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Osszefoglalas

Tanulmanyunk a Budapesti Corvinus Egyetem Versenyben a vilaggal c. kutatasi program
Vallalatk6zi kapcsolatok c. projektjének zardtanulmanya, amely a projekt keretében késziilt
résztanulmanyok szintézise. Kutatasunkban a vallalatk6zi kapcsolatokat elemeztiik, a kapcsolatokat
motivald tényezokre, s a kapcsolatok értékelésére, a vallalatvezetok altal értékesnek tartott jellemzok
elemzésére helyezve a hangsulyt, majd a kapcsolatokat tdmogato teljesitménymérési eszkozoket vettiik
roviden goresé ala. Osszességében a vallalatok tobbsége a megbizhatdsagot, kiszamithatosagot tartja a
leginkabb fontos, alapvetd értéknek mind a vevdi, mind a beszallitéi kapcsolatok tekintetében. A
tanulmany masodik kérdéscsoportja a vallalati miikodés egyes teriileteinek sajatossagaival
foglalkozott. Az elemzésben megvizsgaltuk, hogy a vallalatkdzi kapcsolatok egyes teriiletein, a
disztribiicios, logisztikai, export, banki kapcsolatok, e-business, stratégiai szovetségek,
onkormanyzatokkal valé kapcsolatok valamint a vevokiszolgalas terén, milyen jellegli kapcsolatokat
épitenek a vallalatok, ezek milyen fontossaggal birnak, és hogyan befolyasoljak ket a vallalati
alapjellemz6k (méret, tulajdonviszonyok), Eredményeink szerint a vallalatkézi kapcsolatokat
leginkabb a vallalati méret befolyasolja, kisebb mértékben a tulajdonosi hattér. Végiil pedig a vallalati

halézatok szerepét elemeztiik.

Interfirm Relationships and Competitiveness

Abstract

This is the final research paper on Interfirm relationships prepared within the frame of the
program ,.,In Global Competition 2004-2006”, at Corvinus University of Budapest, giving a synthesis
of all papers carried out within this project. In our study we analysed interfirm relationships including
the factors that motivate these relationships and the characteristics of the relationships that executives
value the most. We also focused on performance measurement systems supporting interfirm
relationships. Overall, companies find reliability, expectability the most important values in buyer-
seller relationships. The second part of our paper deals with the characteristics of special fields of
operation such as distribution, logistics, export, banking, e-business, strategic alliances, local
government. We investigated how companies build relationships, how important these realtionships
are, and how they are influenced by companies’ characteristics (size, ownerships, etc.). Our results
suggest that interfirm relationships are mostly influenced by company size and to a smaller extent type

of dominant ownership. Finally we analyised the role of business networks.
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1. Bevezetés

Tanulmanyunk fokuszaban a vallalatkdzi kapcsolatok allnak. Az iizleti vallalkozasok, a
kiilénb6z0 piaci szereplok eredményességét sajat teljesitménylik mellett iizleti partnereik (beszallitoik,
alvallalkozoik, kozvetitdik, megrendeldik, vevoik) teljesitménye, s a veliik valdé kapcsolat
eredményessége €és hatékonysaga egyarant befolyasolja. Az iizleti kapcsolatok fontos értékteremtd
tényezokké valhatnak, melyek hozzdjarulnak a sikeres és versenyképes vallalati miikodéshez, de
hasonloképpen értékrombolok is lehetnek, ha nem megfeleld a partnerek teljesitménye és/vagy
egylittmiikodése, nem eredményes vagy egyszeriien csak tulsagosan koltséges (nem hatékony) a
kapcsolat kezelése. A vallalatkozi kapcesolatok sikeres menedzselését egyre az iizleti siker egyik fo
kritériumaként tartjak szamon. A kapcsolodd nemzetkozi kutatasok szerint szamos ipardgban az iizleti
kapcsolatok adjék a hatékonysag kulcsat (Hakansson—Snehota, 2000, idézi: Mandjak, 2005). Az iizleti
kapcsolatok kétoldalu, interaktiv kapcsolatok, s az eladd szempontjabol marketingtevékenységet, a

vevO szempontjabol beszerzési tevékenységet jelentenek (Mandjak, 2003).

A kétoldalu kapcsolatok elemzése mellett foglalkozunk a vallalati halézatok hatasaval is.
Hakansson és Ford (2002) a halozati kontroll vizsgalatanak jelentdségét és veszélyeit emelik ki.
Megallapitjak, hogy a halézatban miikddé vallalatoknak befolyasuk novelésére kell torekedniiik, a
teljes kontroll megszerzése azonban az interaktivitds megszinéséhez, a halozati dinamika
lelassulasdhoz vezet. Az egyes szerzOk hangstlyozzak a vallalati méret hatasat is. A kisvallalatok
egészen mas kapcsolatépitési stratégiat alkalmaznak, mint a nagyvallalatok, nem elsGsorban a szoros,
formalis halozatok kialakitasara torekszenek, hanem gyakran eseti jelleggel hasznaljak fel egymas
szaktudasat. (Kingsley-Maleczki, 2004). Mas szerzok az interperszonalis kapcsolatok fontossagat
emelik ki (Zang, 1999). A halézatok kialakulasa mogott nem pusztan gazdasagi megfontolasok allnak:
a jol mukodo iizleti kapcsolatok alapvetd feltétele a bizalom. A halézati kapcsolatok a versenyt
egylttmiikodéssé alakitjak, azaz a versenyt magat mas teriiletre helyezik at, ahol az egyes halozatok

komparativ elényei jobban érvényesithetdek.

Kutatasunkban a Versenyképesség-kutatds 2004. évi felmérésének eredményei alapjan
vizsgaltuk a vallalatkdzi kapcsolatok jellemzoit. A tanulmany masodik fejezete roviden bemutatja a
kutatés hatterét és a vizsgalati keretet, s roviden attekinti a vizsgalt vallalati kor jellemzdit. A harmadik
fejezet a hosszl tava vallalati kapcsolatok altalanos jellemzését kdvetden a kapcsolatok értékelésében
megnyilvanulo vallalati szemléletmodot elemzi. Elemezziik a vevé-szallitd kapcsolatokat tdmogatd
teljesitménymeérési és —menedzsment eszkoztarat arra keresve a valaszt, hogy mennyiben alkalmasak a
vallalataink altal hasznalt informacios rendszerek, kontrolling rendszerek, s elemzési eszkdzok e

kapcsolatok kezelésének tamogatasara — Osszevetve nemcsak az altalanos elvekkel, hanem az érintet



terliletek vallalatvezetok altal észlelt jelentségével. Megvizsgaljuk tovabba, hogy a vallalatkozi
kapcsolatok egyes teriiletein, a disztriblicios, logisztikai export, banki kapcsolatok, e-business,
stratégiai szovetségek, donkormanyzatokkal val6 kapcsolatok valamint a vevokiszolgalas terén, milyen
jellegli kapcsolatokat épitenek a vallalatok, ezek milyen fontossaggal birnak. Végiil pedig a vallalati
haloézatok szerepével foglalkozunk. Szakirodalmi attekintésiink alapjan a vallalati halézat harom
fontos jellemzdjére koncentralunk: a vallalati halozat kiterjedtségét és a vallalat kontroll-képességét

elemezziik, valamint a vallalati halozaton beliil az egyes relaciok stratégiai fontossagat is vizsgaljuk.



2. A kutatas hattere

2004 tavaszan, Magyarorszag EU-csatlakozasa idején harmadik alkalommal keriilt sor a a
Budapesti Corvinus Egyetem Vallalatgazdasagtan tanszéke altal vezetett ,,Versenyben a vilaggal”
kutatasi program nagyszabast kérddives felmérésére. A felmérésben 301 vallalat 4-4 felsdvezetdje
vett részt: egy-egy felsdvezetd, pénziigyi, kereskedelmi valamint termelési teriileten dolgozo vezetd
toltott ki egy-egy terjedelmes (Osszességében tobbszaz oldalas) kérdodivet, mely a vallalati miikodés és
a gazdasagi kornyezet szamos teriiletét atfogja. Elemzéseink e kutatdsi program 2004. évi

felmérésének adataira épiilnek.

A minta egy 1300-as vallalati lista alapjan allt 6ssze, amely a Magyarorszagon miikddo, jogi
személyiséggel rendelkez6, 50 f6 feletti vallalkozasokat célozta meg, a létszam szerinti és a teriileti
reprezentativitas figyelembe vételével. A 23 szazalékos valaszadasi rata mellett 301 esetet tartalmazo
adatbazis részletes reprezentativitasi jellemzdit e mithelytanulmany sorozat 2. kdtete tartalmazza (Lesi,

2005).

A 2004. évi kutatas soran megfogalmaztunk tiz vallalati jellemz6t (pl. vallalatméret, dominans
tulajdonos, agazati hovatartozas, tevékenység diverzifikaltsaga, a valtozasokhoz vald viszony, a
vallalati teljesitmény megitélése a versenytarsakhoz képest, az EU-csatlakozassal kapcsolatos
varakozasok) melyek alapjan tovabb vizsgalhatok a kiillonb6z6 vallalatcsoportok sajatossagai, s
melyeket minden kutatdé egységes, a kdzosen elfogadott értelmezés szerint hasznal. A csoportok
kialakitasat, a minta jellemzoit és a kivalasztott jellemzOk kapcsolatat a mithelytanulmany sorozat 3.
kotete elemzi részletesebben (Wimmer—Csesznak, 2005). Jelen tanulmanyban az értékes vevoi, illetve
szallitéi kapcsolatok jellemzdinek megitélésének kiilonbségeit vizsgaltuk, s fedezhettiink fel tobb

esetben szignifikans eltéréseket.

A minta jellemz6i roviden a kdvetkezokben foglalhatok Ossze: a vizsgalt vallalatok tobbsége —
a 1étszam és az arbevétel, illetve az eszkozérték figyelembe vételével' — a kozépvallalatok kozé
sorolhat6 (42%), mintegy egyharmada a nagyvallalatok, egynegyede a kisvallalatok kozé tartozik. A
dominans tulajdonlasi forma a cégek fele esetében a hazai magantulajdon, mig a valaszadok 20%-a
nagyobbrészt kiilfoldi, 30%-a dontéen magyar allami tulajdonban van. A valaszaddk valamivel tobb

mint felének volt allami vallalat jogel6dje. A tulajdonosi kor és a méret kapcsolatat figyelembe véve a

! A vallalatok méret szerinti besorolasa a felsdvezetk altal megadott 1étszam, eszkozérték és arbevétel adatok
alapjan tortént, az altalanosan elfogadott (KSH, EU) kategodriahatarok figyelembe vételével. (szerint kisvallalat:
0-49 £6s 1étszam, < 500 millié Ft eszkozérték, < 700 millié Ft év éves arbevétel; kozépvallalat: 50 — 249 {6, 500
millié és 2,7 milliard Ft k6zotti eszkozérték, 700 millio és 4 milliard Ft kozotti éves arbevétel, nagyvallalat: 250
6 feletti 1étszam, 2,7 milliard Ft feletti eszkozérték, 4 milliard Ft feletti éves arbevétel.) A minta jellemzdit

V4

alakitottuk ki a k6z6s kdzponti méretkategoriakat.



legnagyobb sulyt (36%) a dontden hazai magantulajdonban 1évé kis- és kozépvallalatok képviselik a

mintaban.

A 16 tevékenységi kort tekintve a cégek fele a feldolgozdiparban miikddik. A teljes mintaban
17%-ot képvisel a szolgaltatatas és a koOzOsségi szolgaltatds, 13%-ot a konnydipar, 10%-ot
megkozelitd aranyt az egyéb feldolgozoipar, az élelmiszeripar, a vegyipar, a kereskedelem, a gépipar
illetve a mez6gazdasag. A valaszadok kb. 30 szazalékanak egyetlen meghatarozo iizletaga van, a

minta vallalatainak fele diverzifikalt, 20 szazaléka erdsen diverzifikalt tevékenységet folytat.

A valaszado vallalatok fele a kornyezeti valtozasokkal kapcsolatban gy nyilatkozott, hogy
azokat eldre jelezte, s felkésziilt, illetve tudatosan befolyasolta, mig a tobbiek késve reagaltak. A piaci
célokat tekintve a kutatasban szerepl6 vallalatok legnagyobb része (csaknem kétharmada) a mérsékelt
novekedést célozza meg, 30% a poziciok megtartasat, s csak viszonylag kevesen (7%) az agressziv
novekedést. Az iizleti teljesitmény tobbszemponta (miikddési, piaci €s pénziigyi szempontok szerinti)
onértékelése alapjan a valaszadok kb. hasonld aranyban sorolhatok a vezetd, az atlagosan teljesitd,
illetve a lemarad6 kategoridkba. (A minta jellemz6ir6l bévebben lasd Wimmer—Csesznak, 2005, Lesi,

2005, Chikan, Czakd, Zoltayné, 2004).



