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GYULAVARI Tamds

A VALLALATOK ARKEPZESI GYAKORLATA
A VERSENYKEPESSEG SZOLGALATABAN

A marketing-szakirodalom szerint az ar az egyik legfontosabb marketingeszkoz, és a vallalati versenyképesség ér-
telmezésében is meghatarozo szerepe van. A megfelelé arképzés kialakitasa ugyanakkor osszetett folyamat, amely
onmagaban is kiilon képességnek tekinthetd, és kellé befektetést igényel. A szerzé az elemzés soran igy arra volt ki-
vancsi, hogy a vezetd, azaz a versenyképes vallalatok arazasi gyakorlata mutat-e eltéréseket, és, ha igen, melyek azok
a teriiletek, amelyek leginkabb osszefiiggnek az eredményességiikkel. A haromszaz hazai vallalatra Kkiterjed6 kutatas
soran azt talalta, hogy a vezetd vallalatok valamelyest masképp tekintenek az ar szerepére és szignifikansan magasabb
arszinvonalon értékesitenek. Ez nagyobb mozgasteret enged szamukra, a versenytarsak arkihivasaira igy konnyebben
tudnak arakciékkal valaszolni. Arképzési céljaikban azonban kevésbé mutatkoznak kiilonbségek, mert szimukra is
kihivast jelent a valsag, és nekik is tobb szempontnak kell egyszerre megfelelniiik. Az arak meghatarozasanal azonban

tobb tényezot vesznek figyelembe és jobban timaszkodnak a vevikrél szerzett informaciokra.*

Kulcsszavak: vallalati arképzés, arképzési célok, arinformaciok, arhaboru, versenyképesség

Az arak profitra gyakorolt kozvetlen hatdsat szimos tanul-
many kimutatta mar, és tobb tanulmdny is késziilt, amely-
ben a vallalatvezetSk az drképzést az egyik legproblémdsabb
dontési teriiletnek jelolték meg (Dolan, 2000; Rekettye,
2011). Jelent&sége a vallalati gyakorlatban tehat elvitatha-
tatlan. Dutta et al. (2003) kiemeli, hogy a vallalatok drazasi
gyakorlata egyfajta képesség, amely 6nmagdaban is befekte-
téseket is igényel. Amennyiben a véllalatnak nincsenek meg
az erdforrasai, készségei és rutinja, hogy a megfelel§ drakat
alakitson ki, akkor veszithet a piaci pozicidibdl, tehdt maga
az drazdsi folyamat is hatdssal van a vallalat sikerére.
Miel6tt azonban elemeznénk a véllalatok drazdsi gyakor-
latat, és annak hatdsat a vallalat versenyképességére, érdemes
leszbgezni, hogy mit is értiink versenyképességen. Kutatasunk
soran Chikan - Czaké (2009: 78. o.) értelmezésére tamasz-
kodtunk, amely torekszik a tulajdonosi és a fogyasztdi értékek
otvozésére: ,,a vdllalatok versenyképessége abban dll, hogy a
tdrsadalmi normdk betartdsdaval 1igy kindljanak termékeket a
fogyasztoknak, hogy azok hajlanddak legyenek ezekért a ver-
senytdrsakéndl nagyobb jovedelmezdséget biztosito drat fizet-
ni”. Erdemes megjegyezni, hogy ez a meghatdrozas, per defi-
nitionem, a profitorientdlt véallalatokra vonatkoztathatd, ahol
a tulajdonosok elvdrdsai dltaldban a pénziigyi megtériilésre
irdnyulnak. Egyéb szervezetek esetében a célok, a versenytar-

sak és a fogyasztok értelmezése is csak egy dltalanosabb, el-
vonatkoztatottabb szinten lehetséges, amelyek ugyanakkor di-
vergens tartalmuk miatt operativ szinten nehezen kezelhetSk.
Fontos tulajdonsdga még a fenti definiciénak, hogy nem fog-
lalja magéban - véleményiink szerint helyesen — azt, hogy mi-
lyen dimenzidk mentén jut el a vallalat a versenyképességig,
ami fontos annak mérése médja miatt.

