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Osszefoglalas

A Versenyben a vilaggal kutatasi program 3. forduldjanak kérdoéives felmérését hasznalva a
tanulmanyban alapvetéen arra keresem a valaszt, hogy a magyar vallalatok milyen tipusu
egyiittmiikodési kapcsolatokkal rendelkeztek az Eurdpai Uniods csatlakozast kdzvetleniil megel6z6
idészakban, illetve arra, hogy ezek a kapcsolatok milyen jellemzdékkel birnak. Az elemzés soran
el6szor és a piacgazdasag nyomasos jellege miatt legalaposabban a kérdéivet kitoltd, un. kdzponti
vallalatok megrendelékkel kialakitott kapcsolattipusait — nevezziikk megrendeléi kapcsolatoknak —
vizsgalom, de bemutatom azt is, hogy hogyan alakultak az elmult években a hazai vallalatok
beszallitoi kapcsolatai. A megrendel6i kapcsolattipusok esetén a fellelhetd tipusok gyakorisaganak
bemutatasa mellett 6sszehasonlitom a két kiemelt kapcsolattipus — a stratégiai partnerkapcsolat és a

piaci cserekapcsolat - keretei kozott miikodo vallalatok meghatarozo jellemz4it.

Types of relations and their characteristics along the supply chain

Abstract

The working paper is based on the survey of the research program ‘In global competition’
carried out at the Corvinus University of Budapest in 2004. The paper describes the types of relations
among which Hungarian firms operate before joining EU. Typology is developed according to the
level of relation-specific investments made by the two partners. Operational characteristics of the two
basic relation types between focal companies and their customers — the strategic partnership and the
market exchange — are described. Types and intensity of cooperation, level of innovativeness, relation
to change, importance of supply chain, expectations concerning the EU membership and logistics

service levels are used for this description.



1. Bevezetés

Az elmult évtized fejlett piacgazdasagi gyakorlatdban és a gazdalkodastudomanyi elméletben
egyarant meghatarozé ujdonsag volt az a felismerés, hogy a versenyképesség forrasa a gazdasagi élet
egységei, a vallalatok fel6l egyre inkdbb elmozdul ezen egységek tudatos, Osszehangolt
egylittmiikodése soran létrejovo ellatasi lancok, illetve halok iranyaba. Konkrét példak és tudomanyos
cikkek bizonyitjak (Ballou et al.; 2000 Mentzer et al, 2001), hogy az ellatasi lanc fejlesztésével az
abban egyiittmiikddo cégek képessé valnak arra, hogy a k6zds erdfeszités eredményeképpen tobbé ne
egymas karara hasitsanak ki nagyobb szeletet a feloszthato tortabol, azaz a profitbol, hanem inkabb
noveljék a torta, a feloszthatd profit nagysagat. Az ellatasi lancok kialakulasanak és miikddésének
elemzése tobbféle megkozelitésben lehetséges. Ebben a tanulmanyban az egyik fontos, az elemzés
alapjanak tekinthetd megkdzelitést alkalmaztam, ahol a vizsgalodas targyat azok a kétoldalu, diadikus
kapcsolatok képezik, melyek lancolataként a teljes ellatasi lanc, s6t ellatasi halo felépiil. A kétoldalu

kapcsolatok elemzése a lancok, halok alapvetd épitdelemeinek elemzését jelentik.

A Versenyben a vilaggal kutatasi program 3. forduldjanak kérddives felmérését hasznalva
alapvetéen arra keresem a valaszt, hogy a magyar vallalatok milyen tipusu egyiittmikodési
kapcsolatokkal rendelkeztek az Eurdopai Unids csatlakozast kozvetleniil megel6z6 id6szakban, illetve
arra, hogy ezek a kapcsolatok milyen jellemzokkel birnak. Az elemzés soran eldszor és a piacgazdasag
nyomasos jellege miatt legalaposabban a kérddivet kitltd, un. kdzponti vallalatok megrendelokkel
kialakitott kapcsolattipusait — nevezziik megrendeldi kapcsolatoknak — vizsgalom, de bemutatom azt
is, hogy hogyan alakultak az elmult években a hazai vallalatok beszallitoi kapcsolatai. A megrendeldi
kapcsolattipusok esetén a fellelhetd tipusok gyakorisaganak bemutatasa mellett sszehasonlitom a két
kiemelt kapcsolattipus — a stratégiai partnerkapcsolat és a piaci cserekapcsolat - keretei kozott

miikodo vallalatok meghatarozo mitkodési jellemzoit.

