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Osszefoglalo

Ebben a tanulmanyban azt mutatjuk be, hogy a wedtlil a koérnyezetikkel milyen
kapcsolatokat épitettek fel és hogyadkadtetik azokat. Az elemzés az érintettek széledeivbt
foglalja magaba, amelyek a vallalati kdrnyezet egy- szegmensét képezik le. A kutatas a ,A
Versenyben a vilaggal” c. program keretében késziihely a Budapesti Corvinus Egyetem
Versenyképesség Kutaté Kozpontjanak 2004 tavasegmett kérdives felmérésének eredményein
alapul. A mintat alapvéen kozepes meéret feldolgozoéiparban tkdds és hazai piacra fokuszalo
vallalatok (n=301) alkotjadk. Az elemzésben megwdtk, hogy a vallalatkdzi kapcsolatok egyes
tertletein, a disztribucios, logisztikai export,nkiakapcsolatok, e-business, stratégiai szdvetségek
onkormanyzatokkal valé kapcsolatok valamint adkiészolgalas terén, milyen jellégkapcsolatokat
épitenek a vallalatok, ezek milyen fontossadggahdsiy és hogyan befolyasoljaket a vallalati
alapjellem#k (méret, tulajdonviszonyok, tevékenység jellegdab),s és a piaci kornyezet.
Eredményeink szerint a vallalatkdzi kapcsolatoleginkabb a vallalati méret befolyasolja, kisebb

mértékben az iparag és a tulajdonosi hattér.

Analysis of Interfirm Relationships

Specific Areas of Interfirm Relationships

Abstract

This study presents how companies build relatignstith their environment and how they
operate these relationships. The analysis inclulesider circle of stakeholders that represent
segments of the environment. The research has tmeducted within the frame of the program
~competing with the world” based on the survey igatrout by Competitiveness Research Center of
Corvinus University of Budapest in 2004. The sampbasists mostly of medium size companies
(n=301) operating in manufacturing and focusingdomestic markets. In the analysis we investigate
how companies build relationships in differentdiekuch as logistics, distribution, export, bankig
business, strategic alliances, local governmemtssudting, customer service, what importance they
attach to these relationships, and how are thdheemnted by basic company characteristics (size,
ownership, field of operation, etc) and the mar&avironment. Our results show that interfirm
relationships are mostly influenced by size of tmnpany, and to a smaller extent by type of

ownership and industry.



1. BEVEZETES

Achrol&Reve, Stern [1983]) a partneri egyitikddések kornyezetét primer, szekunder és
makro feladatkdrnyezetre bontotta fel. A primemgya&lsidieges feladatkdrnyezet magaban foglalja a
kozvetlen széllitbkat, és a fogyasztdkat. A szekun@dladatkbrnyezet a kdzvetlen kapcsolatokon
talinyuld szererlket tartalmazza, pl. a kdzvetlen szallitdk be#zdt] vagy szabalyozo testileteket.
Az elgdleges és masodlagos feladatkdrnyezetet felosztoitdput-, output-, verseny- és
szabalyozOszektorra. Végiul a szdrzmegkilonboztetnek Gn. makrokdrnyezetet, amelyadatt
orszag, vagy régio altalanos tarsadalmi, gazdasagplitikai tényedit fogja at. Ebben a felfogasban
a kutatas soran éisorban a primer- és szekunder feladatkdrnyezetregdraltunk az elemzés soran.
A primer kapcsolatok kozul a véwv kiszolgalast, szolgaltatasi szinvonalat, illetee vebi
panaszkezelést elemezzik. Ezen kivil megvizsgafiillgen szerepet jatszik az e-business adivev

kapcsolatokban.

A kutatdsban szdmos kérdés szerepelt arra vonaRkpaigy a vallalatok az értékesitési
rendszer tovabbi szeréptel milyen egyuttnikodéseket hoztak Iétre és ezek hogyan jellemékhet
igy sor keriilt mind a belféldi, mind a kiilféldi disibicios partneri (kbzvetik) egyiittniikodések
elemzésére. Az értékesitési rendszert dsszetankeitua logisztika, amely 6sszekdti a disztriblcios
rendszer tagjait. A logisztika kapcsaiként arra koncentraltunk, milyen logisztikai tevidékségeket
helyeznek ki a véllalatok kilscégek kezébe és a logisztikai szolgaltatasokajtycegekkel

mennyire elégedettek.

A vdllalati kapcsolatok olyan terlleteit is bevdntaz elemzésbe, amelyek nem kézvetlendl a
disztribuciés rendszerhez tartoznak, de jélemhértékben meghatarozhatjdk a vallalékidaését és
piaci sikerét. Ennek értelmében részletes tanulrkésyiilt a cégek banki kapcsolatairdl, a tulajdonos
struktarardl, a stratégiai szévetségekben résétyartnerekdl, valamint az énkormanyzatokkal és

szakmai érdekképviseleti szervekkel valo kapcskiato

A vallalati kapcsolatok minden egyes teruleténdéngzont volt az, hogy megvizsgaljuk az
adott teriilet Osszefliggéseit a vallalat tulajdornsmerkezet, az Uzleti szféra, és a teljesitmény

valtozoival.

Az elemzés alapja egy 2004-ben készilt véllalatighdedezés, amely 506riél tobb
alkalmazottat foglalkoztat6 jogi szemeélyiséggebhliégeket foglal magabaw minta 301 vallalatbdl

all, a valaszolasi arany 23% volt. A mintdban sgre@éllalatok tbbbsége abképvallalatok korébe

tartozik, tiinyomo tébbségik hazai tulajdonban van és feligdwmlgozoipari tevékenységtalytat. A

kutatas moédszertanardl és a mintarol részletesegésntalalhatdé a Versenyben a vilaggal c. kutatasi
program korabbi tanulményaiban (Chikan, Czakad, 20@5i, 2005).
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2. AVALLALATKOZI KAPCSOLATOK TERULETEI

2.1. Disztribucios és logisztikai kapcsolatok (BaweAndras — Agardi
Irma)

Ebben a fejezetben az értékesités utak szerepémiéit mutatjuk be. Elemezzik, hogyan
véltoztak az atlagos arrések , jellémeértékesitési utak 1999 és 2004 kozott, illetvel dbbet
nemzetkozi 6sszehasonlitasokat is teszink. Védabiaztikai kapcsolatokat mutatjuk be, kilénds

hangsulyt fektetve a logisztikai tevékenységelekibzésével kapcsolatos dontésekre.

2.1.1. Az értékesitési utak kozotti valasztas asstrvaltozasai
Az értékesitési értékteremtés egyik te@ama az ott keletkezett arkllénbdzet, az arrés. A
vizsgalatban az arrést harom intézményhezédédn mértik, megkiulonbdztettik a terdiel
nagykereskedelmi és kiskereskedelmi arréseket.zEalkdilonités akkor is indokolt, ha egyébként

lehetségesnek tartjuk, hogy a vallalatok barmelbi&amely feladatkoért ellathassa.

Az elére tortérd integracio ez esetben azt jelentené, ha a téknmeaguk latnanak el bizonyos
az értékesitéshez Kk feladatokat (lasd példaul a fogyasztoknak tdrtéremanyag-forgalmazast),

a visszafelé torténintegracio pedig azt, ha a kereskedelmi vallalé¢okneléssel is foglalkoznanak.

A vizsgalt vallalatok esetében az atlagos arrésdltda szerint alakulnak (a széras mértéke
relative magas, ami arra utal, hogy mas valtozdkbaflyasolhatjadk) A vallalatok altalaban nem

egyutas értékesitést folytatnak, hanem gyakran mairein értékesitési szint szamara is értékesitenek.

1. sz. tAblazat: Kulonbdzarrések atlagainak alakuldsa az értékesités iraspexint, 1999 és 2003-
ban

Ertékesités iranya | Termebi arrés Nagykereskedelmi arrég Kiskereskedelmi arrés
1999 2003 1999 2003 1999 2003

Végsh 31,96 32,1 18,05 18,5 20,59 21,8

felhasznaloknak

Nagykereskesknek 24,54 30,6 19,17 18,5 21,20 21,

Kiskereskedknek 26,81 31,1 16,87 17,3 20,56 21,

Atlagosan 30,90 31,5 18,65 18,2 21,08 21,

Az 1. sz. tablazat j6l szemlélteti az arrések fitabat az eltelt 6t évben, amely a minta
viszonylagos stabilitAsanak fuggvényében. Az akrésem mutatnak szignifikans kiloénbséget az
egyes agazatok kozoétt, bar hangsulyoznunk kell,y hemamos vallalatcsoport (kereskedelmi és

szolgéltato vallalatok) a mintaban alulreprezentélt



Mind az értékesitési irAnyok, mind az arrések rkértkevés valtozdst mutat a korabbi
évekhez képest. Eltekintve a minta 0sszetételéidnkségeil, elképzelheat, hogy ezen aranyok
hosszabb tavon is stabilak maradnak, s nem mutgeiekts eltérést az iibeni fejlbdés soran.
Nishimura és Punzo (1999) tanulmanyukban un. eumlikdzgazdasagtani felfogassal elemezték az
USA, az olasz és a japan gazdasagot, s az arrékieitetében meglépstabilitast tapasztaltak az
egyes nemzeti gazdasagok esetében (kb. 20 év tael@miezve), mikbzben az arrések mértéke az

egyes gazdasagokban egymastol jéksam kilonbdzott.

Végezetll arra kerestiink valaszt, mennyiben témlekgymastol a kulonbézértékesitési
irAnyokban értékedit vallalatok. Jdllehet viszonylag kevés valasz aélnhdelkezésiinkre, egy 4-

klaszteres megoldasu elemzés a kovétke&pet mutatta:

2. sz. tdblazat: A vallalatok értékesitési forgatmiajellegzetes iranyai

Forgalom aranya az egyes Kdzvetlen | Nagy- és kis- | Foéként kis- Féként nagy-
értékesitési iranyok szerint % | dominancia | kereskedelem | kereskedelem | kereskedelem
Kdzvetlen felhasznélbnak 93 30 16 6
Nagykereskedelemnek 4 42 3 85
Kiskereskedelemnek 3 20 71 9
Vallalatok szama 120 47 30 53

Az értékesitési irdnyok csoportjainak elemzéséiderdl, hogy a két jeletisebb értékesitési
iranykombinéacio az ésen a kozvetlen felhasznaldk felé totirtékesités illetve nagykeresk&d
igénybevétele. A kozvetlen felhaszndloi ertékesttgsinans a kiterméiparban, épéiparban és a
szolgéltatok korében. A feldolgozoiparban és a Herdelemben a kdzvetlen felhasznalonak
(vevonek) tortéi ertékesités a legjelledizb értékesitési irany, de az értékesités megoszlasa
kiegyensulyozottabb, s a nagykereskedelem szerépeld. Az értékesitési iranyok kevéshé fliggnek
a piaci szerkezeit, mindossze az éllapithatd meg, hogy a verseriacon nikods vallalatok
elssdlegesen a nagykereskedelmi értékesitési iranyethovA kulonbozd eértékesitési iranyok
azonban jeleds szervezeti sokféleséget takarhatnak, aminek éthez az értékesitési utak

vizsgalata nyUijt lehéséget.

A korabbi felmérés eredményeivel 6sszevetve azastpljuk, hogy az egyes értékesitési utak
dominancidja markansabb lett, azaz az egyes csdparttartozd vallalatok kérében (kivéve a

tébbutas csoportot) a dominans értékesitési Umbéntiforgalom aranya emelkedett.

2.1.2. A jellemd értékesitési utak
Az értékesitési rendszer jellegzetessége, hogytfsléormai gazdagsag jellemzi. A marketing
innovaciok jelents része az értékesités teriletén keletkezik, pélgjaeladasi formak kialakulasa

révén. A kovetked tablazat a kulonb@zertékesitési utak atlagos forgalmi aranyat mutatja



3. sz. tAblazat: Az egyes értékesitési utak atltmygalmi részesedése a vizsgalt vallalatok korében

1999-ben és 2003-ban

Ertékesitési Ut Atlagos forgalmi arany 1999 | Atlago$orgalmi arany 2004
Sajat eladasi irodan keresztil 32,1 454
Nagykereskedelmen keresztil 3,1 22,0
Kozvetith kereskedn keresztil 14,4 14,9
Kiskereskedelmen keresztil 12,9 11,3

Sajat Ugynoki halézatban 10,0 6,8

Kls6 ugyndkon keresztil 5,6 2,3
Kbzvetlen értékesités-DM 1,2 2,1
Telemarketing 0,5 0,7
Elektronikus kereskedelem 0,2 0,8

A legfontosabb értékesitési Ut a sajat értékesesivezet, s ami talan ennél is fontosabb, ez a
vallalatok nagy szamara jelést mértékben a kizarolagos értékesitési utat jel@r@imészetesen
figyelembe kell vegytik, hogy szamos kiterthedpitipari és energetikai vallalat talalhaté a mintaban,
akik kozvetlenul értékesitenek, sajat értékesitdslaikat hasznélva. A radikalisnaknt valtozas
vélheten a minta 6sszetételének valtozasabodl kdvetkeaddAn ez indokolja a személyes értékesités
aranyanak valtozasat is. (mindossze az agresszekadeést kovét vallalatok esetében magasabb az

ugynoki értékesités aranya)

A véllalatok egynegyede tekinti a nagykereskedelkiedrolagos értékesitési forrasnak, s az

Osszes Vdllalat forgalmanak egynegyedét e formaldamnyolitta. Bar a valaszokban
megkullonboztettik, valosZin hogy a kozvetét kereskedk is nagyobb részben nagykereskedelmi

szerepet toltenek be.

A kiskereskedelmi értékesitéesisebb szerepet kap a feldolgozoipari és szolgakaitélatok
korében, utdbbiak esetében a sajat Ugynoki halézaa kilg lgyndkok igénybevétele hasonléan

gyakori, de a teljes vallalati mintdban szereplgkés/ebb.

Onmagahoz képest jelésen valtozott a kozvetlen értékesités, a telemadkeds az e-
kereskedelem forgalmi szerepe a kéishk kozott. A ndvekedés ellenére atlagos szeregink
jelents, de a fizikai termékek kereskedelmét szemlélzenearanyok a vilag fejlettebb orszagaiban
sem valtoznak radikalisan. A véllalatok stratégidijait elemezve azt figyelhetjuk meg, hogy a
mérsékelt novekedést célzé vallalatok esetében sahbee két értékesitési Gt aranya, ami esetlegesen
arra enged kovetkeztetni, hogy a vizsgalésichkban a vallalatok egy része rendszereinek és
folyamatainak stabilizalasara torekedett édlegesen, s kevesebb az agressziv novekedést

(piacszerzést) innovativ megoldasokkal elérni kivédllalatok szadma.

Az egyes értékesitési formak egymasnak egyaréetriek kiegészéi, de kizaro forméi is.
Megéllapithato példaul, hogy a sajat értékesitegsinagykereskedelmi és kiskereskedelmi forgalom
kozott a szignifikans negativ korrelacio, mig & lés nagykereskedelmi forgalmi ardnyok kozott az

Osszefliggés pozitiv.



Az értékesitési utak kozotti valasztas viszonyliarsony dgazati szorédasat véleményink
szerint a vizsgalt vallalati kor jellege magyardZzanagyarazathoz tartozik példaul, hogy a bérmunka
és export ardnya szignifikans korrelaciot mutatagykereskedelmen és kozvétitereskedelmen

keresztll tortéh ertekesitéssel és negativ kapcsolatot a kiskedeBkeértékesitéssel.

Fontos azonban megallapitanunk, hogy a kuloth@zsenyhelyzetben Iéwallalatok kdzott
az értékesitési utak kozotti valasztasbamessenysbb jelledi piacok esetében kisebb eltolodas
tapasztalhatéa versenypiacon tkods vallalatok batrabban fordulnak a kozvetlen értékes

telemarketing és elektronikus kereskedelem felé.

Végezetll érdemes egy altalanosabb megjegyzéstegkankaztatni az értékesitési utak
altalanos valtozasat illéen. A magyar gazdasagban tapasztalataink szensgzege vannak jelen a
fejlett gazdasagokra jelleizelemek (pl. a logisztikai rendszerek gyors defse, tevékenység-
kihelyezés) illetve az azokhoz val6 felzark6zaksegessege. A vizsgalatban szeredllalatok, ugy
tinik inkabb az utébbi vallalatcsoportot képviselikpelyek esetében a hatékonyikiadés
megteremtése és megszilarditasa jeltendint a korabbiakban lathattuk, a vizsgalt vallala
érdekbdése elésorban a koltség-, és termelési hatékonysagrautasykevésbé a fizikai elosztas,
logisztika irdnyaban. A marketinggel kapcsolatodekbdésuk is inkabb funkcionélisnak, mintsem

elmélylltnek nevezhét igy az igénybevett értékesitési utak kisebb szaaraavel fugghet dssze.

A nemzetkdzi piacon azonban jelést valtozdsok zajlottak le, természetesebben
markansabban az Egyesiilt Allamokban, mint EuropaBaek lényege, hogy a véllalatok, miutan
elérték az értékesitési tevekenységek egy viszgnylagas szintjét, batrabban nyitnak példaul az
elektronikus kereskedelem felé, a szervezetkdziohian is. (v.6. Christensen és Tedlow, 2000). A
dot-com véllalatok uzleti modelljeinek Ujragond@éazonban ramutatott arra is, hogy a tisztan
virtudlis kereskedés csak kevés ipardgban lehetséfge a funkcionalis feladatmegosztasban az e-
megoldasok egyre nagyobb szerepet kapnak. Ezt tfmata az is, hogy a vallalatok tobb mint fele a
vewkkel vald kapcsolattartasra, és tobb mint 10 %-agrevedelések bonyolitasara hasznélja a
vilaghalot. Korabban annak a reményinknek adtumigbia hogy a magyar véllalatok — amelyek
egyébként jeleids mértékben kapcsolédnak a nemzetkozi kereskedelemmiikédési rendszereik
megszilarditasa utan képesek lesznek édéfli trendekhez kapcsolodni. Bar kevés dsszehssonli

adat all rendelkezéslinkre, ez részben teljesiibiila

2.1.3. A vallalatok logisztikai kapcsolatai
A 2004. évben lezajlott kutatas soran a vallaldbgisztikai kapcsolatait is megvizsgaltuk. A
kovetkedkben a logisztika vallalati szerepét, valamint ajidatikai tevékenység kihelyezését

(outsourcing) elemezzik.

A logisztika fontossagéarol sokat elarul a véllalatikodésben elfoglalt helye, azaz a

logisztikai funkciorél hogyan gondolkodnak a védialteljesitménymérrendszerben
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1. sz. abra: A logisztika teljesitményértékelésidsezerben betoltott szerepe

5,00 - - 1,60
4,50 1 | 1,40
4,00 - L 1,20
3,50 1 L 1,00
3,00 - L 0,80
2,50 - L 0,60
2,00 1 L 0,40
1,50 | L 0,20
1,00 ; | ; ; 0,00

8 2 4 - S 5

g E g <8 g R 2 =

= E] g &g E S8 g 3 g

0 = 8 = @ § @ :‘—4‘: 3,5 g Sb g

3 3 583 B T & 2, g &

g Z N 5 & - S &

P E w § ~ 39

Y = @ Q B = Y N

Z =13} o < g

(1: legkevéshé fontos, 5: leginkabb fontos)

A véllalatok leginkabb kdltségcsokkéndzerepet (atlag: 4.30) szannak a logisztikanbstyd

térBihb

Fontos

elvarjdk, hogy a szallitasok utemezése minél legyen (&tlag: 4.10).

teljesitménykritérium még a logisztikaval szembweogy Ugyeljen a szamlapontossagra (atlag: 3.90).

4. sz. tablazat: A logisztika teljesitményértéketsdszerben betdltétt szerepe a vallalati csapsitd
valtozok szerint (atlag)

Szallitasi Szallitas Logisztikai
Koltség- hatarid 6 pontossaganak szolgéltatasok| Szamlapontossag
csokkentés csokkentése novelése javitasa novelése

Vallalatméret
Kisvallalat 4,05 3,35 3,85 3,16 3,74
Kozépvéllalat 4,39 3,59 4,17 3,78 3,86
Nagyvéllalat 4,36 3,66 4,16 3,97 4,05
Szignifikancia szint 0,044 0,218 0,060 0,000 0,193
Véllalati teljesitmény
Lemaradok 4,40 3,69 4,11 3,46 4,03
Atlagosan teljesik 4,14 3,35 3,86 3,68 3,78
Vezetk 4,39 3,79 4,32 3,98 3,87
Szignifikancia szint 0,084 0,018 0,003 0,004 0,345

A vallalati csoportosité valtozék mentén kisebbémdsek mutathaték ki a logisztika

teljesitményértékelési rendszerben betoltott séerd@toen (4. tablazat). igy példaul a nagyobb
mérefi vallalatok fontosabbnak tartjak a logisztikai ggdtatasok miségének javitasat. A vallalati
teljesitményt illeten az atlag folott teljedit végek nagy hansulyt fektetnek a szallitdsok

pontossaganak a javitasara.
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Természetesen a logisztika funkci6 megitélése attéfigg, milyen jelle§ problémak
merulnek fel az adott vallalatndl. Ha megnézzukgyhaz elmult harom évben milyen tendencidk
jellemezték a logisztika egyes terlleteit, akkoszlétesebb képet kaphatunk a mintaban szerepl

véllalatok logisztikai problémairdl (5. tdblazat).

5. sz. tblazat: Az elmdlt 3 év logisztikai tertégtdenciai

Logisztika egyes terlletei N Atlag Szoras

A human ebforras kdltségei 263 3,73 0,870
Az informacios rendszer koltségei 265 3,70 0,773
A szallitdsi koltségek 264 3,53 0,849
A raktarozas koltségei 259 3,27 0,825
A koordinacios koltségek 250 3,16 0,779
A késztermékek és aruk allomanya 242 3,02 1,010
A félkésztermékek allomanya 219 2,81 0,917
Az alapanyagkészletek alloméanya 248 2,77 1,021

(1: jelentsen csokkent, 3: valtozatlan maradt, 5: jéiseh ritt)

A vallalatvezedk Ugy vélték, hogy leginkabb a humansferras koltségei ndvekedtek az
utdbbi néhany évben, amely komoly kihivast jeledbgisztika koltségek kezelésében. Emelkedtek
tovabba az inform&ciés rendszer, valamint a saéllitraktarozasi koltségek is. Azonban kedvez
tendencia volt a félkésztermékek és az alapanyalgték allomanycstkkenése, amely a beszerzés és
termelés nagyobb 0sszhangjara utal. Valtozatlaradbhaa késztermékek és aruk készletmennyisége,
amely felteheileg tartos piaci igényeket szolgél ki. Az adatokpgdn ugy inik, hogy a vallalatok az
utébbi 3 évben nagyobb hatékonysagot voltak képesevaldsitani. (Az alacsony szorasok arra
engednek kdvetkeztetni, hogy a legtdbb valaszadoriéan itélte meg a logisztika egyes teruleteinek
véltozasat.)

A logisztikai koltségek csokkentésének masik modjatevékenyseg kihelyezése Kiils
cégekhez. A logisztika terlletén egyre tobb puddi& jelenik meg a logisztikai funkciok
kiszervezéseével kapcsolatban. Knemeyer és MurpB@4(2 attekind cikkében szamos cikket és
tanulmanyt mutat be, amelyek a kiszervezés teitjleisztonsdit és nem utolsésorban vallalati
teljesitményre gyakorolt hatasait elemzik. Africk&&ins (1994) megprobaltak megfogalmazni, hogy
mit jelent a logisztikai funkciok kiszervezése: yah kapcsolat a szallitd és a harmadik fél kozott,
amely a hagyomanyos szolgaltatdsokhoz viszonyésteszabottabb, széleskib szolgaltatasokat

nyujt és hosszu tavu, kdlcsonoseéngbs kapcsolat jellemzi.”

Boyson et. al (1999) kutatasai szerint az amerikallalatok logisztikai funkcidinak
kihelyezése novelte a vallalatok versenyképessegébgyasztoi kiszolgalasi szinvonalat, valamint
Osszesseégében csokkentette a logisztikai koltségeke
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A 2004. évi megkérdezés alapjan érdekes Osszelitasvniehetiink, ha megvizsgaljuk a
jelenleg kiszervezett logisztikai tevékenységeleet §6\bbeni outsourcing-ra vonatkozé szandékokat
(6. tablazat).

