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Absztrakt
Az autóipar Magyarország egyik legjobban fejlődő iparága. Egy 

globális hálózatként kell az iparágra tekinteni, épp ezért az ellátási 
láncon belül fontos szerepe van a beszerzésnek. Hazai viszonylat-
ban az ezredforduló nagy változást jelentett, a vállalaton belüli 
logisztikai rendszerek már nem voltak elegendőek. A nyomás a 
hatékonyság növelésére viszont egyre nagyobb lett. Ennek kétféle 
eredménye van: egyrészt a logisztika teljesítményének fokozására 
modern technikákat kellett alkalmazni, másrészt a megerősödött 
beszerzés önálló szervezetként olyan célok elérésére törekedett, 
mint a költségek csökkentése. Napjainkban fontos látni, hogy a 
beszerzés, logisztikai folyamatok milyen hozzáadott értéket kép-
viselnek, valamint erős támogató hátteret adnak a vállalat sikeres 
működése szempontjából. Az átalakuló világ életre hívta a mo-
dernizációt, a változásokat. Sokkal erőteljesebb és hatékonyabb 
beszerzési területek működnek egy-egy vállalaton belül. A folya-
matos változások pedig újabb fejlődést kívánnak meg, melyek-
hez alkalmazkodni kell és fel kell venni a versenyt az erős piaci 
mezőnyben. A kutatás célja, az autóipar példáján keresztül a vál-
lalati beszerzési rendszerek és a beszerzés szerepének bemutatása 
az ellátási láncban, továbbá a problémák feltárása és a fejlesztési 
lehetőségek felismerése a versenyképesség és hatékonyság növelése 
céljából.

Kulcsszavak:
versenyképesség, beszerzés, ellátási lánc, hatékonyság, stratégia

Abstract
#e automotive industry is one of the fastest growing industries 

in Hungary. #e industry should be seen as a global network, 
which is why procurement plays an important role in the supply 
chain. In the domestic context, the turn of the millennium mar-
ked a big change, as in-house logistics systems were no longer 
su$cient. But the pressure to improve e$ciency has increased. 
#e results are twofold: on the one hand, modern techniques had 
to be used to improve the performance of logistics, and on the ot-
her, the strengthened purchasing department, as an autonomous 
organisation, was pursuing objectives such as cost reduction. 
Nowadays, it is important to see how procurement and logistics 
processes add value and provide a strong supportive background 
for the successful operation of a company. #e changing world 
has brought modernisation and change. #ere are much more 
powerful and e$cient purchasing areas within a company.  #e 
constant changes require new developments to adapt and compe-
te in a strong market. #e aim of the research is to illustrate the 
role of procurement and corporate sourcing systems in the supply 
chain through the example of the automotive industry, further-
more to explore problems and opportunities for improvement to 
increase competitiveness and e$ciency.

Keywords:
competitiveness, procurement, supply chain, e!ciency, strategy
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1. Szakirodalmi áttekintés
1.1 A vállalati versenyké-
pesség
Minden vállalat abban érdekelt, hogy 
sikeresen működő, pro%tábilis szervezet 
legyen és folyamatos versenyelőnyre te-
gyen szert a piacon. Valamilyen területen 
célzott befektetésekre van szükség, ame-
lyek ténylegesen is azt eredményezik, 
hogy az adott cég megkülönböztetett 
képességgel rendelkezik, és ezáltal más, 
vagy újszerű formában tudja kielégíteni 
a szükségleteket. Minden vállalkozás a 
versenyelőny megszerzésében és fenntar-
tásában érdekelt, mert ez az, ami az elő-
nyös piaci pozíciót tartósan biztosítja. A 
versenyelőny nem más, mint azon szer-
vezeti képességek összessége, amelyekkel 

a fogyasztói igények a korábbinál sokkal 
magasabb szinten elégíthetők is. A pia-
ci normák sérülése befolyásolja az üzleti 
döntéseket és a vállalati hatékonyságot 
(Reszegi – Wimmer, 2010). A verseny-
képesebbé válás ma minden vállalkozás 
és gazdálkodó tevékenységet végző szer-
vezet számára alapvető célt jelent, hiszen 
a versenyképes működés teremti meg a 
lehetőséget arra, hogy a jövőben sokkal 
sikeresebbek és eredményesebbek lehes-
sünk a globálissá váló piacokon. 
A vállalati versenyképesség a vállalatnak 
azon képessége, hogy a társadalmi felelős-
ség normáinak betartása mellett tartósan 
tud olyan termékeket és szolgáltatásokat 
kínálni a fogyasztóknak, amelyeket azok 
a versenytársak termékeinél (szolgáltatá-
sainál) inkább hajlandók a vállalat számá-

