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A beszerzofggh@re alapvetoeffla beszdllitok teljesitményétol fiigg —

dallitia Olalf@dndor, Az EffBeszerzési Menedzsere cim friss dijazottja.

Ezért jeleffifgi poziciojabtin, a Schneider Electric EMEA-szintii commodity
menedzsglekent kiemelt figyelmet szentel a beszdllitoi kor hatékonysdganak
javitdasara.
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— Miiszaki iskoldakat végzett, de az
életrajza szerint érdeklodése messze
tillmutatott a mérnoki munkdn. Mi-
kor nyergelt dt a beszerzésre?

— A mlegyetem utdn, munka mel-
lett elvégeztem egy angol nyelviit MBA
képzést is. Rendkivill hasznosnak taldl-
tam abbdl a szempontbdl, hogy a sziik
mérnoki szemlélet mellé egy sokkal szé-
lesebb, gazdasagi jellegli szemléletet is
elsajatithattunk. Ezutan, 1996-ban kezd-
tem dolgozni a Schneider Electricnél.

A kilonféle céges képzések utén az elsé
komoly megbizatdsom még inkabb m-
szaki jellegti volt: iparizdcids felelésként
egy Uj fejlesztésii termék gyartasat kellett
megszerveznem és gondoskodnom arrdl,
hogy a gyartas szempontjai mar a terve-
zés sordn érvényestiljenek. Itt mar annyi-
ban kapcsolatba kertiltem a beszerzéssel,
hogy sokat dolgoztam a szerszamok és
mas technoldgiak beszallitéival, de nem
voltam tényleges beszerzd. Ezt négy évig
csindltam Franciaorszagban, és amikor
sinre kertilt a gyartas, el kellett gondol-
kodnom a ,hogyan tovabb?”-on. Ekkor
ajanlottak fel a magyarorszégi beszerzési
vezet6i poziciét, amit 6rommel fogad-
tam el.

— Mi volt vonzo ebben a munkakor-
ben?

— Részben az, hogy minden olyan tu-
désomra és képességemre sziikség volt
hozz4, amit addig megszereztem. Kellet-
tek a miiszaki ismeretek, de a kozgazda-
sdgi tudds és nem utolsésorban kommu-
nikécids készségek. A munka nagyon val-
tozatosnak és érdekesnek tlint: a sokféle
direkt termelési anyag beszerzésén tul a

Eletut

takaritasi szolgéltatdstdl a repiil6jegyeken
at az autoflottaig mindent nekem kellett
beszereznem. Nem utolsésorban ez volt
az elsé menedzseri beosztasom.

— Hogyan vdltozott a feladatkore az
évek sordn?

— Tulajdonképpen egytitt fejlédott a
Schneider Electric beszerzési szerveze-

van, mindegyik a sajit vezetdjével; ezek
koziil én most az acéllemez alkatrészek
EMEA-szint(i beszerzését irdnyitom. Itt
olyasmikre kell gondolni, mint példaul a
kapcsoldszekrények vagy a nagy épiiletek
dramellatast biztosit6 dramsinek fémbdl
késziilt hazai; a régidban ez jelenti a leg-
nagyobb termékcsoportot.

»A logisztikai jellemzdk
megfelelo kialakitasdnak
és folyamatos javitdsanak
mind hangsulyosabb
szerepet kell kapnia a

(X4

beszerzok feladatai kozott.”

tével. Kezdetben még a lokalis beszerzés
domindlt: volt mar ugyan commodity
menedzsment is, de a helyi szervezetek-
nek meglehet8sen nagy szabadsagfoka és
dontési jogkore volt. Aztan szétvélasz-
tottdk a direkt és indirekt beszerzést, és
az elébbit kozpontositani kezdték, els-
szOr regiondlis, majd eurépai (EMEA)
szinten. Most mar 67 termék- vagy
szolgaltatdskategoridnk (commodity-nk)

® 1994-ben szerez gépészmérnoki diplomat a BME-n, tanulményai alatt egy szemesz-
tert a leicesteri De Montfort University-n tolt
® 1994-96 kozott MBA képzésen vesz részt, mikozben a GE Lightning Gépdivizidjanak

projektvezetéje

® 1996-t6l dolgozik a Schneider Electricnél, el6szor gyakornokként, majd 1997-2001
kozott iparizaciés mérndkként Grenoble-ban
® 2001-2004 kdzott magyarorszagi beszerzési vezetd, itthon az elsék kdzott alkalmaz-

za az e-aukciok modszerét

® 2004-t6l két éven at a CEE-CIS zéna commodity menedzsere a sajtolas, acéllemez

alkatrészek és rugok teriletén

® 2006-2007-ben IST International Sourcing Team beszerzé
® 2007 és 2011 kozott eurdpai senior beszerz6 az acéllemez alkatrészekben, ekkor

vesz részt a gydr-attelepitési projektben

® 2011 marciusatol az EMEA régié commodity menedzsere az acéllemez

alkatrészekben

— Hogyan zajlott a pdlydzatdban leirt
gydr-dttelepitési projekt és mennyiben
volt az a beszerzéshez kotheté?

