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1. Bevezetés

Az ellatasi lancok kezelése ¢s miikodésiiknek vizsgalata, véleményem szerint mindig is
kiemelkedd szerepet kapott a vallalatok miikodésénél. Az utdbbi évek geopolitikai kihivasai,
mint a kereskedelmi haboruk, regionalis konfliktusok €s egy vilagméretii jarvany, még inkabb
relevanssa tették a témat. Ezek az események a legtobb esetben globalis szintli ellatasi lanc
megszakadasokat okoztak, melyek komoly hatast gyakoroltak a cégek tevékenységére. Szamos
fontos aspektust meg lehet emliteni, példaul a napi mikddés zavartalan folyasat behatarold
tényezOk sziirését, amelyek kozé sorolhaté a beszallitdoi kockazatok kezelése, logisztikai
problémdk minimalizaldsa és az eltérd szabalyozasoknak valdo megfelelés biztositdsa. A
vallalatoknak egyre inkabb fontos, hogy ne csak a rovid tavli koltségesokkentésben
gondolkozzanak, hanem figyelembe vegyék az ellatasi lanc rugalmasséagat, fentarthatosagat és
az etikus mikodés meglétét. Ennek részeként a beszallitdoi és partneri kapcsolatoknak a
megfeleld kezelése nem csupan a napi miikodés szempontjabol 1étfontossagi, hanem lehetové
teszi a valtozo piaci koriilmények kozott is a stabilitast €s a hatékony funkcionalast.

Személyes motivacioim kozé tartozik, hogy mar tobb mint két éve a beszerzés teriiletén
dolgozom gyakornokként. Meghatdrozo része volt az eddigi tapasztalataimnak a beszallitok
kezelése, kapcsolattartds és a megfeleld kommunikacids csatorndk kialakitas. Betekintést
nyerhettem tobb multinacionalis vallalat ellatasi lancanak kezelésébe, milyen procedurak,
nehézségek €s kihivasok jelennek meg akér a napi, akar a hosszabb tavi miikddés soran. Olyan
projektekben vehettem rész, mint a kiilonb6z0 régiokbol szarmazd beszallitokra valo alternativ,
a gyartashoz minél kozelebb elhelyezkedd, partnereket felkeresni és segiteni Oket az
elindulésban.

Szakdolgozatom célja, hogy bemutassam, hogyan jarulnak hozz4 a vallalati partnerségek és a
beszallitoi kapcsolatok hatékony menedzselése és kezelése az ellatasi lanc teljesitményének
novelés€hez, rugalmassagéhoz, valamint fenntarthatésagédhoz. Vizsgélni szeretném, hogy a
stratégiai egylittmiikodések, lokalizacids projektek és egyéb optimalizacidos modszerek, hogyan
segitik a vallalatok hosszabb tava miikodését €s flexibilitasat.

Dolgozatom koré megfogalmazott f6 kutatasi kérdések:
» Milyen kiilsé és belsé tényezok hatarozzak meg a sikeres beszallitdoi kapcsolatok
kialakitasat és hosszu tavu fenntartasat egy vallalat ellatasi lancanak részeként?
» Milyen szerepet jatszik a bizalom és a kommunikacié a hosszi tava beszallitoi
kapcsolatok fenntartasaban?
» Milyen fokuszteriiletek teszik fenntarthatova a vallalatok kozott partnerségi

kapcsolatokat?



2. Elméleti attekintés

Az elméleti attekintés soran célom, hogy atfogod képet nyujtsak az ellatasi lanc
azon aspektusairol, amelyek meghatarozo szerepet jatszanak a partneri €s beszallitoi
kapcsolatok kialakitdsdban ¢és kezelésében. Elséként az ellatasi lancok, valamint az
értéklancok elméleti hatterét szeretném bemutatni, foként azokat az alapelveket, melyek
meghatarozzak ezeknek a rendszereknek a miikodését €s strukturalis felépitését. Ezt
kovetden kicsit mélyebbre asva, az ellatasi lancon belill, a beszerzésnek szeretném
bemutatni a f6 kapcsolodasat a valasztott kutatasi kérdésemhez. Ez a rész magéba foglalja
a globalis piacok okozta kapcsolodasi lehetdségeket, a beszallitok sokszinliségének a
pénziigyi folyamatokra gyakorolt hatdsat és hogy milyen mértékben alakitjak a beszerzési
stratégidk a vallalatok eredményességét. Végiil attekintésre keriil a kommunikacid
elengedhetetlen szerepe, valamint a kapcsolatokban rejlé kulturdlis és regionalis

kiilonbségek ¢s azok kezelése.

2.1 Az ellatasilanc-menedzsment elméleti hattere

2.1.1 Az ellatési lanc és ellatasilanc-menedzsment definicioja és jelentdsége

Az ellatasi lanc egy olyan Osszetett rendszer, amely magéaban foglalja az aruk és
szolgaltatasok dramlasat, egészen a nyersanyagok vagy beépiil6 alkatrészek beszerzésétol
egeészen a veégso fogyasztokig valo eljutasig. Maga a lanc tobb szerepldbdl tevddik dssze,
beleértve a beszallitokat, gyarakat, logisztikai szolgaltatokat, disztributorokat, akik
kozosen dolgoznak azon, hogy a fogyasztd az elvart idében és mindségben jusson a
végtermékhez. A rendszer komplexitasabdl adodik, hogy kutatdsa és elemzése sordn
megkeriilhetetlen a kiils6-belsé tényezOk kapcsolati rendszerének minél alaposabb
feltérképezése (Szasz & Demeter, 2017). Ezaltal az ellatasi lanc célja nem csupan a fizikai
aruk mozgatasa, hanem az informaciok és pénziigyi eszk6zok koordinalt dramoltatasa is.
A folyamatok és a lancszemek hatékony kezelése révén a szerepldk, résztvevd vallalatok,
csOkkenthetik a koltségeiket, ndvelhetik a termelékenységiiket és jobban kielégithetik a
fogyasztoi igényeket. Kulcsszerepet jatszanak az olyan stratégidk, mint a beszerzési
folyamatok javitasa, logisztikai halozatok fejlesztése vagy akar a meglévd €s leendd tizleti

kapcsolatoknak a kezelése.



»Az ellatasilanc-menedzsment az Osszes ellatasilanc-tevékenység tervezését ¢és
iranyitdsat magaba foglalja, beleértve az ellatasilanc-partnerekkel torténd 6sszehangolt
egyiittmiikodést, amely magaba foglalja a beszallitokat, a kozvetitoket, a
szolgaltatasnytjtokat és a fogyasztokat. Lényegében az ellatdsilanc-menedzsment a
kereslet és kinalat iranyitasat foglalja egy rendszerbe a vallalatokon beliil, és a vallalatok

kozott egyarant.” (Szasz és Demeter, 2017, p.7)

Ehhez a meghatarozashoz kapcsoloddan elmondhatd kiegészitésnek, hogy az ellatasi
lancok kezelése a tézsdén 1évo vallalatoknak életében egy elengedhetetlen tényezd, mivel
az transzparencia, atlathatosag noveli a befektetok bizalmat és kedvét, valamint a
partnerek nyitottsagat is. A vallalatok felismerték ezeknek a szempontoknak a hosszabb
tava jovedelmezdségét, hogy eleget tegyenek az érdekelt felek kotelezettségeinek és
igényeinek ¢és szorosabb egylittmiikodéseket alakitsanak ki az ellatdsi lanc
kulcsszereploivel. Méasrészt ez annak a tudatosuldsnak is a kdvetkezménye, hogy a
résztvevok feleldsségre vonhatok tobb érintett fél, példaul tigyfelek és beszallitok felé is.
A Dbeszallitok dontd szerepet jatszanak a kornyezetbarat anyagok biztositasaban, a
kornyezetbaratabb folyamatok bevezetésében, valamint abban, hogy mikodésiiket
Osszehangoljdk a vallalat fenntarthatosagi céljaival. Ezért a beszallitok vitathatatlan
érdekeltekké valtak a fenntarthaté gyakorlatok megvaldsitasdban az egész ellatasi
lancban. Biztositva mind a kdrnyezetvédelmi, mind a teljesitményre vonatkoz6 eléirasok
betartasat. (Hervani et al., 2005). Ebbdl is levonhat6 az a kovetkeztetés, hogy a fennallo
¢s a kialakitand6 kapcsolatoknak nem csupan a belsé folyamatokra van kihatasa, de a cég
egész kornyezetére. Ezeket megfelelden kell vizsgalni, kiilonbozé felallitott szempontok

szerint.

Egy 2020-ban kiadott tanulmany rendkiviil fontos dsszefliggéseket tar fel az ellatasi lanc
integracid (Supply Chain Intergation: SCI) és az ellatési lanc teljesitmény (Supply Chain
Performance: SCP) kozotti kapesolatot vizsgélja, kiilonds tekintettel az ellatasi lanc
reziliencia (Supply Chain Resilience: SCRES) kozvetitd szerepére. Az ellatasilanc-
menedzsment szempontjabol a tanulmany ravilagit arra, hogy az SCI 6nmagéban nem
garantélja a kival6 teljesitményt, hanem parhuzamosan fligg a rezilienciatol, ellatasi lanc
azon képességétdl, hogy gyorsan és hatékonyan reagaljon a zavarokra, példaul természeti
katasztrofakra, piaci valtozasokra vagy technoldgiai meghibasodasokra. A reziliens

ellatasi lancok képesek minimalizalni a zavarok hatdsat és gyorsan visszatérni a normal
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mikddéshez. Az integracid segiti az informaciok megosztdsat és az partnerségek
fenntartasat a lanc kiilonbozoé szerepldi kozott, ezaltal novelve a rugalmassagot €s az
alkalmazkodoképességet. A jobb kommunikacido ¢€s koordindcio lehetdvé teszi a
vallalatok szamara, hogy gyorsabban ¢és hatékonyabban reagéljanak a nem vart
eseményekre. Példaul, ha egy beszallito nem tud idében szallitani és az integralt ellatasi
lancban 1évo vallalatok gyorsan 4t tudjdk csoportositani az eréforrasokat, alternativ

megoldasokat taldlhatnak, igy minimalizalva a termelési leallasok hatasat. (Piprani et al.,

2020)
2.1.2 Az ellatasilanc-menedzsment alapvetd modelljei
2.1.2.1 Porter-féle értéklanc modell

Az ellatési lancok és az altaluk teremtett értékekhez kapcsolodoan, az értéklanc modellt
Michael Porter dolgozta ki az 1980-as években. Ez a modell ravilagit, hogy a véllalatok
az ellatasi lanc kiilonb6z6 szakaszaiban hozzaadott értéket teremtenek, és ezeknek a

szinergidknak a maximalizaldsa révén versenyelonyt érhetnek el (Porter, 1985).

