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Absztrakt. A szerz6k kiiléonbézd hazai és nemzetkdzi hdttérirodalom feldolgozdsdval adnak révid dttekintést arra
vonatkozdéan, hogy milyen kapcsolattipusokrdl beszélhetiink az autdiparban. Melyek azok a formdk, amelyeket a
felek jobban preferdlnak, elterjedtebbek, tovdbbd milyen megkiilénbéztetd jegyeket viselnek az egyes kapcsolati
formdk. A vevé - beszdllité kapcsolatok alapveté kérdése, hogy a vevék miként kezelik beszdllitéikat, mint
partnereiket. A beszadllitoi kapcsolat akkor igazdn értékes, ha nem csak egyszerii termékszdllitdsrol beszéliink,
hanem pozitiv partnerkapcsolat alakul ki a két fél kozott. A tanulmdny célja egy irodalmi dttekintés, mely a kutatdsi
témakér elméleti alapjait hivatott 6sszefoglalni, ezdltal egyfajta kiindulé pontot jelent a gyakorlati alkalmazds
sordn.

Abstract. This article gives short review with the help of specialized literature that was written both national and
overseas.This gives information about whatrelationships can you speak in the automotive.This study briefly presents
what are the forms which are preferred by the companies, they are more general and what distinctive
characteristics do the forms of contact have. Essential question of the customer-supplier relationships is the
following - how does the customer company treat its supplier as a partner. The supplier relationship is very precious
if we are not talking only about easy product-delivery but a positive relationship can be developed between the two
sides. The aim of this study is a literature review which has summarized the theoretical ground of this subject, so
that means a kind of a starting point in the practice.

1. Bevezetés

A ,kapcsolat” sz6 olyan gondolatokat ébreszt két ember kozott, mint a kolcsonods vonzalom és tisztelet,
megfontolas, fiiggdség, stb. Ezek olyan tényez6k, amelyek csak akkor jelennek meg, ha a feltételek
teljestiltek. Id6szakos kolcsonhatast jelent két vagy tobb személy kozott (HINDE, 1979). POEISZ és
RAAIJ (1993) ezt a kovetkez6ben részletesebben leirja:

o Kolcsonhatas legalabb két fél kozott jon 1étre, ahol az egyik fél tevékenysége befolyasolja a masikat
és forditva.
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e Egy bizonyos foku folytonossag jelen Kkell, hogy legyen a kapcsolatban, hiszen a multbéli
kolcsonhatasok befolyasoljak a jelen és a jov6 kolcsonhatasait; a kapcsolatokat hosszd tavon kell
kiterjeszteni.

o A kolcsonhatasok hatasai fliggnek a jelenlegi eseményektdl.

Egy kicsit tavolabbrél megkozelitve a témakort a pszicholégia teriiletén beliill megkiillonbodztetnek
els6dleges és masodlagos kapcsolatokat. Az elsé kapcsolattipus hosszutavra szélé, személyek kozotti
kapcsolatot ir le, amely elsésorban érzelmi kotodésekre és kolcsonos kotelezettségre épil. Itt a
kapcsolat szerepldi kdnnyebben helyet tudnak cserélni (SMIT et al,, 2007). A masodlagos kapcsolatok,
mint példaul vev$ és beszallité kozott, viszonylag révid tavi kapcsolatok korlatozott szocialis
kolcsonhatassal; meglehetdsen egyértelmi etikett-szabalyok és jol meghatarozott tdrsadalmi szerepek
jellemzik. Az els6dleges és masodlagos kapcsolatok atmeneti z6naja meglehetdsen nagy (PEELEN,
2005). Az autéipar manapsag a legfontosabb iparagnak szamit a vildgon az Gjitasok és a munkahelyek
tekintetében. Az autdipar autégyarakbol, azaz un. OEM'-ekbél (Original Equipment Manufacturer) all,
mint pl. a BMW, Ford, Daimler és Volkswagen, illetve beszallitokbol, mint a Continental, ZF, és a Bosch.
Az autdipar sajatossaga befolyast gyakorol az autdgyarak és beszallitoik kozotti kapcsolatra. Csak az
un. elsé szintli beszallitok 1épnek kdzvetlen kapcsolatba az OEM-kkel (HUNDERTMARK, 2013).

