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AZ EV BESZERZESI CSAPATA

A BESZERZES NEM CSAK
AZ ARROL SZOL

Figyelemre mélto munkat végzett mar eddig is a Bonafarm-csoport beszerzési

szervezete. Az onallo cégekbol 6sszeall6 mezogazdasagi és élelmiszeripari

vallalatcsoport a beszerzésben is szinergia lehetoségeket rejt, de ezeket nem konnyii

kiaknazni. A Bonafarmnak ot éve van csoport szinti beszerzési csapata, amely komoly

eredményeket ért el, de Abrahdm Péter beszerzési és IT igazgato és Sebestyén-Szép

Eszter beszerzési vezeto még szamtalan feladatot lat maga elott.

Mi késztette arra a Bonafarmot,
hogy belevagjon beszerzési tevé-
kenysége atalakitasaba?

Abraham Péter: Ismeretes, hogy a Bona-
farm-csoport tébb, korabban egymastdl is
flggetlen vallalatbol allt 6ssze. Amikor ko-
20s tulajdonosi korbe kertiltek, elkezdtik
vizsgalni, hogy milyen tertileteken tudnank
kihasznalni a szinergiakat. Beszerzési tertile-
ten ez az egylittmukodés mar 2006-tél el-
indult egy beszerzési egyesilés keretében,
majd 2014-tél mar csoport szintl szervezet
keretei kozott folyt a munka. A masik nagy
|6kést az adta, hogy a csoport legnagyobb
tagjanal, a Pick Szegednél 2011-ben elindult
a stratégiai beszerzési tevékenység kiépitése,
ami egyébként Eszter nevéhez flizédik.

Sebestyén-Szép Eszter: A cégcsoport dina-
mikus béviilésével érthetd volt a tulajdono-
si szandék, hogy jol koltsiik el a forrasokat.
Ugyanakkor ez a szandék talalkozott a szak-
mai fejlodés igényével. Mi beszerzok is sze-
rettlik volna a terlletlinket szakmailag fej-

leszteni, a nemzetkdzi cégek mddszereibdl
az dltalunk legjobbnak tartott gyakorlatokat
atvenni, mint példaul a beszallitok fejleszté-
sét vagy a beszallitoi értékelési rendszert.

A kezdetekben milyen tavra te-

kintettek elore? Lattak a jo par év-
vel kés6bbi célokat is, vagy inkabb
egyszerre csak egy lépésben gon-
dolkodtak?
S-SzE: A Pick Szeged Zrt. stratégiai beszer-
zésénél kezdetben elsédlegesen az anyagi
szempontok dominaltak: egyszerlen fogal-
mazva, koltséget kellett csdkkenteni, viszont
az is egyértelm( volt, hogy hosszabb tavon
nem lesz hatékony a beszerzési tevékenysé-
glink pusztan attél, hogy olcsébban vasaro-
lunk. Ezért a késGbbiekben sorra jottek eld
azok a szempontok, amelyek ma is megha-
tarozodak a mikodésiinkben, és amelyeknek
készonhetden nem csak olcso, hanem hosz-
szU tavon hatékony is lesz a beszerzési fo-
lyamat.

Milyen alapelveket fogalmaztak

meg, amikor belevagtak a beszerzés
korszeriisitésébe?
S-SzE: Nagyon egyszer(, altalanos elveket. A
stratégiai beszerzésnél olyan elveket fektet-
tlink le, hogy tisztan, egyenlé esélyek alapjan
palyaztatunk, jelentésen néveljik a transz-
parenciat. Meggydz6désem, hogy akkor jo
a beszerzési tevékenység, ha a fobb elvek és
szabalyok elférnek egy A4-es oldalon, és bar-
ki szamara kénnyen érthetdek. A részleteket
mar ezekre lehet felfizni. Példaul azt, hogy
a direkt anyagbeszerzéseknél az arnal fonto-
sabbak lehetnek a mindségligyi szempon-
tok, a dokumentacié vagy beszallitd meg-
bizhatosaganak ellendrizhetdsége.

