacié hianya miatt. Ez éppugy lehet el6ny is, mint hatrany. Alap-
szabaly, hogy a fontos dolgok megbeszélésére szanjunk id6t, mert
telefonban a szébeli megbeszélésnél sokkal pontosabban és szaba-
tosabban kell fogalmaznunk.

e Videokonferencia. A videokonferencidk jo atmenetet képeznek
a személyes és a csak hangalapii megbeszélések kozott. A hang- és
képalapti megbeszéléseket - amennyiben fontos és sziikséges - ér-
demes rogziteni a késobbi visszahallgathatdsag érdekében'”. Ezek-
rél a megbeszélésekrdl nagyon fontos, hogy irasos emlékeztetdt ké-
szitsiink, amiben szerepelnek a megbeszélésen elhangzott legfonto-
sabb informaciok és megallapodasok.

7.4. Artargyalas

A tenderek leglatvanyosabb része az artargyalas. Az akar sok fordulébol allé, komp-
lex megbeszélések, egyeztetések, alkudozasok és szamolgatasok soran a felek sza-
mos eszkozt bevetnek annak érdekében, hogy a sajat szemszogiikbél legjobb megal-
lapodast kossék. A folyamat sordn az artargyalas hatdrozza meg az eredményt, ez
pedig egy nagyon Osszetett része a tendereztetésnek.

Nyilvanvaldan az tizlet mérete is befolyasolja az artargyalds bonyolultsagat és
hosszat, de minden esetben komoly és élvezetes feladatrdl van szé. A targyalasok le-
vezetése és a kiilonb6zé technikak, kommunikdciés formak megfelelé haszndlata

A magyar rogvalosigban sok esetben még az anyanyelvi beszéléknek is gondot okoz egy
tobbszorosen Osszetett mondat értelmezése, f6leg, ha az ranézve kellemetlen kotelezettségeket helyez
kilatasba...

128 Ezt azonban csak a hatalyos jogszabalyoknak megfelel6 médon lehet megtenni.
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nagy rutint igényl6 feladat, melynek konyvtarnyi irodalma van. Az artargyalas le-

bonyolitasanak fontos részei a kovetkezok:

A targyalds megszervezése soran szamos részletet kell tisztazni. Az esetek nagy ré-

szében nem kell tulgondolni egy artargyalas szervezését, de vannak esetek, amikor

fontos, hogy tigyeljiink az apro részletekre is.

Hol és mikor zajlik majd le az artargyalas? A veve vagy az eladd te-
lephelyén keriil megrendezésre a talalkoz6? Ha partneri viszonyt sze-
retnél sugallni, akkor érdemes egy jol felszerelt, “el6kel6” targyaloba
szervezni a megbeszélést, de ha ez nem szandékod, akkor valami kis
szoba is megfelel.

Felkésziilés a targyaldsra. Egy-egy targyalas el6tt Ossze kell szedni
a relevans informaciokat. Ezekrdl a beszerzési potenciallal foglal-
kozé részben olvashatsz bévebben.

A céljaid meghatdrozasa fontos pont. Tudnod kell, hogy mit akarsz
elérni az adott targyalason. Ha az adott iizlet volumene nem indo-
kol tobb forduldt, akkor a megallapodas a célod, de ha tudod, hogy
még lesz talalkozo, akkor megcélozhatod a végsé megallapodas
egy-egy kisebb szeletét, mint elérendé eredményt. Tudnod kell,
mik azok a KO kritériumok, amelyekbdl nem tudsz, vagy nem
akarsz engedni. Melyek azok a pontok, amikben rugalmasan tudod
modositani az alldspontodat, és hol vannak azok a kovetelések,
amikrdl gond nélkiil le tudsz mondani, ha ezzel a partner ugy érzi,
hogy elénydsebb helyzetbe keriil.

A targyalasi taktika meghatdrozasa. A céljaid és a beszerzési potenci-
al fuggvényében valaszthatod ki, hogy milyen taktikat kovetsz.
Mindjart az elején a targyra térsz, vagy elGszor a csekélyebb kérdé-
sekben probalsz megallapodni? Fontos, hogy jol vélaszd meg a
kommunikacids stilust és format. Leggyakrabban az asszertiv, meg-
egyezésre torekvd stilus a nyer6, de vannak helyzetek, amikor az ag-
ressziv érdekérvényesitéssel éred el a kivant eredményt. A
targyalastechnika olyan teriilet, aminek tengernyi irodalmaban ér-
demes elmélyedni, és a tapasztalatszerzés mellett elméletben is ké-
pezni magadat.

A targyalds levezetése. A levezetés soran tigyelj arra, hogy a dolog a
te elképzeléseid szerint folyjon. Minden targyalasnak van egy leveze-
téje, és ez a személy a targyalas menete soran “valasztodik ki”. Kije-
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161és nélkiil a hivatalos viszonyoktdl eltéréen is alakulhat, dltalaban
személyiségfiiggd. Nem szabad hagyni, hogy az események iranyitasa
kicsusszon a kezed koziil, de a 16 masik oldaldra sem szabad étesni,
azaz nem szerencsés, ha a tobbi résztvevé nem tud megszolalni. Ez
kiilonosen igaz lehet bizonyos muszaki teriileteket képvisel6 kollégak
iranyaba, akiknek a verbalis rutinjuk nem olyan nagy, hogy konnyen
magukhoz ragadhassdk a szot, viszont szakmai kérdésekben értékes
informaciokat adhatnak és hasznos meglatasaik lehetnek'”.

o Osszefoglalét minden esetben késziteni kell egy targyaldsrol. Ez
megtehetd ott helyben, amikor a résztvevok képvisel6i ala is
irhatjak. Ha komoly 6sszegekrdl, vagy bonyolult folyamatokrol tor-
tént a megegyezés, ez a legcélszertibb. Késébb nehezebb felidézni,
mi is hangzott el pontosan. Ha ez nem megoldhatd, vagy a felek
nem latjak sziikségességét, akkor késébb emailen is potolni lehet az
oOsszefoglalast. Az ilyen leveleket a targyaldson résztvevok mellett
érdemes azok kozvetlen vezetdinek is elkiildeni.

Az artargyalasok esetében a fenti tennivalokat mindenképpen érdemes elvégezni,
formajuk azonban a konkrét tigytdl és a stratégiai beszerzd stilusatol, tapasztalatatol
fligg8en is véltozik. Evtizedes rutinnal a hata mogott a beszerz6 nem feltétleniil fog
irasban felkésziilni egy aprobb megbeszélésre, de egy komoly iizlet el6tt még a leg-
gyakorlottabbaknak is el kell végezniiik a hazi feladatot. A tapasztalat kiérleli, hogy
mikor milyen taktikat érdemes kovetni. A legaltalanosabb gyakorlat soran a kovet-
kezd 1épésekbdl all ssze az artargyalas:

1. A stratégiai beszerz6 bekéri az elsé kords ajanlatokat a beszallitoktol.
Ezekbdl kivélasztja a két legmegfelelébbet, (legjobb = “A”, masodik leg-
jobb = “B”) majd személyes talalkozast kezdeményez a masodik legjobb
ajanlatot addval, azaz a “B” céggel.

2. A targyalds soran egyeztetik a muszaki tartalommal kapcsolatos kérdéseket
- ha sziikséges - de a targyalas {6 célja, hogy jelezze “B” beszallitonak, hogy
mekkora az arakban jelentkezd hatranya a legjobb ajanlathoz képest.

130 Csak arra figyelj, hogy id6nként egy-egy mérnok a legnagyobb jéindulata mellett is elfelejti, hogy
alapvetden nem egy szakmai megbeszélés zajlik, hanem pénzrél sz6l6 alkudozas, és olyan informdacid-
kat is megoszt, vagy olyan alldsponttal is egyetért, ami ellentétes a cég érdekeivel. Kiillonosen jellemzé
ez, ha a targyalas témdja valamilyen miiszaki probléma felel6sségi korének boncolgatasa.
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3. “B” beszallité megadja a masodik koros ajanlatat. Optimalis esetben ez ala-

csonyabb, mint a versenytars “A” els6 kords ajanlata.

4. Ekkor torténik meg a targyalds az “A” beszallitoval, ahol a 2. pontban irtak

szerint kell eljarni.

5. A folyamatot addig lehet folytatni, mig a versenytarsak képesek kedvezébb

ajanlatokat adni. Jellemzbéen 2-3 kor megy le egy ilyen targyalassorozat

alatt.

Amennyiben “B” nem ad jobb arat a masodik korben sem, mint “A” szallit6 els6

koros ajanlata, ugy az “A” szallitoval torténd artargyalas soran mas taktikat kell al-

kalmazni, és nem a versenytarsak arat kell megtenni f6 hivatkozasi alapnak. Ilyen-

kor egyéb modszerekkel kell a beszerzési potencialt novelni annyira, hogy a beszal-

lit6 engedjen az arbdl.

A fenti folyamat egy elvi menetrend, a gyakorlatban szdmos tényez6é modosithat-

ja ezt. Ha azonban van egy olyan beszallit6, akivel nagyon j6 a kapcsolat, amit nem

akar a stratégiai beszerzés megsziintetni, akkor két modszerrel lehet még talalkozni:

Célar megadasa. Ha a beszallitoval kozlod, hogy az adott terméket
milyen aron vagy hajlandé téle megvasarolni, azt célarnak nevez-
ziik. Ilyet akkor szokas megadni, ha egyéb szempontok miatt sze-
retnél a beszallitoval dolgozni, viszont a projekt elvart fedezeté-
nek biztositdsara van egy meghatarozott keret, amibe a koltségek-
nek bele kell férnitik.

»Last Call” opcio, vagyis az utolsé ajanlatadas joga. Ha van egy be-
szallito, akivel szeretnél egyiitt dolgozni, de valamely versenytarsa
kedvezobb ajanlatot ad néla, akkor az utolsé ajanlatadas joga sze-
rint, ha a beszallit6 tartja a versenytars feltételeit, akkor 6vé az iiz-
let. Ha aldmegy az araknak, az normal arverseny, nem pedig last
call. Ezt az opcidt idénként szerz6désben is kikotik a felek. Beszalli-
toi oldalrol ez egyfajta garancia a hosszu tavu egyiittmiikodés szan-
dékara, mig vevéi oldalrdl nincs kockazata.

Az artargyalas tehat egy rendkiviil sszetett, sokszint folyamat. Ez az a része a stra-

tégiai beszerzésnek, ami alapjaiban kiilonbozteti meg minden mas munkakortdl, és

teszi annyira érdekes feladatta!
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7.5. Almat a kortével, avagy az ajanlatok 6sszehasonlitasa

Lezarultak az artargyaldsok, osszegytjtottiink szamos ajanlatot. A kovetkezd 1épés,
hogy 0ssze kell hasonlitani 6ket. Valdjaban ezt a folyamatot mar az artargyalasok
soran elkezdjitk. Maskiilonben honnan tudjuk, milyen alkupoziciéban vagyunk
egy-egy beszallitoval szemben, ha nem ismerjiik, milyen szintet képvisel a verseny-
tarsaihoz képest?

e Ar, mint a legkézenfekvobb 6sszehasonlitdsi szempont. Az 4rak
osszevetésekor mindossze arra kell iigyelni, hogy

e azonos valutanem

e azonos mennyiségi egység

e azonos szolgaltatasi szinvonal
e azonos muszaki tartalom

legyen az 6sszehasonlitas alapja. Ez els6 latasra konnytinek tiinhet,
de akadhatnak helyzetek, amikor nem annyira egyértelmu a kérdés.

e Objektiv feltételek alatt olyan, konnyen szamszer(sithetd feltétele-
ket értiink, mint példdul

e fizetési hataridék
e szallitasi hataridék
e mennyiségi egységek
e  Szubjektiv feltételek a nehezebben mérhetd 6sszetevéi az ajanlatnak.

Ezek viszonylag konnyen értékelhetd elemek. Nem feltétlentil lehet egyikre sem azt
mondani, hogy a kisebb/nagyobb hosszabb/révidebb a megfeleld, hiszen ilyen és
olyan helyzet is adodhat egy cég életében. Felesleges extra pénzt fizetni egy rovid
szallitasi hataridéért, ha az ellendarab amugy sem all majd rendelkezésre. Rossz
cash-flow-val rendelkezd cégeknél a fizetési hatarid6k prioritast élveznek majd.
Mindig a cég aktualis és valds érdekeit kell tehat vizsgalni.

A lista végtelen, a szallité referencidit6l az ingyenes helpdesk szolgaltatason ke-
resztiil a gylijtdszamlaig vagy az automatizalt elszamolasi rendszerig szamtalan olyan
kereskedelmi elény beletartozhat, amit csak a kreativ eladdk ki tudnak talalni. Itt a
nehézséget az Osszehasonlitason kivill még az adja, hogy eldontsiik: valoban van-e
sziikségilink arra a jol hangzo extra szolgéltatasra, vagy csak felesleges pénzkidobas?

Ha felmértiik az ajanlatok Osszetevoit, akkor érdemes azt is megvizsgalni, hogy
vannak-e benniik bujtatott koltségek. Ezek az olyan tételek, amik nem felttindek, vagy
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csak nehezen szamszertsithetek, de adott esetben komoly extra kiadasokkal terhel-

hetnek meg minket a késébbi lizletmenet soran.

Ha egy beszallité a tobbedik kords ajanlataban arat csokkent, és latjuk, hogy

mellette egyéb feltételek is valtoztak, okkal gyanithatjuk, hogy itt bujtat el olyan téte-

leket, amelyeken az arengedménynek legalabb egy részét visszakapja. A kreativitas itt

is hatartalan™', de van néhany tipikus fogas.