ra nyereséget biztosító feltételek mellett 
meg%zetni (Somogyi, 2009). Ezen ver-
senyképesség feltétele, hogy a vállalat le-
gyen képes a környezeti és a vállalaton be-
lüli változások érzékelésére és az ezekhez 
való alkalmazkodásra a versenytársaknál 
tartósan kedvezőbb piaci versenykrité-
riumok teljesítésével (Chikán, 2017). 
A versenyképesség összehasonlíthatóvá 
teszi a vállalkozásoknak, vállalkozások 
csoportjainak azt a képességét, hogy egy 
adott piacon termékeket vagy szolgálta-
tásokat értékesítsenek. A vállalatok ver-
senyképessége, a piacgazdaságban műkö-
dő vállalkozásoknak az a képessége, hogy 
egyre jövedelmezőbb kínálattal szolgálják 
ki a %zetőképes keresletet (Palota – Virág, 
2016).
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Chikán szerint a versenyképesség vállalati 
szinten nem más, mint egyfajta képesség 
a környezeti és a belső, azaz a vállalaton 
belüli változások érzékelésére, valamint 
az ezekhez a változásokhoz való alkal-
mazkodásra (Chikán, 2017). A vállalati 
versenyképességet alapesetben két ténye-
ző befolyásolhatja. Az egyik szempont, 
hogy a vállalat hogyan tudja felismerni a 
vevők legfontosabb értékeit, a beszállítók 
teljesítményeit, illetve azáltal a vevők jel-
lemzőit, mivel a megrendelések csak va-
lamilyen értékteremtés útján szerezhetők 
meg. Tehát a beszállító is értéket teremt 
a megrendelője számára, ezáltal segíti őt, 
hogy versenyképes maradjon. 
Habár a versenyképesség minden válla-
lat számára szükséges kell, hogy legyen, 
nem elegendő feltétel ahhoz, hogy meg-
határozzuk a különféle értéktípusokat 
(Gyuris, 2007). Alapvető képességekre 
van tehát szükség, ezekhez pedig tudni 
kell, hogy milyen erőforrások, készségek 
szükségesek. A termékekkel megjelenő 
különféle szolgáltatások hatással vannak a 
vállalat versenyképességére, így kiemelten 
fontos, hogy az értékteremtés tudatos le-
gyen (Szegedi, 2017). Vevői értéket akkor 
lehet teremteni, ha a vásárlást követően az 
abból származó haszon magasabb, mint a 
kapott termék/szolgáltatás tulajdonsága-
inak teljes költsége (Chikán – Demeter, 
2003).

1.2 Az ellátási lánc, mint fon-
tos versenyképességi faktor
Az ellátási lánc magába foglal minden olyan 
tevékenységet, mely a termék előállításával, 
valamint kiszállításával kapcsolatos, a ter-
melő/gyártó cégen keresztül egészen a vég-
ső felhasználóig tart. Az alábbi folyamatok 
a legfontosabbak, melyek meghatározzák 

magát az ellátási láncot is: a tervezés, a be-
szerzés, a gyártás és a kiszállítás. Így tehát 
magában foglalja a kereslet- kínálat mene-
dzselését és mindemelett az alapanyagok 
beszerzését, a gyártást, valamint összesze-
relést, a készletezést, a rendelések feldolgo-
zását, valamint a disztribúciót, azaz a végső 
felhasználókhoz való eljutást is.
Más megközelítés szerint az ellátási lánc 
különféle berendezések, eszközök összessé-
gének hálózata, melyek által megvalósul az 
anyagok beszerzése, ezekből félkész és kész-
termékek előállítása és a fogyasztóhoz való 
eljuttatása (Christopher – Towill, 2001).
Az ellátási láncot átfogóan jellemezhetjük 
úgyis, mint valamilyen termék vagy szol-
gáltatás létrehozásához kapcsolódó értékte-
remtő folyamat. A vevői igények kielégítése 
a fő szempont, így tehát ennek megfelelően 
hoz létre terméket vagy szolgáltatást, tehát 
értéket teremt (Chikán – Gelei, 2005). A 
különféle folyamatok, szakaszok és cso-
mópontok olyan hálózatot kell, hogy al-
kossanak, mely által megvalósul fő célja, a 
fogyasztók igényeinek kielégítése (Szegedi, 
2017).
Az értékláncot leginkább a Porter-féle érték-
lánccal szokták jellemezni. Szerinte a válla-
lat felírható vagy jellemezhető értékteremtő 
folyamatok összességével. 1991-ben kialakí-
tott feltételezése szerint a vállalat tevékeny-
ségeit két fő tevékenységre lehet bontani. 
Ezek az úgynevezett elsődleges, valamint 
támogató (másodlagos) tevékenységek. Az 
elsődleges tevékenységek azok, melyek köz-
vetlenül értéket teremtenek, a másodlagos 
tevékenységek pedig lehetővé teszik ezen 
elsődleges tevékenységek működését, tehát 
egyfajta támogató szerepkör jellemző rájuk 
(Szegedi, 2012). A beszerzés, mint támo-
gató folyamat, amely fontos részét képezi a 
vállalaton belüli értékteremtésnek, hozzájá-
rul a vállalat versenyképességéhez.

