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Osszefoglalas

Tanulmanyunk fokuszaban az izleti hal6zatok allnak. Az IMP csoport (Industrial Marketing and
Purchasing Group) Uzleti kapcsolatokkal, Uzleti halézatokkal foglalkozé tobb évtizedes kutatasi
eredményeire és fogalomrendszerére alapozva attekintjik a téma alapmegkozelitéseit, majd a
Versenyképesség-kutatas 2009. évei felmérése adatainak felhasznalasaval vizsgaljuk a halozati kép és
a versenyképesség 0Osszefliggéseit. Jellemezzik a vallaltvezetdk értékelése szerint az iparagi
halézatukban kdzponti szerepet jatszo, befolyassal bird (dominans halozati poziciéval rendelkezd)
vallalatokat, kilonés tekintettel az Uizleti teljesitmény és versenyképesség jellemzdire.

Kulcsszavak: versenyképesség, Uzleti kapcsolatok, Uzleti haldzatok, halézati pozicio, Uzleti
teljesitmény

Abstract
Business networks: network position and competitiveness in Hungary

The paper analyses the business network position of Hungarian companies, based on data of the
Competitiveness research program. After an overview of the theoretical background of business relationships,
business networks and network position — based on the IMP (Industrial Marketing and Purchasing Group)
approach, we analyse the performance and competitiveness characteristics of firms with central position in their

industrial network.

Keywords: competitiveness, business relationships, business networks, network position, business
performance



Bevezetés

Tanulméanyunk egy olyan keérdéesrél szol, amely egyrészt els6 hallasra minden Uzleti szerepld,
kozottik els0sorban minden vezetd szédmara egyértelmiinek tlnik, masrészt, ha kozelebbrdl
megvizsgaljuk, akkor kiderll, hogy a témaval kapcsolatos tényleges ismereteink, legalabb is
korlatozottak. A haldzat és a halozat jelentdsége az Uzleti életben valdban evidencianak tiinik. Azonban
annak megragadasa, hogy mit is értink Uzleti halézaton és hogy ez hogyan befolyasolja vallaltunk
teljesitményét, miként tajékozodhatunk és hogyan érhetiink el kedvezd poziciot a haldzatban, nos, ez

mar nem egyszeri feladat.

Tanulmanyunkban arra tesziink kisérletet, hogy empirikus adatokra, a Versenyképeség-kutatas
legujabb adatgyijtésének eredményeire tdmaszkodva, felvillantsuk a héldzat és a versenyképesség
kozotti 6sszefliggések némelyikét. Mindez illeszkedik az elmult évtizedben folytatott kutatasaink soraba,
melyekben az Uzleti kapcsolatok értékteremtd szerepét vizsgaltuk (Id. pl. Wimmer és Mandjak 2002,
2003, Juhasz 20005, Mandjak 2005, Wimmer 2005, Wimmer, Mandjak és Esse 2010).

Kutatasunkban segitségil hivjuk az Uzleti halézat lényegét, szerkezetét, folyamatait, és
dinamikajat, immaron tébb mint harminc6t éve komplexen vizsgald, mara paradigmatikus jelleglivé érett
tuddstarsasag, az Industrial Marketing and Purchasing Group (nemzetkézi roviditéssel élve az IMP)

tudomanyos eredményeit, interakciés megkozelitését.

Hakan Hakansson (2011), az IMP egyik alapitdja és meghatarozd egyénisége szerint ,az izleti
kapcsolatok létezése és fontossaga megfeleld alapot teremt arra, hogy kiegészitsuk a klasszikus piaci
szemléletre épuld lzleti tajképet (Hakansson és szerzbtarsai 2009). Napjainkban a vallalatok olyan
uzleti vilagban tevékenykednek, amely nagyon eltér a klasszikus piactdl. A hatékonysag éppen ugy,
mint az innovacios készség nagymértékben annak a fuggvényében alakul, hogy a véllalatok hogyan
terveznek és teljesitenek az Uzleti kapcsolataikban, amelyek az Uzleti vilag meghatéarozo részét képezik.
Ebben az Uzleti vilagban azonban nagyon masfajta jelenségek vannak, mint a hagyomanyos
értelemben vett piacon. Ez utébbit klasszikusan ,dzsungelként” szoktak leirni, mi azonban az (zleti
vilagot inkabb ,eséerdének” latjuk. Ebben a vilagban a hatékonysag és az innovacios képesség attol
figg, hogy a vallalatok hogyan hatnak kélcsondsen egymasra és alakitanak ki sokoldalu kapcsolatokat.
Kutatasi eredményinkre tdmaszkodva ezt allithatjuk. Noha az IMP csoport tébb mint 30 éve foglalkozik

ezeknek a kérdéseknek a kutatasaval, még csak elkezdtiik leirni, megfogalmazni és elemezni mindazt,



amelyet ezek az Uizleti kapcsolatok befolyasolnak. A munka nagy része még eléttiink all!” (Hakansson
2011:13).

Tanulmanyunk elsd részében az zleti kapcsolatok és az Uzleti haldézatok elméleti alapjait
tekintjik at az IMP fogalomrendszerére alapozva, kilon kitérve a kutatdsunk szempontjabol kzponti
jelentéségli halézati pozicid fogalmara is. A masodik fejezetben bemutatjuk az empirikus kutatas
hatterét: a Versenyképesség-kutatds 2009. évi felmérésében résztvevd véllalati minta jellemzéit,
és versenyképessegi jellemzéit ertékeltik. A harmadik fejezet az empirikus elemzés eredményeit
foglalja dssze. A részletesebb tablazatokat, hattér-informaciokat a mellékeltek tartalmazzak.

1. Az Uzleti kapcsolat és az lizleti halézat az IMP kutatasok fényében

Az IMP tébb mint 35 éves kutatasi tevékenységének meghatarozé jelentdségl eredményei
kdzé tartozik az Uzleti kapcsolatok és az Uzleti halézatok lényegének, dsszetevlinek és tipusainak
feltarasa. Alapvetd kérdés az Uzleti kapcsolatok és az Uzleti haldzatok létezésének empirikus és
elméleti megallapitasa (példaul Hakansson és munkatarsai 2009). Ez az ontologiai megkdzelités

lehetévé teszi az Uizleti vilag komplexitdsanak megragadasat.

Az empirikus kutatasok eredményeit szintetizalo interakciés modell (Hakansson 1982) irja le az
uzleti kapcsolatok bonyolult szerkezetét és egymassal osszefliggésben lévé folyamatait. A modellben
foglaltak szellemében az Uzleti kapcsolatot Ugy hatarozhatjuk meg, mint az (izleti halozatba agyazott két
Szervezet érintettiei kOzOtti interaktiv cserekapcsolatot. Az Uzleti kapcsolat tehat egy interakcios
folyamat, amely kulonféle csereeseményekbdl alakul ki. A csere komplex folyamata négyfajta
csereesemény eredményeként valosul meg. A csereesemények elsGsorban targyukban kilonboznek
egymastol. Beszélhetink termék (fizikai és/vagy nem fizikai termékek), informacid, pénzlgyi és
ugynevezett tarsadalmi csere eseményekrdl (Hakansson 1982). A tarsadalmi csereesemény az
érintettek kozotti kozvetlen, személyes kapcsolatokat jelenti (Turnbull és munkatarsai 1996). Az
interaktiv csere az eladd és a vevd kozott zajlik, azaz két szervezet kozott. Ezek a szervezetek lehetnek
vallalatok, intézmények, allami- és kormanyzati szervek, vagy éppen nem profitorientalt szervezetek.
Sok esetben az interakciés folyamatban nem a teljes szervezet vesz részt, hanem csak az adott
kapcsolatban érintettek kore. Egy Uzleti kapcsolatban az eladd részérél a tagan értelmezett, értékesitési

kézpont (Johnston és Bonoma 1981) a vevé oldalan pedig a beszerzési kdzpont (Webster és Wind



1972) tagjai érintettek. Természetesen a mikrovallalkozasok és a kisvéllalatok esetében gyakran
eléfordul, hogy az adott szervezet valamennyi tagja érintett egy Uzleti kapcsolatban, kiléndsen akkor,

ha az egy fontos vevével, vagy eladéval all fenn.

Egy kapcsolat az idében ismétl6d6 kilonféle csereesemények Osszessége. A hosszu tavl
Uzleti kapcsolatok létrejottének feltétele a kilonbdzé csereesemények gyakorisadga. Az ismétlédés a
vallalati tevékenységek, és kapcsolatok stabilitasat jelenti (Ford et al. 1998) és egyben a véllalati

gazdasagossag egyik alapja.

A gyakori csereesemények lehetGvé tehetik az Uzleti kapcsolatban lezajlé cserefolyamatok
rutinszer(ivé valasat. Ez mindkét szerepld szamara csokkentheti az Uzleti kapcsolat fenntartdsanak
tranzakcids koltségeit. Mivel minden Uzleti kapcsolat fenntartésa koltségekkel jar, a fenntartasi koltség
csokkentése javithatja a vallalat gazdasagossagat. A rutinszeriivé valé cserefolyamatok ugyanakkor a
kapcsolat "intézményesiilését" (Hakansson 1982) idézhetik eld, amely azt jelenti, hogy a partnerek mar
szinte adottsagkent kezelik a kapcsolatot, és valdjaban nem vizsgaljak annak hasznossagat.

