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Faludi Tamads
Szerzddéstipusok stratégiai jelentGsége az ellatasi lanc tagjainal

A tanulmany célja bemutatni a szerzédéstipusokkal torténd ellatasi lanc koordindciot.
Napjainkban az ellatasi lancok koordindcioja egy nagyon fontos témakor az ellatasilanc-
menedzsmenten beliil. A lancok nagyon sok tagot szamolnak, és emiatt nagyon nehézzé valt a
vallalatok kézotti partneri kapcsolat menedzselése. A szerzodéstipusok viszont potencidlisan jo
megoldast nyujthatnak ebben a probléemadban. A vallalatok hatékony és eredményes miikodése
fokozhato, hogyha a kapcsolatnak és a vallalatok egyedi attitiidjeinek, dominancidjanak megfeleld
szerzodeéstipust valasztanak. Ezek mind befolydsolo tényezokkeént jelennek meg. Tehdt ez egy
nagyon komplex és Osszetett dontési szitudcio. A tanulmany tartalmaz egy esettanulmanyt is,
melynek célja bemutatni, hogy mennyire fontos kérdés a megfelel szerzédés kivalasztasa. Egy
szamszeri példa soran a felallitott szempontrendszer alapjan kiértékelésre keriil a harom, eldre
kivdlasztott szerz6dések, az esettanulmanyban szerepld vallalatok profiljainak megfeleléen pedig
a koordindcios erejiik is dsszehasonlitasra keriil.
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Bevezetés

A globalizaci6 kiilonboz6 — akar pozitiv, akar negativ — hatasai, a rohamos Iéptékben fejlodo
szamitastechnika, a fogyasztoi igények dinamikus valtozasa nagyban megvaltoztatta az tzleti
életet. A vallalatok miikodésiiket ehhez a valtozo kornyezethez kellett igazitaniuk, hiszen csak
ebben az esetben maradhatnak versenyképesek, mely pedig a sikeres és hosszutavon fenntarthatd
miikddés egyik alappillére. A verseny napjainkban mar sokkal kiterjedtebb és Osszetettebb
folyamat, mint amilyen az a XX. szazad masodik felében volt. Megvaltoztatta az ellatasi lancokat
alkot6 vallalatok miikddését is.

Ellatasi lancrol akkor beszélink, hogyha a partnerek egyiittesen kezelik a kozos
er6forrasokat, dsszekapcsoljak értékteremtd folyamataikat, és a rendelkezésre allo informaciok
Osszességét, de legalabb a nagyobb részét — foként a piaci keresletre vonatkozéan — hajlanddak
megosztani (Sluis & De Giovanni 2016, Lorenco 2001, Chikan, 1999). Ebben az esetben megvan
minden olyan feltétel, melynek segitségével egy sikeres, partneri viszonyban levd lanctagokkal
mukodo ellatasi lanc johet létre. Azonban a gazdasdg f6 mozgatérugdja a verseny, melyet
tulajdonképpen képtelenség eliminélni egy ilyen egyiittmiikddésen alapul6 viszonyrendszerbdl. A
vallalatok alapvetden arra vannak berendezkedve, hogy minél nagyobb mértéki profitot tudjanak
realizalni. E két szempont miatt pedig tulajdonképpen kizarhat6 lenne a kooperacio, hiszen ebben
az esetben nagyobb részt az egyéni érdekeket helyezik el6térbe, melyek rovidtavon valdoban
hozzasegithetik a céget a profitndvekedéshez. De hosszutavon ez nem egy fenntarthaté megoldas,
a profit nem fog olyan mértékben ndvekedni, mint ahogy az elvart a menedzsment altal. Tehat
valamilyen megoldas sziikséges arra, hogy az egyiittmikodés szintje magas legyen, de ezzel
egyidejiileg a verseny is fennalljon, igy minden fél elégedett legyen és a végsé fogyasztd minden
igénye is maradéktalanul ki legyen elégitve.