1.3 A beszerzés, mint az ellá-
tási lánc egyik meghatározó 
folyamata
A beszerzés feladata a különféle alapanya-
gok, félkész-és kész termékek beszerzése, 
megfelelő áron, megfelelő mennyiségben és 
megfelelő időben. Fontos, hogy olyan be-
szállítókkal dolgozzon együtt a vállalat, akik 
megbízhatóak, nagy tapasztalattal rendel-
keznek egy adott terméktípus gyártásában, 
így tehát a megfelelő beszállítók kiválasztása 
szintén egy fő szempont (Bartek– Lesi et al., 
2007). Egy vállalat életében fontos szerepe 
van a beszerzésnek, hiszen egyik fő felada-
ta, hogy hosszútávú ellátást biztosítson, a 
termelés folyamatossága ugyanis attól függ, 
hogy mennyire stabil az alapanyagok és kü-
lönféle szolgáltatások megléte. A beszerzési 
tevékenység alapelvei mindig attól függe-
nek, hogy milyen a vállalat üzletpolitikája 
(Vörösmarty – Tátrai, 2016) A beszerzés 
egyik fontos kiindulópontja mindenekelőtt 
a vállalat számára legjobb szállítók felkeresé-
se, kiválasztása, a velük való szerződéskötés, 
a megállapodások véglegesítése.
Amikor egy-egy új termék beszerzése szóba 
kerül, mindenképp készíteni kell egy tervet. 
Ez azt jelenti, hogy kiválasztjuk azokat a po-
tenciális beszállítókat, akik az adott termék-
kategória kapcsán szóba jöhetnek. Termé-
szetesen, ha megvannak a potenciális cégek, 
akkor tovább is szűrhetünk más szempon-
tok szerint (pl. földrajzi helyzet, korábbi ta-
pasztalat, előző árajánlatok, szállítási költség 
stb.) annak érdekében, hogy esetlegesen ne 
fussunk felesleges köröket.
Az árajánlat kérés ennek megfelelően kell, 
hogy tartalmazza a lényegi információkat, 
úgy mint:
• kitől, kinek szól az ajánlatkérés
• milyen terméket szeretnénk a későbbiek-

ben vásárolni
• szállítás feltételei
• ajánlat kelte, meddig érvényes
• %zetési mód, határidő
• kapcsolódó szolgáltatás
• ár (nem feltétlen előnyös megadni a cél 

árat, hátha elérhető az általunk ismert 
árnál olcsóbban is egy termék)

A beszállító kiválasztása nehéz feladat. Mi-
vel többféle célnak is meg kell felelni, ezért 
többféle értékelési tényezőre is szükség le-
het (Lummus – Vokurka, 1999). Elsősor-
ban azt nézzük meg, hogy mik a részleges 
hasznosságok majd a megfelelő súlyozás 
után megnézzük a teljes hasznosságot (glo-
bális utilitás). Ezután különféle számítási 
módszereket is alkalmazhatunk (Kessel-

1. ábra: Porter-féle értéklánc
Forrás: Porter, 2006



trendek és legjobb gyakorlatok 33

ring-módszer, Harris- módszer, Kendall féle 
rangkorreláció stb.). Az autóiparra egyéb-
ként inkább az úgynevezett élettartam-idő-
szakra történő számítás a jellemző. Általá-
ban előre tudott egy-egy modell élettartama 
(jellemzően 5-6 év), ez alapján a teljes élet-
tartamra számoljuk az összköltséget, levon-
va az egyes beszállítók által adott hosszútávú 
költségcsökkentést. Valamint beleszámít a 
szerszámozás költsége is, ami akár jelentős 
különbségeket is jelenthet egy-egy hasonló 
alkatrész ár mellett.
A vállalatok elkezdtek egyre inkább stratégi-
ai szempont alapján keresni üzleti partnere-
ket. Ez azt jelenti, hogy a gyártás folyamata 
során tudatosan ellátási lánc menedzsment 
szinten gondolkodnak, ezáltal reagálni tud-
nak a környezetet érő esetleges változásokra. 
Fontos szempont az együttműködés, olyan 
beszállítókat kell kiválasztani, akikkel jó 
együttműködés alakítható ki, hiszen csak 
így lehet megőrizni hosszútávon a verseny-
képességet (Sung Ho Ha et al., 2009). A 
beszerzési tevékenység kiemelten fontos 
stratégiai szempontból, a beszállítók kivá-
lasztása stratégiai döntéssé vált, ez tehát azt 
jelenti, hogy fontos forrássá alakult a kü-
lönféle gyártók versenyképességének javítá-
sában (Wise – Morrison, 2000).