Vallalati infrastruktira \

Emberi eréforras-gazdalkodas \

N

@

Kiegészité
tevékenységek

Technoldgiai fejlesztés \

Beszerzés

=

Szolgaltatas
Marketing
és
értékesités

Belsé Termelési Kulsé
logisztika | muveletek logisztika

Ao,

Alapvet6 tevékenységek

1. Abra: Porter-féle értéklanc model Forras: (Porter, 1993)

A modell a vallalati folyamatokat két kategoriara osztja: alapvetd (értékteremtd) és
kiegészitd tevékenységekre. Az egyik legfontosabb alapvetd tevékenység a beszerzési
logisztika, amely az értékteremtés és a nyereségképzés kezdeti és elengedhetetlen eleme,

ideértve a tdmogatd beszerzést is. Ezt kovetik a termelési folyamatok, a termékek



kiszallitasa, a marketing ¢és értékesités, valamint az tgyfélszolgalat. A tamogato
tevékenységek kozé tartoznak a vaéllalati infrastruktara, az emberi erdforrds
menedzsment, a pénziigyi folyamatok, a kutatas-fejlesztés (K+F), és maga a beszerzési
folyamat is (Simon, 2009). Az értékteremtd tevékenységek vallalati hatdrokon atnyulo,
zokkendmentes integracidja egy szervezeten beliil az ellatasilanc-menedzsment révén
valosul meg igazan. A vallalatok képesek lesznek a pazarlas csokkentésére, a megfeleld
készletszintek tartasara, és a kiilonbozo szinergiak kihasznalasara. A kialakitott és a végén
megvaldsitott stratégidk tobb tényezore €piilnek, példaul a termék tipusa, az integracio
mértéke, vagy akar az iparag. Az alapvet6 cél a kapcsolatok kiépitése a szervezet hatarain

beliil és kiviil (Saragih J. et al. 2020).

2.1.2.2 SCOR modell

A SCOR (Supply Chain Operations Reference) modell egy koncepcionalis keretrendszer,
amelyet a Supply Chain Council fejlesztett ki azzal a céllal, hogy az ellatasi lanc
kiilonboz6 szerepldi, tobbek kozott a gyartok, beszallitok, forgalmazok, raktarak és
széllitmanyozdk egy egységes, szabvanyositott modellt haszndljanak teljesitményiik
mérésére ¢s fejlesztésére. Ez segiti a vallalatokat abban, hogy azonositsak erdsségeiket s
gyengeségeiket, majd célzott stratégidkat dolgozzanak ki a mitkddéstik és ellatasi lancaik
javitdsara. A modell hat alapvetd menedzsmentfolyamatra Gsszpontosit: tervezeés,
beszerzés, gyartas, kiszallitas, visszaru kezelés €s tamogatas. A modell 6t kulcsfontossagu
jellemzd alapjan kinal szabvanyositott teljesitménymérdket: megbizhatdsag, gyorsasag,
rugalmassag, koltségek €s eszkozgazdalkodas. (ASCM, 2022). A

menedzsmentfolyamatokon kiviil 4 {6 fokuszpontja van:

1. Teljesitmény — mérdszamokat tartalmaz a folyamatok és stratégidk méréseéhez és
kialakitasahoz

2. Folyamatok — leirast tartalmaz a menedzsment eljardsokra és a folyamatok
kapcsolataira

3. Gyakorlatok - vezetési gyakorlatokat tartalmaz, amelyek jelentdsen jobb teljesitményt
eredményeznek

4. Emberek — meghatarozasokat tartalmaz az ellatasi lanc folyamatainak végrehajtasahoz

sziikséges készségekrol



A teljesitmény részen beliil talalhatok azok a teljesitménymutatok, amelyek alapjan az
ellatasi lancok hatékonysaga értékelhetd. Ezek koziil néhany fontosabbat szeretnék
kiemelni, amelyek a kutatdsom soran is befolydsold tényezoként meriilhet fel. Az elso
ilyen mutat6 a megbizhatdsag (reliability), amely azt méri, hogy az ellatasi lanc mennyire
képes a megrendeléseket iddben, megfeleld mennyiségben és mindségben teljesiteni. Ezt
koveti a gyorsasag (responsiveness), ami az ellatasi lanc reakcididejét mutatja, vagyis,
hogy mennyi id6 alatt tudja kiszolgalni a résztvevoket. A harmadik fontos mutatd a
rugalmassag (agility), amely az ellatasi lanc piaci valtozasokhoz és kiilsé tényezokhoz
val6 alkalmazkodoképességét méri. Ilyen lehet példaul a hirtelen keresletndvekedés vagy
egy varatlan krizis. A koltségek (costs) az ellatasi lanc miikodési koltségeit tartalmazzak,
beleértve az anyagkdltségeket, a munkaerd koltségeit, az adminisztrativ koltségeket és a
logisztikai koltségeket. Végiil az eszkdzgazdalkodas (asset management efficiency) azt
méri, hogy mennyire hatékonyan hasznalja ki a vallalat az eszkozeit az ellatasi lancban,
példaul a készletezést, a raktarkapacitdst vagy a termelési eszkozoket. Ezek a
teljesitménymutatok lehetdvé teszik az ellatdsi lanc atfogo értékelését, és segitik a

vallalatokat abban, hogy célzott fejlesztési stratégidkat dolgozzanak ki (ASCM, 2022).

Osszességében a SCOR modell nemcsak az ellatasi lanc teljesitményének felmérésében
segit, hanem alapot ad a folyamatok fejlesztéséhez is. Ez a fejlesztés az ami szamomra is

célként szolgal a kutatdsom révén.

2.2 A beszerzés szerepe az ellatasi lancban

A beszerzés, mint stratégiai funkcid, nem csupdn az aruk és szolgéltatasok
megszerzését jelenti, hanem a vallalatok versenyképességének és hatékonysaganak egyik
kulcseleme. A beszerzés elengedhetetlen épitdeleme az ellatasi lanc kiilonbozo
szakaszainak sikeres mitkodésének. A beszerzés maga a lanc elején helyezkedik el, ahol
a vallalatok kapcsolatba 1épnek a beszallitokkal és elkezdddik az inputok, példaul
alapanyagok és szolgaltatasok, elSteremtése. Ez a folyamat magaban foglalja a
beszallitok kivalasztasat, bizonyos szerzédések megkotését, valamint a mindség €s a
koltségek folyamatos ellendrzését. Ehhez azonban a vallalatoknak is rendelkezniiik kell
az erdéforrasokkal, valamint a sziikséges dokumentaciokkal. Ennek érdekében a modern
beszerzési funkcid nem csak operativ, hanem stratégiai szinten is jelen van, és hozzajarul

a vallalat versenyképességének noveléséhez. Ezen tilmenden, a beszerzés szerepe az
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ellatasi lancban kiterjed az elektronikus beszerzés (e-beszerzés) alkalmazasara is. Az e-
beszerzés lehetdvé teszi a vallalatok szdmara, hogy digitalis platformokon keresztiil
végezzek beszerzési tevékenységeiket, jelentésen ndvelve a kordbban mar emlitett

hatékonysagot és atlathatosagot. (Vorosmarty & Téatrai, 2016)

A COVID-19 vilagjarvany okozta ellatdsi nehézségek is ravilagitottak a beszerzés
kulcsfontossagi  szerepére. A korabbi  idészakok  kiszervezési  idOszakai
meghosszabbitottak foként a készaruk és alapanyagok példaul Azsiabol Eurépaba vald
eljutasat. Ez a felismerés az alkalmazott stratégidkban is valtozast okozott, mivel szdmos
ellatasi lancnak a roviditése, gyartashoz valdé minél kozelebbi ellatas csatlakozott a fobb
prioritdsokhoz. Tobb kutatds elkezdett foglalkozni a vilagjarvany okozta erdforras
gondokkal ¢és a lehetséges megoldédsaival. Kristanti és Mranani 2024-ben kiadott
tanulmany az erdforras alapi szemlélet hangsulyozza, ami a dinamikus képességek
fontossagat emeli ki az ellatasi lancok kezelése soran. Kiemelik, hogy a véllalatoknak ki
kell fejleszteniiik €s ki kell hasznélniuk ezeket a képességeket ahhoz, hogy alkalmazkodni
¢s boldogulni tudjanak a valtozd kornyezetekben. Tovabba kideriil, hogy mind a
koltségesokkentés, mind az tigyfélelégedettség jelentds szerepet jatszik a beszerzési €s
logisztikai partnerségek kialakitasaban. Ezek a partnerségek pedig pozitiv hatdssal
vannak a beszerzési és logisztikai miiveletek 4ltalanos teljesitményére. A szdmos
gazdasagi megszoritas kovetkeztében a vallalatok kénytelenek voltak a koltségek
csokkentésére 0sszpontositani, mivel ez valt elsddleges szemponttd a pénziigyi stabilitas
megOrzése €s a versenyképesség fenntartasa érdekében. Ennek hatdsara a hosszl tava
beruhazasok és fejlesztési projektek hattérbe szorultak, hiszen az azonnali megtakaritdsok
elérése valt kulcsfontossaguva. Azonban ezt egyensulyban kell tartani az tigyfelek magas

szintli elégedettségével. (Kristanti & Mranani, 2024)



2.2.1 A globalizaci6 térnyerése és hatasa a beszerzésre

A globalizacio témakorét tobb szempontbol is fontosnak taldltam kiemelni és
beleilleszteni a dolgozatomba. Ez a folyamat egészen az 6korig vezethetd vissza, amikor
is mar kialakuloban voltak a tavolsagi kereskedelemi utvonalak €s a kulturdk kozotti
kapcsolatok a kiilonb6z6 civilizdcidkban. A modern globalizacié intenzivebbé valt a
masodik vilaghdboru utan, kiilondsen az 1980-as évektdl kezdve, amikor a technolédgiai
fejlodés, a nemzetkozi kereskedelmi megallapodasok (példaul GATT, késobb WTO),
valamint a piacok liberalizacidja jelentds novekedést eredményezett a globalis
Osszekapcsoltsagban. Az internet és az informacids technoldgidk robbanasszerii
elterjedése tovabb erdsitette a globalizaciot a 1990-es évektdl kezdve. Természetesen
ennek a hatasa a vallalatok beszerzési teriileteire is kihatdssal volt. hogy A globalizaci
kiilonb6z6 kihivasokat és lehetOségeket teremt a fejlett és a fejlodod orszagok szamara
egyarant. Szamos fejlett infrastrukturaval €s a magas szintli technologiaval rendelkez6
multinaciondlis cég lehetdvé teszi a helyi beszallitok bevonasat és fejlesztését (Habib,
2024). Ezt a gyakorlatban is sikertiilt kozelrdl megtapasztalnom kiilonb6zd lokalizacids
projektek kapcsan. A miikddeési elviik hasonloképpen alakult, minél kozelebb hozni a
beszallitokat a koézép-kelet-eurdpai gyartashoz. Ezéltal lehetdségiink volt koltségeket
csokkenteni, a partnerekkel vald kapcsolatok konnyebb kezelésére és a proaktiv

stratégiak kialakitasara.