Az indirekt beszerzésben pedig egyértel-
mUen az egyszerUsités volt a kulcs. Ott az se-
git a hatékonysagon, ha nem nyolcféle Post-
lt-et vesziink, hanem csak egyet. Meg kell
gydzni az igényldket, hogy nem lesz viragos
Post-It, csak egyszinl sarga. Most mar mo-
solygunk rajta, de ezek par éve még kérdé-
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sek voltak. Szerintem nagy eredmény, hogy
ezekbdl az egyszerll alapelvekbdl minden
tertileten ki tudtuk épiteni a teriletre vonat-
kozé egyedi szakmai szempontokat.

AP: Az is fontos, hogy kiviilrél milyennek lat-
nak minket: szeretnénk, ha professzionalis cég-
nek és professzionalis beszerzési szervezetnek
tartananak. Szamomra a munkank elismeré-
sének egyik jele, hogy a beszallitok sziveseb-
ben adnak nekiink ajanlatot. Ha egy cég nem
korrekt palyazatokat ir ki, vagy nem korrekt
modon értékeli azokat, akkor elébb-utdbb
elmaradnak az ajanlatok. Mi mindent megte-
szink, hogy szeressenek vellink dolgozni.

Melyik teriileten tortént meg el6-
szor a tevékenységek csoport szintii
osszehangolasa ?

AP: Az indirekt beszerzésen. Fz a funkcié a
legtobb vallalatnal az tzleti teriileteken vol,
és a beszerzés alatt legtobbszor az operativ
beszerzést értették. Az agazatok vezetGinek
hataskore volt az, hogy milyen partnerrel
dolgoznak egyiitt. fgy viszont nem lehet ki-
hasznalni a szinergiakat, illetve egy professzi-
onalis beszerzési folyamat révén jobb kondi-
ciokat vagy mas elényoket elérni. 2013-ban
alakult meg a BSC (Balanced Scorecard)
csapat, ami Tresch Attila kollégam nevéhez
flzodik. Ennek legfontosabb feladata a tag-
vallalati operativ beszerzok szakmai 6sszefo-
gasa és koordinacidja volt. Meghataroztuk a
kozos folyamatainkat, kdzos definiciokat al-
kottunk, mutatészamokat allitottunk fel, és
elkezdtlk ezeket visszamérni. Mivel az ope-
rativ beszerzés decentralizaltan mukodik,
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ezért kihivas volt a kozel 200 munkatarsunk
munkajara hatni.

A stratégiai beszerzés 2014-ben allt at egy
center-led modellre. Alapvetéen az volt a
célunk, hogy az tizleti tertiletek fogalmazzak
meg, mire van sziikségiik, mi pedig a kilon-
boz6 palyazratasi, beszerzési modszertannal
kivalasztjuk a legjobb ar-érték aranyt kinald
partnereket, majd kozosen dontink, kivel
tudunk egytt dolgozni.

Egy ilyen atalakulas szamtalan
buktatot rejthet magaba. Hogyan
tudtak ezeket elkeriilni?

AP: Valéban, hiszen mindenkit kényesen
érint, ha kiveszik a kezébdl az addigi don-
tési jogkoroket. Ezért mi is 6vatosan indul-
tunk el és fokozatosan épult ki a rendszer.
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Olyan kategoériakkal kezdtiink, amelyeket
egyértelmUlien érdemes volt csoportszinten
palyaztatni. llyen példaul az energia, ami
oriasi koltségtényezd. De ilyen a mobilszol-
galtatas vagy a gépkocsi-flotta is. Amikor
ezeknél mar sikereket értlink el, akkor men-
tlink bele az egyre kényesebb kategoriakba,
és mostanra mar eljutottunk odaig, hogy a
kollégaink akar hizé alapanyag vasarlasaban
is segitséget nyUjtanak az agazatainknak.

Mindez hosszl kdzds munka eredménye.
A szakmai terlletek allitjak fel az tzleti elva-
rasokat, fogalmazzak meg a specifikaciokar,
mi pedig hozzaadjuk a beszerzési tudast, és
a palyaztatasi tevékenységgel egyltt jard
terheket igyekszink levenni a vallukrél. Az
is lényeges, hogy senkire nem eréltetlink ra
semmit, a dontések gyakorlatilag kivétel nél-
kil konszenzussal szliletnek. Nem kotelezd
minden esetben a legolcsébb ajanlatot va-
lasztani, hiszen egyéb szempontok is nagyon
fontosak lehetnek. De ez is csak akkor mi-
kodik, ha eldre felallitottuk a szempontrend-
szert, és nem utdlag csUrjik-csavarjuk addig
a paramétereket, amig a nekiink tetsz be-
szallitd jon ki gydztesnek. Nem is emlékszem
olyan esetre, hogy ne tudtunk volna dllére
jutni; ilyenkor egyébként a kdvetkezd szintre
eszkalalnank a dontést.