A csereesemények egyben a kapcsolat torténetét is jelentik. A megvaldsult csereesemények
soran a kapcsolatban érintettek kuldnféle tapasztalatokra tesznek szert. Ezek a tapasztalatok egyrészt
befolyasoljak az érintetteknek a kapcsolaton bellli viselkedését, masrészt nagyrészt ezekre alapulnak
az érintetteknek a kapcsolatra vonatkozd észlelései, percepcioi. Ezek az egyéni és csoportos

percepciok meghatarozd szerepet jatszanak a kapcsolatra vonatkozé vezetéi dontésekben.

A szervezetek kozotti csere egyik alapvetd jellegzetessége az interaktivitas. Az interaktivitas
lényege, hogy a kapcsolatban érintettek csoportjai kdlcsdndsen befolyasoljak egymast. Pontosabban
egymasnak a kapcsolattal dsszefligg viselkedését és nézeteit. Ebben az interakcids folyamatban egyik
fél sem jatszik passziv szerepet. Minden cérintetinek lehetésége van kérdezni, vélaszolni és
viszontvalaszolni, noha természetesen a lehetéség mértéke nem mindenki szamara azonos. A
vallalatok kozotti kapcsolatban végrehajtott akcidkra adott valasz ugyanolyan fontos, mint maga az
akcid: példaul egy alkufolyamatban ugyanolyan fontos a partner ajanlatat meghallgatni, mint ajanlatot
tenni a szaméra. Az effajta kolcsondsség az érintett felek szaméra szikséges ahhoz, hogy a
kapcsolatban elérhessék sajat céljukat (Hakansson és Snehota 2000).

Az Uzleti kapcsolat mindig egyedi és személyes jellegii. A kapcsolat egyedisége tobbféle
maodon is megnyilvanul. Minden kapcsolatnak megvan a sajat torténete. Ez a torténet, ahogy azt a
fentiekben mar érintettiik, szorosan 0sszefligg a kapcsolatban ténylegesen megvalosult, vagy
esetenként éppen meghiusult, konkrét csereesemeények lefolyasaval és az érintetteknek erre vonatkozo

tapasztalataival. A kapcsolat multjaban kialakult kedvezé tapasztalatok elénydsen befolyasolhatjak az



érintettek egymas irdnti viselkedését, a rosszak ezzel szemben kedvezétlen hatéssal lehetnek arra. A

kapcsolat multja ilyen modon mindig jelen van a kapcsolat jovojében.

A kapcsolat egyedisége alapvetéen annak kdszonhetd, hogy a kapcsolat és a kapcsolatban
lezajlé interakcios (csere) folyamat mindig egy adott Uzleti haldézatban, konkrét id6ben és terében
valésul meg (Hakansson és munkatarsai 2009). Az idének és a térnek, ennek a két, szituacios
valtozénak a szerepe két szempontbdl is fontos. Az egyik, hogy ezek a helyzeti valtozok befolyasoljak
az érintetteknek a kapcsolatra és egymasra vonatkozd percepcioit. A szituacios valtozok szerepe azért
is fontos, mert figyelembevételukkel elkerulhetjuk a halozat szereplSinek viselkedésére vonatkozd
tulzott leegyszerUsiteseket, amelyek nem veszik figyelembe, hogy a szereplék egyrészt egymassal
paros (diadikus) kapcsolatban allnak, masrészt a szerepl6k minden esetben a teljes haldzat részei is
(Hakansson és munkatarsai 2009:184).

A kapcsolat egyedisége abban is megnyilatkozik, hogy minden kapcsolatnak megvan a maga
sajat stilusa. Az érintettek kozott sajatos viselkedésformak alakulhatnak ki, amelyek nem érvényesek,
vagy nem hasznalhatéak mas partnerekkel. Az egyik vevdvel, vagy szallitbval fenntartott Uzleti
kapcsolatban példaul elegendé a szallitasi temezés telefonon torténd egyeztetése, azonban ugyanez
a viselkedésforma egy masik kapcsolatban teljesen elképzelhetetlen, mivel ott a korabbi tapasztalatok
alapjan, vagy bizonyos elGirdsok betartdsa okan, az (temezést irasba kell foglalni. Az egyediség
tovabbi jele, hogy minden kapcsolatnak megvan a maga sajatos szerepe, helyértéke, az adott vallalat
telies kapcsolatrendszerén bellll. Ez azonban korantsem azt jelenti, hogy a véllalatok minden esetben

valéban tisztdban is vannak ezzel a helyértékkel, vagy, hogy egyaltalan felvetik a helyérték problémajat.

A kapcsolat személyes jellege alatt azt értjlik, hogy egy vallalat minden egyes Uzleti kapcsolat
esetében, még ha ez a kapcsolat a legkisebb beszallitojaval, vagy vevéjével all is fenn, név szerint
ismeri az adott partnert. Lehetséges, hogy széls6séges esetekben ez a névszerinti ismeret csak a
szamlazaskor, vagy a beérkezett szamla kiegyenlitésekor jelenik meg, de megjelenik. A lényeg, hogy a
vallalat szamara az Uzleti kapcsolati partnerek nem arcnélkili tomeget jelentenek, hanem konkrét

vallalatokat, amelyeknek sajat cimuk van, és amelyeket hus-vér emberek képviselnek.

A partnerek kélcsénds fiiggbsége tekinthetd szervezetkozi csere kovetkezd sajatossaganak. A
kolcsonos flggdseég alapvetd oka, hogy a partnereknek szikségik van a masik fél altal birtokolt, vagy
felajanlott er6forrasra. Cserében viszont 6k is rendelkeznek olyan erdforrassal, amelyre a masik félnek
van igénye. Problémat okozhat azonban a kétfajta eréforras kolcsonos megfeleltetése, a megfeleltetési
aranyok értelmezése, a kolcsonos megfeleléség idében és térben valdé megvaldsitasa. Tovabbi fontos
kérdés a kodlcsonds fliggdség kiegyenlitett volta, azaz, hogy mennyire szimmetrikus, vagy éppen

aszimmetrikus az Uzleti kapcsolat. A kolcsonds flggéség érinti az zleti kapcsolat értékteremtd



képességét is. Anderson (1995) megallapitasa szerint az Uzleti kapcsolatban a partnerek nem csak
értéket teremtenek egymas szamara, hanem az igy megteremtett értékek egymas kozotti elosztasa is

az Uzleti kapcsolatban torténik.

A két szervezet kozotti lizleti kapcsolat nem elszigetelten létezik (Hakansson és Snehota 1989),
hanem mas piaci és nem piaci szereplék is befolyasolhatjak. Az (izleti kapcsolatra valéjaban szdmos
egyéb szereplé van hatassal (Ford 1990, Axelsson és Easton 1992, Anderson et al. 1994). A két
szervezet kozotti kozvetlen kapcsolatot — legegyszeriibb esetben - befolyasoljak harmadik szereplok,
akikkel az egyik, vagy a méasik partner kulon-kulon all valamilyen kapcsolatban (Michel és munkatarsai
2003). igy a szereplék kdzvetett modon, az iizleti kapcsolatban 1&vé partnerek valamelyikének
magatartasvaltozasan keresztul hatnak az Uzleti kapcsolatra. A kozvetlen, és az ezt befolyasold

crer

Ez Iényegében az (izleti halozat mikro-szinti értelmezése.

A szervezet szamara a piac lényegében a kilonbozd Uzleti kapcsolatok és a hozzajuk
kapcsolodo halozatok 6sszességét jelenti. Ebben az esetben a szervezet szempontjabdl vizsgéljuk az
lzleti halozat egy adott metszetét (Easton és Hakansson 1996, Gemiinden és Ritter 1997). Ezt

nevezhetjlk az (zleti haldzat mezo-szint(i értelmezésének.

A piac halézati megkdzelitésének elmélete alapjan minden piac haldézatokbol all, a haldézatok
pedig a véllalatok és szervezetek kozotti interakcidkbol éplinek fel. Ez Iényegében az iizleti halézat
makro-szintli értelmezését jelenti. A haldézatokon bellll léteznek olyan Uzleti kapcsolatok, amelyek
gyengék, vagy rovid taviak és vannak olyanok is, amelyek hierarchikus jellegliek (Mattsson 1997). A
vallalatok képezik az Uzleti halozat csomodpontjait és az lizleti kapcsolatok jelentik a kllonféle kotéseket
a csomoépontok kdzott. Az Uzleti haldzat egy allandban valtozd, dinamikus, nyitott rendszer (Easton és
Hakansson 1996). A halézatnak nincs kozpontja, azonban minden halézatban vannak dominans
szereplék. Az Uzleti halézat nem biztositja az eréforrasok optimalis elosztasat a tagjai kozott, éppen
ellenkezbleg, a halozat azok szamara kedvez0, akik dominans szerepet jatszanak benne. Azonban a
marginalis szerepl6k részére altalaban kevésbé el6nyos (Easton 1992). Ezért fontos a vallalat haldzati

vy

A vallalat halozati poziciojat a sajat kapcsolatportfolioja hatarozza meg, pontosabban az
ezekben a kapcsolatokban megjelend tevekenységi lancszemek, eréforras-kotelékek és a szereplék
kotbdéseinek dsszessege. A halozati (network) pozicié a szervezet megitélésének, a haldzaton bellli
jogainak, viselkedési korlatainak és kotelezettségvallalasainak az alapjat jelenti. A halozati pozicio
fontos jellegzetessége, hogy a partnerekkel kialakitott kélcsénds kapcsolatokon (interakcidkon)

keresztil fejlédik (Mattsson és Johanson 1992).