Magasabb MOQ (minimalis rendelési tétel)
Fuvarparitdsok valtoztatisa

Magas szerszamozasi koltségek

Tervezési dij

Rovidebb fizetési hataridék

Valutadtvaltast is tartalmazo iizlet esetén a valtasi drfolyam
Garantalt forgalom elvarasa

Gongyoleg elszamolas

Fuvarozaskor allasid6 hossza

A csuszasok esetén alkalmazott terhelések

Mindéségligyi felel6sség “lazitasa”

Csomagajanlatok esetén egyes tételek aranak felfelé, mig mas téte-
lek aranak lefelé mozgatasa.

Egy egyszer(i benchmark-tabla ehhez hasonlé adatokat tartalmaz:

Beszallité Ar Szallitasi id6 Fizetési feltétel
Kiss Bt. 1000 HUF/db 5 hét 15 nap
Nagy Kft. 1500 HUF/db 2 hét 60 nap

6. dbra Beszilliték osszehasonlitdsa

132

131 Es néha igazdn pofétlan. Volt, hogy egy kinai beszllitom a tobb lapos excel kalkuldciéjaban me-
z6nként allitgatta be a kerekitési értékeket. Ezzel a végén néhany dollarcent tobbletet okozott csupan,
de évi tobb millids darabszam mellett ez a kis tritkkk mintegy negyvenezer dollart jelentett.

132 Forras: sajat szerkesztés




A fenti példabdl latszik, hogy nem minden esetben egyszeri Gsszehasonlitani
az ajanlatokat. A példanal maradva, ha az id6tényez6 kritikus faktor, vagy a céges
el6irasok nem teszik lehetévé a 15 napos fizetési hataridd elfogadasat, akkor a Nagy
Kft. ajanlata lesz a nyer6. Ha az ar szamit, akkor a Kiss Bt. viszi az iizletet. Ahogy
arrol korabban madr ejtettiink szot, fontos, hogy a beszallitok azonos adatokbdl kal-
kuldljanak, mert igy tudunk csak kialakitani megfeleld versenyhelyzetet.

Vannak Osszetett helyzetek, amikor az tizlet soran mennyiségi tényezok is sze-
repet jatszanak. Ilyenkor mindig a teljes képet kell vizsgalni. Lassunk erre egy egy-
szerl példat. Tételezziik fel, hogy a lenti tablazatban 1évé adatok mar a sok koros
versenytargyalast kovetd végsé ajanlatok.

éves 3 szersza- (litasi
éves vo- szallitas
Beszallité | cikkszdm | mennyi- darabéar ves v mozasi TCO MOQ . 1,, !
, lumen o, idé
ség koltség
313 000 358 000 ,
141516 25000 12,52 Ft Bt 45000 Ft Ft 750 4 hét
Kiss Bt.
435 000 458 000 ,
112233 50000 8,70 Ft Ft 23 000 Ft Ft 750 4 hét
. 748 000 816 000
Osszesen: 68 000 Ft
Ft Ft
éves ) szersza- litasi
éves vo- szallitési
Beszallit | cikkszdm mennyi- darabar mozasi TCO MOQ o
i lumen o, id6
ség koltség
325000 338 000 ,
141516 25000 13,00 Ft Ft 13 000 Ft Ft 500 2 hét
Nagy Kft.
465 000 478 000 ,
112233 50000 9,30 Ft Bt 13 000 Ft Pt 500 2 hét
. 790 000 816 000
Osszesen: 26 000 Ft
Ft Ft

7. dbra Beszdllitdi ajanlatok dsszehasonlitdsa'®

133 Forras: sajat szerkesztés
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A fenti tablazatban a két beszallité ajanlatanak végosszege megegyezik, de az egyes
részletekre adott ajanlatok eltérnek egymastdl. Ezért egyéb koriilményeket is figye-
lembe kell venni, ha donteni akarunk. Ez pedig a termék élettartama, vagyishogy
varhatéan milyen hosszan fogjuk beszerezni az adott terméket.

e Ha a termék beszerzése el6relaithatéan nem fogja meghaladni a
tenderben megadott mennyiséget (25.000 és 50.000 darab) vagy
el6relathatéan csokkenés is lehetséges, akkor a Nagy Kft. ajanlata
a kedvezébb, mert ha csokken a mennyiség, akkor az alacsonyabb
szerszamozasi koltség miatt kevésbé né az egy darabra esé fajlagos
koltség, emellett a rovidebb szallitdsi hataridék és alacsonyabb
MOQ joval nagyobb rugalmassagot tesz lehetévé.

e Ha pedig el6relathatéan éven tdl is vasarolni fogjuk a terméket,
vagy varhatéan né a vasarolt mennyiség a megadotthoz képest, ak-
kor a Kiss Bt. ajanlata a jobb, mert a névekvé mennyiségek miatt a
darabarban mutatkozé arel6ny lesz a dont6.

7.6. A dontés kommunikacioja és végrehajtasa

Ha meghoztuk a dontést, akkor azt a cégnél bevett modozatok szerint kommuni-
kalni kell a véllalatunk tobbi részével. Ez a folyamat cégenként eltérd lehet, de jel-
lemzben Osszeghatarokhoz és beszerzési kategoériakhoz kotott proceddrakat je-
lent"**. Ezekhez sziikséges lehet a tender sordn felgytlt informéciok rendszerezése és
archivalasa, de ha a folyamat ezt nem koveteli meg, akkor is érdemes a sajat mun-
kank késobbi konnyitése végett a folyamat eredményeit és torténéseit egy szamunk-
ra jol atlathaté modon elmenteni.

A kommunikacié soran szamithat, hogy milyen kornyezetben kell
megtenniink a dontés ismertetését.

e Tamogatd kornyezetben a dontést meghozatala utan elégséges kozolni,
majd vazolni az indokokat és a tényeket, amelyek a dontést megeldzték.
Célszerti tobbes szam els6 személyben megfogalmazni az el6nyoket.

134 Ezek dltaldban IT eszkozokkel is timogatott jovahagydsi Gtvonalak - legalabbis nagy cégek esetén.
Ettdl fiiggetleniil, ha siirgés egy adott dolog, akkor érdemes a hivatalos, formalis csatorndk mellett in-
formalis uton is siettetni az elfogadast. Vannak cégek, ahol ez heteket tud jelenteni.
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o Ellenséges kornyezetben tényszertien és részletesen Ossze kell foglalni a
helyzetet, oly médon, hogy abbdl a meghozott dontés raciondlisan kovet-
kezzen.

Minden esetben célszerli a tdimogatas és a dontéssel vald egyetértés elérése. Ké-
s6bbi problémak esetén ilyenkor lehet a kozos vallalasokra hivatkozni. Ebben se-
gitséget nyujt, ha a kordbban vazoltak szerint atgondolod a viszonyodat az érin-
tett tarsosztalyokkal, és igyekszel figyelembe venni, hogy mik lehetnek az 6 szem-
pontrendszereik, ami alapjan viszonyulni fognak az altalad kezdeményezett meg-
oldashoz.
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8. A beszallitokkal valo egyiittmiikodés jogi keretei'*

A stratégiai beszerzés alapfeladata, hogy kiilsé6 megallapodasokat kosson, hogy be-
szallitokkal mukodjon egyiitt. Szamos formalis és informalis aktus zajlik egy
beszerzd és a hozza tartozo cégek kozott, de elmondhatjuk, hogy alapvetéen meg-
allapodasokat kotiink a dolgok menetérdl, megegyeziink az egytttmikodés rész-
leteiben. Nem szabad szem el6l téveszteni: minden megallapodas egyben jogi ak-
tus is, tehat végs6 soron a torvények szabalyozta kereteken beliil kell mozognunk.
Igy elengedhetetlen a szallitéi egyiittmiikodések jogi kereteinek ismerete, azaz az
alapvetd iizleti jogban vald jartassag. Annak ellenére, hogy a szerzédéseket min-
denképpen tigyvéddel kell jovahagyatni - ez az a koltség, amit nem érdemes meg-
sporolni! - stratégiai beszerzéként tisztaban kell lenni a legfontosabb jogi alapfo-
galmakkal. Elsdsorban a szerzédésekre kell koncentrélni, de a kartéritések, garan-
cialis felelsségek kérdése ugyanilyen hasznos tudas lehet.

A stratégiai beszerzének képesnek kell lennie kiilonb6z6 szerzédések megfogal-
mazasara, megallapodasok irdsos formaban torténé rogzitésére, azaz jognyilatkozatok
tételére. A témakor az el6z6 fejezetben is megallta volna a helyét, ellenben Gsszetett-
sége és fontossaga miatt kiilon targyaljuk, és elére is elnézést kériink a jog teriiletén
szokvanyos szaknyelv hasznalata miatt.

8.1. A jognyilatkozat, vagyis a szerzddés

A jognyilatkozat joghatds kivaltasara iranyul6 akaratnyilatkozat, mely irasban, sz6-

ban vagy rdutal6 magatartéssal'’®

tehet. A jognyilatkozatok torvényi hatterét a
Polgéri Térvénykonyv'” jelenti. A jognyilatkozatok stratégiai beszerzési szempont-
bdl legfontosabb fajtai az egyes szerz6dések.

A szerz6dés két vagy tobb fél joghatas kivaltasara irdanyulé egybehangzo aka-
ratnyilatkozata, amelybdl kotelezettség keletkezik a szolgaltatas teljesitésére, és jo-

gosultsag a szolgaltatas kovetelésére."*

135 A fejezet dr. Kovécs Viktéria egyetemi tandrsegéd (Széchenyi Istvan Egyetem, Kereskedelmi, Agrar
és Munkajogi Tanszék) kozremiikodésével késziilt.

136 Példdul ha felszallsz a piros hetes buszra, akkor rautalé magatartdssal szerz6dsz a BKK-val, hogy
igénybe veszed a szolgaltatasukat. Ez az alapja annak, hogy az ellen6rok megbiuintethetnek, ha lebuksz
jegy nélkiil.

137 2013. évi V. torvény a Polgari Torvénykonyvrol. (Mérsékelten olvasmanyos, amde rendkivill in-
formativ.)

13 B6vebben a Polgari Térvénykonyv VI. Kényvében olvashatunk a szerzédésekrél.
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A szerz6dés lényeges tartalmi elemei, melyek nélkiil nem jon létre megallapo-

das, a kovetkezdk:

A szerz6dés alanyai, akik lehetnek természetes és jogi személyek is.
Természetes személy — a torvényben meghatarozott kivételekkel —
akkor lehet alanya szerzédésnek, ha cselekviképes. A jogi személyek
a killonbozo gazdasagi tarsasagokat (pl. Kft. Bt. Zrt., stb.) jelentik.

A szerz6dés joghatasa, vagyis az a cél, amiért a megallapodas létrejon.
A szerz6dés targya, vagyis az a dolog (termék, szolgaltatas, stb.)

amirdl a megallapodas szol.

A szerzddés tartalma pedig, hogy hol, mikor és milyen feltételekkel
torténjék a szerzGdés teljesitése.

A szolgaltatas ellenértéke (pl. dij, vételar).

Példa: A Kovacs Bt. stratégiai beszerzdjeként meg szeretnéd vasarolni a Kis Kft. al-

tal birtokolt aranytojast tojo tyukot. Meg is dllapodtok egymassal, tiéd a tyuk ezer

forint ellenében. Még azt is megbeszélitek telefonon, hogy holnap reggel odakanya-

rodsz érte munkaba menet. Mi tortént?

Adasvételi szerz6dés jott létre szobeli uton.

A szerz6dés alanyai a Kovacs Bt., akinek stratégiai beszerzéként
képviseldjeként jarsz el ilyen tigyekben (a Ptk. VI. Konyv,

III fejezet 6:11.-a szerint), valamint a Kis Kft. eladoként. Mindket-
ten jogi személyként, gazdasagi tarsasagként szerepeltek a szerzédés-
ben.

A szerz8dés joghatasa (célja) az aranytojast tojo tyuk tulajdonjoga-
nak atruhdzasa. A szerz6dés targya az aranytojast tojo tyuk. A szer-
zG8dés tartalma pedig az, hogy személyes atadas-atvétel atjan keriil
a birtokodba a szerz6dés targyat képezd tyuk.

Végiil, a szobanforgé tulajdon-atruhazasi aktus részeként megfizeted
a szerzOdésben kikotott ellenértéket (1000 forint).

A szerzdésekkel kapcsolatban tovabbi két jelentds dolgot kell kiemelni. Az egyik,

hogy amit a szerz6désben nem szabdlyoz a két fél, abban a torvény rendelkezései az

iranyadok. A masik pedig, hogy a szerz6dés létrejottéhez a feleknek a lényeges és

barmelyikiik altal lényegesnek mindsitett kérdésekben valé megallapodasa sziikséges.
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8.2. Szerz6désszegés

A problémak egyik gyakran el6forduld esete, amikor valamelyik fél megszegi a

szerz6désben foglaltakat. Jogi szempontbdl ez nem ugyanaz, mint a hibds teljesités,

ugyanis minden hibas teljesités szerz6désszegés, de nem minden szerz6désszegés

hibas teljesités. Beszerz6i szemmel nézve a hibas teljesités altalaban egyszer(ibb eset,

mint a tobbi szerzédésszegés, és sajnos gyakoribb is. A hibas teljesités a szerz6dés-

szegés egyik esete.

Szerz8désszegésnek neveziink minden olyan magatartast, koriilményt és alla-

potot, amely szerzédésbe iitkozik, ellentétes a szerz6dés tartalmaval, s sérti valame-

lyik félnek a szerzédésben védett jogait. Ebben az esetben a sérelmet szenvedett fél

jogosult a teljesités kovetelésére.