A globalizacids €s a beszerzés kapcsolata soran eldtérbe keriil a korforgdsos gazdasag
szerepe is. Ez eldsegiti a meglévd erdforrasok hatékony kihasznalasat, a fenntarthatd
beszerzés alkalmazasat és a kiterjesztett gyartoi feleldsséget. Ez a megkozelités nemcsak
az innovaciot és az egyiittmitkddést 6sztonzi a beszallitok kdzott, hanem koltséghatékony
¢s kornyezetbarat eredmények elérésére is torekszik (Manta & Mansi, 2024). Ennek a
szemléletmodnak a gyakorlatban is szdmos kihatasa van akar a partneri kapcsolatokra. A
beszerzési stratégiak része, hogy a célzott vallalkozasok megfeleljenek a kdrnyezeti, jogi
¢s a fenntarthatdsadgi elvardsoknak. Ezeknek a megfeleldé kommunikécioja
elengedhetetlen része a kiilsd és belsé megitélésnek, valamint a transzparencianak. Bar
igaz, hogy a 2. dbra a kdzbeszerzés terliletéhez tartozik, ami egy kiilon kategoriat képvisel
a beszerzésen beliil is, azonban jol szemlélteti a globalizalodads soran megsziing hatarok

okozta lehetdségeket.
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2. Abra: IPP (Innovation Public Procurement) lehetéségei (Forras: Sajat szerkesztés
European Transport Network Alliance. Forras: 2020 alapjan)

Egyik oldalrol a piacok és beszallitok kozotti verseny fokozoddasa figyelheté meg, ami az
innovativ (koz)beszerzési politikak stratégiai fejlesztését teszi sziikségessé. Masfeldl az
innovaciok gyorsabb megvalositasa érdekében egyre inkdbb sziikség van arra, hogy az
orszagok ¢és a benniikk jelenlévé vallalatok innovativ eljarasokra ¢és megoldasokra
tamaszkodjanak. Ebben természetesen beletartoznak a technologiai fejlesztéseket is, amelyek

az iparagak fejlodésére is nagy hatdssal vannak.

2.2.2 Beszerzés kapcsolatteremtd szerepe

Ahogy mar a kordbbi fejezetekbdl is kideriilt, a beszerzés mar nem kizarolag a
koltségesokkentés eszkozeként, hanem stratégiai pillérként is szolgal a vallalatok életében. A
kapcsolatteremtd szerepe egyre inkabb athelyezddik a tranzakcié alapu kapcsolatokrol a
mélyebb partnerségek kialakitasara. Ez a paradigma a hosszabb tava egylittmiikodésre, a
bizalomra €s a kolcsonds eldnyokre helyezi a hangstlyt, felismerve, hogy az egyik fél sikere
szorosan Osszefiigg a masik fél sikerével. Az eredményes kapcsolatteremtés a beszerzésben
megkodveteli a beszallitok képességeinek, céljainak és kihivasainak mélyrehatd megértését,

valamint az dszinte kommunikaciot, az atlathatdosagot és a kdzos célok iranti elkotelezettséget.



A beszerzés szerepe kiilonosen akkor valik hangsulyossd, amikor a vallalatok jelentOs
innovacios kényszerrel szembesiilnek, példaul az autdiparban, ahol a termékek életciklusa
egyre rovidebb és a tomeges testreszabas folyamatos kihivast jelent. A beszerzés szerepe itt
nem korlatozodik a nyersanyagok, alkatrészek megvételére, hanem a beszallitok korai bevonasa
¢s fejlesztése révén aktivan hozzajarul az innovacidhoz. A folyamatokban szerepet jatszo
beszerzok halozatépitési képességei alapvetdek ahhoz, hogy stabil és megbizhatd beszallitoi
bazis keriiljon kialakitasra. A hossza tavu, kdlcsondsen elényos kapcesolatok lehetdvé teszik a
vallalatok szdmara, hogy stabil forrasokat biztositsanak és rugalmassagot épitsenek ki a

beszerzési folyamatokban. (Gelei & Jambor, 2018)

Ennek a résznek a fontossaga abban is remekiil megmutatkozik, hogy szdmos eljaras és a
mesterséges intelligencia (Al) kiillonbozé megoldasai kertiltek bevezetésre, hogy minél inkabb
hatékonyabb legyen a beszerzés, mint értékteremtd szegmens. Példaul a COVID-19 valsag alatt
a NLP (Natural Language Processing), amely a mesterséges intelligencianak egy részteriilete

még nagyobb figyelmet kapott. Ennek a lényege, hogy egy adathalmazbol, minél tobb

strukturdlt informdaciot lehessen kinyerni (www.ibm.com). Ezt az eszkozt felhaszndlva
Henning Schopper és Wolfgang Kersten bemutatta, hogy az NLP technologia lehetdvé teszi a
beszerzési szakemberek szamara, hogy valds idejii adatokat és betekintéseket kapjanak,
amelyek eldsegitik a gyors és megalapozott dontéshozatalt. Az ilyen technologidk alkalmazéasa
nemcsak az ellatasi lanc atlathatosagat noveli, hanem javitja a belsd és kiilsé kommunikéciot is

(Schopper & Kersten, 2021).

2.3 A vallalati partnerségek tipusai és jellemzoi

Az véllalati partnerségek tipusainak €s jellemzdinek bemutatasat azért tartom fontosnak,
mert ezek alapvetd szerepet jatszanak a modern {izleti stratégidkban és a vallalati ndvekedés
eldsegitésében. A sikeres partnerségek révén a vallalatok fokozhatjak az egytittmiikodést,
csokkenthetik a kockazatokat, és hossza tavu értéket teremthetnek. Kiilonosen a beszerzés
teriiletén ezek az egylittmiikodések kulcsfontossagli miiveletek az optimalizalas és a
fenntarthatd miikodés biztositasdban. A szakirodalom tobbféle besorolast €s csoportositast
alakitott ki, igy nincs egy kdébe vésett alap. Tobbféle vezérfonal koré lehet épiteni Oket, én
Bensaou altal 1999-ben megalkotott besorolasokat szeretném alapul venni, amelyet a 3. dbra

szemléltet.
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Fogoly megrendeld Stratégiai partnerkapcsolat

Piaci cserekapcsolat Fogoly beszallitd

3.Abra: Vallalati partnerségek tipusai (Forras: Sajat szerkesztés Bensaou 1999 modellje

alapjan)

1. Stratégiai partnerkapcsolat

»A stratégiai partnerkapcsolatok esetében valds, a felek egymas mellett vald stratégiai
elkdtelezettségérol és egylittmiikodésérdl beszélhetiink, amelyet a kolesonds kapcesolat-
specifikus beruhazasok altal eldidézett fliggés és a koordinalt magatartas tesz tartdssa.” (Kiraly,
2011, p. 21).

Ezek a kapcsolatok lehetdséget adnak a vallalatok szdmara, hogy erdsitsék pozicidikat az
ellatasi lancban, noveljék versenyképességiiket, és gyorsabban alkalmazkodjanak a piaci
kihivasokhoz. Ahogy Dyer ¢és Singh (1998) is hangsulyozzak, az egylittmiikodés és a kdzos
értékteremtés révén elérhetd versenyeldnyok hosszu tavon fenntarthatéak, és alapvetd szerepet
jatszanak a globalis ellatasi ldncok sikerében. Ez a kapcsolattipus természetesen a beszerzésben
is egy elég fontos szerepet tolt be. A stratégiai partnerek és beszallitok esetében megjelenik
egyfajta kizarolagossag, ami egyfajta igény arra, hogy kiilon figyelmet kapjon a masik fél, a
vele kapcsolatos ligyeket, tranzakcidkat €és projekteket a vevo kiilon kezelje (Szasz €és Demeter,
2017). Ez is alatamasztja a korabban emlitett specifikus befektetések magas fokat, de
veszélyeket is hordozhat magaban, mivel a kdlcsonds kitettség és az egymadsra utaltsdg egy

krizis alatt hamar az ellatasi lanc beomléasat eredményezheti.

2. Piaci cserekapcsolat

A piaci cserekapcsolatok jellemzden rovid taviak, tranzakcidkozponttak, és minimalis
befektetést igényelnek a felek részérdl. Ezek a kapcsolatok elsdsorban az arra, a rendelkezésre
allo kinalatra és a hatékonysagra Osszpontositanak, nem pedig az egyiittmiikddésre vagy a
kozos innovaciora. Az ilyen kapcsolatban résztvevd beszallitokat dltalaban az alapjan valasztjak

ki, hogy képesek-e kielégiteni az adott, gyakran standardizalt igényeket. A vevO rendszerint
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tobb partnert is fenntart, hogy versenyképes arakat biztositson dnmaganak ¢és elkeriilje a
fliggdséget (Szasz és Demeter, 2017). Pecze (2003) és van Tilburg (2022) irasukban kiemelelik,
hogy a kozds tervezés €s innovacié igenis megjelenik ennél kapcsolatnal. A fenntarthatosagnak
megfelelden a vevok és a beszallitok kozos fejlesztéseket hajtanak végre a sikeres €s hosszabb
egylttmiikddés végett. Az informaciddramléas szintje magas ¢és alland6. Ennél a kapcsolati
tipusnal az egylittmiikodo felek gyakran képviseltetik magukat akar magasabb vezetdi szinten

is.

3. Fogoly megrendeld kapcsolat

Ez a kapcsolat akkor alakul ki, amikor egy vevd erdsen fiiggdvé valik egy adott beszallitotol,
gyakran azért, mert a piacon korlatozott alternativak allnak rendelkezésre, vagy a beszallitott
termékek kiilonlegesek. Ilyen esetekben a vevd piaci elonyhdz juthat, de ezzel egyidejlileg
korlatozasokkal is szembesiilhet, kiilonosen az atlathatosag €s a rugalmassag terén. A beszallitd
dominéns pozicioba keriilhet, ami szlikitheti a vevo lehetdségeit, és gazdasagi egyenstlyhianyt
eredményezhet a két fél kozott (van Tilburg et al.,, 2022). Ennél a partneri kapcsolatnal
mindenképpen fontos és eldtérbe keriil a folyamatos és részletes informacioaramlés. Ez
jelentheti a megbeszélések gyakoribb szervezését és a latogatasok szamanak novekedését.