A versenyképesség mérése nagy vonalakban két megkoze-
litésre bonthatd. Egyrészt a kutatdsok egy része a vallalatok
tevékenységére és azok kiinduld feltételeire fokuszal. Azok
a vallalatok, amelyek olyan régiokban tevékenykednek pél-
ddul, ahol alacsonyabb a munkaerd koltsége, eleve nagyobb
eséllyel lesznek sikeresebbek a tobbieknél. A belsd folyama-
tok hatékonysédga ezeket a kiilsé faktorokat ellenstlyozhatja,
igy olyan tényezGk, mint példdul a termelékenység, a mar-
kaépités képessége, a rugalmas alkalmazkodds a kornyezeti
kihivdsokhoz stb. mind a versenyképesség alkotéelemei le-
hetnek. Mérési szempontbdl azonban ez a megkozelités azért
jelent nagy kihivast, mert az egyes elemek hozzdjaruldsa a
versenyképességhez és a piaci sikerhez dinamikus rendszert
alkot, azok a tényez8k, amelyek meghatdrozok voltak kordb-
ban, elveszthetik fontossdgukat, és helyiikbe mds kulcsfakto-
rok 1éphetnek. Ezért a versenyképesség mérése szempontja-
bdl népszerlibb az a megkozelités, amely annak feltételezett

* A tanulmdny a TAMOP-4.2.1/B-09/1/KMR-2010-0005 projekt timogatdsaval jott 1étre.
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kovetkezményeire koncentrdl. Ahogy a fenti definicid is a
jovedelmezdséget emeli ki, tigy a szakirodalomban is legin-
kabb a pénziigyi teljesitmény a versenyképességnek a kuta-
tdsokban leginkdbb alkalmazott indikdtora. Ez utébbi kriti-
kédja lehet azonban, hogy a vallalatok nem mindig kovetnek
haszonmaximdlé magatartast. Az a tény, hogy a fogyaszté
hajland6 nagyobb jovedelmezdséget biztosité drat megfizet-
ni, még nem feltétleniil jelenti azt, hogy a vallalat torekszik
ennek fels§ hatdrat elérni. A versenyképesség onmagaban
azt jelenti, hogy ezt megtehetné a vallalat, a pénziigyiteljesit-
mény-mutatdk alkalmazdsa viszont implicit feltételezi, hogy
minden véllalat kifejezetten ezt célozza meg.

A kutatas célja és médszertana

A kutatds része a Budapesti Corvinus Egyetem keretein
beliil mikodd Versenyképesség Kutatd Kozpont dltal koor-
dindlt kutatdssorozatnak, amelynek dltaldnos célja a hazai
vallalatok versenyképességét meghatdarozé faktorok hatds-
mechanizmusainak feltdrdsa, részletesebb megértése. Ehhez
kapcsolddik a jelen tanulmény is, amely a marketing egyik
eszkozének, az drképzésnek a versenyképességben betdl-
tott szerepét vizsgdlja. Ahogy Dutta et al. (2003) is kiemeli,
maga az arképzés, mint képesség, hatdssal lehet a vdllalat
sikerességére, igy arra fékuszdltunk, hogy kielemezziik en-
nek a belsd vallalati folyamatnak
egyes szakaszait, és megvizsgal-
juk, léteznek-e Osszefliggések a
véllalat piaci pozicidival. A kuta-
tds igy arra keresi a vdlaszt, hogy
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Az ar észlelt szerepe a vevoszerzésben

A hazai vallalatok véleménye szerint nem az alacsony drak
jatsszdk a legfontosabb szerepet a vevSi megrendelések el-
nyerésében. A pontos és gyors rendelésteljesitést, valamint a
mindségi termékeket és kiszolgdldst is elGbbre soroltik e te-
kintetben, és az drakat — a széles termékskalaval megegyez6
fontossdggal — csak ezt kovetGen emlitették. Ugyanakkor a
piacszerzésben a termékinnovaciét és az Uj termékek gyakori
piacra dobdsat még az arndl is kevésbé gondoljak 1ényeges
eszkoznek.

Természetesen a fenti megallapitdsok csak az atlagok-
ra vonatkozdan érvényesek, amely mogott szamos eltérés
huzédhat meg, ezért megvizsgaltuk, hogy milyen vallalati
jellemzdk szerint taldlunk eltéréseket az ar fontossaganak
megitélésében. Gyakorlatilag egyediil a célpiac tekinteté-
ben sikeriil ilyet azonositanunk, azaz, a tisztdn hazai pi-
acra értékesitd vallalatok szerint az alacsonyabb drakkal
inkdbb lehet piachoz jutni, mint a kiilfoldre is exportdlok
esetében.