6. sz. tablazat: Jelenleg kihelyezett logisztikaékenységek és {ieni szandékok (%)

Logisztikai tevékenység Jelenleg kihelyezett &dni kihelyezés
Széllitmanyozas 61,2 8,7
Fuvarozas 79,0 11,0
Arukezelés 12,8 3,7
Raktarozas 16,0 16,7
Szamlazas 5,9 1,4
Készletgazdalkodas 5,9 1,8
Informatikai szolgaltatasok 27,4 8,2
Ertéknovelt szolgaltatasok 6,4 3,2
Ellatasi lanc koordinécidja 5,5 3,2
Egyéb 2,3 0,5
N=300

A 6. tblazat szazalékos megoszlasai alapjan naggeddatjuk, hogy a minta vallalatdiként a
fuvarozas, szallitmanyozas terlletén veszik igénkblss cégek segitségét. A valaszadok 27.4
szazaléka logisztikaval kapcsolatos informatikailgaltatdsokat is kihelyez. Viszonylag alacsony az
aranya azoknak a vallalatoknak, akik az arukezeiéstaktarozast kihelyezték. Az utdbbi esetében
megkozelibleg 50 tovabbi cég (16.7%) tervezi, hogy egy flubgetégre bizza a raktarozas terhét.
Mind a jelenlegi, mind a tervezett kihelyezésekméhegkérdezettek nem gondolkoznak abban, hogy
értéknovelt logisztikai szolgaltatasokat, illetvez allatasi lanc koordinaciéjaval kapcsolatos
tevékenységeket kiadjanak a hataskdélikbEzek az eredmények 6sszecsengenek Knemeyer és
Murphy (2004) kutatasi eredményeivel is, mivel gaina bel§ és kul$ szallitmanyozas, raktarozas

funkcidkra volt a legjellembb az outsourcing.

Az elemzés soran arra is kivancsiak voltunk, hogralaalatok kilonbdznek-e a logisztikai

tevékenységek kihelyezésében a vallalati csopoétanc. tablazat).

A véllalatok méret szerint leginkabb abban mutatkizknbséget, hogy a nagyvallalatok joval
nagyobb aranyban vesznek igénybe logisztikai sHalg&okat (szallitmanyozés, fuvarozas,
raktarozas, arukezelés), mint a kozép- és kiswadtllal Informatikai szolgaltatasokat viszont szinte

mindegyik csoport hasonld mértékben kilgllalatokra bizza.

A tulajdontipust illeben a tobbségi kilfoldi tulajdonban tEvcégekél mondhatéd el
megkdzelibleg ugyanaz, mint a nagyvéllalatokrél, amebkdnt annak kdszonhigthogy a kulfoldi

érdekeltség vallalatok 63.8 szazaléka nagyméretk szamit.

Azok a véllalatok, akik az adott piacon vezgtozicioban vannak, szintén a fuvarozast és

szallitmanyozast, valamint az informatikai szolgt#isokat helyezték ki kilscégekhez. A magukat
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lemaradoként jellemzett véllalatok a szallitmangaréés fuvarozason kivil nagyon kevés logisztikai

tevékenységet végeztetnek el méas vallalatokkal.

A logisztikai tevékenység kihelyezésében tehédseldan a nagymeérettobbsegi kulfoldi
tulajdonban 1é¢, vezeb piaci pozicioval rendelkéz vallalatok jarnak élen. Felteliéég annak
kdvetkeztében, hogy  nagyobb hangsulyt helyeznek akaptevékenység végzésére,valamint

rendelkeznek az outsourcing-hoz szikségémmasokkal.
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7. sz. tablazat: Jelenleg kihelyezett logisztikmékenységek megoszlasa vallalattipusonként (%)

Vallalat mérete

Vallalati tulajdontipus

Vallalati teljesitmény

Tobbségi
Tobbségi | belféldi (nem Tobbségi
Kis- Kozép- Nagy- allami allami) kulfoldi Atlagosan
vallalat | véllalat | vallalat | tulajdonu tulajdonu tulajdond Lemaraddk teljesitok Vezetok
Szallitmanyozas 53,85 59,18 67,07 50,00 64,55 69,57 62,50 59,42 66,22
Fuvarozas 74,36 77,55 82,93 68,52 81,82 86,96 82,81 76,81 79,73
Arukezelés 10,26 11,22 15,85 12,96 10,00 19,57 10,94 15,94 13,51
Raktarozas 17,95 8,16 24,39 12,96 13,64 26,09 15,63 14,49 18,92
Szamlazas 7,69 3,06 8,54 9,26 3,64 4,35 3,13 5,80 9,46
Készletgazdalkodas 10,26 5,10 4,88 11,11 3,64 4,35 6,25 5,80 5,41
Informatikai szolgaltatas 28,21 28,57 25,61 25,93 28,18 26,09 20,31 26,09 33,78
Ertéknovelt szolgaltatas 2,56 5,10 9,76 5,56 4,55 10,87 4,69 2,90 12,16
Ellatasi lanc koordinacioja 2,56 4,08 8,54 3,70 2,73 10,87 0,00 7,25 9,46
Egyéb logisztikai feladat 0,00 2,04 3,66 1,85 0,91 6,52 0,00 0,00 6,76

N=118
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A megkérdezettek 0sszességében nem tudtak markdasziv adni arra a kérdésre, hogy
milyen motivumok vezérlilkbket a logisztikai funkciok kihelyezésével kapcsotationtésekben. Ezt
tamasztja al4 az is, hogy a legjelléznek tartott indok (atlag: 3.57) nem a tevékeny&égre
vezetik vissza a kudspartner alkalmazasat. Az egyes allitasokhoz tardacsony szérasok nem

utalnak kuléndsebb véleménykulonbségre a mintadatallazat).

8. sz. tblazat: A logisztikai funkciok kihelyerésztond tényedk

Logisztikai funkcidk N Atlag Széras
Nem tevékenységi kor ioka a kul§ partner 228 3,57 1,540
alkalmazdsanak

Hianyzé technikai feltételek miatt kidlpartner 228 3,54 1,452
alkalmazasa

Koéltségkimélés az oka a kilpartner alkalmazasdnak 226 3,46 1,535
Rugalmasabb piaci alkalmazkodas a &idartner 221 3,27 1,473
alkalmazéasanak oka

Beruhdzasmegtakaritast eredményez askidstner 224 3,26 1,543
alkalmazésa

Magasabb szinvonalon végzett munka akpkstner 226 3,26 1,463
alkalmazasanak oka

Specialis szallitbeszkdzok a kéilgartner alkalmazasana®25 3,01 1,571
oka

Nagyobb foldrajzi elérhéség a kuls partner 221 2,84 1,537
alkalmazéasanak oka

Hianyzé szaktudas miatt a kéilpartner alkalmazasa 222 2,35 1,411
Egyéb okok eredménye a kélpartner alkalmazésa 140 0,56 1,006

(1: nem fordul &, 2: igen ritka, 3: ritka, 4: gyakori, 5: jelledjz

A logisztikai funkciok kihelyezését Osztdhzényesdk eltéréseket mutatnak a kuloniboz

tulajdonviszonyokkal rendelkézxégek esetében (9. tdblazat).

A kulfoldi tulajdonban 1é6 cégeknél megfigyelhét hogy szinte mindegyik dsztéhrenyesd
fontosabb szerepet jatszik a logisztikai funkcidkekyezésénél. A kilfdldi érdekeltségégeknél a
kihelyezés oka efsorban az alaptevékenységi korre valdé koncentédas koltségecsokkedt jatszik
szerepet, valamint az a megfontoldas, hogy egy 2tig@ cég magasabb szinvonalon tudja a

tevékenységet ellatni.
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9. tblazat: A logisztikai funkcidk kihelyezésétiisz ténye#k tulajdontipus szerint (atlag)

Tobbségi belfoldi|  Tébbségi
Tobbségi allami (nem allami) kulfoldi
tulajdond tulajdonu tulajdona Szign.szint
Beruhazasmegtakaritast eredményez |a
kilss partner alkalmazasa 2,97 3,25 3,71 0,049
Hianyz6 technikai feltételek miatt kidls
partner alkalmazasa 3,35 3,61 3,80 0,278
Hianyz6 szaktudas miatt a kélpartner
alkalmazasa 2,00 2,37 2,95 0,903
Nem tevékenységi kor az oka a kiils
partner alkalmazasanak 3,00 3,65 4,18 0/000
Koltségkimélés az oka a kilpartner
alkalmazasanak 3,12 3,48 3,93 0,025
Magasabb szinvonalon végzett munka a
kiilss partner alkalmazaséanak oka 2,93 3,26 3,80 0,009
Rugalmasabb piaci alkalmazkodas a
kiilss partner alkalmazaséanak oka 3,03 3,28 3,57 0,199
Nagyobb foldrajzi elérhéség a kil
partner alkalmazasanak oka 2,39 2,89 3,33 0,008
Specidlis szallitbeszk6zok a kdils
partner alkalmazasanak oka 2,69 3,15 3,34 0,087

A 2. abra alapjan elmondhatjuk, hogy a Kutegek komoly problémakat nem okoznak az

egyuttmikodés soran. Egyedil az érdektelenség és az eegtdlormaciocsere, valamint a nem

megfeleb termékismeret jelentett a véallalatok szadmara kisgioblémat, azonban ezek a nehézségek

sem jelentettek komoly fennakadast a logisztikaékenységben.

2. sz. &bra: A logisztikai tevékenység kihelyezéségimerult probléméak
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Nemzetk6zi kutatasokban (van Laarhoven et. al [ROQ@b&Miller [2002]) hasonlo
eredményre jutottak, hogy a cégek altalaban elégdda logisztikai szolgéltatdsokat nyujtd, Kiils
céggel. Lieb és Miller (2002) kimutatta, hogy a heglezett amerikai vallalatok kilondsen
elégedettek voltak a logisztikai koltségek csoklsénél, a logisztikai szolgéltatasok szintjével s a
ugyfélszolgélattal.

3. sz. 4bra: Kuld logisztikai szolgaltatasok koltségei és a kiheBebtartama

33,21 32,67 )
HAtlag Szoéras
3,76
0,61 1,39 1,40
b 3
Kiils6 logisztikai szolgaltatasok Kiils6 logisztikai cégnek koltségei  Kiils6 logisztikai céggel hany évre
szinvonala (5-fokozatd skala) hany %-at fizeti? kotnek szerz8dést?

n=30(

A Kkulsé logisztikai szolgaltatdsok szinvonalat tobbnyioagk értékelték a mintédba kerult
vallalatok. Ennek ellenére nem jelledek a hosszu tavu szédesek a vallalat és a logisztikai
szolgaltatasokat nyujtd cég kozott. A mintaba t&rteallalatok tdbb mint haromnegyede (77%) 1
éves keretszebdést kot, az ennél hosszabb tavi megallapodasdigfsljebb 2-5 évre adnak
megbizéast a kidscég szamara.

10. sz. tAblazat: Kislogisztikai céggel hany évre kétnek sédéxst?

Piaci célok Atlag N Szobras

piaci poziciok megtartasa 1,25 51 1,262
mérsékelt ndvekedés 1,32 123 1,162
agressziv novekedés 2,28 18 2,630
minta 1,39 192 1,406

Erdemes még megvizsgalni a piaci célok és a ldgaziszerddések idtartamanak
kapcsolatat. A 10. tablazat alapjan lathato, holggserban az agressziv ndvekedésre toré@ked
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kotnek 1 évnél hosszabb szgéseket kil logisztikai cégekkel (atlagosan 2.28 év), a deferib
stratégiat koveékre a mintaatlagot megkdzélitdére (1.39 év) sz6l6 megallapodasok jelléimzek.
Az erdteljesen novekei véllalatok szamara minden bizonnyal nagyon forkasastabil, hosszabb

tavra épib beszallitéi és logisztikai kapcsolatok.

Atlagosan a kiils cég logisztikai koltségeinek 33.21 szazalékataliallat a cég, azonban itt
jelents eltérések lehetnek, amelyre az atlaghoz tartcagamszorés is utal. A megkérdezettek 12
szazaléka példaul egyaltalan nem jarul hozza adkfistner koltségeihez, mig 18 szazalék 75

szazalékon felll tériti adt érint logisztikai kbltségeket.

Osszességében megdllapithatd, hogy a megkérdeadittiatok életében a logisztika
elsisorban koltségesokkehtvalamint a termelés zokké&mentességét biztositd tényeA logisztikai
tevékenység kihelyezése pedig szinte a szallitn@sya és fuvarozasra korlatozédik, hozzaadott
értéket képvisél logisztikai szolgaltatdsok igénybe vétele pedig/atiglan nem jellemz Az
outsourcing konkrét okairdl nagyon kevéssé tudtgilatkozni a valaszaddk, azonban a megvaldsult

tevékenység-kihelyezéssel tdbbségében elégedetteiielebnek tartjak a szolgaltatas-szinvonalat
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2.2. Export kapcsolatok - Agéardi Irma

A 2.2. alfejezet azoknak a véllalatoknak az expwékenységét mutatja be, amelyeknek 2003-
ban az értékesitési arbevételik tébb mint 5 szZéaadé&portbdl szarmazott. A mintaban szefepl
véllalatok 49.6 szazaléka (127 vallalat) rendekegglentékenyebb exporttevékenységgel. igy az

alabbi elemzések és megallapitasok csak rajuk komaak.

1. sz. tAblazat: Exportél6 vallalatok aranya

2003-ban az exportarbevétel elérte-e az arbevétekzazalékat?
| nem | igen Szignif. szint

Tulajdonos tipusa
Tobbségi allami tulajdon 68,1 31,9
Tobbségi belfoldi (nem allami) tulajdonu 43,6 56,4
tobbségi kilféldi tulajdonu 34,0 66,0 P=0,00
Agazat
Mezégazdasag 66,7 33,3
Kitermels ipar és energiaszolgaltatas 95,2 4,8
Elelmiszeripar 39,1 60,9
Kdnnyiiipar 31,6 68,4
Vegyipar 11,5 88,5
Gépipar 16,0 84,0
Egyéb feldolgozéipar 24,1 75,9
Epitipar 80,0 20,0
Kereskedelem 85,7 14,3
Szolgéltatas és kbzosségi szolgaltatas 81,0 19,0 P=0,00
EU-val kapcsolatos varakozasok
Lehetséget lat, optimista 39,5 60,5
Semleges, nem var valtozast 56,1 43,9
Inkabb nehézségekre szamit 54,7 45,3 P=0,053
Véltozasokhoz valé viszony
A véltozdsokat nehezen kovskt 31,4 68,6
A valtozasokra késve reagaldk 50,5 49,5
A véltozasokra felkészok 47,8 52,2
A véltozasokat befolyasolok 75,8 24,2 P=0,003
Piaci célok
piaci pozici6k megtartasa 58,3 41,7
mérsékelt ndvekedés 50,6 49,4
agressziv novekedés 23,5 76,5 P=0,035

Az 1. tblazat alapjan lathat6, hogyésisrban a tobbségi kulféldi tulajdonban dévallalatok
(66,0%) tartoznak az exportalo vallalatok koz&labségi allami tulajdonban l&cégek joval kisebb
aranyban képviseltetik magukat az expuaik kozott. Agazati besorolast tekintve dslerban a
vegyipari és gépipari vallalatok jarnak élen az akpvékenységet tekintve, de az agressziv

névekedést megjeldl
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vallalatok tobbsége szintén arbevételik 5 szazalgi€ghaladd meértékben értékesitenek kilfoldi
piacokon. Nem meglép hogy azok a cégek, akik pozitivan itélik meg &rdsatlakozast, szintén
érdekeltek az exportpiacokon. Megleyiszont, hogy a valtozasokat nehezen kéikv@8.6 szazaléka
szintén képviselteti magéat az exgortégek kozott, a valtozasokat befolyasoldk viszoaglehaisen

alacsony aranyban exportaljak termékeiket és sttatgdaikat.

Az exporttevékenységgel kapcsolatban szamos témehkoglalkozunk. Elgként ismertetjik,
hogy az exportpiacokon jeleni&wégek milyen relacidkba, régiokba értékesitik amékeiket és
hogyan érzékelik piaci pozicidikat. Elemezzik a lalatok marketingtevékenységét az
exportpiacokon, amely magaban foglalja a termékigati az exportdrak meghatarozasat. Az
exporttevékenységnél nagyon fontos szerepe van rakegitési csatornaknak, amely szoros
Osszefliggést mutat a piacra Iépési formaval isalbb& vizsgaljuk azt is, mennyire differenciélt a
cégek marketingstratégidja kulféldi piacokon, ighzak-e az eltér gazdasagi, kulturalis, vagy
fogyasztasi szokdsokban megnyilvanuld kilonbsédeksit itt tériink ki az export sikertényére is,
azaz milyen tényék jelenléte sziikséges ahhoz, hogy egy vallalat ordgadgok piacain Uzleti

sikereket érhessen el.

A tovébbiakban azokkal a szédgsi és fizetési feltételekkel foglalkozunk, amkked a
véllalatok szembesiulnek exportiigyleteik soran. Véegdig megvizsgéljuk, hogy a vallalatok kulfoldi
partnereikkel milyen jelleg kapcsolatot épitettek ki (egyedi, isnééltl, vagy kapcsolati), mennyire
hossz( tava kapcsolatokrél van szd, vagy inkable@zdi, ad hoc tranzakciok jelletkza cégek

exporttevékenységére.

2.2.1. Az export keretében értékesitett termékddolgozottsagi szintje

Az exporttevékenységnél kulcsfontossagu kérdeést lahtermékek feldolgozottsagi szintje,
mivel a magasabb feldolgozottsagi szint magasaldz&zalott értéket jelent, amely feltedley az

exportarakban is tukrédik.

Az 1. abran jol lathatd, hogy az exportban érdeladpek tulnyomorészt (64.05%)
késztermékeket értékesitenek kilfoldi piacokon. alzatrészek, nyersanyagok joval kisebb részt

képviselnek az arbevétélb
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1. sz. abra: Az egyes terméktipusok részesedéshadatok 2003. évi exportarbevételdb

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, —‘—Atlag = ¥ = Széras
Tt = - 2496 = = = = W26,22, _ _
= = = 18,91
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, o2 T/
> — 4,54
Késztermékek Alkatrészek Nyersanyagok Szolgaltatasok Egyéb termékek

n=127

Az éatlagokhoz tartoz6 szérdsok azonban arra idviék a figyelmet, hogy a minta nem

homogén. A késztermékek kivételével minden terrpéktial jeleris kilonbségek figyelhé&k meg.

A megkérdezett cégek 68.2 szazaléka példaul edpdltaem értékesit alkatrészeket, mig 7.3
szazalékuk ilyen tipusu termékeket exportal. Aalatbkra nem jellendza nyersanyagok exportéalasa
sem (82.7%). A szolgaltatasok kulféldi piacokon ovadrtékesitése szintén elhanyagolhato, a
valaszadOk 76.1 szézaléka nyilatkozott ugy, hogyékaldn nem foglalkozik szolgéaltatdsok
exportaldsaval. A szolgéaltatasok az export-arb#h@tétlagosan 9.74 szizalékkal részesednek, amely
arra utal, hogydként a termékexportot kiegészzolgaltatasok a meghatarozdak. Itt érdemes azt is
megjegyezni, hogy a szolgaltatasok egy jéiemésze helyhez kététt, illetve a szolgaltaté@alétasa

és fogyasztisa egyidégg torténik, ezért nehéz exportélni. Tisztan saibdgatasexport 6sszesen 7

vallalatnal fordult ), amely csupan a teljes minta 2.3 szazalékat alkotj

Osszességében tehat pozitiv képet alkothatunk partéx cégek tevékenyséddr hiszen
alapveben a magasabb feldolgozottsagi skikiésztermékek domindljak az exportbol szarmazé

arbevételt, ami egyben magasabb hozzaadott édslebb versenyképességet is feltételez.

Az exporttevékenység intenzitasa eltér az egyewlatdsoportokban. A 2. tablazat adatai
alapjan elmondhatd, hogy a termékeik legnagyobhyaitda nagymérét(77.4%), tébbseégi kulfoldi
tulajdont (88.6%) vallalatok exportaljak. Agazatesbrolas szerint disorban a gépipar és

szolgaltatasok, valamint a konhipar teruletén kiemelkédaz exporttevékenység.
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2. sz. téblazat: A véllalat termékeinek hany szdzalexportélja kilfoldi piacokra?

| Atlag | N | Széras Szignif.szint
Vallalatméret
Kisvallalat 69,1 28 31,07
Kozépvallalat 59,1 46 37,00
Nagyvallalat 77,4 46 28,44 | p=0,029
Tulajdonosok tipusa
Todbbségi allami tulajdonu 55,6 20 35,05
Tobbségi belféldi (nem allami) tulajdonu 61,8 63 , B3
tobbségi kilfoldi tulajdonu 88,6 35 22,33 | p=0,000
Fé tevékenység
Mezégazdasag 61,6 7 41,82
Kitermek ipar és energiaszolgaltatas 60,0 1 0,00
Elelmiszeripar 54,1 14 32,96
Kdnnytiipar 79,2 26 27,22
Vegyipar 62,3 21 35,41
Gépipar 85,8 20 24,21
Egyéb feldolgozoipar 58,7 21 34,12
Epitsipar 27,5 2 31,82
Kereskedelem 48,5 2 58,69
Szolgaltatas és kdzosségi szolgaltatas 83,3 28,7%=0,023
A tevékenység diverzifikaltsaga
Egy Uzletagban tevékenykidallalat 82,2 33 25,20
Diverzifikalt vallalat 64,3 62 34,17
Erésen diverzifikalt vallalat 60,6 23 36,06 |p=0,017
Vallalati teljesitmény
Lemaradok 71,0 36 30,44
Atlagosan teljesék 58,3 37 34,94
Vezetk 76,9 42 31,10 |p=0,037
Minta 69,1 115 32,86

A diverzifikaltsag viszont kevésbé jarul hozza apattevékenység noveléséhez, valdjdban
az egy uzletagat ikodtet) vallalatok veszik ki nagyobb mértékben részukktiléoldi piacokra valo
szallitdsbol. A vallalati teljesitménykategoériakiigyelembe véve az iparagukban veézetégek

termékeik 76.9 szazalékat exportaljak.

2.2.2. Az exporttevékenység relacioi
A vdllalatok exporttevékenységének egy tovabbiejalbje, hogy elésorban milyen

orszagokat, régiokat céloznak meg termékeikkel.
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2. sz. dbra: Kulonbaz régiok fontossaga a vallalatok szempontjabdl
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Fejlett eurépai  Eszak-Amerika Visegradi Mas volt KGST Délkelet-Azsia Egyéb piacok a
orszagok orszagok teriiletek jelenlegi
id6szakban

n=127 (1: nincs jeleitége, 5: dowtjelentsédi)

Egyértelntien latszik a 2. 4bra alapjan, hogy a legtobb \dllal fejlett eurdpai orszagokat
tekinti el$dleges exportrelacioként. Igazabdl sem a Visegrselin mas volt KGST piacok nem
jatszanak kulonosebben fontos szerepet a valaszaghiktelképzeléseiben. A kontinensen kivid es

célpiacoknak nem igazan van jelésdge.

A tényleges exportrelaciok gyakorlatilag megfel&laecélkitizéseknek. A cégek élsorban a
nyugat-eurépai piacokra 6sszpontositanak. Eszakrikenés Délkelet-Azsia — valdstileg a jelents
tavolsdg miatt — nem jatszik szerepet a jelenlegiodtevékenységben. A kbzép-kelet-eurdpai
piacokra tortéé értékesités sem tdl jelést amely mogott feltételeziideg az az ok huzddik meg,
hogy a fizetképes kereslet tekintetében ezek az orszagok edmakaa nyugati piacok mogott. A 2.
abran viszont az is lathatd, hogy a volt szocwmlistrszagok tényleges részesedése az
exportarbevételld joval elmarad a nekik tulajdonitott fontossag wkbgEIképzelheat, hogy megfelel

kilkereskedelmi feltételek esetén a vallalatok wagyhangsulyt fektetnének ezekre a relaciokra is.

Ha figyelembe vesszik a vallalatok piaci céljait akkor lathatdé (3. &bra), hogy a kelet-
europai és délkelet-azsiai piacokatéetsrban az agressziv ndvekedésre tédfekdllalatok tartjak a
legfontosabbnak. Elébkdvetkeden ezekben a relaciékban latnak ndvekedésidsbget, azonban a
tényleges exporttevekenységuk nem tér el szigmé#d a piaci pozicioikat védvalamint megtarto

vallalatoktol.
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3. sz. abra: Kulénbaz régiok fontossaga a vallalatok szempontjabol alaktok piaci céljai alapjan

Erdemes még azt is megvizsgalni, hogy a véllatat ékportalt termékek hany orszag piacaira

M piaci poziciok megtartasa mérsékelt nbvekedés
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Fejlett eurdpai orszagok Eszak-Amerika Visegradi orsagok  Mas volt KGST orszagok Délkelet-Azsia

n=127 (1: nincs jeleitége, 5: dowtjelentsédi)

jutnak el. Az exporttal is foglalkoz6 cégek termié&kek 35.17 szazalékat 1-2 orszagban értékestik, a
exportcikkek 45.15 szazalékat alagest tobb eurdpai orszag piacan forgalmazzak, azpaar&ivili
exporttevékenység a termékek atlagosan 26.98 skararinti.

2.2.3. Piaci pozicidk az exportpiacokon
A vallalatok szdmara kulcsfontossagu, hogy versépgkek legyenek a kulfoldi piacokon.
Tobb kutatas (Katsikeas&Piercy [1996], Styles&Ambla994]) is foglalkozott azzal, hogy az
exporttevékenységben milyen tén§lezezetnek piaci sikerhez, magasabb nyereséghdgikas és
Piercy a go6rog vallalatok exporttevékenységénelerskyesdit vizsgalva a versenyképesség 4
forrdsat 1) termelési képességek, 2) marketingle&oek, 3) termékméiség, 4) versenyképes ar
kulonitették el. Az empirikus kutatds alapjan alalat exportteljesitményét nagymértékben

meghatarozta a vallalat marketingképessége.