A szerz6désszegés egyes esetei:

Jogosulti késedelem: akkor beszélhetiink jogosulti késedelemrdl,
ha a jogosult

0 afelajanlott szerz6désszerfi teljesitést nem fogadja el

0 elmulasztja megtenni azokat az intézkedéseket, amelyek sziik-
ségesek a kotelezett szerz6désszert teljesitéséhez

0 asziikséges dokumentaciot nem késziti el, nem adja at.

Kotelezetti késedelem: akkor torténik, amikor a kotelezett a szol-
galtatast annak esedékességekor nem teljesiti

Hibas teljesités: a szerz6déseket a tartalmuknak megfelel6en kell tel-
jesiteni. Amikor a teljesités megtorténik, a kotelezettség megsztinik.
Ezutan a feleket még a kiilonboz6 szavatossagi tigyek dsszekothetik,
de az tigylet alapvetGen véget ért. Természetesen el6fordulhat azon-
ban, hogy nem megy minden ugy, ahogy azt a szerz6dés megkotésé-
nek idején a felek gondoltak. Ilyenkor beszéliink hibas teljesitésr6l. A
kotelezett akkor teljesit hibasan, amennyiben a szolgaltatas, amire
szerz6dott a teljesités idépontjaban, nem felel meg azoknak a kove-
telményeknek, melyeket a szerz6désben a felek meghataroztak, vagy
jogszabaly irja el6. Lényeges, hogy amennyiben a szerzédéskotés
id6épontjaban a jogosult ismerte a hibat, vagy ismernie kellett volna,
a szerz8dés teljesitése nem mindsiil hibasnak.

Teljesités megtagadasa: amennyiben valamelyik fél nem hajlandé
a szerz6désben foglaltaknak eleget tenni.
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Alapelv, hogy a szerz6désszegéssel okozott karért az el6idézo feleldsséggel tartozik.
Ilyenkor kartérités cimén meg kell téritenie a szerz6dés targyaban keletkezett kart,
illetve amennyiben a szerzédésszegés szandékos volt, ugy a jogosult teljes karat. A
teleldsség alol akkor mentesiil, ha bizonyitja, hogy a szerz6désszegést az ellendrzési
korén kivill es6, a szerz8déskotés idépontjaban eldre nem lathaté koriilmény okoz-
ta, és nem volt elvarhato, hogy a koriilményt elkertilje, vagy a kart elhdritsa. A stra-
tégiai beszerzés gyakorlataban azonban ez egy nagyon ingovanyos teriilet. Ugyanis
az okozott kar sok esetben nagysagrendekkel jelentdsebb, mint az iizlet értéke. Emi-
att ha lehetséges, célszerti mar a szerz6désben rogziteni az esetleges késedelmekbdl,
hibas teljesitésb6l okozott karok kovetkezményeit'”. Erre a szerz8déskotés fazisa-
ban van lehetdség.

8.3. Kotbér, kartérités és egyéb hasznos dolgok

A szerzddés megkotésekor - kiillonosen, ha a cég szamara kiemelten fontos termék-
rél vagy szolgaltatasrdl beszéliink — célszeri meghatarozni, hogy miként kezeljiik a
hibas teljesitésbdl ereddé karok enyhitését. Erre kivald eszkoz az tgynevezett “kot-
bér”'* kikotése, de egyéb mddszerek is rendelkezésre dllnak:

o Kotbér esetén a kotelezett meghatarozott pénzosszeg fizetésére ko-
telezi magat arra az esetre, ha nem szerzddésszerten teljesit. A do-
log szépsége stratégiai beszerz6i oldalrél az, hogy a kotbér minden
- a szélliténak felréhaté - okbol kovetelhetd. Erdemes nagyon
konkrétan meghatdrozni az 9sszegét. Arra iigyelni kell, hogy kot-
bérjogosultsag esetén az azt meghaladé karigény is érvényesithetd,
viszont a szavatossagi igények mar nem.

e Ovadék a valamely kotelezettség biztositdsara nyujtott dsszeg (pénz,
értékpapir, stb.) A jogosult a nem, vagy a nem szerz6désszerti teljesi-
tés esetén a kovetelését az dvadékosszegbdl kozvetleniil kielégitheti.

13 Példa a nagysdgrendekre: 1 darab csavar ara 10 EURO-cent, és 2 darab sziikséges beléle egy
futémiihoz. A futdmi dra szdzezer dollr feletti Osszeg, és a késedelmes szallitds okozta extra fuvar-
koltség - mert hajo helyett repiilével kell szallitani az drut - tizezer dollarokban is mérhetd 6sszeg. Lo-
gikus, ha a beszallité mindent elkovet majd azért, hogy ki tudjon bujni a kir megfizetése alol.

140 A kotbér a kotelezettnek felrohato okbol bekovetkezd szerz6désszegés lehetséges jogkovetkezmé-
nye, ami meghatdrozott pénzosszeg megfizetésének vallaldsa a szerz6dés nem, vagy nem jogszerti tel-
jesitése esetére.
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e Bankgarancia esetén egy bank kotelezettséget vallal arra, hogy
meghatdrozott feltételek esetén és hatdridon beliil a kedvezménye-
zettnek fizetést teljesit a kordbban megallapitott 6sszeghatarig.

Amennyiben valakit kar ér, akkor kartéritésre jogosult. A kar lehet tényleges, azaz
a vagyoni helyzetben beallt értékcsokkenés, vagy elmaradt vagyoni elény (ha-
szon). Karnak a karosultat ért vagyoni hatranyok kikiiszoboléséhez sziikséges cél-
szerl és az ésszerliség hatdrain beliil indokolhatd koltségek szamitanak. Emellett
szitkséges, hogy a jogellenes magatartas (szerz8désszegés) és a kar kozott okozati
Osszefliggés alljon fenn. Ilyen esetben a karokozonak a karosult teljes karat meg
kell téritenie, amibdl le kell vonni a vagyoni elényoket, azaz a kdron nem lehet
gazdagodni. Azt a kart, amelynek bekovetkezése a karokozas id6pontjaban nem
volt lathatd, nem kell megtériteni.

Végezetiil fontos megemliteni, hogy mentesiil a feleldsség alol az, aki bizonyit-
ja, hogy ugy jart el, ahogy az adott helyzetben altalaban elvarhato.

8.4. Néhany gyakori szerzodéstipus

A mindennapok soran kiilonféle szerzédésfajtakkal talalkozhatunk. Ahhoz, hogy
stratégiai beszerz6ként ki tudjuk valasztani, hogy mely szerzédéstipus a leginkabb
megfelel6 az adott iizleti szandékhoz, nem art legalabb nagy vonalakban tisztaban
lenni az egyes szerzédésfajtak alapjellemzdivel:

o Adasvételi szerz6dés alapjan egy dolog tulajdonjoga keriil atruha-
zasra. Az lgylet sordn az eladd koteles a dolog tulajdonjoganak
atruhazasara, a vevo pedig a vételar megfizetésére. Adasvételi szer-
z8dés targya lehet minden forgalomképes dolog, jog és kovetelés.
Csere esetén azonban dolgok tulajdonjoganak kolcsonos atruhaza-
sa torténik. Adasvételi szerzédések kotése esetében van néhdny
szempont, amit érdemes észben tartani:

0 A suly szerint megallapitott vételar mindig tiszta (nettd) suly.

Az eladénak kotelessége tajékoztatni a vevot a dolog lényeges tu-
lajdonsagairdl, valamint a hozzd kapcsolédé jogokrdl és terhek-
rél. A felek megallapodhatnak abban, hogy a dolog tulajdonjo-
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gara tulajdonjog-fenntartast kotnek ki, legfeljebb a vételar teljes

kiegyenlitéséig'*'.

0 Elévasarlasi jog esetén az el@vasarlasra jogosult az ajanlatban
foglalt feltételek mellett harmadik személyt megelézve jogosult
a dolog megvasarlasara. Ebben az esetben a jogosultat tajékoz-
tatni kell a vételi ajanlatrol, amelynek elmulasztisa esetén
az addsvétel a jogosulttal szemben hatalytalan. Ezzel az esettel
jellemzGen ingatlanok adasvételekor lehet talalkozni.

0 Visszavasarlasi jog kikotése esetén a vevo kotelezi magat, hogy
az eladd az adott dolgot meghatdrozott idén belil visszavasa-
rolhatja. Ehhez egy nyilatkozatot kell a korabbi eladénak intéz-
nie a vev6hoz. A visszavasarlaskor az aktuadlis értéket kell figye-
lembe venni.

0 Vételi/Eladasi jog esetén elegendd egy egyoldalu nyilatkozat az
adott dolog tulajdonjoganak megvasarlasahoz vagy eladasahoz.

0 Részletvétel esetén a felek abban allapodnak meg, hogy a vétel-
arat elére meghatarozott idépontokban, tobb részletben fizeti
meg a vevd. Sok esetben kapcsolodik hozza a tulajdonjog fenn-
tartdsa.

0 Megtekintésre vétel esetén a vevd a dolgot megtekintés nélkiil
vasarolja meg, de nyilatkoznak arrdl, hogy a szerz6dés csak a
vevé altal, a dolog megtekintése utan kiadott nyilatkozattal 1ép
hatalyba. Fontos, hogyha a termék hibas. és ezt a vevo felismer-
te (vagy fel kellett volna ismernie) akkor az nem mindsiil hibas
teljesitésnek!

0 Probara vétel esetén a megtekintésre vételhez hasonloan kell el-

jarni, azzal a kiilonbséggel, hogy a vevé a dolgot meghatarozott

id6n belil kiprobalja, és annak eredményeképpen nyilatkozik a
vasarlasrol.

e Fajta és mennyiség szerint meghatarozott dolog hataridés adas-

vétele: messze a leggyakoribb ipari szerzédésfajta, legaldbbis volu-

1 Ilyen esetekben, ha mi vagyunk a vevék, érdemes kikétni, hogy ez nem akadélyozhatja meg a vevét

a dolog rendeltetésszer felhaszndldsaban.
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menét tekintve. Elére meghatarozott fajta dolgok meghatarozott
id6re és mennyiségben torténd szallitdsardl szol. A legtobb termék,
amely sorozatgyartashoz sziikséges, ilyen szerzédéstipus alapjan
érkezik a céghez. Lényeges eleme, hogy a vevonek a tényleges telje-
sitések utdn kell fizetnie, azaz csak azért, amit leszallitott szimara
az elado.

A villalkozasi szerz6dés alapjan valamely tevékenységgel elérhetd

eredmény szolgaltatdsara vallal kotelezettséget a vallalkozd, a meg-

rendelé pedig annak atvételére és a vallalkozdi dij megfizetésére.

Lényeges, hogy milyen jogai és kotelezettségei vannak a feleknek

egy vallalkozasi szerz6dés megkotése esetén. Néhany ezek koziil:

0 avallalkozé a sajat koltségén végzi a munkat,

0 alvéllalkozo igénybevételére jogosult, de a jogosan igénybevett
alvallalkozé tevékenységéért is ugy felel, mintha maga végezte

volna el a munkat,

0 avallalkozd a megrendel6 utasitasai szerint koteles eljarni. Ha
ezek az utasitdsok szakszerttlenek, jogszertitlenek vagy végre-
hajtasra alkalmatlanok, elallasi joggal élhet,

0 a megrendel6t ellendrzési jog illeti meg mind a munka, mind
pedig a felhasznalt anyagokat illetGen,

0 ha a munkafolyamat miatt egyes részletek eltakarasra keriilnek,
a vallalkozonak errél a megrendel6t el6zetesen értesitenie kell,

0 a megrendeld a szerz6dést6l barmikor elallhat, de a vallalkozé
karat ez esetben koteles megtériteni.

A vallalkozasi szerz8dések tipikus esetei a tervezési, kivitelezési, kozvetit6i és kuta-

tasi szerz6dések. Minden esetben a szerz6déskotés el6tt érdemes az adott specidlis

szerz6déstipus szabalyozasanak utanajarni.

Bérleti szerz6dés alapjan a bérbeadd koteles a dolgot idélegesen
a bérl6 hasznalatdba adni. Szavatolnia kell, hogy a dolog a szerzé-
désszer(i hasznalatra alkalmas. A bérlének fizetnie kell a bérleti di-
jat, és a dolgot csak rendeltetésszertien, a szerzédésben foglaltak
szerint hasznalhatja.

Megbizasi szerz8dés alapjan a megbizott koteles a rabizott tigyet el-

latni a megbizd utasitasai alapjan, annak érdekei szerint. A megbi-
z6 koteles a megbizasi dijat megfizetni.

89



o Fuvarozasi szerz6dés alapjan a fuvarozo fuvardij ellenében koteles
a killdeményt a rendeltetési helyére tovabbitani, és a cimzettnek ki-
szolgéltatni. A fuvarozashoz a kozlekedési alagazatnak megfeleld
fuvarokmany kiallitasa sziikséges az aldgazati szabalyok szerint.