Ez a probléma a XXI. szazadban egyre erdteljesebbé valt. Az ellatasi lancok a tagok szamat
tekintve rohamos ndvekedésnek indultak. Egyre nagyobb, kiterjedtebb lancok alakultak ki, ahol
mar az alapvetd kapcsolattartas is elég nehéznek bizonyult. Példaul vannak olyan lancok, amelyek
tobb kontinensen is ativeld kapcsolatrendszerrel rendelkeznek. Ilyen esetben a folyamatok
Osszehangoldsa nagy kihivast jelent. Az ellatdsi lancok szervezésével, vezetésével,
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koordinalasaval foglalkozo6 ellatasilanc-menedzsment nagy kihivasa, hogy ezt a problémat kezelni
tudja. Vagyis, hogy az ellatasi lancok megfeleld6 modon koordinalva legyenek. Nehezito
tényezonek tekinthetd ez esetben a verseny, hiszen hogyan lehet optimalisan egyiittmiikddni, ha
mindekdzben fennall egy éles versenyhelyzet. Erre megoldas a koopeticio.

Koopeticio, vagyis a verseny melletti egyiittmiikodés

Egy olyan jelenségrol szol ez a fejezet, melyet tobbek kozott az ellatasi lancok fejlédése altal
okozott ,,egylittmiikddési-kényszer” és a versenyhelyzet generalt. Azért nevezhetd kényszernek a
kooperaciora vald utaltsag, mert maskiilonben nem fog hatékonyan és eredményesen miikodni a
vallalat, és ez rontani fogja az egész lanc miikddését is. Igy tehat a lancon szerepld vallalat
mindegyikének érdekében all, hogy a tagok eredményesen mikddjenek, tulajdonképpen ez a
feltétele annak, hogy 6nmaguk is hatékonyan maradjanak.

A koopeticid koncepcidjanak vallalati miikddésbe torténd implementalasa, majd ennek a
menedzselése segitheti a cégeket a probléma megoldasaban. A jelenséget el6szor a *90-es évek
masodik felében definialta Brandenburger és Nalebuff (1996), mely szerint a koopeticio egy
értékteremtd szinergia a vallalat és érintettjei kozott. A 2000-es évektdl kezdve egyre inkabb
fokuszba kertilt a koopeticid kérdéskore. 2008-ban mar el6térbe kertilt a koopeticio €s az ellatasi
lanc kapcsolatanak a kérdése is, vagyis az, hogy az ellatasi lancok esetében mennyire lehet
relevans a koopeticiéo alkalmazasa — Gnyawali és szerzdtarsai (2008) tanulmanya alapjan a
koopeticié egy stratégia, mely segiti az ellatasi lanc hatékony miikodését akar két vagy tobb
lanctag kozott is, akik lehetnek vertikalis vagy horizontélis iranyt kapcsolatban. Bengtsson és
Kock (2014) értelmezése pedig a jelenség paradox jellegére is felhivja a figyelmet. Hiszen
érzékelhetd, hogy a versenyhelyzet nem feltétleniil az egyiittmiikdésen alapul, épp ellenkezdbleg.
A vallalat versenyelonyének megtartasa és erdsitése érdekében minél kevesebb informaciot
hajlandé megosztani a partnereivel, azonban az ellatasilanc-menedzsment és azon beliil a
koordinacios feladatok célja az, hogy a partnerek kozott minél szorosabb, egylittmiikodésen
alapuld viszony alakuljon ki, aminek az egyik legfontosabb eszkéze a megfeleld
informacidaramlas és informaciomegosztas biztositasa.

A koopetici6 segit feloldani ezt az ellentétet és 6sztonzi a vallalatokat, hogy egy, a kdlcsonds
elényokon alapuld, és ezt kihasznald egyiittmiikodési forma jellemezze az {izleti kapcsolatukat.
Az ellatasi lancok esetében ez kiilondsen jovedelmezd beruhdzas. Egy ilyen kapcsolatrendszerben,
ahol tulajdonképpen minden tag egyszerre vevd és elado is, nagyon fontos pontosan ismerni
egymads igényeit. Ebben az esetben csokkenthetdk a kiilonbozé koltségek — példaul a gyartasi
koltségek, raktarozasi koltségek, készletezési koltségek —, elérhetdvé valik a méretgazdasagos
mitkodés, és csokkenthetdk az atfutasi idék is. Wood (2012) tanulmanya szerint az ellatasilanc-
menedzsment, mint stratégiai eszkdz alkalmazasa segiti ndvelni a cégek versenyképességét, a
koopeticidval egyiittesen alkalmazva pedig a vallalatok kozotti egyiittmiikodés hatékonysaga is
javithato, ezzel pedig a vevé-orientalt hozzaallas is fokozhato, mely a fogyasztoi igények minél
jobban torténd megismerését segiti eld. Ez a feltétele a minél magasabb szintll vevéi igények
kielégitésének.