A hélézati horizont azt ragadja meg, hogy egy vallalat szempontjabdl a halézat melyik része
tekinthetd fontosnak. Ugyanakkor ez elsGsorban strukturélis megkdzelités és nyitva hagyja azt a
kérdést, amely a vezet6i dontéshozatal szempontjabol és igy a vallalati stratégia szempontjabdl is
kulcsfontossagu. Nevezetesen, hogy vajon miként latjak (és természetesen ennek alapjan hogyan

reprezentaljak) az érintettek a haldzatot.

A halézati menedzsment modell (Ford és munkatarsai 2002, Ford és munkatarsai 2003,
Hakansson és munkatarsai 2009) azonban éppen ezzel a kérdéssel foglalkozik. Pontosabban a modell
a halozatban tortén6 menedzsment harom, egymassal szoros kolcsonhatasban lévé Osszetevéjét
hatarozza meg. Ezek kozil az els6 a halozati képek, amelyek ,azt mutatjgk meg, hogy a haldzatban
résztvevok hogyan latjak a halozatot” (Ford és munkatarsai 2010:39). A modell masodik eleme, amely
szoros kapcsolatban és kolcsonhatasban van a hélézati képekkel, ez a haldzati miikodés, ,amely
magaban foglalja egy véllalat, vagy egy személy valamennyi halozatban végzett interakcios
tevékenységét” (Ford és munkatarsai 2002:7). A modell harmadik 0sszetevije a halézat eredménye
(teljiesitménye). A héldzat teljesitménye azt jelenti, ,hogy minden hélézat folyamatosan létrehoz
eredményeket a hal6zatban minden egyes résztvevd szamara, egyénileg és kozésen egyarant” (Ford
és munkatarsai 2010:47). A halozati menedzsment modell (Ford és munkatarsai 2002, Ford és
munkatarsai 2003, Hakansson és munkatarsai 2009) szerint, a modellt alkoté elemek kozotti

kélcsdnhatas mellett, a haldzati képek jelentik a haldzati cselekvés alapjat.

Ramos és Ford (2011) dsszefoglalja a haldzati képekre vonatkozo kutatasok eredményeit.
Megaéllapitjak, hogy a téma stratégiai fontossaga ellenére eddig meglepden kevés kutatas szlletett,
kiléndsen hianyoznak a témaval kapcsolatos modszertani irasok. (Cikkikkel ezt a hianyt igyekeznek
potoni.) A haldzati képek jelentbsége, sét stratégiai jelentésége abban all, hogy a szereplék ezek
alapjan tervezik a dontéseiket és cselekednek. Mas szavakkal a szereplék haldzaton beliili viselkedése
a halozati képeiken alapul. A hal6zati képek tulajdonképpen a haldzat interpretacioi a szereplok fejében.
Ford és Ramos (2006) szavaival élve a haldzati kép ,annak a kifejez6dése, ahogyan a megfigyeld latja
a halozati szereplOket [...] lényegében egy olyan reprezentacids technika, amelynek segitségével a
hasznaldja megértheti, vagy abrazolhatja azt a konkrét halézatot, amelynek maga a megfigyel6 is a
részese és egyben, amelyben cselekszik” (Ford és Ramos 2006:2). A reprezentacids technika
alkalmazasanak alapvetd célja, hogy egy adott nézépontbol minél pontosabb képet adjon a héldzatrdl.
Ahogy a festészettel kapcsolatban Picasso mondta egyszer ,la peinture est un mensonge qui donne a
voir la vérite” idézi Trinquecoste (2009:199). Szabad forditasban: ,a festészet, fillentés, amely lathatova

teszi az igazsagot”.
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2. Halézati pozicio és versenyképesség — a kutatas hattere

Tanulmanyunkban a Versenyképesség-kutatasban résztvevd vallalatok esetében vizsgaljuk a
halézati kép és a versenyképesség Osszefliggéseit. Pontosabban megfogalmazva a kutatasi
kérdésunket: milyen 6sszefliggés talalhaté a vallalatok sajat haldzati pozicidjukrél kialakitott véleménye

és az Uzleti teljesitményiikkel jellemzett versenyképességlk kozott?

A kutatds empirikus része a Budapesti Corvinus Egyetem Vallalatgazdasagtan Intézete altal
vezetett ,Versenyben a vilaggal’ kutatasi program 2009. évi felmérésének adatainak feldolgozésara
épul. Hasonléan a Versenyképesség-kutatds el6zé harom felméréséhez, a 2009-ben a valaszadd
vallalatok egy-egy felsOvezetbje, pénzigyi, kereskedelmi és termelési terileten dolgozo vezetdje toltott
ki egy-egy terjedelmes (0sszességében tobb szaz oldalas) kérddivet, mely a vallalati miikodes és a
gazdasagi kornyezet szamos tertletét atfogja. A kutatas soran 6sszesen 2500 véllalatot kerestek meg a
Tarki Zrt. és a Budapesti Corvinus Egyetem hallgatoinak kdzremikodésével: a 317 vallalattol begydjtott
kérddivek (13%-o0s valaszadasi rata) feldolgozasa és az adatbazis megtisztitasa utan 300 vallalat
maradt a végsé mintaban. A minta jellemzGirdl, reprezentativitasarol részletesebben lasd Matyusz

(2011) tanulményat.

A felmérésében szerepld vallalatok tobbsége — a Iétszam és az arbevétel, illetve az eszkozérték
figyelembe vételével — a kisvallalatok k6zé sorolhatd (70%), kdzel egynegyede (23%) a kdzépvallalatok
kdzé tartozik, s relative kisebb sullyal (de a sokasaghoz képest igy is felllreprezentalt mértékben)
szerepeltek a nagyvéllalatok. A f0 tevékenységi kort tekintve a cégek tobb mint 40 %-a a
feldolgozoiparban mukodik, a telies mintdban 23%-ot képvisel a szolgéltatatds és a kozOsségi
szolgaltatés, 19%-ot a kereskedelem. A dominans tulajdonlasi forma a cégek tobb mint kétharmada
esetében a hazai magantulajdon, mig a valaszaddk valamivel tébb mint 15%-a nagyobbrészt kilfoldi,
10%-a dontden magyar allami tulajdonban van. A tulajdonosi kor és a méret kapcsolatat figyelembe
véve a legnagyobb sulyt (70%) a dontéen hazai magéntulajdonban lévé kis- és kozépvallalatok

képviselik. Az 1. tblazat a tébbségi tulajdonosi kdr és a méret alapjan jellemzi a vizsgalt vallalati kort.
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1. tablazat. A vizsgalt véallalatok jellege tobbségi tulajdonosi kbr és a méret alapjan

Vallalatok A teljes Besorolt %
szama mintaban %

Magyar allami tulajdonu kis- vagy kézépvallalat 26 8,7% 9,6%
Magyar allami tulajdonu nagyvallalat 1 0,3% 0,4%
Magyar magantulajdonban Iévé
kis- vagy kozépvallalat 190 63,3% 69,9%
Magyar magantulajdonban 1évé nagyvallalat 9 3,0% 3,3%
Kiilfoldi tulajdonban lévé kis- vagy kozépvallalat 36 12.0% 13,2%
Kiilfoldi tulajdonban Iévé nagyvallalat 10 3.3% 3.7%

Osszesen 272 90,7% 100,0%

Nem besorolhatd 28 9,3%
Teljes minta 300 100,0%

Csesznak — Wimmer, 2011, 20. o.

Az 1. melléklet a minta jellemzését tartalmazza hét el6zetesen ,kozpontilag” kivéalasztott vallalati
jellemzd (méret, dominans tulajdonos, f6 tevékenység, exportorientacid, reagald képesség, teljesitmény,
piac koncentraciéja) alapjan (Csesznak — Wimmer, 2011). E szempontokat, s ezekre épitve a vallalatok
jellemzését a kutatasban azzal a céllal alakitottunk ki, hogy egységes, minden kutato altal azonosan
értelmezett kategoriakat hozzunk létre, s igy egységes fogalomrendszerrel dolgozhassanak a kutatok.
(Példaul azonos mabdon értelmezzik, mit tekintink kis-, kdzép- illetve nagyvallalatnak, melyek a
tobbségi allami tulajdonu vagy éppen az exportorientaltnak tekintett vallalkozasok a kutatasban, mikor

tekinthetd koncentraltnak vagy megosztottnak a piac, amelyen a vallalat versenyez stb.)t

Kutatasi kérdésunk, az észlelt halozati pozicio és a tobb szempontu teljesitményjellemzokkel
értekelt versenyképesség kapcsolatanak vizsgalatara a Versenyképesség-kutatds 2009 évi felmérése
felsbvezetbi kérddivének kérdéseit hasznaltuk. Mind a halézati pozicid, mind a teljesitményjellemzok

értékelése a vallalatvezetok onértekelése alapjan tortént.
vizsgaltuk:

V11. Az iparagi haléban az On vallalata kozponti szereplé-e, aki képes hatast gyakorolni az ellatasi lanc
tobbi szerepléjére is?
O igen O nem

T A minta tovabbi jellemzdird, reprezentativitasarol lasd Matyusz (2011), az 1. mellékletben szerepld vallalatesoportok
kialakitasardl és jellemzdirdl Csesznak és Wimmer (2011) tanulmanyat.
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A véllalatok versenyképességét az uzleti teljesitményik dimenziéinak komplex vizsgalataval
jellemeztik. Ehhez egyrészt a vallalatvezetok altal értékelt, az iparédgi teljesitményhez viszonyitott
teljesitményre vonatkoz6 kérdés alapjan képzett klasztereket, masrészt a felsévezetdi kérdbiv V14-es
kérdését hasznaltuk, melyben a leger6sebb versenytarshoz képest értékelték vallalatukat a vezetdk
dsszesen 42 szempont alapjan:

V14. Milyen szinvonalat ért el a vallalat a tevékenységét jellemz6 alabbi tertleteken 2005-2008 kozott a

leger6sebb versenytarshoz viszonyitva? Teljesitményiink a legfébb versenytarshoz képest: 1 —
sokkal gyengébb, 3 — Iényegében azonos, 5 — sokkal jobb.