2. Az ellatasi lanc épitoelemei a vallalatok kozotti diadikus
kapcsolatok

Az a tény, hogy az ellatasi lancok és azok épitdkovei, a tudatosan kezelt és fejlesztett vallalati
kapcsolatok a versenyképesség meghatarozo forrasai lehetnek, viszonylag 0j felismerés. Az azonban
az elmult évtizedek mindennapi vallalatvezetdi tapasztalata volt Magyarorszagon, hogy a vallalatok
versenyképessége mindig is erételjesen beagyazodott az ellatasi lancok mitkddésébe. A rendszervaltast
kovetd két évtizedben az ellatasi lancok, illetve ezek épitdelemei a vallalati kapcsolatok alakulasa igen

jelentds, sokszor drasztikus valtozasokon ment keresztiil. A rendszervaltas a tomeges piacvesztés és



csOdhelyzetek révén szinte szétrobbantotta a tervgazdasag soran létrehozott és jol bejaratott, merev
ellatasi lancokat. A sokszor megrendel6i és beszallitoi oldalon egyarant felbomlé kapcsolatok nagyon
nehéz helyzetbe hoztak a vallalatokat. Stabil iizleti kapcsolatrendszer hianyaban a vallalatok
versenyképessége is komolyan veszélybe keriilt. Az 1990-es évek masodik felétél egyrészt a
megrendel6i, illetve a beszallitdéi oldal ujrastrukturalodd kapcsolatai, masrészt természetesen
maguknak a kozponti vallalatoknak a belsé miikddési hatékonysaganak novekedése hozzajarult az
ellatasi lancok és tagabban maganak a magyar piacgazdasagnak a stabilizalodasahoz. Az ezredfordulot
kovetd évek egyik fontos kérdése pedig az, hogy képessé valnak-e a magyar vallalatok arra, hogy az
ellatasi lancokra, illetve azok épitelemeire az egyiittmikddési kapcsolatokra mar ne csak, mint a
normal mukodésiik elengedhetetlen feltételeire tekintsenek, mint inkabb olyan eszkozre, mely révén

sajat — és partnereik — versenyképességét aktivan befolyasolni képesek.

Az ellatdsi lanc mentén kialakulé kapcsolatok kezelése, a tranzakcidk menedzsmentje
természetesen mindig koltségekkel jar. E koltségeket Osszefoglald néven tranzakcids koltségeknek
nevezziik (Williamson, 1981) ¢és kiilonb6zo tipusait ismerjiik. E tranzakcios koltségek kozé tartoznak
pl. az tn. keresési koltségek, melyek az egyes partnerek felkutatasanak, értékelésének, uj kapcsolatok
kialakitasanak koltségei. A koordinacios koltségek ugyanakkor a mar felkutatott, meglévd partnerek
kozotti egylittmiikodés kezelésének koltségeit tartalmazzak. Mint azt az 1. tablazatban is lathatjuk, az
elmult évtizedekben a hazai vallalatok kapcsolatainak menedzselése soran mas-mas hangsulyt kapott e
két {6 tranzakcios koltség-csoport. A tervgazdasag megsziinését kdvetden az uj partnerek felkutatasat
célzd keresési ¢és koordinacios koltségek megugrasa kovetkeztében nottek a hazai vallalatok
tranzakcios koltségei, s ezzel tovabb sulyosbitottak a vallalatok alacsony miikodési hatékonysagabol
eredd valsagat. A kapcsolatok e periodust kdvetd stabilizalodasa azt jelentette, hogy a keresési és
koordinacios koltségek csokkentek, a miikodés feltételei normalizalddtak. Az ezredforduld utan, a mai
gazdasagi helyzetben ugyanakkor az a versenyképesség egyik alapkérdése, hogy a vallalatok — akéar
koordinacios koltségeik jelentds ndvelése révén is — mennyire tudjak biztositani nem csak sajat, de

partnereik, végsé soron pedig a teljes ellatasi lanc versenyképességének novelését.