3. A vallalatkézi kapcsolatok jellemzése’

3.1. Vevai és szallitoi kapcsolatok

A kiilonboz6 relaciot képviseld Tizleti kapcsolatok koziil a vallalati felsovezetok
egyértelmiien a hossza tava értékesitési kapcsolatokat tartjdk meghatarozonak a stratégia
megvalésitiasa szempontjabol.’ Ennél kevésbé fontosnak, de szintén jelentdsnek értékelik a hosszi
tavl beszallitoi kapcsolatokat. Kozepesnél fontosabbak, egymashoz kozel hasonld atlagos értékelést

kaptak a stratégia szovetségek, a helyi intézményekkel val6 és az allami kapcsolatok. (1asd 1. abra).

1. d@bra: Kiilonbozd kapcsolatok fontossdaga a stratégia megvalositasa szempontjabol, 2004.

4,52

4,5
3,92

3.5 3,33 3,3 3,28

25 2,38 2,29 2,19 2,06

0,5 —

Hossz tava  Hosszl tava  Stratégiai  Kapcsolatok Allami Egyszeri Outsourcing Licence  Ko6zos vallalat
értékesitési  beszallitoi  szovetségek helyi kapcsolatok ~ adasvétel megallapodasok szerzédések — 1étrehozasa
kapcsolat kapcsolat intézményekkel

Noha a hosszatava kapcsolatok stratégiai fontossagat elismerik a vallalatok, jellemzé, hogy a
tulzott elkotelezddést mindaz értékesitési, mind a beszerzési oldalon igyekeznek elkeriilni. Ezt jelzi,
hogy a megkérdezett vallalatok 20%-ara jellemzd, hogy értékesitésiik tobb, mint 80%-a hosszu tava

szerz6dések alapjan zajlik, a beszerzés terén ez a vallalatok minddssze 12%-ra mondhato el.

? Ez a fejezet Wimmer Agnes (2005) Vallalatkozi kapcsolatok az EU csatlakozas idején- szemléletméd és
tamogatd eszkdztar, 12. sz mithelytanulmany munkéja alapjan késziilt.

? A Versenyképesség kutatas 2004. évi felmérésében a felsévezetoket arra kértiik, hogy értékeljék: ,,A vallalat
lizleti kapcsolatainak haldzataban a kdvetkez6 relaciok mennyire fontosak a vallalati stratégia megvalositasa
szempontjabol?” (1 — egyaltalan nem fontos, 3 — kozepes, 5 — kiemelt jelentdségii).



A vevikkel kotdtt hossza tava szerzédések legfontosabb okai a kovetkezok™:

1. Stabil kapacitaskihasznalas (3,86)
2. Stabil brutt6 arbevétel (3,73)

3. A varhat6 menyiség ismerete (3,4)

A szallitokkal kotott hosszutavu szerzodések esetén a legfontosabb szempontok:

1. Megbizhato ellatas (4,16)
2. Kalkulalhat6 beszerzési koltségek (3,9)
3. Megbizhatosag (3,81)

A fejlesztési egyiittmiikodés lehetoségei, vagy a kozos stratégia lehetésége mindkét
oldalon kevésbhé fontos szempont, ami jelzi, hogy a vallalatok a folyamatos miikodésiik, stabilitasuk
biztositasahoz, a kornyezeti tényezokbdl szatmazd bizonytalansdg csokkentéséhez keresik a

hosszutava kapcsolatok kialakitasat.

A hossza tava szerzodések tartalmat tekintve mind a vevok, mind a beszallitok esetében a
fejlesztésben vald egylittmiikodést és a kozos problémamegoldast szabalyozzak a legkevésbé
konkrétan a szerzédésben. Az operativ részletek (beleérve a mindségre, a mennyiségre, a szallitasi
idore, a koltségviselésre vonatkozo kérdéseket) valamivel konkrétabban meghatarozottak a hossza

tava szerz6désekben.

A szakirodalomnak megfeleléen (Zang, 1999) a bizalom és a megbizhatosag érezhetden
kulcselemei a sikeres, illetve az értékesnek tartott kapcsolatoknak. Kutatasunkban a kereskedelmi,
illetve a termelési vezetoket az értékes vevéi illetve beszallitoi kapcsolatok jellemz6irdl kérdeztiik.” A
kereskedelmi/marketing vezetok egy adott vevével valod kapcesolat értéke szempontjabol a kovetkezd

jellemzok fontossagaval értettek leginkabb egyet:

Ertékes egy vevoi kapcsolat, ha a vevé:

— megbizhato (4,6)
— betartja az igéreteit (4,32)
— hozzajarul az iizleti partner kedvezo megitéléséhez (3,95)

— atdle kapott informaciok megbizhatdk, relevansak (3,91)

* 1-5 skalan értékelve, ahol 1- a szempont jelentéktelen, 5- meghatarozo jelentéségii
> A vallalatvezetéket arrol kérdeztiik, hogy ,,Véleménye szerint mikor értékes egy adott vevével /szallitoval) vald
kapcsolat?” Az értékelés itt is 1-5 skalan tortént: 1—egyaltalan nem ért egyet, 5— teljesen egyetért.
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— jo ahirneve (3,91),
— Oszinte (3,84).

Hasonloan fontos a megbizhatdsag szerepe a beszallitoi kapcesolatok megitélésben. A termelési

vezetOk egy hasonlod listat értékeltek, arra vonatkozdan, hogy mikor tartanak értékesnek egy szallitoi

kapcsolatot. A legnagyobb egyetértés a kovetkezo jellemzOkben mutatkozott: egy szallitoéi kapcsolat

értékes, ha a szallito

— betartja az igéreteit (4,63),

— megbizhato (4,56)

— hozzaértok a kapcsolattartok (4,3)

— segitséget nyujt a problémak megoldasaban (4,19)

— atdle kapott informaciok megbizhatok, relevansak (4,15)

—  Oszinte (4,08).

Lathatjuk, hogy az inteperszonalis kapcsolatok olyan jellemz6i, mint az dszinteség, a

megbihatosag, segitokészség alapvetden fontosak a kapcsolatok értékelésénél. Emellett fontosnak

értékelik az egytittmiikddés jellemzdit (relevans kapott informaciok a vevdi oldalon, illetve a szakérto

kapcsolattartok és a problémak megoldasban vald segitség a szallitéi oldalon) az érintett

vallalatvezetok.

Az tzleti kapcsolatok, vevd-szallitd kapcsolatok kezelése szempontjabdl kulcsfontossagu,

hogy milyen elvarasokat fogalmaz meg a vallalat partnereivel kapcsolatban, illetve, hogy miként

észleli, értékeli az érintettek, partnerek részérdl iranyaba megjelend elvarasokat.

1. tablazat:A vevok és a beszallitok elvarasaival kapcsolatos vélemények

A vevok/beszallitok elvarasai

Atlagos értékelés

Vevoink elsésorban szinvonalas (megbizhato, gyors) kiszolgalast varnak el. 4,28
Vevdink elsésorban stabil, kiszamithatd kapcsolatot varnak. 3,95
Beszallitdink elsésorban megbizhato kapcsolatot, jo6 kommunikéciot varnak. 3,69
Beszallitoink elsésorban biztos jovedelmezdséget varnak. 3,65
Vevdink elsésorban olcsod termékeket varnak el. 3,47
Vallalatunk érintettjei elsdsorban Gszinte véleményt, javaslatokat, egytittmiikodési 3,38

lehet6ségeket varnak.

1-5 skalan, ahol 1= egyaltalan nem ért egyet, 5= teljesen egytért
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2. tablazat: A vevokkel és a beszallitokkal szembeni vallalati elvarasok értékelése

A vevokkel/ beszallitokkal szembeni elvarasok Atlagos értékelés
Beszallitoinktol elsésorban szinvonalas (megbizhato, gyors) kiszolgalast varunk. 4,24
Beszallitoinktol elsésorban stabil, kiszamithatd kapcsolatot varunk. 4,20
Vevoinktdl elsdsorban megbizhato kapcsolatot, jo kommunikaciot varunk. 4,00
Erintettjeinkté] 6szinte véleményt, javaslatokat varunk. 3,96
Vevoinktol elsésorban biztos jovedelmezdséget varunk. 3,91
Beszallitoinktol elsésorban olcso termékeket varunk. 3,28

1-5 skalan, ahol 1= egyaltalan nem ért egyet, 5= teljesen egytért

A vevok/beszallitok elvardsaival kapcsolatban lathaté, hogy a valaszadok leginkabb a
nyujtott szolgaltatassal, a megbizhatosaggal és stabilitassal, kapcsolatos elvarasokat tartjak
jellemzonek. Az érintettek szamara biztositott jovedelem, illetve a kapcsolodé koltségek a

kevésbé jellemzének tartott elvarasok kozott szerepelnek

A kiilonb6z6 kutato és tanacsadoi tapasztalatok is azt mutatjak, hogy a vevoi illetve beszallito
pozicidoban nem feltétleniil gondolkodnak hasonlé mddon a vallalatok, nem feltétleniil érzékelik a
partner szamara fontos és kevéssé fontos jellemzoket. Ez nem minden esetben a piaci erdviszonyok
visszatiikroz6dése, hiszen a ,hagyomanyos” megkozelitések is ezt sugalljak: a vevdorientalt
szemléletmod terjedésével a vevoi elégedettség kovetése egyre inkabb elfogadott, elvart, s azt
természetes elvarasnak érzékeli az érintettek tobbsége. Hasonloképpen a beszallitok értékelése bevett
gyakorlat. Mindkét esetben legalabb az elvek szintjén viszonylagos egyetértés van, még ha a
gyakorlatban nem is mindig kovetik ezeket az elveket. Ugyanakkor a kapcsolatok masik oldalara: a
vallalat vevai altal nyujtott érték (jovedelmezdség, kapcsolat stb.), illetve a vallalat beszallitoi szamara
vevoként nyujtott érték megfogalmazasa, értékelése viszonylag kevesebb figyelem jut. A kiillonb6zo
menedzsment szakteriiltek — elméleti és gyakorlati — megkdzelitésében egyre nagyobb hangsullyal
jelenik meg ez a kérdés. A szervezetkdzi marketing, a logisztika és az ellatasi lanc menedzsment
teriiletén egyarant megjelentek azok a megkozelitések, melyek a vevoi és a beszallitoi oldalra egyarant
figyelmet forditanak, s az &sszehangolt értékteremtés fontossagat hangstlyozzak. (Pl. Ford, 1998,

Handfield—Nichols, 2002).

Erdekes kérdés, hogy a vallalatok milyen teljesitménymutatokat hasznalnak vevéi és szallitoi
kapcsolataik értékelésénél. A 3. tablazat bemutatja, hogy a vallalatok milyen aranyban hasznaljaj az

egyes mutatoszamokat, illetve ezeknek mekkora jelentéséget tulajdonitanak.
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3. tablazat: A vevoi illetve szallitoi kapcsolatokhoz kotodo teljesitménymérési modszerek elterjedtsége
és fontossdaganak megitelése, 2004.

Mutat6, médszer Hasznalék Fontossag atlagos
aranya értékelése
vevoi reklamaciok szama 77,9% 4,15
termék/szolgaltatds mindsége 77,2% 4,62
beszallitoi szolgaltatasok mindsége 65,5% 4,28
vasarloi elégedettség 65,2% 4,50
beszedési és fizetési idOk egyiittes elemzése 63,1% 3,88
beszallitok pontossaga 61,9% 4,18
rendelésteljesités pontossaga 61,2% 4,32
rendelésteljesités idotartama 55,8% 4,07
reklamacidkezelés gyorsasdga 55,2% 4,11
vevok ABC elemzése 44,8% 3,49
vasarloi lojalitas 34,7% 3,85
informaciddramlés hatékonysaga a partnerek felé 31,6% 3,98
elosztasi csatornak koltségeinek elemzése 26,8% 2,94
koltségalapu szallitoértékelési modszerek 14,9% 2,90

1-5 skalan, ahol 1=nem lényeges, 5= nagyon fontos

A vallalatkozi kapcsolatokhoz kotd, leginkabb alulméréssel jellemezhetd tényezok a kovetkezdk

(zarojelben a hasznalok aranya és a hasznossag atlagos értékelése):

— Informacidaramlas hatékonysaga a partnerek felé (31,6%, 3,98)
— Rendelésteljesités pontossaga (61,2%, 4,32)

— Vasarlai elégedettség (65,2%, 4,50)

— Vasarloi lojalitas (34,7%, 3,85)

— Vevdi reklamaciok kezelésének gyorsasaga (55,2%, 4,11)

— Beszallitok pontossaga (61,9%, 4,18)

— Rendelésteljesités id6tartama (55,8%, 4,07)

Osszességében kutatasaink eredményei megerdsitik a kordbban tapasztaltakat, miszerint a
vevo-szallité kapcsolatokra vonatkozé informaciok altaldban a fontosnak tartott, de kevéssé
mért, rendszeresen nem gyltijtott, elemzett informaciok korébe tartoznak. Ugyanakkor az 1996. és
1999. évi hasonld elemzések tapasztalataihoz képest némileg nott az 6sszhang az elvarasok és az

alkalmazott modszerek kozott.