a, Versenyeztető modell
Ennél a modellnél elsődleges szempont az 
ár, ez alapján kerülnek kiválasztásra azok 
a beszállítók, melyek a legalacsonyabb ár-
ral tudnak szállítani. Ezt pedig a szállítók 
versenyeztetésével lehet elérni, ilyenkor a 
beszállítók versenyeznek egymással, tehát 
ellenfélként kell őket kezelni (Pintér, 2010).

b, Együttműködési modell
Ahogy a neve is mutatja, elsődleges szem-
pont, hogy együttműködő kapcsolat kerül-
jön kialakításra, melynek célja, hogy egy 
vállalat javítsa versenyképességét. Ennél a 

modellnél a cél, hogy minél kevesebb be-
szállítóval legyen kapcsolat, ám annál jobb 
együttműködés legyen velük. Folyamatos 
összhangra van szükség a felek között, így 
tehát a közös célok megfogalmazása által 
előkerülő kon&iktusokat tárgyalásokkal le-
het rendezni (Pintér, 2010).
Összegezve azt lehet mondani, hogy a 
kapcsolat jellegétől függően, ha az együtt-
működési modellt alkalmazzuk, akkor az 
összehangolt, közös cél meghatározása ál-
tali együttes munkavégzés a fontos, míg a 
másik modellnél ellenfélként tekintünk a 
beszállítóra. Ennek leginkább az a követke-
ménye, hogy kialakul egyfajta bizalmatlan-
ság a beszállítók fel, ami nem biztos, hogy 
jó eredményeket fog hozni. Jellemzően az 
autóiparban a két modell kombinálása %-
gyelhető meg. A vállalat megversenyezteti a 
beszállítókat, majd a nyertessel egy hosszú 
távú együttműködő viszonyt igyekeznek 
kialakítani.

1.4 Beszállítók értékelése és 
fejlesztése

Az utóbbi időben elkezdték a cégek a rövid-
távú együttműködést hosszútávúvá alakíta-
ni. Ehhez megfelelő beszerzési forrásokat 
kell kiválasztani, amihez viszont elenged-
hetetlen a különféle beszállítók teljesítmé-
nyének összehasonlítása. Ez arra is jó, hogy 
a kapott eredmények alapján a jövőbeni 
beszállítókat is hatékonyabban lehessen ki-
választani. A cél az, hogy eleget tegyenek a 
logisztika alapelemeinek, tehát megfelelő 
minőségű, mennyiségű terméket a megfe-
lelő időben juttassanak a megfelelő helyre, 
természetesen a megfelelő költségen. Meg 
kell fogalmazni a követelményeket a minő-
ségmenedzsmentre vonatkozóan, valamint 
a kommunikációra és a tudásbázisra. A je-
lenlegi és potenciális beszállítók értékelése 
ad egyfajta támaszt, hogy a jövőben milyen 
beszállítók kerüljenek kiválasztásra, együtt-
működve a beszerzés, logisztika, minőség 
területén (Grobel – Loebert, 2000).
Az értékelésnek tehát fontos szerepe van a 
beszerzésben, hiszen összefüggésbe lehet 
hozni a költségcsökkentéssel, a beszerzési ár 
mellett ugyanis %gyelembe kell venni az ösz-
szes ráfordítást is, tehát a beszerzési kapcso-
latok teljes egészét (Hartmann et al., 2004). 
Ha megfelelő az összhang, akkor a vevők és 
a szállítók között teljesítménynövekedést 
tudunk elérni. Azt is %gyelembe kell venni 
a célok meghatározása során, hogy milyen 
fölérendeltségek lehetnek a vállalati célok 
kapcsán. Ennek megfelelően az alábbi kiin-
dulópontokat lehet alkalmazni:

