A jelenlegi gazdasagi kérnye-
zetben a kisebb koltségjavulas
is jelent6s versenyel6nyhoz
juttatja a tarsasagokat. A vezet6
vallalkozasok felismerték ezt,
menedzsereik és vezet8ik kulo-
nos figyelmet forditanak

a beszerzésre, amely rendkivul
gyorsan képes pozitivan befo-
lyasolni az eredményt és névelni
a vallalkozas értékét, verseny-
képességét. Célom a beszer-
zési folyamatokban rejlé hibak
és hianyossagok feltarasa egy
olyan agazat vallalkozasainak
korében, amelyek beszerzési
tevékenysége gondos és el6re
megtervezett stratégian alap-
szik, illetve szigoru szabalyok-
hoz kotott. llyen dgazat

a zOldség-gyumadlcs feldolgozd
Adgazat, amelyben az alapanya-
gok gyorsan romlo kertészeti ter-
mékek, és beszerzési menedzs-
mentjik el6re meghatéarozott.

Kulcsszavak:
beszerzés,
folyamat,
feldolgozas,
z6ldség,
gyumolcs
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Villanyi Réka

Z0ldség- és gyumolcs-
feldolgozok beszerzesi
folyamata és menedzsmentje

A beszerzés a gazdalkodd szervezetek input megszerzésére iranyuld te-
vékenységét jelenti a vallalkozas stratégiai céljainak megfelel6 maédon.
Elsddleges célja a beszerzési folyamatok optimalizalasa érdekében azok
szigoru szabalyozésa és a megfeleld stratégia kidolgozasa. Masodlagos
cél a véllalati tevékenységhez sziikséges erdforrasok, adatok és infor-
macioék biztositasa, a vallalati céloknak megfelel6 kils6 forrasok kiala-
kithsa, a beszallitokkal val6 stratégiai partnerkapcsolatok létrehozasa
és fenntartdsa. A beszallitéi tevékenység legmarkansabban a feldolgo-
zéiparban jelenik meg, ezért dontdttem a z6ldség-gyumadlcs feldolgozé
vallalkozasok beszerzési menedzsmentjének vizsgalata, bemutatasa és
fejlesztési lehet8ségeinek feltarasa mellett.

A BESZERZES FELADATA ES SAJATOSSAGAI
ZOLDSEG-GYUMOLCS FELDOLGOZO VALLALKOZASOKNAL

A beszerzésnek az a feladata, hogy a termelés igényeinek megfeleléen
.Készenlétbe helyezze” a felhasznaland6 anyagokat, félkész- és készter-
mékeket és az ezekhez kapcsolddo informacidkat. Tagabb értelemben
a beszerzés a vallalkozas tevékenységének elvégzéséhez sziikséges
valamennyi input megszerzését jelenti a véallalkozas stratégiai céljainak
megfelel6 médon. Prezenszki (2007) szerint a vallalkozasok egyre in-
kabb felismerik a beszerzés stratégiai jelent6ségét, de gyakran kevés
informéacidval rendelkeznek ahhoz, hogy val6ban a véllalati stratégia
szolgéalataba tudjak allitani ezt a funkciot. Emiatt Quinn (1998) szerint
is felértékel6dik a beszerzéshez nélkilozhetetlen informéacidk szerepe.
Ennek megfelel6en a beszerzési vezeték allandé nyomas alatt vannak,
hisz tovabbi eredményeket kell felmutatni, folyamatosan cstkkenteni
kell a beszerzési koltségeket, ugyanakkor névelni a szallitéi kapcsola-
tok értékét. A kétes és hianyos informaciék, a rosszul megtervezett be-
szerzési folyamat, a szerz6déses kapcsolatok hianya miatt a beszerzési
szervezetek nehezen tudnak folyamatosan eredményeket produkalni.
A gazdasagi recesszid0 kovetkeztében olcs6bb termékekre valtanak
a fogyaszték, ndvekszik az arérzékenységik (Rekettye 2009), ami er6siti
a vallalatok, illetve az ellatasi lancok kozotti versenyt. A nehezedd korul-
meények ateljes vallalati mikddés fellilvizsgalatara készteti a gazdalkodé
szervezetek vezetdit, és a beszerzésmenedzsmentnek is adekvat vala-
szokat kell adnia a valtoz6 korilményekhez alkalmazkodva.