1.sz. tablazat: Az ellatasi lancok és a partnerkapcsolatok alakuldsa Magyarorszagon az elmult

evtizedekben (Gelei, 2004)

Jellemzeés

Tranzakcios koltségek
alakuldsa

Tllusztracio

Tervgazdasag: Elore,
kdzpontilag definialt és jol
strukturalt ellatasi lancok,
illetve ezen beliil
egyiittmiikodési kapcsolatok

Mind a keresési, mind a
koordinacios koltségek
alacsony szintliek

o— @ —o

Rendszervaltas: a
hagyomanyos felvevépiac
elvesztése, tomeges
cs6dhelyzet, mely a kdzponti
vallalatnak az ellatasi lanc
mindkét oldaldn meglévo
kapcsolatainak széteséséhez
vezetett

Mind a keresési, mind a
koordinacios koltségek
novekednek és gyakran
kiugroan nagyok

A piacgazdasdg
stabilizalodasa, az 1990-es
éve masodik fele: Az ellatasi
lancok az egyes vallalatok
bels6é miikodési
hatékonysaganak erdteljes
fejlédése és az
egylttmiikodési kapcsolatok
normalizalodésa

Mind a keresési, mind a
koordinacios koltségek
csOkkennek

Az ezredfordulo utan — a
verseny élezédése: Mig
Magyarorszagon, illetve a
volt szocialista orszagokban
az ellatasi lanc
menedzsmentje a
versenyképesség
feltételeként jelent meg, ma
mar a versenyképesség
forrasava valhat

Keresési koltségek
alacsonyak, de a
koordinacio koltségei a
stratégiai
partnerkapcsolatok
kialakulasaval novekednek
annak érdekében, hogy a
szorosabb kapcsolat
eredményeképpen minden
egylittmiikodo fél, maga az
ellatasi lanc is novelni tudja
versenyképességét

Az ellatasi lanc tudatos menedzsmentje a versenyképesség forrasa lehet, de jelentds

koltségraforditast is igényel. E raforditas az ellatasi lancban egyiittmiikddé partnerek kozotti kapcsolat

koordinalasanak koltségeit foglalja magaban. E koordinacios koltségek koziil kiemelkedd jelentdsége

van az un. kapcsolat-specifikus beruhdzasoknak (vagy befektetéseknek) (Williamson, 1981). A

kapcsolat-specifikus befektetések jellemzoje, hogy adott kapcsolathoz kotédnek, azok nehezen, vagy

egyaltalan nem vihetok at mas kapcsolatba. A kapcsolat-(vagy mas néven tranzakcio-) specifikus




koltségek tehat a tobbi, a konnyen mobilizalhatd koltségnél erdteljesebben egymashoz kotik az
egylttmiikodo feleket, hiszen a kooperacid felbontasa a mar befektetett kapcsolat-specifikus
beruhazasokrol valo részleges, vagy teljes lemondast jelentené. E beruhazasok lehetnek targyiasult
beruhazasok, pl. épiiletek, eszkozpark, de lehetnek nem targyiasultak is, pl. az alkalmazottak altal a

kapcsolat kialakitasara, fenntartasara forditott ido.

Korabban mar igazolast nyert (Bensaou, 1999), hogy az egyiittmikdddé partnerek altal tett
kapcsolat-specifikus beruhazasok szintje erésen korrelal az adott kapcsolat tipusaval és milkodési
jellemzobivel. Bensaou kutatdsa soran japan és amerikai autogyarté vallalat mintegy 447
menedzserének kérddives felmérése révén mutatott ra arra, hogy az egylittm(ikodo felek altal végzett
kapcsolat-specifikus befektetések mentén a kapcsolatok négy tipusat kiillonboztethetjiik meg. A két
egyiittmiikodo fél kapcsolat - specifikus beruhazasai alapjan megkiilonboztetett négy tipus a
kovetkezo:

1. Stratégiai partnerkapcsolat: mindkét egylittmiikddd fél magas kapcsolat - specifikus beruhazassal
bir,
2. Piaci cserekapcsolat: egyik fél sem fektet be a kapcsolatba specialis beruhdzasok forméajaban.

Fogoly megrendeld vallalat: a megrendel6 egyoldaluan fektet kapcsolat - specifikus eszkdzokbe.
4. Fogoly beszallito: a beszallito vallalat egyoldalian fektet be a kapcsolatba.

W

1.sz. dbra: Az egyiittmiikodési kapcsolatok tipizalisa a kapcsolat-specifikus befektetések mértéke
szerint (Bensaou, 1999)
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Az ellatasi lanc menedzsmentje soran mind a négy kapcsolattipus eldfordulhat, de azt
mondhatjuk, hogy az ellatasi lanc menedzsmentnek a partnerkapcsolatok win-win tipusti szemlélete
kovetkeztében a piaci cserekapcesolat, illetve a stratégiai partnerkapcsolat tipusai azok, melyek hosszu

tavon is életképesek és az egyiittmiikddo felek kdlcsonos, hosszu tavu elégedettségével jellemezhetok.