— Valdséaggal lehetetlen feladatot kel-
lett végrehajtanunk. Egy nagy bonyo-
lultsagt acéltermékeket (dramvezetd
sineket) gyarto egységet kellett hat hénap
alatt 4tkoltézetni Gyongyosre, ahol ko-
rébban falikapcsolokat gyartottak. Ehhez
mindenképpen kellett egy megbizhaté
beszallit6, amelyik az alkatrészek nagy
tobbségét biztositani tudja nekiink.

Ami még nehezebbé tette a dolgot,
hogy az alkatrészek és az igényeink is
specidlisak. Az évente ott felhasznalt
tobb mint 100 ezer alkatrész majdnem
felének a konkrét vevéi igények szerint
paraméterezettnek kell lennie, tobb ezer
pedig teljesen egyedi kialakitdst. Emellé
nagyfokd széllitasi rugalmassagot kove-
teltiink meg. Mikozben iparagi atlagban a
megrendeléstdl szamitva 3-4 hét volt egy
sztenderd alkatrész atfutasi ideje, nekiink
legkésdébb 6t napon beliil meg kellett
kapnunk a paraméterezés alapjan készult
darabot is; de az esetek tiz szdzalékdban
24 6rén belil sziikségiink van a megren-
delt, tobbnyire paraméterezett drura.

Nagyon sok munkat tettiink bele mi is J
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és a kivélasztott besz4llitd is (egy német
cég magyarorszagi lednyvillalata), és igy
sikertilt megvaldsitani a célkitiizéseket.
Ez a beszallité most 99,7 szdzalékos pon-
tossaggal teljesit, ami barmilyen ipar-
dgban és barmilyen termékek esetében
kivalé mutaté lenne.

— Miért szabott ilyen kemény felté-
teleket magdnak és a beszdllitéonak a
Schneider Electric?

— Mert csak igy tudunk versenyelényt
biztositani magunknak. Ezekb6l
a termékekbdl az értékesitéseink
alapvet8en a nagyberuhdzésokhoz
kapcsolddnak. A vevéinken, a villamos
szerelést végz6 cégeken dridsi nyomas
van: amikor 6k bekapcsolédnak, a projekt
madr altaldban késésben van, a valdsdg pe-
dig a legritkdbb esetben egyezik a tervek-
kel: mashol vannak a falak, és igy tovéabb.
Szamukra rendkiviil fontos, hogy amikor
szembesiilnek a valtozasokkal, nem négy
hetet kell varniuk a médositott, Gj alkat-
rész leszallitasara, hanem csak harom
napot — ez szdmukra is versenyelényt
biztosit. Nekiink viszont mindig megbiz-
hatéan kell szallitani, mert csak egyszer
lehet cserbenhagyni a vevét, utdna mér
nem jon vissza. De a dolog muikodik,
amit az is bizonyit, hogy a korabbi érté-
kesitésiinket csaknem megdupléztuk.

— Mennyiben alkalmazhato ez a ta-
pasztalat mds ipardgakra?

— Szerintem egyértelm(, hogy a
tomeggyartas helyett el6térbe kertilnek
a komplex megoldésok, a szinte
szolgaltatds jellegli termelés, mert egy-
re inkabb ezt igénylik a vevék. A nagy
tomeg(, rendszeres, jol el6re jelezhetd
termelés konnyen attevédhet Azsiaba.
Eurdépaban nagy biztonsaggal csak azt
tudjuk megtartani, ami révid atfutdsi ide-
ji, a LEAN modszereknek koszonhetéen
erdsen optimalizalt, egyedi igényeket ki-
elégitd, ,low volume, high variety” tipusu
termelés.

Ebben viszont a beszallitoknak, és igy
az Gket kivalasztd, valamint a veliik az
»rt6 partnerség” szellemében mélyreha-
t6 egytittmikodést kialakité beszerzék-
nek egyre inkabb kritikus szerepe lesz.

Jol latszik, hogy az ellatasi lanc egyre
fontosabb sikertényezé minden iparag-
ban, mert lehet6vé teszi a versenytarsak-
tél valé differencidlédast. A supply chain
viszont a beszallitéval kezdddik, és hidba
szervezem én meg kivaloan, a legtijabb
elvek szerint a gyartdsomat; ha a beszal-

A legnagyobbak kozott

Magyarorszag 100 legnagyobb cégének k6zépmezdényében helyezkedik el a Schnei-
der Electric. A vallalat négy gyarral, egy regionalis logisztikai kozponttal és a kozponti
kereskedelmi egységgel képviselteti magat hazankban. Az lizemekben egyebek mel-
lett gydrtanak kis- és kozépfesziiltségui kapcsoldkésziilékeket, megszakitokat, tartozé-

kokat és aramsin rendszereket. A dolgozoéi létszam meghaladja az 1100-at.
Anyavallalata 2012-ben 24 milliard eurés forgalmat bonyolitott le a vilag 100 orsza-
gaban tevékenykedd tobb mint 140 ezer alkalmazottjaval. A véllalat az elektromos
berendezések gyartasaval lett ismert, Ujabban azonban ez a tevékenység kiegésziilt a
komplex, az energiahatékonysagot nével6 energiamenedzsment megoldasokkal is.