A 2004. évi Versenyképesség kutatdsban a vélaszallotobb szempont szerint kellett
értékelni vallalatuk relativ piaci pozicidjat ataflk legfontosabbnak itélt exportpiacon, amedyét
abra mutat be.
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4. sz. abra: A legibb exportpiacon a vallalat piaci pozicidja a legnadpb versenytarshoz képest

5,00 -
4,50
4,00
3,50 |

Arszint Mingség Termékhez kapcsol6do Nyereségszint
szolgaltatasok

n=127

(1: jelentsen elmarad, 2: megkozeliti, 3: eléri, 4: meghalaBj jelentsen meghaladja)

A vdllalatok a legjobbnak a termékeik régegét latjak a versenytarsakéhoz képest. A 3.56
érték azt jelenti, hogy az exporttermékeik ésiége eléri és esetleg meg is haladja a konkureri@kna
mindségét. A termékekhez kapcsoldédo szolgéaltatdsokésvim versenytarsak szinvonalanak felelnek
meg. Az arszint, valamint a nyereségszint viszodét nem éri el a le§gbb konkurensekét, amely arra
utal, hogy a magyar vallalatok tobbsége nem képagasabb arrést érvényesiteni az arban, amely
alacsonyabb nyereségratahoz is vezet. A versefgipanegitélésében kilonbséget lehet felfedezni a
vallalatok méretét illéen. A nagyobb meérét vallalatok el§sorban éarszintjuket, a termékhez
kapcsolodd szolgaltatdsaikat, valamint nyereségjgket tartjak jobbnak, de legaladbbis hasonlonak a
legnagyobb versenytarshoz képest. A kisniievatllatok viszont a termékik miségét illeben érzik
agy, hogy megfelel a kulféldi piacon l@wersenytarsak szintjének, esetleg még magasahiséget

is nyujtanak annal.

A piaci poziciét megfelél marketingtevékenységgel lehet megalapozni, amedgeitén
felmértiink a kutatdsban és a kovetkealfejezetben elemezzilk az exportpiacokon alkalthazo

marketingeszkdzoket.
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2.2.4. Az exporttevékenységhez kapcsolodd marketigkenység

A vallalatok 30.9 szazaléka alkalmaz elténarketingtevékenységet az exportpiacokon, az
adott régié és/vagy orszag kulturdlis, gazdasagiedeti jelleméit figyelembe véve alakitja ki a
marketingtevékenységét. A tobbség (69%) viszonbaetntrikus marketingstratégiat (Keegan [1989]
in Bauer&Beracs [1998], 542.0ld.) gyakorol a kiffiopiacokon, azaz a hazai marketingeszkdzoket
hasznélja mas orszagokban is. A differencialatteatégiat tobbféle okra vezethetjik vissza. Egyrész
a cégek nem képesek felvallalni a kualfoldi rekladsXoltségeit, vagy egys#en nem tartjak
szukségesnek az eléémarketingstratégiat. Mindenesetre az fentebb edeétmzem tal kedvezpiaci

pozicio gyokerei is itt kereskigt

Elég tipikus, hogy milyen értékesitési csatorndladznalnak az expdértvallalatok. A cégek
donten két csatornat: kozveiitcégeket (39.29%) és direkt értékesitést (46.03%g9zrmalnak
termékeik kulféldi értékesitésére. Feltételedbnt a kdzvetlen értékesités jetentrésze szervezeti
piacra torténik. A kozvetitcégek, képviseletek pedig egy tobbszéremisatornarendszernek azéels
allomasai. Nem tul magas az aranya (atlagosan %3.¥8 sajat anyavallalaton, valamint a sajat
leanyvallalaton (&tlagosan 4.85%) keresztil folypaettevékenységnek. Jéllehet néhany cég 100

szazalékban a sajat tulajdonu anya-, illetve lealigpatnak adja tovabb termékeit, szolgéltatasait.

A vélaszok alapjan ugy timik, hogy a vallalatokra nem jellethza parhuzamos
csatornahasznéalat. Az egyes kilkereskedelmi csetdkiizott negativ korrelacié mutathaté ki. igy
példaul a kozvetbket alkalmazé cégekre nem jelletnzhogy koézvetlentl a felhasznaldknak

értékesitsenek.

A fentieket megéisiti az is, hogy a megkérdezettek tilnyomo tobbg€§e71%) fliggetlen
cégnek értékesiti exporttermékeit. A sajat érdekgktk és az anyavallalat sokkal kisebb sulyt kapnak
(17.38% és 15.21%) disztribucidban.

A mintaban szerepl vallalatok exporttevékenységére a kuilfoldi terdael és/vagy
kereskedvel vald direkt, kdzvetlen kapcsolat a legjelléiblz. Az exportbdl szarmazé arbevétel 72.66

szazaléka eldba csatorndbol szarmazik (5. abra).
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5. sz. &bra: Az értékesitési csatorndk szerepe »goréértékesitésében (a forgalom aranyéban
kifejezve)
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direkt, kézvetlen magyar kereskedd kiilfoldi képviseld magyar és kiilf61di
kapcsolat vagy kozvetité koézvetitd

Joval kisebb a sulya a hazai keres#erbk (atlagosan 11.79%) és a kulfoldi képvikakk
(14.52%). A magyar és kulfoldi kozveikt kombinaldsa pedig egyaltalan nem tekinihgtikusnak.
Az atlagokhoz tartozé magas szérasok viszont arfigielmeztetnek, hogy jeleis kilonbségek

vannak az egyes cégek kozott.

3. sz. tablazat: Az értékesitési csatornak szeaemxportértékesitésében vallalati méret szerint (a
forgalom aranyéban kifejezve)

Direkt, kzvetlen | Magyar kereskatl Kulfoldi képvisebn Magyar és kulfoldi
Vallalatméret kapcsolat vagy kozvetit utjan | keresztil kdzvetit is
Kisvallalat 77,0 18,8 6,7 1,7
Kozépvéllalat 77,9 8,4 13,3 4,1
Nagyvallalat 63,1 11,1 20,9 6,4
Szignif. Szint 0,083 0,0232 0,040 0,380
N=118

A nagyvéllalatok nagyobb aradnyban vesznek igénybHokli képviseleteket termékeik

forgalmazaséara, mig a kisvallalatok magyar keresietdés kozvetéiket alkalmaznak. Mindharom

vallalattipusra azonban meghatérozo a direkt, Ktevéapcsolat az exportértékesitésben.

Mivel a legtébb piacon az ar fontos versenytéfiyeezért megvizsgaltuk azt, hogyan

alakulnak az exportarak az egyes relaciokban. HEgydren megallapithatdé, hogy a véllalatok

differencialt arképzést alkalmaznak, mivel a nyugaigiokban joval magasabb aron tudjak

forgalmazni a termékeiket. Ellentétben a keleticpkkal, ahol val6sziileg a kisebb fizéképes

kereslet miatt nem tudnak magasabb arat érvéngeaiteexpordrok.
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6. sz. &bra: Az exporttermékek aranya a teljes tékiinalatbol (%)
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Az exporttevékenységben érdekelt vallalatok tébbsetermékmix nagyobb részét (atlagosan
68.46%) kulfoldi piacokon is értékesiti. Minden és#iriség szerint a jelenleg exportalt termékek
korét (60.57%9 mar legalabb 6t éve kulfoldon isgfdmazzak. A termékek 28.16 szazaléka pedig
legaldbb 3 éve szerepel a véllalatok exportkindéata A 6. dbra alapjan az is megéllapithato, hogy
1995 ota viszont nagy mértékben atalakult a cégpkrtermékeinek kore, hiszen ma mar ezeknek a
cikkeknek csupan 16.24 szazalékat értekesitik mgzgigokban.

4. sz. tblazat: A vallalatok markazasi gyakorlaraexportpiacokon

Mérkazas az exportpiacokon N Atlag Sz0ras
Hany %-a névtelen az exportra kérteérmeékeik kdzal? 111 21,04 36,042
Hany %a fut vallalat, vagy a kézvetineve alapjan az expor, 117 40,97 43,344
kerulo termékeik kozil?

Hany %a rendelkezik egyedi markanévvel az exportra ¥ 113 41,25 43,941
termékeikls|?

A termékpolitika egyik fontos része a markazas. &rkhzasi stratégiak elt@k lehetnek a
hazai és az exportpiacokon. Az egyik Iéiséfy az, hogy nem alkalmaznak markéat a kalfoldiguac
amely nagyrészt alkatrész-, vagy félkésztermélokdilertékesitését takarja. A vallalatoknal atlagos
az exportalt termékek 21 szézaléka kerll markaaézrélat nélkil exportra. Vallalati markanévvel a
export 41 szazalékat értékesitik. Ugyanekkora amyar (41%) a termékmarkaknak is, amelyek az
adott terméket azonositd és egyben megkulonigoutkgjdonsagokkal latjak el. Az utébbi markazasi

stratégia nagy szerepet kap a fogyasztasi cikke&ipi ahol etssorban nem vallalatok, hanem egy

termékkategoériaban a markak versenyeznek egymassal.
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A termékmarkdk mindazonaltal koltségesebbek a ledillanarkdzdsnal, azonban egy j6
hirnevi, megbizhat6 vallalati méarka pozitiv hatassal vardléalat Gjonnan bevezetett termékeire. A
termékmarkak sok esetben a piaci szegmentécié ssizkd egyben (Bauer&Beracs [1998], 195-
196.0ld.).

5. sz. tablazat: A véllalatok informé&ciagési szokdsai az exportpiacokrol

Informé&cio az exportpiacon vald szerepéésfogyasztoi, vei N Atlag Szoras
informacidk szerzése

Kodzvetlenil targyalnak a végsogyasztoval, informacio 122 3,12 1,530
érdekében

A kozvetib tartja a kapcsolatotéle informélédnak 120 2,74 1,350
A felhaszndloi piacrdl nincs informacionk 114 2,11 1,447

(L:nincs ilyen, 2: kevés piac esetén, 3: a piaetdnfs részénél, 4: tdbbnyire, 5: kizarélag)

Az exportpiacokon nemcsak a megféléermék, a megfelél értékesitési csatorndba vald
eljuttatasa a kihivas, hanem az is, hogy a vallalnnyire képes informaciokat igteni a kalfoldi
piacrdl. Az informaciogiijtés leheisége természetesen nagyban fligg a vallalat aledatétt piacra
lépési formétdl is. Ha a vallalat tgy dont, hoggdatlen kozvetékdn keresztil értékesiti a termékeit,

szolgaltatasait, akkor kozvetlen piaci visszajetkégz elég nehézkesen fér hozz4 a vallalat.

A legoptimalisabb helyzet, ha az exgorkozvetlenll a védsfogyasztdval tudja tartani a
kapcsolatot, azonban ez leginkdbb csak a B2B piaatisithatd meg. A megkérdezett vékeegy
negyede (25.4%) gyakorolja a piaci informaciészeme& ezt a modjat, de tovabbi 23 szazalék az
esetek tobbségében szintén direkt informaciokraasakodik. Az expoéirok tobbsége (69%)
rendelkezik kozvetlen vagy kozvetett informaciokkafelhasznaloi piacrol. A kozveiit keresztuli

kapcsolattartés a vallalatok 36 szazalékara jellemz

A véllalatvezebk szerint az efsszamu sikertényézaz exporttermék misége (4.23), de
nagyon fontos a kulkereskedelmi kapcsolatok kiégit@.10), valamint a rugalmas és gyors szallitas
is (3.95). A 7. abra alapjan viszont lédretjik azt a kdvetkeztetést, hogy gyakorlatilagbagzes
ténye®d egyidefi jelenléte szukséges a kulféldi piaci sikerhez. déigyik tényeé, igy az arszint, a

jobb szolgéltatas és az exportpiac igényeinek [moistoerete is hozzajarul az Gzleti sikerhez.
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7. sz. abra: Az exportlzlet sikerténygez

Rt A A SAC AL ot
SUNOoONOoONONONS
COOCOOCOOOoOoOO

TN T Y O R I N

Alacsonyabb Jobb szolgaltatas  Gyors és rugalmas Mingség Kapcsolatok Az igények
arszint szallitas megléte pontosabb
ismerete

(1:kis mértékben, 3: kozepsullyal, 5: dons sullyal)

Az alacsonyabb arszintet killdndsen a kisebb riéddtalatok tartjak fontosnak (atlag: 4.00),
mig a a versenytarsaknal jobb szolgaltatas nydjes@vesbé diverzifikalt, egy Uzletagbatkids

cégek tekintik sikertényémek (atlag: 3.91).

2.2.5. Szegdési feltételek és fizetési kondiciok
A vallalatok zémében (94.81%) 6nall6 adasvételiléiggket bonyolitanak kilkereskedelmi
partnereikkel, a bartertigyletek csupan 1.58 se&aalteszik ki az exportarbevételnek. Ez pozitivum
és a hazai vallalatok versenyképességének javuigaavlja, hogy nem az impdrt orszag altal
megtervezett és itt kiviteleztetett termékeket ||#z@k le“ a cégek, hanem 06nalld, sajat termékek

exportalasara kertl sor.

6. sz. tblazat: Az exportugyletek fizetési ezédési feltételei

Fizetési és szeimési feltételek N Atlag | Szoéras

Az azonnali fizetés milyen aranyu az exportban? 1232,35 40,047
A hitel milyen aranyl az exportban? 119 67,88 39,74
Az export arbevételben a nyitva szallitas aranya 1 1165,40 40,583
Az export arbevételben az inkassz6 aranya 100 5,307,228
Az export arbevételben az akkreditiv ardnya 104 724, 25,999
Az export arbevételben az egyéb fizetési mod ardnya 103 | 14,04 28,773
Az export arbevételben barter ligyletek aranya 113 581 9,932
Az export arbevételben 6nallé adasvétel aranya 173,81 20,618
Az export arbevételben az azonnali fizetés ardnya 16 1 32,06 40,317
Az export arbevételben hitel aranya 118 67,20 264

Az azonnali fizetés mind volumen, mind az arbevédeiintetében kisebb aranyt (32%)
képvisel, sokkal inkdbb az exporthitel dominal (§7%\ leggyakrabban alkalmazott fizetési mod a

nyitva szallitas, az exportarbevétel 65.4 szazdlgkaonyolddik.
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Az akkreditiv az exportforgalom 14 sz&zalékaraejalty, az inkassz6-megbizasok viszont
csekély szerepet (5.3%) jatszanak a véllalatok eiélskedelmi Ugyleteiben. A nyugat-eurOpai
piacokon inkabb a nyitva szallitas fordub elagyobb aranyban, mig a volt KGST, de nem visegrad

orszagokba az akkredititirtik elfogadottabb fizetési médnak.

2.2.6. Exportkapcsolatok kialakitasa és a kapcsolagellemai
Kordbban lattuk, hogy az exporttevékenység egykertényedje az exportkapcsolatok
megléte. Az exporttal foglalkozé nemzetkdzi szad@iom is egyre ételjesebben koncentral a
vallalatok kozoétti, hosszabb tava kapcsolatok retas(Pressye&Tzokas [2004]). A kovetk&ben
azt vizsgaljuk, hogy az exporttevékenység soragydo alakultak ki a vallalatkozi kapcsolatok és

hogyan jellemezhéek.

A kutatas soran megkérdeztik a vallalatvélzet mi a jellemé formaja a kulfoldi piacokkal
valé kapcsolatfelvételnek. A 4. téblazat alapjatihatjuk, nagyobb a valosfisége annak, hogy a
kulfoldi vevok keresik meg a vallalatokat éorban konkrét igénnyel (3.60). Az exgodk altal
készitett altalanos ajanlatok a ritkdbban (2.8E&)dtmak eb.

7. sz. téblazat: A véllalat exportigyleteire jell@hkapcsolatfelvételi modok

Kapcsolatfelvétel médja N Atlag Szoras
A kulfoldi vevo jott altalanos érdeétéssel az 118 3,25 1,235
exporttermékekkel kapcsolatban
A kalfoldi vevo jott konkrét érdekidéssel az 118 3,60 1,234
exporttermékekkel kapcsolatban
Onok alltak eb altalanos ajanlattal és a partner specifikalt dz 117 2,85 1,360
exporttermékekkel kapcsolatban
Az Onok specifikalt ajanlata alapjan jott létreiapylet az 117 3,05 1,443
exporttermékekkel kapcsolatban

(1: nem fordul &, 2: igen ritka, 3: ritka, 4: gyakori, 5: altalanos

A 8. abra mutatja azt, mennyire eseti jelleggelyvialyamatos kapcsolat keretében zajlanak
az exporttranzakciok. A vallalatok termékeiknek176zazalékéat folyamatos, hosszu tavu kapcsolatok
keretében exportaljak. A tobbszori, isndét, illetve az eseti exporttranzakciok egyike sertejals.

Az exportalt termékek, szolgéltatasok 13-16 sz&Aalértékesitik csupan ilyen keretek kozott.

32



8. sz. bra: Az exportkapcsolatok jellege

Folyamatosan export
Tobbszor eseti jelleggel §

Egyetlen tigylet

70,17

Atlag

B Szoras

30,0

70,0

[*.
S -

Az el6z6 megallapitasokat igazoljak az 5.

tablazatban Hatél eredmények. Az

exportforgalom 55.26 szazalékat hosszu lejaratizézések keretében bonyolitjak a cégek, amelyhez

azonban jeleids szoras is tartozik, tehat az egyes cégek esetéggon kiulonbéz az ilyen formaban

exportalt termékek aranya. Az egyszeri Ugyletekanggak jelerdis sulyt (39.51%) képviselnek az

exportarbevételben, szintén jelémtszorassal. Az ad-hoc ugyletek és a hosszi tZenxdések

koz6tt szoros, negativ kapcsolat (r=-0.885, p=0.@@@lig arra utal, hogy a vallalatok jellefen nem

kombindljak ezeket a szédestipusokat. Ennek kovetkeztében a minta egy rdégrkusan ad-hoc,

egyszeri, masik részik pedig alagest tartdés, hossza tadva kapcsolatok alapjan bofgotiz

exportugyleteket.

8. sz. tblazat: A vallalati exportszédgsek tipusai az exportforgalom szazalékaban

Exportszerzédések tipusai N Atlag Szoras
Egyszeri Ugyletek keretében 120 39,51 39,6
Hosszu lejaratl szefdések alapjan 117 55,26 39,34
Minimalis részvétellel a partner marketing tevélksgeben 105 2,22 7,198
A kulfoldi kereskedelmi érdekeltségek vallaldsaval 106 1,54 7,124
A kilfoldi termeb véllalatokban érdekeltség teremtésével 105 1,29 2928,

89

A kozvetlen piaci jelenlét (tulajdoni érdekeltiédeanyvallalat, kézos vallalat) nagyon

elenyésé szerepet jatszik a minta véllalatainak exporttem§kégében, amely egyben azt is jelenti,

hogy a piaci kontroll lehésége is minimalis. ValésZifeg pontosan ezért van nagy jeli@ige a

hosszl tavu szaetdéseknek, amelyek kdlcsdnos bizalmon, elkotelezgpts alapulnak.
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2.3. Banki kapcsolatok elemzése - Kenesei Zsbfia

A banki kapcsolatok elemzése soran a szakirodalomimér megléy, a véllalatkdzi
kapcsolatokat vizsgald kutatasokra tamaszkodtunlanulmanyunkban &sz6r ezek rovid
Osszefoglalasat adjuk, majd bemutatjuk, hogy méreyiérvényesiiinek ezek a szempontok a bank-
véllalat kapcsolatokban, s egyben kitériink arrah@y milyen kapcsolatban vannak a mintdban

szerepd vallalatok & bankjukkal.

2.3.1. Véllalatkozi kapcsolatok jellendid
A marketing szakirodalomban a vallalatok kozott lakalé kapcsolatok tobbféle
megfogalmazasaval is talalkozhattunk. A legtobbatdutegy kontinuum kialakitasat javasolja,
melynek &ltaladban a két végpontjat hatarozzak meger, Oh és Schurr[1987] az egyedi tranzakcio
és a kolcsonods kapcsolatokon alapulé tranzakciofogafimazast hasznélja, Jackson [1985] az
.allandoé valtogatd” és az ,0rokre elveszitett” (alg-a-share és lost-for-good) végpontok kiala&ttas
javasolja, a tranzakciés koltségek elmélete piadiiérarchikus viszonyokat kulénbdztet meg, mig ezt

arnyalja Heide [1994], aki a nem-piaci kapcsolat@gyoldall és kétoldalt kapcsolatokra osztotta fel

A bizonytalansag hatésaival foglalkozd kutatasuiéisdNoordevier, John és Nevin [1990] alakitottak
ki egy olyan konstrukciot, amellyel viszonylag jéllemezhetek a kétoldalu kapcsolatok, s amelyet
6k kutatasukban "relacionizmusnak", (relationaliskgpcsolatisdgnak neveztek. A kutatok A&ltal
bevezetett kapcsolatisag konstrukcié megfogalmagé@sgaban foglalja a tdbbféle leiras tartalmat, s

alkalmas lehet a bankok és vallalatok kdzotti kafatek jellemzésére is.

Bankok és vdllalatok kapcsolatanak specialitdsagyhaz tagsagi viszonyon alapuld,
folyamatos kapcsolat. A tranzakciés kapcsolatnakatteelvileg ebben a viszonyban nincs
létjogosultsdga. A gyakorlati tapasztalat mégis aztitatia, hogy a bankok kétféleképpen
viselkedhetnek [Keltner,1995; Moriaty,Kimball,Ga98B]. Bar ugyfelikkel fenntartott kapcsolatuk
elvileg folyamatos, meégis tranzakciés szemléletreszéliink, amikor a bankon beldl fiangsulyt a
termékenkénti profitabilitas kapja és nem az ugg@bortonkénti, amikor az Uj vélk megszerzése
nagyobb prioritast élvez, mint a mar medlémagasabb szifitkiszolgalasa, illetve altalanossagban
elmondhaté a bank és a vallalat kapcsolatardl, feggsetenkénti, a kapcsolattartdshoz szilkséges

minimalis kommunikaciora korlatozodik.

A masik fontos tényeg hogy a bankok és vallalatok kapcsolatdban aamilioni hierarchia

kialakitdséara igen ritka esetben kerllhet sorgkegfabban a helyzetben térténhet meg, amikor a bank

! A szakirodalmi 8sszefoglalé Kenesei Zséfia: A keplati marketing jeleisége a kereskedelmi banki
tevékenységben ciirkdnyve alapjan készilt (Akadémia Kiado, 2004, Betd)
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koveteléseit mas formaban mar nem tudja behaj&ak agy, hogy azért cserébe tulajdonrészt kap a
vallalatbdl. Noha a magyarorszagi gyakorlatban ezmazakcié nem ismeretlen, mégsem tekirithet

jellemzsnek, s 6ként nem tekinthéta kapcsolatok céljanak.

E megfontolasok alapjan a kutatasunkban vizsgdltdalatisag-valtozo definicionk szerint a
bankok és vallalatok kozott kialakult kapcsolatekgmzésére szolgal. A kapcsolati normak mérésénél
Heide és John [1992] hivta fel a figyelmet a fogalmérheiségének nehézségeire. Kutatasunkban a
bank-vallalat kozé6tt kialakitott kétoldall, hosstAvd kapcsolat - kapcsolatisag - latens valtozo, s
harom mérhét valtozoval irhat6 le, ezek pedig a partnerek nugakaga, az informacidcsere és a

segitkészség. Ezek sorrendben a kovetkgdentik:

A rugalmassag azt a kétoldall elvarast jelenti, yhag felek a kdrnyezeti tényéz

valtozdsanak megfeli@n alkalmazkodnak a mindenkori helyzethez egymdekéinek megfeléen.

Az informéacidcsere azt jelenti, hogy a felek kols$en elvarjak, hogy partnerikéedtesen
informaljaéket minden olyan esemégyramely befolyasolhatja kapcsolatukat, illetve zmass lehet a
masik fél szamara.

A_seqgitkészség azt jelenti, hogy mindkét fél nagy értékeajdonit az adott kapcsolatnak. Ez

kifejezetten a kapcsolat fenntartdséra szolgal®kétjelenti.

Lathatd, hogy ezek a valtozok mindkét félre vooatiak, azaz nemcsak a szallito
(esetiinkben bank) szempontjabdl vizsgaljak a kdatto A harom emlitett tényém kivial a
kapcsolatisagnak fontos eleme a formalizaltsag ksranunikacio. A hosszu tava kapcsolatok egyik
jelents elemzési teriletének képvisiela szerddéses jog elméletdb szarmaztatjak a fogalmi
megkullonboztetést kétoldall és tranzakcios szettil&bpcsolatok kozott. [Dwyer et al,1987]. Lusch
és Brown kutatdsukban a kapcsolati viselkedés egydzgatérugdjanak tartjdk a szédések
formalizéltsagét, illetve annak hianyat. Eredmékysierint minél kevésbé formalizalt a partnerek
kozott az egydlttitkodés, minél inkabb informdlis egyezségeken al@subeléleg (azaz nem a jog
kils6 kényszerit erejével) meghatarozott, annal inkabb jelléma kapcsolati viselkedés. A
formalizaltsagot tehat mindenképpen a kapcsolatfedgos részének kell, hogy tekintsik, s az
informacidcsere-valtozd részeként értelmezzik. Nahiaankok és vallalatok kapcsolatara aéser
formalizaltsag a banki Uzerdbkovetkeden jellem?, az ebzetes interjuk mégis arra engednek
kovetkeztetni, hogy vannak olyan tertletek, ahdlth&aphat az informalis kommunikacié és a

kdlcsbnds egyezségek.