A vallalati teljesitmény szerint alkotott csoportok kozott
nem sikeriilt ugyan statisztikailag szignifikans eltérést ki-
mutatni, de tendencidjaban az atlagosan teljesit6k valamivel
fontosabbnak érzik az alacsonyabb drakat, mint a lemaradék
vagy a vezetdk.

1. tabldzat

Mennyire fontosak az alabbi tényezdk a vasarloi megrendelések elnyerése

szempontjabol?

(1 = egydltaldn nem fontost, 5 = nagyon fontos)

a vezet§ vallalatok eltérnek-e a n Atlag  Szérds
tobbiektGl abban, hogy: )
ODDICKLO ? ) an ) .'igy . Pontosabb rendelésteljesités 244 4,22 0,781
- miként l4tjak az ar szere-
pét a vevészerzésben, Magasabb szint( elGallitasi minGség 241 4,10 0,824
- milyen drképzési célokat ~ Gyorsabb rendelésteljesités 244 4,05 0,921
tliznek-e ki, Jobb terméktervezés és minGség 240 402 0,828
- milyen arszmteke.njelen- Magasabb szintt vevGszolgélat 241 3,82 0,999
nek meg termékeikkel, 3 o
. . L., Szélesebb termékskala 242 3,67 0,972
- milyen informacidkra
épitik az arképzésiiket, Alacsonyabb eladasi arak 245 3,67 0,946
- hogyan reagdlnak mads Exporttevékenységet nem folytatok esetében 113 3,88 0878
véllalat(.)k ar jellegd ta- Exporttevékenységet is folytaték esetében 103 349 0,979
maddsaira. ) Lemaraddk 56 359 0,968
Az adatfelvétel sordn orszdgosan . o
300 vallalat vezetSivel késziiltek Atlagosan teljesitok 100 3,82 0,936
kérdGives interjik 2009 mdjusa Vezetdk 77 3,55 0,925
€s novembere kozott, 13%-0s vd-  Nagyobb rendelési volumen-valtoztatési rugalmassag 241 3,63 0932
Lasiadam ;rany msegetft. A rlnmta Kornyezetbarat termékek és folyamatok 243 3,54 1,092
étharmadat az 6snél na- , , L,
ayobb villalatok adjak (Matyusz, I}movatlvabb termékek kindlata 237 3,38 1,045
2011). Uj termékek gyakoribb dobdsa 240 3,36 1,013
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Ugyan az alacsony arra nem feltétleniil gy tekintenek a
vezet6k, mint a legfontosabb versenyeszkoz, de az 1. tabla-
zatban szereplSk koziil err6l a tényez6r6l gondoltdk legin-
kabb, hogy a vélsdg hatdsdra a szerepe elGtérbe kertilt. A val-
latok négy szdzalékdval szemben, amelyek ugy vélték, hogy
csokkent az 4r fontossdga, 48,4% szerint fontosabb lett a
vev@szerzésben. Ezt a valtozast szinte minden vallalat azonos
mértékben észlelte, egyediil a legkevésbé koncentralt piacokon

mikods vallalatok kozott van még ennél is magasabb arany.
A vallalatok arképzési céljai

A vallalati célok kozott nehéz kiemelni olyat, amely jéval
inkdbb jellemezné a hazai vallalatokat, vagy amelyet a
dontd tobbségiik keriilne, valamint vegyesen jelennek meg
a vdlsdgra jelmezd rovid tavu stratégidk és a hosszabb tdvon
érvényesiils torekvések. A legkevésbé a magas, 1efol6zo
aron bevezetett innovaciok jellemzdek, de a rovid tava tal-
élés atlagosan szintén nem kapott magas értékeket. A célok

CIKKEK, TANULMANYOK

kozott azonban a harom leginkdabb megjelend szempont ko-
ziil kettS a versenyképességhez még éppen sziikséges drak
fenntartdsa és a koltségek részleges megtériilése, ami azt
mutatja, hogy sok vallalatnak nagyon kicsi mozgastere van
az drazas teriiletén.