Mindazonaltal ez nem tiikr6z8dik az egymasba vetett bizalomban, mivel a

4. Fogoly beszallito kapcsolat

Pecze (2003) ¢és Gelei (2002) megfogalmaztak, hogy a fogoly beszallitd egy olyan iizleti
viszony jeldl, ahol a beszallité egy kiszolgéltatott helyzetben van és jelentds mértékben fligg a
megrendeldtél. Ez szamos okbol fakadhat, példaul a beszallitd kizarolagos partner, igy egy
Ebben a kapcsolatban az informacidaramléas alacsony szintli és az er6forrasokat leginkabb a
koordinalasra forditjdk. A magas bizalom mellé nem tarsul kooperécio, egy elég nagy teher
helyezddik a beszallitora (Vorosmarty és Tatrai, 2016, Pecze 2002). A fesziilt 1€gkor itt is jelen
lehet, mivel a szallitdo kénytelen megfelelni a vevd elvarasainak. Ha ez nem torténik meg a
megrendelések is megsziinhetnek és pénziigyi zavarok is felléphetnek ezaltal (van Tilburg et
al., 2022). Ez a kapcsolati jelleg egy megfontolt stratégidt igényel, mivel egy valtds vagy
valsaghelyzet az ellatasi lanc megszakadasat, a gyartas leallasat eredményezheti. A megfeleld

kommunikécid €és folyamatkovetés szerves része a kapcsolatnak.
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Mindazonaltal egy vallalat érdeke, hogy a kapcsolatokat minél szorosabbra flizzék az ellatasi
lanc tagjaival, igy is erésitve pozicidjukat. Ungureanu Xi Zeng kutatdsara alapozva 7 kapcsolati
tényez6t azonositott, amelyek a kdlcsonds partnerségekkel kapcsolatban leginkabb szamitasba

jOhetnek:

1. Kapcsolati statusz — mindkét félnek az egyenloségre kell térekedni

2. Szervezeti befektetés — figyelmet kell forditani a kapcsolatra

3. Uzletméret — a mennyiségi feltételeket mindkét félnek feliil kell vizsgdlnia

4. Elkotelezettség — a szorosabb kapcsolat kialakitdasa

5. Bizalom — ez a résztvevok kozotti kapcsolatnak az egyik alapeleme

6. Harmonizdcio — ha a vevo és szallito céljai 6sszhangban vannak

7. Kommunikdcio — kulcsszerepet jatszik a kommunikdcios csatornak megfelelo

kialakitasa

A fenti felsorolasbol is kivehetd, hogy A partnerségeket elengedhetetlen tobb szempont szerint

is jellemezni, mivel egy komplex rendszer €s altaldban kettd vagy tobb tagja is lehet.

2.4 Az informaciomegosztas és egyiittmiikodés jelentésége

Az informdacié fontossdga az emberi torténelem soran mindig kdzponti szerepet jatszott.
Mindazonaltal jelen kutatdsom sordan én nem az informacidmegosztas torténelmét, hanem
aktualitasat szeretném bemutatni a szakirodalmakon keresztiil. Ezenbeliil is milyen hatassal van
az informacio az egyes vallalatok ellatasi lancaira, beszerzési teriiletére és milyen modon tudjak

felhasznalni, mint er6forras.

A 21. szdzadban a kommunikacid a szervezeteknél az egylittmiikodés egyik alapvetd pillérévé
valt, amit a technologiai fejlodés és a globalizacid segitett eld. A hatékony informéciddramlas
nagymértékben eldsegiti az innovaciot, mig az integralt vallalati kommunikéci6 biztositja a
belsd és kiilso partnerekkel valo harmonikus egytittmiikodést. Az ilyen folyamatok sikeressége
nemcsak a technologiai infrastruktiran mulik, hanem a résztvevok kommunikécios képességein

1s, amelyek lehetdvé teszik az 0j otletek befogadasat €s tovabbfejlesztését (Borgolya, 2004).

Samuelson és Nordhaus ,,K6zgazdasagtan” cimli miive 6ta mar tudni lehet, hogy bizonyos

eroforrasok, igy az informadcio is, korlatozottan allnak rendelkezésre. Ezeknek a beosztasarol
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¢s megfeleld felhasznalasarodl a vallalatoknak stratégiai szinten kell dontenilik. Burgulya et al.
konyviikkben megfogalmaztak, igazolva a korlatozottsdgot, hogy a vallalatok a gazdasagi
rendszer szerves részeként miikddnek ¢és fennmaraddsukhoz elengedhetetlen, hogy
kapcsolatban alljanak kornyezetiikkel, mas vallalatokkal, a gazdasag ¢és a tarsadalom
szerepldivel. A kornyezettel folytatott kommunikacid célja, hogy relevans informaciokat
gyljtsenek, elemezzék, értelmezzék ¢és hasznositsadk azokat. Ezeknek az informacios
erOsforrasok birtokaban a vallalat képes megfeleléen alkalmazkodni az 6t ért hatasokra. Ezt
erositette meg, Chinonoma (2019) is, hogy a partnerek kozotti egytittmiikodés és az adatok,
informéciok kolcsonds szolgaltatasa lehetové teszi, hogy Osszehangoltan és egységesen

mikodjenek.

A korabbi allitast igazolja a 4. dbra is, amin az ellatdsi lancon beliili anyag ¢és informécio
aramlésa kerilil bemutatasra. Mig az anyagnak az aramlasa legtobbszor egyiranyu, addig az
informécio visszafele is kozlekedik, akar a vevotdl a beszallitdig. A lancban résztvevo
menedzserek szdmara is fontos a mindségi informaciokra vald tdmaszkodas, novelve ezzel is a

bizalom szintjét (Keszey et al., 2023).

Gyartas .
[ Beszallit6 ] y [ Vevs ]
| f f
Anyag Anyag
Informacio

4. Abra: Ellatasi lanc aramlasi modell (Forrés: Sajat szerkesztés)

Ugyancsak az abrahoz kotheté az a megallapitas, hogy a beszallitoi kapcsolatok sikeressége
részben azon alapul, hogy a felek milyen gyakran 1épnek egymassal kapcsolatba. Személyes
szinten a kommunikacié gyakorisaga befolyasolja, hogy a felek miként érzékelik egymas
értékteremtését, amit a kommunikaciora forditott id6 alapjan itélnek meg. (Zeng, 2021). Az
ellatasi lancban szerepld tagok rugalmassaga ¢és a kapcsolatok kialakitdsara vald hajlam
novelhetd az informaciok megosztasaval és a partnerek bevonasaval. Ez a megerdsitett viszony
csOkkentheti a kereslet-kindlat okozta veszélyeket, igy vallalati versenyelény forrasként is

szolgalhat (Kozma et al., 2023).

14



2.5 Kulturalis és regionalis kiillonbségek kezelése a nemzetkozi beszallitoi kapcsolatokban

A mar korabban is emlitett és kiemelt globalizalédas révén a vallalatok egyre inkabb
szembesiilnek a kulturalis kiilonbségek okozta kihivasokkal. A kiilonbozd foldrajzi régiokbol
érkez6 partnerekkel val6 kommunikacié és kapcsolattartds komoly kihivasokat rejt magaban.
Ezek az esetleges eltérések kihatassal lehetnek a targyalasokra, a szerzddések betartasara,
valamint az iizleti normakra és gyakorlatokra is. Kiilondsen a tavol-keleti vallalatvezetési
kultara az, amely szamos teriileten eltér a nyugati normaktél, €és az utdbbi években egyre
nagyobb figyelmet kapott. E kulturélis kiilonbségek megértése nem csupan a sikeres tizleti
kapcsolatok  kialakitdsa szempontjabdl fontos, hanem alapvetden 4talakithatja a
vallalatiranyitdsi folyamatokat is. Az 4zsiai vallalatvezetési moddszerek, példaul a
tuddsmegosztas, a bizalomépités €s az innovacio iranti elkotelezettség, olyan stratégidkat
kindlnak, amelyek hozzajarulhatnak a vallalatok hosszt tavu sikeréhez (Gal és Lencsés, 2021).
Ezt az éallitast igazolja Idris et al. (2024) kutatasa is, amiben kifejtésre keriil a szervezetek
kultarak kozotti kompetencia fejlesztésének fontossaga. A kialakitott szovetségeken, valamint
az esetleges egyesiiléseken keresztiil megvaldsuld stratégiai egyiittmitkodések lehetdséget
kinalnak a piaci diverzifikaciora €s az eréforrasok optimalizalasara. Galos €és Vinkoczi (2023)
kutatasa is ezeknek a vallalatokra gyakorolt kulturalis kiilonbségeit mutatta be. Itt régid szinten
valik érthetébbé az emberek, munkavallalok viselkedésében megjelend ellentétek vagy éppen

egyezOsegek.

1. tdblazat: Kutatasi eredmények alapjan kialakitott foldrajzi kategdriak és azok jellemzése

Nyugati Ontérvényliség, horizontalis kapcsolatok dominancidja, egyenl8ség,
orszagok megoldasorienticio

Nyugati tipusi atmenet, progresszid, néhol merev hierarchidk,
konfliktusok kritikus jelentdségiieck

Kozel-Kelet Alkalmazkodds, udvariassag, tapintatos, de egyre nyitottabb kritizalas
Afrika Eltérd qttitﬁdék b@:osztottak '(a}lézatosség, kpnﬂiktuskeriilés) és vezetok
(nyugati stilus: nyitottsdg, kritizalas normadlis) k6zott

Merev hierarchidk, totalis alazat, munkahelyi normak internalizalésa,
konfliktusignorancia

Valtozatos attitidok és viselkedési mintazatok, merev hierarchiak, de
nem jellemzd a konfliktuskeriilés

Forras: (Galos és Vinkdczi, 2023)

Kelet-Europa

Tavol-Kelet

Mediterranium
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A tablazatbdl is remekiil kivehetd, hogy az egyes régiok szociografiai tulajdonsagai hatassal
vannak az ellatasi lancok miikddésére is. A benne szerepld vallalatoknak érdemes kialakitaniuk
rugalmas ¢s alkalmazkodo6 konfliktuskezelési keretrendszereket, amelyek figyelembe veszik a

kulturalis kiilonbségeket €s eldsegitik a hatékony kommunikéciot.