A z0dldség-gyumdlcs agazat beszerzési folyamatanak minden 1épé-
sében ismerni kell a termelés forrasigényeit. A beszerzés fontos feladata
a megfelel6 min6ség biztositasa, vagyis hogy a vallalkozas az elfogad-



1. tabla

A feldolgozd vallalkozasok tulajdonsagai

Tevékenység M(ikodési forma Arbevétel (millié Ft) ?g?:zlgqnizggi Beszz(e\;;(réiri]iiiesr)vezet
1 Konzervgyartas kit. > 1000 11-50 nincs
2. Vel6gyartas kft. > 1000 101-200 van
3 Palinkakészités kft. 101-500 <10 nincs
4. SavanyUsagkészitds bt. < 100 <10 nincs

Forras: sajat szerkesztés

haté min6séggel és a szallitassal aranyban allo leg-
alacsonyabb é&ron tudjon vasarolni. Eredményesen
kell targyalni az olyan szallitékkal valé egylittmikddés
érdekében, akik a gazdasagosan megvaldsitott ma-
gas szinvonall teljesitménnyel kolcsdonés el6nyok-
re torekednek (Gritsch 2001). A beszerzés feladata,
hogy stratégiai partnerként kezelje a szAallitét, vagyis
gondoskodjon a partnerek jo hirérél, a kozés érdekek
képviseletérol.

A beszerzés folyamatanak rovid vazlata Yalabik et

al. (2005) szerint:

1 A szervezet sziikségleteinek megismerése és fel-
tardsa, azok pontos leirasa.

A beszerzési terv készitése, stratégia kialakitasa.
3. Szallito(k) kivalasztasa, armeghatarozas.

« A mar meglévl partnerkapcsolat esetén a szal-
lito értékelése a feladat, amelyet a korabbi ta-
pasztalatok alapjan lehet megvalésitani.

« A szallitd kivalasztasarél beszélink, ha nincs
el6zetes tapasztalatunk a potencialis szallitorol.

4. Az aru megrendelése, szerz6déskotés, a rendelés
nyomon kovetése, ellendrzése.

5. A beérkezett aru raktarozasa, min6ségi ellen6rzé-
se, pontos nyilvantartasa.

6. A beszallito(k) értékelése, mindsitése.

n

Az élelmiszer-feldolgoz6 nagyvallalkozasok az alap-
anyagok el6allitasat és a kiegészité tevékenységeket
egyre nagyobb mértékben a vallalkozason kiviili, tulaj-
donilag fuggetlen kis- és kozépvallalkozasok részére
adjak at (outsourcing), amig sajat tevékenységuket
a végtermék el6allitasara koncentraljak. A vevdk és
beszallitok kozott vertikalis egyittmikoédés alakul ki,
létrejon a tobbszintl beszallitéi piramis, amelynek
cslcsan a végtermékeket eldallitd nagyvallalkozasok
allnak, az alsobb szinteken pedig a beszallité kis- és
kozépvallalkozasok helyezkednek el. Kalman (2007)
kutatasai alapjan elmondhat6, hogy a beszalliti pira-
mis az elmult évek soran laposabb lett, mivel az els6
szintd beszallitok szama csokkent az integraciék mi-
att, a tovabbi szintekre azonban egyre tébb cég ke-
ralt, illetve kerilhet fel.

Little & Marandi (2005) szerint a technol6gia és az
informécio fejl6dése, a globalizacid elterjedése meg-
nyitotta a nemzetkdzi piacokat. Ezek el6nye, hogy
a magyar beszallitok az elvarasok teljesitése esetében
kénnyen kijuthatnak a nemzetkdzi piacokra is a mul-
tinacionalis vallalkozasok beszallitéjaként, hatranya
viszont, hogy itthon is meg kell kiizdenitik a kulféldi
versenytarsakkal.

A VIZSGALAT ANYAGA, MODSZERE

Az észak-alfoldi z6ldség-gyuimolcs feldolgozék be-
szerzési tevékenységének részletes megismerését
és kidolgozasat a vallalkozdsok személyes felkere-
sésével tortén6 adatgydjtéssel kezdtem, majd a ka-
pott adatokat, informéaciokat kvantitativ és kvalitativ
modszerekkel értékeltem. A kutatashoz szikséges
adatokat egy altalam készitett kérd6iv segitségével
gydjtottem Ossze. Az adatgydjtés teljes kor( sikerrel
zarult a megcélzott régié zéldség-gylimadlcs feldolgo-
zbira nézve. A kvantitativ értékeléshez tobbféle sta-
tisztikai elemzési mdédszert alkalmaztam. Ezen kivil
készitettem egy folyamatébrat a feldolgoz6 vallalko-
zasok beszerzési tevékenységére. A kovetkeztetések
végleges kialakitasara kvalitativ eszkdzt vettem igény-
be, igy megerssitve és kib6vitve az eredményeimet,
kovetkeztetéseimet, vagy akar lehet6séget adva az
eredmények vitatasara, esetleges moédositasara, javi-
tasara és pontositasara. Jelen cikkemben a mélyinter-
juk soran kapott eredményeket kdzlom a vizsgalt val-
lalkozasok beszerzési folyamatainak lIépéseire épitve.
A kvalitativ kutatashoz alkalmazott mélyinterjuk 2010
tavaszan késziltek. Az interjuk négy kulonb6z6 szem-
pontok alapjan kivalasztott vallalkozas vezet6jével
1,5-2 ¢ra terjedelmlek voltak. A szempontokat az
1. tabla tartalmazza.

