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Ezeknek a sikeres, jó kapcsolatoknak 
a kialakításához járulhat hozzá beszállítói 
oldalon a megfelelő beszállító minősítés 
és a beszállító értékelés alkalmazása is. 
Mind a beszállító minősítés, mind a be-
szállító értékelés, a vállalat beszerzési te-
vékenységéhez kapcsolódik. A beszerzés 
alatt értünk minden olyan tevékenységet, 
ami a vállalatok igényeit kielégíti, amit 
nem tud megtermelni. (Kummer, Grün, 
Jammernegg, 2009:90), vagy ami nem áll 
a 7M szerint számára rendelkezésre.

A Demeter-Szász (2017:194-195) 
szerint, a vevői kapcsolatok a beszállító 
minősítésével, majd kiválasztásával kez-
dődik. (Demeter, Szász, 2017:194-195)

A szerzők megkülönböztetik egy-
mástól a beszállító minősítést és a be-
szállító értékelést. 

A beszállítói minősítés során a vál-
laltok megvizsgálják a beszállító alkal-
masságát a meghatározott beszállítói 
feladat elvégzésére. A potenciális be-
szállítókat a vállalat számára fontosnak 
tartott szempontok szerint rangsorolják 
és ezen értékelés alapján döntenek, hogy 
számukra melyik beszállító lesz a legal-
kalmasabb a feladat ellátására. 

Tehát a minősítés eredménye attól 
függ, hogy a vizsgált beszállító men�-
nyire felel meg a vállalat által meghatá-
rozott követelményeknek. (Vörösmarty, 
Tátrai, 2010:140)

A beszállító értékelés a tényleges, 
adott vállaltnál nyújtott teljesítmény 
alapján történik. „ A beszállító értékelést 
a saját tapasztalataik alapján készítik el 
a vállalatok. Az értékelést minden vál-
lalat a számára fontosnak ítélt szempon-
tok szerint állítja össze.” (Disselkamp, 
2004:15 in Pató, Kopácsi 2017) 

Összefoglalva, a kiválasztás során – 
még a tényleges üzleti kapcsolatot meg-
előzően - történő megítélést „beszállítói 
minősítésnek” nevezzük; míg az üzleti 
kapcsolat létrejöttét követően, a tényle-
ges teljesítmény teljesítményértékelését, 
a „beszállító értékelésnek” nevezzük.

Tehát egy sikeres üzleti kapcsolat ki-
alakításhoz éppoly fontos a beállító mi-
nősítése, mint a beszállító értékelése, de 
még ezt követően is vannak meghatáro-
zó feladatok, a megfelelő üzleti kapcso-
lat fenntartása érdekében. A létrejött üz-
leti kapcsolat „karbantartására”, fejlesz-
tésére is nagy hangsúlyt kell fektetni. A 

A beszállító minősítés és értékelés szerepe 
az SCM-ben

Manapság a sikeres üzleti élethez, nélkülözhetetlenek a jó partneri kapcso-
latok, a megbízható üzleti partnerek, és a piaci szereplők, valamint az állam 
– mint a gazdasági élet keretrendszerének meghatározója (Molnár, Vancsik, 
2016:26) - közötti bizalmi légkör megalapozása, kialakítása és fenntartása. A 
versenyképességhez nemcsak a vevők, hanem a beszállítók is jelentősen hoz-
zájárulnak. Így nagyon fontos, az üzleti partnereket, nemcsak a vevői oldalon, 
hanem a beszállítói oldalon is megbecsülni, fejleszteni.
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vevők életében a beszállítóknak fontos 
szerepük van, ezért a fejlesztésükre ki-
emelt figyelmet kell fordítani. (Demeter, 
Szász, 2017:194-195)

Ahhoz, hogy megfelelő beszállítói 
kapcsolatok alakuljanak ki, először a 
beszállító kiválasztásának folyamata 
során, meg kell találni az alkalmas 

beszállítót. A cél a legjobb beszállító ki-
választása. Tehát a beszerzési folyamat 
lényeges része a megfelelő beszerzési 
forrás felkutatása és biztosítása, annak 
érdekében, hogy a vállalat igényeit meg-
felelően kielégítse a kiválasztott beszál-
lító. (Chikán, Demeter, 1999:444) A 2. 
ábrán látható a beszállító kiválasztási 
folyamat felépítése.