Eldzetesen megfogalmazott varakozasainknak megfelel, hogy a vevoi illetve szallitoi
kapcsolatok kezelésében egyfajta egyenstilytalansag érvényesiil: els6sorban a vevok elégedettségét
illetve a beszallitoi teljesitményt tartjak (tartanak) fontosnak a vallalatok. A vevdk kiszolgalasanak
koltségei, vagy a beszallitoi kapcsolatok jellemzdire kevesebb figyelem (s szandék) iranyul. Altaldban

megallapithatd, hogy az informacids rendszerek nem hatékonyak az {izleti partnerek értékelése, a
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veliik valé kommunikacio illetve egylittmiikodés tamogatasdban — beleértve a vevdi elégedettség

nyomon kdvetését is.

3.2. Vallalatkozi kapcsolatok a vallalati miikodés egyes teriiletei
szerint®

Kutatasunkban a vallat egyes funkcionalis teriiletei és mitkodésének mas relevans dimenzioi
szerint is elemeztiik a véllalatkozi kapcsolatokat. fgy sor keriilt mind a belfoldi, mind a kiilfoldi
disztriblicios partneri (kozvetitok) egyiittmitkodések elemzésére. A logisztika kapcsan foként arra
koncentraltunk, milyen logisztikai tevékenységeket helyeznek ki a vallalatok kiilsé cégek kezébe és a
logisztikai szolgaltatasokat nyujtdé cégekkel mennyire elégedettek. A vallalatkdzi kapcsolatok olyan
teriileteit is bevontuk az elemzésbe, amelyek nem kozvetleniil a disztribucios rendszerhez tartoznak,
de jelentds mértékben meghatarozhatjak a vallalat miikodését és piaci sikerét. Ennek értelmében
részletes elemzés késziilt a cégek banki kapcsolatairdl, a tulajdonosi strukturardl, a stratégiai
szovetségekben résztvevd partnerekrdl, valamint az dnkormanyzatokkal és szakmai érdekképviseleti
szervekkel vald kapcsolatokrol. Az alabbiakban fobb megallapitasainkat ismertetjiik, a mellékletben

mutatjuk be fontosabb adatainkat.

Disztribucios kapcsolatok

Az értékesitési értékteremtés egyik mérdszama az ott keletkezett arkiilonbozet, az arrés. A
vizsgalatban az arrést harom intézményhez kotddoen mértiik, megkiilonboztettik a termeldi,
nagykereskedelmi ¢és kiskereskedelmi arréseket. Az arrések (31%. 18% és 21% jellemzden az eldbbi
kategoriakban) stabilitdst mutatnak az eltelt 6t évben. Az értékesitési iranyok csoportjainak
elemzésébdl kideriil, hogy a két jelentdsebb értékesitési irdnykombinacido az erésen a kozvetlen

felhasznalok felé torténd értékesités illetve nagykereskeddk igénybevétele.

Eredményeink &sszhangban vannak kiilfoldi tapasztalatokkal is. Nishimura és Punzo (1999)
tanulmanyukban un. evolicios kdzgazdasagtani felfogassal elemezték az USA, az olasz és a japan
gazdasagot, s az arrések tekintetében meglepd stabilitast tapasztaltak az egyes nemzeti gazdasagok
esetében (kb. 20 év adatait elemezve), mikdzben az arrések mértéke az egyes gazdasagokban

egymastol jelent6sen kiilonbozott.

% Ez a fejezet Agardi Irma, Kolos Krisztina szerk (2005) A vallalatkdzi kapesolatok elemzése a vallalatkozi
kapcsolatok egyes teriiletein, 20. sz. mithelytanulmany c. munkaja alapjan késziilt.
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mutatnak a korabbi évekhez képest. Varhato, hogy ezen aranyok hosszabb tavon is stabilak

maradnak, s nem mutatnak jelentds eltérést az idébeni fejlodés soran.

A versenypiacon milkod6 vallalatok batrabban fordulnak a kozvetlen értékesités,
telemarketing és elektronikus kereskedelem felé. A nemzetkdzi trendek is elmozdulast jeleznek eldre.
Ezek lényege, hogy a vallalatok, miutan elérték az értékesitési tevékenységek egy viszonylag magas

szintjét, batrabban nyitnak példaul az elektronikus kereskedelem felé, a szervezetkozi piacokon is.

Logisztikai kapcsolatok

A vallalatok leginkabb koltségesokkentést helyezik elétérbe a logisztika terén. Ennek egyik
utja lehet a tevékenység kihelyezése kiilsé cégekhez. A nemzetkdzi szakirodalomban egyre tobb
publikécié jelenik meg a logisztikai funkciok kiszervezésével kapcsolatban. Knemeyer és Murphy
(2004) attekinté cikkében szamos cikket és tanulmanyt mutat be, amelyek a kiszervezés teriileteit,
0sztonzoit €és nem utolsdésorban vallalati teljesitményre gyakorolt hatdsait elemzik. Africk&Calkins
(1994) a logisztikai funkciok kiszervezése alatt a kovetkezot értik: ,,olyan kapcsolat a szallitdo és a
harmadik fél kozott, amely a hagyomanyos szolgaltatasokhoz viszonyitva testreszabottabb,

széleskortibb szolgaltatasokat nyujt és hosszl tavu, kolesondsen elonyos kapesolat jellemzi.”

Boyson et. al (1999) kutatasai szerint az amerikai vallalatok logisztikai funkcidinak
kihelyezése ndvelte a vallalatok versenyképességét, a fogyasztoi kiszolgalasi szinvonalat, valamint

Osszességében csokkentette a logisztikai koltségeket.

Kutatasi eredményeink azt mutatjak, hogy a logisztika terén a vallalatok foként a fuvarozas
(79%) , széllitmanyozas (61%) teriiletén veszik igénybe kiilsé cégek segitségét. Mind a jelenlegi,
mind a tervezett kihelyezéseknél a megkérdezettek nem gondolkoznak abban, hogy értéknovelt
logisztikai szolgaltatasokat, illetve az ellatasi lanc koordinaciojaval kapcsolatos tevékenységeket
kiadjanak a hataskoriikbol. Ezek az eredmények Osszecsengenek Knemeyer és Murphy (2004)
kutatasi eredményeivel is, mivel szintén a belsé és kiilso szallitmanyozas, raktarozas funkcidkra volt a

legjellemzébb az outsourcing.
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A kiilsé cégek komoly problémakat nem okoznak az egyiittmiikodés soran. Egyediil az
érdektelenség és az elégtelen informaciocsere, valamint a nem megfeleld termékismeret jelentett a
vallalatok szamara kisebb problémat, azonban ezek a nehézségek sem jelentettek komoly fennakadast

a logisztikai tevékenységben.

A kiils6 logisztikai szolgaltatasok szinvonalat tobbnyire jo szinvonalunak értékelik a
vallalatok. Ennek ellenére nem jellemzéek a hosszii tavl szerzddések a vallalat és a logisztikai
szolgaltatasokat nyujté cég kozott. A mintaba tartozo vallalatok tobb mint haromnegyede (77%) 1

éves szerzddést kot.

Export kapcsolatok

A legtobb vallalat a fejlett europai orszagokat tekinti elsddleges exportrelacioként, viszont az
is lathatd, hogy ezeknek az orszagoknak a tényleges részesedése az exportarbevételbdl joval elmarad a
nekik tulajdonitott fontossag mogott. Elképzelhetd, hogy megfeleld kiilkereskedelmi feltételek esetén

a vallalatok nagyobb hangsulyt fektetnének ezekre a relaciokra is.

A vallalatok tobbsége (69%) etnocentrikus marketingstratégiat gyakorol a kiilfoldi
piacokon, azaz a hazai marketingeszkozoket hasznalja mas orszagokban is. A differencialatlan
stratégiat tobbféle okra vezethetjiik vissza. Egyrészt a cégek nem képesek felvallalni a kiilfoldi
reklamozas koltségeit, vagy egyszerlien nem tartja sziikségesnek az eltérd marketingstratégiat. A
kiilpiacokon vald sikeresebb fellépéshez differencialt marketing erdteljesebb alkalmazasara lenne

sziikség.

A cégek donten két csatornat: kozvetitd cégeket (39.29%) és direkt értékesitést (46.03%)
hasznalnak termékeik kiilfoldi értékesitésére. Feltételezhetden, a kdzvetlen értékesités jelentds része
szervezeti piacra torténik. A kozvetitd cégek, képviseletek pedig egy tobbszereplds
csatornarendszernek az elsé allomésai. Ugy tiinik, hogy a vallalatok nem igazan hasznilnak
parhuzamos csatornakat. Az egyes kiilkereskedelmi csatornak kozott negativ korrelacié mutathato ki.
gy példaul a kozvetitdket alkalmazo cégekre nem jellemzd, hogy kozvetleniil a felhasznaloknak

értékesitsenek.
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A vallalatok szamara kulcsfontossagu, hogy versenyképesek legyenek a kiilfoldi piacokon.
Tobb kutatas (Katsikeas&Piercy (1996), Styles&Ambler (1994)) is foglalkozott azzal, hogy az
exporttevékenységben milyen tényezok vezetnek piaci sikerhez, magasabb nyereséghez. Katsikeas és
Piercy a gordg vallalatok exporttevékenységének sikertényez6it vizsgalva a versenyképesség 4
forrasat 1) termelési képességek, 2) marketingképességek, 3) termékmindség, 4) versenyképes ar

kiilonitették el.

Kutatasunkban az exportpiacokon a vallalatvezet6k szerint az els6szamu sikertényezé az
exporttermék minésége, de nagyon fontos a Kkiilkereskedelmi kapcsolatok kiépitése, valamint a
rugalmas ¢és gyors szallitdas is. Az exporttal foglalkozdé nemzetkdzi szakirodalom is egyre
erdteljesebben koncentral a vallalatok kozotti, hosszabb tava kapcsolatok hatasaira (Pressye&Tzokas
(2004)). Eredményeink szerint a vallalatok termékeiknek 70.1 szazalékat folyamatos, hosszi tavu
kapcsolatok keretében exportaljak. A tobbszori, ismétlodo, illetve az eseti exporttranzakciok egyike

sem jellemzo.

Banki kapcsolatok

A bank és vallalat kapcsolata igen dsszetett, €s valtozatos képet mutat (Keltner, 1995, Moriaty,
Kimball, Gay, 1983), amely egyarant tartalmazhat tranzakciés és hosszutava kapcsolatisagot elotérbe
helyez6 szemléletet. Kutatasunkban a bank-vallalat kozott kialakitott kétoldalu, hosszu tava kapcsolat
harom mérhetd valtozoval irhato le, ezek pedig a partnerek rugalmassaga, az informaciocsere és a

segitokészség ( Kenesei, 2004). Ezek sorrendben a kovetkezot jelentik:

A rugalmassag azt a kétoldalu elvarast jelenti, hogy a felek a kdrnyezeti tényezok
valtozasanak megfeleléen alkalmazkodnak a mindenkori helyzethez egymas érdekeinek megfelelden.
Az informacidcsere utal arra, hogy a felek kolcsondsen elvarjak, hogy partneriik el6zetesen informalja
Oket minden olyan eseményrdl, amely befolyasolhatja kapcsolatukat, illetve hasznos lehet a masik fél
szamara. A segitokészség fejezi ki, hogy mindkét fél nagy értéket tulajdonit az adott kapcsolatnak. Ez

kifejezetten a kapcsolat fenntartasara szolgalo akciokat jelenti.

A vallalatok alapvetden elégedettek f6 bankjukkal, hiszen a 4,07-es atlag egy j6 megitélést
jelez. Ez azt is jelenti, hogy a piac viszonylag megnyugodott, s a vallalatoknak mostanra sikeriilt azt a
bankot kivalasztaniuk, amely megfelel elvarasaiknak, s jo szolgaltatast nyajt. 2004-ben a vallalatok

atlagosan 3,2 bankkal tartottak fonn kapcsolatot, amelybdl 2,2 tekinthetdé szamlavezetd banknak. A
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banki kapcsolatokban a bankok szamanak van egy optimalis szama, amely fol6tt mar nem érdemes Uj
kapcsolatokat 1étesiteni a tulzott adminisztracios teher miatt. Ha viszont csak egy bankkal vannak a
vallalatok kapcsolatban, akkor nagyon is kiszolgaltatottnak érezhetik magukat. Az, hogy a
szamlavezetd bankok szama joval kevesebb, mint az altalanos banki kapcsolatoké arra utal, hogy a
bankok kozott valoban van verseny, s a vallalatok nem minden szolgaltatast vesznek a
szamlavezetdjliktol igénybe, hanem koriil néznek a piacon, s a szamukra az adott tranzakcié (pl.

hitelfelvétel) szempontjabol legelonyosebb ajanlatot valasztjak.

A bank-vallalat kapcsolatokat az eldbbiekben bemutatott harom dimenzidban vizsgaltuk: Az
informacidaramlas gyakorisagat tekintve elmondhatjuk, hogy a pénziigyi vezetok elég élénknek tartjak
a bankkal vald kapcsolatukat, ami valdsziniileg annak is kdszonhetd, hogy a legtobb bank ma mar

elektronikus formaban tart a vallalati tigyfeleivel kapcsolatot.

A kényszerito jelleghi informaciocsere sokkal jellemz6bb a bank-vallalat kapcsolatokra, mint
az onkéntes. Ez azt is mutatja, hogy ma még nem tekinthetjiik a két fél kozotti kapcsolatot igazan
szoros kapcsolatnak. A vallalatok nem biznak teljesen meg banki partneriikben, éppen csak annyit
mondanak magukrol, amennyi sziikséges. Pozitiv tendenciara utal viszont a bank-vallalat
kapcsolatokban, hogy a ’99-es valaszokhoz mérten javulds tortént, az informaciok cseréjének

megitélésében.