(A vizsgélt 42 szempont listajat a 2. mellékelt tartalmazza.)

Elemzésunkhoz a kutatas kozponti, kozos elemeként hasznalt, az 1. mellékletben bemutatott
hét véllalati jellemz6t is vizsgaltuk a kilonbdz6 haldzati pozicioval jellemzett cégek esetében. Kutatasi
kérdésunk szempontjab6l kiemelt az otodik kozos valtozé, az Uzleti teljesitményt jellemzé
klaszterképzés eredmeénye, ezért roviden bemutatjuk ennek modszerét és eredményét. A
teljesitményklaszterek kialakitasa, a vallalati teljesitmény szerinti csoportképzés a felsévezeték altal
adott értékelés alapjan tortént, a V15 kérdés alapjan, melyben arra kértiik e felsévezetdket, hogy az
iparagi atlaghoz viszonyitva értékeliék vallalatuk — illetve (tébb (lizletag esetén) annak kiemelt
lizletaganak — teljesitményét belféldi 6sszehasonlitasban (1 — mélyen az iparagi atlagszinvonal alatti; 2
- az Ipardgi atlagszinvonaltol némileg elmarado, 3 — az iparagi atlagszinvonalhoz hasonlo; 4 - az
iparagi atlagszinvonalat némileg meghaladé; 5 — az iparagban élenjaré szinvonalat jelenté) a kovetkezd
szempontok szerint:

a) Arbevétel-aranyos nyereség

b) To6kejovedelmezbség

C) Piaci részesedés (az arbevétel alapjan)
d) Technolégiai szinvonal

€) Menedzsment
f) Termék/szolgaltatas mindség

A vélaszok alapjan a minta véllalatainak tébb mint 90%-a volt besorolhatd, s klaszterelemzéssel

harom j6l elkilonitheté csoport rajzolédott ki:

Lemaradék: A belfoldi iparagi atlagnal jobbnak tartott termékminGség és menedzsment mellett
az atlagosnal valamivel gyengébbnek tartott technoldgiai szinvonal és atlag alattinak értékelt piaci
részesedés és pénzlgyi teljesitmény jellemzi ezt a csoportot.
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Atlagosan teljesitok: Az atlagot meghaladd termékmindség, menedzsment és technolégiai

szinvonal jellemzi ezt a csoportot, atlag korili piaci részesedéssel, s valamivel jobb jovedelmezdséggel.

Vezetok: Valamennyi vizsgalt teljesitményjellemzében az iparagi atlagot meghaladé
teliesitmény jellemzi az ide sorolt véllalatokat. Leginkabb a termékmindség, a menedzsment és a
technolégiai szinvonal emelkedik ki az iparagi atlagbol a vallalatvezeték véleménye szerint. A piaci
részesedést tekintve ennél kevésbé, s a jovedelmezéségi mutatdk esetében még kisebb mértékben

érzékelik az elényt. (Csesznak — Wimmer, 2011)

A 2. tablazat a minta megoszlasat és a teljesitményklaszterek jellemzéit foglalja 0ssze a
besorolas alapjat add valtozok szerint.

2. tablazat. A teljesitményklaszterek jellemzéi

Atlagosan Osszes besorolt

Klaszter Lemaradok teljesitok Vezeték vallalat
Vallalatok szama 65 114 96 275

Megoszlas (besorolt %) 23,6% 41,5% 34,9% 100,0%

Teljes mintaban 21,7% 38,0% 32,0% 91,7%

Atlagos értékelés:
Termékmindség 3,65 3,36 4,63 3,78
Menedzsment 317 3,31 4,24 3,6
Technolégiai szinvonal 2,89 34 4,13 3,53
Piaci részesedés 2,25 3,04 3,83 3,13
Arbevételarényos nyereség 2,26 3,11 3,53 3,06
Tékejovedelmezbség 2,09 3,18 3,63 3,08
Teljesitményjellemzbk

atlaga 2,72 3,23 3,95 3,36

Wimmer — Csesznak, 2011, 18. oldal

Kutatasunk f6 kérdése, a halozati kép és a versenyképesség dsszefliggései vagyis a vallalatok
sajat halozati poziciojukrol kialakitott véleménye és az Uzleti teljesitményukkel jellemzett
versenyképességének kapcsolata mellett vizsgaltuk a vallalatvezeték vevékkel és beszallitokkal
kapcsolatos szemléletmodjat is. Ehhez a kereskedelmi, illetve a termelési vezetdk altal kitoltott
kérddivek két kapcsolodd kérdését hasznaltuk, melyekben az értékesnek tartott Uzleti kapcsolatok
jellemzéit, szempontjait értékeltek a vezetdk: Mikor tekintenek értékesnek egy adott vevivel vald
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kapcsolatot (K17), illetve Mikor tekintenek értékesnek egy adott szallitoval valé kapcsolatot (T38). Az
eredményekbdl lathatiuk majd, hogy e szemléletmddban kevés esetben mutathatd ki szignifikans
kilonbség a kozponti és a nem kdzponti halozati poziciot betoltd cégek kozott, szemben a
teljesitményjellemzék vizsgalataval, ahol, mint a 3. fejezetben lathatjuk, sok esetben kimutathaté a

kapcsolat.

3. A halézati pozici6 és versenyképesség kapcsolata a gyakorlathan

Lassuk tehat az észlelt haldzati pozicio és a tobb szempontu teljesitménnyel jellemzett
versenyképesség kapcsolatat az elézekben felvazolt szempontokat kévetve, a Versenyképesség-

kutatas 2009. évi felmérése adatai alapjan készllt elemzések eredményeként.

A felsbvezetdk valamivel tobb mint egyharmada érzi ugy, hogy véllalata kozponti haldzati
pozicioval rendelkezik.* A valaszadok kozll 87-en (34,7%-a) valaszolt igennel a kérdésre, miszerint ,az
iparagi haldban az On vallalata kdzponti szereplé-e, aki képes hatast gyakoroni az ellatasi lanc tobbi
szerepl6jére is?”. (A mintaban szerepld vallalatok kozll 251-en (84%) valaszoltak erre a kérdésre, igy
vizsgéalataink a tovabbiakban rajuk vonatkoznak.)

A kozponti és a nem kozponti halozati poziciot észlelé cégek jellemzésére megvizsgaltuk e két
csoportot az el6z0 fejezetben és az 1. mellékletben bemutatott hét vallalati jellemz0 alapjan. A tényez6k
tobbségénél 6t esetében szignifikdns kulonbség mutathatd ki, kivételt csak a f6 tevekenység és a
reagalo képesseg alapjan képzett csoportok jelentettek.

Az iparagi haléban kdzponti poziciot betdltd, befolyassal rendelkezd vallalatok kdzott a kdzép-
és nagyvallalatok vannak tobbségben: mig a telies minta kozelitleg 30%-at adtak, a héalézatban
meghatérozo cégek kozott kozel 50%-os az aranyuk, a nem dominans szereplék kdzott alig tobb, mint
20%. Ezen belll a nagyvallalatok a teljes mintaban 7,6%, az iparagi halé meghatarozd szerepléi kozott
11,5%, a nem kozponti szereplék kdzott 5,5%-kos aranyt képviselnek. A kdzponti poziciot betdlték
kérében nagyobb a kilfoldi tulajdonban lévé és az allami tulajdonban lévé vallalatok aranya, mint a
telies valaszaddi korben (de még igy is a hazai belfdldi tulajdon a meghatarozé 50%-o0s arénnyal,

szemben a valaszadéi kéron belili 70%-os aranyukkal). A dominéns halézati szerepléket inkabb

1 Ez a valasz tulajdonképpen az elméleti hattér elemzésekor bemutatott haldzati képet jellemzi: a véllalatvezetdk észlelését
mutatja vallalatuk helyzetérdl, poziciojarol az ellatasi lancban és az iparagi haldzatban. A tovabbiakban kézponti vagy
dominéns vagy meghatérozd halozati pozicidval rendelkezd cégekként utalunk azokra, akik igennel valaszoltak erre a
kérdésre. Ez a pozicid azonban minden esetben a haldzati képre utal, nem az iizleti folyamatok és kapcsolatok részletesen
felmérésén alapul, hanem az érintettek erre vonatkozé észlelésén.
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jellemzi exportorientacid, s valamivel jobb a reagal6 képességuk is, bar utdbbi esetében az eltérés nem
szignifikans. Nem meglepd, hogy az erés haldzati pozicidt elérék nagyobb aranyban tevékenykednek
koncentralt piacokon, mint mérsékelten koncentralt, s legkevésbé megosztott piacokon.$ Koncentralt
piacon m(ikodik a kdzponti szerepet betdlték 45%-a, szemben a teljes minta 34%-o0s aranyaval. (A

vizsgalt szempontok szerinti megoszlas a 3. melléklet tblazataiban lathatd.)