A felad¢ kotelessége a varhato igénybevételnek megfelel6 csomago-
las biztositasa, és a kezeléshez sziikséges informaciok megadasa.

o Faktoring szerzddés alapjan kovetelésvasarlas torténik, melynek
révén halasztott fizetési kotelezettségeket vesz a faktorcég a fizetési
esedékességen beliili idészakban. A faktorald vallalkozas (jellemz6-
en pénzintézet) megvasarolja a szamlakovetelést, amit az eredeti
esedékességhez képest joval révidebb hataridével kiegyenlit. Ezt
kovetden 6 1ép fel a kovetelés tulajdonosaként az eredeti vevével
szemben. Ez a megoldas a tobbletkoltségek mellett is egyre népsze-
rlibb, mert komoly segitséget nyujthat egyes vallalatok likviditasi
problémainak kezelésében.

e  Pénzigyi lizing szerz6dés alanya lehet minden forgalomképes dolog és
jog (lizingtargy). Egyike azon szerzédéstipusoknak, melyeket csak
irasban lehet megkétni. Pénziigyi lizingszerz6dés esetén a lizingbeadd
a tulajdonaban all6 lizingtargy hatarozott idére torténd hasznalatba
addsara, a lizingbevevé a lizingtargy atvételére és a dij megfizetésére
koteles. Az id6tartam lejartaval a lizingtargy tulajdonjoga automatiku-
san vagy a maradvanyérték megfizetésével a lizingbevevére szall.

8.5. Titoktartasi megallapodas

A stratégiai beszerzésben szamos alkalommal fordul eld, hogy még nem sorozatban
gyartott tételek muszaki dokumentacidjat valik sziikségessé a beszallito részére elkiil-
deni. Ezek kozott olyan informéciok szerepelnek, amelyek a vallalat szempontjabol
értékesek, és tizleti titok targyat képezik. Ilyen esetekben mindig ki kell kotni, hogy a
felek kozotti informacidk kiadasa harmadik fél szamara kimondottan tilos, kivéve, ha
errdl a felek mashogy nem rendelkeznek. Fontos kikétni, hogy a titoktartds hatalya
nem csak a szerz6dés idtartamara vonatkozik, hanem annak barmely okbdl torténd
megsziinését kovetden is hatdlyban marad. Ennek a kikotésnek egy egyszertisitett
verzidjat érdemes minden megallapodasba, szerz6désbe belefoglalni. Példa egy ilyen
kikotésre:

“A felek vallaljak, hogy az egyiittmiikodés soran birtokukba keriilt, tudoma-
sukra jutott informaciot - kiilonos tekintettel a miszaki és technoldgiai megolda-
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sokra — harmadik félnek nem adjak tovabb, harmadik féllel folytatott iizleti tevé-
kenység soran nem hasznaljak fel, sem a Szerzédés fennallasa alatt, sem pedig an-
nak megszlinését kvetden.”

A jogi ismeretek elengedhetetlenek a munkavégzéshez. Azt azonban mindenki
tartsa szem el6tt, hogy a stratégiai beszerzé nem tigyvéd, illetve a célunk nem a pe-
reskedés és a jogi megallapodasok gyartasa, hanem az ellatasi lanc felépitése.

Az egyenes beszéd, az igéretek megtartasa és a megbizhatd, korrekt hozzaallas
sokkal tobb segitséget nyujthat a mindennapi problémak megoldasa sordn, mint
egy gondosan megirt, sok-sok oldalas szerzédés.
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9. Koltségcsokkentés

A stratégiai beszerzés 1étének egyik legfontosabb eleme a koltségesokkentés. A val-
lalatok célja a profittermelés, amit egyszerre lehet az arbevétel novekedésével elérni,
de a koltségek csokkentésével is. Ez pedig a stratégiai beszerzés alapfeladata.

Abban viszont nincs - és nem is lehet — kozmegegyezés, hogy hol érdemes ezt
a koltségcsokkentést keresni. Okolszabélyként azt mondhatjuk, hogy ott, ahol a cég
koltései a legmagasabbak, csakhogy ezt is tobbféleképpen lehet arnyalni. Lehetséges,
hogy egy vallalat esetében az elektromos aram a legnagyobb kiadas, de a szolgalta-
tok szdmanak limitéltsiga miatt nincs igazi versenyhelyzet. Stratégiai beszerzéként
fontos, hogy megtalaljuk azt a teriiletet, ahol a befektetett munkaval ardanyosan a
legnagyobb megtakaritasokat tudjuk elérni.

A megtakaritasi lehetGségeket els6 1épésben fel kell tarni. Ezt érdemes egyfajta
strukturalt médon megtenni, mert az ad-hoc akciézas hozhat ugyan eredményeket,
de a rendszerezett munka hosszabb tdvon mindig hatékonyabb. Ennek ellenére, ha
egy-egy ugy kapcsan valaki belebotlik'* egy megtakaritasi lehet6ségbe, természete-
sen érdemes annak is a végére jarni.

9.1. Kiadaselemzés

A legkézenfekvobb dolog megnézni, hogy mely irdnyba daramlik ki a pénz a véllalattol.
Mik azok a termékek, szolgaltatasok, amik viszik a pénziinket, és kik azok a cégek, en-
titdsok, amik felé iranyul ez a pénzmozgas. Az érthetGség kedvéért a “mire koltiink”
kérdést megvalaszolo listat “horizontalis” elemzésnek nevezem, a “kiknek megy a
pénz?” valasz eredménye pedig a “vertikalis” elemzés.

e Vertikalis kiadaselemzés: ebben az esetben lathatjuk azt, hogy kik
azok a partnerek, amelyek a forgalom legnagyobb részét bonyolitjak
veliink, és kikre érdemes koncentralni'*. Ezeket a cégeket érdemes
aztdn megvizsgalni, hogy mit tehetiink azért, hogy a viszonyunk okot
adjon a koltségek csokkentésére.

143 Szakmai konferencidk, egyéb tigy kapcsan felmeriilt termékek tendereztetése, vagy csak egy szimpla
hétkoznapi ebéd a tarsosztalyokon dolgozé kollégdkkal - a jo stratégiai beszerz6 mindenhol képes a
lehetdségeket meglatni!

144 A tapasztalat azt mutatja, hogy a koltési lista élén 4ll6 cégekkel a viszony meglehet6sen jél szabélyo-
zott, viszont ahogy megyiink egyre mélyebbre a listin, ugy valik a viszony egyre kevésbé kézben tar-
tottnak.
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JellemzGen a forgalomra vald hivatkozassal lehet arcsokkentést elérni
az ilyen partnerek esetében — természetesen szoros Osszefiiggésben a
piaci trendekkel és a két cég beszerzési potencialjaval. Ha ezekhez a
partnerekhez 4t tudunk csatornazni tovabbi megrendeléseket, vagy a
jovébeni tizleteinkben is érdekeltté tessziik Oket, akkor az tovabbi
mozgasteret nyit meg elSttiink. A targyaldsok sordn gondoljunk arra,
hogy nem csak a konkrét vételaron keresztiil, de az egyéb, kevésbé
szem el6tt tartott kondicidkon is tudunk megtakaritasokat realizalni.

Fontos: akkor ériink el valés megtakaritast, ha abbdl aztan sorozatren-
delés is sziiletik! Vagyis olyan tételekre koncentraljunk, amelyekre van
forgalom, vagy legalabbis a kozeljovoben véarhatd jelentésebb vasar-
las'. A szolgéltatdsokkal kapcsolatos kiaddselemzésre jellemzden a

vertikalis elemzés a legcélravezetSbb.

Horizontalis kiadaselemzés esetében egy-egy anyagcsoportot szok-
tunk megvizsgalni. Ez a forma nem jellemz6 szolgaltatasok esetén,
viszont a termeléshez tartozo beépiild anyagok esetén igen hasznos
tud lenni. Itt ugyanis nem azt mondom, hogy “x kft” anyagait nézem
meg, hanem azt mondom, hogy megvizsgalom a csapagyak koltsége-
it. Ez lehet6séget ad az Osszefiiggések, duplikaciok és szinergiak felta-
rasara, és az azokbol elérheté megtakaritasok kiaknazasara. Itt meg
lehet vizsgalni az esetleges termékkivaltasok és osszevonasok lehetd-
ségét, vagyis azt, hogy a jelenleg fut6 alkatrészekbdl melyik az, amely
helyett egy masik, kedvezébb verzidt tudnank hasznalni. Kiilonosen
szerencsés, ha egy adott tételt egy masik, mar hasznalatban 1évé tétel-
re tudunk kicserélni. Id6rdl - idoére érdemes azt is megvizsgalni, hogy
az adott anyagcsoport és/vagy szolgaltatas feltétlenil sziikséges-e
még a szamunkra. J6 lehetéség még a horizontalis elemzés arra, hogy
olyan portféliokat rakjunk Ossze, amiket aztain megpalyaztatva eset-
leg egy Uj, korabban még nem hasznalt beszallitét épitsiink be a
rendszeriinkbe.

%5 Ha nem biztos a forgalom, akkor j6 megoldas lehet az utélagos jovairds. Vagyis megéllapodast kell
kotni a beszallitéval, hogy ha vesziink 1000 darabot, akkor minden darab utan visszafizeti az ar X sza-
zalékat. Ha nem érjiik el a kittizétt célmennyiséget, ugy nem torténik jovdirds. Ennek a forditott for-
madja az, amikor alacsonyabb dron vessziik a terméket, és egy bizonyos mennyiség alatt maradva a be-
széllit6 extra koltséget szamlaz az elszamolasi periddus végén.
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9.2. Fajlagelemzés

Amikor hasonlé - vagy azonos - technoldgidval készitett, azonos vagy egymastol
technoldgiailag nem markansan kiilonb6z6 alapanyagokbdl késziilt termékek kolt-
ségstruktardjat hasonlitjuk Ossze, akkor az eldallitasi koltségeiknek is hasonléaknak
kell lenniiik, a kereskedelmi kiilonbségekbdl (pl. mennyiség, rendelési gyakorisag, fu-
varparitasok, stb.) fakadé areltéréseket leszamitva. Az eltérések gyokérokat kideritve
képet kaphatunk arrol, hogy milyen beszerzési akcidkkal tudjuk elérni, hogy a maga-
sabb fajlagar az elvart szintre csokkenjen. Ilyen akcidk lehetnek példaul a technoldgiai
megoldasok valtasa, a logisztikai megoldasok feliilvizsgalata vagy a legegyszer(ibben
kivitelezhetd, a beszallito levaltasa.

A fajlagelemzés a gyakorlatban tobb szempont Osszevetésén alapul, féként
a puszta szamok mogotti dsszefliggések vizsgalatat jelenti.

Vizsgaljuk meg mindezt egy példan keresztiil! Azonos technolégiaval késziilt

146

un. gombgrafitos'*® ontvények esetében az 1-5 kg kozotti ontvények fajlagara'’

az alabbiak szerint alakul.

Ontode €/kg
“A” ontode 2.23€
“B” 6ntode 1,96 €
“C” 6ntode 1,52 €

8. dbra Ontvények kilds egységdra'®
Az eltérések az drakban eléggé egyértelmiiek. Meg kell vizsgalni hat, hogy mi all
az eltérések mogott. A gyokérokok:

e “A” 6ntode esetében azért magas a fajlag, mert az 6ntéde technolo-
gidja a nagy tomegl ontvényekre van optimalizdlva. Emiatt az 1-5
kg mérettartomdanyban rossz kihozatalt tudnak produkalni.

16 Egy elterjedt ontészeti eljards, amelyben a szén gombformaban van jelen a vasban. Ett6l a kész
anyag szilardsiga nagyon magas lesz.

1471 kg-ra vetitett €
148 sajat dbra
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e A “B”és “C” ontode technoldgidja azonos, mindkettd a kistomegt
ontvényekre specializalt.

Kettejiik kozott az eltérés oka:

e “C” ontode mérete haromszorosa a “B” ontodének. Mig az utobbi
a kapacitasainak 90% feletti kihaszndalasaval tizemel, addig a “C”
6ntddénél béven van szabad kapacités.

e “C” 6ntode olyan orszagban mikddik, ahol a szabalyozas megen-

geddbb, és az egyéb koltségek alacsonyabbak.

A fentiekbdl leszlirhetd, hogy a cél minél tobb ontvény attelepitése a “C” ontodé-
hez. Lehetnek azonban olyan szempontok, amik ezt a folyamatot gatoljak, mint
példaul:

e Szerszamozasi koltség

o Tesztkoltségek

e Logisztikai akadalyok

e Mindségiligyi megbizhatdsag

e Technolégiai komplexitas

o “C” ontdde egy politikailag nem stabil orszagban taldlhatd, és ez
kockazatot jelent az elldtas biztonsdgara nézve.

o Tobb beszerzési forras biztositasanak kényszere

Ebbdl is lathatd, hogy a végsé beszerzési dontés meghozatalahoz komplex méddon
kell szemléIni a kérdést.

9.3. Vetésforgo

Viszonylag egyszerti mddszer, annyibdl all, hogy bizonyos teriileteket meghataro-

t149

zott id6kozonként'?, azaz jellemzGen a szerzédések lejartakor ujratendereztetiink.

Elénye, hogy az ajanlati csomagot egy alkalommal kell 6sszeallitani, és amikor
lejar a periddus, akkor csak aktualizalni kell az igényeket, és a termék vagy szolgal-
tatasi igénylistakat.

' Tipp: ha nem akarsz magaddal kiszarni, akkor nem a naptari év végére idézited az osszes szerz6dés
lejartat, hanem szétszérod Gket az évre.
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Hatréanya, hogy ha egy beszerzési szervezet szigoran eszerint a mddszer sze-
rint mikdodik, akkor bizonyos trendek pozitiv hatasair6l lemaradhat. Ha példaul a
fuvarszerzddéseket két-harom éves intervallumra koti a cég, és a kozbees6 idészak-
ban egyaltalan nem foglalkozik vele, akkor az tizemanyag ar drasztikus csékkené-
se' sem fog pozitivan hatni a megtakaritdsokra.