Ehhez kapcsolddik a Vilmanyi et al. (2020) is kutatott tarsadalmi bedgyazottsag fogalma is,
amely arra utal, hogy az egyének és a szervezetek kozotti gazdasagi kapcsolatok nem
elkiiloniilten, hanem szélesebb tarsadalmi kontextusban mikodnek. Ennek révén a kulturalis
kiilonbségek gyakran fontos szerepet jatszanak a szervezetek kozotti egyiittmiikodésben,
kiilonosen nemzetkdzi kornyezetben. A kulturalis konfliktus, mint egy észlelt konfliktusi forma,
akkor alakulhat ki, amikor eltéré normak, értékek és kommunikacios stilusok talalkoznak. Ez a
fajta konfliktus sokszor nemcsak a gazdasdgi dontéseket befolyasolja, hanem az

informécidaramlast és az egyiittmiikodési hajlandosagot is.
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3. Kutatas

A kutatasi témam alapvetd kérdése a beszerzéshez, az optimalis partneri kapcsolatok
kialakitasahoz, valamint azok folyamatos fenntartasdhoz kapcsolodik. Ebben a kontextusban a
kutatdsom célja az, hogy ravilagitsak és betekintést nyujtsak a véllalati partnerségek és
beszallitoi kapcsolatok hatékony menedzselése €és kezelése miként jarul hozza az ellatasi lanc
teljesitményének noveléséhez, a rugalmassag fenntartdsdhoz és az informaciok aramlasanak
erOsitéséhez. Ezt a beszerzési szakemberek segitségével €s az altaluk nyujtott véalaszokkal

szeretném bemutatni.

3.1 Kutatasi koncepcio

A kutatds koncepcid, hogy feltarjam, a beszerzési szakemberek milyen stratégidkat
alkalmaznak a beszallitoi kapcsolatok kezelésére és ezek a stratégiak hogyan segitik az ellatasi
lanc és a vallalat miikodését. R4 szeretnék vildgitani a gyakorlati tapasztalatokra, amelyek
kiegészitik a szakirodalomban taldlhato elméleti ismereteket. Fontosnak tartottam, hogy a
személyes élmények ¢és kiilonb6zd behatasok, hogyan alakitottak a személyes hozzaallasokat
és megitéléseket. Kiemelt figyelmet forditottam a kommunikaci6 €s a multinacionalis
vallalatoknal fellelhet6 regionalis kiilonbségek attekintésére. Ezen keresztiil mélyebb megértés
nyerhetd arrol, hogy mely tényezok kritikusak a sikeres partnerségi kapcsolatok szempontjabol
¢és hogyan lehet ezeket a kapcsolatokat hosszl tdvon fenntartani a vallalati teljesitmény és

versenyképesség novelése érdekében.
Fo kutatasi kérdésem:

» Milyen kiilsé és belsé tényezok hatarozzak meg a sikeres beszallitdi kapcsolatok

kialakitasat és hosszl tavu fenntartasat egy vallalat ellatasi lancanak részeként?
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3.2 Modszertan

Ez addig bemutatott szakirodalmi attekintés a primer kutatasom részét képezte, amelyen
keresztiil masok altal, eltérd céllal lefolytatott kutatdsok eredményeit taglalja. Ezeknek az
informécioknak a mélyebb megértéséhez valasztottam a kvalitativ mddszertanhoz tartozo
mélyinterjii, azon beliil is egy specifikusabb formajat a szakértdi interju, készitését
valasztottam. Egy ilyen kutatas célja, hogy olyan személyek véleményét ismerjiik meg és
ismertessiik, akik mélyebb ismeretekkel, szakmai tudassal rendelkeznek a vizsgalt t¢émaban. A
kérdések legtobbszor az 6 szakteriiletiiket érintik, igy is pontosabb informaciokat szerezve az
adott tertilet kiilonb6z6 alkotdelemeirdl (Gyulavari et al., 2017). Célom volt, hogy a lefolytatott
interjukban kapott valaszok alapjan minél inkébb naprakész és valds informaciokkal, szakmai
véleményekkel mutathassam be a vallalati kapcsolatoknak a kezelését és az ellatasi lanc

szerepldi kozott végbemend kiilsd és belsd informécio atadas fontossagat.

Az interju kérdéseket a kovetkezd képpen alakitottam ki: Legel6szor is négy nagyobb részre
bontottam a kérdéseket. Ennek az volt az alapja, hogy az alanyok mikor elére megkapték a
kérdéseket, hogy a témat at tudjék eldtte nézni €s gondolni, valamint csak olyan informacidkat
adjanak ki, amelyeket én is felhasznalhatok. Az elsé rész altalanos kérdésekbdl allt, amelyek
konnyedebb, leginkabb a szakmai tapasztalatra és a munkaltatd cégre vonatkoztak. Ezek nekem
is segitettek, hogy az alanyok mennyi ideje dolgoznak az ellatasi lanc kiilonbozd teriiletein, igy
a késobbi kérdéseknél fel tudtam hasznédlni a tapasztalati kitekintés soran. Tobbszor
tapasztaltam, hogy ez a felvezetés valasztopontként szolgalt a prekoncepcionalt ,,interji” és egy
»kotetlen beszélgetés” kozott. Az alanyoknak is volt idejiik megszokni a jelenlétem és magat a
kozeget is. Amint ezeket letudtuk, kovetkeztek a kutatdsomhoz szorosabban kapcsolodo
kérdések. A masodik részben a beszallitdoi kapcsolatok, amely a kivéalasztastdl indul és tart
egészen a felmeriild konfliktusokig, vagy az esetleges valtasig. Ebben a részben is a kezdeti
altalanos kérdések lehetdséget adtak a belsd rendszerek megismerésére €s a személyesebb
hangvétel felvazoldsara. Ezt a részt kovette a vallalati partnerségekkel kapcsolatban feltett
kérdések. Ez mar egy hosszabb vallalati kapcsolatot jelent, igy a kérdések kozelitettek a
specifikusabb esetek, stratégiak felé. A bizalom ¢és értékek szerep is ebben a részben kapott
helyet, amely mar a pszichologiat is beemeli, ezaltal is minél értékesebb és egyénhez fiz6d6
gondolatokat kinyerni. Az interjik a fokuszalt és specifikusabb kérdésekkel zarultak, tobbek
kozott szerepet kapott a kommunikécio és személyes talalkozok gyakorisaganak fontossaga is.

Az interjuk hossza altalaban egy-masfél ora kozott alakultak, mindig alkalmazkodva az alanyok
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altal javasolt helyszinekhez ¢és feliilethez. Szerencsére szamos alkalommal volt lehetéség a
beszélgetéseket ¢éloben lefolytatni, igy is ndvelve a személyes hangvételt és reakcidok
gyakorisagat. Véleményem szerint ezek az interjuk tobb informdacioval szolgaltak, mint az
online Teams megbeszélések. Minden beszélgetésrol felvétel késziilt a résztvevok

beleegyezésével, amikbdl kés6bb atirat formajaban az informéciokat ki tudtam nyerni.

A legtobb alany jelenlegi kollégaim koziil kertilt ki, szerencsés helyzetben tudhattam magam
az O nyitottsaguknak koszonhetéen. De korabbi munkahelyemrdl megmaradt ismeretségeket is
tudtam hasznositani, ezaltal is eldsegitve a valaszok sokszinliségét. A szakmai interju kérdései

az 1. szamu mellékletben talalhatok.

3.3 Interjualanyok

Ebben a részben az interjuik sordn résztvevoként megjelend szakembereket szeretném

részletesebben bemutatni, igy is segitve a késdbbi valaszok, idézések megértését, validalasat.

e Az els6 alany 20 éve dolgozik az ellatasi lanc kiilonbozo teriiletein (példaul
logisztika, termeléstervezés), a beszerzés teriiletén 2 éve dolgozik, mint
»Commodity manager” (magyar megfeleldje: Kategoria menedzser). Elotte
ugyanennél a hegesztdipari cégnél dolgozott, de ,,Demand manager” -1 beosztasban.
Feladatai koz¢ tartozott a keresletnek, 100 legnagyobb vevonek a kezelése. Jelenlegi
valamint a hozzajuk tartoz6 stratégiak alakitasa kapcsolodik.

e Masodik interjialanyom 17 éve dolgozik az ellatasi lanc teriiletén, 9 éve az
autoiparban. Jelenleg ,,Senior product sourcing manager” -ként 6 képezi a kapcsot
a kiilonbozo lokaciokon elhelyezkedd gyarak és a beszerzési csapatok kozott.
Ezéltal ralatasa van a termelésre és a mogottes logisztikai folyamatokra, valamint a
beszallitdi bazisra és csapatokon ativeld stratégidkra. Elengedhetetlen szamara,
hogy az autoipar turbulens alakulasaval napi szinten tisztaban legyen.

e Aharmadik alany 15 éve dolgozik a beszerzés teriiletén, ahol elmondésa szerint volt
lehetésége megtapasztalni a broker cégeket, épitdipart és a gyartdiizemek egyedi
mikodését. 1,5 éve helyezkedett el a hegeszdipar teriiletén, ahol ,,Regional
commodity manager” -ként dolgozik és az els6 interjiialany kollégaja. O leginkabb
munkakorét a logisztika SM modelljével jellemezte, igy a gyartds szamara a
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megfeleld anyagok megfeleld idében, mindségben, mennyiségben és a leginkabb
elény0s aron valo biztositasa.

e Negyedik interjialanyom 2 ¢éve dolgozik egy gyogyaszati, hematologiai
segédeszkozoket gyartd vallalatnal stratégiai beszerzoként. Szamos kategoria
tartozik hozza ¢€s teljes ralatdsa van a hazai beszallitoi bazisra. Fontos kiemelni,
hogy ez a véllalat az anyacég szamara szallit, akiknél tobb dontési jogkor
megmaradt a beszerzés teriiletéhez kapcsolododan.

e Az 6todik alany 15 éve dolgozik az ellatasi lanc és projektmenedzsment tertiletén.
Elmondasa szerint ez 60-40 szazalékban oszlik szét, de természetesen atfedés van
kozottik. Jelenleg ,,Global category manager” -ként dolgozik egy autodipari
multinaciondlis vallalatnal, ahol a madasodik interjialany is. Mély szakmai
tapasztalattal rendelkezik az elektronikai iparagban, jelenleg is a mikrokontrollerek

kategoria tartozik hozza.
3.4 Eredmények
3.4.1 Beszallité bazis kezelése és modszertana a gyakorlatban
Az éltalanos kérdések utan ez volt az els6 olyan blokk, amely koré a kérdéseimet épitettem. Itt
leginkabb arra kerestem a valaszt, hogy a bekertilés utan milyen 1épéseken mennek keresztiil a
beszallitok, valamint milyen utat is kell bejarniuk, hogy mar partnerként tekintsen ra az aktudlis

vallalat. Fontos kiemelni, hogy ennél a résznél is megjelenik az iparag specifikussag. Ez

Osszefliggésbe hozhatd a megfeleld beszallitoi stratégia kialakitasaval.
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Min&ségiigyi elvarasok Szabvanyoknak megfelelés Audit megfelelés

Logisztikai elvarasok Beszallitok kivalasztasa Kommunikécié atlathatosaga

Problémamegoldd hozzaallas Bizalom Informacidmegosztas

5. dbra: A beszallitok kivalasztasanak kiemelt kritériumai és 0sszefiiggéseik

(Forras: sajat szerkesztés Microsoft Visio alkalmazassal)