A kivalasztott zoldség-gyimdlcs feldolgozé val-
lalkozasok mindegyike Szabolcs-Szatmar-Bereg me-
gyében talalhat6. Az interjualanyok minden esetben
vezet6k voltak: egyik esetben egy 50 éves lgyvezetd
igazgatohelyettes férfi, masik esetben egy hasonlé
korl beszerzési vezet6 n6, a harmadikban és a ne-

Kereskedelmi marketing 61



gyedikben pedig egy 42 és egy 45 éves ugyvezet6  mutatja. Ez jol tukrozi a folyamat minden |épését és
férfi adta a sziikséges informéaciokat a mélyinterjihoz.  az ahhoz kapcsol6dé dokumentumokat. A szamozott
A kutatas soran az alabbi kérdések elemzését tliztem  1épések a z6ldség-gyumadlcs feldolgoz6 véllalkozasok

ki célul.

hangsulyos és kritikus tevékenységei. Hangsulyos,

1. Hogyan zajlik a beszerzési folyamat a vizsgalt val- mert ezekre a pontokra forditjak a legtdbb figyelmet,
lalkozasoknal, melyek azok a lépések, amelyek és kritikus, mivel a hibalehet6ségek ezekben a Iépé-
nélkilozheték vagy kiszervezhet6k a folyamatbh6l?  sekben a leggyakoribbak.

2. Milyen szerepet t0lt be a beszerzés a hazai zold- 1 A beszerzési igények meghatarozasa, amely 78%-

ség-gyumdlcs feldolgoz6 vallalkozasok gyakorla- ban az értékesitési oldalon elére kotdtt megrende-

tdban? Iések alapjan torténik. A fennmaradd 22%-ban ad
3. Hol helyezkedik el a beszerzés a vallalati hierarchi- hoc jellegli értékesitéssel kertilnek a piacra.

aban?

4. Milyen a beszallitékkal a kap-
csolat? Hogyan menedzselik
a kapcsolatokat a vallalkoza-
sok? Milyen eszkozoket hasz-
nélnak azok kivalasztaséara és
mindsitésére?

VIZSGALATI EREDMENYEK
ES ERTEKELESUK

Az észak-alféldi régioban 06sz-
szesen 60 vallalkozas foglalkozik
z6ldség-gyumaolcs feldolgozassal.
Szovetkezetek, betéti tarsasagok,
korlatolt felel6sségl tarsasagok
és részvénytarsasagok formaja-
ban konzerv- és fagyasztott ter-
mékek gyartasatdl a palinka- és
lekvarkészitésig minden létez6
tipusa megtalalhaté a feldolgo-
zasnak. Ez annak is kdszdnhe-
t6, hogy a régidban talalhaté az
orszag egyik legnagyobb zdld-
ség-gylimolcs termel§ terilete,
Szabolcs-Szatmar-Bereg megye.
A mélyinterjukat megel6zve ké-
szitettem egy folyamatabrat,
amely tikrézi a zoldség-gyi-
molcs feldolgoz6 vallalkozasok
beszerzési folyamatanak minden
Iépését, hozzarendelve az egyes
tevékenységekhez készitett do-
kumentaciokat. A folyamatabra
segitséget nydjtott a problémak
felderitésében és a megoldasok
keresésében is.

Zo6ldség-gyumdlcs feldolgozé val-
lalkozasok beszerzési folyamata

Az 1. abra a vizsgalt vallalkozasok
beszerzésmenedzsment-l1épéseit
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1/a. abra

A vizsgalt vallalkozasok beszerzési folyamata



2. A megrendelést koveti az alapanyag-mennyiség

kalkulaci6ja, amely a késztermék -el6allitasahoz
sziikséges. Ehhez az illetékes fels6vezetd (ligyveze-
t6, logisztikai, beszerzési vagy termeltetési vezetd)
meghatédrozza a beszerzés lebonyolitasahoz szik-
séges humaner6forras-szikségletet, vagyis létre-
hozza a csoportot, amelynek résztvevdit kinevezi,
pozicionalja, meghatarozza a beszerzési szervezet
formajat (centralizalt, decentralizalt vagy vegyes).
Alacsony létszamu vallalkozasok esetében a be-
szerzési feladatokat a vezet6 egy emberként latja el.