JellemzGen évente vagy kétévente szokas az ilyen teriileteket feliilvizsgalni, de el6-
fordulhat nagyobb intervallum is, bar nem javasolt.

Vetésforgoban jellemzden a nagyobb, viszonylag 6nallé blokkokat alkoto terii-
leteket szokas tendereztetni.

9.4. Technolégiai optimalizacio

Szigoruian véve nem a stratégiai beszerzés feladata a technoldgia feliilvizsgalata, vi-
szont stratégiai beszerzéként a beszallitokkal valé kapcsolatok révén — ha valaki nyi-
tott ra — konnyen 1épést tudsz tartani a fejlédéssel, és az Uj trendekkel. Emellett, ha a
beszallitokkal a kapcsolat szoros, nyugodtan be lehet csatornazni az 6 anyagismeretii-
ket a cég berkein beliilre. Ebben az esetben csak meg kell kérdezni 6ket, hogy adott
technoldgiai megoldasra van-e valami alternativ javaslatuk. A komolyabb cégek ese-
tében erre akar kiilon szakmai stab is van, ahol nagyon pontos szamitasok alapjan
tudnak javaslatokat kidolgozni leendé vevéik szamara. Természetesen a beszallitok
altal javasolt alternativak mindig az 6 termékeiket fogjék tartalmazni, de egyrészt a
vallalatnak is elényos lehet, ha egy olcsébb, jobb megoldast lehet taldlni, mésrészt
nem feltétlentil kell elfogadni az 4j javaslatot. Javaslataikat egy friss, tobbszereplds

tender kiindulopontjaként is fel lehet hasznalni'>.

A masik lehetséges ut, amikor a sajat, bels6 terméktervezés felé torténik a jel-
zés, hogy adott technoldgiai megoldas ellatasa nem biztosithaté versenyképesen,
vagy a mennyiségek miatt, vagy pedig egyéb technoldgiai okokbdl. A véltoztatas
iranya minden esetben az, hogy egy kedvezdbb kereskedelmi feltételekkel biro tétel
valtsa ki a korabbi megoldast.

1'Mint példaul a 2015. év magyar lizemanyagarak.

151 Ebben az esetben NAGYON 6vatosan kell eljarni a technoldgiai paraméterek kiadasaval harmadik
fél szamara, tekintettel a lehetséges jogi buktatokra!
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9.5. A gyartasi folyamat fejlesztése

A gyartasi folyamat fejlesztése a technologiai fejlesztéshez hasonlatos eljaras, a kii-
16nbség annyi, hogy itt a gyartasi folyamat van fékuszban, nem pedig a beépiil6 alap-
anyag.

A folyamat vizsgalata soran talalhatunk olyan elemeket, amelyeket esetleg
kedvezébb feltételekkel ki tudunk helyezni beszallitokhoz (outsourcing). A fo-
lyamatot némileg bonyolitja, hogy bizonyos esetekben vallalati politikai elemek is
befolyasoljak a dontést, illetve szamos egyéb szempont is szerepet kap. Akkor
szokott egy-egy folyamat kiszervezésére sor keriilni, ha a kapacitasok arra a fazis-
ra sziikosek (szlik keresztmetszet), és/vagy koltséghatékonyabb a kiszervezés.

A Kkiszervezést adott esetben feliilirhatjdk olyan szempontok, mint a képesség
megtartdsa'” cégen beliil, emberek foglalkoztatasa, sajat irdnyitas biztositasa, stb.

A fejlesztés lehet atszervezés is, de ez nagyon ritkan tartozik a stratégiai beszer-
zés hataskorébe. JellemzGen beszallitoktol jové input alapjan meriil fel az 6tlet, amit

ilyenkor célszert atadni az illetékeseknek, és esetleg kozvetitdi szerepet jatszani a
folyamat tovabbi részében.

152 Egy képességet valamely tevékenységre, gyartasi folyamatra stb. felépiteni nagyon koltséges, és hosszu
idobe telik. Megszabadulni t6le azonban hetek, sét napok alatt is lehetséges. Ezért nagyon meg kell gon-
dolni, mert ha valamilyen munkafolyamatot tobbé nem képes a cég végrehajtani, akkor csak nagyon ko-
moly id6 és pénz befektetésével szerezheti vissza az egyszer mar megsziintetett technoldgiat vagy tudast!
Ez az outsourcing kockazata. Ennek ellenére az iparban régéta zajlik egy insourcing hullam.
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10. Beszerzési akcidok

A stratégiai beszerzés tevékenysége szerteagazd, és nehezen kategorizalhat6 kiilon-
téle szempontok alapjan, mert altaldban egyszerre tobb teriiletet is érint. Ami azon-
ban kozos ezekben az akciokban, hogy mindegyik a véllalat szamara valamely op-
timalis allapot elérésére torekszik, ami végs6 soron koltségcsokkentést jelent. Ennek
legegyszeriibb fajtaja az arcsokkentés, de tobb, kozvetett mddot is lehet talalni arra,
hogy a végén megtakaritast érjiink el. A tisztan arcsokkentési akciokon kiviil végzett
tevékenységek jellegiikbdl fakadéan mindig kooperativak, azaz a szervezet tobbi
részegységei koziil egy, vagy tobb részt vesz a munkaban. A hozzajaruldsuk mértéke
a csekélytdl (jovahagyasi funkcid) a komoly mértékig terjedhet (termék ujratervezé-
se). A stratégiai beszerzés ilyen esetekben egyfajta szervezd, moderdl6 funkciot is be

tud télteni a munka soran'>

. Az akcioknak van néhany tipikus fajtdja, amik tdm-
pontot adhatnak arra, hogy a feltart megtakaritasi lehetdségeket milyen akciok ke-

retein beliil lehet kiaknazni.

10.1. Arcsokkentés

Alapvet6 és a lehet legegyszert(ibb koltségcsokkentési metddus. Az adott terméket
és szolgaltatast eleddig x € Osszegért szereztiik be, mostantdl pedig x-y Osszegért,
ahol az y a stratégiai beszerzd altal elért megtakaritas.

Az arcsokkenést el lehet érni véltozatlan vagy valtozé miiszaki/kereskedelmi tar-
talom mellett. Ha valtozatlan a miszaki tartalom, és a beszallitd is azonos maradt, ak-
kor nincs vele tovabbi teenddnk, az adminisztraciot kivéve. Ha azonban valtozik a be-
szallitd, akkor a termék/szolgaltatas iparag szerinti eléirasaitdl fiiggd mértékben tesz-
telések meriilhetnek fel, amelyek koltségét be kell kalkulalni a megtériilési szamita-
sokba.

Ha valtozik a miiszaki tartalom, akkor nem tisztan arcsokkenésrdl beszéliink,
hanem valamilyen mindségi/logisztikai/technoldgiai/pénziigyi/egyéb valtozassal
egybekotott akciordl. Itt is gondosan mérlegelni kell a bevezetés koltségeit.

153 Mivel a stratégiai beszerzés mindenkivel kapcsolatban lehet, és dltaldban akarnak téle valamit, igy jo
esélyed van arra, hogy komoly informélis kapcsolati halora tegyél szert a szervezeten belill. A projektek-
ben végzett szervezd-iranyit6 tevékenység is sokat tud ezen dobni. Nem egyszer taldlkoztam olyan straté-
giai beszerzGvel, aki a hivatalos beosztasanal joval nagyobb érdekérvényesit6 potenciallal birt.
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A szamitasnal az alabbi képlet tud segiteni:

154

(jelenlegi ar - uj ar)*adott idészak darabszama™* > termelés beinditasanak koltsé-

ge'> + a bevezetés koltségei'”® + adminisztrativ koltségek + egyéb koltségek'”.

Ha igaz a ,,nagyobb” relacid, akkor a megtakaritast be kell vezetni, mig ellenkez6
esetben nem éri meg. Ebbdl egyértelmtien latszik, hogy nagyobb volumenek mellett
joval egyszer(ibb megtakaritasokat elérni. Viszont a koltségek - és a munkaigény —
javarészt fiiggetlenek a darabszamtdl. Ebbdl kovetkezik az, hogy a stratégiai beszer-
zés mint 6nallo tevékenység csak egy bizonyos méret felett termeli meg az arat. A
fenti szamitas tetszéleges egyéb tényezdvel mddosithatd, iparagtol, gyartdl, konkrét
terméktdl és esettdl fiiggGen.

J6 kérdés, hogy mihez mérjiik a koltségeket. Jellemzden harom mérési lehetdség van:

e El6z6 szamlaarhoz képest. Ilyenkor az adott termék/szolgaltatas
el6z6 beszerzési ara a mérvado, ahhoz képest mutatjuk ki a megta-
karitast.

Ja

e El6z6 periddus atlagirahoz képest. Jellemzden multinacionalis,

nagy cégeknél szokas jol koriilhatarolt szakaszokban gondolkozni.
Ebben az esetben az ar az elmult iddszak (év, félév, negyedév, stb.)
atlagara.
Piaci atlagarhoz képest. Jellemzden 1j tételek esetében hasznalatos
megoldas. Ilyenkor a valamely metodus altal kalkulalt piaci atlagar
a mérvadd. A kalkulacié valtozatos lehet, de vagy tobb arajanlat at-
laga alapjan kalkulalt, vagy pedig egy elfogadott, kiilsé viszonyszam
alapjan megallapitott érték az atlagar.

Az arcsokkenés lehet mennyiséghez kotott is, amit rabattnak hivunk. A rabatt is
tobbféle lehet, ugymint:

154 Altaldban egy éves mennyiségekkel szoktuk szdmolni. Ett8l természetesen el lehet térni, de az egy
év a legelterjedtebb mértékegység. Ha azonban egy terméknek elég hosszu az élettartama, akkor érde-
mes nagyobb intervallumban is gondolkozni. A mésik oldalon pedig ott vannak a gyorsan forgé ter-
mékek, amiknél az életciklus akar egy évnél rovidebb is lehet. Ilyenek tipikusan az elektronikai eszko-
z6k alkatrészei.

195 JellemzGen a felszerszdmoztatds, azaz a gyartashoz sziikséges eszkdzok eléallitasa értendd ezen kolt-
ségelem alatt.

156 A bevezetés koltségei f6ként a tesztelések araban jelentkeznek.

157 Engedélyek, beruhdzdsok, fuvarkoltség, meg szdmtalan dolog, amit nem mindig lehet elére latni.
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Egyszert rabatt: nagyobb mennyiségli aru, vagy szolgaltatas egy-
szeri vasdrldsa esetén drengedményt kap a vevod. Jellemzden egysze-
ri beszerzésekre vonatkoztatott megoldas.

Halmozott mennyiségi rabatt esetén az arengedmény akkor lép
életbe, amikor a vasarolt mennyiség elér egy bizonyos mértéket.

Ilyen esetben az arkedvezmény vonatkozhat az egész mennyiségre
is, amit utélagos jovairassal kap vissza a vasarlo, vagy csak az adott
mennyiség feletti részre, de akkor mar artoréses rabattrdl beszé-
link.

Artoréses rabatt: ilyenkor az adott mennyiséget elérve valtozik az
ar, és a tovabbiakban az alacsonyabb aron vasaroljuk a terméket.
Ha tobb ilyen artorési pont is van a megegyezésben, akkor 1épcsds
rabattrol van szo.

o

Lépcsés rabatt: ez hasonloképp miikodik az el6z6hoz, kivéve az ar-
torési pontok szamat.

Megeldlegezett rabattrol beszéliink, ha a beszallité a varhaté meny-
nyiségek alapjan csokkenti az arat. Ilyenkor az elszamolasi id6szak

befejezésével, ha nincs meg a vevé altal vallalt mennyiség, ugy az ar-
kiilonbség visszamendleges aremelés formdjaban kiterhelésre kertil.

Vannak iparagak (példaul az autdipar) ahol szerzédésben vallalt kotelezettség az ar

bizonyos szazalékkal idGszakonként torténd csokkentése. Ez folyamatos nyomast

gyakorol a beszallit6i lancra, hogy a koltségeket minden oldalon igyekezzenek meg-

fogni. Ilyen megallapodasokat akkor tudunk kétni, amikor a beszerzési potencia-

lunk (lasd az errdl szolo fejezetben) ezt lehet6vé teszi. Vannak tipikus alkalmak,

amikor érdemes a beszallitokat megkeresni azért, hogy arcsokkenést érjiink el:

Jelentds forgalomnovekedés. Ha a vasarolt darabszamok és/vagy
a céggel bonyolitott forgalom jellemz6 emelkedést mutat, ugy ér-
demes erre hivatkozva artargyalast kezdeményezni.

Alapanyagok vagy egyéb fontos tételek arcsokkenése esetén is ér-
demes feliilvizsgalni az drakat.

Jelent6s piaci valtozasok, torténések esetén is van lehetdség arcsok-
kenés elérésére. Ha a piaci szabalyozasok pozitivan valtoznak, ugy
érdemes ezeket kihasznalni. Jelentds valtozas lehet egy 4j szereplé
felbukkanasa, egy régi csddje, 4j technoldgia vagy szolgaltatas meg-
jelenése stb.
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e Ha az adott beszallitonak problémai vannak, egy masik vevdje el-
vitte téle az iizletet akkor szdmithatunk ra, hogy kapacitasfelesle-
ge és/vagy likviditasi problémdi is vannak. Ezt konnyen ki tudjuk
hasznalni a sajat érdekiinkben'*.

Arra vigyazni kell, ha kézép-hosszu tavon szamolunk a beszalli-

toval, akkor nem szabad a végletekig kihaszndlni a helyzetét'”.