Szabvanyok és a minéségiigy

Az autdipar kontrollaltabb és szabalyozottabb miikodési kornyezet a beszallitok kivalasztasat
szigoru belsd folyamatrendszerhez koti. A masodik interjualany legelsének a mindségiigyi
szempontokat emelte ki. ,Itt els6 korben ugyebar inditanam a ,,quality” résszel, hogy
elindulunk egy audittal. Ott nagyon fontos ugyebar, hogy autodipari szabvanyoknak meg kell
felelnie, mint az ISO-TS 16949 autdipari beszallitdi szabvany, plusz az ISO-9001. Ez még mai
napig is ugyebar aranykézikonyv. Az a kiilonbség az ISO-9001-gyel 6sszehasonlitva, hogy te,
amit gyartasz, gyartas szinten minden egyes ,,batch” -et, minden egyes miiszakot trackelsz és
Ot vagy tiz évre visszameleg a vevOtdl fiiggden vissza tudod keresni, hogy ezt az adott
froccsontést, miianyag, vagy fémalkatrészt, ki és melyik miiszak gyartotta.” — hangzott el a
beszélgetésiink soran. Ezt a tényt tamasztotta ala az 6todik alany is, egy masik megkozelitésbol.
,»A kivalasztas foleg azon alapul, hogy milyen megfelel0ségi bizonylataik vannak, megfelel-e
az autoipari szabvanyoknak, az IATF (International Automotive Task Force) -nek, illetve az,

hogy megfelel-e az adott cég az elvardsainknak, legyen ez ,,quality”, logisztika, mérndki hattér.”
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A szabvanyoknak val6 kezdeti megfelelés a gyogyaszati segédeszkozoket gyartd vallalatnal is
kiemelt kritérium mikor a beszallitok kivalasztasra keriil a sor. ,,Gyartasokra vonatkozé ISO
13485-0s szabvany, ami tulajdonképpen az ISO 9001-et magaba foglalja.” -emeli ki a negyedik
interjlalany. Ezek nagyrészt a mindség biztositasat szolgaljak, alapot teremtve a jovobeli
elvardsok meglétének a vevoi oldalon is. A beszélgetések soran a mindség tobbféle
megkozelitésbol eldkeriilt. Levonhatd kovetkeztetésnek, hogy egy beszallitonal mar az elején
belso teljesitményi szinteket kell felallitani és ezek alapjan elhelyezkedni a piacon. Ha ezek a
kulcspontok mar a kapcsolat elején tisztazodnak, valoszinlileg egy tartdsabb és jovedelmezo
egylttmiikddés fog kialakulni.

Az els6 alany is ezt tdmasztotta ald, a vevoéi oldalt a hegesztdiparon keresztiil bemutatva. Ha
példaul az autdiparnak vagy akéar az atomiparnak kell gyartani vagy szolgaltatast nytjtani,
akkor mindenképpen tisztdban kell lenni az elvarasokkal. Valamint a szezonalitést is kiemelte,
mint szempont. Ez annyit takar, hogy vannak kiilonb6z6é iparagak, amelyek bizonyos
idészakonként igényelnek stabilabb kapcsolatokat, ilyen lehet az agrarium is, ahol a ,a
karbantartdsi id6szak az nyilvan télen van, igy a hegesztés is ugye ekkor zajlik, zart

koriilmények kozott.”

Vallalati partnerségek jellemzdi és meghatarozo tényezoi a gyakorlatban

A vallalati partnerkapcsolatokat jelen kutatas keretei kozott egy mélyebb kapcsolatként
értelmeztem és ezt az alanyokkal is megosztottam. Igy a kérdések értelmezése is ezen a vonalon
tortént €s a kovetkeztetéseket is ezek alapjdn vontam le. ,,Partnerség nélkiill nem megy.” —
hangzott el a mésodik interju végén. Ez a mondat egy remek befejezésként szolgalt és ebben a
fejezetben nyitd gondolatként szerepel. Szamos olyan nagyobb vallalat van, amelyek mar az
elejétdl kezdve a tartdsabb és biztosabb partnerségek kialakitasara torekednek. Ilyenek kozott
szerepel az autdipar €s a szigorubban szabalyozott iparagak vallalatai is. Ennek szamos oka
van, amelyekbdl a legfontosabbak egy értelmezést segitd abraban kaptak helyet.

Az 6. dabran a legfontosabb elemeket sorakoztattam fel, amelyek az alanyokkal folytatott
beszélgetések sordn felmeriiltek. Ezek koziil mar tobb is emlitésre keriilt a beszallitok
kivalasztasa soran, ennek az az oka, hogy tobb helyen is befolyasold tényezdvel birnak ezek a

szempontok.
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Partnerkapcsolat

Bizalom

6. abra: A partnerkapcsolatok épitdelemei (Forras: Sajat szerkesztés az a lefolytatott interjuk

alapjan Microsoft Vision alkalmazas segitségével)

A legtobbszor emlitett szempont a bizalom. Ennek mar a kapcsolat kialakitasanak az elején meg
kell lennie, hogy hangstilyosabb szerepet kapjanak a felek. A bizalomhoz tartozik példaul, hogy
mar az elején tisztazasra kerililnek az elvarasok, teljesitménymutaték (KPI) és egyéb
dokumentacio. A fenntarthatosag is ide keriilt besorolasra, olyan példakon keresztiil, hogy az
adott partnernek mekkora a kornyezeti labnyoma, karosanyag kibocsatasa és a sajat beszerzése.
Ha valamit kommunikalnak ezzel kapcsolatban vagy akar feltiintetnek a weboldalon, ahhoz

mindenképpen tartsak magukat €s ne csak marketing eszkozként hasznaljak.

A koz0s értékek tobbek kozott a cégek altal képviselt etikai alapokat, tetteikért valo feleldsséget
¢s elszdmoltathatosagot jelentik. Ezek az értékek minden tevékenységre kihatnak, egy résziik
nyomonkovethetd €s mérhetd, de vannak olyanok is, amelyek csupan a cselekedetekben
jelennek meg szubjektiv mddon. A lentebbi felsorolasban talalhatok a szempontok
részletesebben kifejtve.

o Etikai alapok: foként a becsiiletesség és az etikai normak magas szintli kovetése

o Megbecsiilés és a tisztelet: a partnerek egymas irant tanusitott, példaul az egyéni és

kozos eredmények elismerése
e Felelosség ¢és elszamoltathatosadg: ide tartozhat a feleldsségi kordk pontos

meghatarozasa, ellendrzések megléte €s a mindségiigyi megfelelés is
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o Ko6zos célok ¢és jovokép: az egyiittmikodések irdnya és prioritdsi sorrendek

megfogalmazasa, kdzos stratégiak kialakitasa

A kolcsonos elonyok egy szintén kritikus pont, amivel a kapcsolatban szerepld vallalatok
biztosithatjak az egymas irant tanusitott elkdtelezodést. Itt nem csupan a pénziigyi dontésekre
helyezddik a hangsuly, a kolcsonos fejlesztésekre vald hajlam és a problémamegoldo hozzaallas
is ide sorolhat6. Sokan ezt a szempontot nevezték ,, win-win " szituacionak. A harmadik interju
folyaman is ennek a ténynek az igazolasat szolgalo ,,Problémak mindig is lesznek, az a fontos,
tekinti, szerinte a hosszantartdé miikodések kizardlag ezzel a hozzédallassal érhetdk el. Ha
jelentkezik egy probléma, konfliktus vagy barmi eltérés, akkor a feleknek torekednitik kell azt
minél gyorsabb és fokuszaltabban megoldani. Az 6t6dik interji soran egy gyakorlati példa is
emlitésre kertilt a kozos elényok meglétének fontossdga kapcsan. Egy bizonyos mikrokontroller
alkatrészbdl hidny jelent meg az ellatasi lancban és bebizonyosodott, hogy a jovot tekintve ezt
a termékcsaladot nem lehet tovabb hasznalni. Egy olyan j fejlesztést és kozos megoldast kellett
talalni, aminél mindkét fél nyitott a probléma megoldasara. Mindkét fél szamara fontos volt,
hogy tovabbra is egyiitt tudjanak fejlédni és megmaradjon a kapcsolat, igy egy mindenki
szamara elfogadhato fejlesztési megoldast kerestek és végiil talaltak is.

Az els6 interju soran is kiemelt részt kapott a problémamegoldas €s az ehhez kapcsolddo
kommunikécid. ,,Ami nagyon bevalt, mind vevéi mind beszallitéi oldalrol, ez az abszolut
nyitottsag, a problémamegold6 hozzaallas. Tehat, hogyha barmi probléma van, akkor nem
okolok, hanem a megoldast keresem. Ha ilyen kapcsolat alakul ki, ami kdlcsonds partneri
viszonyra vagy kapcsolatra hajaz, akkor szerintem ez az, ami miikddik.” — hangzott el a
beszélgetésiink soran. Ennek a szempontnak a szem el6tt tartdsaval elérhetd, hogy a
kapcsolattarté felek hatékonyabban tudjanak intézkedni és folyékonyan tudjak tartani a
kommunikaciot. Igy eld is keriilt a tartés és folyamatos kommunikacioval valé atfedés. A

kommunikécid egy késobb fejezet soran terjedelmesebben kertil kifejtésre.
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A kommunikacio kiemelked6 szerepe az egyiittmiikodések soran

Mar korabban is bemutatéasra kertilt, hogy a kommunikacio az egész ellatasi lancot €s a benne
résztvevoket behalozza, korbeveszi. A megfogalmazott kérdések tobb részébe is beépiild elem
volt, mivel sajat szakmai utam soran is tapasztaltam, hogy mennyire fontos a kapcsolatok ¢és
hosszabb tavu egyiittmiikodések soran. Mar a beszallitok kivalasztasatol kezdve egészen a
gyiimolcs6z6 kapcesolatok kialakitasaig egy olyan eszkdz, amelynek hasznélata és fejlesztése
kiemelten fontos. Tobb olyan szempont is emlitésre keriilt, amelyek szerintem felhasznalhatok

barki szdmara az iizleti miikodés soran €s implementalhaté a mindennapokban is.