Mivel az volt a hipotézisiink, hogy a vallalatok az drkép-
z€s sordn nem egy-egy célt kovetnek, hanem Osszetettebb
célrendszernek probalnak megfelelni f6komponens-elemzést
végeztiink, hogy lassuk, melyek azok a célok, amelyek leg-
ink4bb egyiitt jelennek meg. Az elemzés sordn érdekes Osz-
szefiiggésekre sikertiilt ravildgitani. Az, hogy az egyes célok
dontd tobbségben pozitivan korreldlnak a kialakitott fakto-
rokkal, megerdsiti, hogy a vallalatok arképzése Osszetett te-
vékenység, nem annyira a célok kozotti vdlasztds, mintsem
azok finom Osszehangoldsa jellemz6. Ez kiilonosen a harma-
dik, ,,4j termékek arazasa” faktor esetében lathat6, amikor is
a 1efo16z38 és behatold arstratégidk alkalmazdsa nem egymast
kizaré, hanem parhuzamosan megjelend cél az Uj termékeket
gyakrabban bevezet§ vallalatok korében. (2. tablazat)

2. tabldzat

Az arképzési célokra vonatkozo allitasokra végzett fokomponens-elemzés eredményeként kapott faktorstruktira
(1 = egydltaldn nem jellemzd; 5 = nagyon jellemzd; n = 251)

S S 3
= S x
5 S§ %3 g
ESEE Q § [N ~
£ B L2y Y
28 22 s5& B
Arképzési célok Atlag
HO?SZ.U ta\fon egy konzisztens kép kialakitdsa a vevSk korében 3.51 0,71 0.19 0.28 -0,29
az drainkrol
A termék/szolgéltatds megkiilonboztetése az ar segitségével 3,19 0,69 0,22 0,32 0,11
A versenyképességhez még éppen sziikséges arak fenntartasa 3,64 0,66 0,08 -0,14 0,47
A .\./ersen}/fk,epesseg novelése az drak fokozatos (relativ) 3.4 0,61 0.32 0.24 0.36
csokkentésével
Arakcidkkal a raktarkészletek/kapacitisok optimalizalds 3,10 0,15 0,79 0,31 0,02
Rendszeres arakcidkkal a vevszam hosszabb tavi novelése 3,17 0,45 0,68 0,25 0,02
A versenytarsak drakcidinak kivédése rovidtavon 3,16 0,44 0,60 0,24 0,23
BevezeFf)/be/hatolo arakkal az 4j termékeink piaci részesedésének 2.04 0.16 0.21 0.82 0.16
gyors novelése
U:] mnovativ termeillieik {Ilagas aron torténd értékesitése révén a 251 0.23 0,27 0,72 0.12
piac rendszeres lefolozése
A koltségek részleges megtériilése, a veszteség minimalizaldsa 3,43 0,11 0,03 0,30 0,77
Rovidtavu tilélés 2,63 0,01 0,60 0,01 0,62
Az egyes faktorok dltal magyardzott variancia (varimax rotdcio utdn) 20,8%  19.3%  15,8%  13,6%
Az 0sszes faktor dltal magyardzott variancia 69,6%
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Az “arimdzs kialakitasa” faktor mogott elsésorban hosz-
szabb tavu célok taldlhatdk, amelyek a termékek, szolgalta-
tdsok poziciondldsat hivatottak er@siteni. A ,versenyképes-
ség novelése az drak fokozatos (relativ) csokkentésével” és a
,versenyképességhez még éppen sziikséges drak fenntartisa”
célok kapcsoldéddsa ehhez a dimenzidhoz arra utal, hogy a
valsag hatdsara egyre inkdbb el6térbe keriil az drverseny. En-
nek ellenére ez a célrendszer valamelyest még mindig azokra
a vallalatokra jellemz&bb , amelyek f&bb termékeiket/szol-
gdltatdsaikat a magasabb drszinteken értékesitik , habdr az
Osszefiliggés mar nem szignifikdns.

Az ,arakciok alkalmazasa” faktor neve oncélinak tiinhet,
mint arképzési célt kifejez§ elnevezés, de ez is arra utal,
hogy egy gyakorlat mogott tobb, egymastol fiiggetlen stra-
tégia is megtaldlhat6 a hattérben. Ez esetben pedig inkdbb
maga az alkalmazds volt
a fontosabb, mint annak
szertedgazd kovetkezmé-
nyei. A készletek optima-
lizdlasa, a kiprébdlasra

CIKKEK, TANULMANYOK

ellentmond6 célnak igyekeznek megfelelni és azok kozott
egyensulyozni.