A beszerz6 csak akkor tud jol dol-
gozni, ha a specifikacio is j6. Mennyi-
re tudjak az uzleti teriiletek papirra
vetni a fejekben meglévg, de esetleg
meg sem fogalmazott tudast?

S-SzE: Valoban a specifiklas a beszerzési
folyamat egyik legnehezebb része, ennek so-

Fontosabb mérfoldkovek

2006

a Bonafarm Beszerzési Egyestilés létrejotte

e-aukcio és elektronikus beszerzési eljarasok bevezetése

az elsé cégcesoport szintli beszerzési szabalyzat

operativ és stratégiai beszerzés szétvalasztasa

2014

dontés a cégesoport szintl center-led modell bevezetésérdl

dedikalt beszerzési szervezet az iranyitott (indirekt) kategériakra

BKA (Beszerzési Kategoria Adatbazis) kialakitasa cégcsoport szinten

Mohdcsi vagohid nagyberuhazas teljes korli beszerzési palyaztatasa, e-aukcio
alkalmazas pl. technolégia kivalasztasnal

2015

mutatdszam-rendszer kialakitasa az operativ beszerzés terliletén

2016
beszerzok altal

elektronikus beszerzési eljarasok bevezetése beruhazasi tertileten nem

kockazatértékelésen alapuld beszallitd értékelési rendszer kialakitasa

stratégia beszallitoi rendszer definialasa és kiépitése

kétbeszallitds modell definidlasa és bevezetése

2018

kilon beszerzési szervezet kiemelt beruhazasi projektekre

feltigyelt (direkt) beszerzési szervezet létrehozasa

’”

az Ev Beszerzdje Dij megalapitasa

ran nem szégyen a szallitdk tudasat igénybe
venni. Egy korabbi j6 mentoromtol azt tanul-
tam, hogy ha valamit nem tudok, forduljak
nyugodtan a beszallitokhoz. Es ez nem azt
jelenti, hogy rajuk hagyunk mindent, és hagy-
juk, hogy az orrunknal fogva vezessenek. De
kell lennie két-harom olyan partnernek, akit
adott esetben meg tudunk kérdezni, hogy
mi az a tiz pont, aminek benne kell lennie a

A Bonafarm-csoport beszerzési miikodése

A cégcsoportnal valamennyi agazatra vonatkozoan egységes beszerzési kategdriakat ha-
taroztak meg. Ez alapjan van indirekt beszerzés: ide jellemzéen az indirekt anyagok és
szolgaltatasok tartoznak. A stratégiai beszerzést a cégcsoport beszerzési csapata cent-
ralizaltan végzi. A masik f6 kategoria a direkt beszerzés. Ezek jellemz6en direkt anya-
gok és szolgaltatasok, amelyek szervesen kotddnek a vallalatok alaptevékenységéhez. A
beszerzési eljarasokat a tagvallalatok intézik, a csoport szintli beszerzési csapat szakmai

tamogatasa mellett.

A beruhazasokkal kapcsolatos beszerzési eljarasokat is dedikalt kollégak tamogatjak.
Az operativ beszerzés decentralizalt, amit a BSC csapat koordinal.

A cégcsoport altal vasarolt minden cikket besoroltak egy-egy anyagcsoportba, amelyek
esetében pedig meghataroztak, hogy az indirekt vagy a direkt beszerzéshez tartozik-e —
igy minden arucikk és szolgaltatas esetében egyértelmi a beszerzési felel6sség.

(A palyazat alapjan)

specifikacioban. Persze sok terlileten nagyon
profi kollégaink vannak, akik minden kulsé
segitség nélkil dsszerakjak a specifikaciot.
AP: Evrél-évre egyre jobb specifikaciok ké-
szlilnek. Par éve talan még azt mondtak
az Uzleti terliletek, hogy ezt vagy azt csak
egyetlen szallitétdl tudjuk vasarolni. De
ahogy egyre tobb idot toltlink kozos mun-
kaval, annal jobb otletek szlletnek arra vo-
natkozdan, hogy mégis hogyan lehetne mas
beszallitokat is bevonni, versenyhelyzetet
teremteni.