2. Hagyomanyos és ujszeri kapcsolatok felépitése

Az utébbi években az autégyarak (tovabbiakban OEM-k) és a beszallitok kozotti kapcsolatok
valtozason mentek keresztiil. Tobbek kozott a 2008/2009-es gazdasagi valsag is hatalmas befolyassal
birt. Az ORM (OEM Relationship Management) egy stratégiai és operativ kapcsolatot ir le a beszallité és
az OEM kozott. Ez magaba foglalja a konkrét intézkedéseket, hogy igazodjanak az OEM-k mindenkori
szerkezetéhez, sajatossagaihoz, igényeihez. Az ORM el6nyos, ha kolcsonds fiiggéség all fenn az tzleti
partnerek kozott, illetve a vasarldi dontés fokozott kockazatot hoz magaval. A megnovekedett
vizsgalédasok alapjan megkiilénboztethetiink egy hagyomanyos, és talan nem teljesen 1j, de Gjszeri
vevG-beszallitoéi kapcsolatot. A két koncepcié kozotti kiillonbség mindenekel6tt a jatékszabalyokban
rejlenek, illetve az egytittmiikodés milyenségében, azonban a teljesitmények nagysagrendje megoszlik
a gyartok és beszallitdik kozott.

10EM (Original Equipment Manufacturer) - autbipari dsszeszereld lizemek
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Szerel6 lizem

Gyarté \
Komponens
beszallito
Beszallito

Fejlesztési és modul-szakértelemmel
rendelkezd beszallito

Komponens- és Alkatrész elgallito
szerelvény-gyarto

1. dbra: A hagyomdnyos vevé-beszdllitdi kapcsolatok felépitése
(Forrds: http://www.daswirtschaftslexikon.com alapjdn sajdt forditds, 2015)

A hagyomanyos szemlélet a klasszikus vevd-beszallité kapcsolatra épiil, két tizleti partner kozott,
melyet alacsony egytittm{ikddési szint jellemez. A hagyomanyos esetben a végtermék elallitonak csak
kevés beszallitja van fejlesztési- és modul-szakértelemmel. A gyarto szdmos komponens-, szerelvény-
és alkatrész-beszallité szallitdsait koordindlja, igy ennek megfeleléen jelentdés komplexitast kell
lekiizdenie a beszerzési oldalon (1. abra). Eppen ezért a gyarté vallalatnak a részletes szerzédések és
QSV-k (Qualitatssicherungsvereinbarungen)® ellenére ez magas tranzakciés koltséget okoz, amelyeket
a magas logisztikai koltségek is igazolnak, és nem utolsé sorban fontos szem el6tt tartani, hogy nagy a
raforditas a minéségiigyi auditokra és certifikacidkra is.

igy osszességében elmondhatjuk, hogy a hagyomanyos kapcsolatban az ar a donté tényezd, és ez
alapjan valasztja ki a vevd vallalat a potencialis beszallitokat, akiket megversenyeztet egymassal, igy a
lehet6 legalacsonyabb arat érheti el. A napjainkban elterjedt Ujszerli vevd-beszallité kapcsolat
koncepcidja (2. abra) a Lean menedzsment elveire épiil. Ezen koncepcid teljesen mas jatékszabalyt
vesz alapul, mint a hagyomanyos megkozelités, és mindenekel6tt a folyamatos javitasra, fejlesztésre,
illetve teljesitmény-alapu egyiittmiikodésre 6sszpontosit’. Az Gj szemléletii vev3-beszallité kapcsolat
sordn azonban a gyart6 vallalat (OEM) viszonylag kevés, kozvetlen beszallitéval érintkezik, akik
viszont mint févallalkozé irdnyitjdk a tobbi komponens- és al-beszallitkat. Ezt a megoldast mar évek
ota alkalmazzak (FIETEN, 1981). Ez a koncepcid vezet a beszallitdi piramis kialakulasahoz.

2Qualititssicherungsvereinbarung(QSV) - mindségiigyi megallapodasok, mely a vevo és a beszallité kozott jon 1étre, amely a szallitandd
termék mindségével kapcsolatos rendelkezéseket, szabalyokat, munkamegosztast tartalmazza.