1/b. abra
A vizsgalt vallalkozasok beszerzési folyamata

3. A beszerzési csoport tagjai meghatarozzak

a feladatokat és felel6sségeket, kialakitjak a be-
szerzési stratégiat, amelyben a beszallitokkal
szemben tamasztott termékmindéségre, szalli-
tasi id6re, gyakorisagra, szallitadst kiséré szol-
galtatasokra, arra vonatkozé kovetelményeket
irAsba foglaljak. irasban rogzitik a beszallitok
mindsitési, értékelési modszerét is. Megtervezik

a stratégiai kapcsolat kiépitését beszallitoik egy

részével, mas részével pedig egyedi megéallapo-

dasokat kotnek.

4. A kovetkez6kben a beszerzési
csoport (vagy az egyetlen ve-
zet6, aki a feladatokat elvégzi)
attekinti a meglév6é beszallitoi
adatbazist, felveszi a kapcso-
latot a beszallitokkal, egyez-
teti az aiapanyagigényeket és
esetenként a termesztés tech-
nolégiai feltételeit. Az informa-
ciok alapjan hatarozzdk meg
a rendelkezésre all6 potencia-
lis beszallitékat. Ez alapjan fel-
merll a kérdés, miszerint szik-
ség van-e Ujabb beszallitokra.
Ha nem, akkor a csoport ezzel
a feladattal megbizott tagja ki-
valasztja a vallalkozas igénye-
inek és feltételeinek megfelel6
beszallitokat, és szerz6dést
kot velik. Ha tovabbi beszalli-
tokra van szikség, akkor ajan-
latkérés kezd6dik a még sza-
mitasba jov6 partnerektél.

5. Ha az ajanlatok beérkeztek,
a csoporttagok atnézik, azokat
Osszevetik a beszallitok kiva-
lasztasi kritériumaira vonat-
koz6 kovetelményekkel (ter-
mékminbségre, szallitasi id6-
re, gyakorisagra, szallitast ki-
sér@ szolgaltatasokra, arra) is.
Ha megfelelt mind a két elva-
rasnak, megtoérténik a szerzé-
déskotés. Amennyiben még
szikséges tovabbi beszallitd,
visszatérink az ajanlatkérési
fazishoz. Beszéllitdskor a be-
szerzési stratégiaban megha-
tarozott szempontok alapjan
torténik az alapanyag mingsi-
tése. Az eredményeket jegyz6-
kényvbe veszik, amelyek alap-
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jan meghozzak a dontést arra vonatkozolag, meny-
nyi részét lehet atvenni az arunak.

6. A beszallitokat a mindsitési jegyz6kdnyvek alapjan
a beszerzési stratégiaban megfogalmazott maod-
szerrel értékelik, illetve ellen6rzik a szerzédéses
feltételeknek valé megfelelést, ezaltal déntenek
a tovabbi egyuttm(kodés lehetéségér6l. Ha meg-
felel a beszallitd a tovabbi egyittm(ikodésre, akkor
a kovetkezd évben az el6z8 évi értékelése alapjan
torténik a szerz6déskotés. Itt felmertul a kérdés
a stratégiai partnerkapcsolat kialakitasara is, ame-
lyet a kovetkez6 évben hataroznak meg. Ameny-
nyiben nem felelt meg az elvarasoknak a beszallito,
ugy kikertl a vallalkozas adatbazisabdl, oda visz-
szajutnia csak a folyamat elejétdl, vagyis az ismételt
ajanlatkérési, ajanlatadasi 1épésektdl lehetséges.

A folyamatban résztvev6k nem véletlenil maradtak ki
az 4brabdl és a leirasbdl, ugyanis a tovabbi elemzé-
sek soran lathatd, hogy a 60 feldolgozé vallalkozasbal
csupan 13 esetében talalhaté meg a beszerzés kiilon
szervezeti formaban, vagyis 78%-ban egy vezetd latja
el a folyamatabraban leirt feladatokat. Egyedul az alap-

anyag-mindsitésben vesz részt még egy munkaerd
a minéséglgyi megbizott vagy vezet6 személyében.

,60 feldolgoz6 véllalkozasbol csupén

leirt feladatokat.”

A mélyinterjuk eredményei

A feldolgoz6 vallalkozasok beszerzési stratégiaja és
kapcsolatmenedzsmentje az eredményeim alapjan
tobbfélének mondhato.