Az ellatasi lanc menedzsmentje szempontjabol e két kapcsolattipus koziil is kiemelkedik a stratégiai
partnerkapcsolatok jelentsége, hiszen ez az egyiittmiikodési forma az, mely soran a felek
egylttmikodésiik fejlesztésére akar jelentés befektetések révén is torekednek. A stratégiai
partnerkapcsolatok léte arra utal, hogy a vallalatok felismerték az egylittmiikddésben, az ellatasi lanc

fejlesztésében rejld lehetdségeket és meg is kezdték az ebben rejlé lehetdségek kiaknazasat.

A tanulmany e rovid elméleti bevezetd utan a *Versenyben a vilaggal’ kutatasi program 2004-
es kérdoéivének adataira tamaszkodva elsoként és legrészletesebben a hazai vallalatok megrendeldi

kapcsolatait elemzi, de ismertetésre keriil a beszallitoi kapcsolattipusok alakulésa is.

3. Az egyiittmiikodési kapcsolatok tipizalasa

A megrendeldi kapcsolatok tipusait a kérdéivbe a T42-es kérdéscsoport segitségével ragadtam
meg. A kérdéscsoportot a kozponti vallalat termelési vezet6je toltStte ki mind a sajat, mind a
megrendel6 altal végzett kapcsolat-specifikus befektetések mértékére vonatkozoan. A valaszok 1-5-ig
terjedd Likert skalan mozogtak (1-kevés , 5-sok), tehat nem a befektetések konkrét Gsszegét, hanem
azok észlelt mértékét mutatjak. Az a tény, hogy az értékelést a kozponti vallalat menedzsere adja,
illetve, hogy nem konkrét Osszegekre, hanem a befektetések észlelt mértékére kérdeztink ra,
természetesen azt is jelenti, hogy az értékitéletet jelentésen befolyasoljak a valaszadd észlelései,
értelmezései. Mivel azonban az elemzés kozpontjaban nem a kapcsolat-specifikus befektetések
konkrét mértéke, hanem a kapcsolatok tipusai allnak, ez véleményem szerint nem okoz értelmezési

problémat.

A T42-es kérdéscsoport a kapcsolat-specifikus befektetések négy tipusat kiilonbozteti meg:
e Extranet/EDI rendszerek,
e Adott vevéhoz rendelt kapacitas, szerszamok és berendezések,
e Adott vevbhoz rendelt raktar és szallitas,

e Adott vevohoz rendelt munkaerd.

Amennyiben megvizsgaljuk a megrendel6i kapcsolatban a kozponti vallalat, illetve a
megrendelé altal végzett kapcsolat-specifikus beruhdzasok atlagos értékét (2. tablazat), azt
tapasztaljuk, hogy azok mindkét oldal esetében rendkiviil alacsony értékeket mutatnak. Amennyiben
az egyes kapcsolat-specifikus befektetés-tipusok helyett azok egyszerli szamtani atlagaként kapott
Osszes kapcsolat-specifikus befektetés mértékét vizsgaljuk, hasonlo képet kapunk. A kdzponti vallalat

esetében az 0sszes befektetés-tipus atlagaként kapott érték 2,13 a megrendeld esetében 1,78.



2.sz. tablazat: Az egyiittmiikodo felek kapcsolat-specifikus befektetéseinek atlagos értéke a befektetések
egyes tipusai szerint — megrendeldi kapcsolatok esetén

Kapcsolat-specifikus befektetések dtlageértékei

A kézponti vallalatnal

A megrendelonél

Extranet/EDI rendszerek

1,73

1,67

Adott vevohoz rendelt
kapacitas, szerszamok és
berendezések

2,36

1,85

Adott vevohoz rendelt raktar
és szallitas

2,33

1,97

Adott vevohoz rendelt
munkaerd

2,17

1,77

Kovetkezo 1épésként vizsgaljuk meg, hogy a kozponti vallalat, illetve a megrendeld cég

esetében az Osszes eszkozolt kapcsolat-specifikus befektetések atlagos értéke hogyan oszlik meg a

valaszadok szazalékaban kifejezve. Azt latjuk, hogy bar az atlagértékek igen alacsonyak voltak, mind

a kozponti vallalat, mind a megrendeld esetében talalhatéak a mintdban olyan vallalatok, melyek

erbteljesebben élnek a kapcsolat-specifikus beruhazasok eszkozével.