A beszállító keresést a vállalati igény 
generálja, amelynek meghatározását kö-
vetően a piac feltérképezése, a beszállí-
tók vizsgálata, ajánlatok kérése, szerző-
dési feltételek meghatározása áll. Ezek 
alapján készíthető el a beszállítói minő-
sítés, a potenciális beszállítók kiértéke-
lése, kiválasztása, majd a szerződéskötés 
és végezetül a beszállítás lefolytatása.

Tehát a megrendelést követően a 
kiválasztott beszállító ellátja a felada-
tát, amelynek az értékelése a megbízó 
részéről megtörténik a beszállító érté-
kelésben. A beszállító értékelés alapján 
kerülhet sor a beszállító fejlesztésére.

A beszállítók fejlesztése nemcsak a 
közvetlen velük kapcsolatban álló part-
nereikre, hanem a teljes ellátási láncra 
(szolgáltatókra, vevőkre, beszállítók 
beszállítóira, állami szerepvállalók-
ra, gyártókra, stb.) is hatást gyakorol. 
Amennyiben a vezetőség ezt felismeri, a 
vállalat előnyt szerezhet magának a pia-
con. (Kotler, Caslione, 2011:67)

Beszállító értékelés folyamatát a 4. 
ábra mutatja be.

1. ábra: Beszállítói menedzsment lépései  
(saját szerkesztés Demeter, Szász, 2017:194 alapján)

2. ábra: Beszállítói menedzsment lépései (Demeter, Szász, 2017:194) alapján
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3. ábra: Beszállító kiválasztásának lépései (Koppelmann, 2000:47, in. Irlinger, 
2012:16 alapján saját szerkesztés)

4. ábra: Beszállító értékelés folyamat ábrája (Pató, Kopácsi, Kreiner, 2015:66 
alapján saját szerkesztés Pató, Kopácsi, 2018)
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Ha létrejön a két fél között az üzleti 
kapcsolat, akkor nyílik lehetőség a telje-
sítést követően a beszállító értékelés el-
végzésére. A kutatói tapasztalat az, hogy 
sajnos nem minden vállalat alkalmaz 
beszállító értékelést. A beszállító érté-
kelés a megbízó számára fontos értéke-
lési tényezőket tartalmazza. A beszállító 
értékelést követően, annak eredményei, 
tapasztalatai megküldésre kerülnek a be-
szállítónak. Ez fogja az alapját jelenteni 
a fejlődésnek és a szorosabb üzleti kap-
csolat kialakításának. A feltárt hibákra 
az ellátási lánc szereplőinek közösen 
kell megoldást keresni. Tehát a beszállí-
tó értékelés fontos momentuma a beszál-
lító fejlesztésnek.

Az 1. táblázat szemlélteti a beszállító 
MINŐSÍTÉS és beszállító ÉRTÉKELÉS 
során fontosnak tartott szempontokat a 
kutatás során vizsgált vállalati eredmé-
nyek alapján.

A kutatásban véletlenszerű mintavé-
telezés során 9 vállalat került megkere-
sésre, ahol strukturált interjút folytattak 
a szerzők, a beszállító minősítés és be-
szállító értékelés értékelési tényezőire 
vonatkozóan. 

A szakirodalomban számos ku-
tatási eredmény (Vörösmarty-Tát-
rai, 2010:140; Karmazin, 2016:81, 
Vörösmarty-Dobos, 2012:6; Dobos 
–Vörösmarty, 2014) újabb és újabb té-
nyezők számbavétele és csoportosítás 
található ezek áttekintésére. 