Megvizsgaltuk azt is, hogy a vallalatok versenyképes-
sége szerint milyen drszinvonalon kindljdk termékeiket a
vevGik szdmdra. A koznyelvben a versenyképes drak alatt
altalaban a kedvezdbb, azaz, alacsonyabb drakat értiink.
A versenyképesség definicija azonban inkdbb a nagyobb
jovedelmezdségre koncentral, amikor az arakrol van sz6. Az
1. abran lathato, hogy a vezet§ vallalatok arai sem olcsébbak,
s6t, inkabb az 4tlagosndl magasabb arfekvést termékekkel
rendelkeznek. Ez részben azt jelenti, hogy olyan minGséggel,
illetve vevdi kapcesolatokkal rendelkeznek, amely alapjdn ezt
a piacon érvényesiteni tudjak. Mdsrészt arra is utal, hogy a
véllalatnak nagyobb mozgéstere az arképzés teriiletén, hogy
az egyes piaci kihivdsokra jobban tud reagélni.

1. dbra

Kapcsolat a vallalat versenyképessége és a f6 termékének/szolgaltatasanak

arszinvonala kozott

O0sztonzés, és, ezaltal a
vevOkor szélesitése, illet-

ve a versenytdrsak hason-

80%

60%

16 akcidinak kivédése egy-
szerre jelenhet meg egy

drazasi tevékenységben. 40%
A faktorhoz tartozé alli-
tdsok viszonylag magas
értékekkel korreldlnak az
drimazs  kialakitdsdhoz
is. Ennek f6 oka, hogy
az arakciok rendszeres
alkalmazédsa egyben esz-
kéze is az ,,0lcsé” imazs
kialakitasanak, kiilonosen
a kereskedelemben, amelyre ez a dimenzi6 inkabb jellemzd,
mint a tobbi ipardgra. A porteri koltségvezetS stratégia-
hoz kozel 4ll6 EDLP-stratégidval (,,everyday low pricing”)
szemben a magas €s alacsony arak valtakozé alkalmazasat
(,,high-low pricing”), azaz, a rendszeres drakcidkat kevésbé
tekinti a szakirodalom hatékonynak egy konzisztens arkép
kialakitasaban.

Megteremti ugyanakkor az esélyét az drkommunikacio-
nak, és igy a sok arstimulus, amelyekkel ilyen médon a vevd
talalkozik, egy bonyolult hatdismechanizmuson keresztiil be-
folyasolja a kereskedelmi pontrol kialakult arimazst (Ofir et
al., 2008).

Az, hogy a vezet§ villalatok arképzési céljai nem kii-
lonboznek szignifikdnsan a tobbiekétdl, konzisztens azzal
az eredménnyel, hogy az drak meghatdrozasa soran — kiilo-
nosen valsagid§szakban — egyszerre tobb, akar egymasnak

20%

0%

Alacsony
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l Lemaradé vagy dtlagosan teljesits véllalat

22,1%

) &)

Magas

Kbzepes

Vezetd villalat

Arképzési médok és azok informacids igénye a
gyakorlatban

Ingelbleek et al. (2003) 77 ipari vallalat drazasi gyakorlatat
vizsgdlta, és arra a kovetkeztetésre jutott, hogy a vevd altal
elfogadott érték alapjan képzett arak hozzdjarulnak az uj
termékek sikeréhez, kiilondsen alacsony intenzitdsu verseny-
kornyezetben, és nagyobb termékel6ny esetében. A verseny-
tarsalapu drazast homogénebb piacokon javasolja.

Mindezek ellenére a hazai vallalatok legnagyobb mér-
tékben a koltségeik alapjan alakitjdk ki draikat; 4tlagosan
55,3%-o0s sullyal veszik figyelembe termékeik/szolgdltatdsaik
drainak meghatdrozdsandl. Ez viszont nem azt jelenti, hogy
sok véllalatndl csak a koltségelvli arképzést folytatnak. Az
eredmények alapjan ilyen kategéridkrol csak fenntartdsok-
kal beszélhetiink. Mintankban példaul csupan hat vallalatot
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talaltunk, amelyek kizarélag a koltségekre tdmaszkodnak az
drazési dontéseiknél, és egyetlen egyet sem, amelyik tisztan
versenytarselvli vagy vevd alapt arképzés folytatna. A masik
oldalrdl nézve szintén a koltségek dominancidja tiikroz6dik,
hiszen egyetlen olyan véllalat sem volt a mintdban, amely ne
épitené be drképzésébe valamilyen mértékben a koltségeket.
Ezzel szemben a versenytdrsak drait a vallalatok 6,3%-a, mig
a vevOk drelfogaddsi hajlanddésagat (fels§ rezervacids arat)
14,7%-a egyéltalan nem haszndlja fel az drak meghatarozasa-
nal. (2. abra)