Meégis fellelhetdk a kiilonb6zd, mas tipust érdekellentétek mindamellett, hogy a végsd, de
atfogo cél az ellatasi lanc tagjainak az, hogy a lanc végén szerepld fogyaszto igényei ki legyenek
elégitve. Egyes cégek nagyobb befolyassal szeretnének rendelkezni a szerzddési feltételek
meghatarozasaban, masok rugalmasabb hozzaallast varnak el partnereiktdl akar az ar, akar a
szallitasi feltételek, vagy a hataridok tekintetében. Azonban ezen érdekellentétek is
menedzselhetdk, illetve hasznalhatdk olyan kiilonféle modszerek, melyek segitik ezeket az
ellentéteket feloldani, vagy legalabbis csokkenteni mértékiiket. Az ellatasilanc-koordinécid
eszkoztara sok lehetdséget kinal, ezek koziil a tanulmany a szerz6déstipusok segitségével torténd
koordinaciét mutatja be.
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Ellatasilanc-koordinacio szerzédések segitségével

Az ellatasilanc-koordinacio lényege, hogy Osszehangolja a lanctagok folyamatait. Ezek a
folyamatok az anyag- és informaciéaramlashoz is egyarant hozzatartoznak. Masik fontos ismérve,
hogy a koordinacié Iényege, nem az egyéni célok elérése. A teljeskorii és jol miikddd koordinacid
csak akkor johet 1étre, ha a lanc dontéshozoja vagy dontéshozoi a kiilonbozo stratégiai jellegii
dontéseket abbol a célbdl hozzak, hogy az egész lanc hatékony miikodését eldsegitsék (Gupta &
Weerawat 2006).

Az ellatasilanc-koordinacioval foglalkoz6 szakirodalomban rengeteg megoldasi lehetoséggel
taldlkozhatunk. Egyes megkdzelitések szerint a tagok lancon beliil betdltott szerepei alapjan vagy
éppen a lanc funkcidin keresztiil érdemes koordindlni (Arshinder & Deshmukh 2008), masok
szerint a koordinacios tényezoket két nagy csoportba — a kemény és puha tényezdk csoportjaban
— lehet sorolni, és ezek alapjan kivalasztani a megfelelé megoldast (Szegedi, 2017).

Napjaink egyik legfoglalkoztatottabb kutatasi teriilete a koordinacids témakordn beliil a
szerzddéstipusokkal torténd koordinacid, mely Szegedi (2017) csoportositasa alapjan a kemény
tényezOk csoportjaba sorolhatd. A puha tényezdk a viselkedéstudomany keretein beliil keresik a
megfeleld megoldast a koordinacios kérdésekre. A szerzédések miikddési keretet biztositanak a
felek egylittmtikddésének, mely segiti az esetleges dominanciabeli kiilonbségek altal generalt
egyenl6tlenségekbdl eredd konfliktusok szamanak csokkentését (Faludi & Molnar 2017). Ez azt
jelenti, hogy minden koltség és kockazat is egyértelmiien azonositva van, a szerzodés jellegétol
fiigg az, hogy ezeken milyen aranyban osztozkodnak a felek.

Sokféle szerzodés létezik, de ennek ellenére nem mindegyik szerz6dés jelent megoldast
minden koordindcids problémara. A partnerviszony jellege, a lanctagok alkuereje, de akar az
iparagazatok sajatossagai is befolyasoljak a szerz6dések koordinacios képességét. Ez azt jelenti,
hogy nem elhanyagolhaté ezen szempontok figyelembe vétele, ha a koordinacids szint nvelése
érdekében szerzddéstipust szeretnénk valasztani.

A kovetkezd fejezetben ezt a problémat szeretném bemutatni egy esettanulmany keretein
beliil.

Esettanulmany — egy szamszeri példa a szerzédésvalasztis fontossaganak reprezentalasa
céljabél

A tanulmany elkészitéséhez készitettem szakértdi interjukat két kiilonbozo cégnél. A valaszadok
mind ellatasilanc-menedzsment, illetve logisztikai teriileten dolgoznak, azonban szeretnék
anonimitasukat megoérizni. Ezen kiviil a vallalatuk nevének a cikkben torténd szerepeltetéséhez
sem jarultak hozza, ezért a tanulmanyban a két vallalat A és B vallalat néven fog megjelenni.