litéim nem tudnak kévetni ezen az uton,
kiszolgaltatottd vélok, és borul az egész
rendszer. Ezért mondom én mindig,
hogy a beszerzg sikere a beszallitéjanak
a teljesitményén mualik. Akkor leszek én,
mint beszerzds sikeres, ha megtaldlom a
j6 beszéllitokat.

— Es mi van, ha nem taldl megfeleld
beszdllitot?

— Egy j6 beszerzési vezet nem csak
keresi a beszéllitékat, hanem aktivan
segiti azok fejlddését is. Ehhez szdmos
mddszer all minden cég rendelkezésére.
Mi példdul alaposan atvilagitjuk 6ket,
és rdmutatunk azokra a pontokra, ahol
hatékonységjavitasi lehet&ségeket 14-
tunk, és tanacsokat is tudunk adni. Most
mdr ahhoz is van elegendé eréforra-
sunk, hogy a beszillitéinknal is tudjunk
LEAN-projekteket végezni. Ez persze
nekiink is pénzbe és mas eréforrasokba
kertiil, de abszolit megéri. Mar az
arazdsban is megfoghato a partner
hatékonysagjavulasa, de a teljes koltség
szempontjabdl felbecsiilhetetlen értéket
képvisel, hogy a beszallitéi bazisunk
megbizhatébban, hatékonyabban
mukodik.

— Tapasztalatai szerint mennyire
partnerek mindebben a magyar be-
szdllitok?

— Természetesen nem beszélhetek
minden ipardg nevében, de a sajét terii-
letiinkon ugy veszem észre, sokan még
nem latjak, merre megy a vildg. A tobbség
még mindig az egyszer(ien gyarthatd, mé-
retes széridkban gondolkodik, nem akar
a sokféle, kis szérias termékkel vacakolni,
hiaba adnénk abbdl akar tobb millié eurds
megrendelést. A kisebbek hidba viéllalnak,
ha hozzdjuk meg nem lehet nagy meny-
nyiséget kiszervezni, a sok kis partner pe-
dig elapréznd a beszallit6i bazisomat. Es
ha egy kis cég valamennyire megnd, mér
rogton & is a széridkrol kezd dlmodozni.

Ezért én azt kérem a beszallitéként
szdba johetd cégek vezetditdl, hogy le-
gyenek realistdk. Nagyon stabil, nagyon
jovedelmez6 munkakat lehet elnyerni a
piacon, de komoly sziirkedllomdnyt kell
csatasorba allitani, mert csak igy lehet a
sokféle vevéi igényt hatékonyan atiltetni
a gyartasba. Lehet nagy volumeneket el-
érni, de nem egy vagy két termék gyarta-
s4bdl, hanem sok kis egységbdl. Es ha egy
cég ligyesen csindlja az ilyen jelleg(, re-
aktiv gyartdst, azzal hosszd tava partneri
egytttmiikodést tud megalapozni.

— A beszerzési szakma egyik fontos
célkitiizése, hogy fel- és elismertesse kri-
tikus szerepét és stratégiai értékteremto
partnere legyen az iizleti teriileteknek.
Mit tegyenek a beszerzési vezetdk, hogy
ezt elérjék, és mennyire csak rajtuk
miulik a dolog?

— Az egyik legels6 1épés a belsd vevéi
igények minél jobb megismerése: mi-
lyen vildgban mozog a vevénk, mire van
sziiksége szakmai szempontbdl. Ha ezt
tudjuk, mér elébe mehetiink ezeknek
az igényeknek, és igy a vevéink is fel-
ismerhetik, milyen hozzdadott értéket
kindl nekik a beszerzés. Taldn ez a leg-
nehezebb is, mert a szervezetek sokszor
kiilsé testként tekintenek a beszerzésre,
amelyik csak akadékoskodik, nem azt és
nem onnan rendel, mint ahogy azt 6k
mar évek 6ta megszoktak. Ilyenkor el
kell tudni magyarazni nekik, hogy csak
mert 6k lattak egy sarga tengeralattjarét
a hirdetésben, nem feltétleniil arra a sér-
ga tengeralattjaréra van sziikségiik. Ne-
kik igazabdl egy viz alatti jarmii kell, ami
ezt és ezt tudja — mi pedig pontosan azt
taldljuk meg, ami a leginkdbb kielégiti az
igényeit. A felsd vezetés elismerésének
kivivasdhoz pedig nem csak eredménye-
ket kell elérni, hanem bizony ezeket az
eredményeket tudni kell kommunikal-
niis. ®
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