2. ábra: A beszállítóválasztás modellje
Forrás: Pintér, 2010

3. ábra: Beszállítók értékelése
Forrás: Pató, 2015
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• Legjobb beszállítók kiválasztása
• Beszállítói kapcsolatok irányítása
• Beszállítói kapcsolatok fejlesztése
• Versenyképesség megőrzése, növelése
• Döntési folyamat kialakítása
• Beszállítói minőség folyamatos fejlesz-

tése
• Beszállítói portfólió tökéletesítése
• Problématudat megjelenése
A beszállítókra régebben úgy tekintettek, 
mint az ellenségre, ezután folyamatosan 
alakult ki az együttműködésre jellemző 
modell. Ma már az ár csak egy szempont a 
sok közül, fontossá vált az egyes beszállítók 
összteljesítménye. Fontos, hogy a jövőbeni 
együttműködés egy hosszútávú cél legyen, 
ez viszont nem tudna megfelelően működ-
ni a beszállítók értékelése nélkül (Eyholzer 
– Münger, 2004).
Amikor egy beszállítót értékelünk, nem 
mindig az a cél, hogy a legmegfelelőbbet ki 
tudjuk választani. Az értékelés eredménye 
inkább egy esetleges jövőbeli, hosszútávú 
kapcsolat működéséhez lehet nagy segítség. 
Az 3. ábra egy körforgásként szemlélteti a 
beszállítók értékelésének folyamatát, hiszen 
(a PDCA ciklushoz hasonlóan) nem elég 
egyszer véghez vinni a fejlesztést, folyama-
tossá kell tenni.
A beszállítók fejlesztése egy olyan tevékeny-
ség, mely a szállítók hálózatának kialakítá-
sáért, valamint annak fenntartásáért felelős 
stratégia. Egyszerűbben fogalmazva szük-
séges kifejleszteni új beszerzési forrásokat, 
amennyiben nem áll rendelkezésre a megfe-
lelő forrás. Ha részletesebben vizsgáljuk, ak-
kor a már meglévő beszállítók fejlesztése is 
szükséges, a célja pedig az, hogy a különféle 
váltakozó igények kielégítésre kerüljenek.
Egy másik megközelítés szerint a beszál-
lítófejlesztés nem más, mint a beszállító 
teljesítményének és/vagy képességeinek a 
fejlesztésére irányuló tevékenység, azzal a 
céllal, hogy a hosszú vagy rövidtávú vevői 
igények kielégítésre kerüljenek. A beszállító 
fejlesztés három szintre osztható.
a, Alapszintű beszállító fejlesztés: 
• Beszállítóértékelési eredmények átadása 

a beszállítónak
• Beszerzés szűk beszállítói körből
• Szabványosított alkatrészek
• Beszállítókiválasztási rendszer
b, Mérsékelt beszállítófejlesztés:
• Beszállító látogatása
• Beszállító jutalmazása
• Együttműködés a beszállítói termékfej-

lesztésben
• Beszállítóminősítési rendszer

c, Magasszintű beszállítófejlesztés:
• Beszállítók képzése
• Együttműködés a vevő termékeinek fej-

lesztésében
• Beszállító költség-és minőséginformáci-

óinak megosztása
• Beszállító számviteli információinak 

megosztása

2. Kutatási módszer és 
eredmények
Arra keressük a választ, hogy ma a verseny-
szférában tevékenykedő autóipari cégek 
beszerzési területe, hogyan járul hozzá az 
értékteremtő folyamtokhoz, azaz az ellátási 
láncon belül milyen fontos, kulcsszerepet 
tölt be. A cégek milyen beszerzési stratégi-
át követnek, egyáltalán valamilyen stratégia 
mentén haladnak-e, vannak-e iránymu-
tatások a tevékenységükre vonatkozóan. 
Megvizsgálásra került, hogy a beszerzésen 
belül mik a legfontosabb területek, felada-
tok, amelyek hozzájárulnak az adott válla-
lat versenyképességéhez. Választ szeretnénk 
kapni arra, hogy a beszállítók kiválasztása 
mennyire fontos kérdés, hogyan lehet jó 
beszállítókat találni és miként lehet kiépíte-
ni a hosszú távú együttműködést. Stratégiai 
beszerzés, mint külön szakterület létezik-e 
és ha igen ennek van-e bármilyen pozitív 
hozadéka a versenyképesség szempontjából.