A 3. tablazatbol lathatd, hogy a kisvéallalatok kevéssé toltenek be kdzponti halozati poziciot a
vallalatok onértékelése szerint: valamivel tobb mint egynegyedik nyilatkozott igy, mig a kozépvallalati
és a nagyvallalati kdrben ez az arany 50% feletti.

3. tablazat. Vallalatméret és haldzati pozicio

Kdzponti halézati poziciét betdltd Nem kdzponti szerepl6 az
N vallalat iparagi haléban
kisvallalat 175 26,3% 73,7%
kézépvallalat 57 54,4% 45,6%
nagyvallalat 19 52,6% 47,4%
Osszesen 251 34,7% 65,3%

p=0,00

A 4. tabldzatban lathatjuk, hogy a tobbségében kulfdldi tulajdonban Iévé cégekre jellemzd
leginkabb a kdzponti halozati pozicié (61%), de az allami tulajdonban lévék tobbsége (54%) is erésnek

érzékeli befolyasat az iparagi haléban.

4. tablazat. Dominans tulajdonos tipusa és hélozati pozicié

Kdzponti halézati poziciét | Nem kdzponti szereplé az
N betolt6 vallalat iparagi haléban
tobbségi allami tulajdon 26 53,8% 46,2%
tobbségi belféldi (nem &llami) tulajdon 165 26,1% 73,9%
tobbségi kilfoldi tulajdon 41 61,0% 39,0%
Osszesen 26 53,8% 46,2%

p=0,00

A f6 tevékenységi kort tekintve nem mutathatd ki szignifikans kildnbség a csoportok kdzott
(p=0,261), de tendenciait tekintve a vegyiparban, a kitermelGiparban és energiaszolgaltatasban

nagyobb aranyban, a cégek fele jelzett dominans haldzati poziciét, mig példaul a kdnnyliparban vagy a

8 A piaci koncentracio, piacszerkezet jellemzéséhez a kereskedelmi és marketingvezetdk altal kitdltott kérdiv K8 (Hany
vallalat realizélja a piac teljes forgalmanak 75%-at?) kérdésére adott valaszokat hasznaltuk. koncentraltnak tekintettiik a
piacot, ha a valasz 1-4 véllalat volt, mérsékelten koncentraltnak, ha 5-10, megosztottnak, ha 10 vagy tbb vallalat adja a
teljes forgalom haromnegyedét a véalaszadok szerint. (Csesznak — Wimmer, 2011)
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mez6gazdasagban joval kisebb ez az arany, mint a teljes valaszadéi kérben (10%, illetve 23%,

szemben a 34%-os arannyal).

Az 5. tablazat az exportorientacio és a haldzati pozici6 kapcsolatat abrazolja. Az
exporttevékenységet nem folytatdk korében jelentdsen kevesebben, a valaszadék kevesebb mint
egynegyede értékelte kozpontinak halozati szerepét. A jo halozati pozicidt betdltdk inkabb
exportorientaltak, ugyanakkor a legtdbbet exportalok (a jelentés exporttevékenységet folytatdk
csoportjaba sorolt, az értékesitésen belll 60% feletti exportrol beszamolok) korében méar némileg fordul
a kocka: korukben valamivel kisebb (bar a teljes valaszaddi korhoz képest igy is nagyobb) a magukat

vy

kovetkezménye, értékelése tovabbi vizsgalatokat igényel.

5. tablazat. Exportorientacio és halozati pozicio

Nem kdzponti
Kdzponti halézati szereplé az iparagi
N poziciét betoltd vallalat haléban

Nincs exporttevékenység 119 23,5% 76,5%
Alacsony exporttevékenység 60 45,0% 55,0%
Kozepes exporttevékenység 29 44,8% 55,2%
Jelentds exporttevékenység 23 39,1% 60,9%
Osszesen 231 33,3% 66,7%

p=0,012

A jobb reagal6 képességgel rendelkez6k kdrében (akik ugy értékelték, hogy a valtozasokra fel
tudtak késztilni, vagy befolyasoltak is azt az elmult években), nagyobb aranyban észlelik kozpontinak
haldzati poziciojukat a felsé vezetdk, mint a késve vagy nem reagalok kdrében, azonban a kildnbség

nem szignifikans (p=0,185).

A 6. tablazat a piac koncentraltsaga szerint mutatja a kézponti szereprél beszamolok aranyat,
ami — elvarasainkkal 0sszhangban — a koncentralt piacon mikodok korében jelentésen nagyobb, mint a
megosztott piacon tevékenykedok kozott.

6. tablazat. Piaci koncentraci6 és halézati pozicié

K6zponti halozati poziciét | Nem kdzponti szerepld az iparagi
N betdltd vallalat haloban
Koncentralt piac 60 48,3% 51,7%
Mérsékelten koncentralt piac 68 39,7% 60,3%
Megosztott piac 46 17,4% 82,6%
Osszesen 174 36,8% 63,2%

p=0,04
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Elemzésiink kdzponti kérdése az iparagi haldzati pozicié és az izleti teljesitmény kapcsolata. A
versenyképesség-kutatas kérddives felmérésének adatai szerint a jobb teljesitményt nydjtd6 cégek
inkabb képesek arra, hogy meghatarozd szerepldi legyenek az iparagi halénak, ahogyan ez a 7.
tablazatban lathatd. A 2. fejezetben bemutatott klasztereket vizsgalva a Vezeték csoportjaba sorolt
véllalatok t5bb mint fele, mig az Atlagos teljesitményt nydjtok kevesebb mint harmada, a Lemaradék
kevesebb mint egy6tode szamolt be kdzponti héldzati szereprdl.

7. tablazat. Teljesitmény és halozati pozicio

N Kdzponti halézati poziciét | Nem kdzponti szerepld
betolt6 vallalat az iparagi haléban
Lemaraddk 61 19,7% 80,3%
Atlagosan teljesitok 101 30,7% 69,3%
Vezetdk 83 51,8% 48,2%
Osszesen 245 35,1% 64,9%
p=0,00

Az 1. abran azt a hat teljesitményjellemzét abrazoltuk, melyek alapjan a klaszterek kialakitasa
tortént. Az egyes szempontok mellett szereplé értékek a felsé vezetdk értékelését jelentik az iparagi
atlaghoz képest (1 — mélyen alatta, 2 — némileg alatta, 3 — atlagszinvonalhoz hasonlé, 4 — némileg
felette, 5 — az iparagban élenjar6). Lathatd, hogy a meghatarozd halézati pozicidval rendelkezé
vallalatok mind a hat tényez6t tekintve jobb teljesitményt nyljtanak a véllalatvezet6k észlelése szerint,
mint a masik csoport. A legnagyobb kilonbség a piaci részesedés értékelésénél tapasztalhat6é (0,6
pont), mig a tobbi tényezénél ennél kisebb, hasonld mértékli az eltérés (0,3 és 0,37 pont kozotti
értekek). Mindkét csoportra jellemzé (s a minta egészére is) a teljesitményjellemzok egyfajta egymésra
épulése: leginkabb a termékek és szolgaltatasok mindségeét tekintve tartjak magukat jonak az iparagi
atlaghoz viszonyitva. Ennél valamivel gyengébb a menedzsment és a technologiai szinvonal értékelése.
A piaci részesedés tekintetében mar tobben észlelnek lemaradast (ugy érzik, nem értékeli
eréfeszitéseiket kellden a piac), s a pénziigyi megtérilési mutatok esetében még tobben érzik ugy,
hogy nem érik el, vagy csak alig haladjak meg az iparagi atlagot. igy van ez a kdzponti halézati poziciot
észlel6 véllalatok kdrében is, mint ez a 8. tablazatban is lathato.
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1. abra Teljesitménykiilénbségek a kbzponti és a nem kbzponti haldzati pozicioval rendelkezék
csoportjaiban

Mincen valaszado

OTékejovedelmezdség

B Arbevételaranyos nyereség

Nem kdzponti szerepld az iparagi
haloban

W Piaci részesedés
M lechnologiai szinvonal

E Menedzsment

W Termék/szolgdltatas mindsége

Kézponti hélozati poziciot betdlté
vallelat

3,98

25 275 3 325 3,5 375 4

A termék és szolgaltatdsok mindségét tekintve az ellatasi ldncban magukat kdzponti,
befolyassal bird szerepléként értékeldk kdzel haromnegyede érzi ugy, hogy meghaladja az iparagi
atlagot a teljesitménye. A menedzsment megitélésénél kozel 70%, a technoldgiai szinvonalat értékelve
kdzel 60% ez az arény. A piaci részesedést tekintve valamivel kevesebb, mint az ide sorolt cégek fele,
a pénzlgyi jovedelmezbségi mutatokat értékelve pedig alig tdbb mint harmada érzi atlag felettinek a
teljesitményét.