A kapcsolatisag latens valtoz6t a bemutatott hafaktor Osszetételeként irhatjuk le. A

kapcsolatisag két végpontja is kirajzolodotitgink:
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* erds a kapcsolatisdg a bank és a vallalat kozott, felelk kdlcsondsen informdljak egymast a
kapcsolatot éridt eseményelkil, rugalmasan reagalnak egymas kéréseire, ha la Kélesondésen
nagy jelentiséget tulajdonitanak a kozottik fennalld kapcsalatés a kommunikaciora az
egyuttnikodés (gyakori, informalis, kétoldalu, 6nkéntedlpj@zo,

e gyenge a kapcsolatisdg, ha a felek rugalmatlanaigaszkodnak az d@etesen kialakitott
feltételekhez, ha a kapcsolatnak nem tulajdonit&iigdndsebb jeledséget, €s a kommunikaciora
jellemzs a formalitdas, egyoldalisag, valamint a kényézenformaciokra korlatoz6do

kommunikacio.

Kutatdsunkban a fent bemutatott kapcsolatisag zéttoperacionalizaltuk, s mérésére egy 19
elemtdl all6 skalat fejlesztettiink ki. A kérdésekre alatalt pénzigyi vezéje valaszolt, s a konkrét
bankra vonatkozo kérdéseket mindig a vallalat Betdegfontosabb szerepet jatszo bankra toltotte ki
A kovetked részben e kérdések elemzésével kivanjuk bemuthtgy hogyan jellemezhgta
mintaban szereflvallalatok kapcsolata bankjukkal, menyire jellelmegek a magyarorszagi bankok

hosszu, kétoldali kapcsolatokra torélezolgaltatékéent.

2.3.2. Eredmények
Mivel a Versenyképesség kutatas 2004-ben immarommddszor zajlott le, ezért
eredményeink ismertetésekor lefsgink van nemcsak keresztmetszeti, hanem |ongdisli
0sszehasonlitasra is. Ennek kilondsen az 1999-280dses adatok esetében van jélsége, mivel
itt a megkérdezett vallalati kér nagyon hasonléapeéterekkel irhat6 i ezért elésorban e két
idépont eredményeit fogjuk 6sszevetni. Erdekes Osspelitasra ad lehétéget egy 1998-as hasonld
téméaban folyt kutatasunk, ahol a minta kozép égvéiglatokat tartalmazott, igy letéstget ad arra

is, hogy néhany esetben az eitéallalatméret befolyasat is vizsgéljuk (KenesBauer,1998).

Eredményeink koziul edként a vallalatok elégedettségére vonatkozd kérdeéstetnénk
bemutatni, ami alapjan elmondhatjuk, hogy a vaitdalapveben elégedettel6fbankjukkal, hiszen a
4,07-es atlag egy j6 megitélést jelez. Ez azt lsnfe hogy a piac viszonylag megnyugodott, s a
vallalatoknak mostanra sikerilt azt a bankot kisAlaniuk, amely megfelel elvarasaiknak, s j6

szolgaltatast nyUjt. Ezek utan nézzik a konkrétgalatra vonatkoz6 kérdések eredményeit.

Banki kapcsolatok szama

2004-ben a vallalatok atlagosan 3,2 bankkal tafoftinn kapcsolatot, amel§b 2,2 tekinthed

szamlavezétbanknak. Ez az adat 6sszhangban vértedutatasainkkal is, ahol a k6zépvallalatok

2 Versenyben a vilaggal gyorsjelentés
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hasonlé szami banki kapcsolatokrol adtak szamoszébmsonlitva viszont egy nagyvallalati

mintaval, jéval kevesebb mind a szamlavézetind a nem szamlavesdiankok szama.

1. sz. tAblazat: Banki kapcsolatok szama

Banki kapcsolatok szama|  Eiilszamlavezét
VK 1999 3,39 2,17
VK 2004 3,22 2,24
1998-as kozépvallalatok | 3,17 1,85
kutatas* | nagyvallalatok | 8,55 4,12

* forras: Kenesei - Bauer, 1998

Nyilvanvald, hogy a bankok szamanak van egy optsméatama, amely folott mar nem
érdemes U] kapcsolatokat létesiteni a tulzott athrtircidés teher miatt. Ha viszont csak egy bankkal
vannak a vallalatok kapcsolatban, akkor nagyonisgdigaltatottnak érezhetik magukat. A minta
legtobb vallalata igy gondolkodik, amit az mutaigih egy bankja csupan a vallalatok 18%-anak van,
2 és 5 kozott 72%, mig 6 vagy annal tdbb banki &alattal 10% rendelkezik. Még inkdbb igaz ez a
szamlavezét bankokra, hiszen a vallalatok 70%-a maximum 2 hahkezettet szamlat. Az, hogy a
szamlavezét bankok szdma jéval kevesebb, mint az altalano&ibapcsolatoké arra utal, hogy a
bankok kozott valéban van verseny, s a Vallalatakmnminden szolgéltatdst vesznek a
szamlavezéjuktsl igénybe, hanem korul néznek a piacon, s a szamakradott tranzakcié (pl.

hitelfelvétel) szempontjabdl legelydsebb ajanlatot valasztjak.

Kapcsolatok jellemd

A bank-véllalat kapcsolatokat azébbiekben bemutatott harom dimenzidéban vizsgaltuk,

amelyek kozul élszor az informaciok cseréjére vonatkozé valtozékanezzik.
Informé&cidcsere

Az informaciok cseréje, illetve maga a kommunikag@otobbféle dimenzidval irhato le
[Mohr,Nevin,1990; Mohr,Fisher,Nevin,1996], amelyk#zil az informaci6-aramlas gyakorisdgat, a
kommunikécié maédjat (formalis-informalis), a infoagié-aramlas iranyultsagat (azaz mennyire egy-
vagy kétoldall) és tartalmat, s végul azt vizsdgalhogy mennyire korlatozédik a kényszérillegi

informaciokra.

Az informéaciéaramlas gyakorisadgéat tekintve elmorjgika hogy a pénzigyi vezik elég
élénknek tartjak a bankkal valé kapcsolatukat, eahbszirtileg annak is kdszdonhethogy a legtébb

bank ma mar elektronikus formaban tart a vallalgtifeleivel kapcsolatot.
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Mig a 2004-es mintaban a vallalatok 488 atlagértéket adtak arra vonatkozdéan, hogy
milyen gyakori az informaciok cseréje, addig '9%bezt még csak 3,8-ra értékelték. Ez jelentheti
egyrészt a bankok aktivitasanak élénkulését, ésntiebti azt is, hogy egyre elterjedtebb az
elektronikus kapcsolattartas.

Informéciocsere irdnyultsaga és jellege
A vallalat-bank kapcsolatokat jol leirja, hogy mgma dnkéntes, illetve kényszétifellegi a

kapcsolat a felek kozt. Az erre vonatkozé eredmiéetya kovetked tablazatban foglaltuk 6ssze:

2. sz. tablazat: Bankok és vallalatok kozotti inféacidcsere jellege*

Informaciocsere jellege Onként Kérésre
Bank ad info.-t 3,36 (3,16) 4,47 (4,39)
Véllalat ad info.-t 3,26 (3,00) 4,61 (4,45)

*Zarbjelben az 1999-es adatok

A tablazat azt mutatja be, hogy a vallalatok mereyartjak magukra jellendnek, hogy
kérésre (4,61), illetve 6nként (3,26) a bank szansatikséges informaciokat megadjak, valamint azt,
hogy mennyire tartjak a bankra jellebnzek, hogy a vallalat szamara szikséges informéaci@asre,
(4,47) illetve 6nkeént (3,36) megadjak.

Ami rogton szembéhnik a tablazatbdl, hogy a kényszériellegi informaciocsere sokkal
jellemzsbb a bank-vallalat kapcsolatokra, mint az 6nkénkzs.azt is mutatja, hogy ma még nem

tekinthetjik a két fél kozotti kapcsolatot a sa@empontunkbdl igazan szoros kapcsolatnak.

Erdekes azt is megfigyelni, hogy mig a kénységgliegi informaciokozlésben a vallalatok
magukat tartjak ,jobbnak”, addig az dnkéntes infacaramoltatasban a bankokat. Ez megint csak
arra utal, hogy a vallalatok nem biznak teljeseg rbanki partneriikben, éppen csak annyit mondanak

magukrol, amennyi szikséges.

Pozitiv tendenciara utal viszont a bank-véallalgpdsdlatokban, hogy a '99-es valaszokhoz
mérten mind a négy esetben javulas tortént, mirrdské, mind onként jellemibbnek talaltak az

informéacidk cseréjét a vallalatok.

3 A kérdsivben a kérdésekre 1-5-ig lehetett valaszt adro) dkegyaltalan nem jelleniz 5-nagyon jellemé

valaszt jelentette. Az egyes kérdésekre adott zdkaatlagértékei a mellékletben talalhat6ak.
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Informéciocsere formalizaltsaga

Az informaciécsere formalizaltsaga, azaz annak aéké, hogy milyen mértékben adnak
egymasnak a partnerek informacidkat s@désen kivil is, szintén méri a kapcsolat ¢aégét.
Mintankban a vallalatok kézepesre értékelték emllamzt (3,5), azaz bizonyos esetekben csak a
szerddésben foglaltaknak megfebeln adnak egymasnak informéciot a bankkal, bizomgedekben

pedig eltérnek eft, s azon tul is (vagy az alatt) adnak informéciot.
Informéciocsere tartalma

Az informéaci6csere tartalma természetesen szintészefliggésben van az o©nkéntes-
kényszerit jelleg valtozoval, hiszen vannak olyan informagiaknelyeket szeédés szerint k6zoini
kell a partnereknek egymassal, de vannak olyanrnmdoidk is, amelyek kozlése csupan a felek
jéindulatan mulik, s abban segithet, hogy a kamtsoElyebb, elkdtelezettebb legyen. Erre vonatkozé

kérdéseinkre a kovetkézeredményeket kaptuk:

A bank egyik legfontosabb informacidja a vallalafelé a szamlaegyenleg. Ezt természetesen
minden vallalat megkapja, bar a 4,82-es atlag ama, hogy néha még ezzel az alapvet
informécidval is gond lehet. A banki kondiciék g2im fontos informacionak szamitanak, hiszen ez
jelenti a szolgaltatasok arat, ezért nyilvanvaldgyha vallalatok szeretnének informéciot kapni .réla
Mégis a 4,1-es étlag arrol tanuskodik, hogy vartmeaikok, amelyek szeretik - ha nem is eltitkolni, de
- elhallgatni, hogy valtoztattak a szolgaltatamakyakori eset, hogy csupan a szamlalevélen Jeleni
meg egy kozlés arra vonatkozdan, hogy valtoztagltétélek, de a konkrét valtozasokrdl mar nem
tajékoztatnak. Ez a fajta nagyon is ,bankos” keseléz arinformacioknak sokszor rossz hatassal van
a bank-véllalat kapcsolatra, és nem segtti @&lkdlcsondsséget. Az informaciocsere egy kovétkez
szintje, amikor a bank nemcsak a ,kotéleanformaciokkal latja el Ugyfelét (szamla allasa,
kondicidk), hanem olyan tényekae is felhivia a figyelmét, amely befolyassal leltaz Ugyfél
Uzletmenetére. Erre szolgalhat a banki hirlevél,sdkkal személyesebb modon is toérténhet az
informacidcsere, hiszen az lgyfélreferens még aldtifa szabottabb” informaciot is nydjthat, mint az
egyen hirlevél. Kérdéstinkben a pénzilgyi piac \ataléring valtozasaira vonatkozo6 informaciokra
kérdeztlink ra, s a bankok nem bizonyultak tulzostegitkésznek ezen a téren, csupan 3,3-as atlagot

kaptak.

Még kevésbé jellentzaz informacié aramlas a vallalatoktél a bankok f&rre vonatkozéan
is haromféle tipusu informaciét vizsgéltunk: a abdt piaci eredményeire, a vallalat pénzigyi
helyzetére és a szolgéltatasok iranti igényeiratimzdan. Mig az 86 kettd nyilvanvaléan a bankot
segitheti az eredményes kihelyezési politikabandigadaz utébbi segitheti a megfdiel

szolgaltatascsomag

40



kialakitasaban. A kényszefijelleget tekintve is van kilénbség a harom fajfarimacio kozott, mig a
pénzugyi helyzetil altalaban a bank kér informéciot, addig a mask ikformacié nyujtasa sokkal
inkabb a véllalatra van bizva. Ennek megf@del is alakultak az eredmények (6sszhangban a 2.
tablazatban megjelent eredményekkel). A vallalatlt pénzigyi helyzetidrszolo informéaciocsere
intenzitdsat 3,5-es éatlagra értékelték, mig a preyzetikre és szolgaltatdsok iranti igényeikre
vonatkozokat 3,3-es atlagértéket jeloltek meg. a#thhogy ezek az értékek messze elmaradnak a
bankok informéacié-nyujtasi hajlandésagatol, amibolegyrészt természetesen az informaciok éeltér

természete, masrészt az informaciocsere egyoldgisa

3. sz. tablazat: Informaciocsere tartalma

Informé&ciod szolgaltatdja Informacid tipusa Atlag
Szamla allasa 4,8
Bank Szolgaltatasok, kondiciok 4,1
Pénzigyi kérnyezet vallalatot is édntaltozasai 3,3
Véllalat pénzigyi helyzete 3,5
Vallalat Vallalat piaci eredményei 3,3
Szolgéltatasok iranti Uj igényei 3,3

Rugalmasséag

A kovetked valtozo-csoportunk a kapcsolat rugalmassagéaratkoris, s azt tartalmazza,
hogy mennyiben képesek a partnerek rugalmasanineag&drnyezeti, illetve a partner helyzetében
fenndllo véltozdsokra. A valtozasokra valdé readalébbek kozott az teszi lelée®, hogy a
kapcsolatnak vannak informélis elemei, s nemcsalkeexddésben élzetesen rogzitett feltételek
mellett hajlandék a kapcsolat résztéevdolgozni. A banki szolgéltatasok &ltaldban assen
formalizalt kapcsolatok kdzé tartoznak, mégis lebktolyan elemei, amelyek a felek rugalmassagéan
mulnak, s példaul a banki referensen mulik, hogyaHalat javara eltér az eredeti sz@éses
feltételek®l. llyen példa lehet a garancia-nyujtas a vallalmyfelek részére. Altalaban a bankok a
szerddésben rogzitik, hogy csak bizonyos feltételeles#lgse mellett, egy bizonyossidbelll (pl.
egy-két nap) adnak a vallalat szamara garanciaevimennyiben azonban a bank j6 kapcsolatban
van ugyfelével, eltérhet étt s egy-egy surgs esetben (mivel ismeri a vallalatot) néhany éréliilb
kiadhatja a szlkséges papirokat. Ez a fajta rugaslitgp természetesen csak egy jaikads

kapcsolatban érhétetten, ezért is mérjik ezzel a valtozoval (ibpak-vallalat kapcsolat &ségét.

Kérdsivinkben két kérdés vonatkozott a kapcsolat foradBagara (a mar elemzett
informaciécsere formalizaltsagan tul), s a két kértkljes mértékben dsszhangban azt mutatja, hogy
kevéssé jellemiek az informalis megallapodasok és szoObeli egyekség bankok és vallalati
ugyfeleik kapcsolatara. Mig arra a kérdésre, hagynak-e szébeli megéallapodasok az atlagérték 2,5
volt, arra a kérdésre, hogy a kapcsolat minden elérsban rdgzitve van 3,6 volt a vélaszok
atlagértéke. Ezek a valaszok arra utalnak, hogynkér jellems, de mégis vannak teriletek, ahol

lehetséges még a banki Uzletmenetben is a kapésotalizaltsdganak enyhitése.
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Seqitkészseg

A segitkészség dimenzid a bank-véllalat kapcsolatbanedenti, hogy mennyire érzékeli a
vallalat azt, hogy a bank nemcsak a sajat hasamaskaz adott kapcsolatban, hanem szolgéltatésaiva
és a kapcsolattarton keresztul munkatarsaival mifigyelembe veszi a véllalat érdekeit is, hiszen e
lehet az alapja egy hosszu tavu, kétoldalu kaposakaErre vonatkoz6an nem tul pozitiv a véallalatok
véleménye a bankjukrdl, hiszen a kérdésekre 3,38 Atlagértékeket jeldltek meg, ami azt jelzi,\hog

van mit javitani a bankok Ugyfeleik felé iranyulagcsolataban.

A kapcsolatisag konstrukci6 faktorelemzése

A bank-valallat kapcsolatok elemzésére alkalmaz@itozOk hipotézisiink szerint harom
faktorba sorolhatdk, amelyek takarjak a hardimefemzési csoportot. Mig a kapcsolatok gyakorlati
értékelésére a fent bemutatott elemzés soran akalinvaltozok alkalmasak, addig a tudomanyos
elemzések és a tovabbi modellalkotds szempontf@htidssnak tartjuk maganak a latens kapcsolatisag
konstrukciénak is az elemzését. Mddszerink a faldorzés, amely segitségével kivanjuk az
Osszetartozé valtozo-elemeket (itemeket) meghatérde faktorelemzés eredményét a 4. tablazat

mutatja be.

4. sz. tblazat: Kapcsolatisag konstrukcid faktayoidasa

Valtozo lista 1. faktor | 2. faktor 3. faktor
Bankunk minden infét megad, kérni kell 0,765 -5B4P | 8,724E-02
Bankunk 6nként megad minden infot 0,623 0,258 202
Véllalatom kérésre megad minden infot 0,519 2,163E1 0,195
Bankunk figyelembe veszi a mi érdekeinket is 0,595( 0,426 -1,893E-02
Bankunk &ltalaban rugalmasan reagal 0,601 0,302 1410,
Bankunk segiti vallalatom Uzletmenetét 0,675 0,295 |-0,134
Bankunk informal a szamlank allasarol 0,288 6,802E- 0,233
Bankunk informal a kondiciok valtozasarol 0,412 35,3 0,196
Bankunk informal a pénzigyi valtozasokrol 0,512 42,3 -2,371E-02
Banki referens mindig naprakész infot ad 0,645 0,29 -0,102
Banki referens olyan problémakat is, ami nem katele | 0,584 0,171 -0,338
Véllalatom és bankunk infocsere gyakori 0,520 0,486 | -6,221E-03
Véllalatom 6nként megad minden infot,banknak 0,325 0,546 -2,000E-02
Vallalatom informalja pénzlgyi helyzetéia bankot 0,175 0,832 5,842E-02
Véllalatom informalja a piaci eredmény@ia bankot 0,103 0,864 -3,637E-Q2
T4jékoztatjuk a bankot szolgéltatasok iranti igémgke 0,244 0,737 0,133

Az informacidk cseréje széidés szerint -0,117 0,205 0,527
Kapcsolatunk minden eleme irdsban van rogzitve 90,19 9,045E-02 | 0,815
Bankunkkal kapcsolatban van szébeli egyezség 0,1620,299 -0,695

Varimax rotaciéval, 50% magyarazott kumulalt széahs
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A faktoranalizis eredménye bizonyos szempontbollepdg mas szempontbol azonbarérel
varhatd eredményeket adott. Ami azonnal latszikgyha formalitdsra vonatkozé véltozok egy
csoportba keriltek, tehat ughnik, ez egy jol nikods faktor. Az utolsé valtozo negativ értéke jelzi,
hogy ez egy ellentetetésen kodolt valtoz6. A mdsddktor agy tinik, hogy az informaciécsere
vallalati oldalat #riti magéban, hiszen ide kerult minden olyan kér@ésely a vallalatok részira
bank felé iranyulnak. S végil a legnagyobb fakaarsszes olyan valtozot magaban foglalja, amely a
kapcsolat banki részére vonatkozik. Itt vannak ttehabank altal iranyitott informaciok, a
rugalmasségra €s a ségészségre vonatkozé valtozok (illetve egy, a vallaltal adott informacio,
amely azonban a bank résiiékényszeri jellegi, tehat a bank kezdeményezi). Udinik ezek
alapjan, hogy a véllalatok nem a kapcsolati elemlelpjan értékelik a bank-vallalat kapcsolatukat,
hanem az alapjan, hogy &lk vagy a bank fél indulnak a kapcsolatra vonatkoz6 akciok. Ez azt i
jelzi, hogy a kapcsolat ma még nem tekinthiedtoldalinak, sokkal jellenibb az egyoldald akciok
megléte. Mivel az els faktor ilyen jelents szamua valtozot foglal magaban, érdemesnek taktott
megvizsgalni ezt az egy faktort is egy Ujabb fadaalizis segitségével, hiszen tovabbra is valaszt

szeretnénk kapni arra, hogy vajon elvalnak-e aulk fontosnak tartott dimenziok egymastol

5. sz. tablazat: Bank altal irdnyitott kapcsolaitezok faktoranalizise

Valtozdlista 1. faktor | 2. faktor 3.faktor
Bankunk 6nként megad minden infot 0,598 0,211 0,231
Bankunk &ltaldban rugalmasan reagal 0,736 9,496E-QR127
Bankunk segiti vallalatom tzletmenetét 0,805 0,128 | 5,146E-02
Banki referens mindig naprakész infot ad 0,631 9,41 9,170E-03
Banki referens olyan problémakat is, ami nem katele | 0,558 0,466 -0,162
Bankunk figyelembe veszi a mi érdekeinket is 0,757| 0,148 0,101
Bankunk informal a pénziigyi valtozasokrol 0,623 778E-03 | 0,390
Bankunk informdl a kondicidk valtozasarol 0,420 377E-03| 0,700
Bankunk informal a szamlank allasarol -3,985E0,205 0,778

02
Bankunk minden infét megad, kérni kell 0,308 0,739 |[0,172
Véllalatom kérésre megad minden infét 3,280K-0,837 0,120

02

Varimax rotacioval, 60% magyarazott kumulélt széahs

Az eredmény ezuttal mar jobban megfelel a varalan&rak, hiszen egy faktorba keriltek a
bank segiikészségére és rugalmassagara vonatkozé valtozakmasik két faktorba kerlltek az
informacié-cserére vonatkozéak. Ez utébbi &ekbzil az egyik a banki ,koteléZ informaciokra

vonatkozé valtozokat, mig a masik a kénys#geiiegi informaciocserére vonatkozo valtozokat
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tomoriti. Ismét az etsfaktorban ériisddnek a valtozok, itt szerepel az 6sszes olyam, itenely arra
vonatkozik, hogy a bank milyen szolgaltatast nyétaz mennyire veszi figyelembe a vallalat
érdekeit, mennyire rugalmas a kapcsolatban, miljekéntes informaciokat ad (tehat a véllalatot
segit informaciot). Ugy tinik tehat a magyar véllalati pénziigyi vesegrtékelése alapjan, hogy
egyfajta holisztikus képet alkotnak bankjukrél,esmrészleteiben értékelik a kapcsolatot, hanem az
egész kapcsolatrol van vagy pozitiv vagy negatiekétésik. Ez az eredmény egyébként niesjer
el6z6 kutatdsi eredményeinket (Kenesei,2004), ahol Héképpen egy faktorba rendaitek a
segibkészségre és rugalmassagra vonatkozo kérdéselef@glaian tehat azt mondhatjuk, hogy a
magyarorszagi bank-vallalat kapcsolatok még nejasteditek ki olyan mértékben, hogy az amerikai,
nyugat-eurépai eredményekhez hasonldéan alkalmadpik az ott Mikodé kapcsolati skalat, mivel a
kapcsolatokat a magyar pénzigyi vékehem részleteiben értékelik és elemzik, hanem agigyf

altalanos képet alkotnak réla.
Véllalati jellemzsk hatasa a kapcsolatokra

Vallalati mintankat tobb szempontbdl is jellemeztils megvizsgaltuk, hogy mennyiben
vannak ezek a jellenik hatassal a bankkal fenntartott kapcsolatokrak Bzepllem#k a kdvetke#k

voltak:

- vallalat mérete

- tulajdonosok tipusa

- 6 tevékenységi kor

- atevékenység diverzifikdltsdga

- exportorientacio

- valtozasokhoz valé viszony

- vallalati teljesitmény

- piaci célok

- piaci koncentracio

El6zetes hipotézisiink az volt, hogy a hagyobb nié@inamikusabb, stratégiailag vehetk

tekinthet vallalatok jobb, intenzivebb kapcsolatot apolna&nkjukkal, igy a harom vizsgalt

dimenziéban magasabb atlagértékeket adnak a kapals@tllemzésére.