2.1 Beszállítók kiválasztása, 
mint stratégiai szempont
Manapság már annyira bonyolult alkatré-
szekből áll egy autó, hogy az autóipar lett 
az egyik leg innovatívabb iparág. Egy-egy új 
modell megjelenésekor gyakran változnak 
az alkatrészek is, sőt az elektromobilitás és 
a fejlődő kényelmi funkciók, szabályozá-
sok miatt egyre több az új alkatrész is. Ez 

azt jelenti, hogy időről időre jelennek meg 
olyan kihívások, amelyeknek az éppen ak-
tuális folyamatot alkalmazva meg kell tudni 
felelni. Mielőtt egy- egy új modell gyártása 
elkezdődik, már jóval korábban, akár egy-
két évvel előtte meg kell kezdeni a potenci-
ális beszállítóknak a felkutatását. Ez habár 
időszakosan fellépő feladat, mégis hosszabb 
távra szól, hiszen a napi szintű munkák 
mellett ezzel is foglalkozni kell, akár hóna-
pokig is eltart egy-egy beszállító kiválasztá-
sa. Miután megvan az újonnan kiválasztott 
beszállító, megtörténik a kiértesítése és el-
kezdődik a fejlesztés. Gyakran szoros hatá-
ridőket kell betartani, feszített ütemtervet 
alkalmazunk, mert fontos, hogy a tervezett 
bevezetési dátumokat be lehessen tartani. 
Gyakran ennek ára van, előfordulhatnak 
olyan többletköltségek a projekt során, 
amivel korábban nem kalkuláltunk. Ezeket 
célszerű elkerülni már a beszállító kiválasz-
tása során, ezért lehetőleg olyan beszállító-
kat kell keresni, akikkel van már korábbi 
kapcsolat, jó a referenciájuk, biztosra lehet 
venni, hogy az alkatrészt le tudja gyártani 
az adott határidőre, megfelelő minőségben. 
A beszállítók kiválasztásakor kerül előtér-
be az árajánlatok elemzése, mint feladat. 
Ilyenkor össze kell hasonlítani a különféle 
beszállítók árajánlatait, azokat elemezve kü-
lönféle szempontoknak megfelelve el kell 
tudni dönteni, hogy melyik lenne a legjobb 
választás. Fel kell állítani egy sorrendet az 
árajánlatok alapján, végül, ha az első kör 
megtörtént, a beszállítókat értesíteni kell 
erről, valamint megadva a célárat, fel kell 
kérni őket, hogy igazítsanak az árakon.

2.2 A vállalat versenyképes-
ségéhez hozzájáruló fontos 
beszerzési feladatok
Ártárgyalások: Leggyakrabban akkor fordul 

4. ábra: A legfontosabb elvárások a beszállítók felé
Forrás: Saját szerkesztés
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elő, ha egy beszállító a korábban megálla-
podott árat valami miatt nem tudja tartani, 
növelni szeretnék az alkatrész árát. Ilyenkor 
a legjobb tudásunk és szakmai tapasztala-
tok alapján kell mérlegelni, hogy az adott 
áremelés jogos-e, nem utolsó sorban reális 
mértékű-e. Itt nagyon fontos, hogy az adott 
vállalat hangsúlyt fektessen ennek mene-
dzselésére és külön szakemberek legyenek 
arra, hogy ezeket a tárgyalásokat sikeresen 
le tudják bonyolítani. Itt játszik fontos sze-
repet a stratégiai beszerzés. Jó kommuniká-
ciós készséggel rendelkező, kiváló tárgyalási 
képességgel bíró emberek vihetik sikerre 
ezeket a tárgyalásokat. 
Árszerződések menedzselése: Az árakra 
vonatkozó szerződés lehet határozatlan és 
határozott idejű. A határozatlan idejű ár-
szerződések nem igényelnek különösebb 
felügyeletet, általában az adott alkatrész 
élettartamáig megtalálható hozzá egy előre 
egyeztetett ár, ami hosszútávra van leegyez-
tetve. Akkor lehet esetleg változás, ha va-
lami miatt a beszállító áremelést kér, de ez 
elég ritka. A határozott idejű árszerződések 
ezzel szemben kiemelt %gyelmet igényel-
nek, hiszen gyakran negyedéves alapanya-
gár vagy árfolyam követésre van szükség. 
Ilyenkor tisztában kell lenni azzal, hogy az 
adott alkatrészeknek meddig van „élő” ára 
a rendszerben, a lejárat előtt a beszállítónak 
be kell küldenie az árajánlatot, azt elemezve 
pedig időben ki kell adni az árszerződést. 
Ha ez nem történik meg, akkor bekövetke-
zik a korábban említett kiszállítási problé-
ma, vagyis nem értékesíthető és nem lehet 
megfelelő kereskedéshez kiszállítani a le-
gyártott autókat.
A beszállítók értékelése: A vállalat által 
támasztott elvárásoknak úgy tudnak a 
beszállítóik megfelelni, ha folyamatosan 
értékelik őket. Mindig az előző év értéke-
lése történik, különféle szempontok által. 