8. tablazat. A kbzponti halozati poziciét bet6lté cégek 6nértékelésének megosziasa a
klaszterképzésbe bevont teljesitményjellemzbk szerint

3 vélaszok
4 és 5 valaszok aranya aranya 1 és 2 valaszok arénya
(élenjaré vagy az (az iparéagi (mélyen vagy némileg az
atlagszinvonalat némileg atlagszinvonalhoz iparagi atlagszinvonal
meghalado teljesitmény) | hasonld teljesitmény) alatti teljesitmény)

Termék/szolgaltatas minésége 73,56% 26,44% 0,00%
Menedzsment 68,97% 27,59% 2,30%
Technoldgiai szinvonal 59,77% 36,78% 3,45%
Piaci részesedés 48,28% 39,08% 11,49%
Arbevételaranyos nyereség 35,63% 51,72% 12,64%
TokejovedelmezBség 33,33% 49,43% 16,09%
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A leger6sebb versenytarshoz viszonyitva elért szinvonal értékelésénél (a kérdés a 2005-2008
idészakra vonatkozott) a felsorolt 42 tényez6 (lasd 2. melléklet) 34 esetében tapasztaltunk szignifikans
eltérést, minden esetben a kdzponti hal6zati poziciot betdlté cégek javara. a részletes eredményeket és

szignifikanciaszinteket a 4. melléklet tartalmazza.

A teljesitményszempontok és versenyképességi tényezdk sorrendjét tekintve (az észlelt elért
szinvonal alapjan) a tényezék tobbségénél nincs jelentds eltérés. A sorrendet tekintve mindkét
csoportban a vevdi igénykielégités rugalmassagaban, az etikus magatartas, a szallitas pontossaga, a
termékminéség és a fogyasztokkal vald kozvetlen kapcsolat terén tartjak magukat leginkabb jonak a
valaszadok (a nem kozponti szerepl6knél a szallitas pontossaga megel6zi valamivel a min6séget). A 2.
abran azt a tiz tényez06t abrazoltuk, melyekben a legjobbnak érzik magukat a valaszadok a legerésebb
versenytarsukhoz képest. (A 9. tablazatban pedig az értékelés kulonbsége alapjan rangsoroltuk a
szempontokat.)

2. abra Versenytényezbk toplistaja a kdzponti és a nem kdzponti haldzati pozicioval rendelkezék

csoportjaiban
e}  Termékvalaszték szélessége O Nem kdzponti
szerepld az
bh) Meghizhatd alapanyag ellatas ipardgi haléban
i)  Termelési rendszer rugalmassaga .. .
W Kozponti
1) Rugalmasreagalas a fogyasztoiigények halozati

valtozasara pozicidt betdltd

z)  Komnyezeti (0koldgiai) tudatossag vallalat
nn) Minél kbzvetlenebb kapcsolat a fogyasztdkkal
d)  Termékmindség

g} Szallitds pontossaga

) Etikus magatartas #
h})  Vevdiigénykielégitésrugalmassaga #

3,00 3,50 4,00 4,50
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Még mindig a tényezbk sorrendjét (s nem az atlagos értékelést) tekintve a hasonlé dsszképbdl
kivételt jelent a vallalati image, az Uj termékek piacra vitele és stratégiai szovetségek, melyek a kdzponti
szereplék rangsoraban el6rébb vannak (9, 7, illeve 5 pozicidval). A kevésbé meghatarozé szerepléknél
a gyartasi tevékenység szinvonala, a logisztikai hatékonysag és a koltséghatékonysag is relative jobb
pozicioval bir az dnértékelés szerint a versenytényezék sordban. (Azonban az atlagos értékek e

tényezOk esetében is a kdzponti haldzati pozicidval birdknal magasabbak.)

A 9. tablazatban a két csoport értékelése kulonbsége szerint rendeztlk sorba a vizsgalt
szempontokat. Az egyes versenytényezok, teljesitményjellemzOk atlagos értékelését tekintve a
legnagyobb el6nyt (fél pontnal nagyobb eltérést) a lobbizasban, az uj termékek piacra vitelében és a
fébb partnerekkel kotott stratégiai szovetségekben észlelik az ellatasi lancban, iparégi haldban kozponti,
befolyassal bird szereplék, de gyakorlatilag minden tényezénél 0,2 pontot meghaladja az értékelések
kllonbsége a két csoport kozott.
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9. tablazat. Kilonbségek a kdzponti és a nem kozponti halézati poziciéval rendelkezék

versenyképességében
Kdzponti Nem kdzponti
haldzati szereplé az | Minden e
poziciét betoltd iparagi valaszado Kulonbseg

vallalat haléban
u) Lobbizas allamigazgatasi szerveknél 3,08 2,52 2,71 0,55
i) Uj termékek piacra vitele 3,47 2,94 3,12 0,53
n)  Stratégiai szovetségek a fé partnerekkel 3,54 3,03 3,21 0,51
o) Vallalatiimage 3,68 3,22 3,38 0,46
X)  Exportpiacokon valé megjelenés 3,21 2,79 2,93 0,42
pp) Jévedelmez8ség szinvonala 3,42 3,02 3,15 0,40
i)  Szervezeti struktira hatékonysaga 3,56 317 3,30 0,39
c) Technoldgiai szinvonal 3,58 3,21 3,33 0,37
cc) Kapacitaskihasznalas 3,61 3,25 3,37 0,36
t)  Fogyaszt6i szolgaltatasok szinvonala 3,59 3,24 3,36 0,36
Y) ’ AI’Ia’mnak ill. koltségvetési szerveknek térténd 282 246 258 036
értékesités
s)  Fizetéképesség 3,59 3,27 3,38 0,33
w) Piaci valtozasok el6rejelzésének képessége 3,35 3,02 3,13 0,33
p) Elosztasi csatornak szervezettsége 3,42 3,10 3,21 0,32
f)  Versenyképes arak 3,59 3,28 3,39 0,31
hh) K+F réforditasok szintje 3,32 3,01 3,12 0,31
b)  Piaci részesedés 3,15 2,84 2,95 0,31
d) Termékmindség 3,87 3,57 3,67 0,30
h)  Vevéi igénykielégités rugalmassaga 3,97 3,69 3,78 0,29
l\ZéItoz;sg?ZImaS reagalas a fogyasztdi igények 377 3.48 358 0.29
gg) Dontési/miikddési mddszerek korszerlisége 3,63 3,34 3,44 0,29
nn) Minél kdzvetlenebb kapcsolat a fogyasztdkkal 3,79 3,52 3,61 0,28
mm)A gazdalkodasi funkciok integracioja 3,35 3,07 3,17 0,28
z)  Kornyezeti (6koldgiai) tudatossag 3,76 3,50 3,59 0,26
e) Termékvalaszték szélessége 3,63 3,37 3,46 0,26
kk) Integralt vallalati informacios rendszer 3,47 3,21 3,30 0,26
y)  Etikus magatartas 3,92 3,68 3,76 0,25
) Logisztikai rendszer hatékonysaga 3,49 3,25 3,33 0,25
g) Szallitas pontossaga 3,84 3,59 3,68 0,24
i) Termelési rendszer rugalmassaga 3,72 3,49 3,57 0,23
m) Gyartasi tevékenység szinvonala 3,58 3,35 3,43 0,23
bb) Megbizhaté alapanyag ellatas 3,68 3,46 3,53 0,22
r)  Kintlevéségek szintje 3,26 3,03 3,11 0,22
a) Koltséghatékonysag 3,34 3,13 3,20 0,21
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Osszegzés

Tanulmanyunkban arra tettlink kisérletet, hogy felvillantsuk az Uzleti halozat és a vallalati
versenyképesség néhany dsszefliggését. Pontositva, azt vizsgaltuk, hogy milyen 0sszefliggés talalhato
a véllalatok sajat halozati poziciojukrol kialakitott véleménye és az Uzleti teljesitménytkkel jellemzett

versenyképességik kozott?

Elmélet alapként az Industrial Marketing and Purchasing Group (IMP) interakcios
megkozelitésére és az Uzleti halozat tartalmét, dinamikajat és komplexitdst megragadd empirikus
kutatasi eredményekre tamaszkodtunk. Empirikus bazisként a Versenyképesség-kutatds 2009 évi
adatfelvételének adatait alkalmaztuk. A véllalatvezet6k altal észlelt pozicid (miszerint kdzponti szerepet
tolt-e be véllalatuk az iparagi haléban, s képes-e befolyassal lenni az ellatasi lanc tobbi szereplbjére?)
alapjan hét — a kutatasban kdzponti, kozds jellemzdéként vizsgalt — szempont alapjén jellemeztik a két
vallalati csoportot, s 6t tényezd esetében (vallalatméret, tulajdonosi kor, exportorientacio, a piac
koncentrécioja és a vallalati teljesitmény) szignifikans eltérést talaltunk a kdzponti halézati poziciéval
rendelkez6, s a kevéssé meghatarozd szereplék kozott. A versenyképességi tényezék egy bbvebb
listajat is vizsgaltuk, s kimutattuk a kézponti pozicioval rendelkezOk elényét (42 tényez6 kozll 34

esetében szignifikans eltérést talaltunk).