Mintank tehat alkalmas arra, hogy a kapcsolat-specifikus befektetések mentén tipizaljuk a

hazai vallalati kapcsolatokat és megvizsgaljuk, azok milyen belsé miikddési jellemzokkel birnak.
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2.s7. dbra: A kozponti villalat dltal végzett kapcsolat-specifikus befektetések mértékének szdzalékos
megoszlisa — megrendeldi kapcsolatok
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3.sz. dbra: A megrendeld dltal végzett kapcsolat-specifikus befektetések mértékének szazalékos
megoszldasa — megrendeldi kapcsolatok
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A megrendeld altal végzett kapcsolat-specifikus befektetések

A vallalatok kozotti egylittmitkddési kapcsolatokat tehat az adott kapcsolatban a kozponti
vallalat, illetve a megrendel6 altal végrehajtott kapcsolat-specifikus befektetések alapjan tipizaltam. A
kapcsolat-specifikus befektetések egyes tipusait itt mar nem kiilon-kiilon vizsgaltam, hanem arra
voltam kivancsi, hogy valamennyi befektetés-tipust figyelembe véve mekkora aranyban vannak jelen a
mintaban, illetve a hazai ellatasi lancokban az egyes kapcsolat-tipusok. A kérd6iv1-5-6s Likert-skalat

hasznalt. Ezt s skalat a tipizalas érdekében transzformaltam oly modon, hogy megkapjam az alacsony,
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illetve magas kapcsolat-specifikus befektetési szintjét. Mindkét egyiittmiikodé fél esetében a
kapcsolat-specifikus befektetések szintjét akkor tekintettem alacsonynak, ha a valamennyi
befektetéstipust figyelembe vett atlagérték kisebb volt, mint 3. Amennyiben azonban ez az érték
egyenld, vagy mnagyobb volt haromnal, magas szintli kapcsolat-specifikus befektetésekrol
beszélhetiink. Az igy kapott vizsgalat szerint a mintaban szereplé 190 vallalat koziil 23 tartozott a

stratégiai partnerkapcsolat (12 %), 137 vallalata piaci cserekapcsolat (72 %), 21 cég a fogoly beszallito

crer

Ugyanezt a vizsgalatot és transzformacios eljarast elvégeztem a vizsgalt kérdéscsoport parjara
(T41), mely a kérdéivet kitdltd kozponti vallalat és beszallitoi kozotti - nevezziik beszallitoi
kapcsolatoknak - kapcsolat-specifikus befektetések a mértékére vonatkozott. A két kérdéscsoport
tartalma és a hasznalt skala is megegyezett, kiilonbség egyediil a kapcsolat iranyaban taldlhato. A
megrendeléi kapcsolatokhoz hasonldan itt is nagyon alacsony - a korabbihoz képest kissé még
alacsonyabb — volt a kapcsolat-specifikus befektetések mértéke. A beszallitok esetében valamennyi
befektetés-tipust figyelembe véve a befektetések kapott atlagértéke 1,92 , mig a kdzponti vallalat
esetében 1,99 volt. Az alabbi tablazat mutatja az egyes befektetés-tipusok atlagértékeit.

3.s5z. tablazat: Az egyiittmiik6do felek kapcsolat-specifikus befektetéseinek datlagos értéke a befektetések
egyes tipusai szerint — beszallitoi kapcsolatok esetén

Kapcsolat-specifikus befektetések dtlagertékei
A beszallitonal A kozponti vallalatnal

Extranet/EDI rendszerek 1,62 1,64

Adott vevohoz rendelt 2,14 2,16
kapacitdas, szerszamok és

berendezések
Adott vevohoz rendelt raktar és 2,10 2,21
szdllitds
Adott vevohoz rendelt 1,84 1,95
munkaeré

A Dbefektetés-tipusok megoszlasa megmutatta, hogy a beszallitoi kapcsolatok esetében is

lehetséges a kapcsolatok tipizalasa.
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4.s7. dbra: A kozponti vallalat dltal végzett kapcsolat-specifikus befektetések mértékének szdazalékos
megoszldsa — beszallitoi kapcsolatok
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5.sz. abra: A beszdllito daltal végzett kapcsolat-specifikus befektetések mértékének szdazalékos
megoszldasa — beszallitoi kapcsolatok
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Abeszallité altal végzett kapcsolat-specifikus befektetések

Az elemzés azt mutatta, hogy a beszallitoi kapcsolatok esetében az dsszes kapcsolat 10,3 %
(20 db) tartozott a stratégiai partnerkapcsolat tipusaba. 6,1 % (12 db) volt fogoly beszallité tipusu
kapcsolat, 8,8 % (17 db) fogoly kdzponti vallalat (megrendeld) és 74,8 % (145 kapcsolat) a piaci
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cserekapcsolat korébe tartozott. Mint azt az alabbi abra is mutatja, a két relacio — megrendeldi, illetve

beszallitoi — esetében az egyes kapcsolat-tipusok aranya az 0sszes kapcsolatokon beliil igen hasonléan

alakult.