Statisztikai elemzéslinket varianciaanalizissel, M3Omddszerrel végeztik, s detes
hipotéziseinkkel ellentétben barmely dimenziét gidsuk, nem talaltunk szignifikans eltéréseket az
atlagértékek kozott. Ez az eredmény szamunkra ipégtat, s tovabbi vizsgéalatra tartjuk érdemesnek
annak megvalaszolasat, hogy az altalunk élbolybtoztanak tekintett vallalatok miért nem
alkalmazzak a hosszu tavu kétoldali kapcsolatokbpd Gzleti lehetségeket a bankjukkal kialakitott

viszonyban.
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Melléklet

Valtozolista ElemszaMinimum Maximum| Atlag | Sztenderd
hiba

Hany bankkal all az véllalata kapcsolatban? 292 23 3,22 2,46

Hany szamlavezéthankkal all 286 10 2,24 1,52

kapcsolatban?

Bankunk minden infét megad, kérni kell 291 2 5 4,47 0,64

Bankunk 6nként megad minden infot 290 1 5 3,36 1,0

Vallalatom kérésre megad minden infot 291 2 5 4,61 0,63

Véllalatom 6nként megad minden infét, 290 5 3,26 1,21

banknak

Vallalatom és bankunk infocsere gyakori 292 1 5 24,0 0,92

Az informaciok cseréje szeidés szerint 288 5 3,54 1,05

Bankunk figyelembe veszi a mi érdekeinket 291 5 3,45 1,04

is

Bankunk &ltaldban rugalmasan reagal 289 i 5 3,55 00 1,

Bankunk segiti vallalatom Uzletmenetét 291 1 5 3,85 1,09

Kapcsolatunk minden eleme irasban vary 288 5 3,58 1,14

rogzitve

Bankunkkal kapcsolatban van szdbeli 281 5 2,52 1,17

egyezség

Bankunk informal a szamlank allasarol 291 2 5 4,82 0,47

Bankunk informal a kondiciok valtozasarpl 288 1 5 , 104 0,92

Bankunk informal a pénzigyi valtozasokfol 288 5 3,29 1,11

Tajékoztatjuk a bankot szolgéltatasok iranti 290 5 3,33 1,05

igényekobl

Vallalatom informalja pénzlgyi helyzetér| 288 5 3,51 1,20

a bankot

Vallalatom informalja a piaci eredmény@di 287 5 3,30 1,23

a bankot

Banki referens mindig naprakész infot ad 283 1 5 933, 1,21

Banki referens olyan problémakat is, am 282 5 3,38 1,29

nem koteled

F6 bankjaval mennyire elégedett? 290 1 5 4,07 0,8
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2.4. E-business szerepe a v@yfogyasztéi kapcsolatokban —
Gyulavari Tamas

Az Internet kiemelked jelentisédi (j technoldgia, amely a vallalat szamara a versiény
kialakitdsanak eszkoze lehet (Porter, 2002). K&pah al. (2002) az e-business szerepét a vallalati
mitkddésben két dimenzidra bontja. Egyes iparagakblajipar, gyogyszeripar) glsorban a termeék
vagy szolgéltatas &hllithsdban kap szerepet, mig mas uzleti terllatdkendéglatas, konyv- és
zenekiadas) inkabb az értékesitésben, és nyilvAnakavegyes iparagak is. A sz&kzagy latjak,
hogy abban azonban mindegyik iparag k6zos képeatmhbgy az e-business alkalmazasok egyre
nagyobb hangsulyt kapnak a vallalati folyamatokbAnfejezet a véllalati Internet-alkalmazésok
elterjedtségét, és szerepét elemzi. Arra kereshlaset, hogy a vallalat fontosabb jellgifzmint
példaul a mérete, tulajdonosi szerkezete, piagaickbgyan befolyasoljak az Internet-alkalmazasok

adaptalasat, és ezeket milyen mértékben alkalmazzaKkalatok tzleti kapcsolataikban.

2.4.1. Az Internet vallalati hasznositasanak teride

Altalanossagban megallapithatd, hogy a véllalatelerids mértékben implementéaltak az
Internetet az egyes vallalati tevékenységek hatédmanak fokozasara. A vallalatok 8,3%-a
egyaltaldn nem haszndlja az Internetet. Az, hogyvétjalat igénybe veszi-e az Internetet, vagy sem,
egyértelnien a vallalat mérettel fligg 6ssze leginkabb. Adislatok esetében a cégek 17,8%-a, mig
a nagyoknal csupan 2%-az, aki egyaltalan nem hgazrg vilaghalét. Némileg (90%-0s
megbizhatdsagi szinten) a vallalati célok is halagannak az Internet vallalati alkalmazaséara, miné
agresszivebb ndvekedést akar elérni az adott a@llahnal inkdbb jellenézr4 az online eszkdzok

szélesebb kdiralkalmazasa.

Az 1. abran lathatd, hogy az Internetnek a legibkéberjedt alkalmazasa a cég (80,8%),
illetve a termékek bemutatdsa (71,4%). A hat legnéfbb terilet mindegyikében a vallalatok
legaldbb fele hasznalja az adott célra a vilagh&ét ezek kodzul négy valamilyen egyiranyd

informéaciényuijtast foglal magaba.

Az alkalmazottak, befekték, illetve vewk kdzll leginkdbb az utdbbiakkal tartjdk Interneten
keresztil a kapcsolatot a vallalatok (56,2%). Ekapcsolat azonban lei#éppen email alapa,

integréltabb megoldasokat (piacterek, stb.) a lstanak csak a téredéke hasznal.
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1. sz. abra: Az egyes Internet-alkalmazasok eleége a véallalatoknal

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Acég bemutatasa

Acég termékeinek bemutatasa
Informéacidk gyljtése

Aktudlis informéciok kézlése
Kapcsolattartas vevokkel
Ismeretterjeszt6é informaciok kdzlése
Belsd vallalati hal6zat

Online banki szolgéaltatasok
Linkek/mas weboldalakhoz térténé kapcolédas
Kapcsolattartas a befektetékkel
Kapcsolattartas alkalmazottakkal
Informaciok keresére

Online megrendelés fogadasa
Allasok hirdetése

Online megrendelés
Kutatas-fejlesztés

Online tovdbbképzés, tanulas
Online fizetés a szallitoknak
Vided6konferenciak

Méas cégek termékeinek bemutatasa
Online kiskereskedelm

Online vasarlas

| Hasznaljak m Nem hasznaljak |

N =277

Az egy-, illetve kétiranyld kommunikacié mellett zimylag kisebb aranyban jelenik az
Internet szerepe az online tranzakciok lebonydhas, azaz a kommunikacional atfogobb Uzleti
folyamatokba még csak kevés vallalat adaptaltaadethnoldgiat. Online megrendelések fogadasara

csupan a vallalatok 17,8%-a alkalmazza a vilaghal6t

Szirmai et al. (2004) a hazai kis- és kozépvakilatorében agy taléltdk, hogy az e-business
az iparagak tobbségében jéval nagyobb szerepeikjidsbeszerzés tertletén, mint az értékesitési
oldalon.

48



Jelen kutatas ezzel ellentétes eredményeket hoziott| a az online megrendelés fogadasahoz
képest az online vaséarlas minimalis szintet (3%)eérAz dsszehasonlitds nyilvan nehézkes, mivel
koraban mar jeleztik, és méas kutatdsok is alatdottiz (Nemeslaki et al., 2004), hogy a véllalat

mérete és az e-business vallalati adaptalasa kéétbsszefliggés fedezbdel.

2. sz. abra: Osszefiiggés a véllalat mérete és tarmet alkalmazasi teriileteinek szama kozott

|
41%
Nagyvallalat 44%
15%
22%
Kozépvallalat 39%
40%
8%
Kisvallalat 38%
53%
| | | | |
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%
1-4 kozott 5-8 kozott 9 és tobb
n=276

A véllalati méret egyérteltien befolyasolja, hogy az Internetet mennyire éfiéka vallalati
tevékenységek tAmogatasara. A kisvallalatoknakas@d-aban, a nagyvallalatoknak viszont 41%-
aban taldlhatd meg a vilaghalo a felsorolt 22 atkedasi terlletl legalabb 9-ben. Ugyanakkor
megfigyelhed, hogy a nagyobb vallalatok jobban kihasznaljak laternet leheiségét bels
kapcsolatokra (intranet, kapcsolat a befeélidet!, alkalmazottakkal, allasok meghirdetése, stb.)
valamint a vallalat bemutatasara (cég és termékebemutatasa)addig a vedkkel szorosabb
kapcsolatot jelet kérdésekben (kapcsolattartas a dkdel, online megrendelés fogadasa, online

kiskereskedelem) nincs szignifikans eltérés a Kitdh méreti vallalatok kozott.

A tulajdonszerkezet gyenge kapcsolatot mutatott Irernet-hasznalat soks#ségével,
azonban, ha a vallalati méret hatasatikisik a kapcsolatbol, akkor még ez a gyenge 6ssgéRics
eltinik. A nagyobb vallalatoknél aranyaban joval nadyahértékben talalhatok tdbbségi kulfdldi

tulajdonosok (37,8%), mint a kisebb cégeknél (a &s kozépvallalatok esetében rendre 7,0%, ill.

49



13,8% a tobbseégi kilfoldi tulajdon részaranya), amiosszefiiggést indukalta, de kilon kisebb és a

nagyobb vallalatoknal mar nem mutathat6 ki a kdiftlajdonosi szerkezet hatasa.

3. sz. abra: Osszefliggés egyésdvékenységek és az Internet alkalmazasi teriitetiszama kozott

|
15%
Kereskedelem 27%
58%
) 18%
Epit6ipar 24%
59%
45%
Szolgéltatas 38%
17%
) 41%
Atlag 41%
34%
| |
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%
1-4 kozott 5-8 kozott 9 és tbbb

n=276

Annak ellenére, hogy Nemeslaki et al. (2004) fgthia figyelmet az egyes iparag kozotti
kilonbségre, mely szerint eléérmértékben adaptaljak az e-business Uzleti tevélégik
tAmogatasara a megadott tiz szektor kozil csup@miban talaltunk 6sszefliggést az Internet vallalati
elterjedésének mértékével. A kereskedelemben égpé@diparban az atlaghoz képest kevesebb
tertleten alkalmazzak a vilaghalot, mig aranyabazadgaltatasoknal figyelhietmeg az atlagosnal
kiterjedtebb hasznalat. Ha csak kilon a kel tortérd online kapcsolattartas vizsgaljuk, akkor
lathatjuk, hogy az is hasonlé dOsszefliggéseket mutat a szolgaltatdsok mellett az egyéb

feldolgozdipar estében is szignifikansabb nagyafibyban jelenik meg az Internet.

A vdllalat nemzetkdzi érdekeltségei szintén mutatm@mi 6sszefliggést az Internet
alkalmazésainak vallalati elterjedésével. Az exgrightacié tekintetében ugyan inkdbb csak
tendencidkat lehet azonositani: azoknak, akik égigl nem szamolnak kilpiaci jelenléttel, azok
kevesebb teruleten alkalmazzdk az Internetet. Nbgg#latdé azonban, hogy az EU-csatlakozast
pozitivabban megitél vallalatokndl szignifikAnsan intenzivebb médonznégjak a vilaghalot. Az

optimista vallalatok 30,4%-a alkalmazza az Intezhktgaldbb kilenc tertleten, mig a pesszimistaknal
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ez az arany csak 15.6%-ot tesz ki. A vallalat neérezonban megint befolyadsolhatja ezt az
Osszefiuggést, mivel a kisebb vallalatok egybenziesstabbak is, ezért, ha kilon megvizsgéljuk a
nemzetkdzi orientaci6 és az Internet vallalaton Ulbelelterjedését az egyes Vallalati

méretcsoportokban, akkor a kapcsolatiredi latszik (a kis elemszam miatt ezuttal nem lehet
egyértelnien kimutatni).

Osszefiiggést talaltunk a vallalat piaci helyzeteaZdnternet kiterjedt alkalmazasa kozott.
Azok a vallalatoknak, amelyek a sajat iparaguklmmaraddénak szamitanak, majdnem fele (46%) az
Internetet legfeljebb négy terlleten veszik igénydmemben a veZikkel, akiknél ez az arany csak

26%. Osszességében a véagitllalatokra jobban jellentek a szélesebb kibinternet-alkalmazasok.

4. sz. abra: Osszefliggés a piaci teljesitmény dstaznet alkalmazasi teriileteinek szama kdzott

\
37%
Vezettk 38%
26%
16%
Atlagosan teljesiték 53%
31%
24%
Lemaradok 30%
46%
| | | | |
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%
1-4 kozott 5-8 kdzott 9 és tobb
n =258

Ugyanakkor, ha megvizsgaljuk az egyes terlleteMdtor - bar tendencigjaban a sikeresebb
vallalatoknal nagyobb aranyban figyeli@beg a vilaghalo alkalmazasa - a véllalati telfaéity mar
nem mutat ilyen szoros Osszefliggést. Szignifikatkrnbséget elsorban a bets terlleteken
figyelhe6 meg (videokonferencia, bélsvallalati halozat, kutatas-fejlesztés), a Kilspiaci
kapcsolatok esetében csupan ,aktudlis informéaciokldse a cégit’ kategorianal mutat hasonlé
irAnyu eltéreést.

A piaci koncentracio és a vallalat tevékenységétie&rzifikaltsdga nem mutat dsszefliggést
az Internet véllalaton bellli felhasznélasi terteszama kozott, a piaci célok esetében pedig mkab
tendenciakrdl (de nem szignifikans) kapcsolatr@zeé¢hetiink. Az agressziv névekedési stratégiaval

rendelke# vallalatok valamivel hajlamosabbak szélesebb kirb@b célra hasznalni az Internetet,
mint a tébbiek.
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Szoros, de nem teljesen egyértélkapcsolat van akézoétt, hogy a vallalatok mennkingesek
a véaltozasokra reagélni és az Internetdelterjedése kozott. Altalaban azt mondhatjuk, hogyél
inkabb proaktiv egy vallalat, annal inkabb jellémed a vilaghadlo széles Koralkalmazasa.
Ugyanakkor medgfigyelhét egy két ennek ellentmondé statisztika is (pl. #ozasokat nehezen
kovebk kozott nagyobb ardnyban vannak az Internetetdbpakilenc terileten alkalmazo vallalatok,
mint a késve reagdalok, és a felkégkitorében).

5. sz. abra: Osszefiiggés a valtozasokra valo reexyéb az Internet alkalmazasi teriileteinek szama
kozott

A valtozasokat 41%
. . 41%
befolyasolék 19%
A valtozasokra 24%
P 40%
felkészulék 36%
A valtozasokra késve 20%

1z 49%
reagaldk 31%
A valtozasokat nehezen 33%
KGVetk 18% | |
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%
1-4 kozott 5-8 kozott 9 és tobb

n=274

Kiemelve a veti kapcsolatokat azt figyelhetjik meg, hogy a festhértetett leird valtozok
kevésbé magyarazzak, hogy az Internet felhasznabiséegyes ugyfélkapcsolati tevékenységek

esetében. Az eltérések inkabb a bétdernettel 6sszeflggvéllalati megoldasokndl figyelhi#meg.
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2.4.2. Az Internet megitélése a versenyben bettdizdrepe szerint
A vélaszadokat arra kértik, hogy egy otfokozatuléskéertékeljek az Internetet annak
versenyben betdltott szerepe szerint. Némilegglhinzi az Internet megitélését, hogy egy, a piac
szamara inkdbb jelzésértétunkcio kapta a legnagyobb egyetértést (,olyamddintsenek minket, aki
innovativ megoldasokat alkalmaz”), amely azt matatjogy még van még némi bizonytalansag az
Internet értékterertt jellegének megitélésében. A fiine mutaté allitasokkal szintén nagyobb

egyetértést mutatnak a vallalatok, mint a jelentegiznosulasaval.

6. sz. abra: Az Internet versenyben bet6ltott spéreek megitélése

0,0 0,5 1,0 15 2,0 2,5 3,0 3,5 4,0

Olyannak tekintsenek ‘
minket, aki innovativ 3,79
megoldasokat alkalmaz

Lemaradnak, akik nem
alkalmazzak a technikai 3,38
Ujitasokat

Ipardgunkban széles kdrben |
fogjak az e-business : 3,08
megoldasokat alkalmazni

Lemaradunk, ha nem
alkalmazzuk az e-business - 3,00
megoldasokat

Az e-kereskedelemmel

javithaté a versenyképesség | 2,94
Versenytarsaink alkalmaznak | 290
e-business megoldasokat !
Az e-kereskedelem a |
versenyben maradas - 2,71

feltétele ‘

—~~

n= 257

A pozitiv megitélés egyben elterjedtebb Internetzhdlattal parosul. Ahol tébb tertleten is
alkalmazzak az Internetet, ott minden éllitds eset@gasabb értékeket kaptunk. Természetesen a
felmérésBl azt nem tudjuk megéllapitani, hogy milyen mérgklokozta a pozitivabb megitélés az
Internet szélesebb Koralkalmazasat a vallalatnal, vagy forditva, az laliezds soran szerzett

tapasztalatok milyen mértékben vezettek elégedgtez: és pozitivabb atidhoz.
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Az egyes vallalati jellentk kozul a tulajdonosi szerkezettel, az exportoéeidval, a
kornyezeti véltozdsokhoz vald reakciokészséggel aéspiaci koncentracioval nem sikerlt
Osszefliggésbe hozni az Internet szerepének megitéke tobbi jellemé& esetében sem mindegyik
allitas megitélése tért el a vallalattipusok kdz&ittaldbbiakban ezeket mutatjuk be.

7. sz. dbra: Osszefliggés az Internet versenybefliet szerepének megitélése és alkalmazasi
teruleteinek szama kozott

Olyannak tekintsenek minket, aki innovativ
megoldasokat alkalmaz

Lemaradnak, akik nem alkalmazzak a technikai
Ujitasokat

Ipardgunkban széles kérben fogjék az e-business
megoldasokat alkalmazni

Lemaradunk, ha nem alkalmazzuk az e-business
megoldasokat

Az e-kereskedelemmel javithat6 a versenyképesség

Versenytarsaink alkalmaznak e-business
megoldasokat

Az e-kereskedelem a versenyben maradas feltétele

1-4 koz6tt 5-8 kozott W9 és tobb

n =257

Nem minden esetben (hét allitAsbdl négyben), dealtalat méretének ndvekedésével
egyszersmind az Internet megitélése is pozitivabbyi vesz (8. abra). A nagyobb vallalatoknak
fontosabb az innovativ imazs kiépitése/fenntartdéa, nagyobb mértékben biznak az e-

kereskedelemben.
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8. sz. dbra: Osszefiiggés az Internet versenybeiiltigt szerepének megitélése és vallalat mérete
kozott

Olyannak tekintsenek minket, aki innovativ 3 71’00
megoldasokat alkalmaz 354
Iparé . . - ) 3,26
paradgunkban széles kérben fogjak az e 313
business megoldasokat alkalmazni 270
Az e-kereskedelemmel javithaté a 2 863’27
versenyképesség 261
Az e-kereskedelem a versenyben maradas 9 72698
feltétele 221 ‘
| | | |

00 05 10 15 20 25 30 35 40 45

Kisvallalat Kdzépvallalat Nagyvallalat

n =268

A vallalat diverzifikdltsaga csupan az innovativaima megitélésében mutat eltéréseket, az
Internet megitélésére altaldban nincs hatassalivéraifikaltabb vallalatok fontosabbnak tartjak az

innovacid latszatat, mint az egy Uzletagban tewdkedbk (9. abra).

9. sz. bra: Osszefiiggés innovativ imazs szerepgregkitélése és vallalat diverzifikaltsaga kozott

4,0 408

3,80

3,6 1 3,64

Egy lzletagban Diverzifikélt vallalat Erésen diverzifikalt
tevékenykedd véllalat véllalat

n=270
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Az EU megitélése szintén csak kismeértékben mut&sgitsolatot az Internet megitélésével,
csupan az e-kereskedelemnek a versenyképesséis@bdh bedltott szerepét itélik meg pozitivabb

irdnyban azok a vallalatok, amelyek optimistanntkiek a csatlakozas varhaté hatésaira.

10. sz. abra: Osszefiliggés az e-kereskedelemneksarngképesség javitasaban betoltott szerepe

és az EU megitélése kozott

33
3,2
31— 317
3,0
2,9
2,8
2,7
26 T— _— 267 —————— 2,68 —

2,4 T
Lehet6séget lat, optimista Semleges, nem var Inkabb nehézségekre
Valtozast szami

n =237

A novekedési célok szintén meghatarozzak a valldktonyat az Internethez, de hatasa a
piaci teljesitményhez hasonldéan szintén nem edwpdttemivel a kapcsolat nem lineéaris. A legtébb
esetben az agressziv novekedési célt feldllitéataddlk biznak leginkdbb az Uj technolégia adta
lehetiségekkel. Annak ellenére, hogy Beracs et al. (20023 a megallapitasra jutott, hogy a
novekedési célok egyértelimn meghatarozzak azt, hogy egy vallalat mennykalmbzza az Internet
nyujtotta leheiségeket az értékesités, beszerzés és a reklamtéerih piaci poziciok magtartdséara
berendezkedett vallalatok (talan, mert veszélyettttibnek érzik magukat) pozitivabban itélik meg

az Internet szerepét, mint a mérsékelt novekeddlsi cendelkeék.
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11. sz. abra: Osszefiiggés az Internet versenybetiltoet szerepének megitélése és a vallalat
névekedési céljai kbzott

||
p 3,36
Az e-kereskedelem a versenyben maradas 266
feltétele 2.64
. . .. L. 3,59
Ipardgunkban széles korben fogjak az e- 292 ‘
business megoldasokat alkalmazni ' 397
3,59
Lemaradunk, ha nem alkalmazzuk az e- 2 83 ‘
business megoldasokat 3.10
. , 3,91
Lemaradnak, akik nem alkalmazzak a 3.22
technikai Ujitdsokat 3.50
o . 3,57
Versenytarsaink alkalmaznak e-business 273 ‘
megoldasokat 3,04
! T T T ! ! T
0,0 05 10 15 20 25 30 35 40 45
Agressziv nbvekedés
Mérsékelt nbvekedés
Piaci poziciok megtartasa

Erdekes kapcsolatot sikeriilt kimutatni az e-kerdskeam és a vallalat piaci
helyzete/teljesitménye kdzott. A legsikeresebbek legsikertelenebbek hasonldé mértékben itélik meg
az e teruletben réjllehetiségeket, illetve elvarasokat, ugyanakkor a kdzdelpssitmény nyujtok

mindkét ebzé csoporttdl szignifikansan negativabb véleménytatuit.
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12. sz. abra: Osszefliggés az e-kereskedelem meggték a vallalat teljesitménye kozott

Az e- 3,14
kergsk,edelgmmel 262 ‘
javithato a
versenyképesség 3,14

Az e-kereskedelem a A
versenyben maradas 2,43
feltétele 201

0,00 0,50 1,00 1,50 2,00 2,50 3,00 3,50

Lemaradok Atlagosan teljesit6k Vezet6k

n=251

2.4.3. Az Internet hatdsa egyes véllalati tevekegekre
A vallalatok egyérteliien a dontéshozas hatékonysagjavulasaban latjak neernet
legnagyobb hasznat. A nagyobb informacidellatotisdgnyitette, és némileg gyorsitotta a déntések
meghozatalat. Ezen tulm&mn a vilaghald inkdbb az eladasi, mint a beszezéson jarult jobban
hozza a vaéllalat ftkodésének hatékonysagadhoz. Meg kell azonban jegyeagy a kapcsolatokra

(mind vevbi, mind beszallitéi) gyakorolt hatds elég alacsatiggértékeket mutat (13. abra).