Ez nem vonatkozik a kdnnyen lecserélhet beszallitokra'®.

e Konkurencia felbukkanasakor. Id6rél-idére érdemes a probléma
nélkiili beszerzéseket is megversenyeztetni. A piac folyton valtozik,
Uj szerepldk, uj alapanyagok és 4j technoldgiai megoldasok kovetik
egymast. Erdemes folyton keresni a legjobb megoldasokat. Ha sike-
riilt egy j6 ajanlatot kapni egy ismeretlen cégt6l, akkor érdemes ez-
zel megkeresni a jelenlegi szallitét, mar amennyiben hitelt érdem-
16en tudunk hivatkozni a kivaltas lehetéségére.

10.2. Kozvetett megtakaritasok

Kozvetett megtakaritdsoknak nevezziik azokat a modszereket, amikor a teljes koltsé-
get csokkentjiik oly médon, hogy a tételek beszerzési darabara nem valtozik. Az ilyen
jellegli megtakaritasi akciok soran a vallalat tobb szervezete is érintetté véalhat, és aktiv
kozremutikodésiikre is szitkség lehet. Az ilyen akcidk esetében a megtakaritas pontos
kiszamolasa bonyolult kérdés, az adott érintett teriilettdl is fiigg. Nagyon fontos me-
nedzsment feladat, hogy ugy jel6ljék ki a mérészamokat, hogy a viéllalat érdekei ne
alljanak szemben az egyes részosztalyok érdekeivel, azaz lehessen a teljes TCO - t
mérni. A termelés nem fog elfogadni olyan valtoztatasi javaslatot, ami az 6 eredmé-
nyeiket rontja - pl magasabb ciklusid6 - akkor sem, ha ez Gsszességében nézve els-

161

ny0s a vallalat szamara, és ez igy van a tobbi osztaly esetében is'®'. Az 6sszhang meg-

teremtése fontos dolog, és ez a fels6 vezetés feladata!

158 A stratégiai beszerzés koltségesokkentési akcioi nem érzelmi kérdések.
159 Ugyanis ha cs6dbe megy, akkor kereshetiink mésik céget, ha pedig talpra all, akkor jo eséllyel 6 ke-
res helyettiink masik vevét.

160Fgleg a kis csalddi tulajdonban 1év6 cégekkel szemben miikodik jol ez a koltségesokkentési megol-
das, mert sok esetben az 6 piacszerzési képességeik limitaltak.

161 Tipikus trade-off jelenség.

101



Mindségiigyi fejlesztés esetén az adott beszallité termékeinek és/vagy
szolgaltatasi szintjének emelésérdl van sz6. A minimadlisan el6irt mi-
ndségigyi szint'® elérése nem tartozik a koltségcsokkentési akciok
kozé. Az akcidk hatasai a csokkend selejtszazalékban, és az ezzel jarod

koltségesokkenésekben jelentkeznek.

A résztvevd tarsszervezetek jellemzden a mindségbiztositassal, a be-
szallito fejlesztéssel vagy a termeléssel illetve terméktervezéssel fog-
lalkoz6 részlegek.

Technolégiai fejlesztés. A piac valtozik, és ezzel egyiitt valtoznak
az alkalmazott technoldgiai megoldasok is. El6fordulhat, hogy egy-
egy Uj alapanyag bevezetésével hatékonyabb gyartas valdsulhat
meg, vagy kevesebb alapanyag sziikséges azonos eredmény elérésé-
hez'®. A gyartasi folyamatokban is torténhetnek olyan valtozasok,
amik eldnyosek a szamunkra. A technolodgiai véltozasok legjobb
forrasai maguk a beszallitok. Minden cég az ipar mds-mds szeg-
mensében jartas, igy a beszallitok szaktuddsa egy adott alapanyag
esetében joval nagyobb lehet, mint a sajat céglinknél fellelhetd is-
merethalmaz. Ez egy teljesen normélis dolog, hiszen azért vasarol-
juk, és nem gyartjuk az adott anyagot, mert vannak, akik nalunk
hatékonyabban tudjak ezt megtenni. A stratégiai beszerzés feladata,
hogy ezt a specidlis szaktudast becsatornazza a vallalat mindennapi
termelési folyamataiba. Az ligy sokszor nem egyszert, szamos ma-
sik részleggel torténd szoros egyiittmiikodést kivan. Egy ilyen fej-
lesztés sordn arra kell tigyelni, hogy a végén ne véljunk tulsigosan
kiszolgaltatottd a beszallito felé.

Logisztikai fejlesztés alatt az alapanyagaink hatékonyabb eljuttata-
sat értjiik a felhasznaldsi helyiikre. A fuvarosok versenyeztetésén
kiviil tobb mas eszkoz is van koltségek megtakaritasara. Ilyenek
példaul a csomagolasi egységek és metodusok fejlesztései. Tobb té-

162 Ipardganként eltéré lehet. Van ahol a nulla hiba a megengedett, van ahol egész komoly selejtardnyt
is toleral még a vevo.

163 Mtianyag froccsontéssel foglalkozd cégnél dolgoztam, amikor a beszallité megkeresett minket egy
Uj alapanyag-javaslattal. A termék kicsit dragabb volt, mint az akkor fut6 véltozata, de nagyjabol 1 ma-
sodperccel javitotta a ciklusidét, azaz az egy froccsontési folyamathoz sziikséges id6t. Mivel millids
nagysagrendben késziilé termékrdl volt szd, ezért a jelentds tesztkoltségek és a kilonkénti dragabb ar
ellenére is habozds nélkill be lett vezetve az Uij alapanyag.
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tel azonos méretti dobozban széllitva jelentés megtakaritast jelent,
mint ahogy a forgd gongyoleg bevezetetése is koltségcsokkentést
eredményez. Vannak olyan moédszerek is, amik a szallitasi frekven-
cidkra hatnak, azok csokkentésével - novelésével vagy atszervezésé-
vel érnek el eredményeket. Ez a metédus nagyon komplex, mert a
raktarkészletet, termeléstervezést, alapanyag rendelést és szallitast
egyszerre érinti.

e J6 megoldas lehet még a VMI (Vendor Managed Inventory — Be-
szallitd altal menedzselt készletezés), a beszallitok altal izemeltetett
raktarak létesitése. Ezek tulajdonképpen olyan raktarak, ahol a téte-
lek mindig megtalalhatéak, és a beszallitok automatikus médon tol-
tik ket egy bizonyos készletszintre. Vevéi oldalrol ez nagyfoku ru-
galmassagot jelent, mig a beszallitoknak méretgazdasagossagi és
termelésiitemezési elényokkel jar. A fuvarparitasok valtoztatdsa is a
logisztikai fejlesztések része lehet, itt azonban kalkuldlni kell azzal,
hogy a valtas koltsége a darabarban jelenik meg'®.

e Pénzigyi fejlesztések alatt a fizetési kondiciok valtozasat értjiik.
Helyzettdl fiiggden a hosszabb vagy rovidebb fizetési hataridé je-
lenthet elényt. Van olyan megoldas is, amikor a korabbi fizetési ha-
taridék automatikus kedvezményeket jelentenek'®.

164 példaul az EXW paritasrol valamely més hosszabb paritasra torténd valtas esetén.
165 Péld4ul 60 nap=100% 30 nap=99% 15 nap=98%
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11. Tuzoltas

Kényviink eleddig a normal {igymenet szerinti munkardl szolt. Tisztan latszik, hogy
ez sem egy egyszerl tevékenység, nemigen lehet altalanositani, a munka mindig tar-
togat valami meglepetést. Sok olyan helyzet és {igy van,, amikor valami nem vart
esemény miatt felborul a normal menetrend. Az ilyen vészhelyzetek elharitasat hiv-
hatjuk tlizoltasnak, amikor az a lényeg, hogy minél kevesebb karral megusszuk a ki-
alakult szitudciot, és elharitsuk a fenyegetést.

A tlizoltas alapszabalya (hatha nem emlékszel ra):

A termelés nem allhat meg!

Az 4116 termelésnél nagyobb koltség nemigen létezik. Az pedig, ha a termeléskiesés
mar a lanc tovabbi tagjait is eléri, vagy esetleg a lanc végén dll6 OEM-et, akar a cég
csdjét is eredményezheti. Emiatt fontos, hogy tisztaban legyiink azzal, mihez is
kezdjiink, ha valahol égni kezd a haz.

11.1. A leggyakoribb okok

Az alapanyaghidany szamos okbodl bekovetkezhet, de azért kiilonb6zé szempontok
alapjan lehet ket csoportositani. Legalapvetébb formaja a nem-szallitasbdl illetve
a mindségligyi problémabdl ered6 alapanyaghiany.
e Nem-, vagy késedelmes szallitasbol ered az anyaghidny, ha a kivant
alapanyag a sziikséges idében nem 4ll rendelkezésiinkre. Okai alap-
jan a problémaért harom alapvetd felelGst lehet megkiilonboztetni.

0 Fuvarozdnal fellépd probléma. Az aru elkésziilt, utnak is indult, de
valamilyen oknal fogva nem érkezik meg a rendeltetési helyére,
vagy a nem megfeleld fuvarozas miatt keriil felhasznalasra alkal-
matlan allapotba. Tipikusan balesetek, forgalmi akadalyok, embe-
ri mulasztasbdl eredd problémék allnak a hattérben. Jellemzéen
nem stratégiai beszerzési feladat a probléma elharitdsa, hanem az
operativ beszerzés és/vagy szallitmanyozassal foglalkozé munkate-
riileteknek kell megoldania. A stratégiai beszerzés jellemzden ak-
kor kapcsolddik be a problémamegoldasba, ha az egyéb érintettek
nem tudnak megbirkoézni a feladattal, vagy rendszeressé valnak a
gondok, és a fuvarozo kivaltasa valik sziikségessé.
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Beszallitonal felléps probléma. Az aru valamely oknal fogva
nem all készen a szallitasra, esetleg le sem lett gyartva. Ennek
okai szerteagazdak lehetnek.

Alapanyaghianyboél eredé gondok hamar végig tudnak gytriiz-
ni a lancon, de felléphet ideiglenes vagy akut kapacitashiany is
a beszallitoknal.

Sajat szervezetben fellépS problémardl beszéliink, ha a nem
megfelel6 folyamatok eredményeképp nem érkezik meg idében
a szallitmdany. Vagy, mert a termeléstervezésben, vagy, mert az
anyagellatasi lancban nem volt pontos az informécidkezelés.

Mindségi probléma okozta anyaghiany. Az aru le van gyartva, el-

lenben nem alkalmas a rendeltetésszeri felhasznaldsra. Ennek oka

szintén lehet:

o

A beszallité hibajabol eredé gond, ha a szallité nem megfeleld-
en gyartotta le a tételeket.

Sajat szervezeten beliil fellép6 hiba okozza a mindségiigyi prob-
lémat, amennyiben vagy a gyartasi folyamat soran, vagy mas
okbdl kifolyolag valik az eredendéen megfelel6 termék gyartas-
ra alkalmatlanna. Ennek egy specialis esete, amikor menet koz-
ben deriil ki, hogy az eléirdsoknak megfelel6 termék mégsem
alkalmas a neki szant funkcid betoltésére.

Egyéb hibabdl eredé probléma, mint példaul a termel6 gépek
meghibasodasa.

Vis Maior esetek. Ezek azok az el6re nem lathato, a felek altal ki

nem védhetd események, amelyeknél a kar bekovetkezése senki fe-

lel6sségére nem rohatd. Haboruk, elkeriilhetetlen természeti ka-

tasztrofak, egyéb efféle torténések okozta gondok.

11.2. A legfontosabb tennivalok

Barmi is okozza azonban az alapanyaghianyt, van 6t 1épés, ami mentén azonnal cse-
lekedni kell. NAGYON FONTOS: sokkal konnyebb tigy megoldani a problémat, ha
a szallitot a folyamat sordn partnerként kezeljiik nem pedig ellenségként! Az legyen
az alapvetd hozzaallasunk, hogy kozos érdek a normal iizletmenet minél hamarabbi
visszadllitdsa! Igy példaul a peres eljarasra vald felkésziilés nem cél, csak a legrosz-
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szabb kimenetel szambavétele. Ne feledjiik: attdl, hogy két év mulva nyeriink a bi-

résagon, holnap még nem lesz termelés!

1.

A termelés folyamatossaganak biztositasa. Ahogy mar arrél sz6 esett, ez a

prioritas. A kockazatok hatalmasak, a kéltségek nagyon magasak lehetnek,

igy mindent meg kell tenniink az ellatas biztositasanak érdekében. Néhany

lehetséges megoldas'®:

Extra fuvarok szervezése. A szokasosnal joval gyorsabb, adott
esetben joval kisebb mennyiségi egységekben torténd fuvaro-
zas. Tengeri szallitas helyett légi fuvar, vagy furgonos szallitas
a kamionos gytjt6kocsi helyett. Jellemzéen a fuvarozdssal
foglalkozé részlegek feleldssége megszervezni, de sziikségessé
valhat a magasabb szinten torténd - irasban is rogzitett - meg-
allapodds, ami a stratégiai beszerzés kozremiikodését is igé-

1167

nyelheti. Fontos hangsulyozni'®, hogy az extra fuvar szokast

nem alapoz meg, és a koltségek atharitasra keriilnek!

Alternativ forrasbol torténd beszerzés. Anyaghiany esetén meg
lehet keresni nagy- és kiskereskeddket, akiknél az adott anyag
fellelhet6. Meg lehet keresni a szallité mas vevdit is, hogy eset-
leg van-e nekik felesleges készletiik az adott anyagbol. Nagy,
tobb telephellyel rendelkezé multinacionalis cégeknél el6for-
dulhat, hogy a cégcsoporton beliil van valahol az adott anyag-
bdl felhasznalhato készlet.