Az els6 interjura azért ezt a konzerviizemet valasz-
tottam, mert nagy kapacitassal, ismert markaju vég-
termékkel rendelkezik, és tudni szerettem volna, mi az
oka annak, hogy egy ilyen volument( vallalkozas szer-
vezetében miért nincs kilén beszerzési csoport. Elsé
eset (1. tdbla), amikor a feldolgoz6 kiszervezi a be-
szerzésmenedzsmentet, szerz6déses kapcsolatban
van néhany nagybeszallitéval, amelyek nem csupan
termel6k, hanem azok a logisztikai kézpontok is, ame-
lyek iranyitjak és szervezik a tébbi kistermel6t maguk
koré, és felvasaroljak a még szikséges, szerz6dés-
ben meghatarozott alapanyag-mennyiséget. Ebben
az esetben atermel6 jar a legrosszabbul, ugyanis ala-
csonyabb arat kap az alapanyagért, mintha kbézvetle-
nil a feldolgozoénak értékesitené. A ,kdzvetit6”, vagy-
is a beszallité is haszonnal dolgozik, kilbnként 1-2
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13 esetében
taldlhaté meg a beszerzés kulon szervezeti formaban,
vagyis 78%-ban egy vezetd latja el a folyamatabraban

forinttal olcs6bb arat kinal atermel6nek, mint amelyet
6 a feldolgozoéval a szerz6désben kialkudott. Ennek
a véallalkozasnak a szervezetében nincs kilén beszer-
zés, csupan koveti a beszerzési-stratégiai célokat,
a szezonalis id6szakban egyuttm(ikédik ezzel a né-
hany beszallitéval. A gyartds megkezdését megeldz6-
en, a szezon elején, majusban kotik meg a feldolgozé
vallalkozdsok a szerz8déseket a beszallitdikkal. Ab-
ban pontosan rogzitik az alapanyag megnevezését,
fajtajat, a min6ségi, mennyiségi kdvetelményeket,
az arat és a szallitsi hatarid6t. Ezt kbvetéen a beszal-
litbnak a maga felel6ssége, honnan és kitdl vaséarolja
fel a szukséges, még hianyz6é alapanyagot. A szer-
z8déskotésnél az egyik legfontosabb tényez6 az ar.
A megrendel8, aki a legtébb esetben egy multinaci-
onalis kereskedd, a hazai és kulféldi piaci viszonyok,
a kin4lat-kereslet és még szamos tényez6 alapjan dik-
talja az arat a feldolgoz6 vallalkozasoknak. Konkrétan
megszabja azt az arat, amelyet a termékért kifizet.
A mindségi kdvetelményeknek is szigordan meg kell
felelnie a beszallitéknak. Amennyiben az alapanyag
egy része nem tesz eleget ennek, a feldolgoz6 ezt
a mennyiséget nem veszi at. Kodzos fejlesztési,
egyuttm(ikodési lehet6ségeket nem keresnek, nem
apoljak a kapcsolatokat egyméassal. A feldolgozé
a szezon végén értékeli és mi-
ndsiti a beszallitét, tobbségik
az 1SO minGségiranyitasi rend-
szerben megkdvetelt pontozasos
maédszerrel. Beszallitéi auditokat
alkalmanként szerveznek, de
ezekre sincs konkrét folyamat-
leirdsuk. Ahogy a beszallitokkal
vald fejlesztési egyuttm(ikddésre, stratégiai partner-
kapcsolatra nem torekszik a konzerviizem, Ggy nem
is szerveznek vevd-szallito taldlkozokat vagy vallalat-
latogatasokat. A vallalkozas vezetje egyetért abban,
hogy szikség lenne a kapcsolatok menedzselésére,
viszont ennek elhanyagolasat a létszamhiannyal ma-
gyarazza. A jov6ben nem terveznek a beszerzés-
menedzsment tertletén valtoztatni. A megkérdezett
vezet6 véleménye, hogy ,a jelenlegi helyzetben tdl
nagy luxus lenne egy beszerzési szervezet létreho-
zasa”, viszont egy-két hozzaért6 szakemberrel szan-
dékukban all a jov6ben a létszamot novelni. Ezzel
a bovitéssel a beszdllitéi kapcsolatok menedzselé-
sét kivanjak er6siteni, illetve az alapanyagnak és be-
széllitojanak min@sitési modszerét és alkalmazasat
javitani. A vezet§ véleménye a termel6k és feldol-
gozobk kiszolgaltatott helyzetével kapcsolatosan az
volt, hogy azért van szikség a kilénb6z6 szervez6-
désekre, mert el kellene indulni azon az aton, hogy
ne a multinaciondlis keresked6k hatarozzak meg az



arakat, ne csak 6k diktaljak a feltételeket, hanem
alulrél, termel6i 6sszefogasokkal is térténjenek kez-
deményezések a feltételek meghatarozasara. Ehhez
viszont magas szintd, allami és uniés tAmogatasokra
lenne sziikség. A termel6k ellenben félnek termeldi
értékesitd szervezetekbe (TESZ) csoportosulni (aho-
va ezek a tdAmogatasok érkeznek), ugyanis nem tud-
jak fizetni a ,tagsdg koltségeit”, amelyet természe-
tesen a befolyd tAmogatasok nem mindig fedeznek.
Afeldolgozok pedig nem tehetnek mast, mint ,engedni
a multinacionalis vallalatok nyomasanak, mivel orul-
nek, ha fizet6képes és megbizhatd piacot, esetleg
hosszu tavu partnerkapcsolatot teremthetnek a fel-
vasarlokkal”.