A válaszadók 45%-a tartja a beszállítók 
értékelését fontosnak, ami pozitív, hiszen 
enélkül nem tudnánk mi sem fejlődni. A 
beszállító értékelésének szempontjai közül 
a legtöbben a minőséget és a szállítást tart-
ják nagyon fontosnak. Az eredmények azt 
mutatják, hogy fontos tényezők továbbá az 
ár és logisztikai költségek alakulása, a fejlett 
technológia használata, a kutatás-fejlesztési 
tevékenységekben való együttműködés, il-
letve az innováció. Kevésbé fontos viszont a 
földrajzi közelség, a termékhez kapcsolódó 
szolgáltatások. Utóbbiak egyik oka az lehet, 
hogy ritkán kap a cég egy-egy alkatrészhez 
kapcsolható szolgáltatást, valamint a beszál-
lítók földrajzi elhelyezkedése sem fő szem-
pont, hiszen a szállítási költségekre vonat-
kozó szabályokat, azt, hogy ki vállalja ennek 
költségét, a beszállítói tárgyalások során le 
kell tisztázni.

2.3 Beszerzés fontossága a 
vállalati siker szempontjá-
ból, fontos vagy sem?
A kutatásban résztvevő személyek 65%-a 
szerint fontos a beszerzés a teljes vállalati 
siker szempontjából. Ebből azt lehet leszűr-
ni, hogy a dolgozók is úgy állnak hozzá, 
hogy a munka, amit végeznek fontos, nem 
csak az osztályra vonatkozóan, hanem az 
egész vállalat szemszögéből is. Ha jobban 
belegondolunk, akkor a beszerzési osztály 
egy központi szerepet tölt be, hiszen köz-
vetlen kapcsolatban van a beszállítóinkkal, 
valamint a termeléssel egyaránt. Az ellátási 
láncban ezáltal egy nagyon fontos szerepet 
tölt be. 

2.4 Elvárások a beszállítók 
felé
A kutatás során három szempont szerint ke-

rültek értékelésre a tekintetben, hogy mik a 
legfontosabb elvárások a beszállítók irányá-
ba. (1= nem ért egyet, 5=teljes mértékben 
egyetért) A legtöbben azzal értenek egyet, 
hogy a legfontosabb a megfelelő minőségű 
kiszolgálás, mellette stabil kapcsolat legyen 
kiépítve. A termék ára is fontos szempont, 
de azt kevésbé tartják annak, mint a másik 
két szempontot. További fontos elvárásokat 
is felsorakoztattunk, ami alapján elmond-
ható, hogy a legfontosabb tényezők a meg-
bízhatóság és a határidők betartása. Ezután 
következik azonos értékekkel a jó hírnév, 
valamint a jó kapcsolat ápolása a cégekkel. 
A környezettudatosság is fontos szempont, 
de nem annyira, mint az előzőekben emlí-
tett többi szempont.

2.5 Fejlesztési lehetőségek 
kutatása
Az eredmények alapján azt látjuk, hogy a 
szervezeten belüli kommunikáció hiánya 
jelen van és ez gyakran lassítja a folyama-
tokat, nehezíti a munkát. Tisztább, vilá-
gosabb és egyértelműbb interakciókra van 
szükség, feladatok pontosítására, gyors in-
formációcserére. A belső vállalati folyama-
tok átláthatóbbá tétele lenne fontos, illetve 
egyszerűsítése. Szabályok, munkafolyama-
tok tisztázása több helyen nehezítő tényező 
a munka során. 1-1 feladat megakad a belső 
folyamatok nem megfelelően való működé-
se miatt, nincs előrelépés. IT rendszerek, jól 
működő modern vállaltirányítási rendszer 
kiépítésére és fejlesztésére volna szükség. 
Az osztályok közötti együttműködést is 
egy fejlesztendő terület, hiszen, ha az egész 
ellátási láncot vizsgáljuk, akkor nem lehet 
elvonatkoztatni az egyiket a másiktól. Ott 
vannak a beszállítók, a szállítmányozó cég, 
a logisztikai osztály, az értékesítés, pénzügy. 
A beszerzés kulcs közvetítő a termelés és a 
beszállítók között, de az előbb említett tár-
sosztályok megfelelő együttműködése nél-
kül ez nagyon nehezíti a napi munkavég-
zést. Környezettudatosság szempontjából az 
elektronikus folyamatokra való átállásra is 
érdemes %gyelmet fordítani, többet között, 
mivel ezzel költségeket is tudunk csökken-
teni és kevesebb papírhulladék keletkezik.