3Forrads: Zulieferer-Abnehmer-Beziehungen On-line: http://www.daswirtschaftslexikon.com/d/zulieferer-abnehmer-
beziehungen/zulieferer-abnehmer-beziehungen.htmLetdltés: 2013.08.08.
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2. dbra: A vevé-beszallitoi kapcsolat tjszerii megkozelitése

(Forrds: http://www.daswirtschaftslexikon.com alapjdn sajdt forditds, 2015)

3. Kapcsolattipusok

A vallalatok egyre inkdbb a stratégiai partnerekre kezdenek Osszpontositani a gyartasi folyamatok
sordn, és elismerik az ellatasi lanc és ellatasi lanc menedzsment jelent6ségét annak érdekében, hogy
képesek legyenek megbirkézni a kornyezeti valtozdsokkal. Annak érdekében, hogy a piacon
versenyképes elényt szerezzenek, a gyartoknak egyiitt kell miikodnitik, nem csak az alkatrész vagy
nyersanyag beszallitokkal, hanem a nagy- és kiskereskeddkkel, forgalmazokkal, azaz mindenkivel, aki
kozvetve vagy kozvetlenil, de részt vesz az ellatasi lancban, hogy a vevoi kdvetelményeket, kéréseket
kielégitsék. A gyartéknak ki kell valasztani a kiilonb6zé lehetséges beszallitok kozil a
legegytlittmiikoddbbet, aki képes hosszu tava kapcsolat kialakitasara (SUNG HO HA et al, 2009).
Kiillondsen a beszerzési tevékenységek jatszanak stratégiai szerepet, azaz a helyi beszerzéstdl
kiindulva a hosszii tavii szerzédéses kapcsolatokig. Igy a beszallitok kivalasztasa stratégiai dontéssé
valt, ami azt jelenti, hogy fontos forrassa valt a gyartok versenyképességének fejlesztésében (WISE és
MORRISON, 2000). A beszallitéi kapcsolat akkor igazan értékes, ha nem csak egyszeri
termékszallitdsrél beszéliink, hanem ezen talnéve mindkét fél szadmdara megfelels, pozitiv
partnerkapcsolat alakul ki a két fél kozott. A vevd - beszallité kapcsolatok alapvetd kérdése, hogy a
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vevOk miként kezelik beszallitdéikat. Két alternativa is él egymas mellett a gyakorlatban (SZARKA,
2002).

3. 1. Versenyeztetd modell, azaz tobb beszallitotol valo beszerzés (Multi-
Sourcing)

Az ar az a szempont, melynek alapjan a vevok kivalasztjak azokat a beszallitokat, akik a legalacsonyabb
aron tudnak szallitani. A legalacsonyabb arat pedig ugy lehet elérni, ha szallitéikat versenyeztetik
egymassal, ezaltal versenyhelyzet alakul ki. Ez a megkdzelités a beszallitot ellenfélként kezeli. A felek
kozotti egylittmiikodés alapvet6en a minimalisan szlikséges informacidcserére és fizikai folyamatokra
korlatozdédik (ar, mennyiség, mindség, szallitdsi hatariddk, stb.), s a felek mindegyike sajat céljai
megvaldsitasaban érdekelt, amelyet nem hangolnak 6ssze. A kommunikaci6 jellemzden egyoldaly, s az
esetlegesen fellép6 konfliktusokat jogi dton igyekeznek rendezni. Hatranyként emlithet6k, hogy magas
allandé koltséggel kell szamolni, mivel minden egyes beszallitbhoz kapcsolédban kell kialakitani a
logisztikai rendszert (PINTER, 2010).

3. 2. Egytittmiikodési modell, azaz egy beszallit6tdl valo beszerzés (Single-
Sourcing)