A szakértokkel tortént interju célja az volt, hogy jobban megismerjem a vallalatok kapcsolati
rendszerét, annak mindségét, vagyis azt, hogy mennyire egyliittmiikodok a cégek vagy mennyire
helyezik el6térbe az ellatasi lancon beliil is a versenyhelyzetet. A kérdések alapjan kisziirhet6 volt,
hogy mennyire érzékenyek a cégek az arvaltozasra, milyen alkupozicidoban vannak, mekkora
targyalasi erdvel rendelkeznek, mennyire hajlandéak egyiittmiikddni, mennyire preferaljak a sajat
érdekeket és mennyire hajlandoak hattérbe helyezni a sajat profitmaximalizalasi célokat a k6zos
célok és a hosszutavu egyiittmiikddés érdekében.

Ezen informaciok segitségével kivalasztok 3 szerzddést, mely potencialisan megfeleld lenne
a definialt kritériumok és a vallalatok specifikacioi alapjan. Egy szamszeri példaval szeretném
azonban reprezentalni, hogy stratégiai szempontbol egyaltalan nem elhanyagolhat6 kérdés, hogy
melyiket valasztja és fogadja el az adott cég menedzsmentje, hiszen a helyzethez és a vallalati
igényekhez alkalmazkodva, nem mindegyik szerzédés képes a megfeleld koordinacids szintet
biztositani. Ha pedig nem a megfeleld szerz6dést valasztjak a cégek, akkor az az eredményes és
hatékony mukodés rovasara is valhat, a partnerkapcsolat mindsége is csokkenhet. Ellenkez6
esetben viszont sok elénnyel jarhat a megfeleld szerz6dés alkalmazasa, mely igy segitheti a
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lanctagok kozotti koordinaciot, javitva ezaltal az egész lanc miikddését, mely pedig a végsd
fogyaszté elégedettségét eredményezheti.

Az esettanulmanyban a két vallalat az Osszehasonlithatosag miatt feltételezem, hogy
kapcsolatban allnak egymassal, €s egymas mellett jelennek meg az ellatasi lanc fogyasztoi piachoz
kozeli szakaszan.

Az esettanulmdnyban szerepld vallalatok jellemzése

A vallalatok A és B vallalatokként vannak feltiintetve, és csak az ellatasi lanc egy adott szakaszat
vizsgélja az esettanulmany.

Az A vallalat egy termel6 vallalat, az adott ellatasi lanc domindns tagjanak tekinthetd, tehat
a szerzOdési feltételeket nagyrészt 6 hatarozza meg. Partnereivel szemben a legfontosabb elvarasa
a rugalmassag — vagyis a folyamatosan valtozo igényekhez ugy probalnak meg alkalmazkodni,
hogy olyan beszallitokkal szerzddnek, akik gyorsan és pontosan tudnak reagalni ezekre a
valtozasokra.

A B vallalat szamara, mely egy kereskedd cég, fontos tényez6 az ar, igy ez a cég tekinthetd
arérzékenynek. Az interjik alapjan a piaci keresletre vonatkozd informaciokat hajlando
megosztani partnereivel, cserébe viszont az arak meghatarozasanal nagyobb mértéki engedményt
az informaciomegosztasi hajlandosagaval erdsiteni. A piacon 1évé vevdit abszolut mértékben
partnernek tekinti, szamukra piaci aron fogja értékesiteni az arut.

A jellemzések alapjan feltételezhetd, hogy a dominanciabeli kiilonbségek miatt a koopetitiv
kapcsolat nehezebben johet 1étre. Azonban mindkét cégnél megtalalhatd az egyiittmiikodésre valod
hajlam, bizonyos ,.ellenszolgaltatisok” fejében. Igy, ha az egyiittmiikodésiiket egy, mindkét fél
szamara elény0s szerz6déssel lehetne megalapozni, a felek kdzotti koordinacid is erésebb lenne,
ezaltal pedig egy er6sebb koopetitiv kapcsolat is valora valhat.

Az ellatasi lanc vizsgalatban szerepld szakaszat mutatja be az 1. abra.

késztermék késztermék
VEGSO
A B :
FOGYASZTO
nagykereskedelmi fogyasztéi ar
egységar

l.dbra: Az ellatasi lanc esettanulmdanyban szerepld szakasza
Forras: sajat szerkesztés

Az esettanulmdnyban szereplo szerzédéstipusok bemutatdsa

A vizsgalat alapjat képezo szerzodéseket a szakirodalom altal leggyakrabban kutatott szerzédések
koziil valasztottam, hiszen ez alapjan feltételezhetéen sokoldaltian hasznalhatoak, valamint jo
koordinacids erdvel rendelkeznek ezek a tipusok (Faludi 2018).