Alternativ anyag felhasznalasa. Mas, az eredeti terméket helyette-

' Nem minden esetben jelent

sit6 anyag ideiglenes hasznalata
megoldast, attdl fiigg, hogy mekkora az eltérés az alternativ és az
eredeti anyag tulajdonsagai kozott, illetve mennyire szigoruak a

vonatkozé iparagi eljarasok és szabvanyok. Jellemzden az erdsebb,

166 Ezek a hianykoltségek tipikus esetei. Ezeken kiviil szamos egyéb, nehezen szdmszerdsithet6 kovet-
kezménye is van a hidnynak.

167 Visszakovetheté mddon, azaz irasban!

168 El6relaté stratégiai beszerzd ezt a folyamatot proaktiv médon kezeli, azaz a kritikus alkatrészeknél
még “békeidében” gondoskodik az alternativ anyagok ellatasi lancardl, beleértve az engedélyeztetési
eljarasok lefolytatdsat is - amennyiben a koltség/kockdzat elemzés ezt indokolja.
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jobb mindségii anyagok hasznalata nem szokott gondot okozni,
de ekkor is be kell tartani az el6irasos procedurakat.

Késdbbi kovetelések és koltségatterhelés megalapozasa, felkésziilés az eset-

leges jogvitara. Ha az anyaghiany a szallitonak vagy a fuvarozénak felréhato

okbol torténik'®, fel kell késziilniink, hogy a jogos koveteléseinket akar peres

eljarasban kell behajtani. Hogy ezt eredményesen le is tudjuk folytatni, az
alabbiakra kell figyelni:

Nulladik, alapvet6 kovetelmény, hogy legyen rendes, irasos szerzo-
dés, vagy legalabbis annak mindsiild, az iizlet részleteit irasban tag-
lal6 megéllapodas, dokumentum. Még a legegyszertibb sajtpapir is
komoly segitség lehet a felel3sségi korok megallapitasaban!

Az anyaghiany felbukkandsatol kezdve a kommunikaciot irasban kell
folytatni. Ilyenkor ez még a szokottnal is sokkal fontosabb kitétel.

A felmeriil6 koltségekrdl (extra fuvar, stb.) a szallitot értesiteni kell,
azokat megfelel6 dokumentacidval ala kell tdmasztani. Tipikusan
felmeriil6 koltségek:

Extra fuvar koltsége

Kiesett termelési id6

Adminisztracids koltségek

Valogatasi koltségek (mindségiigyi probléma esetén)
Vevonél jelentkez6 koltségek

Allsidg

Alternativ beszerzések tobbletkoltségei

0O O O O o o o

Ossze kell késziteni a széllitéval és a problémaéval kapcsolatos teljes
dokumentaciét. Beleértve a tender sordn atadott miiszaki és egyéb
feltételek dokumentacidit is.

A probléma elharitasa utan a koltségeket a megfelel6 modon ossze-

7

gytjtve és dokumentalva at kell adni, és a tovabbterhelést megindi-

169 A gyakorlat azt mutatja, hogy a cégek akkor is a mésikra akarjak hdritani a koltségeket, ha minden
kétséget kizardan 6k a felelések a probléma kialakuldsaért. Abban mindig lehet bizni, hogy a masik fél
dokumentdcidja, eljarasrendje tartalmaz hibakat, amikbe kapaszkodva legalabb egy koltségmegosztast
el lehet érni.
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tani. Ha jogkoriinkben all, célszert ledllitani és engedélyhez kotni a
szallitok felé torténd kifizetések teljesitését. Konnyebb tgy targyalni,
hogy 6 vér a pénzére, mintha mi szeretnénk azt visszakapni. Erte-
lemszertien ezt jelentds és elmérgesedd vitdk esetében kell meglépni.

Gyokérokok' feltdraséra akkor gondolhatunk, ha az égeté problémat mar meg-
oldottuk. A stratégiai beszerzés - ahogy az a nevében is benne van - nem csak a
mai nappal, de a jové héttel is kell, hogy tor6djon. Ehhez az sziikséges, hogy a
beszallitéi bazisunkat folyamatosan fejlessziik, és megakadélyozzuk a hibak ismét-
16dését. Emiatt meg kell allapitani, mi volt a probléma gyokéroka.

Késedelmes szallitas

Kori okai Felréhat6 Nem felrohato
gyakori okai
E , Emberi mulasztas, muszaki Hatésagi el6iras, utzar, idéja-
uvarozo , )
probléma ras
Beszallito Késedelmes teljesités Vis Maior

. SzerzOdéses hatarid6n beliili . i
Sajat szervezet ] ) . Hirtelen vevéi rendelés
rendelés / termeléstervezés

9. a. dbra Ellatdsi hibdk, okok
és okozok!”!

Minéségi probléma
sp . Felrohaté Nem felrohaté
okozta anyaghiany
Extrém id6jaras okozta sériilés,
Fuvarozé Nem megfelel§ szallitéeszkoz o ) . L
ha elbirdsszertien volt szallitva
Y Szallité hataskorén kiviil esé
o Nem megfelel6 mindségu o .
Beszallito L, alapanyaghibabdl eredé prob-
gyartas .
léma
Nem ismert feltétel miatti
Sajat szervezet Gyartasi / megmunkalasi hiba ]
probléma

9. b. dbra Elldtdsi hibdk, okok és okozdk'”?

170 Gyokérok az adott eseményt kivalto ok- okozati ldnc elsé, indité eleme.

171 Forras: sajét szerkesztés
172 Forras: sajat szerkesztés
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3. Ismétlédések megakadalyozasa. Ha ismerjiik a probléma gyokérokat, akkor
meg kell tenni a megfeleld 1épéseket, hogy tobbé ne ismétlddhessen meg. Ez
értelemszertien egy, a tlizoltas fogalmi kereteit joval tallépé projekt is lehet,
amiben tobb teriilet munkaja is sziikségessé valhat. Akkor kell ezt megten-
ni, ha a probléma nagysagrendje aranyban 4ll az elhdritasara forditando
eréfeszitésekkel.

4. Hasonl6 kockazatok kisztirése proaktiv gondolkodast és rendszer-
szemléletet igényel. Ha egy adott termék bizonyos okokbol meg tud hiba-
sodni, akkor feltételezhetd, hogy a hasonlé termékek is veszélyben vannak,
amikor az adott koriilmények bekovetkeznek.

A tlizoltas, mint ahogy a neve is mutatja, egy rendkiviili allapot, ami nem szabad,
hogy a mindennapok rutinjava véljon. Stratégiai beszerz6ként az a 6 feladatod, hogy
olyan beszallitéi bazist hozz létre, ami képes az tizemszeri mikodésre. Emellett, ha
rendszerszintien gondolkozol, és a cég egészét probalod nézni, akkor eldbb-utébb
latni fogod azokat a kockazatos teriileteket, ahol meg kell el6zni a gondokat. Ne ag-
gddj, enélkiil is lesz oltanival6 béségesen!
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12. Miért jo beszerzonek lenni?

Ha eljutottal idaig az olvasasban, elég jo képet kaphatsz arrdl, hogy mibdl all egy stra-
tégiai beszerz6 munkaja. Sokrétd, izgalmas, véltozatos feladat ez, alapjaiban kiilonbo-
zik a véllalatokban taldlhaté minden egyéb munkakortdl. Széles latokorti embert ki-
van, rugalmasat, tavlatokban gondolkodoét, aki egyszerre tud kreativ lenni, és az el-
képzeléseket valosagga is tudja valtani.

Akar miiszaki teriiletrdl, akar kozgazdasagi oldalrol érkezel ide, ez a palya na-
gyon komoly fejlédési lehet6ségeket nyujt szamodra. Itt lehet6séged van megismerni
nem csak egy cég, vagy egy iparag miikodését, de tobb szektorban is jartas lehetsz,

véltozatos, tanulsagos esetekkel fogsz talalkozni'”

. Az évek alatt nagyon komoly kap-
csolati halot tudsz felépiteni, ami igen értékes eréforrdssa valhat a kezedben.

Természetesen drnyoldalai is vannak a munkdnak. A felel6sség nagy, idénként
igencsak fesziilt helyzetekben talalhatod magad. Egyrészrol a cégen beliili nyomas is
er6s lehet, masrészrél van, amikor olyan déntések meghozatalara kényszeriilsz,
amik emberi oldalrél fognak nehézséget okozni a szdmodra. Ez tény. A stratégiai
beszerzés nem az 6romszerzésrél szol, hanem a pénzrol.

El6fordul az is, hogy a torvényesség hatarat stirold ajanlatokkal taldlkozol. Ilyen
esetekben is érdemes szem el6tt tartani azt, hogy hosszu tavon a tisztesség és az egye-
nesség a legkifizet6dobb iizlet.

Aki ezeket elfogadja, és képes a hosszu tavi, kemény munkadra, az biztosan meg
fogja taldlni a szamitasat.

A kovetkezékben olyan kollégak vallanak a munkajukrol, akik tobb évtizede
vannak a szakmaban, és nem bantak meg, hogy ezt a foglalkozast valasztottak.

»Jomagam tizenot éve kezdtem ezen a teriileten, és azéta egyre inkdbb megszerettem a
munkdm. Az elsé munkahelyem egy kis, magyar tulajdonii vallalat volt, ezt kovetéen
nyergeltem dt a multik vilagaba. Jelenleg egy magyar tulajdonu autéipari holdingnak
vagy a beszerzési vezetGje. Rengeteg céget ismerek, tobb ipardgban, és szamos érdekes
emberrel ismerkedtem meg a munkdm sordn. Mindig vannak kihivdst jelenté felada-

173 Természetesen, ha valaki olthatatlan vonzalmat érez az Otezer szénal hosszabb excel-tablazatok
irant, az nyugodtan menjen kontrollernek. En nagyjabol két napig birnam.
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tok, és egy-egy komolyabb tender utdn jo érzés latni, hogy a sok dolognak ldatszata is
van. Ma sem vilasztanék madsik teriiletet magamnak.
Sok sikert neked is!”

Schunder Laszlo, stratégiai beszerzési vezetd

»19 éve dolgozom stratégiai beszerzéként és kiilonbozé szintii beszerzési vezetdként
a negyedik munkahelyemen. Hogy miért vonzo ez a pdlya nekem? Bdr egy cégnél
minden részleg azt mondja magdrol, hogy 6 a legfontosabb, de a stratégiai beszerzés
tényleg jelentGs hatdssal van egy cég eredményességére, és ez nekem fontos szem-
pont. Barki bdrmit mond,itt is van mokuskerék és monoton munka, de mellette ott
van a kreativitdst és a komplex gondolkoddst igénylé munka is.

Célok dltalaban jol dtlathatoak: szerezz be olcsobban, mint a versenytdrsad, és ne
késs a projektekkel. Ez bizony azért jelentls stressz forrds, de motivdcio is egyben.
Szeretek utazni, a beszdllitoktél minél tobbet megtudni a beszerzendd anyagokrdl,
azok gydrtasdardl és az drat befolydsolo tényezdkrdl. Itt bizony sokat lehet/kell hasz-
ndlni az angolt, ami nekem szintén fontos.”

Illés Sandor; stratégiai beszerzési vezetd

~Amikor a beszerzés dltaldnos képérdl kérdeznek, igazdbdl a beszerzés mogotti
vdllalati filozéfidra gondolok.

Ez a filozdfia sok részteriiletbdl tevidik dssze. Mely termékek vagy szolgaltatdsok
beszerzése tartozik a teriilethez, mennyire kap szabad kezet, mennyire vonjdk be a don-
téshozatalba, mennyire tartjik fontosnak, egydltaldn mennyire szannak neki stratégiai
szerepet. Ezen kérdésekre a vilaszok igen széles skaldn mozognak. Raaddsul befolydsol-
ja alakuldsukat a vdllalat mérete, tevékenységei, a termékek tipusa, és még sok minden
mds. Személy szerint 1igy gondolom, hogy a beszerzés megitélése is sokat javult az utob-
bi években, melynek eredménye a nagyobb szintii megbecsiilés, novekvd kapcsolatrend-
szer. A beszerzés mint tevékenység is nagyon szertedgazo lett, koszonhetben a folyama-
tosan valtozé Supply Chain vs. Purchasing viszonynak. Amit én kedvelek a beszerzés-
ben az az, hogy nincs megdllds, nincs unalmas pillanat, dllandéan képben kell lenni,
porogni kell, mert a fejlédés elhiiz mellettiink.
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Tovadbba az a motivicié amivel igyeksziink a cég szamdra tobb és tobb megtakari-
tdst eredményezni, legyen az indirekt vagy direkt kategéria. Allandé lendiiletet igényel
ez a "szakma”, hisz ilyen képesités nem létezik, ezt nem tanitjdk kiilon. Pont ettdl szép.”

Halbauer Csaba, stratégiai beszerz6

“Stratégiai beszerzés? A mult tapasztalatait felhaszndlva, a jelen eredményeivel
nem megelégedve, folyamatos jovébeni fejlédéssel hozzdjdrulds a vallalat versenyké-
pességéhez!”

Halasz Béla, stratégiai beszerzési vezet

»A stratégiai beszerzés a beszerzési pdlya csticsa. A feladatok elldtdsdhoz nagyon
alapos operativ beszerzési tapasztalat, vallalkozoi szemlélet és hosszu tavii gondolko-
das sziikséges.

Tisztaban kell lenniink a cégiink folyamataival, vevdink igényeivel, és ezekhez
igazitani a kiilsé partnerek és a piac nyujtotta lehetdségeket, felkésziilni a vdarhato és
nem vdrhato vdltozdsokra.