A méasodik mélyinterjut a régié legnagyobb, harom
telephellyel rendelkez8, vel6gyartd vallalkozasanak
beszerzési vezet6jével készitettem. Ennek a vallalko-
zasnak van az egyik legszervezettebb és legfejlettebb
beszerzési menedzsmentje, illetve a beszerzésre kilon
szabdlyzatot is készitettek. A feldolgozé vallalkozas
egy 1 milliard forint feletti éves arbevételt produkald,
nagy létszamua konzervgyar, amely tobb ezer beszalli-
téval van szerz6déses kapcsolatban, akik tobbségben
csupan termel6k. A vallalkozas komoly, el6re megter-
vezett és megszervezett beszerzési stratégiaval, sajat
beszerzési szervezettel rendelkezik. Ez a szervezet
kombinalt formaban, centralizaltan egy fels6vezet6-
vel, illetve decentralizaltan t6bb kdzépvezetével mu-
kodik. A beszéllitokkal kilonleges és példamutato
a kapcsolatuk. Szamuk 3000-re teheté minden évben,
az egyuttmikoédések lassan 15 évre vezethetdk vissza.
Az interjualany a veluk valé kapcsolatot kollegialisnak
nevezte, szerz6déskotések minden esetben, kis- és
nagymennyiségl beszallitasok esetében is torténnek.
A megkérdezett vezetd véleménye szerint nagyon sok
esetben megtalalhaté az, amikor a feldolgoz6k nem
vagy csak kevés esetben kotnek el6re szerzédést
a beszdllitokkal. Ennek oka az, hogy ,azokban az
években, amikor bdséges termés termett az almabadl,
ezek a feldolgozok bizton szamithattak a kell6 meny-
nyiségld alapanyagra. Ez a termel6nek is kedvezett,
ugyanis nem kototte szerz6déses ar, hanem oda vitte
az arujat, ahol tobbet fizettek érte. Ezzel ellentétben,
amikor hallhatd, hogy megkezdddtek az Ultetvények
kivagasai, és nincs mar talkinalat, nem lehet tudni,
a széls6séges id6jaras milyen meglepetéseket hoz”.
Ebben az esetben senki sem bizhatja a véletlenre az
alapanyag beszerzését, szikségessé valik a beszer-
zési stratégia megtervezése és a beszallitoi kapcsola-
tok szerz6déses megerdsitése. igy ,a feldolgozéknak,
ha életben akarnak maradni, fel kell ismernitik a be-
szerzési stratégia fontossagat, ra kell, hogy jojjenek
a szerz6déses kapcsolatok el6nyeire és azok mene-

dzselésének szikségességére” - tette hozza a meg-
kérdezett vezet6. A beszallitok kivalasztdsanak és
mindsitésének alkalmazott modszerei az alapanyag-
beszerzési szabalyzatban talalhatok. A pontozésos
sulyozas és a rangsorolas a véllalkozas &ltal valasz-
tott két beszallitéi minésitési és kivalasztasi modszer.
Az A, B, C kategoriaba (kivald, j6, elfogadhatd) sorolt
alapanyag beszAallitéitol atveszik a terméket, a D ka-
tegdridsat visszautasitjak. Az alapanyag min6ségére
vonatkoz6 elvarasok maximalisak, a termékek nyo-
mon kovethet8sége tokéletesen kidolgozott, szuré-
probaszer(i ellen6rzéseket és vizsgalatokat végeznek
a termel6knél. A vallalkozas egyittmikodik a beszal-
litokkal a fejlesztésekben, vagyis k6zésen gondolkoz-
nak olyan Uj, piaci elvardsokhoz igazodé stratégian,
ahol mindkét fél nem csupéan a fennmaradast, hanem
a fejlédést is célozza. Uj termékeket kell termeszte-
ni és feldolgozni, vagy béviteni kell a termékpalettat,
mert csak igy tudnak nem csak talpon maradni, de
el6retdrni és felllkerekedni a nehézségeken. Ezt az
egyuttm(ikodést szolgaljak a folyamatos vev-szallitd
taldlkozék és az egyéb kozos rendezvények, évérté-
kel6k. Folyamatos az informaciécsere mindkét oldal-
rél, amelynek célja, hogy a jelenlegi helyzetbdl jobbat
teremthessenek.