Kutatasi eredményeink lényegében dsszhangban vannak az Uzleti haldzati pozicid szerepével
foglalkozd nemzetkozi kutatasok eredményeivel. Az altalunk vizsgélt adatok is alatamasztani latszanak
azt az 0sszefliggést, hogy az erGsebb halozati pozicid tobb Uzleti lehetdséget biztosit. A tobb Uzleti
lehet6ség kiaknazésa kedvezben befolyasolhatja az er6s héldzati pozicioban 1évo véllalat Uzleti
teliesitményét. A kedvezbbb pozicid és a jobb Uzleti teljesitmény végsé soron az adott vallalat

versenyképességének egyik lehetséges jellemzéje, megjelenési forméja.
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Mellékletek

1. melléklet - A minta megoszlasa kilonbdz6 vallalati jellemzék szerint, 2009.
2. melléklet — A teljesitmény tobb szempontu jellemzése soran vizsgalt kérdések
3. melléklet — A kdzponti és a nem kdzponti hal6zati pozicioval rendelkezé véllalatok néhany jellemzéje

4. melléklet — A kdzponti és a nem kdzponti haldzati pozicioval rendelkezd vallalatok

teljesitményjellemzéi
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1. melléklet

A minta megoszlasa kiilonboz6 vallalati jellemzék szerint, 2009.

A valtozd neve A valtozo értékei Minta
megoszlasa
1. Vallalatméret 1 - Kisvallalat, 70,0 %
2 - Kozépvallalat 23,0%
3 — Nagyvallalat 7,0 %
2. Tulajdonosok tipusa 1 — T6bbségi allami tulajdon 9,9%
2 — T6bbségi belféldi (nem allami) tulajdon 73,2%
3 — Tobbségi kilfoldi tulajdon 16,9%
3. F& tevékenység 1 - Mez6gazdasag 4,3 %
2 - Kitermel§ ipar és energiaszolgaltatas 2,0%
3 - Elelmiszeripar 6,7 %
4 — Kénnydipar 4,3%
5 - Vegyipar 4,7 %
6 — Gépipar 14,7 %
7 — Egyéb feldolgozéipar 12,0 %
8 — Epitéipar 9,3%
9 — Kereskedelem 19,0 %
10 - Szolgaltatés és kz0sségi 23,0%
szolgaltatas
1. Exportorientacio 1 — Nincs exporttevékenység 51,7%
2 - Alacsony exporttevékenység 24,9%
3 — Kbzepes exporttevékenység 13,8%
4 - Jelentds exporttevékenység 9,6%
4. Valtozasokhoz vald 1 — A valtozasokat nehezen kovetdk 9,7%
viszony 2 — A valtozasokra késve reagalok 39,3%
3 — A véltozasokra felkészul6k 33,2%
4 - A véltozasokat befolyésoldk 14,8%
5. Vallalati teljesitmény 1 - Lemaradok 23,6%
2 — Atlagosan teljesitok 41,5%
3 — Vezetdk 34,9%
6. Piaci koncentracio 1 - Koncentralt piac 35,1%
2 — Mérsékelten koncentralt piac 38,9%
3 — Megosztott piac 25,9%

Csesznak — Wimmer, 2011 alapjan
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2. melléklet

A teljesitmény tobb szempontu jellemzése soran vizsgalt kérdések

V14.

a) Milyen szinvonalat ért el a vallalat a tevékenységét jellemz0 alébbi tertleteken 2005-2008

kdzott a legerGsebb versenytarshoz viszonyitva?

a) Teljesitménylnk a legfébb versenytarshoz

sokkal
gyengébb

a) Koltséghatékonyséag

b) Piaci részesedés

c) Technoldgiai szinvona

d) Termékmindség

e) Termékvalasztek szélessége

f) Versenyképes arak

g) Szallitas pontossaga

h) Vevdi igénykielégités rugalmassaga

i) Termelési rendszer rugalmassaga

J) Logisztikai rendszer hatékonysaga

k) Szallitasi hatarid6 rovidsége

l) Rugalmas reagalas a fogyasztéi igények valtozasara

m) Gyartasi tevékenység szinvonala

n) Stratégiai szovetségek a f0 partnerekkel

o) Vaéllalatiimage

p) Elosztasi csatornak szervezettsége

q) Hitelképesség

r) Kintlevéségek szintje

S) Fizetbképesség

t) Fogyasztdi szolgaltatdsok szinvonala

u) Lobbizas allamigazgatasi szerveknél

v) Allamnak ill. koltségvetési szerveknek torténd
értékesités

w) Piaci valtozasok eldrejelzésének kepessege

X) Exportpiacokon valé megjelenés

y) Etikus magatartas

z) Kornyezeti (0kologiai) tudatossag

aa)Megfelelé minéségl alapanyagok bevezetése

bb)Megbizhaté alapanyag ellatas

cc) Kapacitaskihasznalas

dd)Alkalmazottak képzettsége

ee)Innovativ eladas-0sztonzési mddszerek alkalmazasa

ff) Szinvonalas, jol felkészlilt vezetdk

gg) Dontési/miikodési modszerek korszerlisége
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hh)K+F réaforditasok szintje

i) Uj termékek piacra vitele

j) Szervezeti struktira hatékonysaga

kk) Integrélt vallalati informécios rendszer

I) Vezetdi informéaciés rendszer szinvonala
mm)A gazdalkodasi funkciok integracioja
nn)Minél kozvetlenebb kapcsolat a fogyasztokkal
00)Megfeleld szintii és valasztéku készletek
pp)Jovedelmezbség szinvonala

JEL L\ L L (UL L (L (L U

NN

W WWWWWWwWww

B I i i i e e

G1 O O1 01 O 01 O1 O Ot
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3. melléklet
A kozponti és a nem kozponti halézati pozicidval rendelkezé vallalatok

néhany jellemzéje™
Vallalatméret

K6zponti hal6zati poziciét
betdItd vallalat

Nem kdzponti szereplé az

iparagi haldban Minden vélaszadd

kisvallalat 52,9% 78,7% 69,7%
kozépvallalat 35,6% 15,9% 22,7%
nagyvallalat 11,5% 5,5% 7,6%

Osszesen 100,0% 100,0% 100,0%

Dominans tulajdonos tipusa
Kdzponti halézati poziciét | Nem kdzponti szerepld Minden
bet6It6 vallalat az iparagi haléban valaszado
tobbségi allami tulajdon 17.1% 8,0% 11,2%
tobbségi belféldi (nem &llami) tulajdon 52,4% 81,3% 71,1%
tobbségi kilfoldi tulajdon 30,5% 10,7% 17,7%
Osszesen 100,0% 100,0% 100,0%

Exportorientacio

Kdzponti halézati poziciét | Nem kdzponti szerepld
betdlté vallalat az iparagi héloban Minden vélaszadd
nincs exporttevékenység 36,4% 59,1% 51,5%
alacsony exporttevékenység 35,1% 21,4% 26,0%
kbzepes exporttevékenység 16,9% 10,4% 12,6%
jelentds exporttevékenység 11,7% 9,1% 10,0%
Osszesen 100,0% 100,0% 100,0%

Vallalati teljesitmény

K&zponti halozati poziciét | Nem kdzponti szerepl az
bet6It6 vallalat iparagi haléban Minden valaszadd
Lemaraddk 14,0% 30,8% 24,9%
Atlagosan teljesiték 36,0% 44,0% 41,2%
Vezetdk 50,0% 25,2% 33,9%
Osszesen 100,0% 100,0% 100,0%

Piaci koncentracié

Kdzponti halézati poziciét | Nem kdzponti szerepld az
betéltd vallalat iparagi haléban Minden valaszadd
koncentrélt piac 45,3% 28,2% 34,5%
mérsékelten koncentrélt piac 42,2% 37,3% 39,1%
megosztott piac 12,5% 34,5% 26,4%
Osszesen 100,0% 100,0% 100,0%

™ Az 1. mellékletben a minta jellemzésére bemutatott hét jellemzd koziil azt az 6tét emeltiik ki, melyeknél a csoportok kdzétti
klldnbség szignifikans (az exportorientacio esetében p=0,012, a masik négy tényezdénél p=0,00).
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4. melléklet