2. dbra

A vallalatok arképzésénél az egyes informaciok
felhasznalasanak atlagos aranyai

Versenytarsak drai

23,20%
o Vevok fels
Koltségek rezervacids dra
55,30%

21,50%

Villalati jellemz8k szerint inkdbb a kisvdllalatok tdmasz-
kodndk nagyobb ardnyban a koltségeikre az arképzés sordn,
a nagyvdllalatok pedig a tobbi csoportot meghaladé mérték-
ben veszik figyelembe a versenytarsak drait. Mindez 6ssz-
hangban van Forman - Lancioni (2002) eredményeivel, akik
szerint a kisebb cégek inkdbb alkalmaznak standard 4rkép-
z¢€si eljardsokat, mig a nagyobbak hajlamosak 0sszetettebb €s
adaptiv drazast folytatni. Ipardgak alapjan is taldlhatok elté-
rések, de a kisebb mintaelemszdmok miatt nem mindig lehet
statisztikailag aldtdmasztani azokat. A mezGgazdasigban
és a szolgaltatdsokban jellemz6 a vevSk fels§ rezervacios
dra alapjdn alakitanak ki , a koltségelvli arképzés jellem-
zi viszont a vegyipart, a konny(-, gép- és egyéb feldolgo-
z6ipart, valamint a kereskedelmet. Az épitGiparban és a
konnydiparban jelenik meg leginkabb a versenytdrs alapu ar-
képzés. Erdekes eredmény, hogy minél intenzivebben végez
egy vallalat exporttevékenységet, anndl val6szintibb, hogy a
koltségei befolydsoljak az arképzését. Solberg et al. (2006)
szintén erre az eredményre jutott, azzal a megdllapitdssal,
hogy a kiilfoldi piacokon szerzett tapasztalat noveli az esé-
lyét, hogy késébb a vallalat tobb szempontot is figyelembe
vegyen az drazdsi gyakorlatdban. Ennek oka, hogy az eltér6
piacok kikényszeritik, hogy kiilonboz6 arazasi modszereket
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kombindljanak. A véltozdsokat befolydsol6 és a koncentralt
piacon miikods vallalatok viszont nagyobb eséllyel veszik
figyelembe a piaci drakat a sajatjaikra vonatkoz6 dontéseik-
nél. Elgbbiek esetében tapasztalhaté a legalacsonyabb arany,
amellyel a koltségeikre tdmaszkodnak az arképzés sordn (4t-
lagosan 9,5%-ban). Ez 6sszhangban van a kordbbi elméleti
kutatdsokkal (Blinder et al., 1998; Hall et al., 2000), amelyek
szerint a koltségelvi arképzés egyben piaci rugalmatlansag-
hoz is vezet.

Annak ellenére, hogy Tzokas et al. (2000) tanulmédnyaban
kimutatta, hogy a piaci informdaciék fontosabbak a megfeleld
arak kialakitdsdban, a véllalatok az drképzéshez felhaszndl-
haté informaciok koziil leginkabb a koltségeket ismerik. Ezen
beliil érdekes médon, annak ellenére, hogy az dllandé koltsé-
geket helyenként nehéz a termékekre vetiteni, valamivel még
jobban is ismerik az erre vonatkozé informdcidkat, mint a
valtozé koltségeket. A versenytdrsak drait dtlagosan kevésbé
ismerik, mint a sajat koltségeiket, de megitélésiik szerint leg-
alabb olyan mértékben tisztdban vannak veliik, mint a fogyasz-
tok arral kapcsolatos magatartdsaval, azaz, az arinformaciok
keresésének tényével, az arvaltozasra adott vevdi reakcidkkal,
a fels@ rezervacios drakkal, és az Uj termékek esetében varhatd
arelfogaddssal. Amit némileg kevésbé ismernek a vallalatok,
az a potencidlis helyettesitd termékek, amelyekkel a vev6k ar-
Osszehasonlitdsokat szoktak végezni. (3. dbra)