2.6 A beszerzés hatékonysá-
gának növelése

Készletezés, készletszintek újragondolása, 
elfekvő készletek kezelése fontos, amely 
költségcsökkentő hatással bír. Jól felépí-

5. ábra: További elvárások a beszállítók felé
Forrás: Saját szerkesztés
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tett beszerzési stratégia, egy erős stratégiai 
beszerzési csapat felállítása lenne célszerű.  
Több vállalatnál is hiányzik, vagy nincs 
megfelelően kiépítve. Az eredményességben 
pedig látszik, hogy adott vállalatnál műkö-
dik-e külön stratégiai beszerzés vagy sem. 
Amennyiben ige, erősen tudnak fókuszálni 
azokra a feladatokra, melyek a cég verseny-
képességi szempontjából mérvadóak, mint 
az ártárgyalások, szerződéskötés, visszatérí-
tési megállapodások, fejlesztési javaslatok.

3. Konklúzió, javaslatok
Bebizonyosodott, hogy az ellátási láncnak 
rendkívül fontos részét képezi a beszerzés. 
A vállalati versenyképesség szempontjá-
ból kiemelkedő és nagyon fontos eleme az 
egésznek, amely hatékony működése révén 
támogatja a vállalati folyamatokat, erősíti a 
cég pozícióját, piaci helyzetét. A folyama-
tosan fejlődő világunkban mindig meg kell 
felelni a kihívásoknak. Egy új ipari forradal-
mat élünk meg az Ipar 4.0 által, az autógyá-
rakon nagy a nyomás, hiszen folyamatosan 
fejlődnek, napjainkra oda jutottunk, hogy 
megjelentek a hibrid és elektromos meg-
hajtású járművek. Ehhez alkalmazkodnunk 
kell, ha meg akarjuk őrizni versenyképessé-
günket. A beszerzés feladata is, hogy olyan 
üzleti partnereket és alkatrész beszállítókat 
találjon, akivel hosszútávon fenntartható 
lesz a kapcsolat. Képesnek kell lenni a fo-
lyamatos fejlesztésekre, a konkurencia le-
győzésére, hogy továbbra is versenyképesek 
maradhasson és meg tudjuk tartani erős 
piaci szerepét. A beszerzés területén is lát-
ni kell, hogy folyamatos fejlesztésekre van 
szükség. Fontos egy nagyon jól működő 
vállalatirányítási rendszer, ami támogatja 
a munkafolyamatokat, ennek is szükséges 
a folyamatos fejlesztése, hogy minél több 
adatból nyerjünk ki fontos információkat, 
készíthessünk elemzéseket.
Erős stratégiai és operatív csapat hozzájárul 
a beszerzés sikerességéhez. Beszállítókkal 
való kapcsolat, a beszállítók szerepe, erőssé-
ge, velük való kapcsolat kialakítása fontos. 
A globalizált világ, a fejlődő technológia 
megkívánja a gyorsaságot, a gyors reagálást. 
Nemcsak a direkt beszerzésnél van szükség 
mobilitásra és folyamatos fejlődésre, hanem 
az ehhez kapcsolódó egyéb tevékenységek-
nél is. A logisztika rendszerek automatizá-
lása, árukiadás, a kiszállítás digitalizációja 
újabb mérföldkő lehet a vállalatok életében. 
Vállalaton belül is érdemes környezettuda-
tos módon végezni a napi irodai vagy rak-
tári tevékenységet. Gondolhatunk itt az új 

raktározási megoldásokra, csomagolásra, 
papírfelhasználásra, hulladék csökkentésre, 
káros anyag csökkentésre. A piacon való 
lehető legjobb pozíció kialakítása pro%t el-
érése mellett az elsődleges cél. A támogató 
tevékenységek viszont ezen piaci pozíció el-
érését segítik és ilyen tevékenység a beszer-
zés is, amely talán a háttérfolyamtok egyike, 
de támogató szerepe annál fontosabb. A 
beszerzés hatékony működése nélkül, nem 
tudunk optimális árazást kialakítani, nincs 
lehetőségünk nagyobb pro%tra szert tenni, 
mert korlátozottak a magasabb árrés kiala-
kítására a lehetőségeink, nem lesz áru, amit 
tudunk értékesítési, nincs alapanyag, amit 
be tudunk építeni a gyártásba. A jól műkö-
dő, stratégia alapján szervezett, átgondolt, 
felépített beszerzés kulcsfontosságú a válla-
lati siker szempontjából.
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