Az informaciécsere formalizaltsaga, azaz annak a mértéke, hogy milyen mértékben adnak
egymasnak a partnerek informaciokat szerzodésen kivill is, szintén méri a kapcsolat mindségét.
Mintankban a vallalatok kozepesre értékelték ezt a jellemzot, azaz bizonyos esetekben csak a
szerzOdésben foglaltaknak megfeleléen adnak egymasnak informaciot a bankkal, bizonyos esetekben

pedig eltérnek ettdl, s azon tul is (vagy az alatt) adnak informaciot.

Altaldban kevéssé jellemzéek az informalis megallapodasok és szobeli egyezségek a bankok
¢és vallalati ligyfeleik kapcsolatara, azonban mégis vannak teriiletek, ahol lehetséges még a banki
iizletmenetben is a kapcsolat formalizaltsaganak enyhitése. A segitokészség dimenzid a bank-vallalat
kapcsolatban azt jelenti, hogy mennyire érzékeli a vallalat azt, hogy a bank nemcsak a sajat hasznat
keresi az adott kapcsolatban, hanem szolgaltatasaival és a kapcsolattarton keresztiil munkatarsaival
mindig figyelembe veszi a vallalat érdekeit is, hiszen ez lehet az alapja egy hosszu tava, kétoldalu
kapcsolatnak. A segit6készség vonatkozasaban nem tul pozitiv a vallalatok véleménye a bankjukrol,

ami azt jelzi, hogy van mit javitani a bankok tigyfeleik felé iranyuld kapcsolataban.
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Ugy tinik a magyar vallalati pénziigyi vezetok értékelése alapjan, hogy egyfajta
holisztikus képet alkotnak bankjukrdl, s nem részleteiben értékelik a kapcsolatot, hanem az
egész kapcsolatrol van vagy pozitiv vagy negativ értékelésiik. Ez ellentétes a nyugat-eurdpai,

amerikai tapasztalatokkal, ahol vezetk sokkal arnyaltabban itélik meg banki kapcsolataikat.

On-line kapcsolatok

Az Internet kiemelkedé jelent6ségli 0j technologia, amely a vallalat szamara a versenyelény
kialakitasanak eszkoze lehet (Porter, 2002). Képolnai és szt. (2002) az e-business szerepét a vallalati
miikddésben két dimenzidra bontja. Egyes iparagakban (olajipar, gydgyszeripar) elsdsorban a termék
vagy szolgaltatas elballitdsaban kap szerepet, mig mas iizleti teriileteken (vendéglatas, konyv- és
zenekiadas) inkabb az értékesitésben, és nyilvan vannak vegyes iparagak is. A szerzok ugy latjak,
hogy abban azonban mindegyik ipardg kozds képet mutat, hogy az e-business alkalmazasok egyre
nagyobb hangsulyt kapnak a vallalati folyamatokban. Az internet alkalmazasokat csak kis mértékben

alkalmazzak a vallalatok kapcsolattartasra.

Kutatasi eredményeink szerint még nem mondhat6 el, hogy a vallalatok széles korben
alkalmaznik az Internetet a vallalati kapcsolatok hatékonysaganak javitasa érdekében. Az
Internetnek a leginkabb elterjedt alkalmazasa a cég (80,8%), illetve a termékek bemutatasa (71,4%).
Az eredmények azt mutatjak, hogy ezt a technologiat inkabb jovobeli lehetdségei miatt itélik meg
pozitivan, mintsem az alapjan, hogy a vallalati sikerhez milyen a jelenlegi hozzajarulasa. Az
alkalmazottak, befektetdk, illetve vevok koziil leginkabb az utobbiakkal tartjak Interneten keresztiil a
kapcsolatot a vallalatok (56,2%). Ez a kapcsolat azonban legféképpen e-mail alapu, integraltabb

megoldasokat (piacterek, stb.) a vallalatoknak csak a toredéke hasznal.

Stratégiai szovetségek

A 2004, évi adatfelvételben 0sszesen 52 vallalat szamolt be arr6l, hogy stratégiai szovetségre
Iépett mas vallalatokkal, amely a minta 17.6 szazalékat foglalja csupdn magaban. A hazankban
miikodo cégek koziil foként a szolgaltatdsok (41.2%), illetve a kereskedelem (34.5%) teriiletén a
legjellemzébbek a stratégiai partneri kapcsolatok, illetve a mezdgazdasagi vallalatok 23.1 szazaléka
nyilatkozott tigy, hogy létesitett mas cégekkel stratégiai egylittmiikdodést. A stratégiai szovetséget az is

meghatarozza, hogy horizontalis és vertikalis kooperacié valosul meg a felek kozott. A vertikalis
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stratégiai szovetségek az értéklanc egészére vagy részére kiterjedden integraljak a tevékenységiiket,
hogy a termékek és szolgaltatasok aramlasat ugy menedzseljék, hogy az egész rendszerre kiterjedéen
méretgazdasdgossagot érjenek el. A vertikalis stratégiai szovetségekbe tartozo vallalatok egymas
tevékenységét egészitik ki. A horizontalis stratégiai szovetségek az értéklanc azonos szintjén 1évo
vallalatok, azaz a versenytarsak kozott (Doz et. al ,1989, Dussauge&Garrette, 1998) jonnek létre.
Cravens és Cravens (2000) a horizontalis stratégiai szovetségeket a vallalati stratégia elemének tekinti,
mivel a stratégiai szovetség a szervezet menedzsmentkontroll rendszerének részévé valik. A szovetség
stratégiai szerepe nem mas, minthogy a vallalat szamara lehetdvé tegye mas vallalatokkal vald
egylittm{ikodést annak érdekében, hogy fogyasztoéi értéket tudjon teremteni. A horizontalis
egylittmiikodések komplexebbek, mint a hagyomanyos vertikalis kapcsolatok (beszallito-termeld),
mert a horizontalis szovetségek a partnerek szervezeti struktirajanak szerves részeivé valnak, mig a

vertikalis kapcsolatoknal mar meglévo szallitdi-vevoi kapesolatokra épiilnek.

Ennek ellenére a minta vallalatai elsésorban horizontdlis stratégiai szovetségek
(kozvetlen, kiilfoldi és potencialis versenytars) tagjai. A vertikalis partneri (vevéi, szallit6i)

kapcsolatok kisebb aranyban vannak jelen.

Ha stratégiai szOvetségek egyes teriileteit vizsgaljuk, lathat6, hogy a legjellemzobb a
marketingtevékenység Osszehangolasa, amely tipikus a horizontalis egylittmiikodéseknél. A termelés,
beszerzés kozepes jelentdsséget kap a stratégiai egyiittmiikodésekben, a kutatasi, fejlesztési

tevékenység pedig abszolut marginalis teriilete a partneri kapcsolatoknak.

Szamos szerz6 megfogalmazta, hogy a stratégiai szovetség 1étrehozasanak egyik f6 motivuma
a jobb pénziigyi, gazdasagi eredmény elérése (Gulati, 2000, Weitz&Jap, 2000). Tehat egy vallalatnak
akkor éri meg 6nallosagat bizonyos mértékig feladni €s hosszl tavu, stratégiai egytittmitkodésre 1épni,

ha a stratégiai szovetség révén jobb vallalati teljesitményt képes elérni, mint 6nalloan.

A megkérdezett vallalatvezetok tobbsége ugy vélekedett, hogy a stratégiai szovetség

létrehozasaval alapvetden kedvezé valtozas kovetkezett a vallalat teljesitményében.

Az 0Osszes megkérdezett 41 szazaléka szandékozik a kozéptavon (3-5 ¢év) stratégiai
egyittmiikodésre 1épni mas vallalatokkal. A mar stratégiai szdvetségben résztvevok kiilondsen
pozitivan nyilatkoztak ebben a kérdésben, mivel 85.4 szdzalékuk tovabbi egyiittmikodések

kialakitasan gondolkozik.
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Onkormanyzatokkal, szakmai szervezetekkel valé kapcsolatok

Az Onkormanyzatokkal vald kapcsolatokat vizsgalva azt az eredményt kaptuk, hogy a
vallalatok Osszességében nem érzékelik, hogy a helyi gazdasagiranyitas jelentésen timogatna
6ket. Ugy érzékelik, hogy legkevésbé az adokedvezmények teriiletén segiti Gket az illetékes
onkormanyzat, a tobbség nem érzi a technikai infrastruktarat fejlesztd, a helyi munkaerépiac képzését
megkonnyité intézkedéseket sem. Ha az érem masik oldalat vizsgaljuk azaz, mennyire tdmogatja a
vallalat az Onkormanyzatokat, sokkal pozitivabb valaszokat kapunk. FO tamogatasi teriilet az
adofizetés, a telephely vonzaskorzetében €16 lakossag szamara munkahelyek teremtése, tovabba a

szakiranyu oktatas tamogatasa.

Az onkormanyzat és a vallalat tAmogaté tevékenységének megitélése kozott jol észlelheto
az aszimmetria. A vallalatok sajat hozzajarulasukat magasabbra értékelik, mint az

onkormanyzatok timogatasat.

A vallalatok kapcsoléoddasa mas szakmai szervezetekhez nem igazan jelentés. A legtobb
szervezethez nem fiizik szoros szalak dket. A felsorolt szakmai szervezetek, igy pl. a helyi gazdasagi
kamarak, szakmai kamarak, munkaadoéi és munkaltatdi szovetségek sem pozitiv, sem negativ irdnyban
nem befolyasoljadk a mintdban szerepld vallalatokat. Pedig sok teriileten fontosnak tartanak a
valaszadok a tamogatast. Az egyik ilyen kiemelkedd teriilet a miszaki fejlesztés, amelyben a
vallalatok fele (51.1%) segitséget, palyazati lehetdséget varna a szakmai szervezetektdl. Tovabba a
menedzsment- és marketingkérdésekben, valamint az informacidomenedzsment teriiletén is szivesen

fogadnak a vallalatok a tanacsadast a szakmai szervezetek részeérol.

Kiilso tanacsadok

Kiils6 tanacsadok alkalmazasaban nagyon valtozatos a kép. A kovetkezo tablazatban mutatjuk

be, hogy a vallatok milyen aranyban foglalkoztattak tanacsadokat kiilonb6z6 szakteriileteken.
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4. tablazat: Kiilso tanacsadok alkalmazasa

Tanacsadok tipusa %

Mindségbiztositasra kiilsé tanacsado 54
Fels6 vezetésben kiilso tanacsado 24
Informaciémenedzsment kiilsé tanacsado 24
Marketingen kiils6 tanacsado 23
Miiszaki fejlesztésre kiils6 tanacsado 20
Szervezeti fejlesztésre kiils6 tanacsado 20
Semmilyen kiils6 tanacsado 15
Emberi er6forras menedzsment kiils6 tanacsado 13
Szamviteli kiils6 tanacsado 13
Ertékesitésre kiilsé tanacsadd 13
Pénziigyi kiils6 tanacsado 12
Kontrollingra kiils6 tanacsado 11
A termelésre kiils6 tanacsado 9
Beszerzésre kiils6 tanacsado 5
Logisztikara kiils6 tanacsado 5
Koltséggazdalkodasra kiilso tanacsado 4
Készletgazdalkodasra kiils6é tanacsadd 2
Bérgazdalkodasra kiils6 tanacsado 2

N=301

Lathatjuk, hogy leginkabb mindségbiztositas, a felsdvezetés, az informaciomenedzsment €s a

marketing terén alkalmaznak kiils6 tanacsadokat.

Vevokapcsolatok-panaszkezelés

A hibas teljesitésre vald megfeleld reakcio az elégedettségnovelésnek egy alapvetd fontossagu
eszkoze, ezért a panaszkezelés egyre nagyobb jelentdéséget nyer a szervezeti piacokon is. A
panaszkezelés terén alapvetd hianyossag, hogy, a vallalatok nem 6sztonzik, motivaljak a vevoiket arra,
hogy panaszt tegyenek. A vallalatok gyakran nem ismerik fel, mekkora hasznot nyujt az ilyen
»kéretlen” informécid. A vizsgalt (szervezeti piacokon milkodd, n=159) vallalat 65%-nak van

panaszkezelési rendszere. Pozitivumként szamolhatunk azzal a jelenséggel, hogy a panaszokbol
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szarmaz6 informaciok jellemzden eljutnak a dontéshozokig. A legelterjedtebb kompenzacios formak a

bocsanatkérés, és a pénz-visszatérités.

Osszegzésképen megallapithatjuk, hogy a véllalatok elismerik a panaszkezelés fontossagat,
és megprobalnak jobb megoldast keresni a felmeriilé piaci problémakra, de stratégiai szintre
még nem emelkedett a panaszokb6l nyerheté informaciok kiaknazasanak lehetosége. A
panaszkezelési modszerek szinvonala elsfsorban a vallalat méretével magyarazhatdo de a piaci

teljesitmény is Osszefiiggésben all a panaszkezelési gyakorlattal.