A nagykereskedelmi drszabds egy tradicionalis jellegii szerz6dés. Ebben az esetben az elado
— vagy beszallitdé — diktalja a feltételeket, 6 szabja meg az egységarakat, melyen a vevo
megvasarolhatja a szaméra sziikséges mennyiséget (Chakraborty et al. 2015). Igy ez egy
hagyomanyos elado-vevd kapcsolatnak megfeleld tipus, ahol a vevd csak az altala megrendelt
mennyiségre van hatassal, 6 ennek a mennyiségnek a tovabbértékesitésével fog profitot realizalni,
mig az elado az altala megszabott ar segitségével fogja a profitot maximalizalni.

Az drbevétel-megosztasi szerzddés lényege, hogy a kiskereskedd arbevételét eldre
meghatrozott ardnyban szétosztjak a tobbi lanctag kozott. Igy a szerzédés segitségével
0sztondzhetdk az ellatasi lanc tagjai a minél nagyobb mértékii informacidomegosztasra. Ugyanis
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minél jobban ismerik a pontos piaci igényeket, annal pontosabban fogjak ismerni a kdzvetleniil
mellettiik 1év6 partner igényeit is, ennek megfelelden pedig nagyobb profitot is képesek elérni. A
kiskereskedd is érdekelt lesz minél magasabb profit elérésére, hiszen annak egy részét a tobbi
lanctag rendelkezésére kell bocsajtania. A megfelel6 informacidaramlas és —megosztas pedig
segiti a lanctagokat, hogy minél pontosabb legyen az elérejelzés a keresletet illetden. Ezek alapjan
ez a szerz6déstipus timogatja az egyiittmiikodést (Krishnan & Winter 2011).

A mennyiségi kedvezmény szerinti szerzodések esetén az elad6 annal nagyobb kedvezményt
biztosit az egységarbol, minél nagyobb mennyiségben vasarol a vevd. Ekkor a vevd a minél
nagyobb mennyiségli ru vasarlasara van 6sztonézve. Hasonldan az elsé bemutatott szerz6déshez,
a nagykereskedelmi arszabashoz, itt is a kiskereskedd a tovabbértékesitéssel fog profitot
maximalizdlni. Az eladd célja pedig, hogy minél nagyobb mennyiségii arut tudjon értékesiteni
(Choi et al. 2005).

A szamszerii példa

A szerzddések koordinacios erejét a kovetkezd tényezok alapjan fogom értékelni, melyet az 1.
tablazat foglal Gssze.

1.tabldzat: A vizsgdlat alapjat képezé tényezdk

MEGNEVEZES JELOLES
Ar nagykereskedelmi egységar Ei
fogyasztdi ar Fi
mennyiség M
T e A véllalat Ia
individualis profitértékek B vallalat e

Forras: sajat szerkesztés

Fontos tovabba azt is vizsgalni, hogy a kiilonb6z6 profit értékek hogyan oszlanak meg a
tagok kozott. Az egyenldtlen profiteloszlas elégedetlenséget okozhat, ami pedig az ellatasi lanc
hatékony miikodését generalhatja. [gy az értékelési szempontrendszer részeként a
profitmegoszlast is vizsgalni fogom.

A szamitashoz sziikséges mindkét vallalat miikodési 6nkoltségének a meghatarozasa. Az
arbevétel-megosztasi szerz6déshez sziikséges meghatarozni az arbevétel megosztasanak aranyat.
Az aranyok meghatarozasanal figyelembe vettem, hogy mindkét vallalat hajlandé a kooperaciora
a mar emlitett feltételek mellett. A szamok fiktiv értéket mutatnak, jelolésiik és értékiik a 2.
tablazatban talalhato.

