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1 Bevezetés
A faanyag beszállítók összehasonlítását végeztem ár és néhány közös tulajdonság alapján. Választásom azért esett az faanyagra, mert fatelepen dolgozom, és van érdekeltségem, hogy jó áron szerezzek a faanyagot.
1.1 Célcsoport

Ez a hasonlósági elemzés útmutatás lehet azon személyeknek, akik komolyan foglalkoznak fával. Egy ilyen vizsgálat segítségével a telepvezető tud dönteni, hogy milyen beszállítót válasszon.
1.2. Hasznosság? 
Ez a módszer a gyakorlatban jól hasznosítható, hiszen a munkasablon elkészítése után az egyes elemek tetszőleges számban változtathatók, maga a számítási metódus pedig csupán perceket vesz igénybe, ezért az élőmunka ráfordítás szinte nem is mérhető. Így már az első beszállítás során busásan megtérül a ráfordított idő, energia.

Különösen fontos és hasznos ez a fajta módszer annak a tükrében, hogy a beszállítók is többféle piaci, termelői hatásnak vannak kitéve, ezért teljesítményük (faanyag minősége, határidőre történő szállítás, igényelt választékok szállítása, aktuális ár) folyamatos értékelésére van szükség.

Mivel ez a módszer nem igényel hosszas előkészületeket, könnyen és gyorsan alkalmazható a hektikusan alakuló fapiacon.
1.2 Feladat

Egy fatelepen fontos tudni, hogy mely beszállítóktól szabad, érdemes, és lehet gazdaságosan faanyagot vásárolni. A gazdaságosságot nem csupán a faanyag ára, hanem eladhatósága határozza meg, de nagyon fontos a kereskedő szempontjából az alapanyag fizetési kondíciója is.
Mivel a faanyagok minősége jelentősen befolyásolja eladhatóságukat, és árukat, nagyon fontos szempont mérlegelni egyes beszállítók tevékenységét, viselkedését.

Ezért úgy állítottam össze a minősítési szempontokat, hogy súlyozottan jelentkezik a megbízhatóság, a faanyagok legfontosabb tulajdonságok közül a szélesség, hosszúság, a göcsösség, és az eladhatóságot szinte teljességgel kizáró csavarodottság. Ezeket a paramétereket, valamint a szállítási határidőket és fizetési feltételeket, mint alapvető kritériumokat szedtem rekordokba, és ezek összhangjából képeztem egy számított árat. Ezt az eredményt vetettem össze a beszállítók által megadott árakkal, és az eredményeket versenyeztettem egymással. Így kaptam meg az optimális beszállító(ka)t.
2 Kiinduló állapot, helyzetfelmérés
2.1 Történeti áttekintés
Az építőfa terén korábban nem voltak egységes beszerzési értékelések. E tekintetben dolgozatom úttörőmunkának tekinthető.

A szocializmus idejében a hiánygazdaság volt a jellemző ezen a piacon is, így abban az időben a kereskedések egyetlen szempontja az volt, hogy egyáltalán árujuk legyen. Abban az időszakban nem beszélhetünk versenyhelyzetről a beszállítók terén, a vásárlók pedig már annak is örültek, ha a kívánt méretű faanyagot megkapták valahol.

A rendszerváltás utáni időszakban kezdtek kialakulni a piaci viszonyok. Ebben az időben a legfontosabb vezérlő elv az volt, hogy legyen áru, legyen választék. A beszállítók osztályozása aszerint történt, hogy milyen fizetési ütemezési határidőt szabtak. 
Ezt az időszakot a makrogazdasági folyamatok eredményeként hamar felváltotta az ár szerinti osztályozás. Azt a beszállítót preferálták, aki azonos fizetési kondíciók mellett a legalacsonyabb áron kínálta a portékáját.