A harmadik példaban szerepl6 véllalkozas pa-
linkakészitéssel és kereskedelemmel foglalkozik.
Azért esett rajuk a vélasztasom, mert jelenleg az
Adgazatban a palinkakészit6k érezhetik a legkevésbé
a valsag hatasait, illetve amely napjaink sikeragaza-
tava lett. Itt ismét nincs beszerzési szervezet, a be-
szallitéik szama 30-40 kozotti, és ez a vallalkozas
is j0 kapcsolatot apol a beszallitéival. A beszallité
a legtobb esetben magat a termel6t jelenti, vagyis
azért, mert nincs beszerzési szervezet, nincs Ki-
szervezve a beszerzési tevékenység sem. Ebben
a szervezetben az alacsony alkalmazotti Iétszam
miatt nem lenne lehet6ség kilén beszerzési cso-
port kialakitasara, igy fel sem merilt az ez iranyu
valtoztatas lehet6sége. Beszerzési stratégiajuk még
kialakuléban, folyamatos fejlesztések alatt van.
A beszallitoik altaldban ugyanazok a termel6k, az
alapanyag-beszallitast kdvetéen minden évben ér-
tékelik és mindsitik ket pontozasos sulyozassal és
arangsorolas modszerével. Az adatgyjtésbél kapott
eredmények mindegyikével kapcsolatos véleményik
egyezik az elsd kft. véleményével. Beszallitdikkal
megfelelének tartjak a kapcsolatot, néha vannak
problémak, de véleményik szerint ezek kénnyen ja-
vithatok. A vallalkozasra nem jellemz6 a kapcsolataik
menedzselése, kozos stratégiak vagy fejlesztési le-
het6ségek kidolgozasa. Ennek készénhet6en valla-
latlatogatasokon sem vesznek részt.
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A negyedikként vizsgalt betéti tarsasag savanyu-
sag készitéssel foglalkozik, arbevétele nem éri el a 100
millié forintot, és Osszesen 4 f6 segiti a szezonalis
munkavégzést. A vallalkozas vezet6je egy személyben
latja el a beszerzési feladatokat minden mas egyéb
feladattal egyitt. Ad hoc jellegd alapanyag-vasarla-
sokat bonyolitanak, vagyis egyaltalan nem foglalkoz-
nak beszallitéi szerz6déskotésekkel, arrogzitésekkel,
beszerzési stratégiaval és tervezéssel. Kapcsolataik
jénak mondhatok a beszallitéikkal, koézottik sem-
milyen egyittm(kédés vagy szervez6dés nincsen.
A véletlenre bizzak az alapanyag beszerzését, és érté-
kesitésik is ugyanilyen bizonytalan. A munka szétap-
rézédott, a vele jaré koltségek magasak, az arbevétel
bizonytalan és alacsony. A megkérdezett vezet6 nem
kivan valtoztatni a jelenlegi helyzeten, mivel a sava-
nyusagkészités évek ota haztaji jellegd, és vevdik is
ragaszkodnak ehhez. A késztermék csomagolasa
és értékesitése ugyanott torténik, ahol a savanyitas,
a vevlik pedig évek Ota visszatérd, régi vasarlok.