Folyamatosan azt kell mérlegelniink, hogy a ma hozott dontések hogyan befolyd-
soljdk majd a villalat teljesitéképességét évek miilva. Emiatt olyan rendkiviil izgal-
mas és kihivdsokkal teli pdlya ez!”

Dankai Gyorgy, Beszerzési igazgato6
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Koszonetnyilvanitas

A konyv az EFOP-3.6.1-16-2016-00017, ,Nemzetkoziesités, oktatdi, kutatoi és hall-
gatdi utanpdtlas megteremtése, a tudas és technologiai transzfer fejlesztése, mint az
intelligens szakosodas eszkozei a Széchenyi Istvan Egyetemen” cimi projekt kere-
tében késziilt.
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Roviditések

Osszeszedtiik neked a konyvben szerepld roviditéseket, és jellegzetes kifejezéseket.
Ezekkel gyakran taldlkozhatsz a mindennapok soran. Minden nagy cégnek megvan
a maga jellegzetes ,,szokincse”, amelyet hamar meg kell tanulnod, amikor dolgozni

kezdesz.

Rovidités Eredete Magyarazat

3PL Third-Party/3rd Party Logistics | ,,Kiils6s” logisztikai szolgaltaté (ugyantgy, mint a 4PL,

Provider akik viszont mar nem csak szallitmanyozasra és/vagy

fuvarozasra, hanem integralt logisztikai szolgéltatoként
mindenfajta logisztikai igény kiszolgalasara képesek)

ABC Activity-based Costing Tevékenység alapu koltségtervezés

ABP Activity-based Planning Tevékenység alapu tervezés

AWB Air Waybill Légi fuvarlevél

B/L or BOL Bill of Lading Rakomanylevél (vizi/tengeri széllitasra)

B2B Business-to-Business Vallalatok kozotti tizleti kapcsolat

B2C Business-to-Consumer Vallalatok és felhasznalok kozotti kapcesolat

B2A Business-to-Administration Vallalatok és a kozigazgatas kozotti kapcsolat

C/TorCI Commercial Invoice Kereskedelmi szamla

C/O or COO Certificate of Origin Szédrmazasi igazolds

COD Collect on Delivery or Cash on | Fizetés szallitdskor

Delivery

Commodity Arucsoport Beszerzés szempontjabdl egynemi, kozponti beszerzésre
alkalmas aruk csoportja.

DC Distribution Center Elosztasi kozpont

DFzZ Duty Free Zone Viamszabad teriilet

DG Dangerous Goods Veszélyes aru (Hazardous goods)
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DimWt Dimensional Weight Térfogatsuly. A méretéhez képest konnyti aruk esetében
hasznaljdk arképzésre.

DIN Deutsches Institut fiir Normung. | A német szabvanyiigyi hivatal.

EAM Enterprise Asset Management Villalati eszkozgazdalkodas

EC European Community Eurépai K6zo6sség

EDI Electronic Data Interchange Elektronikus szabvanyositott adatatviteli rendszer

EDIFACT Electronic Data Interchange for | Elektronikus szabvényositott adatatviteli rendszer cél-

Administration, Commerce, and | zott iizleti alkalmazasra (kozigazgatasi, kereskedelmi és
Transport kozlekedési szektorra).

EEC European Economic Community | Eurdpai Gazdasagi K6zosség (EGK)

EFTA European Free Trade Association | Eurdpai Szabadkereskedelmi Tarsulas

EKAER Elektronikus Kézati Aruforga- | A magyar dllam online nyomkévetd alkalmazasa kézuati

lom Ellenérzé Rendszer. aruk fuvarozasa esetére.

SC Supply Chain Villalatok egymasra ¢épitilé sora, akiknek a koz-
remikodésével egy késztermék elkésziil, és eljut a fo-
gyasztohoz.

Engusz n.a. A milanyagok froccsontése kozben a kész darabok kis
szarakon taldlhatéak, ami a szerszim mikodésébol
fakad. Példaul a modelleket tarté keret. Ezt nevezik
engusznak.

ERP Enterprise Resource Planning Vallalati er6forrasgazdalkodas

ETA Estimated Time of Arrival Virhato érkezési idé

EU European Union Eurépai Unio

FF Freight Forwarder Szallitmanyozd

FTZ Free Trade Zone Szabadkereskedelmi 6vezet

GDP Gross Domestic Product Brutté hazai termék

GPS Global Positioning System Globalis helymeghatarozé rendszer

115




HazMat Hazardous Materials Veszélyes anyag

HOS Hours of Service Ugyfélfogadasi idé

Incoterms International Commercial Terms | Nemzetkozi kereskedelmi feltételek. Szokvanygytijte-
mény a nemzetkozi adas-vétel megkonnyitésére, amit a
Nemzetkozi Kereskedelmi Kamara (ICC, Parizs) ad ki,
és par évente megujit. Magyarul: fuvarparitas, ami azt
hatdrozza meg, hogy az aru tulajdonjoga, ill. az eljutta-
tasdval kapcsolatos koltségek és kockdzatok hol (ponto-
san melyik foldrajzi helyen) széllnak at az elad6rdl a ve-
vére.

ISF Importer Security Filling Importdr biztonsagi bejelentés. Jogszabaly altal el6irt
esetekben be kell jelenteni az importélt arut a forgalom-
ba hozatal el6tt.

1SO International Standards Organi- | Nemzetkozi szabvanytigyi szervezet

zation

ITN Internal Transaction Number Bels6 tranzakcids azonositd

JIT Just in Time "Eppen idében" Elldtdsi modell/filozéfia. Felhasznal4sra,
nem pedig készletre torténd széllitast jelent.

KPI Key Performance Indicator Kulcsmutatok. A legfontosabb teljesitmények értékelését
biztositjak mérések és a kulcs teljesitménymutaték ki-
szamitasa altal.

L/Cor LOC Letter of Credit Hitellevél (Akkreditiv)

LSP Logistics Service Provider Logisztikai szolgaltatd

LT Leadtime Szallitasi (atfutdsi) id6 a rendeléstd] a szallitds teljesiiléséig.

MOQ Minimum Order Quantity. Minimalis rendelési mennyiség. Ennél kisebb mennyi-
ségre sz0l6 megrendelést a beszallité nem fogad el.

MOU Memorandum of Understanding | Nyilatkozat az egyetértésrdl

MRP Material Requirements Planning | Anyagsziikséglet alapt tervezés
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NAFTA North American Free Trade | Eszak-Amerikai Szabadkereskedelmi Egyezmény
Agreement
NDA Non-Disclosure Agreement Titoktartasi nyilatkozat
OEM Original Equipment | Késztermék gydrtd. Az a cég, aki a végsé, fogyasztoknak
Manufacturer szant terméket gyartja. Autdiparban elterjedt — az auto-
gyarakra hasznélatos - fogalom.

OTD On Time Delivery. Logisztikai mérészam. Azt mutatja, hogy a szallitasok
milyen hanyada teljesiilt az igért idépontban (pontos
teljesitések aranya).

PN Prior Notice El6zetes értesitd

PO Purchase Order Megrendelés

POD Proof of Delivery Kézbesitési igazolas

PPD Prepaid Elrefizetéssel

PPM Parts per million Mindéségiigyi alapfogalom a selejtszim mérésére. Jelen-
tése: az egy milli6 darabra juté hibas darabok szama.

PPQ Primary Packaging Quantity Els6dleges csomagolasi egység. Ennyi a minimum, amit
le lehet/szokas az adott drubdl csomagolni.

QA Quality Assurance Mindségbiztositas

QC Quality Control Mindségellen6rzés

QM Quality Management Mindségiranyitas

QMS Quality Management System Mindségiranyitasi rendszer

RAL na Eurdpaban hasznalatos szinskala, amit a German RAL
GmbH non-profit cég kezel.

RFI Request for Information Informaciokérés (ajanlatkérés)

RFID Radio Frequency Identification Radiofrekvencids azonositasi/nyomkovetd rendszer

RFP Request for Proposal Ajanlati felhivés
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RFQ Request for Quotation Arajanlat kérése

ROI Return on Investment Megtériilés

SCM Supply Chain Management Ellatasi lanc menedzsment

SKU Stock Keeping Unit Készletelem. A kiilonbozé fajtdju készletegységek meg-
kiilonboztetésére szolgald rovidités.

SOP Standard Operating Procedure Szabvanyos miikodési eljaras

SOP Start of Production (sorozat)gyartas kezdete

SOX Sarbanes Oxley Act USA-ban jegyzett tézsdei cégek adminisztraciojardl szo-
16 torvény

SRM Supplier Relationship Manage- | Beszallitdi kapcsolatok menedzsmentje

ment

TCO Total Cost of Ownership A tulajdonlas teljes koltsége, azaz az dsszes koltség, amit
kifizetsz, mire az aru a birtokodba kertil.

TIER 1-2-3 n.a. Az ellatasi lancban a beszallitok OEM-t6] valé "tavolsa-
gat" jeloli. A készterméket gyarto vallalat (OEM) kozvet-
len beszallitéi a TIER 1-es beszallitok. A TIER 1 kozvet-
len beszallit6i a TIER 2-esek, stb.

TQM Total Quality Management Teljeskort mindségbiztositdsi rendszer

T's & C's Terms and Conditions Felhasznalasi feltételek

VAR Value-Added Reseller Hozzaadott értéket biztosit6 viszonteladd

WM Warehouse Management Raktérvezetés

WMS Warehouse Management System | Raktarkezel6i rendszer

WTO World Trade Organization Nemzetkozi kereskedelmi szervezet

10. dbra Roviditések
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Név és targymutato

ajanlat, 35, 79
ajanlatkérés, 121
arajanlat, 58, 74, 101
autodipar, 16, 42, 102
Bensaou matrix, 66
beszallit6 értékelés, 63
beszallitod kivalasztas, 20

beszallitok, 6, 7, 13, 21, 22, 23, 24, 25, 36, 42, 46, 48, 57, 59, 60, 61, 62, 63, 67,
69, 70, 72, 73,74, 75, 82, 98, 104, 105, 122

beszerzés, 1, 3, 6, 7, 13, 14, 15, 17, 18, 19, 20, 21, 23, 25, 26, 36, 39, 40, 41, 42,
43, 44, 45, 46, 47, 49, 50, 51, 52, 53, 54, 55, 57, 58, 64, 68, 69, 79, 85, 88, 94,
98, 99, 100, 101, 103, 104, 106, 108, 110, 112, 113, 115

beszerzési folyamat, 13, 20, 21, 43, 44, 56
beszerzési igény, 43

beszerzési stratégia, 13, 17

beszerzési szervezet, 98

ellatasi lanc, 16, 21, 24, 29, 30, 31, 32, 36, 93, 108, 122
insourcing, 99

készlet, 47, 48, 108

koltségesokkentés, 20, 26, 94

kdzponti beszerzés, 39, 41

logisztika, 48, 49, 50, 51

minimalis rendelési tétel, 81

operativ beszerzés, 18, 46, 106, 115
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outsourcing, 28, 55, 99
proaktiv beszerzgés, 18, 57

stratégiai beszerzés, 1, 3, 6, 7, 13, 14, 15, 17, 18, 19, 20, 21, 23, 26, 28, 36, 39, 41,
42,43, 44, 45, 46, 47, 48, 49, 50, 51, 52, 53, 54, 55, 57, 58, 59, 64, 66, 79, 80,
85, 88,92, 94, 98, 99, 100, 101, 103, 104, 106, 108, 110, 112, 113, 115

stratégiai beszerzo, 6, 13, 16, 17, 18, 19, 20, 21, 27, 29, 30, 31, 32, 33, 34, 36, 37,
38, 42, 45, 47, 51, 52, 53, 57, 60, 68, 70, 71, 75, 78, 85, 86, 88, 89, 93, 94, 98,
100, 108, 112, 113, 114

szerzOdések, 24, 26, 42, 49, 55, 85, 89, 91, 98

tender, 70, 71, 73, 75, 84, 94, 99, 109, 113

trade-off, 48, 104

tulajdonlas teljes koltsége, 28, 122

tlizoltas, 19, 28, 106, 111

VML, 48, 105
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Forrasok

Az alabbi forrasokat mindenképpen érdemes tanulmanyoznod, ha az elméleti hat-
térrel is tisztaban szeretnél lenni:

Beszerzési kézikonyv. Mddszerek és eszkozok a beszerzési tevékenység tamogatasa-
ra WEKA Szakkiad6 Kft 1999. RAABE Kiad¢ Kft 2000.

Cousins, Paul et al.: Strategic Supply Management: Principle, Theories and
Practice. Prentice Hall, Harlow, 2008.

David Burt - Sheila Petcavage -Richard Pinkerton: Proactive Purchasing in the
Supply Chain: The Key to World-Class Procurement (Mechanical Engineering) 1st
Edition. The McGraw-Hills Companies, 2012.

Joe Payne - William R. Dorn: Managing Indirect Spend: Enhancing Profitability
Through Strategic Sourcing. Wiley Corporation, 2011.

Magnus Carlsson: Strategic Sourcing and Category Management: Lessons Learned
at IKEA. Kogan Page, 2015.

Majoros Pal: Iparvallalatok beszerzésgazdasagtana. Miiszaki Konyvkiadd, Budapest,
1998.

Olivier Bruel: Strategic Sourcing Management: Structural and Operational
Decision-making. Kogan Page, 2017.

Vorosmarty Gyongyi — Tatrai Tiinde: Beszerzés. Stratégia, folyamatok, informacio,
Complex Kiado, Budapest, 2010.
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