3.3. A vallalati halézatok szerepe’

A vallalatok kétoldalu kapcsolatainak elemzése mellett azt is fontos kérdésnek tartjuk, hogy a
vallalatok milyen kiterjedtségli és jellegli kapcsolati halozatot épitenek ki. A vallalati haldzatok
kutatasara a szakirodalomban szamos modszertani megkdzelitést alkalmaznak, amelyben, mind

kvantitativ (Hakansson és Ford ,2002), mind kvalitativ megkdzelitések is talalhatdak.

Halinen és Tornroos (2005) szerint a jelenkori tizleti halézatok vizsgalatanak legoptimalisabb
modszereként — annak sokrétiisége ¢€s komplexitasa miatt-az eset-tanulmany modszert javasoljak.
Easton-nal 6sszhangban (Easton, 1995) kiemelten problematikus teriiletként értékelik (1) a halézatok
koriilhatarolasanak, (2) komplexitasanak, (3) a statikus, keresztmetszeti megkdzelitésnek, (4) valamint
az esetek Osszehasonlitdsanak kérdéseit. A haldzati komplexitas megragadasara alkalmas modszer
lehet a bedgyazottsag vizsgalata: a bedgyazottsag szintje mellett annak tipusa is megragadhato
(teriileti, szocidlis, stb.), illetve vizsgalat ald vonhato, hogy a halézat az {izleti kornyezet mely szintjén
mikddik / a relevans vallalatokat horizontalisan, vagy vertikalisan integralja-e. Az eset-
tanulmanyoknal egy halozaton beliil tobb szereplé bevonasa célszerii, lehetévé téve ezzel az egy

haldzaton beliili szereplok 6sszehasonlitasat.

Kutatasunkban a rendelkezésre allo adatok alapjan a kvantitativ megkozelitést alkalmaztuk,
amely jellegénél fogva keresztmetszeti képet ad a vallalati halozatokrol, és azokat nem képes teljes

komplexitasukban jellemezni.

Feltételezésiink szerint a kapcsolati halozat — akar kiterjedtsége, vagy miikddési jellege révén-
versenyelony forrasa lehet a vallalat szamara. A vallalatk6zi kapcsolatok kiterjedtségének mérésére
egy olyan mutatoszamot képeztiink, amely jelzi, hogy az egyes iizleti funkciok miikodése soran

mennyiben tamaszkodik a vallalat kiils6 cégekre. A mutatészam a kovetkez6 elemekbdl all:

" Ez a fejezet Kecskés Zsuzsanna, Kolos Krisztina (2005) Vallalati halozatok hatésa a versenyképességre, 24. sz.
mithelytanulmany c. munkaja alapjan késziilt
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5. tabldzat: A vallalatkézi kapesolatok kiterjedtségét mérd mutatészam elemei (n=301)

Elem Alkalmazdk %-os aranya
Kiils6 hirdetési cég alkalmazasa 45,5%
Logisztikai szolgaltato alkalmazasa 69,8%
Online kapcsolat alkalmazasa 51,5%
Stratégiai tanacsado6 alkalmazasa 16,6%
Stratégiai szovetség alkalmazasa 16,3%
Tobbes banki kapcsolat 79,1%
K+F egyiittmiikddés alkalmazasa 22,9%
Tobbes beszallitoi kapesolat 88,7%
Informatikai szolgaltat6 alkalmazasa 13,3%
Export kozvetitck alkalmazasa 29,6%

Megallapithatjuk, hogy a mintdban szerepld vallalatok leginkabb beszallitéi és banki
kapcsolataikat diverzifikaljak, és legkevésbé pedig informatikai kapcsolataikat. Pozitiv, hogy a

vallalatok fele alkalmaz online eszkdzoket a vevokkel valo kapcsolataiban.

A fenti tiz elem binaris (0-1 értéki) valtozokka vald atalakitdsaval és Osszegzésével egy
mutatészamot kapunk, amelynek atlaga 4,33, szorasa 1,55, terjedelme (0-9). Osszességében tehdt a
mintiaban szereplé vallalatok kozepes Kiterjedtségii halézattal rendelkeznek, amely nagysaga a
vallalati csoportok szerint jelentds kiilonbséget mutat, mint ahogy a késébbi fejezetekben latni

fogjuk.

A vallalati halézat egyes relacioi- eltéré fontossaggal birnak a vallalatok szamara. Elemzésiink
soran arra keressiik a valaszt, hogy az egyes relaciok fontossagaban milyen tipikus magatartas
mintiak léteznek. Harom jellemzé dimenziot nyertiink: kiils6 kapcsolatok fontossaga (stratégia
szovetség, kozos vallalat, outsourcing, licence, stb), helyi és allami kapcsolatok fontossaga, és a

hosszu tava kapcsolatok fontossaga.

¥ A mutato képzésének részleteirdl tobb informacié talalhato: Kecskés Zsuzsanna — Kolos Krisztina: A vallalati
halozatok hatasa a versenyképességre, 24. mithelytanulmany, 2006
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6. tablazat: A vallalati hdlozat relacidinak rotalt faktorsuly matrixa9

Faktor

Kiilsé Helyi allami Hosszutava

kapcsolatok kapcsolatok kapcsolatok

Fontos a vall.:hosszu tavia 111 6,525E-02 ,784
beszall. kapcsolat

Fontos a vall.:hosszi tava 2,450E-02 -2,286E-02 ,839
értékes. kapcsolat

Fontos a vall.:licence ,634 ,166 ,197
szerzOdések

Fontos a vall.:egyszeri ,466 ,236 -,223
adasvétel

Fontos a vall.:stratégiai ,663 4,476E-02 ,239

szovetségek

Fontos a vall.:k6z6s vallalat ,744 ,115 -3,447E-02
létrehozasa

Fontos a vall.:outsourcing ,767 ,163 1,614E-02
megallapodasok

Fontos a vall.:kapcsolatok ,185 ,869 4,105E-02
helyi intézményekkel

Fontos a vall.:allami ,198 ,868 1,415E-02

kapcsolatok

? KMO mutat6 értéke:0,72, magyarazott variancia 59,9%.
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4. Vallalatcsoportok kozotti kiilonbségek

4.1. A vallalati méret hatasa

A vallalati méret hatasanak vizsgalatdhoz egy kombinalt vallalati méret besoroldssal

dolgoztunk (Wimmer, Csesznak, 2005). Ez egyrészt a vallalati 1étszamot, masrészt pedig az arbevételt

veszi figyelembe.

7. tablazat: A minta vallalati méret szerinti jellemzése

Létszam Arbevétel Megoszlas
Kisvallalat -49 -700 milli6 Ft 24,3%
Kozépvallalat 50-249 700 milli6-4 milliard Ft | 41,9%
Nagyvallalat 250- 40 milliard Ft- 33,9%
N 301

A vallalati méret és a vallalatkdzi kapcsolatok Osszefiiggéseirdl a kovetkezoket allapithatjuk meg

(1asd melléklet 6. tablazat):

1.

A vevlOi kapcsolatok értékét leginkabb —vallalati mérettdl fiiggetleniil- a vevo
megbizhatésaga hatarozza meg. A kozép- és nagyvallalatok szdmara fontosabb szempont
az, hogy a vevovel vald kapcsolatok jaruljanak hozza a vallalat kedvez6 megitéléséhez, a
kialakitott folyamatok mas vevokapcsolatokban is alkalmazhatdéak legyenek, a
termékfejlesztéskor gondoljanak a

Az eladé megbizhatdsaga valamennyi vallalati csoport esetében fontos szempont, azonban
a kisvallalatok esetében ez a szempont még hangsulyosabbnak bizonyult. A
nagyvallalatok esetében valamivel nagyobb jelentdséget kap az, hogy a legjobb iparagi
gyakorlatot megosszak veliik. Osszességében mind a vevéi, mind a szallitéi kapcsolatok
értékét befolyasolo tényezok tobbségében a vallalati méret hatdsa nem érzékelheto.

A logisztikai tevékenységek kihelyezése altalaban a nagyvallalatokra jellemz6 inkabb, a
kisvallalatok a készletgazdalkodas esetében dontenek a maésik két csoportnal nagyobb
aranyban a kihelyezés mellett.

Az exportcsatornékat illetéen megallapithatjuk, hogy a mindegyik vallalati csoportban a
direkt kdzvetlen kapcsolat dominal, azonban ez a kisvallalatoknal még hangstlyosabban
jelentkezik. A nagyvallalatok a tobbieknél nagyobb aranyban bonyolitjak

exporttevékenységiiket kiilfoldi képviselén keresztiil.

26




Az internet alkalmazasaban és hatasadban a vallalati méretnek meghatarozé szerepe van. A
nagyvallalatok fontosabbnak tartjdk az e-business megoldasok szerepét, és a
versenyképességre gyakorolt hatasat. Lényegesen tobb internetes alkalmazast vezettek be.
A tapasztalataik is kedvezObbek: naluk javult inkabb az internet hatdsara a dontéshozok
informacioellatottsaga, az iizleA vallalat és bank kapcsolatainak vonatkozasaban el6zetes
feltevésiink szerint a nagyobb méretli, dinamikusabb, stratégiailag vezetonek tekinthetd
vallalatok jobb, intenzivebb kapcsolatot apolnak bankjukkal., ezt azonban eredményeink
nem erdsitették meg.

A vevl6i kapcsolatok tudatos kezelésének egyik jele, hogy formadlis panaszkezelési
eljarassal rendelkezik-e a vallalat. A kdzép-és nagyvallalatok esetében jellemzobb, hogy a
panaszkezeléssel tudatosan foglalkoznak.

A vallalati halozatok tekintetében is jelentOs kiilonbségek vannak az egyes vallalati
csoportok kozott. A vallalati méret novekedésével né a kapcsolati haldzat kiterjedtsége,
valamint a vallalat nagyobb valoésziniiséggel tud kontrollt gyakorolni a halozatra, amely

hozzajarulhat a kapcsolati haldzatbdl szarmazo elonyok kiaknazasahoz.

Osszegzés

A vallalati méret hatasarol megallapithatjuk, hogy vallalatkozi kapcsolatokkal szembeni

attitiiddokben a vallalati méretnek kevés hatasa van. A vallalati gyakorlat azonban sok teriileten

jelentésen eltér, példaul a logisztikai szolgaltatasok igénybevételében, exportkapcsolatokban, on

-line kapcsolatokban, és a kapcsolati halozat kiépitésében. A nagyobb méretii vallalatok ezeken a

teriileteken hatarozott versenyelénnyel birnak.

4.2. A dominans tulajdonos hatasa

A tulajdoni viszonyok hatasanak elemzésénél haromféle tipust kiilonboztettiink meg: tobbségi

allami, tobbségi belfoldi (nem allami), tobbségi kiilfoldi. A tobbségi megjeldlés arra utal, hogy az

adott tulajdonos tipusbdl Gsszességében 50%-ot meghalado részesedéssel rendelkezik a vallalat. Nem

fejezi ki azonban, hogy van-e egy dominans tulajdonosa a vallalatnak.

8. tablazat: A minta megoszlasa a domindns tulajdonos szerint

Tobbségi allami 30,2%
Tobbségi belfoldi (nem allami) 49,5%
Tobbségi kiilfoldi 20,3%
Osszes 301

A dominans tulajdonos hatasarol a kovetkezoket allapithatjuk meg:
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L.

A vevO megbizhatosaga és az igéretek betartasa a legfontosabb jellemzdje az értékes vevoi
kapcsolatoknak mindharom csoport vallalatvezetdinek megitélése szerint. A tobbségében
hazai magantulajdonban 1évé vallalatok tartjak e vevoi tulajdonsagot a leginkabb fontosnak,
mig a dontéen kiilfoldi tulajdonban 1évé cégek esetében valamivel kisebb e jellemzd
fontossaga, noha esetiikben is listavezetd. A vevd Oszintesége ¢és a partner szakembereinek
hozzaértése a hazai maganvallalatok szamara relative szintén fontosabb, mint a masik két
csoportban. Osszességében a tobbségében hazai allami tulajdonban 1évé cégek — az eldszor
emlitett megbizhatésag és az igéretek betartasa kivételével — minden altalunk felsorolt
jellemz6t kevéssé tartanak fontosnak a vevdi kapcsolatok értéke szempontjabol, mint a tobbi
valaszado. A legnagyobb eltérés a kovetkezd jellemzOk esetén tapasztalhatd (vagyis a
tobbségében allami tulajdonban 1évé vallalatok altal kevéssé értékelt vevdi tulajdonsagok a
kovetkezok):

Az iparagban a vevo kiilonleges szaktudasarol ismert

A vevotol kapott informaciok megbizhatok

A vevl megosztja a partnerrel a legjobb iparagi megoldasokat

A vev0 Oszinte

A vevo a folyamatos termékfejlesztést igényel

A szallitott termék fejlesztésekor gondolnak a vevo vevoire

A dontéen hazai magan illetve a kiilfoldi tulajdonban 1évé vallalatok szignifikansan jobban
értékelik a vevoi szakértelmet és az informacidaramlas jellemz6it, mint az allami vallalatok:
igy fontosabbnak tartjak, ha a vevotdl kapott informaciok megbizhatok, ha a vevé megosztja
veliik a legjobb iparagi megoldasokat, illetve az adott iparagban a vevd kiilonleges

szaktudasarol ismert.