Az egyiittmiikodésre helyezi a hangsulyt, ahol a cél a vallalati versenyképesség javitasa. A vallalati
célok elérését leginkdbb az szavatolja, ha a beszallitok szama minél kisebb, veliik viszont olyan
kapcsolatot alakitunk ki, amely egylittmiikodésen alapszik. A felek a kozottiik zajléo folyamatok
0sszehangolasara torekszenek, s kozos célokat fogalmaznak meg. A fellép6 potencidlis konfliktusokat
targyalasos uton probaljak rendezni. Egy vallalat szamara fontos az ellatds biztonsaga, melynek
biztositasa egyszeriibb, ha kevesebb beszillit6 van. Elényként emlithetjiik, hogy tartés partneri
kapcsolat johet létre. E beszerzési tipus hatranya azonban a beszallitotdl valé nagyfoku fiiggbség
(PINTER, 2010). Osszességében elmondhaté, hogy a kapcsolat jellegét tekintve (3. abra) az
egylittmiikodési modellt alkalmazva, a vallalatok inkdbb partnernek tekintik a beszallitot, és az
esetlegesen felmeriilé6 problémakat igyekeznek kozosen megoldani, mig a masik modell alkalmazasa
soran a beszallitét ellenfélnek tekintik. Ennek kovetkezménye az is, hogy a vevok sok esetben
bizalmatlanok beszallitoik felé. Lassuk be, ez semmi jot nem eredményezhet, és mégis vannak olyan
vallalatok, akik alkalmazzak ezt a modellt.
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+ Abeszallité ellenfél
* Bizalom hianya
Vitak, elzarkézas

* A beszallitd partner
+ Bizalom
+ Kozos problémamegoldas

3. dbra: Vevé - beszdllito kapcsolatok jellege

(Forrds: Sajdt szerkesztés, 2012)

A vallalatok azonban elGszeretettel alkalmazzak egyszerre a két modellt. A kovetkez6é 6sszefoglald

tablazat a kiilonbségeket mutatja be a vevl - beszallité kapcsolatokra vonatkozdan (1. tablazat).

Versenyeztet6 modell Tulajdonsagok

Sok Szallitok szama
Egyszeri, rovid Kapcsolat hossza
Nincs Ko6z0s tevékenység
Elkiiloniil Termelés, tevékenység
Alkalomszert Rendelés

GyOztes - vesztes Targyalasi stratégia
Versenyeztetés Szallito kivalasztasa

Egytttmiikodési modell

Egy vagy kevés

Ko6zép, hosszu tav

Lényeges

Osszekapcsolt

Gyakori kis tétel

Mindkét fél szamara el6nyds

Targyalas

1. Tabldazat: Vevd - beszdllito kapcsolatok két tipusa stratégiai szempontbol

(Forrds: SZARKA, 2002)

A beszerz6k leginkabb azokat a beszallitokat részesitik elényben, amelyek nyereségesek, mert ezek

érdekeltek a hataridére torténd szallitdsban. A tobbi beszallitonak esetlegesen gondot okozhat az

»alapanyagok” beszerzése, ami minden bizonnyal hatassal lehet a szallitasi idére, illetve a termékek

mindségére is. Az elsé modell esetében a megrendelést az kapja, aki a legalacsonyabb arat ajanlja. Az

egylttmiikodés soran a veve viszont szamos elényt var szinte minden teriileten (2. tablazat).
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Beszerzés Miszaki elényok Pénziigyi el6nyok Mindség
Tervek 6sszehangolasa; | Beszallito Kockazatcsokkentés; Lehet6ség van
Gyakori kommunikacié bevonasa a Koltségcsokkentés; folytonos
., . termékfejlesztésbe fejlesztésre;
— igények egyeztetése; 1 bb 4rak:
a termék Alacsonyabb arak;

. L, A folyamatok
Probléma fellépésekor mindségét javitja, mindségére nagyobb

nagyo,bb figyelem | ¢ meggyorsitja az figyelem esik;
egymasta; Uj termék '
Kisebb beszallitoi | kifejlesztésének