A kozponti és a nem kozponti halézati pozicioval rendelkezé

vallalatok teljesitményjellemzéitt

C " Kozponti
Teljesitményjellemzé L. . L
pozicio N Atlag | Std. Deviation
Sig.
Igen 79 3,34 ,749 ,040
Koltséghatékonysag - Milyen szinvonalat ért el a vallalat 2005- Nem 156 3,13 751
2008 kozott a legerésebb versenytarshoz viszonyitva? :
Minden 235 3,20 756
valaszado
Igen 79 3,15 1,014 ,026
Piaci részesedés - Milyen szinvonalat ért el a vallalat 2005-2008 Nem 154 2,84 ,984
kézott a legerésebb versenytarshoz viszonyitva? :
Minden 233 2,95 1,003
valaszado
Igen 79 3,58 871 ,001
Technolégiai szinvonal - Milyen szinvonalat ért el a vallalat 2005- Nem 154 3,21 814
2008 kozott a legerésebb versenytarshoz viszonyitva? ;
S Y Y Minden 233 3,33 851
valaszado
Igen 77 3,87 ,695 ,004
Termékmindség - Milyen szinvonalat ért el a vallalat 2005-2008 Nem 153 3,57 176
kézott a legerésebb versenytarshoz viszonyitva? ;
¢ g g Minden 230 3,67 762
véalaszado
Igen 78 3,63 ,854 ,026
Termékvalaszték szélessége - Milyen szinvonalat ért el a vallalat Nem 152 3,37 319
2005-2008 kozott a legerésebb versenytérshoz viszonyitva? Minden
. . 230 3,46 ,839
véalaszado
Igen 79 3,59 ,193 ,006
Versenyképes arak - Milyen szinvonalat ért el a vallalat 2005-2008 Nem 153 3,28 ,823
kézott a legerésebb versenytarshoz viszonyitva? ;
9 Y g Minden 232 3,39 825
véalaszado
Igen 79 3,84 J75 ,029
Szallitas pontossaga - Milyen szinvonalat ért el a vallalat 2005- Nem 153 3,59 ,798
2008 kozott a legerésebb versenytarshoz viszonyitva? ;
S Y y Minden 232 3,68 797
véalaszado
Igen 78 3,97 ,789 ,019
Vevdi igénykielégités rugalmassaga - Milyen szinvonalat ért el a
vallalat 2005-2008 kozétt a legerésebb versenytarshoz Nem 153 3,69 14
viszonyitva? Minden 231 3.78 883
valaszado ’ ’
Igen 79 3,72 ,800 ,042
Termelési rendszer rugalmassaga - Milyen szinvonalat ért el a
vallalat 2005-2008 kozétt a legerésebb versenytarshoz Nem 151 349 824
viszonyitva? Minden 230 3,57 821
valaszado ’ ’

™ A tablazatban a V14-es kérdés szempontjai kdziil csak azokat szerepeltettiik, ahol a kiilonbség szignifikans a csoportok

kozott.
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Igen 79 3,49 182 ,026
Logisztikai rendszer hatékonysaga - Milyen szinvonalat ért el a
vallalat 2005-2008 kézoétt a legerdsebb versenytarshoz Nem 149 3,25 788
viszonyitva? Minden 298 3.33 793
valaszado ’ ’
f Igen 79 3,77 ,862 ,023
Rugalmas reagalas a fogyasztoi igények valtozasara - Milyen
szinvonalat ért el a véllalat 2005-2008 koz6tt a leger8sebb Nem 193 348 933
versenytarshoz viszonyitva? ? Minden 232 3,58 917
valaszado ’ ’
Igen 76 3,58 ,788 ,035
Gyartasi tevékenység szinvonala - Milyen szinvonalat ért el a
vallalat 2005-2008 kozétt a legerésebb versenytarshoz Nem 147 3,35 729
viszonyitva? Minden 223 3.43 755
valaszado ’ ’
Igen 79 3,54 ,984 ,000
Stratégiai szdvetségek a f6 partnerekkel - Milyen szinvonalat ért el
a vallalat 2005-2008 kozétt a legerdsebb versenytarshoz Nem 151 3,03 905
viszonyitva? Minden 230 3.21 962
valaszado ’ ’
Igen 79 3,68 ,981 ,001
Vallalati image - Milyen szinvonalat ért el a vallalat 2005-2008 Nem 153 3,22 ,933
kozott a legerésebb versenytarshoz viszonyitva? ;
S Y g Minden 232 3,38 973
valaszado
£ ) i | | Igen 79 3,42 ,841 ,005
osztasi csatornédk szervezettsége - Milyen szinvonalat ért el a
vallalat 2005-2008 kozétt a legerésebb versenytarshoz Nem 148 310 1
viszonyitva? Minden 297 3.21 809
valaszado ’ ’
Igen 78 3,26 ,932 ,048
Kintlevéségek szintje - Milyen szinvonalat ért el a véllalat 2005- Nem 151 3,03 134
2008 kozott a legerésebb versenytarshoz viszonyitva? ;
S g g Minden 229 3,11 812
véalaszado
Igen 79 3,59 ,885 ,007
Fizetbképesség - Milyen szinvonalat ért el a véllalat 2005-2008 Nem 154 3,27 871
kdzétt a legerbsebb versenytéarshoz viszonyitva? ;
Minden 233 3,38 888
véalaszado
Igen 79 3,59 ,840 ,002
Fogyasztoi szolgaltatasok szinvonala - Milyen szinvonalat ért el a
vallalat 2005-2008 kozoétt a legerdsebb versenytarshoz Nem 151 3,24 198
viszonyitva? Minden 230 3.36 828
valaszado ’ ’
Igen 77 3,08 1,085 ,000
Lobbizas allamigazgatasi szerveknél - Milyen szinvonalat ért el a
vallalat 2005-2008 kozoétt a legerdsebb versenytarshoz Nem 151 252 985
viszonyitva? Minden 298 271 1051
valaszado ’ '
] Igen 7 2,82 1,010 ,013
Allamnak ill. kdltségvetési szerveknek torténd értékesités - Milyen
szinvonalat ért el a véllalat 200572008 kzétt a legerésebb Ner 148 2,46 1033
versenytarshoz viszonyitva? - Minden 25 258 1037
valaszado ’ '
Igen 78 3,35 ,865 ,006
Piaci valtozasok elérejelzésének képessége - Milyen szinvonalat
ért el a vallalat 2005-2008 kdzott a legerésebb versenytarshoz Nem 151 3,02 B4
viszonyitva? Minden 229 313 864
valaszado ’ ’
e ) | | i | | Igen 77 3,21 1,196 ,009
xportpiacokon valé megjelenés - Milyen szinvonalat ért el a
vallalat 2005-2008 kozétt a legerésebb versenytarshoz Nem 149 279 112
viszonyitva? Minden 226 293 1.156
valaszado ’ '
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Igen 78 3,92 ,786 ,039
Etikus magatartas - Milyen szinvonalat ért el a vallalat 2005-2008 Nem 152 3,68 ,881
kdzétt a legerdsebb versenytarshoz viszonyitva? ;
Minden 230 3,76 856
véalaszado
( ) Igen 79 3,76 138 ,015
Kornyezeti (0koldgiai) tudatossag - Milyen szinvonalat ért el a
vallalat 2005-2008 kdzoétt a legerdsebb versenytarshoz Nem 152 3,50 172
viszonyitva? Minden 231 359 769
valaszado ’ ’
Igen 77 3,68 ,895 ,062
Megbizhaté alapanyag ellatas - Milyen szinvonalat ért el a vallalat Nem 148 3,46 Na
2005-2008 kozott a legerdsebb versenytarshoz viszonyitva? Minden
. ) 225 3,53 ,824
valaszado
Igen 79 3,61 ,854 ,003
Kapacitaskihasznalas - Milyen szinvonalat ért el a vallalat 2005- Nem 151 3,25 ,834
2008 kozott a legerésebb versenytarshoz viszonyitva? :
Minden 230 3,37 856
valaszado
5 mikid ; ‘K i | Igen 79 3,63 ,850 ,014
ontési/mikddési moédszerek korszerlisége - Milyen szinvonalat
ért el a vallalat 2005-2008 kdzott a legerésebb versenytarshoz Nem 149 3,34 Ba4
viszonyitva? Minden 228 3.44 856
valaszado ’ ’
Igen 78 3,32 974 ,021
K+F raforditasok szintje - Milyen szinvonalat ért el a vallalat 2005- Nem 148 3,01 ,958
2008 kozott a legerésebb versenytarshoz viszonyitva? ;
d Y Y Minden 226 3,12 973
valaszado
Igen 77 3,47 ,968 ,000
Uj termékek piacra vitele - Milyen szinvonalat ért el a vallalat 2005- Nem 150 2,94 ,971
2008 kozott a legerésebb versenytarshoz viszonyitva? :
S g Y Minden 227 312 1,000
véalaszado
S Igen 77 3,56 ,769 ,000
zervezeti struktura hatékonysaga - Milyen szinvonalat ért el a
vallalat 2005-2008 kézott a legerésebb versenytarshoz Nem 150 347 795
viszonyitva? Minden 297 3.30 780
valaszado ’ ’
‘ Igen 78 3,47 ,833 ,034
Integralt vallalati informacios rendszer - Milyen szinvonalat ért el a
vallalat 2005-2008 kézoétt a legerdsebb versenytarshoz Nem 150 321 902
viszonyitva? Minden 298 3.30 886
valaszado ’ ’
‘ Igen 77 3,35 121 ,005
A gazdalkodasi funkciok integracioja - Milyen szinvonalat ért el a
vallalat 2005-2008 kdzoétt a legerdsebb versenytarshoz Nem 149 307 689
viszonyitva? Minden 226 317 711
valaszado ’ ’
Igen 77 3,79 167 ,019
Minél kézvetlenebb kapcsolat a fogyasztokkal - Milyen szinvonalat
ért el a vallalat 2005-2008 kdzott a legerésebb versenytarshoz Nem 149 3,52 859
viszonyitva? Minden 226 3.61 837
valaszado ’ ’
Igen 77 3,42 ,801 ,001
Jovedelmezdség szinvonala - Milyen szinvonalat ért el a vallalat Nem 151 3,02 ,836
2005-2008 kozott a legerésebb versenytarshoz viszonyitva? Minden
. . 228 3,15 ,344
vélaszado
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