A lényeges áttörés a ’90-es években történt, amikor már telítődött a fapiac, a vásárlóknak pedig mind magasabb igényei jelentek meg. Ekkor már a minőségi különbségeket érvényesíteni lehetett a kiskereskedelmi árakban, aminek hatására a beszállítókat is ösztönözni lehetett a jobb minőségű áru készítésére. Ahogy változtak a vásárlói szokások, úgy kellett változnia az árubeszerzésnek is. Ezért a kereskedők egyre összetettebb módon értékelték a kapott ajánlatokat. Ez a forgalmas telepeken az időigényessége miatt nem volt –és manapság egyre kevésbé lehet- megfelelő megoldás, hiszen a gyors döntés fontos egy-egy jó beszerzésnél. Ha az eladót megváratjuk, az már egyáltalán nem, vagy csak nehezen hajlandó velünk szóba állni, mert időközben elkötelezi magát másik kereskedő felé.
A jelen helyzetben a piaci hatások eredményeként az ár-érték arány a legfontosabb vezérlő elv hazánkban. Mivel az épületfa piacon Magyarország alapvetően import orientált, szükséges a beszállítók folyamatos értékelése, mert a Szlovák, Román és Ukrán beszállítók igyekeznek a dömping időszakokat kihasználva minél nagyobb mennyiségű anyagot beszállítani, akár a minőség rontása árán is. Ezért fontos a meglevő partnerek folyamatos újraértékelése is, szinte minden szállítmány után. Sok kereskedőnek viszont nincs ideje a bonyolult elemezgetésre, a legolcsóbb ajánlatokat fogadja el, aztán „menet közben” próbál meg minőségi igényeket támasztani, vagy a gyengébb minőségű szállítások esetében a fizetési ütemezésen módosítgatni. Ezzel megbízhatatlanság látszatát kelti, akivel a továbbiakban nem szívesen állnak szóba a beszállítók. 
Mindezeken felül, ebben az ágazatban egyetlen kereskedő sem engedheti meg magának az egy beszállítós kapcsolatot. Mivel a fent nevezett országokban egyik legjelentősebb iparágat a faanyag kereskedelem képviseli, a beszállítói kör folyamatosan változik, jobb esetben bővül. Ezáltal a hazai fakereskedők újabb- és újabb termelőkkel, beszállítókkal kerülnek kapcsolatba, de a piaci pozíciójuk megőrzése, növelése érdekében igyekeznek a lehető legalacsonyabb áron, a legjobb minőségű anyagot vásárolni. Részben ehhez, részben pedig a meglévő beszállítók folyamatos értékeléséhez mindenképpen szükség van egy gyors, megbízható eredményt adó elemző módszerre. Munkámban ezt a módszert kívántam kialakítani.
3 Anyag és módszer
3.1 Adatgyűjtés, adattábla
Unikális szituáció keletkezett az én esetemben, mert tudtam információt gyűjteni közvetlenül egy fatelepen. A beszállítókat 1-7 sorszámmal láttam el, mert nem akartam megnevezni az egyes cégeket, hiszen ezzel akár üzleti titkot is sérthetnék.

	Beszállítók (1-7)
	Fizetési mód
	Csavarodottság
	Göcs
	Hossz
	Szélesség
	Szállítási idő
	Kockázat
	Ár USD/m3

	1
	Készpénz
	1
	2
	4-6
	150 mm-ig
	1hét
	2
	215

	2
	Készpénz
	2
	3
	4-6
	150 mm-ig
	2-3hét
	1
	195

	3
	Átutalás
	4
	4
	4-6
	150 mm-ig
	2-3hét
	1
	190

	4
	Készpénz
	2
	5
	4-6
	150 mm-ig
	1hét
	1
	195

	5
	Átutalás
	5
	4
	4-6
	150 mm felett
	2-3hét
	1
	195

	6
	Készpénz
	2
	3
	7-8
	150 mm felett
	2-3hét
	1
	215

	7
	Átutalás
	3
	4
	4-6
	150 mm-ig
	2-3hét
	1
	195

	Egyenlőségek
	Készpénz=1, Átutalás=2
	1>5
	1>5
	7-8m > 4-6m
	150 mm felett > 150 mm-ig
	1 hét > 

2-3hét
	1>2
	 


A faanyag egy élő termék, amiben nem lehet teljesen azonosakat találni. Tehát nem létezik kettő tejesen azonos deszka, vagy gerenda. Ám szükséges volt kialakítani egy közös fogalmi (mutatószám) rendszert, hogy lehessen osztályozni.
1. táblázat: Kiinduló (OAM) adattábla (forrás: saját adatgyűjtés)
Mivel a fapiac egy nagyon hektikusan alakuló piaci rendszer, és az ezen a téren tevékenykedő vállalkozások számára a biztos csődöt eredményezné, ha a vásárlókat nem tudnák teljes egészében kiszolgálni, ezért a faanyag kereskedők számára nagyon fontos dolog, hogy mindig megfelelő mennyiségű árukészlettel rendelkezzenek. Mivel a mennyiségi igények szinte évszakonként változnak, egy telep fenntartási költségei pedig rendkívül magasak, a beszállításoknál szinte a legfontosabb tényezővé válik - természetesen az ár mellett – a fizetési határidő. Ennek oka, hogy a tavaszi-nyári időszakban lényegesen nagyobb anyagmennyiséggel kell rendelkezni a telepen, mint az őszi-téli szezonban.
A faanyag eladhatóságát annak minőségi paraméterei befolyásolják jelentősen. Ezek közé tartozik a csavarodottság, mint első helyen kiemelt fahiba, ami –mint feljebb már jeleztem- szinte értékesíthetetlenné teszi a faanyagot, majd a göcsösség.