Az Internet altalanos megitélése szoros kapcsatatibat azzal, hogyan észlelik (tapasztaljak)
a vallalatok a vilaghalé hatasat az egyes vallaétiletekre. Nem lehet azonban egy terlletet sem
kiemelni, amelyen mutatkozé pozitiv hatasok esejtdipan 6sszefliggésbe hozhatdék az altalanos

megitéléssel.
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13.

sz. abra: Az Internet alkalmazasanak hatdsaegyes vallalati tertileteken

0,0 05

10 15 20 25

30 35 40

Az internettel javult a dontéshozok informacicellatottsaga

Az internet kdnnyitette az lizleti dontéseket

Az internet gyorsitotta az Uzleti dontéshozatalt

Az e-business segit, a fogyasztdi igények jobb |
kielégitésében

Az e-business-el mindségileg Uj kapcsolatot alakitottunk ki |
szallitéinkkal, vevinkkel

Az e-business lehetdséget nyujtott j piacok megcélzasara

Az e-business-el a beszerzés rendszerezhetébbé valt

Az e-business csokkentette a beszerzési kdltségeinket

n =252

nagyvallalatok majdnem minden esetben hatasosablitédiék meg a vildghalot (14. abra).
Ugyanakkor, ez nagyrészt annak is kdszéhhbbgy a kisebb vallalatok nem integréltak olyan
mértékben az Internetet a vallalati tevékenység@eivesebb terlleten jelenik meg), mint a
nagyobbak, ezért eleve kizartdk magukat abbdl, hoggyobb hatdsokrél szdmoljanak be.
Megvizsgaltuk, hogy a vallat mérete milyen kapcsalanutat akkor, amikor csak azokat veszzik
figyelembe, akik széles korben alkalmazzak az et a vallalati ritkodés soran. Sajnos csak négy
olyan kisvallalatot tartalmaz a minta, amely adeddt alkalmazasi tertletek kozul legaldbb kilentbe
hasznalja az Internetet, igy az eredmények nenaiddtsithatok, de jelzésériékhogy 6k messze

nagyobb hatéasrol szamolnak be, mint az Internedasbiiiéan széles kdrben alkalmaz6 kdzepes és

A vallalat mérete egyértelin kapcsolatban van az Internet hatdsanak megitélésév

nagyobb vallalatok.
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14. sz. abra: Osszefliggés az Internet hatasa &ilalat mérete kozott

0,0 0,5 1,0 15 2,0 2,5 3,0 3,5 4,0

Az internettel javult a
dontéshozok

informacioellatottsaga 3,77

Az internet kdnnyitette

az Uzleti dontéseket 352

Az internet gyorsitotta
az Uzleti
dontéshozatalt

Az e-business segtt,
a fogyasztoi igények
jobb kielégitésében
Az e-business-el a
beszerzés
rendszerezhetébbé
valt

Az e-business
csokkentette a
beszerzési
koltségeinket | |

mKisvdllalat mKozépvallalat Nagyvallalat

n =248

Az EU véarhat6 hatdsanak megitélése és az Intesadltthatasa kdzott szintén dsszefiigges
tapasztalhatdé. Azt egyértelien kijelenthetjik, hogy a pozitivabb integraciésrakézasokkal
rendelked vallalatok egyben nagyobb hatast tulajdonitanaknéarnetnek a vallalat @tkodésében.
Ugyanakkor, a nehézségekre szamitok az U piacgcéhedsa és a beszerzési kapcsolatok tertiletén
jobban ki tudtédk hasznalni a vilaghal6 nyujtottad&ségeket.
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15.

sz. abra: Osszefliggés az Internet hatasa é&&lamegitélése kozott

Az internet gyorsitotta az lzleti
dontéshozatalt

Az e-business segit, a fogyasztéi igények
jobb kielégitésében

Az e-business-el mindségileg Uj
kapcsolatot alakitottunk ki szallitéinkkal,
vevéinkkel

Az e-business lehet&séget nydijtott U]
piacok megcélzasara

Az e-business-el a beszerzés
rendszerezhet6bbé valt

Az e-business csokkentette a beszerzési
koltségeinket

3,5

00 05 10 15 20 25 30
s i s s i s
2,55
2,94
3,01
2,23
2,15
2,87

2,05

2,09

2,68
2,12
1,94
2,50
2,07
1,80
2,34
1,95
1,76
2,26
|

Inkabb nehézségekre szamit

Semleges, nem var valtozast

Lehet6séget lat, optimista

n=221

Internet hatdsat egyes terileten, annak ellenégy Bltalanosan a vilaghalé szerepén az agressziv
novekedést és a piaci pozicibk megtartasat megediltdlatok pozitivabban itélték meg. Csupan a
dontéshozatali folyamatban éreztek, hogy az Intdraezajarul a hatékonyabbikiydéshez, de ebben
az esetben a védekezésre berendezkedett valladokonyabb értékeket adtak, mit a masik két

csoport. Mindez szintén azt mutatja, hdgyaz Internetet megitélését inkdbb adj@vvonatkoztathatd

A novekedési célok nem mutattak 6sszefliggést albtmay, hogyan itélik meg a vallalatok az

lehetiségei alapjan itélik meg.
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16. sz. abra: Osszefliggés az Internet hatasa é&ilalat névekedési céljai kozott

1,0 15 2,0 2,5 3,0 3,5 4,0 4,5 50

Az internettel javult a 3,33
dontéshozdk 3,48
informacioellatottsaga 410
. Piaci poziciok megtartdsa
3,17 Mérsékelt ndvekedés
Az m}erngt Ifonf\yltette 3,28 Agressziv nbvekedés
az Uzleti dontéseket

3'82 ‘

n =250

2.2.4. Osszefoglalas

Még nem mondhato el, hogy a vallalatok széles kbdlkalmaznak az Internetet a vallalati
kapcsolatok hatékonysaganak javitasa érdekébeenthddatok azt mutatjak, hogy ezt a technologiat
ink&bb jowbeli lehetségei miatt itélik meg pozitivan, mintsem az alapjdogy a vallalati sikerhez
milyen a jelenlegi hozzajarulasa. Korabbi feltardatdsok is alatamasztjak azt a feltételezést, mely
szerint sok vallalat példaul azért tart csak fajatsvallalati honlapot, mert ezzel ndvelheti a cég
komolysagat, illetve $z6 tényed a megrendék oldalardl. Ugyanakkor az Internet szerves
integradlasa a vallalati folyamatokba még nyert ttefs a vallalatok vezét is bizonytalannak

mutatkoznak, amikor az atfogébb alkalmazasokrdluéemeényt mondaniuk.

A vallalatok leir6 valtozoi helyenként befolyasdéljaz Internet vallalaton bellli elterjedését.
Kimutathat6, hogy a cég mérete és dominancidjasetprileteken meghatarozza az Internet pozitiv
megitélését és alkalmazasénak elterjedését. Ugyanakek inkabb a beisvallalati alkalmazasokat
érintik, mig a kil kapcsolatok esetében nehéz meghatarozni olyaalataljellemzket, amelyek

komoly hatdssal lennének az Internet hasznélatéra.
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2.5. Stratégiai szbvetségek — Agardi Irma

A stratégiai szovetség olyakdlcsondsen éhyos, hosszabb tavra szOl6 egyiitodés
amelynek soran a partnerek miegk viszonylagos stratégiai onallésadgukat és miguh a felek
bizonyos mérték tevékenységi integracioja szovetség rendelkezésére bocséatott ismeretek és
eszkozok egyesitése vagy kiegészitése révén (a9])".

A 2004. évi adatfelvételben dsszesen 52 véllatsitt be arrdl, hogy stratégiai szévetségre
Iépett mas vallalatokkal, amely a minta 17.6 szl foglalja csupan magaba. Stratégiai szbvetséget
elsisorban nagyvallalatok (23.2%) és a kdzepes rinéré@talatok (19.2%) kotnek, a kisvallalatokra

nem jellems a hosszu tavu stratégiai egyiitidés.

1. sz. abra: Stratégiai egyut#kodést kof cégek dgazati besorolas szerint

. 345 42
35 f .
39 2! 17,6
20 - - 13,6 - g mo oo 11,8 --- L
5 0,0 75 97 0 S BN R
10 - . ’ ’ 4,0 3,3

et % : > g2 & 4 5iF &

] 9w o M s} b3} '3.33 12
n=52

A hazankban 1itk6dé cégek kozil dként a szolgaltatasok (41.2%), illetve a keresladel
(34.5%) teruletén a legjellelabek a stratégiai partneri kapcsolatok, illetve azigazdasagi
vallalatok 23.1 szazaléka nyilatkozott 4gy, hogesétett mas cégekkel stratégiai egyiiftGdést.

Ezenkivll a stratégai szovetségben résévedgek inkabb a valtozasokra felkégzilagy
kezdeményea¥ proaktiv vallalatok kozil kertlnek ki. A valtozdAsa késve reagaldk, illetve a

lemaradokra kevésbeé jelletha hosszu tavu kooperécio.

Az utébbi két csoportban jeldist az aranyuk a kisvallalatoknak, akiékéhiany vagy
egyszefien a kis Uzemméret miatt kevéshé vonzo stratégaingrek nagyobb cégek szaméra,

valamint ntikddési tertletiik behatarolt, nem rendelkeznek geszéatdkorrel.

* A kutatds sordn nem tekintbetstratégiai szovetségnek a kovethez alkalmi adas-vétel, licenc-
megéallapodasok, franchise-partnerek, konzorciumayszeri feladatokra, alvéllalkozds ©Onalléiismaki
fejlesztés nélkul, bérmunka, vallalati felvasar@dadizio, valamint hosszu tava szallitasi kereZitkések.
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2. sz. abra: Stratégiai egyutihddést kod cégek valtozasokhoz valé viszony szerint (%)

A valtozasokat nehezen A valtozasokra késve A valtozasokra A valtozasokat
kovetSk reagalok felkészul6k befolyasolok

n=52

A stratégiai szOvetséget kotott vallalatok 60.4zakgka (32 véllalat) nemcsak egy, hanem
egyszerre tobb hosszu tavi partneri kapcsolattetégi. Az alabbi 4bra mutatja azt, hogy kulénésen
a diverzifikalt vallalatok esetében van nagy jelegge egyszerre tobb szbvetség létrehozasanak. Az
erésen diverzifikalt és stratégiai szbvetségben résétvallalatok 75 szazaléka nyilatkozott ugy, hogy

parhuzamosan tébb stratégiai szovetségnek isai.tagj

3. sz. 4bra: Stratégiai partnerek szama a tevékégydiverzifikaltsaga szerint (%)

100 -
90 -
80 -
70 -
60 -
50

Egy tizletagban Diverzifikalt vallalat Er6sen diverzifikalt Osszesen
tevékenykedd vallalat vallalat

n=52

A véltozasokhoz valo alkalmazkodas tikrében azalégek tdmaszkodnak egyszerre tobb
stratégiai megéllapodasra, amelyek vagy nehezainsdizkodnak a valtozasokhoz, vagy pedig maguk

alakitjdk a piaci kérnyezetet és ehhez van szikspgtineri timogatasra.
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4. sz. abra: Stratégiai partnerek szdma a valtozdmxz valo alkalmazkodés szerint (%)

A valtozasokat A valtozasokra A valtozasokra
nehezen kéveték  késve reagalok felkésziil6k

A valtozasokat Osszesen
befolyasolok

n=52

A valtozasokat lemaradassal kavetallalatok mintegy 49 szézalékat kisvallalatokakdja
befolyasoldk 52.8 szazaléka pedig a nagyniérélialatok kozul kertilnek ki. A stratégiai szovegek

tehat mind a kis-, mind a nagyvallalatok szamargitséget jelenthetnek a piaci véaltozasok
menedzselésében, de atérotivumok hivjak életre a stratégiai szovetségeket

5. sz. 4bra: Stratégiai partnerek szama véllalaijesitmény szerint (%)

Lemaradok Atlagosan teljesiték Vezeték

Osszesen

A kovetkedkben részletesebben megvizsgaljuk a véllalatoktésfia egyuttriikodéseit.
Elséként azt elemezzik, mikor Iéptek szovetségre aamniélialatai, milyen hosszu tavra tervezi a cég
az egyuttnikodést, valamint a partneri kapcsolat milyen faaishan.
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1. sz. tablazat: Melyik évben kototték a stratégriivetséget? (%)

Ev A B C

1952 577

1977 1,92

1978 1,92

1984 1,92

1985 1,92

1990 1,92

1991 1,92

1992 577 1,92

1993 1,92 1,92 1,92
1994 1,92 1,92

1995 577 3,85 1,92
1996 3,85

1998 15,38 1,92 3,85
1999 3,85 5,77 1,92
2000 13,46 1,92 5,77
2001 3,85 5,77 1,92
2002 19,23 17,31 5,77
2003 3,85 13,46 7,69
2004 3,85 1,92

Osszesen 96,2 61,5 30,8

n=52

Az 1. tabldzat bemutatja a jelenlegi stratégiaiveégek megkotésének évét, amélyb
kiderl, hogy a hosszu tavd, stratégiai megallapokidoként a 1990. évt kezdtek létrejonni a
vallalatok kozott. A mintaban szerépktratégiai szovetséget fenntartd cégek zome 2098-kozott
lépett egylttrikddésre, tehat viszonylag révidoie visszatekirdt stratégiai megallapodasokrél van
sz0.

A stratégiai szovetségek az esetek tulnyomo részéie abra) diadikus jellégk, azaz két
partner kozétt jonnek létre. Azonbarbfekdul az is, hogy kebhél tébb vallalat két hosszabb tava
megallapodast a vallalati stratégiak 6sszehangaladyen tipusu egyuttikddések alakulnak ki

példaul a kereskedelemben, ahol akér tobb szazefiggg kiskereskedelmi vallalat koordinalja

s s
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6. sz. bra: A stratégiai megallapodéast &artnerek szama (%)

100,0 -
90,0
80,0
70,0
60,0
50,0
40,0 |
30,0 |
20,0 |
10,0 -

0,0

n=52

Az elss ,A” stratégiai megallapodasok esetén a két, idetkettnél tbbb partnerrel
egyuttnikodok aranya kozel azonos, a masodik (B) és harmadile¢@uttniikodésnél mar inkabb a
diadikus kapcsolatok vannakégdrben. Ez tobb okra is visszavezethdf) minél tobb partner vesz
részt az egyuttttkodésben, annal nehezebb koordindlni a szévetségkdjar, 2) az els
egyuttnikdodés nem biztos, hogy teljes mértékben kielégitvddalat ,elforrasigényét”, vagy
specifikusabb éforrdsokra van sziksége a vallalatnak és ezt mbgljagdmas stratégiai partneri
kapcsolatokbdl beszerezni, 3) csokkenteni szeratrféiggiségét a szovetségtés polarizalja a

kapcsolatait.

2. sz. téblazat: Meghatarozottighvra kototték-e a stratégiai szovetséget?

A B C
fé % 17} % o %
Nem 6 31,58 8 61,54 4 44,44
Igen 13 68,42 5 38,46 5 55,56
Osszesen 19 100,00 13 100,00 9 100,00

n=52

A 2. tabldzat adatai egyértelen jelzik, hogy az els egyuttniikodések (13 szOvetség)
idétartamat behatéroltdk, azaz meghatarozditeiteltével a stratégiai szovetséglki akar 1épni a
véllalat. Természetesen a stratégiai egyiktidések idtartama attdl is fligg, hogy a partnerek
szerddéses formaban rogzitették a kooperacié fontosatdnpétereit. Az informalis megallapodasok
kevésbé jellemiek, a vallalatok tobbnyire szédeses megallapodast preferdljak. A sidéses
kapcsolatok tartalmazzak az explicit szabalyokatelgeket a tagoknak be kell tartaniuk, ellerikez
esetben jogi kbvetkezménnyel kell szamolniuk. Agiggnikodés kockazatat meérséklik a sigteses

megéallapodasok.
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Megoldas lehet még kulon jogi entitds létrehoz&smz egy kdzOsen alapitott, de jogilag

0nallé szervezet végzi a partnerek tevékenységasetehangolasat.

A szerddéses megallapodashoz képest joval nagyobb elkétedéget kivan meg a jogilag

létrehozott kozos vallalat, amely a partnerek nészéanzakcio-specifikus beruhazaseltételez. A

kébb alakitott szovetségeknél is jelleinhogy a kezdeti fazis utan egyre tébben léptek azrutra.

A tevékenyseégi integracio ndvekedésével egyre ftigobletre terjed ki az egyuttikddés, amely

jelents koordinacids feladattal jar, amely a jelek szehiatékonyabban fikddtethed hierarchikus

formaban.

3. sz. tablazat: A stratégiai szévetség jogi foari@zdeti és jelenlegi stadiumban

A B C
kezdeti | jelenlegi kezdet jelenlegi  kezdeti jelginle
Informalis megéllapodas 46,4 32,0 25,( 25,0 15,0 ,010
Szerddéses megallapodas 50,0 55,9 46,7 43,8 19,0 29,2
KUl6n jogi entitas 28,6 42,9 16,7 25,0 5,0 9,5
Kisebbségi tulajdon 8,3 12,0 4,3 4,3 10,0 9,b
Egyéb szervezeti forma 8,3 8,3 0,0 0,0 0,0 0,0

n=52

Dwyer, Schurr és Oh (1987) az egylikiidés kapcsolatanak kialakulasat befolyasolo
tényedket és folyamatokat vizsgéalja Macneil (1980) elrtése alapozva, amely alapjan elkilonitik a
kapcsolati tranzakc?o kialakulasanak egyes fazisait. Az éel$azisban a partnerek felfigyelnek
egymasra, majd feltérképezik az egyiitkidéssel kapcsolatos varakozasokat, felmérik aawérh
erdviszonyokat, a szovetséglbszarmazo ényoket. A harmadik fazisban létrejon a szdvetség,
megkezddik az egyulttmikodeés, amelyet az elkotelezettség ¢kiéts kialakulasa, k6zos beruhazasok)
fazisa kovet, végul a szovetség céljanak teljebitds vagy mas okokbdl a stratégiai egyiittidés

megs#nik.

® A tranzakcié-specifikus beruhazasaszkdzok: az adott iizleti kapcsolatba befektetétorrasok, amelyek
csak korlatozott mértékben, vagy egyaltalan nemzrwsthatok mas gazdasagi szefkkél bonyolitott
(Coughlan et. al [2001]) tranzakciokban.

® Macneil (1980)diszkrétés kapcsolati tranzakciokakiilonboztet meg. Aapcsolati tranzakcionah korabbi
eseményeket és a jibveni varakozasokat is figyelembe kell venni. Agbeni egylttnikddést (Dwyer et. al
[1987]) implicit és explicit feltételezések, a Hma és a tervezés alapozza meg. A kapcsolati tkarda a
résztvey partnerek szamara komplex, személyes, nem gaidabfgedettséget jelenthetnek és részvételi
lehetiséget a tarsadalmi csere folyamataban. Mivel alddgtiségek és a teljesitmény komplex rendszert
alkotnak és egy adott dgeriddusban zajlanak, a felek sok energiat fekketmecsere meghatarozasara és
eredményességének mérésére. (Lusch&Brown [1996]).
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A megkotott stratégiai megallapodasok jetsntésze még folyamatban van, néhany esetben
természetes modon futott ki a megallapodas, az&dzés projekt befejezése utdn mdgezaz
egyuttmikodés. Ugyanigy néhany véllalat meghosszabbitott&omhbbi stratégiai szovetséget

partnereivel.

7. sz. bra: Milyen fazisban van a stratégiai egyifkodes?

100,0 T 956 oo
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LTI T A fomm e
N e % 0 .’ 0,0 0,0 0,0
T

Egylitm. még Egyttm. terv Egyiitmiikédést  Egyiitmiikodés id6 Tobbségi tul. lett a
folyamatban van szerint befejez6dott meghosszabbitottak  el&tt felbomlott masik szévetség

n=52

Az id6 elstti felbomlas, illetve a felvasarlas egyéltalan néewvett gyakorlat a partneri
kapcsolatokban. Az &bbi feltehebleg az egyulttiikodés megsziintetésével jaré veszteségeknek, az
utobbi pedig a partnerek alacsony kapitalizaciggiokolhatja. Ezt a feltételezést az is alatamagatha
hogy a partnercégek tébbsége (A: 79.5%, B: 52.8¥%aihérdekeltségvallalat. Ennél kisebb szerepet
(A:23.3%, B:26.7%) kapnak az EU-tagorszagbaik@ds cégek stratégiai szovetség kialakitasaban.
Néhanyan mas kontinensek véllalataival alakitottakhosszu tava, stratégiai megallapodast (A:
17.2%).

4. sz. tablazat: A szovetség partnercégek szerverettartozasa (%)

Partnerek érdekeltsége A B C
Magyarorszagi érdekeltsgég 79,5 52,8 33,3
Kibovités ebtti EU egyik tagallaméhoz tartozo 23,3 26,7 16,0
Kibévitett EU egyik (] tagallamahoz tartoz6 3,7 3,8 4,3
Nem EU-tag nyugat-eurépai orszaghoz tartgzé 0,0 0,0 0,0
Nem EU-tag kelet-eurdpai orszaghoz tartozp 0,0 3,7 0,0
Fejlett orszaghoz (USA, Kanada, Japan) tartoz6 17,2 3,8 4,3
Més fejlbds orszaghoz tartozé 0,0 0,0 0,0
n=52

A magyar cégek alakitanak ki stratégiai szovetswdeidominancidja tobb okra vezethet
vissza. Egyrészt koszonbied minta Osszetételének, mivel a minta mintegy Bfralékat belfoldi

tulajdona allami, illetve maganvallalatok adjak. dfészt pedig a hazai cégek szovetségét a foldrajzi
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kdzelség indokolja. Ugyanis a partnerek tevékergisél dsszehangolasat, koordinalasat alacsonyabb

tranzakcios koltségekkel lehet megvalositani.

Tovéabbi 6sztonZ lehet, hogy a hazai tulajdonban dévallalatok eéviszonyai hasonloak,
amely csOkkenti az észlelt fuggpget, valamint a felvasarlas esélyét és az egfkitiiés hozamainak
egyenbtlen felosztasat.

8. sz. abra: Ertékelje a vallalat részvételévaikids stratégiai szovetségekben a partnerek relativ
poziciojat!

5,00 -
450 & -
4,00 - 3,75

350 L[ p________ 33 327 333 3

Kulfoldi partner Belf6ldi magantulajdonu partner  Belf.allami tulajdonu partner

n=52 (1=gyenge, 3=egyenrangul, 5=dominans)

Fuggetlendl attol, melyik stratégiai szovetsegcspdA-C) vizsgaljuk, jol lathatd a 8. dbran
hogy a mintdba bekerilt vallalatok altaluk egyegtarak tartott partnerekkel itkddnek egyuitt.
Kilonodsen igaz ez a belfdldi magan- és allami tdejl véllalatokra. A partnervallalatok
egyenrangusaga a stratégiai szovetség rendelkezbsésatott éforrasok (eszkdzok, ismeretek)
megoszlasaban is megmutatkozik. Az azonos mérélkzzajarulads nagyobb mértékben jellénaz

stratégiai szovetségben résztyerallalatokra, azonban nem jelentéktelen az @hézzajarulas is.
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9. sz. bra: Az egyttiikods partner(ek) altal a szovetség rendelkezésére hotisa
eszkdzok/ismeretek jellege (%)

100,0 -
90,0 -
80,0 -
70,0 -
60,0 -
50,0 -
40,0 -
30,0 -
20,0 -
10,0 -

0,0 -

azonos eltéro

n=52

A szovetséghez rendelt édorrasok mértéke egyrészt a partner elkételezadteégital,
mennyire hajland6é az egyutikbdésbe beruhazni. Masrészt pedig a partneri kégibsm kialakult
erdviszonyokra, ahol az ésebb hatalmi pozicidval rendelkekikényszeritheti a gyengébb f&lt
bizonyos eszktzok, informacidk nagyobb méitékegosztasat. Az egyuittikddéshez rendelt
eréforrasok egyben a partnerek egymastol valé daggét is befolyasoljdk. A stratégiai szovetséget az
is meghatarozza, hogy horizontélis és vertikalisgaracié valésul meg a felek kozoétt. A vertikalis
stratégiai szovetségek az értéklanc egészére émggne kiterjeten integraljak a tevékenységuiket,
hogy a termékek és szolgaltatdsok aramlasat uggdaseljék (Johnston&Lawrence [1988]), hogy az
egész rendszerre kiterjggh méretgazdasagossagot érjenek el. A vertikabségiai szovetségekbe
tartozé vallalatok egymas tevékenységét egészitikAk horizontélis stratégiai szovetségek az
értéklanc azonos szintjén fevvallalatok, azaz a versenytarsak kozott (Doz dt.[1889],
Dussauge&Garrette [1998]) jonnek létre. CravensCéavens (2000) a horizontalis stratégiai
szovetségeket a vallalati stratégia elemének ftekmivel a stratégiai szOvetség a szervezet
menedzsmentkontroll rendszerének részévé valikiAetség stratégiai szerepe nem mas, minthogy a
vallalat szamara leh®&té tegye mas véllalatokkal valo egyutiddést annak érdekében, hogy
fogyasztoi értéket tudjon teremteni. A horizontakgyuttniikddések komplexebbek mint a
hagyomanyos vertikalis kapcsolatok (beszallito-tdéin mert a horizontalis szévetségek a partnerek
szervezeti struktarajanak szerves részeivé valnak, a vertikalis kapcsolatoknal mar medgiév

szallitoi-vewi kapcsolatokra épulnek.

Ennek ellenére a 10. 4bra egyériebm arra utal, hogy a minta vallalatai éasrban
horizontalis stratégiai szovetségek (kdzvetlenfdkdil és potencialis versenytars) tagjai. A verigka

partneri (vewi, szallitoi) kapcsolatok kisebb aranyban vannédne
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10. sz. abra: Az egyutt#odds partnerek jellemzése

73,5
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kiilf6ldi versenytars
potencialis versenytars |
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r ror B
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mas agazat de nem vevé
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|
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n=52

Ha stratégiai szovetségek egyes terlleteit viasgaljathatdé, hogy a legjellerdb a
marketingtevékenység 6sszehangolasa, amely tigikuszrizontalis egyuttitkédéseknél. A termelés,
beszerzés szintén kdzepes jedenéget kap a stratégiai egylikddésekben, a kutatasi, fejlesztési

tevékenység pedig abszolut marginalis teriletermga kapcsolatoknak.

5. sz. tablazat: Milyen tertletekre iranyul a ségiai egyuttnikodés?

A B C

N Atlag Széras| N Atlag Sz6ras N Atlag Szbras
K+F 39 1,82 1,27 23 1,91 1,35 g 1,7% 1,49
Termelés 37 2,78 1,69 24 2,42 1,64 g 3,67 1,80
Marketing 39 4,05 1,21 24 3,71 1,43 1 3,57 1,27
Beszerzés 42 2,95 1,75 22 2,86 1,61 1 2,43 1,90
Tobb 35 2,17 1,42 20 2,40 1,39 10 3,30 1,70
funkcid
Egyéb 10 2,90 2,02 7 3,57 1,90 3 3,33 2,08

(1=nem jellemd, 5= nagyon jellemy)

Az 5. tdblazat adatai alapjan megallapithatd, haggtratégiai megallapodasokként az
elédllitott termékek és szolgaltatasok piaci munkdakézos szervezését és a marketingkoltségek

megosztasat fedik le.