bazist konnyebb | idejét

menedzselni

2. Tablazat: Az egyiittmiikédési modellbdl szdrmazé elénydk
(Forrds: Sajdt szerkesztés, 2012)

Ahhoz, hogy a vevd-beszallité kapcsolat szorosabba valjon, tobb ut is létezik. Egyrészt a beszalliték
szamanak a csokkentésében latjak az egyik megoldast. A vallalatok el6szeretettel hoznak létre un.
mindsitett beszallitoéi statuszt, melynek értelmében a vevd vallalatok csak azoktél a beszallitoktol
rendelnek, amelyek rendelkeznek ilyen statusszal. Masodsorban, ha a vevd vallalat megtalalta a
szamara legmegfelel6bb beszallitokat, akkor igyekszik azt a kapcsolatot hosszabb tavon is fenntartani,
azaz a kapcsolat id6tartamat novelni, amelyre a legjobb példa a keretszerzédések kialakitdsa. Ez
esetben nem lesz szorosabb a két fél kozott 1étrehozott kapcsolat, de hosszu tavra fog szolni. Ezen
szerz0dések egyik oka az ellatds folyamatossaganak biztositasa, vagy a beszerzési koltségek
csokkentése. Ezeket a kapcsolatokat kiilsé és bels6é faktorok (piaci er6viszonyok, vallalati méret,
beszallitok felkésziiltsége, stb.) is egyarant befolyasoljak. Igy az egyes beszallitokkal valé viszony nem
egyforma. A 3. tablazat a kiilonb6z6 beszallitéi kapcsolatokat mutatja be. Az 1. tdblazattal ellentétben,
ahol stratégiai szempontbdl csoportositottuk a beszallitéi kapcsolatokat, négy jellegzetességrol
beszélhetiink, ami alapjan tortént a felosztas. Ez pedig a termék, ipar / piac, beszallito és a fiiggdség a
vevdi részrél (BENSAOU, 1999).
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JELLEGEZETESSEG VERSENYZO EGYUTTMUKODO L, FOGOLY” IRANYITO
Termék - standardizalt termek - komplex termek - komplex termek - komplex termek
- kevés innovicid -nagy beruhdzds - kevés innovicid - beszidllité dltal fejlesztett dj
- olcso termek -magas K+F szikséglet - kevés valtozas technoldgia

-kevés innovacio
-magas K+F szikséglet

Ipar /piac - beszallitoi piac - mindkét piac - beszallitoi piac - beszallitol piac
- fragmentalt - koncentralt - koncentralt - fragmentalt
- sok ajdnld -novekedési piac - vevdi piac | - vevéi piac
- drverseny - magas kereslet (esetlegesen) - koncentralt
- kevés ndvekedés - stabil kereslet - nivekedési piac
- nincs névekedés - erfs verseny
- instabil piac
Beszallito - a beszallito kisebb, mint a vevd - a beszdllitd  szinte | - nagy beszallito - kisebb, gvakran fiatal
- beszillitd alacsony ugvanolvan nagy. mint a  -magas alkupozicié villalat sajdt technolégidval
alkupozicioval, de nagvobb vevd vallalat - alacsonv alkupozicio
vevol fiiggoséggel - magas kutatasi
hozzdjdrulds a termékekhez
Fiiggiség a - alacsonv viltdsi koltségek - a viltds szinte lehetetlen - magas viltdsi | - kozepes viltdsi koltségszint
vevol - nincs fiiggaseg - stratégiai fliggdseg kéltsegek - vevol fiiggdség
részril - magas beszallitol
fiiggdseg

3. Tdbldzat: Beszdllitoi kapcsolatok tipusai
(Forrds: BENSAOU alapjdn sajdt szerkesztés, 2014)

CLEMENTS és tarsai (2007) azt valljak, hogy a vallalatok szamara igen fontos, hogy hossza tavon
0sszehangolt és kooperativ kapcsolatokat épitsenek ki mas vallalatokkal. RINEHART és tarsai (2004)
szerint hozza tudnak jarulni egy szoros egyiittm{ikodéshez, hogy a termékkoltségeket és a raforditott
id6t csokkentsék, a termékmindséget, szervizt és a szallitast javitsak.

3. 3. Kapcsolatok jellemzdi

A beszallitokkal kialakitott kapcsolatok milyensége és mindsége, vagyis a kapcsolatmenedzsment a
logisztikai, valamint a marketingcélok, és elvarasok valtozasaval egyre inkabb kiemelkedd
jelentéséggel bir. A beszallitéi kapcsolatok tipusait illetéen SZEGEDI és PREZENSZKI (2003) szerint az
alabbi harom modell a legjellemz&bb:

Tranzakcio orientdlt modell (hagyomdnyos)

Az arakat és a beszerzési tranzakciot helyezi el6térbe, célja a legalacsonyabb ar elérése és folyamatos
ellatas biztositasa. Nem fizleti bizalomra épiil6 kapcsolat, ahol a vev kihasznalja hatalmi helyzetét. A
beszallitot ellenfélként kezeli. A modell felépitése alapjan csak egy nyertese lehet ezeknek a
kapcsolatoknak. Rovidtavi, alkalomszerd kapcsolat jellemzi. A beszerzés fejlédésének korai
szakaszaban volt kedvelt.