 Az építőipar leggyakrabban 4-6 m hosszúságú, 10 – 15 cm szélességű anyagokkal dolgozik, ám időnként speciális igényként ezeknél a méreteknél hosszabb, és/vagy szélesebb fűrészárura is jelentkezik igény. Az ilyen anyagok ára magasabb, beszerzésük nehézkesebb. Fontos tehát, hogy a beszállítók között legyen olyan, aki tud biztosítani a fatelep számára hosszabb, szélesebb fűrészárut.
Következő rekordba a szállítási határidőt állítottam, mint rendkívül fontos tényezőt, hiszen nem ritkán találkozunk olyan vevővel, aki nagyobb mennyiségben szeretne vásárolni, rövid kiszállítási határidővel.
3.2 Módszer

Egy új munkalapra első lépésben adattáblát készítettem, amiben rekordokba rendeztem a faanyaggal szemben támasztott legfontosabb minőségi elvárásokat, valamint a beszállítók legfontosabb paramétereit. A táblázat első helyére rangsoroltam a „Fizetési mód”-ot, mint kiemelten fontos szempontot. Ez után az adattábla alapján adatbázist állítottam össze. Kimutatás-varázsló segítségével kimutatást készítettem (PIVOT). Ellenőriztem, hogy minden objektumnál 1-1 attribútum szerepel. Ezek után a COCO elnevezésű munkalapra a PIVOT-ban lévő adatokat hivatkoztam át. A beszállítókat sorszám függvénnyel rangsoroltam a Rangsor táblázatban. Az így kapott rangsorszámok a COCO módszer valódi inputját képezik. Az irány segítségével tudtam kifejezni, hogy az adott értékeknél mi a fontosabb szempont. A 0-val jelölt iránynál a minél több, annál jobb szempont alapján, az 1-el jelölt iránynál pedig a minél kevesebb, annál jobb szempont alapján lettek az értékek rangsorolva. A SOLVER funkcióra támaszkodva, a Lépcsők táblázatba megkaptam az adott rangsorszámhoz tartozó helyettesítési értéket, amit a COCO táblázatba „FKERES” függvénnyel hivatkoztam át. A SOLVER-rel az eredeti és a számított ár eltérés négyzetes hibaösszegnek minimumát keressük. A SOLVER beállítása után futtattam és megkaptam a becsült árakat az adott beszállítókra. Az eredeti és a számított árak alapján megkaptam az eltéréseket, az eltérés és az eredeti ár alapján megkaptam a százalékos eltérést, és ezek alapján HA függvénnyel szövegesen is kiértékeltem a kapott eredményeket.

3.2.1 COCO

A COCO (Component-based Object Comparison for Objectivity) eljárás képes akár forráskód nélkül, táblázatkalkulációs parancsok alapján is az objektum-összehasonlításban kiindulásként eddig is rendelkezésre álló objektum-attribútum táblázatra támaszkodva becslést adni arról, melyik objektumnak milyen értéke (ára) lenne reális a többi objektum ára és tulajdonságai függvényében. Amennyiben a becsült ár a tényleges ár alatt van, úgy az adott ajánlatot (objektumot) nem érdemes továbbvizsgálni, mert felülértékelt, azaz túl drága. Fordított esetben, a kínálati árban alulértékelt ajánlatok egymás között újra összehasonlítandók egyéb szempontok alapján mindaddig, míg egy győztes nem marad. A „kiegyenlített” kategóriába tartozó beszállítók, mint szekunder beszállítók kaphatnak helyet, mert az ő esetükben a cég/vállalkozás nem tud a piaci árnál alacsonyabb áron értékesíteni, illetve adott szituációban nem termelhető extraprofit. A figyelembe vett tulajdonságok lehetnek mérhetők és szubjektívek, tetszőleges arányban. Az alul- és felülértékeltség mellett a módszer képes arra, hogy egységes, normatív szabályok szerint automatikusan meghatározza, mely tulajdonság, milyen mértékben játszik szerepet az ár kialakításában. A konkurencia-beszállítók adatai alapján becsült ár egyben a piaci egyensúlyi árként is értelmezhető.
4 Eredmények
4.1 Kiértékelés

	coco
	Csavaro-dás (1-5)
	Csomos (1-5)
	Fizetési mód
	Hosszú-ság
	Kockázat
	Szallitá-si idő
	Széles-ség
	Eredeti ár
	Számí-tott ár
	Eltérés
	%
	 