2. tablazat: A példaban megadott értékek és jeloléseik

A vallalat énkéltsege Ka 40 EUR
B vallalat énkoltsége Kg 30 EUR
A vallalat arbevétel-megosztasi aranya oA 0,55
B vallalat arbevétel megosztasi aranya oB 0,45

Forras: sajat szerkesztés
A legfontosabb érték az egyes tagok profitja. Ezzel lehet mérni, hogy mennyire eredményes

a vallalat miikodése, valamint azt, hogy mennyire lesz elégedett ezzel a teljesitménnyel a vallalat
menedzsmentje. Az individualis profitok kiszamitasdnak képleteit mutatja a 3. tabla.
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3. tablazat: Az individualis profit kiszamitasi képletei

A vallalat profit B vallalat profit
] My, = (E;— K)M I
NAGYKERESKEDELMI ARSZ. A A4 B
= (Fs—E; — Kp)M
. , . [y = ap[(Fz- M) — ((Kp Ig
ARBEVETEL-MEGOSZTAS +Ky)-M)] | =ag[(Fsi-M)— ((Kg
+ Ky) - M)]
, , My = (B4 — K)M il
MENNYISEGI KEDVEZMENY A A4 B
= (Fs—E; — Kp)M

Forras: sajat szerkesztés

Az nagykereskedelmi egységar fontos szerepet jatszik ebben a diadikus kapcsolatban, hiszen
a masodik lanctag arérzékeny. Ez alapjan az alacsonyabb arak fognak prioritast élvezni. A
nagykereskedelmi szerzddés egységaranak kiszamitdsahoz az A vallalat profitegyenletét
alkalmaztam, mely a 3. tdblazatban talalhat6. Ennek az egyenletnek az ar szerinti parcialis
derivaltja fogja megadni az egységar képletét. Az arbevétel-megosztasi szerz0dés és a mennyiségi
kedvezmény egységarainak kiszamitasanal a mennyiségtél fiiggd arbevétel szerinti
profitmaximalizalasi elvet alkalmaztam. A piaci ar minden esetben az inverz keresleti fiiggvény
segitségével lett kiszamitva, ahol a konstans értékek a kdvetkezoképpen alakulnak:

- a=120

- b=05
Az arak kiszamitasi modjat 6sszegezi a 4. tablazat.

4. tablazat: Az arak kiszamitasi képletei

nagykereskedelmi egységdr fogyasztéi ar
) — Kz +K
NAGYKERESKEDELMI ARSZ. E;= % Fi=a—-b-M
ARBEVETEL-MEGOSZTAS Ei=ag-(Kzg+K,) — K Fi=a-b-M
Fi-M
, , Ei=(01- 0(3)#
MENNYISEGI KEDVEZMENY Fi=a-b-M
- KB + (06
* (KB + KA)

Forras: sajat szerkesztés

A vallalat célja, hogy minél nagyobb mennyiségben allitsa eld és értékesitse az altala
legyartott késztermékeket. A nagykereskedelmi arszabasban értékesitheté mennyiség a B vallalat
profit egyenletébdl lett szarmaztatva (3. tablazat), annak mennyiség szerinti derivaltja lesz. Az
arbevétel-megosztasi €s mennyiségi kedvezmény szerzédéseknél a két vallalat dsszprofitjanak
értekébol lettek kifejezve a mennyiségi értékek, azzal a kiilonbséggel, hogy a mennyiségi
kedvezménynél a kedvezmény reprezentalasa érdekében hozzdadunk az alapvetden elérhetd
mennyiséghez, ezzel is hangsulyozva a tipus Iényegét. Az 5. tabla mutatja meg a mennyiség
kiszamitasara hasznalt képleteket.

5. tablazat:A mennyiség kiszamitdsi képletei

mennyiség
A a— E;—Kp
NAGYKERESKEDELMI ARSZ. S
ARBEVETEL-MEGOSZTAS _a- (ZKBb+ Ka)
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MENNYISEGI KEDVEZMENY

_a_ (KB‘l'KA)

2-b

+ 10

A tablazatokban feltiintetett képletek felhasznalasaval a 6. tablazatban Osszefoglalt
eredményeket kaptam.

Forras: sajat szerkesztés

6. tablazat: Eredmények

NAGYKERESKEDELMI | ARBEVETEL- | MENNYISEGI

ARSZABAS MEGOSZTAS | KEDVEZMENY
Ej EUR 65 1,5 51
Fj EUR 107,5 95 90
M 100 db 25 50 60
M, | 100 EUR 625 687,5 660
Ml | 100 EUR 3125 562,5 540

Forras: sajat szerkesztés

A kovetkezo fejezet tartalmazza az eredmények kiértékelését, illetve javaslatot tesz arra,
hogy a szamok alapjan melyik szerzédés illeszkedne a legjobban ehhez a kapcsolati viszonyhoz,
vagyis, hogy ebben az esetben melyik szerzédés koordindlna a legnagyobb mértékben a szoban
forgo két tag kapcsolatat.