KOVETKEZTETESEK, JAVASLATOK

A négy tipus szétvalasztasaval ravilagitottam a feldol-
gozok kozotti kulonbségekre és azok problémaira. Ha a
megallapitasaim mind igazak, akkor
csak az a kérdés, hogy ajelen gaz-
dasagi viszonyok kozétt (2010. év)
és a jov6ben mi fog torténni a ter-
melével, ha a feldolgozok egy része
nem ismeri azt fel, hogy mennyire
fontos lenne sokkal aktivabban,
sokkal tudatosabban egy megfele-
16 szintd értékesitési, illetve egy ezt
megel6z8 beszerzési, beszallitéi kapcsolatmenedzselési
tevékenység. A termel8k részben ezek miatt a feldolgo-
z6k miatt kertilnek kiszolgaltatott helyzetbe. Amig nem
kapjak meg a kell6 informéacidkat, és nincsenek tajékoz-
tatva a napi eseményekrél, addig ebben a kiszolgaltatott
és reménytelen helyzetben maradnak. Az Uzleti életben
dont6é szerepet jatszik az ismertség, a kapcsolattartas
és a meglévd kapcsolatok folyamatos apolasa. Sziksé-
ges megbeszélni az elmult évek eredményeit, a rovid és
hosszu tavu elképzeléseket. A talalkozékon érdemes ta-
jékoztatni a beszallitokat arrdl is, milyen alapanyagokra
volt sziikség, amelyek beszerzését mas forrasbdl kellett
biztositani. Javasoljak a beszallitoknak egy olyan lehet6-
ség megfontolasat, miszerint tudnanak-e (j alapanyago-
kat biztositani a jov6ben. A beszallitdk visszajelzésébdl
lehet tudni, hogy 6k is fontosnak tartjak a talalkozokat,
és ismerve a feldolgozok révid és hosszu tava elképze-
|éseit, 6k is el6re tervezhetnek, amivel alkalmazkodni
tudnak az igényekhez és elvarasokhoz.
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A zo6ldség-gyumolcs feldolgozoiparban - ahogy
még szamos mas terlleten - a multinacionalis keres-
kedelmi vallalkozasok diktalnak a feldolgozé vallalko-
zdsoknak, azoknak a vev6k, a konkurencia és az olcs6
importtermékek és végul a feldolgozok a beszallito-
iknak. Kiszolgéltatott helyzetben a legalsé lancszem
marad, vagyis a termel6. Az 6sszehangolt termékpa-
lya csak a kiszolgaltatottsag megszintetésével alakit-
hat6 ki. Ennek elérése pedig tdbb bonyolult és aga-
zati szintl beavatkozast igényel. Ezért is jonnek létre
kulonbdz6 szervez8dések, amelyek a bizalmatlansag
és bizonytalansdg okozta alacsony szammal csak
lassu Utemben alakulnak. Amig ezek a koriilmények
vannak, addig a résztvev6k nem tudnak és nincs le-
het6ségiik a részletekben rejl6 tényezbkkel foglalkoz-
ni. Pedig ilyen részlet a beszerzésmenedzsment is.
A beszerzés teljesitményszintje hatassal van a szerve-
zet mindazon részleteire, ahol a munkafolyamat kdz-
vetlenll nyereségben vagy veszteségben mérhetd.
Ahhoz, hogy ezt a funkciét eredményesen tudjdk m(-
kodtetni, el kell érni a szervezetnek egy eredményes,
vallalati szintl centralizalast, kialakitani a beszallitéik-
kal egy épit6 jellegd kapcsolatot, amelyben mindkét
félnek kozos érdeke az egyuttmiikbédés és a fejl6dés,
fejlesztés lehet6sége.

»A JovBben mi fog torténni a termel6vel, ha a feldolgozdk
egy része nem ismeri azt fel, hogy mennyire fontos lenne
sokkal aktivabban, sokkal tudatosabban egy megfeleld
szint( értékesitési, illetve egy ezt megel6z6 beszerzési,
beszallitéi kapcsolatmenedzselési tevékenység. ”

A veszélyben lévd kisvéllalkozasok szamara a na-
gyok beszerzésmenedzsmentje benchmark példa
lehet. Els6dleges szempont, hogy készitsenek irott
stratégiat a beszerzésr6l minden évben, a szezon
elején. Szervezzék meg el6relathatdan a kapcsolodoé
feladatokat, tudatosan valasszdk meg beszallitoikat,
legyenek komoly elvarasokkal feléjik, rogzitsék alap-
anyag-beszerzési szandékaikat szerzédésben! Sza-
mos példat mutattam arra, hogy ez képes m(ikddni,
és a vallalkozas piacképes, versenyképes lenni. Azok
a feldolgozdék, akik még mindig nem ismerik fel a be-
szerzés jelentéségét, és nem kotnek beszallitdikkal
szerz8dést, nem terveznek el6re egy pontosan meg-
fogalmazott beszerzési stratégiaval, azok a jovében
tovabbi nehézségek elé nézhetnek.

A feldolgozé lzemek talpon maradasat, jovébeli
hatékony mikodését mindenképpen befolyasolja a
kovetkez6 két dolog. Egyrészt, hogy a beszerzést
tegyék a megfelel§ helyére és rangjara. Masrészt az



egyuttgondolkodas, kdézdés munkavégzés, kdzds Kki-
labalds a nehézségekbdl csak ugy valosulhat meg,
ha egy folyamatos és innovativ kapcsolat van a ter-
mel6 és feldolgozé kdzott. A hosszu tavu egyittm-
kédés a beszallitokkal, a beszerzési stratégia magas
szinti menedzselése és alkalmazasa, a beszerzés ki-
emelt szerepének és szervezetben elfoglalt helyének
meghatarozasa mind-mind elengedhetetlen a tartés
piaci jelenléthez.
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villanyi Réka

PROCUREMENT PROCESS AND MANAGEMENT
AT HORTICULTURAL ENTERPRISES

Inthe present economic environment even the small cost
improvement can give significant competition advantage
for companies. The leading companies have realise this,
their managers and leaders pay special attention to pro-
curement which can have a positive influence really fast
on the result and increase the value and competitiveness
of the enterprise. My aim is to reveal the faults and defi-
ciencies in the procurement process in the scope of the
enterprises of a branch whose procurement activity is
based on careful and premeditated strategy and bound
to strive rules. This branch is the vegetable and fruit
processing branch where the basic materials are fast de-
teriorating horticultural products and their procurement
management is predetermined.

Réka Villanyi
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