3. dbra
A vallatok atlagos ismerete az arképzéshez
felhasznalhaté informaciékrol
(I = egydltaldn nem ismerik; 5 = egészen pontosan ismerik)

Atermékeikre/szolgaltatasaikra jutd allandé kdltség

|4,3
1 Atermékeik/szolgaltatasaik valtozo koltsége
|4,2
7 Avevok végeznek-e rendszeres ar-d0sszehasonlitast
13,9
| Aversenytarsak arai
|3,8

A vevék reakciojanak mértéke esetleges arvaltoztatasra
(emelésre, csOkkentésre)

3,8

A vevék fels6 arkiiszobe
(maximalis ar, amit még hajlandoak kifizetni)
|38
Uj termékek/szolgaltatasok esetében
a vevok arelfogadasi hajlandésaga
|3,7

A vevok melyik helyettesité termékkel
végeznek arésszehasonlitast

3,5

3 3,5 4 4,5
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Erdekes azonban, hogy az arképzés médja és az egyes in-
formdcidk ismerete kozott csak ritka esetben tudtunk Ossze-
fliggést azonositani. Az példaul, hogy egy vallalat milyen
ardnyban veszi figyelembe a koltségeit az érképzés sordn
nem hozhaté kapcsolatba, azzal, hogy milyen mértékben
ismeri az adott vdllalat a vev6k arral kapcsolatos magatarta-
sat. Mindez arra utalhat, hogy a vallalatok viszonylag széles
kortien tdjékozodnak ardontéseik elbtt, de a koltségstrukti-
rdjuk nem enged szamukra nagyobb mozgasteret, igy azok
részben elre determinaltdk az 4raikat.

Béar nem sikeriilt szignifikdns kapcsolatot kimutatni, de
tendencidjdban az figyelhet6 meg, hogy a vezet§ vallalatok
kevésbé tdimaszkodnak a koltségeikre, amikor az draikat meg-
hatdrozzak, ugyanakkor mind a versenytarsak drait, mind a
vevlk arelfogadasi hajlandésagat jobban figyelembe veszik.
Amikor megvizsgaltuk az drakkal kapcsolatos informaciok
ismerete €s a piaci pozicié kozotti kapesolatot, akkor csak két
esetben taldltunk szignifikdns Osszefliggést. A vezetS valla-
latok, sajat megitélésiik szerint, nagyobb mértékben vannak
tisztaban azzal, hogy a vevGik végeznek-e ar-0sszehasonlitast,
illetve inkabb ismerik, hogy melyek azok a helyettesitd termé-
kek, amelyek esetében ezt a vevSk megteszik. Elmondhatjuk
tehdt, hogy a sikeresebb vdllalatok valamelyest jobban ta-
maszkodnak a kiils§ informdcidkra, és azokat hajlamosabbak
beépiteni az arképzésiik soran hozott dontéseikbe.

Reakciok a versenytarsak arkihivasaira

A véllalatok dltaldban egy esetleges drhdborut aktivan
préobdlndnak kivédeni, ami megfelel6 megkozelitése egy
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ilyen szitudcionak. A legkevésbé valdszintinek azt tarta-
nak, hogy tétleniil nézik a versenytdrsak ez irdnyu piaci
magatartdsat, ami egyben azt is jelenti, hogy nem biznak
eléggé abban, hogy vevdik kell6 mértékben markahtek
a cég termékeihez. A legval6szintibb forgatékonyvnek a
kommunikacié segitségével végrehajtott termékdifferen-
cidlast, illetve a szolgdltatdsok szinvonaldnak emelését
tekintették. Elvileg ebbe a csoportba tartozna a gyors
termék-innovacié is, de ahogy a felmérés mas részeinél
is kideriilt, ennek megvaldsitdsdra nem elég felkésziiltek
a véllalatok, illetve ebben az esetben ez nem bizonyul-
na elég gyorsan implementdlhaté reakcidénak, igy ez a
lehet&ség alacsonyabb értéket kapott. Az el6bbi vilasz-
reakciokndl kevésbé vonzé alternativa az dtmeneti ar-
akciok, promdcidk inditdsa, vagy egy nyilt arhdboru, de
ezeket még mindig inkabb felvallalndk a cégek, mintsem
passzivan varjdk a versenytdrs tdmadasdnak kovetkezmé-
nyeit. (3. tabldzat)