	1
	25,92149
	35,36255
	30,0384
	24,81326
	32,342999
	30,94146
	24,813266
	215
	214,9780
	-0,021913
	-0,0101
	Kiegyenlített

	2
	25,92149
	26,95505
	30,0384
	24,81326
	32,342999
	29,25072
	24,813266
	195
	194,9919
	-0,008043
	-0,0041
	Kiegyenlített

	3
	26,77822
	25,29827
	30,0384
	24,81326
	32,342999
	29,25072
	24,813266
	190
	192,4784
	2,478450
	1,3044
	Olcsó

	4
	26,77822
	25,29827
	30,0384
	24,81326
	32,342999
	30,94146
	24,813266
	195
	195,0259
	0,025915
	0,0132
	Kiegyenlített

	5
	26,77822
	25,29827
	30,0384
	24,81326
	32,342999
	29,25072
	24,813266
	195
	192,4784
	-2,521549
	-1,2931
	Drága

	6
	26,77822
	26,95505
	30,0384
	34,81258
	32,342999
	29,25072
	34,812581
	215
	214,9905
	-0,009412
	-0,0043
	Kiegyenlített

	7
	36,66611
	25,29827
	30,0384
	24,81326
	32,342999
	29,25072
	24,813266
	195
	193,3351
	-1,664824
	-0,8537
	Kiegyenlített

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Összes:
	15,273
	
	


2. táblázat: COCO táblázat (forrás: saját számítás)

Az eredmények alapján az objektumokat háromféle módon lehet szövegesen kiértékelni ebben az esetben: drága, olcsó, kiegyenlített. Összességében a COCO munkalapon M33:M39 cellákban kapott eredményeket vizsgálva megállapíthatjuk, hogy a piaci szereplők jelenlegi, határozatlan időtartamra megadott beszállítási árai között lényegi eltérés nem mutatkozik.
A többi öt beszállító esetében is érdemes vizsgálni a fizetési mód mutatóit. Így megállapíthatjuk, hogy a „Drága” kategóriába tartozó beszállítók még e tekintetben is rosszabb mutatókkal rendelkeznek. Az „Olcsó” kategóriába tartozó beszállítók közül két esetben találtam kedvezőtlen fizetési mutatóval rendelkező beszállítót (2. és 4. beszállítók), míg egy esetben minden az általam elvárt paraméterekkel rendelkezik. Nem kétséges tehát, hogy választásom a 3 számmal jelölt beszállítóra esne, amennyiben az adott fatelepen én lennék döntési helyzetben. 
Ezekre az eredményekre azt lehet mondani, hogy nagyjából megállják a helyüket, alátámasztva ezt azzal, hogy megkérdeztem pár fatelepes ismerősömet is.

5 Következtetések és javaslatok
Az eredmények többnyire magukért beszélnek, bár véleményem szerint egy beszállító vizsgálatakor a jelen piaci viszonyok között kiemelten fontos tényező a fizetési kondíció, hiszen ebben az ágazatban kevés vállalkozás engedhet meg magának azonnali, nagy összegű készpénzkifizetést.
Megállapítottam tehát, hogy a legkedvezőbb vásárlási lehetőséget a „3” számmal jelölt beszállító jelenti, de alternatívaként számításba vehetők az azonos kockázati és fizetési móddal rendelkező „Kiegyenlített” kategóriába tartozó partnerek is.
6 Összefoglalás
Összességében elmondhatjuk, hogy akik valóban komolyan és hosszútávon gondolkodnak a fapiacon, meg kívánják őrizni pozíciójukat, és még fejlődni is szeretnének, kiemelt figyelemmel kell lenniük a beszállítóik értékelésére. Ezen hasonlóság elemzés alapján reális képet kaphatunk arról, hogy melyik beszállítóval érdemes erősíteni a kapcsolatokat, és melyik nem versenyképes a számunkra.
A COCO módszer reálisnak bizonyult az árak végső szöveges kiértékelésénél, helytállóak a végeredmények ezen adatokra. Tény, hogy a faanyag vásárlását jelentős mértékben meghatározza az is, hogy ki milyen minőségű árut hoz, de ezzel a hasonlóságelemzéssel, egyes attribútumok módosításával, elemeinek szélesebb skálán történő meghatározásával még árnyaltabb képet kaphatunk egy nem egzakt ágazat várható eredményességéről. 
7 Jegyzékek
7.1 Táblázatjegyzék:

41. táblázat: Kiinduló adattábla (forrás: lásd a mellékelt táblázatban)


2. táblázat: COCO táblázat (forrás: lásd mellékelt adattábla)
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