A tobbségében kiilfoldi tulajdonban 1évé vallalatok a teljes valaszadoi koron beliil
szignifikansan jobban értékelik, ha a vev0 a folyamatos termékfejlesztést igényel, s ha a
szallitott termék fejlesztésekor gondolnak a vevd vevlire. A vevOk szadmara végzett
fejlesztések, illetve a vele kialakitott folyamatok felhasznalhatosagat mindharom csoport
hasonléan fontosnak tartja.

A logisztikai tevékenység kihelyezésében elsOsorban a nagyméretli, tobbségi kiilfoldi
tulajdonban 1év6, vezetd piaci pozicidoval rendelkezd vallalatok jarnak élen. FeltehetOleg
annak kovetkeztében, hogy nagyobb hangsulyt helyeznek az alaptevékenység végzésére,
valamint rendelkeznek az outsourcing-hoz sziikséges er6forrasokkal. A kiilfoldi érdekeltségli
cégeknél a kihelyezés oka elsdsorban az alaptevékenységi korre vald koncentralds és a
koltségesokkentOs jatszik szerepet, valamint az a megfontolds, hogy egy logisztikai cég

magasabb szinvonalon tudja a tevékenységet ellatni.
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5. A tulajdonszerkezet gyenge kapcsolatot mutatott az Internet-haszndlat soksziniiségével,
azonban, ha a vallalati méret hatasat kiszlrjiikk a kapcsolatbol, akkor még ez a gyenge
Osszefiiggés is eltlinik. A nagyobb vallalatokndl aranyaban joval nagyobb mértékben
talalhatok tobbségi kiilfoldi tulajdonosok (37,8%), mint a kisebb cégeknél (a kis- és
kozépvallalatok esetében rendre 7,0%, ill. 13,8% a tobbségi kiilfoldi tulajdon részaranya), ami
az Osszefiiggést indukalta, de kiilon kisebb és a nagyobb vallalatoknal mar nem mutathat6 ki a
kiilfoldi tulajdonosi szerkezet hatasa.

6. A vallalati haloztatok kiterjedtségét a tulajdoni viszonyok nem befolyasoljak, azonban a
kontroll képességre hatassal vannak. A tobbségi kiilfoldi tulajdonban 1évé vallalatok kdzel
60%-a képes hatast gyakorolni az ellatasi lanc tobbi szerepl6jére, a tobbségi allami
tulajdonban 1év6 vallalatok is az atlagosnal nagyobb befolyasold képességgel birnak, mig a
belfoldi (nem allami tulajdonban 1évoknél) ez az arany az atlagosnal alacsonyabb (24%).

7. Az egyes kapcsolati dimenzidk fontossagat is befolyasolja a tulajdonosi hattér. A kiils6
kapcsolatok stratégiai fontossdga leginkdbb a nagyvallalatokra, a tobbségi kiilfoldi
tulajdonban 1évé vallalatokra jellemzobb. A helyi és allami kapcsolatoknak a tobbségi allami

tulajdonban 1év6 vallalatoknal van nagyobb szerepe.

Osszegzés

Az 0Osszkép azt sugallja, hogy a hazai allami vallalatokat hagyomanyosabb szemléletmod
jellemzi, mig a magantulajdonban lévé vallalatok inkabb nyitottak a vevéi kapcsolatokban
keletkezo potencialis érték kiaknazasara. Bizonyos elvarasok a Kkiilfoldi tulajdonban 1évé
vallalkozasok szamara természetesen elvart adottsagnak tiinnek, s elsésorban a fejlesztést
segitd vevéi tulajdonsagokat értékelik jobban, mint a tobbi cég. A kiilfoldi tulajdonban 1évé
vallalatok —feltehetéleg nagyobb erdéforasaik miatt- jobban tudnak élni az outsourcing, és a

vallalati halézatok lehetdségeivel is.

29



4.3. Vallalatkozi kapcsolatok és a teljesitmény osszefiiggései

A vallalati teljesitmény szerinti csoportképzés a felsé vezetok altal adott értékelés alapjan
tortént.'® A klaszterelemzés soran harom jol elkiilonithetd, kiilonbozé teljesitménnyel jellemezhetd

csoport jott 1étre:

— A lemaradokat az atlagosnal valamivel jobbnak tartott termékmindség, atlag koriili
menedzsment, atlagosnal rosszabb technoldgia szinvonal €s kisebb piaci részesedés, gyenge

pénziigyi teljesitmény jellemzi.

— Az atlagosan teljesit6k esetében az atlag feletti a termékmindség, a menedzsment ¢és
technologiai szinvonal, de ezt a valaszadok szerint nem értékeli eléggé a piac, s az iparagi

atlagtol némileg elmarad a piaci részesedés, mig valamivel az atlag feletti a jovedelmezdség.

— A vezeték csoportjaban az iparagi atlagot meghaladja a teljesitmény valamennyi értékelt

teljesitményjellemz6 terén.

9. tablazat: A minta vallalati teljesitmény szerinti megoszlasa (n=277)

Lemaradodk Atlagosan teljesiték | Vezeték

Megoszlas 28,2% 32,6% 31,2%
Termékmindség* 3,44 3,56 4,34
Menedzsment 3,12 3,44 3,95
Technologiai szinvonal | 2,87 3,22 421
Arbevétel aranyos 1,85 3,13 3,79
nyereség

Tékejovedelmezoség 1,76 3,2 3,64

*atlagértékek, forras: Wimmer—Cseszndk, 2005

A kovetkez6 eredményeket kaptuk:

1. Az tzleti teljesitményiik alapjan vezetok kozé sorolt vallalatok a tobbieknél jobban
értékelik azt, ha a vevonek jo a hirneve, kiilonleges szaktudasarol ismert, s megosztja
a legjobb iparagi megoldasokat a beszallitoval. A kapcsolattartok hozzaértését
érdekes modon a vezetdk csoportjaval szinte azonos mddon, az atlagos teljesitményt
nyujtoknal jobban értékelik a lemaradé cégek — talan ettdl is varva a fejlodés,

elorelépés lehetGségét. (E cégek sajat vezetGik értékelése szerint az iparagi atlag

10 A vizsgalt kérdés a kovetkezd volt: Az ipardgi dtlaghoz viszonyitva értékelje vallalatanak, illetve (t6bb iizletig
eseten) kiemelt iizletaganak teljesitmenyét (belfoldi dsszehasonlitasban) a kovetkezok szerint: 1 — mélyen az
iparagi atlagszinvonal alatti, 2 — az ipardgi adtlagszinvonaltol némileg elmarado, 3 — az ipardgi
atlagszinvonalhoz hasonlo, 4 — az iparagi atlagszinvonalat némileg meghalado, 5 — az iparagban élenjaro
szinvonalat jelento.
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kortli, illetve attdl némileg elmaradd technoldgiai szinvonalat képviselnek, tehat
fontos lehet szamukra a fejlesztés.) A vevd altal igényelt fejlesztéseket azonban

leginkabb a vezetd cégek értékelik, ezzel is eléremutatd szemléletet képviselve.

2. Osszességében a vezetd véllalatokra jobban jellemzdek a szélesebb korii Internet-
alkalmazasok. Ugyanakkor, ha megvizsgaljuk az egyes teriileteket, akkor - bar
tendenciajaban a sikeresebb vallalatoknal nagyobb aranyban figyelhetd meg a
vilaghalo alkalmazasa - a vallalati teljesitmény mar nem mutat ilyen szoros
Osszefiiggést. Szignifikans kiilonbséget elsésorban a belsé teriileteken figyelheté meg
(videokonferencia, belsd vallalati halézat, kutatas-fejlesztés), a kiilsd, piaci
kapcsolatok esetében méar nem szamottevd a kiilonbség. Erdekes kapcsolatot sikeriilt
kimutatni az e-kereskedelem és a vallalat piaci helyzete/teljesitménye kozott. A
legsikeresebbek és a legsikertelenebbek hasonld mértékben itélik meg az e teriiletben
rejlé lehetdségeket, illetve elvarasokat, ugyanakkor a kdzepes teljesitmény nyujtok

mindkét el6z6 csoporttdl szignifikdnsan negativabb véleményt mutatott.

3. A vallalati halozatok kiterjedtsége nem kiilonbdzik szignifikansan az egyes
teljesitmény csoortokban, azonban a vallalatnak a pozicioja a halézatban egy fontos
differencalé tényez6.A vezetOk csoportjaban lényegesen nagyobb azon vallalatok
aranya (53,8%), akik képesek kontrollt gyakorolni a halozat tobbi szerepljére, mint a
lemaradd vagy az atlagosan teljesitd csoportokban (34 ill. 25%). Ez azért fontos, mert
a vallalati halozatban befolyassal birok jobban tudnak élni az egyes relaciokbol
(beszallitoi kapcsolatok, értékesitési kapcsolatok, licence szerzddések, stratégiai
szovetségek, kozos vallalat, outsourcing, helyi intézményekkel vald kapcsolat és
allami kapcsolatok) szarmazo elényodkkel, legalabbis ezek fontosak a vallalati stratégia

megvaldsitasanal.

Osszegzés

A vallalatkozi kapcsolatok és a vallalati teljesitmény kozott nem talaltunk hatarozott
osszefiiggést. Ugy tiinik, hogy a vallalatkozi kapcsolatok mind az attitiidok, mint a
gyakorlati alkalmazasok szempontjabol nem Kkozvetleniil befolyasoljak a vallalati
teljesitményt. Feltehetoleg azok a vallalatok tudnak jobban élni a vallalatkozi
kapcsolataik adta lehetdséggel, akik innovativ szemléletiiek, a kornyezetiikben nagy
befolyasolasi képességgel birnak (pl. kontroll képesség a vallalati hal6zatban). A vallalati
teljesitménnyel kapcsolatos osszefiiggések elemzését feltehetleg az is neheziti, hogy nem

objektiv, hanem szubjektiv méroeszkozt alkalmaztunk.
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Osszegzés

Tanulmdnyunkban a vallalatkdzi kapcsolatok altalanos jellemzését thztik ki célul, a
kapcsolatok sajatossagai mellett a kapcsolatokat motivald tényezokre, s a kapcsolatok értékelésére, a
vallalatvezetok altal értékesnek tartott jellemzOok elemzésére helyezve a hangstlyt, majd a

kapcsolatokat timogato teljesitménymérési eszkozoket vettiik roviden gorcso ala.

Osszességében a vallalatok tobbsége a megbizhatdsagot, kiszamithatosagot tartja a leginkdbb
fontos, alapvetd értéknek mind a vevéi, mind a beszallitdi kapcsolatok tekintetében. A kiilonb6zo
vallalatcsoportok észlelésének eltéréseit vizsgalva azt tapasztalhattuk, hogy kiilonbozé vallalati
korokben (pl. nagyobb vallalatok, dominansan kiilf6ldi tulajdonban 1évé vallalatok, a
versenytarsaikhoz képest jobb teljesitményt nyujtd cégek stb.) szemléletében bizonyos
fejlesztésorientalt szempontok erdteljesebben érvényesiilnek. Az alkalmazott gazdalkodasmodszertani
eszkoztar elemzése azt jelzi, hogy azok egyre inkabb Gsszhangban vannak a vallalati prioritasokkal,
bar tovabbra is észlelhetd, hogy az lizleti partnerekhez kapcsolodd dontések tdmogatasaban kevéssé
tartjak hatékonynak informaciés rendszereiket a vallalatvezetok. Ez azonban nem feltétleniil
modszertani lemaradast jelez, hanem az elvarasok novekedését is jelzi. E tanulmany folytatasaként a
vevOi és a szallitoi, illetve a tulajdonosi kapcsolatok elemzése soran vallalati interjukra,
esettanulmanyokra, s vallalati szakemberekkel folytatott kerekasztal-beszélgetésekre is tamaszkodni
kivanunk majd a vev6-szallitdé kapcsolatok menedzselésének tipikus formainak, s befolyasold

tényezOinek feltarasara.

A tanulmany masodik kérdéscsoportja a vallalati miikddés egyes teriileteinek sajatossagaival
foglalkozott. Az elemzésben megvizsgaltuk, hogy a vallalatkdzi kapcsolatok egyes teriiletein, a
disztribucids, logisztikai export, banki kapcsolatok, e-business, stratégiai szovetségek,
onkormanyzatokkal valo kapcsolatok valamint a vevokiszolgalas terén, milyen jellegli kapcsolatokat
épitenek a vallalatok, ezek milyen fontossdggal birnak, és hogyan befolyasoljak o6ket a vallalati
alapjellemzék (méret, tulajdonviszonyok), Eredményeink szerint a vallalatkdzi kapcsolatokat

leginkabb a vallalati méret befolyasolja, kisebb mértékben a tulajdonosi hattér.