Ezen értékelési tényezők közül 
kulcsfontosságúak az ár, a minőség, a 
szállítási teljesítmény és a rugalmasság. 

A 7CS (Competency, Capacity, 
Commitment, Control, Cash, Cost, 
Consistency) néven ismert a Carter 
féle beszállító értékelési modell, amely 
később három új értékelési tényező 
(Culture, Clean, Communication) felvé-
telével 10 CS-re bővült.

(https://www.mindtools.com/pages/
article/10-cs.htm).

Rogers (2009 in Lammi, 2016) nevé-
hez fűződik, a SOCCER elnevezésű be-
szállító érékelési modell. Ennek elemei 
a stratégia, operatív képesség, ügyfelek, 
költség struktúra, gazdasági teljesítmény 
és a K+F.

Ebben a tanulmányban a kutatási 
fókuszt a magyar KKV-k jelentették.
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A táblázat bal oldala a beszállítói 
minősítés szempontrendszerére vonat-
kozik. Azt vizsgálták a szerzők, hogy 
a beszállító kiválasztását megelőzően, 
a minősítés során, milyen szemponto-
kat vesznek figyelembe a vállalatok és 
ezeket az értékelési tényezőket hogyan 
rangsorolják. 

A táblázat jobb oldalán a beszállító 
értékelés szempontjait láthatjuk, ami 
a már meglévő partner teljesítményére 
vonatkozik. Ebben az esetben is a leg-
fontosabb szempontok kerültek megha-
tározásra és rangsorolásra. 

A táblázat beszállítói minősítésé-
re vonatkozó szempont rendszernél jól 
látszik, hogy a megkérdezett vállalatból 
2-nél a beszállító minősítésnél a legfon-
tosabb szempont a minőség. A 4. vizs-
gált vállalat az árat tette az első helyre, 
ez a szempont a megkérdezett vállalatok 
többségénél a rangsor vége felé szere-
pel. A 3. vállalatnál a szállítói megbíz-
hatóság az 5.-nél pedig a rugalmasság 
került az első helyre.

A táblázat beszállító értékelésére 
vonatkozó szempont rendszerénél a vál-
lalatoknál a már meglévő partnerek ér-
tékelési szempontjai kerültek feltárásra. 
Ebben az esetben nagyobb az egyező-
ség az első helyen megjelölt értékelési 
tényezők esetében. Valamennyi megkér-
dezett vállalat a minőséget tartotta a leg-
fontosabbnak az értékelés során. 

Összességében megállapítható, hogy 
mind a beszállítói minősítésnél, mind 
a beszállító értékelésnél a minőség volt 
az a szempont, amit nagyon fontosnak 
tartottak a vizsgált vállalatok. (vállalati 
anyag)

A szerzők kutatási eredményeikre 
támaszkodva, kidolgoztak egy beszállí-
tó értékelő lapot, amelynek az elektro-
nikus változatának tervezetét a 7. ábra 
szemlélteti. A szerzők kutatási tapasz-
talati szerint, az értékelés menetét meg-
könnyíti és felgyorsítja az elektronikus 
formában történő beszállító értékelés. 
(Pató, Kopácsi, Kreiner, 2016:266)

1. táblázat: A beszállító minősítés és beszállító értékelés értékelési tényezői-
nek összehasonlítása (saját szerkesztés)
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Az elektronikus termék és szolgáltató 
beszállító értékelés, értékelési tényezőit, 
a szerzők a kutatási eredményeik alapján 
vették számba és határozták meg. 