Egy masik megkozelitésnél egy egyediilalldé probléma mertilt fel, amely a férfi-né ellentétet
emelte ki. Szerintem ezt ennél a résznél érdemes megemliteni, mivel szamos orszagban
megjelenik ez a probléma és kihatdssal vagy a partneri, kommunikacids kapcsolatokra is. Az
elsé alany kifejtette, hogy néként milyen ellentétekkel szembesiilt és ezek milyen mddon
befolyasoltdk az éltala kezelt kapcsolatokat. ,,Masképp bannak velem igen, teljesen mas a
kommunikécio. Tehat atvenni valakitdl egy-egy bizniszt, amiben két férfi egymassal barati
viszonyt apolt €s mindenki tudta, hogy kinek mi a dolga, az nagy kihivast jelent. Utdna nehéz
néként belelépni és atstrukturalasi az egészet tgy, hogy téged fogadjon el. Es neked is lehet
igazad van akar egy targyalasi szempontbol, neked is lehetnek olyan érveid és meghallgatasra
is talaljon, de itt nagyon nehéz. Teljesen mas kommunikécios formakat kell hasznalni, mint
mondjuk két férfi viszonyaban, de ez két nonél is teljesen mas. A ndk sokkal empatikusabbak,
sokkal jobban megértdek €s inkabb azt nézem vagy azt nézziik, hogyan tudjuk k6z06s platformra
helyezni az tizleti célokat vagy érdekeket, mig mondjuk egy férfinal egy férfi-ndi viszonyban

abszolut eltolodas van.”

Kijelenthetd, hogy a kommunikacios 1épéseket koriiltekintden kell felépiteni és meghatarozni.
A 2. tablazat a kommunikécids folyamatok Iépéseit mutatja be, szemléltetve a rendszer
Osszefliggéseit és a 1épések kihatdsait. Mindegyik résznél fontos az odafigyelés és a megfeleld

adatokon valo tamaszkodas.
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2. tdblazat: A partnerek kozotti kommunikacids folyamat 1épései

Folyamat Iépései Folyamat hatésai
Az egyik résztvevd elinditja a kommunikéciot valamilyen (szobel,
Kapcsolatfelvétel .
email) megkeresésen keresztiil
Informaciogytijtés A résztvevOk begylijtik egymasrol az dsszes sziikséges informéaciot
Elemzés, A kapott informaciok kiértékelése €s az ezek alapjan kialakitott
visszajelzés visszajelzés elkiildése
Stratégia készitése Az egyiittmiikodés 1épéseit magaban foglalo terv kialakitasa
‘ A korébban megalkotott stratégia megvaldsitasa és a
Végrehajtas o
kommunikécio folyamatos fenntartisa
Eredmények Az egyiittmiikodés eredményeinek feliilvizsgalata és
értekelése dokumentalésa

Forrés: sajat szerkesztés

Az elsé 1épés a kapcsolatfelvétel, amely akkor kezdddik, amikor az egyik résztvevo
kezdeményezi a kommunikaciot egy potencialis partnerrel. Ez torténhet hivatalos megkeresés
formajaban, példaul egy e-mail, de lehet informalisabb, telefonos vagy személyes egyeztetés
is. A kapcsolatfelvétel célja, hogy a felek megismerjék egymas alapvetd elvardsait,

sziikségleteit, €s eldzetesen felmérjék az egyiittmiikddés lehetdségeit.

A kovetkezé szakasz az informaciogyijtés, ahol mindkét fél részletesen megvizsgalja a
partnerrel kapcsolatos adatokat, beleértve annak miikodését, pénziigyi stabilitasat, termékei
vagy szolgaltatdsai mindségét, valamint a fenntarthatdsagra €s a tdrsadalmi feleldsségvallalasra
vonatkozé elkotelezettségét. Ez a 1épés elengedhetetlen a bizalom kiépitéséhez, hiszen itt dol
el, hogy az egyik vallalat megfelel-e a masik elvarasainak €s képes-e hosszu tava partnerként

belépni.

Az informéciok 0sszegytijtése utdn kovetkezik az elemzés €s visszajelzés fazisa, ahol a kapott
adatok részletes kiértékelése torténik. Itt a vallalatok értékelik a kockdzatokat és lehetdségeket,
valamint felmérik, hogyan illeszkedhet a leendd partner stratégidja a sajat céljaikhoz. Az
elemzés utan a felek visszajelzést kiilldenek egymasnak, amelynek célja a kozos értékek és
célkitlizések azonositdsa. A sziikséges modositasok atbeszélését is ennél a pontnal kell

megtenni, hogy mindkét fél szamara elény0s partnerség alakulhasson ki.
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Ezutan kezdddik a stratégia készitése, amely a kozds célok, feladatok és feleldsségek konkrét
tervbe foglalasat jelenti. Ez a terv tartalmazza az egyiittmiitkodés minden fontos 1épését,
idokereteit €és erdforras-sziikségleteit. Emellett meghatarozza azokat a mutatokat, amelyek
segitségével mérhetd lesz az egyiittmiikodés sikeressége. A stratégia készitése soran kiilon
figyelmet kap az értékteremtés és a koltséghatékonysag, hiszen a hosszii tava partneri

kapcsolatok alapja, hogy mindkét fél szamara mérhetd elényoket nydjtson az egyiittmiikddés.

A kovetkezd 1épés a végrehajtas, amely soran a partnerek elkezdik a kidolgozott stratégia
megvalositasat. Ez a szakasz megkoveteli a folyamatos kommunikaciét és az operativ
egylittmiikddést a partnerek kozott. Ebben a fazisban mindkét fél figyeli a megvalositas
haladésat és szilikség esetén modositdsokat eszkozol a tervben, hogy alkalmazkodjanak az
esetleges kihivasokhoz vagy valtozasokhoz a piaci kornyezetben. A sikeres végrehajtas
feltétele, hogy mindkét fél proaktivan kezelje az felmeriild6 konfliktusokat és egyiittesen

dolgozzon a megoldasokon.

A folyamat utolso szakasza az eredmények értékelése, amely soran a felek feliilvizsgéljak az
egyiittmiikddés soran elért eredményeket és Osszevetik azokat a kitlizott célokkal. Ebben a
szakaszban rogzitik az egyiittmi{ikodés pozitiv hatasait, illetve azokat a teriileteket, ahol sziikség
lehet fejlesztésre. Az értékelés soran szerzett tapasztalatokat dokumentdljak, amelyek
hasznosak lehetnek a jovobeni egylittmiikodések soran is, valamint segithetnek finomitani a
partnerségi stratégiat. Osszességében ez a strukturdlt folyamat biztositja a hatékony
kommunikécié megvalosulasat, hogy a felek megalapozott dontéseket hozzanak, kozos értéket

teremtsenek, amely hosszl tdvu sikeres kapcsolatot eredményez.

Kulturalis és regionalis kiillonbségek gyakorlati példakon keresztiil

A kulturalis kiilonbségek szakirodalmi attekintése soran egy feliiletes képet mutatott bizonyos
régiokrol és nemzetekrél. Azonban az interjuk sordn kideriilt, hogy ez a gyakorlatban kissé
mashogyan alakul ebben a globalizalodott vallalati kornyezetben. Fontos megjegyezni, hogy a
vallalati méret €s a kiterjedés mindenképpen befolyasold tényezok. Nem teljesen szlinik meg a

nemzetek kozotti eltérések tapasztaldsa, de az érzékelése mas teriileteken jelenik meg.
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Egy nagyobb multinaciondlis véllalat esetében mindenki tisztaban van a soknemzetiségii
miikodéssel. Ezt a masodik és 6todik interjualany is alatdimasztotta, hogy naluk a cégpolitika és
a mindennapi gyakorlatnak az elengedhetetlen része, hogy a munkavallalok elfogadjak egymas,
az eltérd kultarakat. Természetesen Ok is tapasztaljak, hogy példaul a Kindra sokkal inkébb
jellemzd az informacidk megtartdsa, ami a patriota felfogassal is Osszefiigg. Vagy akar a
németek ,,addig viccelddnek, amig nem keriil bizniszre a sor, mert azt kdkeményen letolja” —
emliti a masodik alany. Az amerikaiakat kozvetlenebbnek és beszédesebbnek irjak le, ami része
a nemzeti hatteriiknek.

Sokkal inkabb kiemelésre keriilt az a tény, hogy a kiilsd nemzetek kozotti nézeteltérések és
konfliktusok azok, amelyeknek a nyomonkovetésére és kezelésére hangsulyt fektetnek.
Konkrét példaként emlitésre keriilt az interjuk sordn Kina és Vietnam kozott zajlo jellenlegi
konfliktus. Mivel nagyon sok alapanyag és beépiil6 alkatrész ebbdl a térségbdl szdrmazik, igy
a vallalati stratégia részévé valt ennek a lekovetése. ,,Hattérben az folyik mar, hogy probaljak a
gyartast kiszervezni Kinabol vagy Tajvanbol. A legtobb gyartonak az az eldnye, hogy mostmar
az alapanyagot nagyon sokat Amerikaba vagy Eurdpaba helyeztek at. fgy tehermentesitve
Tajvant és Kinat.” Ezaltal az europai partnereknek is lehetdségiik adodik a félvezetd, chip és
egyéb elektronikai alkatrészek piacara beszallni. Igy a partnerségek bévithetésége elétt is egy

ujfajta lehetdség nyilt, amelynek okozdja egy kiilsé regionalis behatas.

Hasonl6 kiilonbségként figyeltem meg a negyedik interjii soran, hogy egy Magyarorszagon
miik6dd, de németorszagi anyavallalattal rendelkezd, lednyvallalat beszallito bazisat és
miikédési jogkorét mashogyan kezelik. Konkretizalva a fontosabb stratégiai beszallitokat kint
tartjak és nem engedik a magyar csapatot, hogy barmi beleszolasuk legyen. Itt a kizarolagos
stratégiai felfogas kizarhatd, mivel még a versenyeztetésiiket sem engedik. Ennek a hattere,
hogy a sajat piacukat védik vagy ismeretségi korbe tartozé kozeli beszallitokat hasznalnak, ami
a németek miikodési felfogasaval Osszekapcsolhatd. Ez a fajta hozzdallas mindenképpen
befolyéssal van a stratégiai partnerségekre, de a belsd vallalati egyensulyra is. Az interjialany
elmondasa szerint ez a hagyomdnyoknak és a kiilsé elditéleteknek a megnyilvanulasa. ,,Az
egész cég felépitése nalunk kicsit ugy néz ki, hogy német, illetve svajci fémjelzéssel értékesitik
a svajcinak beallitott, ugyanakkor Magyarorszagon legyartott termékeket.” Ezaltal is meg

akarnak felelni a ,,sv4jci mindség” jelzonek, ami szamukra a nemzeti multat jelenti.
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Kovetkeztetések, Javaslatok

A szakirodalmi attekintés soran szamos aspektus szempontjabol meg lett kozelitve az ellatasi
lanc és a benne szerepld beszallitoi és partnerségi kapcsolatok, valamint alakuldsuk. A vallalati
partnerségek és beszallitoi kapesolatok hatékony menedzselése alapvetd szerepet jatszik a mai
Osszekapcsolt €s versengd globalis ellatasi lancokban. A kutatds megerdsiti, hogy a stabil
beszallitoi kapcsolatok novelik az ellatasi lanc rugalmassagat, alkalmazkodoképességét és
teljesitményét. A kozelmult geopolitikai és gazdasagi kihivasai, példaul kereskedelmi
konfliktusok és a COVID-19 jarvany, ramutattak, hogy a vallalatok szamara kiemelten fontosak
azok a stratégiai beszallitdoi kapcsolatok, amelyek tilmutatnak a koltségcsokkentésen, és

figyelembe veszik a fenntarthatdsagot, megbizhatdsagot és etikus miikodést is.