Végiil pedig a vallalati halézatok szerepét elemeztiik. Kutatasunkban a vallalati hal6zatok
harom, a szakirodalomban is hivatkozott jellemz6jét vizsgaltuk: a vallalati halozat kiterjedtségét és a
vallalat kontroll gyakorlasara vald képességét és a vallalati halozat relacioit. A vallalati halozat
kiterjedtségének vizsgalatanal igyekeztiink minél tobb funkcionalis teriiletet érinteni, egy tiz elembdl
allé mutatdoszam kidolgozni. Természetesen ez a mutatdoszam nem teljes, a kérddives felmérés, mint

modszer illetve a rendelkezésre allo valtozok korlatozo tényezok voltak kutatasunkban.
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Az elézetesen megfogalmazott hipotéziseink részben beigazolodtak. A vallalati méret és a
vallalati halozat kozotti 6sszefliggés mutatkozott, ugyanakkor sem a tulajdonosi hattérrel, sem pedig a
teljesitménnyel nem talaltunk szignifikans kapcsolatot. Feltételezhet6, hogy a vallalati haldzat
nagysaga 6nmagaban nem befolyasolja a versenyképességet. E kérdés pontosabb megvalaszolasdhoz

tovabbi kutatasokra van sziikség.

Erdekes eredményekre jutottunk a kontroll-gyakorlas kérdésében. Ugy tiinik, hogy ez valtozo,
nemcsak a vallalati teljesitménnyel all dsszefliggésben, hanem szamos vallalati és piaci jellemzdvel, és
a vallalati kapcsolatok egyéb vonatkozasat példaul az egyes relaciok stratégiai fontossagat is
befolyasolja. Az egyes relaciok stratégiai fontossaga alapjan harom jellemzé dimenzidt is
azonositottunk, amelyek fontossaga eltér egyes véllalati csoportokban. Erdemes lenne tehat késébbi
kutatasokban e kérdéskort mas modszertannal is vizsgalni. Erre legmegfelelobbnek az esettanulmany
mutatkozik. A tanulmanyozott szakirodalom is gyakran alkalmazza ezt a vallalati haldzatok
vizsgalatdhoz. Ezzel a megkozelitéssel lehetévé valna egy vallalat kapcsolati halojanak teljes

feltérképezése, és miikodési sajatossagainak leirdsa kiillonbozo vallalati csoportokban
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Mellékletek

1. tabldzat: A minta jellemdi

Jellemzo Kategoriak A minta megoszlisa

1. Vallalatméret 1 — Kisvallalat, 24,3%
2 — Kozépvallalat 41,9%

3 — Nagyvallalat 33,9%

2. Tulajdonosok tipusa | 1 — Tdbbségi allami tulajdon 30,2%
2 — Tobbségi belfoldi (nem allami) tulajdon 49,5%

3 — Tobbségi kiilfoldi tulajdon 20,4%

3. F6 tevékenység 1 — Mezbgazdasag 8,6%
2 — Kitermeld ipar és energiaszolgaltatas 7,6%

3 Elelmiszeripar 10,0%

4 — Koénnylipar 13,3%

5 — Vegyipar 9,0%

6 — Gépipar 8,6%

7 — Egyéb feldolgozoipar 10,3%

8 — Epitdipar 5,6%

9 — Kereskedelem 9,6%

10 — Szolgaltatas és kozosségi szolgaltatas 17,3%

4. Tevékenység 1 — Egy lizletagban tevékenykedd vallalat 29,6%
diverzifikaltsaga 2 — Diverzifikalt vallalat 50,9%

3 — Er6sen diverzifikalt vallalat 19,5%

5. Vallalati 1 — Lemaradok 30,7%
teljesitmény 2 — Atlagosan teljesitok 35,4%

3 — Vezetdk 33,9%

2. tablazat: Kiilonb6z6 arrések atlagainak alakuldsa az értékesités iranya szerint, 1999 és 2003-ban

Ertékesités iranya Termel6i arrés Nagykereskedelmi arrés Kiskereskedelmi arrés
1999 2003 1999 2003 1999 2003

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

felhasznaloknak

Nagykereskeddknek 24,54 30,6 19,17 18,5 21,20 21,7

Kiskeresked6knek 26,81 31,1 16,87 17,3 20,56 21,3

Atlagosan 30,90 31,5 18,65 18,2 21,03 21,5

3. tablazat: Az egyes értékesitési utak atlagos forgalmi részesedése a vizsgalt vallalatok korében, 1999-ben
¢és 2003-ban

Ertékesitési it Atlagos forgalmi arany 1999 Atlagos forgalmi arany 2004
Sajat eladasi irodan keresztiil 32,1 45,4
Nagykereskedelmen keresztiil 3,1 22,0
Kozvetitd kereskeddn keresztiil 14,4 14,9
Kiskereskedelmen keresztiil 12,9 11,3
Sajat tigynoki halézatban 10,0 6,8
Kiils6 ligynokon keresztiil 5,6 2.3
Kozvetlen értékesités-DM 1,2 2,1
Telemarketing 0,5 0,7
Elektronikus kereskedelem 0,2 0,8
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4. tablazat: Jelenleg kihelyezett logisztikai tevékenységek és jovébeni szindékok (%)

Logisztikai tevékenység Jelenleg kihelyezett Jovébeni kihelyezés
Szallitmanyozas 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 274 8,2
Ertéknovelt szolgéltatasok 6,4 3,2
Ellatasi lanc koordinécidja 5,5 3,2
Egyéb 2,3 0,5
N=300

1. abra: A logisztikai tevékenység kihelyezésénél felmeriilt problémak

érdektelenség

Elégtelen
informaciocsere
Vallalata részérdl

A kiilsg cég

1észér6l

érdektelenség
Nem megfelelé

termékismeret
Nem megfeleld

fogyasztoismeret

Nem

koriltekinté
szerz6déskotés

Ne) »
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Egyéb tényezd
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2. abra: Kiilonb6z6 régiok fontossaga a vallalatok szempontjabél

5,00 -
4,50 -
4,00 -
3,50 -
3,00 -
2,50 -
2,00 -
1,50 -

Fejlett europai  Eszak-Amerika Visegradi Mas volt KGST ~Délkelet-Azsia Egyéb piacok a
orszagok orszagok teriiletek jelenlegi
idészakban

n=127 (1: nincs jelentdsége, 5: dontd jelentdségi)

3. abra: Az értékesitési csatornak szerepe az exportértékesitésében (a forgalom aranyaban kifejezve)

100,00 - - - - - - -
90,00 - ——itlag  —@—sz0ras
80,00 -

70,00 -

60,00 -

50,00 - N

40,00 - N

30,00 - .

20,00 - )

10,00 - 79 —id52 —13,36
0,00 —& 4,35

direkt, kézvetlen magyar keresked6 kiilfoldi képviselé magyar és kiilfolc
kapcsolat vagy kozvetité kozvetité
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4. abra: Az exportiizlet sikertényezoi

4,00
3,50 -
3,00 +-- -
2,50 +-- -
2,00 -
1,50 -
1,00 -
0,50 - \
0,00 =
Alacsonyabb Jobb szolgaltatas  Gyors és rugalmas Mingség Kapcsolatok Az igények
arszint szallitas megléte pontosabb
ismerete
(1:kis mértékben, 3: kdzepes sullyal, 5: dontd sullyal)
5. tablazat: Vallalat és bank kapcsolata
\Valtozdélista Elemszam [Minimum| Maximum | Atlag | Sztenderd
hiba
Héany bankkal all az vallalata kapcsolatban? 292 1 23 3,22 2,46
Hany szamlavezetd bankkal all kapcsolatban? 286 1 10 2,24 1,52
Bankunk minden infét megad, kérni kell 291 2 5 4,47 0,64
Bankunk 6nként megad minden infot 290 1 5 3,36 1,08
\Véllalatom kérésre megad minden infot 291 2 5 4,61 0,63
|Véllalatom dnként megad minden infét, banknak 290 1 5 3,26 1,21
\Véllalatom és bankunk infocsere gyakori 292 1 5 4,02 0,92
Az informaciok cseréje szerz6dés szerint 288 1 5 3,54 1,05
Bankunk figyelembe veszi a mi érdekeinket is 291 1 5 3,45 1,04
Bankunk altaldban rugalmasan reagal 289 1 5 3,55 1,00
Bankunk segiti vallalatom iizletmenetét 291 1 5 3,35 1,09
Kapcsolatunk minden eleme irasban van rogzitve 288 | 5 3,58 1,14
Bankunkkal kapcsolatban van szdbeli egyezség 281 1 5 2,52 1,17
IBankunk informal a szamlank allasarol 291 2 5 4,82 0,47
IBankunk informal a kondiciok valtozasarol 288 1 5 4,10 0,92
Bankunk informal a pénziigyi valtozasokrol 288 1 5 3,29 1,11
Tajékoztatjuk a bankot szolgaltatasok iranti 290 1 5 3,33 1,05
igényekrol
\Vallalatom informalja pénziigyi helyzetérdl a 288 1 5 3,51 1,20
lbankot
IVallalatom informalja a piaci eredményeirdl a 287 1 5 3,30 1,23
lbankot
Banki referens mindig naprakész infot ad 283 1 5 3,93 1,21
Banki referens olyan problémakat is, ami nem 282 1 5 3,38 1,29
kotelezo
F6 bankjaval mennyire elégedett? 290 1 5 4,07 0,80

( 1-egyaltalan nem jellemz6; 5-nagyon jellemzd)
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5. abra: Az egyes Internet-alkalmazasok elterjedése a vallalatoknal

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

Acég bemutatasa

Acég termeékeinek bemutatasa
Informacidk gyljtése

Aktudlis informaciok kéziése
Kapcsolattartas vevékkel
Ismeretterjeszt6 informaciok kozliése
Bels6 vallalati halézat

Online banki szolgaltatasok
Linkek/mas weboldalakhoz térténé kapcoldédas
Kapcsolattartas a befektetékkel
Kapcsolattartas alkalmazottakkal
Informaciok keresére

Online megrendelés fogadasa
Allasok hirdetése

Online megrendelés
Kutatas-fejlesztés

Online tovabbképzés, tanulas
Online fizetés a szallitoknak
Videdkonferenciak

Mas cégek termékeinek bemutatasa
Online kiskereskedelm

Online vasarlas

Hasznaljak m Nem hasznaljak
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6. abra: Az Internet alkalmazasanak hatdsa az egyes vallalati teriileteken

00 05 10

15 20 25 30 35 40

Az internettel javult a dontéshozok informéacioellatottsaga
Az internet konnyitette az Uzleti dontéseket

Az internet gyorsitotta az lizleti dontéshozatalt
Az e-business segit, a fogyasztdi igények jobb 1
kielégitésében |

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

Az e-business lehetéséget nyuijtott Uj piacok megcélzasara
Az e-business-el a beszerzés rendszerezhetébbé valt

Az e-business csokkentette a beszerzési kéltségeinket

3,41

n =252 (1-egyaltalan nem ért egyet, 5-teljesen egyetért)

7. abra: Az egyiittmiikodé partnerek jellemzése

10,0

20,0 30,0

40,0

50,0 60,0 70,0 90,0 100,0

kézvetlen versenytars
kiilfoldi versenytars
potencialis versenytars
veve

szallito

mas agazat de nem vevd

egyéb partner

A
BB
oc

n=52, %

8.

abra: Az 6nkormanyzat és a vallalat tamogatasi teriiletei (atlag)

Onkormanyzat altal nydjtott

Vallalat altal nyujtott

5,0 , : , taimogatas az 6nkormanyzatnak
45 tamogatas a vallalatnak ~  ________________D2%
4,0 3,22
3,5 236 2,83 i
3,0
2,01 2,05 i 2,05
b ) ’
251 1,59 1,70
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1,0 T T T T T
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n=294, (1: egyaltalin nem jellemzd, 5: teljes mértékben jellemzd)




9. abra: Miben litja a gazdasagi kamarak ténylegesen megnyilvanulé jelent6ségét?