Szamos szefzmegfogalmazta, hogy a stratégiai szovetség létgd@mak egyikéf motivuma
a jobb pénzigyi, gazdasagi eredmény elérése (G[R800], Weitz&Jap [2000]). Tehat egy
vallalatnak akkor éri meg Onéllosagat bizonyos éiégt feladni és hosszu tavd, stratégiai
egyuttmikddésre 1épni, ha a stratégiai szovetség révén yabalati teljesitményt képes elérni, mint

onalldéan.
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11. sz. bra: A szdvetség hatasa a vallalati styetdelyzetére

100,0 -
90,0 -
80,0 -
70,0 -
60,0 -
50,0 -
40,0 -
30,0 -
20,0 -
10,0 -

0,0 -

nincs valtozas kedvezd valtozas kedvezdtlen valtozas

n=52

A megkérdezett vallalatvezit tobbségében ugy vélekedtek, hogy alafmet kedved
valtozas kovetkezett a vallalat teljesitményéberkellvedtlen valtozas egyaltalan nem jelletna
szOvetségekre, s csupan a B kategériaba sorolt limegdasok 41 szazalékat rasitették

indifferensnek a vallalati teljesitményre vonatkaao

Az Osszes megkérdezett 41 szazaléka szandékozilozaptavon (3-5 év) stratégiai
egyuttnikodésre lépni mas vallalatokkal. A mar stratégiabvetségben résztvée kuldndsen
pozitivan nyilatkoztak ebben a kérdésben, mivel485zazalékuk tovabbi egyitikidések
kialakitdsan gondolkozik. A jelenleg is tobb stgid€ kapcsolatot iikddteth cégek még inkabb
motivaltak, mintegy 93 szazalékuk tovabbi stratéggévetségek kdtésében gondolkozik.

12. sz. 4bra: Tervezi-e a kdvetkex-5 évben stratégiai szovetségben vald részvgtaly?

nem
59%

n=281

Azok a cégek, akik még soha nem voltak tagjai séyemistratégiai szovetségnek, azoknak
30 szazalékuk vette fontolora méas vallatokkal vatfatégiai kooperéaciot. Tehat 70 szazalékuk

tovabbra sem tervez ilyen stratégiai dontést, iekkdeg méretbeli vagy egyébiikddési korlat miatt.
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2.6. Onkormanyzatokkal, szakmai szervezetekkel éanacsadokkal
val6 kapcsolat -Agardi Irma-Bernschitz Maria

Az elemzés a koOzszolgalati kapcsolatok legfontosatdimyait vizsgalja. Egyrészt az
onkorméanyzatokkal valo egyuittikodésre vonatkozé kérdéseket tartalmazza, masmsdig a
gazdasagi kamarék jelésegével, illetve altalaban az orszdgos szakmawvezetekkel szembeni

elvarasokat szamszesiti.

2.6.1. Onkormanyzati kapcsolatok vallalati megité
A megkérdezett véllalatok életében az dnkormanyzktaepes fontossagu szereppel birnak,
amellyel a valaszadok tobbsége (53.2%) egyetértettvezebk egyrészt az 6nkormanyzatok
vallalatoknak nyujtott szolgaltatdsait, masrészdigea sajat kozjavakhoz valé hozzajaruldsokat

értékelték.

A felmérés soran tobb, az 6nkormanyzatok vallagatsefunkcioit ertékelték a cégek (1.
abra). A véllalatok dsszességében nem érzékeldy hdelyi gazdasagiranyitas jelésegn tamogatna
oket. Ugy érzékelik, hogy legkevésbé az addkedvegmiérteriiletén segiticket az illetékes
onkorményzat, a tbbbség nem érzi a technikai itrfrkiirat fejleszi, a helyi munkaéipiac képzéseét

megkonnyid intézkedéseket sem.

Ha az érem masik oldalat vizsgaljuk azaz, menrigimeogatja a vallalat az 6nkormanyzatokat,
sokkal pozitivabb véalaszokat kapunk (l.abra). Ayiled6 tdmogatasi terllet az adofizetés, a
megkérdezettek 47.6 szizaléka nyilatkozott Ugyy lezgn a tertleten kiemelkiédnértékben teljesit
az onkormanyzat felé. A tamogatas masikférmaja a telephely vonzaskdrzetébefd Elkossag
szamara munkahelyek teremtése, tovabba a szakidktgiths tamogatasa. A szocidlis ellatdshoz, az
infrastrukturalis beruhdzasokhoz valé hozzgjarwasamint kozos vallalkozasok, palyazatokon valé

részvétel nem igazan jelletha vallalatok részét sem.
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1. sz. abra: Az 6nkorményzat és a véllalat tamogatéruletei (atlag)
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n=294, (1: egyaltalan nem jellemzd, 5: teljes mértékben jellemzs)

Nagyon jol észlelhét az aszimmetria az Onkormanyzat és a vdllalat tamdog
tevékenységének megitélése kozott. A vallalatokt $eyzzajarulasukat magasabbra értékelik, mint az
onkormanyzatok tamogatasat. Valosikg ez abbdl is fakadhat, hogy a vallalatok magkidesheket
hordoznak, valamint az ©Onkormanyzatok nem rendeldez megfeldl ersforrasokkal a

vallalkozasfejlesztéshez.

Az oOnkormanyzattal valé j6 kapcsolat fontossagamakgitélését tdbbféle tényezis
meghatarozza. Megléphogy a vallalat mérete nem befolyasolja az o6némyrattal valoé kapcsolat
megitélését. A tulajdonviszonyok és az exportoéeidt annal inkabb, mivel a tobbségi allami
tulajdonban Ié§ vallalatok, valamint a kitermélparban és energiaszolgaltatasbatikaad cégek,
valamint a nem exportorientalt vallalatok viszomykikerkritériumnak tartjak az dnkorméanyzatok és
cég kozotti jo viszonyt. Ugyanez mondhaté el aozisokat befolyasold cégékrs, amelyek az

onkormanyzatokra is kiterjesztik lobbytevékenységiik

Az dnkorméanyzatok tamogato tevékenysébéagyon hasonloan vélekedtek a megkérdezett
vallalatvezedk. Egyedul a vallalati stratégiak mentén taléltkikonbséget a vallalatok kozott. Az
agressziv ndvekedést folytatd cégek példaul fobtosak tartjak az uzleti partnerek biztositasat,tmin

azok, akik piaci pozicidik megtartasara 6sszpotanak.

A véllalatvezebk sajat hozzajarulasuk tekintetében nem képvisdliddnboz véleményeket
semmilyen csoportositdé valtozd szerint sem, viszeminte mindegyik tamogatasi formaban

magasabbnak érezték sajat hozzajarulasukat azridkgeaténal.
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2.6.2. Mas szakmai szervezetek befolyasa a vail@aékenységre
A vallalatok kapcsoldédasa mas szakmai szervezetekieen igazan jeleés. A legtobb
szervezethez nentifik szoros szélakket. A felsorolt szakmai szervezetek, igy pl. ayhghzdasagi
kamarak, szakmai kamarak, munkaadoi és munkhkatdietségek sem pozitiv, sem negativ iranyban

nem befolyasoljak a mintaban szefepdhllalatokat.

2. sz. abra: Ertékelje az On véllalata szempontjéab alabbi szervezetekidikodését?

Munkavallaléi érdekképviseletek
Munkaadéi szévetségek

Szakmai kamara

Helyi gazdasagi kamara

1,0 1,5 20 25 30 35 40 45 5,0

n=294 (1:jelentésen hatraltat, 3: nem befolyasol, 5: jelent&sen segft)

Osszességében tehat megallapithatd, hogy a kamilleike az érdekképviseletek nem
jatszanak kuléndsebben fontos szerepet a vallalétetében. A kamaratagsag medgszsével, a
szakszervezetek meggyengulésével parhuzamosanladatedd egyre kevésbé érzékelik ezeknek a

szervezeteknek a létjogosultsagat.

2.6.3. A gazdasagi kamarak és szakmai szervezetgiege a vallalatok
életében

A vallalatok a gazdasagi kamarék jeles@igét eldsorban az informacionyujtasban, és —
megosztasban, valamint a véllalatok érdekképviseést, lobbytevékenységben és az oktatasban
latjdk. Jéllehet ezeket a funkcidkat is csak kozdpatossagunak tekintik, amely egyben azt is jelen
hogy a vallalkozdsok nem érzékelik egyik feladawmem pétolhatatlannak, vagy kritikus
fontossagunak. Természetesen ebben az is szeddpeik, hogy a koteléz kamaratagsagot
megszintették a vallalatok szamara és ez vali@isgimozzajarult ahhoz, hogy a vallalatok szemében

a kamarak létjogosultsdga cstkken.
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3. sz. dbra: Miben latja a gazdaséagi kamarak térmgdeen megnyilvanulé jeledséget?
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uzleti informaciéocsere oktatas lobbizas tarsasagi ¢élet egyéb

kapcs.fejlesztése

Kérdés, hogy felfedezhiee Osszefliggés, hogy a gazdasagi kamarak véljelaetibségét
befolyasolja-e a kamarai szolgéaltatasok fontossAgeamarak oktatasi tevékenysége hatarozza meg
leginkabb (r=0.400, p=0,000) azt, hogy mennyirdtdeg kamarak a véllalatok életét, de valamelyest
hatassal van az Uzleti kapcsolatok fejlesztése.363) p=0.000), az informaciécsere (r=0.324,
p=0.000) is a kamarak szerepének a megitélésére.

4. sz. bra: Milyen szakmai terileteken tartja kalisen fontosnak a jo @kodé orszagos szakmai
szervezetek, tarsasagok, egyestletek 1étét?
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n=276

A fenti eredmények alapjan ugyinhet, hogy a vallalatok kevésbé tartanak igénysdl
szakmai szervezetekkel valo egyuikadésre. A 4. abra alapjan azonban nyilvanvald,y heak
teruleten fontosnak tartandk a valaszadok a tarasgaiz egyik ilyen kiemelkédterilet a niszaki
fejlesztés, amelyben a vallalatok fele (51.1%) tséget, palyazati lehgtéget varna a szakmai
szervezetekl. Tovdbba a menedzsment- és  marketingkérdésekbemlamint az
informaciomenedzsment terlletén is szivesen fodadmavallalatok a tanacsadast a szakmai

szervezetek részgr

79



Erdemes még azt megvizsgalni, hogy az egyes adazaityen szakmai teriileteken
igényelnek tamogatast, segitséget. igy példaulgazaii hovatartozas befolyasolja azt, hogy milyen
tamogatast varnak élsorban a megkérdezett cégek. Jollehet (szaki fejlesztés szinte minden
agazatban fontos szerepet jatszik. Az agrarvatlalazonban segitséget varnak el az értékesités, a
termelés és a beszerzés tertletén is. Nem nmiedghegy a medgazdasagi szektor cégeihez nagyon
hasonl6an vélekedtek az élelmiszeripari cégek veretakik szintén az értékesités és a marketing
tertletén érzik szikségét a szakmai szervezetegaih szerepének. Az élelmiszeriparban jelenleg
erés konszolidacios folyamatok zajlanak. A kitertiiphr €s az energiaszolgéltatok viszont az
altalanos és az informacio-menedzsment terén fdgadn szivesen szakmai tamogatast. Az
informacidmenedzsment még fontos szerepet jatezédp#biparban, kereskedelemben, tovabba mind

a magan, mind a kozosségi szolgaltaté szektorban is

2.6.4. Tanacsaddi szolgaltatasok szerepe
A vallalatok gyakran szembestlnek ,csinald vagydzddemmaval” (Bauer — Beracs, 1996).
Ez azt jelenti, hogy érdemes egyéltalan &idzolgaltatokat, vagy tanacsadokat felkérni, valgyak

meg a cégek a feladatokat ,hazon belll”.

A kovetked okokat vehetjik figyelembe a hazon kivili felaelédtas kérdésenél:
« koltségcsokkentés,
» szakképzett munkaé&biztositasa,
» jobb informaciotechnoldgiai alkalmazkoddképesség,
« arégi, hagyomanyos rendszerek tAmogatasa,
» jobb szervezeti és Ugyfélszolgalat,

« (] architektura bevezetése.

Gerencsér (2005) négy nagy terlletet nevez megyaknkiadhatok kiil§ tandcsadbénak (Gerencsér,
2005):
« Altalanos szolgéltatasoktakaritas, étkeztetés, épités és fenntartasprisiay, gépjartn
fenntartas.
« Adminisztrativ terllet szamitogép fenntartds, nyomtatas, gépiras, jagilgéltatasok,
postazas.
« Menedzselési szolgaltatdsokzamitogépes tanacsadéas, Uzemeltetés menedzsbedsit,
elledrzés, beszerzési tanacsadas.
« Altaldnos ellatas: bator, papir, iroszer, épitési anyagok, tavkozlésirendezések,

informaciétechnolégiai berendezések.
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A kérdsivek kitértek arra, hogy a megkérdezett vallaldiazérigazgatodi, termelési, pénzigyi
kereskedelmi szinten) foglalkoztattak-e az alaléofelt killss tanacsaddkkoziil, vagy sem az utdbbi
harom évben. Ez a felsorolas érinti a fentebb leégy teruletet, valamint felélel marketinggel,

logisztikaval, kbnyvvitellel kapcsolatos kidls&anacsadokat.

1. sz. tdblazat: Kiulstanacsadok alkalmazasa

Tanacsadok tipusa Azoknak a véllalatoknak ardnydagas B2B kapcsolatd
az 6sszes vllalaton belul vallalatok aranya,
(N=279) amelyek az adott amelyek az adott
szolgaltatot foglalkoztattalg) | tanacsadoét foglalkoztatta
%
Minéségbiztositasra kilganacsadoé 54 55
Fels vezetésben kiidst. 24 49
Informéaciomen. kilé t. 24 5
Marketingen kul§ tanacsado 23 49
Miszaki fejlesztésre kitig. 20 57
Szervezeti fejlesztésre kils 20 51
Semmilyen kiil§ tandcsado 15 54
Emberi eéforras men. 13 36
Szamviteli kul$ tanacsado 13 58
Ertékesitésre kidstanacsado 13 63
Pénzigyi kilé tandcsado 12 71
Kontrollingra kiil$ tanacsado 11 41
A termelésre kilstanacsado 9 69
Beszerzésre kiitanacsadé 5 67
Logisztikara kulé tanacsadé 5 79
Kdltséggazdalkodasra kidls. 4 67
Készletgazdalkodasra kils. 2 75
Bérgazdalkodasra kidg. 2 50

N=301, n=159, hianyzé vallalatok szama (N)= 22,H1)0

A vezérigazgatoi kékdvek  vélaszai  alapjan migégbiztositasra  (54%),
informaciomenedzsmentre (24%) kérnek fel &ltanacsadokat. Ha megnézzik a masodik oszlop
adatait, ami azt tartalmazza, hogy a B2B véllalaéskaz 6sszes vallalatnak, mekkora az aranya,
amelyek igénybe vették az adott Kilsszolgaltatokat, akkor azt mondhatjuk, hogy a
készletgazdalkodasra, koltséggazdalkodasra, émtékms beszerzésre, logisztikara, pénzigyi

szolgaltatasokra vesznek igénybe nagyobb hanyadiiésé tandcsaddkat, a tbbbségében B2B

" Felss vezetés/stratégiaalkotas, Marketing, Kontrolliigrmelés, Beszerzés, Készletgazdalkodas, SzamBiéeyjazdalkodas, tbzaki
fejlesztés, Szervezeti fejlesztés, Ertékesitésisiztiga, Koltséggazdalkodas, Miségbiztositas, Informaciémenedzsment, Embéfoaés

menedzsment, Pénziigy, Egyik sem
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kapcsolatokkal rendelkéaallalatok. Erdekes, mennyire alacsony az infoigraenedzsmentre kidls

szolgéltatot alkalmazo vallalatok aranya.

A magyardz6 valtozOkat vizsgalva azt tapasztalkatjwogy egyedil a vallalat mérete
befolydsolja a kil tanacsadok és a véllalat kapcsolatat. Minél ndgyabvallalat annal inkabb
alkalmaznak kil tandcsadokat marketingben, telezetésben, emberi dorrasmenedzsmentben,

informacidmenedzsmentben, és szervezeti fejlagAjgs0,05).

Hivatkozasok:

1. Bauer Andras — Beracs Jozsef: Marketing, 1996, Aialdd, Budapest

2. Drotos Gyorgy: Vissza a jébe? Outsourcing az informaciétechnologiai szolgédtak korében,
Vezetéstudomany, 1995. december

3. Gerencsér Andras: Gazdagok vagyunk, vagy nem e]jtegték?,

4. http://www.mek.iif.hu/porta/szint/muszaki/szamteghh/netwshop/netwsh00/gerencs/gerencs.ht
m
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2.7. Ve kiszolgalas - Bernschitz Maria

Ebben a tanulmanyban arra keressiuk a valaszt, holygn jelentséget tulajdonitanak a
vallalatok partnereik kiszolgalasanak. Figyelemnik&érek-e vebiknek nyujtott szolgaltatasaik
szinvonalat, illetve hogyan kezelik a vallalatokkaldé kapcsolataikban felmertlt panaszhelyzeteket.
A vizsgalatunk kdzéppontjaba azon vallalatok kekjlamelyeknek vé tobb, mint 50 szdzalékban
mas vallalatok A kutatds adatbézisdban 53 szazalék azoknak lalatéknak az aranya, akik

tdlsulyban mas vallalatokkal allnak Uzleti kapcHoda, igyok alkotjak elemzésiink targyat.

Az els) tablazatbdl latszik, hogy azon vallalatok arargraelyeknek vedi tobb, mint 50 %-a
mas vallalat az adatbazisunk felét adjak.

A vizsgalt vallalatokat a kovetkézaltozokkal jellemeztik::

. a vallalat mérete (kis, kbzepes, nagy),

. a vallalat piaci teljesitménye (lemarado, atlagezeb),

. a vallalat piaci céljai (piaci poziciok megtartasaérsékelt ndvekedés, agressziv
novekedés).

Az 1. tabldzat mutatja meg, hogy a mintaban szérgg@rvezeti piacokon itkods vallalatok
milyen jellem®kkel birnak:
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1. sz. tablazat: A szervezeti piacokafkids vallalatok jellemdi

Osszes vallalat Azoknak a vallalatoknak az aramgapsszes B2B
véllalaton belil, amelynek vévtobb, mint 50| kapcsolatok
%-ban mas vallalatok. aranya az
0sszes
kapcsolathoz
képest
N= 301 n=159 n/N
Gyakorisag| Szazaléll Gyakorisag Sz4zalék
Vallalat % % %
merete
Kisvallalat| 73 24,3 39 245 53
Kodzépvallalat| 126 41,9 65 40,9 51
Nagyvéllalat| 102 33,9 55 34,6 54
Osszesen 301 100 159 100 53
Teljesitmény
Lemaradd| 85 30,7 38 26,2 44
Atlagosan| 98 35,4 53 36,6 54
teljesit
Vezeb | 94 33,9 54 37,2 57
Osszesen 301 100 159 100 53
Piaci celok
Piaci pozicidk| 86 29,5 49 30,8 56
megtartasa
Mérsékelt| 184 63 96 60,3 51
novekedes
Agressziv| 22 7,5 14 9 63
novekedes
Osszesen 301 100 159 100 52

A fenti tablazatot hdrom nagyobb oszlopba osztotAk els) oszlop tartalmazza azokat a
gyakorisagokat, amely az egész mintara vonatkolk301l). A masodik oszlop azoknak a
vallalatoknak a megoszlasat mutatja, amelyneléividbb, mint 50 %-ban mas vallalatok (n=159). A

harmadik oszlop, pedig a kéteb oszlop viszonyszama ( n/N ).
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A vezet vallalatok 57 szazaléka, és az agresszivan notkké8 szézaléka alkotja a
panaszkezelési eljardsok értékelésének adatbaMgdetkezeésképpen tulnyomoérészt vézeés
noveked vallalatok teszik ki a megkérdezettek korét.

Az adatok elemzése soran harom fontos kérdésretketevalaszt:

A vallalatok milyen hangsulyt fektetnek a szolgtit szinvonal kbvetésére, mérésére?
Milyen a vallalatok panaszkezelési gyakorlata?

3. Jogos panasz esetén milyen kompenzaciét alkalmaltadat?

2.7.1.. A szolgaltatasi szinvonal kdvetése, mérése
Arra voltunk kivancsiak, hogy a szolgéltatdsi seimd mérése mekkora ardnyban érinti a
megkérdezett vallalatokat (N=159). Az &lhbrabdl latszik, hogy a vallalatok 26,4 % -a
rendszertelenul figyeli a szolgéltatasait, szisatkansan 30,1 % -a, és a legnagyobb aranyu, & ésr
elems vallalatok — 40,2 % . A legkisebb, pedig azoknalaganya — 20,7 % , akik a stratégiajukba is
beépitik az igy nyert informéacidkat.

1. sz. bra: A szolgéltatasi szinvonal mérése

Orendszertelenl kiséri
20,7 26,4 figyelemmel

B szisztematikusan
méri

O méri és elemzi

40,2 30,1

O beépiti a stratégiaba

A masodik tablazat tartalmazza azokat az informdatichogy a véllalatot leir@bb jellemzbk
szerint, hogyan alakul a szolgéaltatasi szinvonakse
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2. sz. téblazat: A szolgéltatasi szinvonal mérédlalati jellemzk szerint

A szolgéltatasi szinvonal alakulasat a vallalat
Vallalati jellemzk | Aranya a B2B | Rendszertelenul| Szisztemati-| Méri és Beépiti a
véllalatokon | kiséri figyelemmel kusan méri elemzi | stratégiabg
belul (N=159)
Aranya a B2B % 26,4 30,1 40,2 20,7
vallalati
kapcsolaton beldl
(N=159)
Teljesitmény
Lemaradé 26,2 38,5 23,9 19,7 23,3
Atlagosan teljesét 36,6 41 43,5 27,9 36,7
Vezeb 37,2 20,5 32,6 52,5 40,0
100 100 100 100 100
Méret
Kisvallalat 24,5 33,3 14,6 12,5 9,1
Kozépvallalat 40,9 40,5 50 39,1 39,4
Nagyvallalat 34,6 26,2 35,4 48,4 51,7
100 100 100 100 100
Piaci célok
Piaci poziciok 30,8 41,5 22,9 234 18,8
megtartasa
Mérsékelt 60,3 48,8 66,7 68,8 59,4
novekedés
Agressziv 9 9,8 10,4 7,8 24,9
novekedés
100 100 100 100 100
N=159

Az adatbazisunk vallalatainak megoszlasaildbfiellem®k szerint, a 2. tablazat éleszlopa
tukrozi. A teljesitményt figyelembe véve a legndgly@ranyban a vezevallalatok vannak (37, 2 %).
Ha a vallalat méretét nézzuk, akkor a kozépvabalgd0, 9%) jelentik a legnagyobb sulyt. Ha a piaci
célok szerint vizsgaljuk a véllalatokat, akkor arsékelt ndvekedést célutiz vallalatoknak a

reprezentécioja a legnagyobb aranyu (60, 3%).
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Ezen belll megnéztiik, hogyan alakul az almintakbarolgéltatasi szinvonal kovetése.

Az étlagosan teljesit vallalatok képviselik a legnagyobb aranyt a reedstentl és a
szisztematikusan figyelemmel kiéévallalatok kozott, mikdzben a niées elemé, a stratégiaba
beilleszt véllalatok kozott a vezétvallalatok ,haladnak éI”. Kovetkezésképpen az atlagosan
teljesity vallalatokra jellem& egyrészt, hogy rendszertelenul, vagy rendszereggijti az
informaciodkat, de ezekkel az informacidkkal nemdckasemmit. Ellenben a vesevallalatok, azok
amelyek nemcsak rendszeresen figyelemmel kisésitohyaltatdsok szinvonalat, de fel is hasznaljak

az igy nyert adatokat.

Ha a vallalat méretét nézzik, mint vallalati Igitbemzot, a kdvetkedket allapithatjuk meg.
A kozépvallalatokra az atlagosnal jobban jellémhogy szisztematikusan mérik a szolgaltatasi
szinvonalat, mikdzben a niégés elemé, a stratégiaba beépivallalatok kozétt a nagyvallalatok
.vezetnek’.Ha a piaci célokra tekintlnk, latni folgj hogy a mérsékelt névekedést célikot
vallalatok, minden leird jellendben dénd aranyt képviselnek. Az 6sszefliggések elemzésének

atlathatobb formaban a kdvetkeAblazat ad 6sszefoglalast:

3. sz. tAblazat: A szolgaltatasi szinvonal értéeskés a vallalati jellendk kozotti 6sszefiiggések

Piaci teljesitmény Piaci célok
Véllalatméret
Rendszertelendl kiséri -0,23*
figyelemmel
Szisztematikusan méri
Méri és elemzi 0,25* 0,27*
Beépiti a stratégidba 0,2*

*p<0,05

A ,vallalat mérete (kis, k6zép, nagyvallalat)” és rendszeres szolgaltatas mérés és elemzés
kozo6tt gyenge pozitiv kapcsolat [étezik. Minél nalgly a véllalat, annal nagyobb a valdéizige,

hogy szisztematikusan mérik és elemzik a beérkedetmaciokat.