Az egyes értékelési tényezőkre maxi-
málisan 100% adható, amit az értékelés 
végén átlagolnak az értékelők. Az érté-
kelő lap különösen fontos jellemzője, 

hogy az beszállító értékelés elvégezhető 
termékre és szolgáltatásra is. Rendkívül 
fontos ez napjainkban, amikor a ver-
senytényezők már nem is a termékekben 
rejlenek, hanem egyre inkább az azok-
hoz kapcsolódó szolgáltatásokban. A 
szerzők a „szolgáltatások” beszállító 
értékelő lapon való feltüntetésével arra 

7. ábra: Beszállító és szolgáltatásértékelő lap

(Forrás: Pató, Kopácsi, Kreiner, 2015:73)
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is fel kívánták hívni a figyelmet, hogy 
nemcsak a termékek, hanem a szolgál-
tatások vagy a termékekhez kapcsolódó 
szolgáltatások értékelése is nagyon fon-
tos egy beszállító értékelése esetében. 
Ugyanakkor az is előfordulhat, hogy 
a terméket és a termékhez kapcsolódó 
szolgáltatást más beszállító végzi, ekkor 
a teljesítményértékelés szétválasztása 
is roppant indokolt. Az értékelés tehát 
történhet külön termékre, illetve külön 
szolgáltatásra vagy termékre + szolgál-
tatásra együttesen. Az összesített %-os 
értékek alapján a beszállítókat A, B, 
vagy C kategóriába lehet sorolni. A kate-
góriák jelentése: A – jó, B – javítandó, C 
– javítandó és további problémák esetén 
az üzleti együttműködés felbontandó. 
Minden vállalatnak a saját mérlegelési 
körébe tartozik, hogy az egyes kategóri-
ák milyen %-os intervallum közé kerül-
nek. (Pató, Kopácsi, Kreiner, 2016:266)

A szerzők nagyon fontosnak tartják 
az egyes értékelési tényezők definiá-
lást, ugyanis az egységes gondolkodás 
fog csak alapot adni a ellátási lánvban 
részvevők közös fejlődéséhez.

Természetesen más-más értékelési 
tényezők és azok meghatározásai is 
kerülhetnek a beszállító értékelő lapra. 
A lényeg az, hogy azok egységesen ér-
telmezettek, hasznosak, a fejlődést tá-
mogatóak legyenek az együttműködés 
során.

A beszállító értékelés a sikeres üz-
leti együttműködés egyik alapját képe-
zi. Az előbbiekben felsorolt beszállítói 
értékelési szempontok, kiemelkedő 
jelentőséggel bírnak a beszállítói part-
nerkapcsolatok fejlesztésében. A beszál-

lítókkal kialakított kapcsolat fontos sze-
repet játszik az üzleti siker, együttműkö-
dés szempontjából is. 

A beszállítók fejlesztése mellett kü-
lönösen fontos szerepe van a beszál-
lító értékelésnek a marketingben is. A 
marketing az ellátási lánc valamennyi 
részvevője számára nagyon fontos. A jó 
üzleti kapcsolatokban az egyik fontos 
tényező a jó hírnév megszerzése és meg-
tartása. Az üzleti életben a beszállítók 
kiválasztása sok esetben ajánlás útján 
történik. A korábbi partnerkapcsolatok-
ból származó beszállító értékelések és 
azok tapasztalatai reális képet nyújtanak 
a vizsgált beszállító teljesítményéről és 
egy jó alapot adnak az estleges további 
jó együttműködéshez. (Pató, Kopácsi, 
2018)

A beszállító értékelésben feltárt hi-
ányosságok, problémák kiküszöbölé-
sére közösen kereshetnek megoldást a 
partnerek, amely annál eredményesebb 
lehet, minél jobb a partnerkapcsolat a 
vevő és a beszállító között. A beszállí-
tó értékelés, alapját képezi - és ösztönző 
hatással lehet a beszállító fejlesztésére,- 
a még jobb teljesítmény elérésére, amely 
magasabb szintű kiszolgáláshoz vezet. 
A minőségi teljesítéssel szerzett jó hír-
név több lehetséges üzleti partnert ered-
ményezhet. (Pató, Kopácsi, Kreiner, 
2016:262)