- NN WWR RO
SO UIOoOUTIOUNO

tizleti informaciécsere oktatas lobbizas tarsasagi élet egyéb
kapcs.fejlesztése

n=294: (1 egyaltalan nem jellemz&, 5: teljes mértékben jellemzd)

10. abra: A panaszkezelés jellemz6i

Az tigyfélszolgalatban dolgozok ismerik a vallalati ‘ ‘ ‘ I 5.9
panaszkezelés elveit ¢s eljarasait ‘ ‘ ‘ ?
Vallalata felhasznalja a panaszokbol szarmazo informaciokat a I 37
stratégiai tervezésnél ‘ ‘ ‘ ¢
A panaszokra irasban torténik reagalas | 3,9
A panaszokbol szarmazo informaciok eljutnak a dontéshozokhoz | 4,2
Vallalata a panaszokat szisztematikusan elemzi | 3,7
Véllalata batoritja iigyfeleit abban, hogy panaszt tegyenek 12,2
| |
1 1

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

(1= egyaltalan nem jellemz38, 5= nagyon jellemzé )

n=159
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6. tablazat. A vallalati méret és a vallalatkozi kapcsolatok osszefiiggései

Kis- Kozép- Nagy-
vallalat | vallalat vallalat

Ertékesnek tartott vevéi kapcsolatok

Ha a vevé megbizhato 4,55 4,62 461
Ha a vevd betartja az igéreteit 4,30 4,34 4,30
Ha egy adott vevOvel vald kapcsolat hozzéjarul vallalatunk kedvezé megitéléséhez* 3,54 4,00 4,19
Ha a vev6tdl kapott informaciok megbizhatok 3,78 3,98 3,93
Ha a vevonek jo a hirneve 3,60 3,98 4,04
Ha a vevo Oszinte 3,82 3,89 3,80
Ha a hozzaért6k azok az emberek, akikkel kapcsolata van 3,65 3,85 3,82
Ha a vevl szamara végzett fejlesztések mas kapcsolatokban is felhasznalhatok 3,32 3,86 3,89
Ha a kialakitott folyamatok gyakorlata mas vevdkapcsolatokban is alkalmazhatdak™ 3,30 3,80 3,86
Ha a szallitott termék fejlesztésekor gondolnak a vevé vevoire* 3,09 3,47 3,60
Ha a vevé megosztjia Ondkkel a legjobb ipardgi megoldasokat 3,15 3,42 3,45
Az adott vevdvel vald kapcsolat fenntartasa konnyebb, mint a potencialis vevékkel a kapcsolatok kialakitasa 3,18 3,41 3,37
Ha az Onok iparagaban a vevd kiilonleges szaktudasardl ismert 3,06 3,23 3,43
Ha a vevd a folyamatos termékfejlesztést igényel™* 2,66 3,32 3,32
Ertékesnek tartott szallitéi kapcsolatok

A szallit6 betartja az igéreteit 4,72 4,65 4,53
Az eladbé megbizhatosaga * 4,70 4,47 4,57
Hozzéértdk a kapcsolattartok 4,30 4,39 421
A szallito segitséget nyujt a problémamegoldashoz 4,13 4,32 4,08
A szallit6tdi informaciok megbizhatok 3,97 428 4,13
A szallitd 6szinte 4,00 4,14 4,08
A szallitd megosztja a legjobb iparagi megoldasokat és gyakorlatot* 3,49 3,87 3,93
A szallit6 folyamatos termékfejlesztést végez 3,62 3,88 3,68
Az iparagaban a szallit6 szaktudasarol ismert 3,36 3,69 3,65
Az eladénak j6 a hirneve 3,56 3,60 3,40
Hozzajarul vallalatunk kedvez6 megitéléséhez 3,40 3,63 3,39
Az adott szallitoval a kapcsolat fenntartasa konnyebb, mint a potencialis szallitokkal ujat kialakitani* 3,54 3,55 3,15
Az adott szallitoval kialakitott folyamatok mas kapcsolatban is felhasznalhatdak 3,24 3,42 3,25
Az adott szallitoval végzett fejlesztések mas kapcsolatban is felhasznalhatok 3,26 3,31 3,33
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Kis- Kozép- Nagy-

vallalat vallalat vallalat
Jelenleg kihelyezett logisztikai tevékenységek megoszlasa™
Szallitmanyozas 53,85 59,18 67,07
Fuvarozas 74,36 77,55 82,93
Arukezelés 10,26 11,22 15,85
Raktarozas 17,95 8,16 24,39
Szamlazas 7,69 3,06 8,54
Készletgazdalkodas 10,26 5,10 4,88
Informatikai szolgaltatas 28,21 28,57 25,61
Ertéknovelt szolgaltatas 2,56 5,10 9,76
Ellatasi lanc koordinacidja 2,56 4,08 8,54
Egyéb logisztikai feladat 0,00 2,04 3,66
Ertékesitési csatorndk szerepe az exportértékesitésben
Direkt, kdzvetlen kapcsolat® 77,0 77,9 63,1
Magyar kereskedd vagy kozvetitd utjan* 18,8 8,4 11,1
Kiilfoldi képviseldn keresztiil* 6,7 13,3 20,9
Magyar ¢s kiilfoldi kozvetit is 1,7 4,1 6,4
Internet alkalmazasi teriiletek szama*
9- 8,0 22,0 41,1
5-8 38,0 39,0 44,0
1-4 53,3 40,0 15,0
Az internet versenyben betoltott szerepének megitélése (1-5 skdla, 1= nem ért egyet, 5=teljes mértékben egyetért)*
Olyannak tekintsenek minket, aki innovativ megoldasokat alkalmaz 3,54 3,74 4,00
Iparagunkban széles korben fogjak az e-business megoldasokat alkalmazni 2,72 3,13 3,26
Az e-kereskedelemmel javithatd a versenyképesség 2,61 2,86 3,27
Az e-kereskedelem a versenyben maradas feltétele 2,21 2,76 2,98
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Kis- Kozép- Nagy-

vallalat | wvallalat vallalat
Az internet hatdsa (1-5 skala, 1= nem ért egyet, 5=teljes mértékben egyetért)*
Az internettel javult a dontéshozdok informacioellatottsiga 3,22 3,36 3,77
Az internet kdnnyitette az lizleti dontéseket 2,84 3,28 3,52
Az internet gyorsitotta az lizleti dontéshozatalt 2,47 2,99 3,12
Az e-business segit a fogyasztdi igények jobb kielégitésében 2,09 2,55 2,81
Az e-business-szel a beszerzés rendszerezhetobbé valt 1,89 2,12 2.4
Az e-business csokkentette a beszerzési koltségeinket 1,66 2,09 2,26
Van-e formalis panaszkezelesi eljardas*
Van 18,3 423 39,4
Nincs 81,7 57,7 60,6
A kapcsolatok kiterjedtsége
atlag, terjedelem: 1-10 3,52 4,51 5,12
Kontroll képesség a kapcsolati halozatban™
Igen 12,7 29,8 62,4
Nem 87,3 70,2 37,6

* a feltlintetett 0sszefliggések szignifikansak (p<0,05), és az adatok a vallalati kategoriak %-aban értenddek.
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7. tablazat: A dominans tulajdonos és a vallalatkoézi kapcsolatok kozotti dsszefiiggés

Tobbségi | Tobbségi | Tobbségi
allami belfoldi | kiilfoldi

Ertékesnek tartott vevéi kapcsolatok
Ha a vevé megbizhato* 4,54 4,72 4,38
Ha a vevd betartja az igéreteit 4,23 4,43 4,17
Ha egy adott vevovel vald kapcsolat hozzajarul vallalatunk kedvezé megitéléséhez 3,72 4,04 4,00
Ha a vev6todl kapott informéciok megbizhatok* 3,58 4,06 4,08
Ha a vevonek j6 a hirneve 3,76 3,99 3,98
Ha a vev6 Oszinte* 3,54 4,07 3,71
Ha a hozzaért6k azok az emberek, akikkel kapcsolata van 3,59 3,91 3,77
Ha a vevl szamara végzett fejlesztések mas kapcsolatokban is felhasznalhatok 3,70 3,75 3,82
Ha a kialakitott folyamatok gyakorlata mas vevdkapcsolatokban is alkalmazhatdak 3,56 3,77 3,75
Ha a szallitott termék fejlesztésekor gondolnak a vevd vevdire™ 3,20 3,43 3,80
Ha a vevd megosztja Ondkkel a legjobb ipardgi megolddsokat™® 3,04 3,50 3,56
Az adott vevével vald kapesolat fenntartisa konnyebb, mint a potencialis vevokkel a kapcsolatok kialakitasa* 3,18 3,48 3,21
Ha az Onok iparagaban a vevd kiilonleges szaktud4sarél ismert* 2,84 3,41 3,48
Ha a vevd a folyamatos termékfejlesztést igényel™* 2,93 3,20 3,50
Jelenleg kihelyezett logisztikai tevékenységek™
Szallitmanyozas 50,00 64,55 69,57
Fuvarozés 68,52 81,82 86,96
Arukezelés 12,96 10,00 19,57
Raktarozas 12,96 13,64 26,09
Szamlazas 9,26 3,64 4,35
Készletgazdalkodas 11,11 3,64 435
Informatikai szolgaltatas 25,93 28,18 26,09
Ertéknovelt szolgaltatis 5,56 4,55 10,87
Ellatasi lanc koordinacidja 3,70 2,73 10,87
Egyéb logisztikai feladat 1,85 0,91 6,52
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Tobbségi | Tobbségi | Tobbségi
allami belfoldi | Kkiilfoldi

A logisztikai funkciok kihelyezését Osztonzo tényezok (atlag)
Beruhdzasmegtakaritast eredményez a kiilsd partner alkalmazasa* 2,97 3,25 3,71
Hianyzo6 technikai feltételek miatt kiilsé partner alkalmazasa 3,35 3,61 3,80
Hianyz6 szaktudas miatt a kiils6 partner alkalmazasa* 2,00 2,37 2,95
Nem tevékenységi kor az oka a kiils6 partner alkalmazasanak™ 3,00 3,65 4,18
Koltségkimélés az oka a kiils6 partner alkalmazasanak* 3,12 3,48 3,93
Magasabb szinvonalon végzett munka a kiilsé partner alkalmazasanak oka* 2,93 3,26 3,80
Rugalmasabb piaci alkalmazkodas a kiilsé partner alkalmazasanak oka 3,03 3,28 3,57
Nagyobb foldrajzi elérhetdség a kiilsd partner alkalmazasanak oka* 2,39 2,89 3,33
Specialis szallitdeszkozok a kiilsé partner alkalmazasanak oka 2,69 3,15 3,34
Export arbevétel 5%-at eléri*
Igen 31,9 56,4 66,0
Nem 68,1 43,6 34,0
A termékeknek hany szazalékat exportalja kiilféldre™ 55,6 61,8 88,6
Kontroll képesség a kapcsolati halozatban™*
Van 42,9 23,6 59,6
Nincs 57,1 76,4 40,4
Kapcsolati dimenziok fontossaga (faktoreértékek atlaga)*
Kiilsé kapcsolatok -0,025 -0,15 0,31
Helyi allami kapcsolatok 0,43 -0,2 -0,14
Hossztava kapcesolatok -0,13 0,10 -0,04

* a feltiintetett Osszefiiggések szignifikansak (p<0,05), és az adatok a vallalati kategoridk %-aban értenddek.
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8. tablazat: A vallalatkozi kapcsolatok és a vallalati teljesitmény 6sszefiiggései

Atlagosan

Lemaradok | teljesiték Vezeték
Ertékesnek tartott vevéi kapcsolatok
Ha a vevonek j6 a hirneve* 3,79 3,83 4,18
Ha a vevé megbizhato 4,63 4,49 4,68
Ha a vevd a folyamatos termékfejlesztést igényel* 3,05 3,06 3,39
Ha a szallitott termék fejlesztésekor gondolnak a vevd vevdire 3,37 3,27 3,63
Ha a hozzaértok azok az emberek, akikkel kapcsolata van* 3,94 3,55 3,99
Ha a vevd betartja az igéreteit 4,39 4,23 4,41
Ha az Onok ipardgdban a vevé kiilonleges szaktudasardl ismert* 3,20 3,03 3,58
Ha a vev6t6l kapott informaciok megbizhatok 3,87 3,80 4,05
Ha a vevo Oszinte 3,73 3,77 4,01
Ha a vevd megosztja Ondkkel a legjobb iparagi megoldasokat* 3,24 3,23 3,64
Ha a vev6 szdmara végzett fejlesztések mas kapcsolatokban is felhasznalhatok 3,78 3,69 3,75
Ha a kialakitott folyamatok gyakorlata mas vevokapcsolatokban is alkalmazhatdak 3,72 3,57 3,78
Ha egy adott vevovel vald kapcsolat hozzajarul vallalatunk kedvezé megitéléséhez 3,89 3,95 4,11
Az adott vevdvel vald kapcsolat fenntartasa konnyebb, mint a potencidlis vevékkel a kapcsolatok kialakitasa 3,56 3,45 3,20
Jelenleg kihelyezett logisztikai tevékenységek™
Szallitmanyozas 62,50 59,42 66,22
Fuvarozas 82,81 76,81 79,73
Arukezelés 10,94 15,94 13,51
Raktarozas 15,63 14,49 18,92
Szamlazas 3,13 5,80 9,46
Készletgazdalkodas 6,25 5,80 5,41
Informatikai szolgaltatas 20,31 26,09 33,78
Ertéknovelt szolgaltatas 4,69 2,90 12,16
Ellatasi lanc koordinécidja 0,00 7,25 9,46
Egyéb logisztikai feladat 0,00 0,00 6,76
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Atlagosan

Lemaradok | teljesitok Vezetok
Internet alkalmazasi teriiletek szama™
9- 24,0 16,0 37,0
5-8 30,0 53,0 38,0
1-4 46,0 31,0 26,0
Az e-kereskedelem megitése (atlagok)*
Az e-kereskedelemmel javithato a versenyképesség 3,14 2,62 3,14
Az e-kereskedelem a versenyben maradas feltétele 2,91 2,43 2,85
Stratégai partnerek szama*
Egy 429 47,1 23,5
tobb 57,1 52,9 76,5
Formadlis panaszkezelési eljaras*
Van 26,0 32,3 41,7
Nincs 74,0 67,7 58,3
Kontroll képesség a kapcsolati halozatban™*
Van 34,1 25,0 53,8
Nincs 65,9 75,0 46,2

* a feltiintetett sszefiiggések szignifikansak (p<0,05), és az adatok a vallalati kategoriak %-aban értenddek.
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A Kkutatasi program tamogatoi

A haroméves kutatasi program elinditasat hazai vallalatok tették lehetové, akiknek ezaton is
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