Az eredmények értékelése és javaslattétel

A vizsgalt értékek alapjan a legjobb megoldasnak az arbevétel-megosztasi szerz6dés és a
mennyiségi kedvezmény tiinik, tehat a nagykereskedelmi arszabas alkalmazasa az eredmények
alapjan teljes mértékben kizarhato.

A nagykereskedelmi arszabas a felallitott szempontok egyikének sem felel meg — az
arérzékenység miatt nem elényds a B vallalat szamara, hiszen a legmagasabb egységarat és piaci
arat ennél a szerz6désnél szabhatja meg az A vallalat, illetve sokkal kevesebb értékesithetd
mennyiség érhetd el, mely pedig mindkét félnek, de foként az A vallalat szamara lehet hatrany. A
piaci ar magas, mely alapjan a B vallalat a végso fogyasztoi szamara torténd értékesités esetén
magas profitot feltételez, am az Onkoltségek és a magas egységaron torténd vasarlas
nagymértékben csokkenti ennek a profitnak a mértékét, ahogy azt a 6. tablazat is mutatja. A
legkisebb profit — egyénenként és Gsszesitve is —ennél a tipusnal érhet6 el. Igy a kiszamolt értékek
és a vallalatok attitiidjei alapjan ez a szerz6déstipus nem javasolt a jelenlegi partnerkapcsolat
menedzselésére és koordinalasara.

Ar szempontjabol az arbevétel-megosztasi szerz6dés mutatja a legjobb értékeket. Alacsony
egyseégar kalkulalhato, valamint a piaci ar is alacsonyabban tarthatd, mint a nagykereskedelmi
arszabas szerinti szerzodés esetén. Mindemellett viszont nagyobb profit realizalhat6. Masik
elénye ennek a szerzédéstipusnak, hogy a profit eloszlasa is igazsagosabban torténik. Az A vallalat
dominanciajanak a profitmegoszlasban is meg kell jelennie. Ha egyenléen osztozkodnanak, az A
véllalat nem lenne elégedett, mely a késébbiekben konfliktusok forrasat okozna. Mivel azonban a
cégek jellemzésébol kideriilt, hogy az A vallalat dominans jellegli, és rahatassal bir a szerzédési
feltételek meghatarozasaban, igy egy ilyen jellegii szerz6dést minden bizonyara nem is fogadna
el egyik fél sem.

A mennyiségi kedvezmény muikodési lényege alapjan a legalacsonyabb piaci ar a
legmagasabb értékesitheté mennyiség mellett érhetd el. Egységarban is alacsonyabb az ar, mint a
nagykereskedelmi arszabas esetén. Profitok szempontjabol hasonlé ardnyban osztozkodnak a
felek az 6sszprofiton, azonban ez alacsonyabb értéket ér el a mennyiségi kedvezmény alkalmazasa
soran, mint az arbevétel-megosztasi szerz6désnél.
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Amennyiben a vallalatok nem lennének hajlandéak egyiittmiikodni és csak a sajat érdekeiket
vennék figyelembe, valdsziniileg a nagykereskedelmi arszabas szerinti szerz6dést alkalmaznak.
Ez azonban csak rovidtdvon lenne megoldas. A profitok kozotti nagy kiilonbségek
egyensulytalansagot eredményeznek, az A vallalat tilzott dominanciaja a B vallalat felett pedig a
partnerviszony megsz{inését okozhatja. Ezért a nagykereskedelmi arszabas nem megfeleld a
partnerkapcsolat és igy a lanc koordinalasara. A kapott vallalati jellemzések alapjan a legjobb
megoldas a két lanctag szdmara, ha a mennyiségi kedvezmény szerint szerz6dnek. Bar az egységar
nem ebben a konstrukcidban mutatja a legjobb értéket, az alacsonyabb piaci ar vasarlasdsztonzd
lehet a végsé fogyasztd szdmara, igy a nagyobb mennyiség altal elérheté kedvezmény
motivalhatja 6t a nagyobb volument aru vasarlasara. Ez pedig megnovelheti a profit értékét. A
masik fél, az A vallalat pedig a minél nagyobb mennyiségl aru eldallitasara rendezkedett be.
Ennek a B vallalat felé torténé értékesitését szintén 6sztondzheti a mennyiségi kedvezménnyel. B
vallalat tobb arut vasarol és az 6 vasarloinak — vagyis a végs6 fogyasztonak is — felajanlhatja a
mennyiségi kedvezmény altal elérhetd elénydket.