Hogyan alakultak at a beszallitéi
kapcsolatok, és hogyan viselték ezt
az atalakulast a partnerek?

S-SzE: Ha roviden akarnék valaszolni, akkor
nagymértékben és néha nem jo iranyba. De
jellemzé példa az egyik stratégiai beszalli-
tonké. Ez a cég volt az elsé , aldozat”, amikor
kialakitottuk az aktiv kétbeszallitds modellt,
vagyis hogy adott termékkategériat adott
idopillanatban, meghatarozott szazalékos
aranyban két beszallitd fog szallitani. Kite-
ritettiik a lapjainkat, elmondtuk, hogy mi a
dontés hattere, hogyan fog mkodni a rend-
szer, és hogy nem csak az ar fog szamitani,
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hanem példaul a tapasztalat vagy a min&sé-
gi reklamaciok szama. Amikor ezt kozoltik
a beszallitdval, vezérigazgatoi szintre ment el
panaszkodni, amit egy év utan Ujra megtett.
Most viszont mar latja, hogy ezzel a tiszta és
hosszt tavon gondolkodo beszerzési rend-
szerrel mas terlileteken milyen lehetdségek
nyiltak meg eldtte. A legutdbbi beszélgeté-
sen mar elismerték, hogy jol tettitk, amit tet-
tlink, és abszolut igazat adtak nekiink.

Mas beszallitdk nem voltak ennyire bela-
toak, nem tudtak alkalmazkodni az Uj rend-
szerhez, igy egy tisztulasi folyamat is végbe-
ment. Aki maradt, az némi igazodas utan na-
gyon jol tud vellink dolgozni: érti, hogy miért
irunk ki arlejtést, érti, hogy miaz lzemi proba
menete, érti a folyamatainkat, és megtalalja
az elényodket is sajat maga szamara.

Mas magyar vallalatok mit ta-
nulhatnak a Bonafarmnal elvégzett
munkabal?

S-SzE: Azt, hogy a beszerzés nem csak az
arrél szol. Hosszu tavon kell gondolkodni,
mert rovid tavon csak csekély elényoket le-
het elérni. Ha hosszt tavon gondolkodunk,
Ujabb szintre tudjuk emelni a beszerzést. Es
ami talan a legfontosabb: a hitelesség. Min-
den szabalyzat, minden folyamat ugy lett ki-
alakitva, hogy a beszerzések transzparensek
és tisztességesek legyenek. Ezt szolgdlja az
elektronikus beszerzési fellilet, az arlejtés, a
zart boritékban torténd ajanlatbeadas. A be-
szallitok tudjak, hogy van tétje az ajanlatuk-
nak, nem fogjuk utdlag még tovabb faragni
a legjobb arat és nincs machinacios leheto-
ség, mert maga a beszerzé sem latja az ara-
kat, amig be nem érkezett az dsszes ajanlat.

Melyek lehetnek a kovetkezo lé-
pések?
S-SzE: Az arak tekintetében tobb kategoria-
ban mar elég j6 szintre jutottunk. Ugyanak-
kor még béven van lehetdség a cégcsopor-
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tos egylittmUkodésben, a tovabbi szinergiak
kihasznalasaban vagy éppen az adminisztra-
cié csokkentésében. A tovabbi megtakarita-
sokat mar a tarsosztalyokkal kézosen, egyre
inkabb a specifikaciok racionalizalasaval, és a
folyamatok szintjén kell elérntnk.
AP: A megtakarftds mindig is ott lesz a cél-
kitlizések kozote, de most a folyamatfejlesz-
tésnek kell el6térbe kertilnie. Ki kell talal-
nunk példaul, hogy a beszerzés soran a szer-
z8dések szintjén hogyan tudjuk minden di-
rekt kategoriaban garantalni az ellatasi lanc
biztonsagat. De az is érdekes kérdés, hogy
nem csak a beszerzési arak csokkentésével
tudunk koltségeket megtakaritani, hanem
azzal is, ha az adott termékbdl, szolgalta-
tasbol kevesebbet hasznalunk, gondolok itt
példaul az izemanyagra vagy az energiahor-
dozokra, ahol mar nem sziiken értelmezett
beszerzési munkaval tudunk megtakaritast
elérni.

Schopp Attila