Erdekes, hogy a vallalati versenyképesség csak egyetlen
egy tényezG tekintetében filigg Ossze statisztikailag szigni-
fikdnsan a varhat6 reakcidokkal, nevezetesen, az atlagosan
teljesitokre és a vezetSkre inkdbb jellemzd, hogy hajlandé-
ak egy szintig drakcidkkal, promécidkkal ellensilyozni a
versenytdrsak dltal generdlt drversenyt, illetve annak hata-
sait. Ez részben Osszefiigghet azzal is, hogy a vezetd vélla-
latok - ahogy kordbban is emlitettiik — dtlagosan magasabb
arakon értékesiti termékeit, igy inkabb van lehetGségiik,
hogy engedményekkel vegye a fel a versenyt, mint az a val-
lalat, amely madr eleve a koltségei megtériilésének a hatdran
képes drakat elfogadtatni a piaccal.

3. tabldzat

A versenytarsak esetleges ar jellegii kihivasaira adott valasz valosziniisége
(1 = egydltaldn nem valoszinid, 5 = nagyon valoszini)

n Atlag Szoras
VKé(:jr:l?;lZl;likéCiéval megprébaljuk a termék/marka eldnyeit/presztizsét ersiteni, és igy 256 3.57 1,064
A kiegészitd szolgdltatdsok szinvonaldnak emelésével védekeziink 254 3,42 1,121
Egy szintig megprébaljuk arakcidkkal, promdcidkkal ellensilyozni ennek a hatasat 253 3,36 1,077
Lemaradok 53 2,96 1,143
Atlagosan teljesiték 100 3,54 1,009
Vezetdk 89 3,42 1,042
Gyors termékinnovaciéval probaljuk csokkenteni a hatdsat 252 3,08 1,146
Belemegyiink egy nyilt ,,arhdboriba” is, ha sziikséges 256 2,81 1,132
Nem reagalunk, mert kordbbi tevékenységiinknek kdszonhetGen vevGink nem
rugalmasak a versenytarsak arakcidira 254 2,33 1236
Nem reagalunk, elszenvedjiik a veszteségeket 252 2,12 1,166
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Osszefoglalis

Tanulmanyunkban tobb olyan drazasi teriiletet vizsgaltunk
meg, amely kozvetlentil, vagy kozvetve hatassal lehet a ver-
senyképességre. Az dr nagysdga egyértelm( hatdssal van a
véllalat pénziigyi teljesitményére, de maga az drazasi képes-
ség is versenyeldnyt jelenthet (Dutta et al, 2003). Ezért is
vizsgaltuk, hogy a véllalatok drazdsi tevékenysége 6nmaga-
ban feltar-e olyan dimenzidkat, amely segithet jobban meg-
érteni ezt a kapcsolatot.

A tanulmdny ramutatott, hogy a valsdg hatdsara az ar a tel-
jes vallalati kort tekintve fontosabb lett. Az imdzsépités sok-
szor a kedvezd ar képének kialakitdsdt is jelenti egyben, de
a vevGk még mindig nem csak az drak alapjan vélasztanak.
Az eredmények azt mutattdk tovabbd, hogy helyenként kii-
lonbozik vezet§ vallalatok arképzési gyakorlata. Az lathatd,
hogy szignifikdnsabb nagyobb ardnyban a magasabb artar-
tomdnyokban kindljdk a termékeiket, mint masok. Mindez
nagyobb mozgdsteret, de egyben nagyobb jovedelmezSséget
is biztosit szamukra. Arképzésiik soran rugalmasabbak, ke-
vésbé ragaszkodnak a koltségalapu drazdshoz, inkdbb tobb-
féle szempont alapjan hatarozzak meg a végss arakat. Jobban
ismerik a vevGk 4r-dsszehasonlité magatartdsit. Amennyi-
ben megtdmadjdk ket a versenytdrsak, akkor hajlandébbak,
és képesek is drengedményekkel, promdcidkkal felvenni a
versenyt, és, ezdltal megvédeni sajit pozicidikat. Osszessé-
gében elmondhaté tehat, hogy a sikeresebb vallalatokat egy
komplexebb, rugalmasabb és aktivabb arazasi gyakorlattal
rendelkeznek, és egyéb tevékenységeik folytdn magasabb
arat is megengedhetnek maguknak, esetiikben az ar kevésbé
befolydsolja az értékesitést, mint a kdzepesen teljesitéknél.
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