A ,piaci teljesitmény (lemarado, atlagos, vézedllalat)” és a ,rendszertelenil mérés” kdzott
gyenge negativ kapcsolat all fenn. Minél vébbtpoziciéban van a vallalat, annal inkabb megkisér
szisztematikussa tenni a szolgaltatasainak mérdaimint, gyenge pozitiv kapcsolat mutatkozik a
gyakori mérés és a piaci teljesitmény kozott. Bzjelenti, hogy minél inkabb jobb a teljesitménye

egy vallalatnak, anndl inkabb figyeli és elemzralgaltatasi szinvonal alakulasat.

8 Mindegyik mutataté Kendall tau mutatét tartalmm£p<0,05). A kapott eredmények nagyon alacsonykagicsolatot

jelentenek.
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A ,piaci célok (poziciok megtartdsa, mérsékelt ri@des, agressziv ndvekedés”) és ,az
informaciokat beépiti a marketing stratégiaba” kbayenge pozitiv kapcsolat all fenn. Minél inkabb
erételjesebb a novekedési szandéka a vallalatnak] arkébb hasznélja fel a szolgéltatasi szinvonal

értékeléséll szarmazoé adatokat.

Osszességében kedéden az az eredmény, hogy a szolgaltatasi szinway@hon kovetése
nem igen nyujt alapot a stratégia tervezés szarit#l kovetkezhet, hogy az informaciok talan csak

a mérés szintjén megragadnak, az eredményekkettht®dson nem foglalkoznak.

2.7.2. Milyen a vallalatok panaszkezelési gyakaalat
A vallalatok panaszkezelési gyakorlatanak a megkasise és elemzésestel eloszor arrdl
kérdeztik meg a vallalatokat, hogy egyéltalan lktez vallalatuknal formalis panaszkezelési efjara

A negyedik tablazat a leiro valtozok szerinti kété@kban mutatja a megoszlasokat.

4. sz. tAblazat: Panaszkezelési eljaras a valladadd

Vallalati jellemzyk Van formdlis panaszkezelési eljaras
%
Teljesitmény
Lemarad6 26
Atlagosan teljesét 32,3
Vezet; 41,7
100
Méret
Kisvallalat 18,3
Kozépvallalat 42,3
Nagyvéllalat 39,4
100
Piaci celok
Piaci poziciék megtartada 26,7
Mérsékelt ndvekedés 64,4
Agressziv ndvekedés 8,9
100
n=104

A vizsgalt vallalatok (N=159) 65%-nak van panasefézi modszere. Kiemelkéd

kilénbséget a lemarad6 és a vézedllalatok dsszehasonlitasa soran lehet észrevénniezet

° n=104, mert csak azokat a vallalatokat elemeztliktablazatban, ahol létezik formalis panaszkezelras.
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(41,7%) és a nOvekedést fontolgatd (64,4%) vabalatagy aranya €l a panaszkezelési modszerek

formalis keretbefoglalasaval.

A 2. 4bran a panaszkezelés jelléimmutatjuk be.

2. sz. dbra: A panaszkezelés jellgfinz

Az ugyfélszolgalatban dolgozdk ismerik a véllalati | 39
panaszkezelés elveit és eljarasait !

Vallalata felhasznalja a panaszokb6l szarmazé | 37
informéacidkat a stratégiai tervezésnél :

A panaszokra irasban torténik reagélas | 3,9

A panaszokbdl szarmaz6 informaciok eljutnake |4 5
dontéshozdkhoz :

Vallalata a panaszokat szisztematikusan elemazi | 3,7

Vallalata batoritja ugyfeleit abban, hogy panagzt | 22
tegyenek | ’

0,0 1,0 2,0 3,0 4,0 5,0

1= egyaltalan nem jelleniz5= nagyon jellemg
n=159
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Ebhsl az abrabdl észreveliethogy a vallalatok mennyire nem 0sztdnzik, mojéala
vewiket arra, hogy panaszt tegyenek. A véllalatok nemerték fel, mekkora hasznot nyujt az ilyen
.Kéretlen” informécié. A legnagyobb &tlaggal szexkeps pozitivumként szamolhatunk azzal a
jelenséggel, hogy a panaszokbdl szarmazo inforrkéjatnak a dontéshozokig. Bar nem alacsony
atlagértékekkel szerepel az Ugyfélszolgalatban addlg panaszkezelésének ismerete €s az, hogy a

panaszokra irasban reflektélnak a vallalatok leiihk a javulasra torekedni kellene.

A legszembdinobb dsszefliggésmanaszkezelési modszekakzott és avallalat méretekozott
létezik (6todik tablazat). Minél nagyobb a vallalaérete, annal inkabb jut el az informaci6 a
dontéshozokig, amelyre irasban torténik reagaliiamint ezeket a hasznos informaciokat beépitik a
stratégidba, emellett az tgyfélszolgalatban doligoa&ik kézvetlen kapcsolatban allnak — ebben az

esetben -, mas vallalatokkal tisztdban vannak agzkezelési médszerekkel.

5. sz. tAblazat: A panaszkezelési mddszerek édatigjellemzk kozotti 6sszefliggés

PANASZKEZELES MODSZERE /VALLALATI JELLEMZOK Vallalatméret

Véllalata batoritja Ugyfeleit abban, hogy panasgyenek

Véllalata a panaszokat szisztematikusan elemzi

A panaszokbdl szarmazé informéaciok eljutnak a diimtéokhoz

A panaszokra irasban torténik reagalas 0,25*
Vallalata felhasznélja a panaszokbdl szarmazé imdciokat a stratégiai 0,24*
tervezésnél

Az ugyfélszolgalatban dolgozok ismerik a vallaf@naszkezelés elveit és 0,27*
eljarasait

*p<0,05°

2.7.3. A panaszkezelés modszerei
A panaszkezelésnek tobbféle médja van. A folyamarsagossaga arra vonatkozik, hogy a
reklamalo vet értékeli magaban azt a folyamatot is, amely s@&mompenzaciohoz hozzajutott.
Kutatdsok soran [Hoffman és tarsai,1995] bebizoogo, hogy azokat a panaszhelyzet
megoldasokat, ahol gyorsan taléltak megoldast, addkiitékonyabbnak értékelik a vy mint ahol

ez lassan tortént meg.

% Mindegyik mutataté Kendall tau mutat6t tartalmapz8,05
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Ugyanez vonatkozik a folyamat formalizaltsagaransmeél formdlisabb a panaszmenedzsment
(formulak kitoltése, stb.), annal kevésbé tartjakesdk a panaszkezelést hatékonynak. llyen elemek
meég a rugalmasséag, az eléfiség (mennyire kénriyreklamalni), az informaltsag (mennyire latjak el
a reklamdlot informaciokkal a panaszkezelés folydmavonatkoz6an) és az, hogy mennyire van

beleszolasa a végigimenetbe a veinek [Tax és tsai,1998].

A kérdsivben a kovetkez panaszkezél mddszerekre kérdeztiink r&: Pénz-visszatérités,

Véasarlasi kedvezmény, Ingyen termék, Ajandék, Baatdderés, Egyéb kompenzacio.

A jogos panasz esetén ezekkel a kompenzacidkkalallalat (3. abra). A legismertebb és leginkabb
hasznélt a bocsanatkérés, valamint a pénzvisdgstéftz a két kompenzacidfajta fliggetlen a

vallalatok piaci céljatdl, teljesitményét mindegyik vallalat szivesen alkalmazza.

3. sz. abra: A kompenzéacié médja

egyeb [ 1]

bocsanatkérés |

ajandék |

ingyen termé ]

vasarlasi kedvezmén |

pénzvisszatérités |

Q 20 O N 0 ,\90 ,\9/0 '\P‘Q

n=159

Megkértik a valaszadokat arra is, hogy rangsoraj&bmpenzaciokat. A fontossagi sorrend

igy alakult:

bocsanatkeérés
pénz-visszatérités
ingyen termeék

vasarlasi kedvezmeény

o~ w0 NP

ajandek
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Ebhsl a felsorolasbol is latszik, mennyire kdzkedveltbacsanatkérés kompenzacioként.
Ennek tobb oka is lehet egyrészt a vallalat ,olsalut a panasz keltette feszultségen, masrészat e

.legemberibb” megoldas.

Osszegzésképen megallapithatjuk, hogy a véllakitekerik a panaszkezelési fontossagat, és
megprobéalnak jobb megoldéast keresni a felndepitci problémékra. De a stratégiai szintre még nem
emelkedett a panaszokbdl nyerthehformaciok kiaknazasanak lelisége. El§sorban a vallalat
méretével magyarazhatok a panaszkezelési modszeirelonala, de a piaci teljesitmény eredmény is

befolyasolja a kialakult panaszkezelést.

Hivatkozasok:

Hoffman,K.D. — Kelley,S.W. — Rotalsky,H.M. (1995Jracking Service Failures and Employee
Recovery Efforts. Journal of Services Marketing2p49-61

Hunt, H.K. (1991): Consumer Satisfacion, Dissatistammn and Complaining Behavior. Journal of
Social Issues, 47, (1) 116.0.

Tax,S.S. — Brown,S.W. — Chandrashekaran,M. (1988stomer Evaluations of Service Complaint

Experiences: Implications for Relationship Markgtidournal of Marketing, 62 (April) 60-76
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3. OSSZEFOGLALAS

A tanulmany a vdllalatkozi kapcsolatok jellemzéséoglalkozik. Vizsgaltuk egyrészt azt,
hogy a piaci kornyezet jellerdz a tulajdonviszonyok hogyan befolydsoljak a vallkdzi
kapcsolatokkal szembeni elvarasokat, az egyikitrmiés egyes jellensit és sikerét. A kévetkékben

osszefoglaljuk a kutatas éJkvantitativ szakaszanaéidb megallapitasait.

A tanulmany a vallalatkdzi kapcsolatok jellemzéséaglalkozik. Vizsgaltuk egyrészt azt,
hogy a piaci kornyezet jellerdz a tulajdonviszonyok hogyan befolyasoljgk a Jalkdzi
kapcsolatokkal szembeni elvarasokat, az egyiktiéés egyes jelleniit €s sikerét. A kdvetkékben

Osszefoglaljuk a kutatas é|kvantitativ szakaszanaéldfb megallapitasait.

3.1. Az egyuttmikodés jellemdbi, formai

1. A disztribaciés kapcsolatokndl mind az értélkesiiranyok, mind az arrések mértéke kevés
valtozast mutat a kordbbi évekhez képest. Varhaty lezen ardnyok hosszabb tavon is stabilak

maradnak, s nem mutatnak jel&neltérést az itheni fejlbidés soran.

2. Az értékesitési irAnyok kevéshé fluggnek a piaerkezetl, azonban megallapithatd, hogy a

versenyd piacon nikdds vallalatok el§dlegesen a nagykereskedelmi értékesitési iranygthov

3. A versenypiacon #ikodo vallalatok batrabban fordulnak a kdzvetlen értékestelemarketing és
elektronikus kereskedelem felé. A nemzetkdzi tr&rdeeslmozdulast jeleznekdek. Ezek 1ényege,
hogy a vallalatok, miutan elérték az értékesitésiekenységek egy viszonylag magas szintjét,

batrabban nyitnak példaul az elektronikus keredkedéelé, a szervezetkozi piacokon is.

4. A logisztika terén a vallalatokként a fuvarozas, szallitmanyozas terlletén vageikybe kil
cégek segitségét. Mind a jelenlegi, mind a tertekételyezéseknél a megkérdezettek nem
gondolkoznak abban, hogy értékndvelt logisztikablgaltatasokat, illetve az ellatasi lanc

koordinaciojaval kapcsolatos tevékenységeket kiwdja hataskorukib

5. A legtobb véllalat a fejlett eur6pai orszagoteinti elsidleges exportrelacioként, viszont az is
lathatd, hogy ezeknek az orszagoknak a ténylegeesédése az exportarbevéikjbval elmarad a
nekik tulajdonitott fontossdg maogott. Elképzethehogy megfelél kilkereskedelmi feltételek

esetén a vallalatok nagyobb hangsulyt fektetnémekre a relaciokra is.
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6. A véllalatok tébbsége (69%) etnocentrikus mankstratégiat gyakorol a kilféldi piacokon, azaz
a hazai marketingeszkdzoket hasznélja méas orszagoikb A differencialatlan stratégiat tobbféle
okra vezethetjik vissza. Egyrészt a cégek nem k&pedvallalni a kulfoldi reklamozés koltségeit,
vagy egyszdfen nem tartja szikségesnek az éltémarketingstratégiat. A kulpiacokon valé

sikeresebb fellépéshez differencialt marketingedjesebb alkalmazasara lenne sziikség.

7. A cégek donien két csatornat: kdzvetitcégeket (39.29%) és direkt értékesitést (46.03%)
hasznéalnak termékeik kulféldi értékesitésémetételezhéten, a kbzvetlen értékesités jetentésze
szervezeti piacra torténik. A kozvétit cégek, képviseletek pedig egy tdbbszdiepl
csatornarendszernek az éléllomasai. Ugy iinik, hogy a vallalatok nem igazan hasznalnak
parhuzamos csatornakat. Az egyes kilkereskedelmorrgk kozott negativ korrelacié mutathaté
ki. igy példaul a kozveitket alkalmazo cégekre nem jellefnnogy kdzvetleniil a felhasznaloknak

értékesitsenek.

8. Az exportpiacokon a vallalatvedkt szerint az elsszamu sikertényéz az exporttermeék
minésége, de nagyon fontos a kulkereskedelmi kapcsokiépitése, valamint a rugalmas és gyors

szallitas is.

9. A vallalatok termékeiknek 70.1 szézalékat folgdms, hosszu tava kapcsolatok keretében

exportaljak. A tobbszori, isméto, illetve az eseti exporttranzakciok egyike serejako.

10. A banki kapcsolatokban a bankok szamanak vgnoptimalis szama, amely folott mar nem
érdemes Uj kapcsolatokat létesiteni a tulzott amhxtiriciés teher miatt. Ha viszont csak egy

bankkal vannak a vallalatok kapcsolatban, akkoyoags kiszolgaltatottnak érezhetik magukat.

11. Az, hogy a szdmlavedebankok szama joval kevesebb, mint az altalanokilepcsolatoké
arra utal, hogy a bankok kozétt valdban van versenw vallalatok nem minden szolgaltatast
vesznek a szamlavedg@iktél igénybe, hanem koridl néznek a piacon, s a szémakr adott

tranzakcié (pl. hitelfelvétel) szempontjabdl leigeltésebb ajanlatot valasztjak.

12. Az internet alkalmazasokat csak kis mértékldkalraazzak a vallalatok kapcsolattartasra. Az

internet alkalmazasok korét leginkdbb a vallalateteé befolyasolja. A nagyobb vallalatok jobban
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kihasznaljak az Internet lelésEgét bels kapcsolatokra (intranet, kapcsolat a befékiet!,
alkalmazottakkal, allasok meghirdetése, stb.),maaita vallalat bemutatasara (cég és termékeinek
bemutatasa), addig a \kkel szorosabb kapcsolatot jelénkérdésekben (kapcsolattartas a
vewskkel, online megrendelés fogadasa, online kiskedslem) nincs szignifikdns eltérés a
kalonb6d méreti vallalatok kozott. Az internet alkalmazasok adsiiménnyel is dsszefliggnek:

0sszességeében a veredllalatokra jobban jellenéek a szélesebb kibinternet alkalmazasok.

13. A szakirodalom a horizontélis egydutikidéseket komplexebbnek tartja, mint a hagyomanyos
vertikalis kapcsolatokat (beszallité-teréelmert a horizontalis szovetségek a partnerekvezeti
struktarajanak szerves részeivé valnak, mig akédidi kapcsolatoknal mar megtegzallitdi-vebi
kapcsolatokra épiilnek. Ennek ellenére a minta faddla el$sorban horizontalis stratégiai
szOvetségek (kozvetlen, kulfoldi és potencialisseaytars) tagjai. A vertikalis partneri (v
szallitoi) kapcsolatok kisebb ardnyban vannak jelda stratégiai szovetségek egyes terileteit
vizsgaljuk, lathatd, hogy a legjelletzb a marketingtevékenység 6sszehangolasa, amidygip
horizontalis egyuttiiikddéseknél. A termelés, beszerzés kozepes joidget kap a stratégiai
egyuttmikodésekben, a kutatasi, fejlesztési tevékenyséig pddzolut margindlis tertlete a partneri

kapcsolatoknak.

14. Az 6nkorményzatokkal valé kapcsolatokat vizeg&lzt az eredményt kaptuk, hogy a véllalatok
Osszességében nem érzékelik, hogy a helyi gazdasyigas jelerisen tamogatnéket. Ugy
érzékelik, hogy legkevésbé az addkedvezményeketérillsegittbket az illetékes dnkorméanyzat, a
tobbség nem érzi a technikai infrastruktirat fegsa helyi munkaédipiac képzését megkonngit
intézkedéseket sem. Ha az érem masik oldalat ljmkgdzaz, mennyire tAmogatja a vallalat az
onkormanyzatokat, sokkal pozitivabb véalaszokat kéipEé tamogatasi terllet az addfizetés, a
telephely vonzaskorzetébens dbkossdg szdmara munkahelyek teremtése, tovaldzaliranyu

oktatds tamogatasa.

15.A vallalatok kapcsolodasa mas szakmai szervdzete nem igazan jeledg. A legtébb
szervezethez nenidik szoros szalaéket. A felsorolt szakmai szervezetek, igy pl. ayhgazdasagi
kamarak, szakmai kamardk, munkaadoi és munkaleglvetségek sem pozitiv, sem negativ
iranyban nem befolyasoljak a mintaban szére@llalatokat.Pedig sok teriileten fontosnak tartanak
a vélaszadok a tdmogatast. Az egyik ilyen kiemeikestilet a niszaki fejlesztés, amelyben a
vallalatok fele (51.1%) segitséget, palyazati lébé&get varna a szakmai szervezéieKiovabba a
menedzsment- és marketingkérdésekben, valamimtfazriaciomenedzsment tertletén is szivesen

fogadnak a véllalatok a tandcsadast a szakmaieszstek részét.
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16. Kilgs tanacsaddk alkalmazasaban nagyon véltozatos aAkéfhinossagban megallapithatjuk,
hogy egyedul a véllalat mérete befolyasolja a &kiilnacsadok alkalmazasat. Minél nagyobb a
vallalat annal inkabb alkalmaznak marketingben, sofedzetésben, emberi
eréforrasmenedzsmentben, informacibmenedzsmentben, sésrvezeti fejlesztésre  kils

tanacsadodkat.

17. A hibés teljesitésre valé megfélebakcio az elégedettségnidvelésnek egy aléafestossagu
eszkoze. Ezért a panaszkezelés egyre nagyobbdémsdeet nyer. Eredményeink szerint a vézet

noveked vallalatok nagy aranya €l a panaszkezelési méekZermalis keretbefoglalasaval.

18. A panaszkezelés terén alafvhtanyossag, hogy, hogy a vallalatok nem dsztomaijvaljak a
vewiket arra, hogy panaszt tegyenek. A vallalatok memerték fel, mekkora hasznot nyujt az ilyen
.Kéretlen” informéacié. Pozitivumként szamolhatunkzal a jelenséggel, hogy a panaszokbdl

szarmazo informaciok eljutnak a déntéshozokig

3.2. A kapcsolatok értékelése

1. A kil logisztikai szolgéltatdsok szinvonalat tobbnyisesginvonalinak értékelik a vallalatok.
Ennek ellenére nem jelledizk a hosszu tavu szédések a vallalat €s a logisztikai szolgéltatasokat
nyujté cég kozott. A mintaba tartozé vallalatok omint haromnegyede (77%) 1 éves sidéxt
kot.

2. A kényszerii jellegi informaciocsere sokkal jellerbzb a bank-véllalat kapcsolatokra, mint az
onkéntes. Ez azt is mutatja, hogy ma még nem tekdjitk a két fél kozotti kapcsolatot igazan
szoros kapcsolatnak. A vallalatok nem biznak tellesieg banki partneriikben, éppen csak annyit
mondanak magukrél, amennyi szikséges. Pozitiv @@ utal viszont a bank-vallalat
kapcsolatokban, hogy a '99-es valaszokhoz mértenla tortént, az informaciok cseréjének

megitélésében.

3. Az informaciécsere formalizltsdga, azaz annakétéke, hogy milyen mértékben adnak
egymasnak a partnerek informaciokat sédésen kivil is, szintén méri a kapcsolat daiégét.

Mintankban a vallalatok kozepesre értékelték ejelemzit, azaz bizonyos esetekben csak a
szerddésben foglaltaknak megfebein adnak egymasnak informaciét a bankkal, bizonyos

esetekben pedig eltérnekétts azon tdl is (vagy az alatt) adnak informaciot.
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4. Altalaban kevéssé jellerek az informalis megallapodasok és szobeli egyeksagobankok és
véllalati tgyfeleik kapcsolatédra, azonban mégisnednteriletek, ahol lehetséges még a banki
Uzletmenetben is a kapcsolat formalizaltsdganakigtse.A segikészség dimenzié a bank-vallalat
kapcsolatban azt jelenti, hogy mennyire érzéketl&lat azt, hogy a bank nemcsak a sajat hasznat
keresi az adott kapcsolatban, hanem szolgaltatsaééva kapcsolattarton keresztul munkatérsaival
mindig figyelembe veszi a véllalat érdekeit is,zkis ez lehet az alapja egy hosszu tavu, kétoldala
kapcsolatnak. A seditészség vonatkozasaban nem tul pozitiv a vallalaétdménye a bankjukrdl,

ami azt jelzi, hogy van mit javitani a bankok tdgfk felé iranyulé kapcsolataban.

5. Ugy tiinik a magyar vallalati pénziigyi vedktértékelése alapjan, hogy egyfajta holisztikusekép
alkotnak bankjukrél, s nem részleteiben értékelikapcsolatot, hanem az egész kapcsolatrdl van
vagy pozitiv vagy negativ értékelésik. Ez ellestéenyugat-europai, amerikai tapasztalatokkal,

ahol vezatk sokkal arnyaltabban itélik meg banki kapcsolataik

6. Még nem mondhat6 el, hogy a vallalatok széles kbrdikalmaznak az Internetet a vallalati
kapcsolatok hatékonysdganak javitdsa érdekében.ererdmények azt mutatjdk, hogy ezt
technologiat inkabb jdbeli lehetségei miatt itélik meg pozitivan, mintsem az alapjdogy a

véllalati sikerhez milyen a jelenlegi hozzajarulasa

7. Egy vallalatnak akkor éri meg onallésagat bizmnynértékig feladni és hosszu tava, stratégiai
egyuttrmiikddésre 1épni, ha a stratégiai szbvetség révényatthlati teljesitményt képes elérni, mint
onélléan. A megkérdezett véallalatvedetobbségében ugy vélekedtek, hogy a stratégiaieszég
létrehozéséaval alapviEn kedveé valtozas kovetkezett a vallalat teljesitményélfekedvetlen

valtozéas egyaltalan nem jelletha szbvetségekre.

8. Az dnkorméanyzat és a vallalat tAmogatd tevekegpdsek megitélése kozoétt jol észlethakz
aszimmetria. A vallalatok sajat hozzajarulasukagasabbra értékelik, mint az énkormanyzatok

tamogatasat.

3.3. Tovabbi kutatasi iranyok

1. Az elkdvetked kvalitativ kutatdsnak ételjesebben kell foglalkozni a vallalatok kozotti
kapcsolatok szubjektiv valtozoéival, mint pl. az @tdezettség, a fuggég, az informacio

megosztas, a kommunikacio formai.
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2. A kapcsolatok értékelése inkdbb a valaszadok sktibjetrtékitéletén alapul. A kékbi
elemzések, esettanulmanyok soran az objektiv sedisithet) mutatdkra nagyobb hangsulyt

kell helyezni.

3. Szlkséges a véllalatkdzi kapcsolatok komplex vizdgés, annak a kérdésnek a pontosabb
megvalaszoldsa, hogy hogyan tudjak a véllalatok cs@lpti hal6juk révén ndvelni
eredményességiket. Ehhez valamennyi részterlletgtittesen vizsgaldé tébbvaltozés
statisztikai elemzésekre és esettanulmanyokra \aikség, amelyeket a projekt kébi

szakaszaiban kivanunk elvégezni.
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A kutatasi program tamogatoi

A haroméves kutatasi program elinditasat hazaalatk tették lehéwe, akiknek ezaton is
kdszonetinket fejezzik ki. A kutatasi program lglmbitasat a kovetkeézvallalatok ill. intézmények

tették és teszik leh&té:

OTP Bank Rt.
Mol Rt.
Magyar Kulkereskedelmi Bank Rt.
Nemzeti Fejlesztési Hivatal
Véllalatgazdasagi Tudomanyos Egyesiilet
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A miithelytanulmany-sorozat megjelenik 100 példanyban
A kiadaseért felgis: Chikan Attila igazgato
ISSN 1787-1891 (nyomtatott)
ISSN 1787-6915 (online)