Kapcsolatorientdlt modell

Szinte a leggyakoribb kapcsolattipus. Ebben az esetben a szallité kivalasztasat targyalas, tenderek
el6zik meg. A beszerz6 a beszallitot tzleti partnerként kezeli, bizalmi kapcsolatban allnak. K6zdsen
oldjak meg a problémakat, j6 az informaciéaramlas kozottiik. Kevés vagy csak egy beszallitd
alkalmazasa esetén jellemz6 ez a modell, melynek alapjan a cél, hogy mind a két fél nyertesnek
keriiljon ki. Az egyes beszalliték informaciéforrast is jelentenek egymas szamara.

Stratégiai partnerkapcsolat
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A valtoz6 technoloégiai el6irasok, a rovidebb termék-életciklus, valamint a gyartasi mélység valtozasa,
és az er6s0dd piaci verseny kapcsan a stratégiai partnerkapcsolatok szerepe és szdma megnoétt.
Ko6lcsondsen elényos, hosszabb tavua egylittmiikodés, mely soran megvaldsul a felek bizonyos mértéki
tevékenységi integracidja. Lényeges a két fél 6sszehangolt egyiittm{ikdodése, mivel komplex beszerzési
feladatokat kell egytittesen megoldaniuk. Gyakoribb kommunikacié sziikséges, a felek egymadsra
vannak utalva. A kisebb beszallité kor (egy vagy két beszallitd) konnyebben iranyithatd; kevesebb id6t
kell szentelni az 0j beszallitok felkutatatasara (MAJOROS, 1998).

A fent emlitett 3 modell 6sszefoglald jellemzését az 4. Tablazat szemlélteti.

TRANZAKCIO- KAPCSOLATORIENTALT STRTEGIAI
ORIENTALT PARTNERKAPCSOLAT
Célja Legalacsonyabb ar és a | Mindkét fél ,nyertesként” | Kolcsonodsen elényos
folyamatos ellatds | keriiljon ki egylttmiikodés
biztositasa
Alapja Nem iizleti bizalomra | Uzleti bizalomra épiil Uzleti bizalomra épiil
épiil
Kapcsolat
hossza Rovidtavua Hosszu tavu Hosszu tavu
A beszerzés
Alkalmazdsa fejlédésének korai Gyakori Gyakori
szakaszaban
alkalmaztak
Felek kézétti | A vevd igyekszik | A beszallitot izleti | A felek egymdasra vannak utalva
kapcsolat kihasznalni hatalmi | partnerként kezelik
pozicidjat

4. Tabldzat Beszdllité kapcsolatok dsszefoglalé tdbldzata
(Forrds: Sajdt szerkesztés, 2016)

A vev6-beszallitdé kapcsolatok alakithatéak, azaz szorosabba tehetéek, mivel a felek hosszi tavon
akarnak a ,masikkal szamolni”. Ennek alapjan fontos, hogy a kapcsolatok mennyire szorosak. Ezt a
beszerzend6 termékek jellemzdi is meghatarozhatjak, illetve a vallalati méret, piaci viszonyok, stb. A
Kraljic-matrix ennek megfelel6en a termékeket osztalyozta. A termék jellege alapvetéen meghatarozza
a beszallitéi kapcsolatok milyenségét, ezért hasznaljak fel a beszalliték kivalasztasanak elemzésében a
Kraljic matrixot is. A beszerzési stratégia megvalasztdsaban, a beszerzendé anyagok, 4aruk
osztalyozasaban nyujt segitséget a Krajlic matrix. A Kraljic szerinti osztalyozas alapja, a beszerzés
fontossaga és a kockazata (5. Tablazat). A fontossag bels6 kockazat, az arura vonatkozé kiadas aranyat
viszonyitjak a teljes beszerzési koltséghez. A fontossaga novekedhet az altal, ha kulcstermék, vagy ha
tobb termékhez is felhasznaljak, és mindezek altal hianya jelentds tobbletkoltséggel jarna. A beszerzés
kockazata kiils6 kockazatot jelent, a helyettesithet6ség, a beszallito, ill. a beszallitandé anyag piaci
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helyzete, a kiilonb6z6 arfolyam, politikai, vagy természeti kockazatok. Négy f6 termékcsoportot

kiilonboztet meg:
BESZERZES KOCKAZATA (kiilsé kockazat)
" Befolyasolhaté termék | Stratégiai termék
[
= )
s 5 =
[%2)]
= < § . Rutin termék Sziik  keresztmetszeti
%]
= = f; g termék
N %) \
KE T 3B &
HmHo & 3 =
Mmoo = T <
Alacsony Magas