A beszállítók egyik fontos feladata 
közé tartozik, hogy a vevők (potenciá-
lis partnerek) „érdeklődését” felkeltsék 
és tényezővé váljanak a piacon, amikor 
beszállítót keresnek. Ehhez, nagy se-
gítséget nyújt a marketing és értékesí-
tési funkcionális területek összehangolt 
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mációáramlás mindig pontos és prob-
lémamentes legyen;

–– a konfliktuskezelés: a problémák 
közös, együttes megoldása. (Mohr, 
Spekman, 1994 in Majoros, 1999 in 
Komáromi, 2006:101)

Ezeknek a sikeres partnerkapcsola-
ti jellemzőknek a jelenlétét tükrözi egy 
gondosan, igényesen és szakszerűen el-
készített beszállító minősítés és beszállí-
tó értékelés is. A beszállító minősítés és 
beszállító értékelés szerepe, a teljes el-
látási láncban is fontos szerepet játszik. 
Az ellátási láncok, ugyankor nemcsak 
globálisan, hanem lokálisan is értelmez-
hetők szinte valamennyi szektorban, ami 
a fejlődés és fejlesztés kiindulópontja le-
het. Így fontos felhívni a figyelmet, hogy 
a sikeres partnerkapcsolatot megala-
pozó, beszállító minősítés és beszállító 
értékelés, versenyelőnyt jelenthet nem-
csak a multinacionális, hanem a KKV 
–k és az e szemléletben, helyi szinten 
működő, helyi termelőknek szolgálta-
tónak és akár az önkormányzatoknak, 
vagy magának az államnak is. Tulajdon-
képpen a helyi gazdaságfejlesztés egyik 
kitörési pontjaként, számos már kutatott 
és azonosított terület mellett (Czuppon, 
Csajka, Molnár, 2015; Czuppon, Dáni-
el, Harta, 2017), a beszállítókkal való 
ellátási láncokban való gondolkodás, az 
ezt dokumentáló és támogató beszállító 
minősítés és beszállító értékelés hatá-
rozható meg. Ezek empirikus vizsgála-
ta, a kutatók további kutatási fókuszát is 
meghatározzák. 

PATÓ  GÁBORNÉ  SZŰCS  BEÁTA– 
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munkája. A leendő partnerek igyekez-
nek magukról megbízható képet feste-
ni, amelyet különböző csatornákon ke-
resztül juttatnak el egymáshoz, például: 
vevőmegkeresések, termékbemutatók, 
online tevékenységek, public relations, 
rendezvények, levelek és ajánlások. 
(Kotler, Keller, 2012: 232.-233) A ke-
vésbé jó hírnévvel rendelkező beszállí-
tóknak, nehéz a piacon versenyképesnek 
maradniuk. A jó hírnév főként minőségi 
teljesítéssel szerezhető meg, ami a be-
szállító értékelésekben dokumentálható. 
A tanulmányban felsorolt beszállítói ér-
tékelési szempontok közül kiemelkedő 
jelentőséggel bír a beszállítói partner-
kapcsolatok fejlesztése is, mivel a be-
szállítókkal kialakított kapcsolat, fontos 
szerepet játszik az üzleti siker, a haté-
konyság szempontjából. 

Az eddigi kutatási eredményeket is 
figyelembevéve a beszállító minősítés-
hez és beszállító értékeléshez kapcso-
lódva is megerősíthető, az a gondolat, 
miszerint a vállalati partnerkapcsolatok 
sikerességéhez több tényező is szüksé-
ges. (Mohr, Spekman, 1994 in Majo-
ros, 1999 in Komáromi, 2006:101), úgy 
mint:
–– az elkötelezettség: mindkét fél hajlan-
dó áldozatot hozni a jó kapcsolat ki-
alakításának érdekében;

–– a koordináció: a saját és a másik fél 
célkitűzésének megismerése és elfo-
gadása;

–– a bizalom: egymás iránti kölcsönös bi-
zalom az ígéretek és a kötelezettségek 
terén;

–– a kommunikáció: a partnerek arra tö-
rekednek, hogy az egymás közti infor-
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