Hasonloan jo megoldas lehet az arbevétel-megosztasi szerzédés, mely nagyon alacsony
egységar megszabasat teszi lehet6vé. Ez a B vallalatnak kifejezetten eldnyds, hiszen ez a lanctag
arérzékeny. Profit szempontjabdl itt érhetd el a legmagasabb egyéni és igy Osszprofit is, mely a
vallalatok szdmara szintén impozans. A piaci keresletrél szerzett és megosztott informaciok
javithatjak az egyiittmiikodést. Mégis, mivel a vallalatokrdl szerzett informacidk szerint a
dominans vallalat, vagyis az A vallalat nagyon szenzitiv az értékesitett mennyiségre, ezt a
szerzOdéstipust a gondolatban felallitott szubjektiv sorrendben csak a masodik helyre sorolnam.
Ugyanis ennél a tipusnal nincsenek meg azok az 6sztonz6 tényezok, melyek a vallalati profilokhoz
teljes mértékben illeszkednek. Ezek a tényezOk a mennyiségi kedvezménynél taldlhatok meg.
Hiszen itt az arra hatassal lehet a mennyiség valtozasa, igy az arérzékenység mérsékelhetd, az
értékesithetd mennyiség pedig novelésre 6sztondzhetd, mely az A vallalat szamara egy nagyon
fontos szempont.

Végs6 konkluzidként levonhatd, hogy hidba vannak egy szerz6déstipusnak jo értékei, hiaba
jo feltételeket kinal a felek szamara, ha ezek a feltételek nem illeszkednek a partnerek igényeihez,
akkor szamukra értéktelenné valnak. Jelen példa esetében bizonyos tekintetben az arbevétel-
megosztasi szerzodés jobb eredményeket produkalt, am a szerz6do felek, a lanctagok attitiidjei
alapjan mégis a mennyiségi kedvezmény az, ami jobban illeszkedik hozzajuk. Tehat ennek az
esettanulmanynak a megoldasaként a mennyiségi kedvezmény szerinti szerzodés alkalmazasa
javasolt.

Tovabbi kutatasi lehetéségek

A bemutatott példanak és szamitasi modellnek vannak korlatai. Az esettanulmany csak két tag
viszonyara koncentralt, ezt kés6bbi elemzések alkalmaval érdemes kibdviteni az ellatasi lanc egy
nagyobb szakaszara, vagy tobb lanctag viszonyara.

A szerzddéstipusoknal, foként a nagykereskedelmi arszabas esetén nagy kiilonbséget
jelenthet az, hogy az ellatasi lanc milyen berendezkedés szerint miikddik. Mas €s mas eredmények
kaphatok centralizaltan és decentralizaltan mikodo ellatasi lancok esetén. Jelen tanulmanyban ez
nem lett figyelembe véve. Tovabbi kutatasi irany lehet megvizsgalni, hogy a nagykereskedelmi
arszabas hogyan teljesit a két kiilonbozé elrendezésti ellatasi lanc esetében. Ugyanez igaz a
mennyiségi kedvezményre is, ahol az értékesithetdé mennyiségben torténd valtozasok az dsszes
értékre hatassal lehetnek. fgy érdemes lehet megvizsgalni, hogy a centralizalt ellatasi lancnal
elérhetd értékesithetd mennyiség esetén hogyan valtoznak a vizsgalt értékek. Ugyanis a
mennyiségi kedvezménynél is befolydsold tényezd, hogy a lanc centralizaltan mukddik vagy
decentralizalt elrendezésben folytatja tevékenységét.
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Koszonetnyilvanitas

A cikkben/eléadasban/tanulmanyban ismertetett kutato munka az EFOP-3.6.1-16-2016-00011
Jjelii ,, Fiatalodo és Megiijulo Egyetem — Innovativ Tuddsvaros — a Miskolci Egyetem intelligens
szakosodast szolgalo intézményi fejlesztése” projekt részeként — a Széchenyi 2020 keretében — az
Eurdpai Unio tamogatasaval, az Europai Szocialis Alap tarsfinanszirozasaval valosul meg.
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