5. Tabldzat Kraljic mdtrix
(Forrds: CHIKAN és DEMETER, 1999)

1. Stratégiai termékek: Olyan termékek melyek szerepe kulcsfontossagu a vallalati miikédésben,
rendszerint magas értékiiek és beszerzése gyakran problémads, ezért ez esetben a stratégiai
partnerkapcsolat kialakitasa célszerf.

2. Sziik keresztmetszetii termékek: Kozepesen nélkiillozhet6 termékek, beszerzésiik néha nehézségbe
utkozik, vagy kevés beszerzési forras. A partnerkapcsolat kapcsolatorientalt tipusa a jellemzd.

3. Befolydsolhatd, vagy hatalmi termékek: A vallalat szempontjabol fontos termék, azonban beszerzési
kockazata alacsony, magas a beszerz6 alkuereje, a tobb beszallitd, vagy a rendszerint nagy
rendelési mennyiség miatt.

4. Rutintermékek, nem kritikus javak: Fontos, a miikodéshez sziikséges termékek, de alacsony a
beszerzési kockadzata, nem sziikséges ezért az er6forrasok lekotése, a tranzakcié orientalt
beszallitéi kapcsolat jellemz6 ra.

A matrix segitségével a vallalatok a megfelel$ beszerzési dontést tudjak meghozni. Az adott vallalatnak

el6szor értékelnie kell a beszerzési javakat, majd a beszerzési piacokat, hogy felszinre keriiljenek a

beszerzéssel kapcsolatos kockazatok. Ezt kdvetSen csoportokba tudjak sorolni a termékeket, és meg

hatarozhatjak a beszerzési stratégiat. Végiil utols6 1épésben az akcioterv kifejlesztésével zarul le a

folyamat (ULKUNIEMI, 2003).

Osszefoglalas

Az autodipar igen Osszetett és szertedgazd agazat, amely folyamatosan valtozik, valtozott az évek,
évtizedek sordn, és véltozni is fog. A valtozds magaba foglalja mind a folyamatok (termelési
folyamatok), mind pedig a termékek, termékskalak valtozasat is; azaz ahogy valtoznak a vevdi igények,
ugy valtozik, agy alakul az ipar is. Ezek a valtozasok viszonylag gyorsan mennek végbe, ahol a folyamat
minden szerepl6jének birnia és nem utols6 sorban tartania kell az iramot.

Sajnos vannak olyan beszallité vallalatok, akik erre nem képesek, vagy legalabb is nem 100%-ban.
Ezek a vallalatok altaldban lemorzsolédnak az évek soran, jonnek helyettiik ,Gjak”, akik majd
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bekapcsolddnak a korbe. A vevd vallalatok éppen ezért a legjobb, leggyorsabban valtozni, valtoztatni
képes beszallité vallalatokkal prébaljak korbe venni magukat, és igényeiket 6 altaluk kielégiteni. Ha
mar megvan a potencidlis beszallitd, aki minden téren eleget tud tenni a vevs igényeknek, kéréseknek,
akkor a vev{ vallalat inkdbb ezzel vagy ezekkel a beszallitokkal foglalkozik és épiti a kapcsolatot, hogy
hosszu tavu erds alapokon all6 {izleti partnerség alakuljon ki.

A tanulmany szamos Kkapcsolattipust emlit, mutat be (kiilonb6z6 értékelési tényezdk alapjan
csoportositva), amelyek mindegyikének meg vannak a maga el6nyei és hatranyai. Minden esetben a
felek a legjobbat akarjak kihozni az adott lizletbdl, illetve az lzleti kapcsolatbdl, hogy abbdl majd

hosszutavon tudjanak profitalni.
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