A dolgozat f0 kutatasi kérdései a sikeres beszallitdi kapcsolatok kialakitasat és fenntartasat
befolyasolo kiilso és belso tényezdkre, valamint a hossza tava egyiittmiikodések alapjat jelentd
bizalom ¢és kommunikdcié szerepére koncentralnak. Emellett a kutatas célja volt feltarni,
melyek azok a fokuszteriiletek, amelyek fenntarthatova teszik a vallalatok kozotti
partnerségeket. A kutatds ezen kérdések megvalaszolasaval jarul hozzd az ellatdsi lanc
menedzsmentjének jobb megértéséhez, tiamogatva a vallalatokat abban, hogy a gyakorlatban is
erds partnerségeket épithessenek ki.

A kutatds maga kvalitativ mddszertanra épiil, azon belill is szakértdi interjiikra, amelyek
lehetdvée tettek, hogy mélyebb betekintést nyerjek a beszerzési szakemberek gyakorlataba és
személyes stratégiaiba. A kutatasi kérdések megvalaszolasahoz az interjukat négy f6 témakor
koré szerveztem: a beszallitdi kapcsolatok kiépitése, a vallalati partnerségek fenntartdsa, a

bizalom és értékek szerepe, valamint a kommunikécio gyakorlati jelentdsége.

A hatékony beszallitdéi menedzsment alapja a folyamatos kommunikaci6, atlathatosag €s a
kozos értekek mentén valo egyiittmiikodés. A bizalom és a kolcsonds eldnydk szerepe
hangsulyos a partnerségek teljes életciklusa sordn, a kezdeti kivalasztastol egészen a
teljesitményértékelésig. Azok a vallalatok, amelyek a kozos értékteremtésre helyezik a
hangsulyt, gyorsabban tudnak alkalmazkodni az ellatdsi zavarokhoz ¢&s innovativ
megoldasokkal versenyelOnyre tehetnek szert. A dolgozat elején meghatarozott kérdések
mentén végzett kutatds sordn €s a szakirodalomi hattér attekintésével az alabbi javaslatok és

megfigyelések korvonalazodtak.
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A beszallitok alapos kezdeti értékelése és kivalasztasa sordn érdemes kialakitani egységesitett
értékelési szempontokat, amelyek tartalmazzdk az iparagi szabvanyoknak (példaul ISO
tanusitvanyok) valdé megfelelést, a kornyezeti hatdsok felmérését és a vallalati tarsadalmi
felelosségvallalasi célokkal valdo 0Osszhangot. Ezt nagy mértékben segiti az atfogo
teljesitményértékelési rendszer, amely tartalmazza a mindségre, szallitasra, gyorsasagra ¢€s
fenntarthatésagra vonatkozé mutatdékat. A rendszeres auditok segitségével konnyen
azonosithatok a fejlesztési lehetdségek €s biztosithatd, hogy a beszallitok megfelelnek a
megadott elvarasoknak. Ehhez azonban elengedhetetlen, hogy az ellatasi lancban résztvevok
egyértelmilen kommunikaljdk a partnerek, beszallitok felé az elvarasokat, a
teljesitménymutatok mar a kapcsolat elején tisztdzva legyenek. Ez az atlathatosag eldsegiti a

kolesonds megértést és a kelld bizalom kiépitését.

Erdemes elmozdulni a tranzakcidalapi kapcsolatoktdl a stratégiai partnerségek iranyaba
azaltal, hogy kapcsolat-specifikus beruhdzasokkal ¢és hosszii tava egyiittmiikodési
elkdtelezddéssel biztositjdk a kapcsolatok mindségét. A stratégiai partnerségek kiilondsen
fontosak az olyan ipardgakban, amelyek gyakran szembesiilnek ellatasi ingadozasokkal, mint
példaul az autdipar vagy hegesztoipar. Ezt eldsegitve a vallalatoknak célszerii torekedni kdzos
fejlesztési kivitelezésére, beépitve rendszeres visszajelzési ciklusokat a folyamatos fejlodés és
a piac valtoz6 igényeihez vald igazodas érdekében. A digitalis megoldasok alkalmazésa is
segitségiil szolgal (példaul ERP-rendszerek és mesterséges intelligencia alapti adatfeldolgozas)

az informacidaramlés egyszertisitéséhez.

Rendszeres, strukturalt megbeszéléseket kell tartani a beszallitokkal, hogy a kapcsolatok
folyamatosan feliigyelve és kezelve legyenek. Ez eszkdziil szolgélhat, hogy proaktivan oldjak
meg a felmeriild problémakat, ellatasi problémakat. Mar a kapcsolat elején érdemes felmérni a
kulturélis és regionalis kiilonbségeket a nemzetkdzi kapcsolatokban, hogy ez ne vezessen
elkeriilhetd problémahoz. A kulcsfontossagli beszerzési munkatarsak szamara nyujtott
kulturalis képzéssel minimalizalhatdak a félreértések €s javithatoak a targyaldsi eredmények.
Ezzel is igazitani lehet a kommunikdacios stilust és vezetési gyakorlatokat az egyes beszallitok

kulturélis normaihoz, eldsegitve a kdlcsonds tisztelet €s megértés kialakulasat.

Amennyiben lehetséges, vezessenek be a vallalatok helyi beszerzési stratégidkat. Ez a stratégia
csokkenti a globalis beszallitoktol vald fliggdséget, csokkenti a szallitasi 1id6t, és noveli az

ellatasi lanc ellenallo képességét. Ezzel parhuzamosan 0sztondzzék a beszallitokat fenntarthato
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gyakorlatok alkalmazasara, példaul kornyezeti szempontok beépitésével a beszallitok
értékelésébe, illetve olyan 6sztonzdkkel, amelyek tdmogatjak a beszallitok karbonlabnyomanak

csokkentését.

Dokumentaljak a legjobb gyakorlatokat és a partnerségi folyamat soran szerzett tapasztalatokat,
hogy ezek a tuddsanyagok a jovébeli egytittmiikodések soran is hasznosak legyenek. Akar a
beszallitokat is lehet 0sztondzni az innovacios hozzajarulédsra, 0j termékek és megoldasok
kozos fejlesztésére. Ez a kollaborativ hozzaéllas nemcsak versenyelonyt jelenthet, hanem
hozzajarulhat a folyamatos fejlesztés kulturdjadhoz is. Egymassal is érdemes ezeket a

gyakorlatokat megosztani, hogy a kozos fejlodéssel tovabbi eredményeket tudjanak elérni.
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Osszefoglalas

A dolgozat célja volt, hogy szekunder és primer kutatds alapjan bemutassa a vallalati
partnerségek és beszallitoi kapcsolatok menedzselésének hatékonyabba tételét, az ellatasi lanc
teljesitményének novelése érdekében. A kutatds két 6 modszertani megkozelitést 6tvozott: a
szekunder kutatds sordn Osszegyiijtott szakirodalmi forrasok elemzését és a primer kutatés

részeként késziilt mélyinterjukat.

A szekunder kutatas a témahoz kapcsolddo elméleteket és gyakorlati stratégidkat targyalta.
Ebben a részben bemutattam tobbek kozott a beszallitdi menedzsment alapfogalmait, az ellatasi
lancok miikddési kihivasait, a vallalati partnerségek szerepét és a kommunikacié stratégiai

szerepét.

A primer kutatds mélyinterjukra épiilt, amelyeket beszerzési szakemberekkel készitettem. Az
interjuk lehetdséget adtak arra, hogy a szakértdk sajat tapasztalataik alapjan beszamoljanak a
beszallitoi kapcsolatok menedzselésének kihivasairol és arrdl, hogy miként latjdk a partneri
kapcsolatok hatésait az ellatasi lancra. A valaszadok ramutattak a hosszi tdvi partneri kapcsolat
eldnyeire, kiemelték a megfeleld kommunikicio fontossagat és a betekintést engedtek a

személyes eszkoztaraikba.

Osszegzésképpen elmondhatd, hogy a véllalati partnerségek és beszallitdi kapcsolatok
megfeleld kezelése 1étfontossdgi a mai globalis gazdasdgban és valtozd vilagban. A kutatas
eredményei szerint a hosszi tava stratégiai egylittmiikodések, a fenntarthaté gyakorlatok
alkalmazdsa ¢és a hatékony kommunikidcid6 mind hozzajarulnak a vallalatok

ellenalloképességének ndveléséhez €s a versenyképesség fokozasahoz.
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Mellékletek

I. szamu melléklet: Kérdéssor az interjihoz

l. Kérem, mutassa be roviden a vallalatot és az On betdltott szerepét a cégnél.

2. Miota dolgozik az ellatasi lanc menedzsment teriiletén?

3. Milyen iparagban tevékenykedik a vallalat, és hogyan befolyésolja ez az ellatasi lanc
mikodését?

4. Hogyan torténik a beszallitok kivalasztasa?

5. Hogyan kertil be egy beszallité a rendszerbe?

6. Milyen moddszereket alkalmaznak a beszallitoi teljesitmény nyomon kovetésére és
értékelésére?

7. Milyen kiilonbségek jelentkeznek egy stratégiai és egy kevésbé preferalt beszallitd
kozott?

8. Milyen (akar személyes) stratégidkat alkalmaznak a beszallitoi kapcsolatok
fejlesztésére?

9. Hogyan kezelik a beszallitoi konfliktusokat, kockazatokat és problémakat?

10.  Hogyan kezelik azokat a beszallitokat, akik nem teljesitenek megfelelden és akikkel a
tovabbiakban nem kivannak egyiittm{ikodni?

11.  Hogyan, milyen kritériumok alapjan valasztjak ki a stratégiai partnereiket?

12.  Milyen kritériumok alapjan dontenek egy hosszl tavu partnerség mellett?

13.  Milyen elényoket €s kihivasokat tapasztaltak a vallalati partnerségek soran?

14.  Hogyan mérik a partneri egylittmiikodések sikerességét?

15.  Milyen szerepet jatszik a bizalom és a kozos értékek a partnerségek kialakitdsaban?

16.  Milyen kommunikécios csatornakat hasznalnak a partnereikkel és beszallitoikkal?

17. Hogyan biztositjadk a hatékony egylittmiikddést €s informaciddramlast az ellatési
lancban?

18.  Milyen gyakran tartanak megbeszéléseket vagy taldlkozokat a partnereikkel?

19. Hogyan kezelik a kulturdlis kiillonbségeket a nemzetkozi partnerekkel vald

egylittmiikdés soran?
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