6.57. dabra: Az egyes kapcsolat-tipusok alakuldsa a két villalati viszonyrendszer - a megrendeloi,

illetve a beszdllitoi viszony — esetében (%-os ardny)
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4. A megrendeloi kapcsolat két kiemelt tipusanak részletesebb
elemzése

A tovabbiakban vizsgaljuk meg, hogy hogyan jellemezheté a két kiemelt kapcsolat-tipus - a
stratégiai partnerkapcsolat, illetve a piaci cserekapcsolat — a megrendeld vallalat és a kdzponti vallalat

viszonyaban!

Mind a megrendeld, mind a kdzponti vallalat esetében hasonlé mintat mutat az egyes konkrét
kapcsolat-specifikus beruhazas-tipusok alakulasa abban az értelemben, hogy mindkét kapcsolat-tipus
¢és mindkét egytlittmitkodo fél részérdl igen erdteljes a beruhazas az adott vevohoz rendelt raktarba és
szallitaisba. Ugyanakkor meglepden alacsony az informacidos rendszerekbe, extranet és EDI
kifejlesztésébe fektetett beruhazas. Kiilondsen meglepd ez a stratégiai partnerkapcsolat esetében.
Kiilonbség ugyanakkor, hogy a kozponti vallalat altal véghez vitt befektetések mértéke hajszallal
magasabb, mint a megrendeld altal végzett befektetések szintje. A kérdbiv kitdltésének korabban mar
emlitett modja — az a tény tehat, hogy a kapcsolat-specifikus befektetéseknek nem a konkrét mértékét,

hanem azok észlelt értékét kérdeztiik meg - magyarazatot adhat erre a kis mértékii eltérésre.

14



4.5z. tablazat: Az egyiittmiik6do felek altal vegzett kapcsolat-specifikus befektetések atlagos értéke az
egyes kapcsolat-tipusokban

Megrendelo altal végzett Kézponti vallalat altal végzett
befektetések befektetések
Stratégiai Piaci Stratégiai Piaci

partnerkapcsolat | cserekapcsolat | partnerkapcsolat | cserekapcsolat

Extranet rendszerek /
EDI 343 1,19 3,11 1,26
Kapacitdas, szerszam,
berendezés 3,39 1,49 3,57 1,8
Raktar és szallitas
3,87 1,47 3,83 1,76
Munkaero
3,43 1,34 3,61 1,58

A két kapcsolat-tipus kozott minden befektetés-tipus esetében szignifikansan eltérd értékekkel

talalkozunk.

7.8z. dbra: A vevdk dltal véghezvitt kapcsolat-specifikus befektetések egyes tipusainak alakuldsa a
megrendeldi kapcsolatban —grafikus dabrdzolds

Extranet rendszerek/EDI
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Raktar és szallitas
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8.57. dbra: A kozponti vallalat dltal véghez vitt kapcsolat-specifikus befektetések egyes tipusainak
alakuldsa a megrendeldi kapcsolatban — grafikus abrdzolds

Extranet rendszerek/EDI

Kapacitas, szerszam,

Munkaer6 p
berendezés

===  Stratégiai
partnerkapcsolat

=== Piaci cserekapcsolat

Raktar és szallitas

A kovetkezokben a két kapcsolattipus miikodési jellemzéiben megfigyelhetd eltéréseket
vizsgaltam meg. A stratégiai partnerkapcsolat, illetve a piaci cserekapcsolat kozotti eltéréseket
bemutatom a koordinacié és az innovativitas szempontjabol, elemzem az EU-csatlakozas kapcsan a
logisztikai rendszert érinté valtozasokkal kapcsolatos varakozasokban megfigyelhetd kiillonbségeket,
majd az ellatasi lancnak tulajdonitott jelentéségben megfigyelheté eltéréseket, végiil bemutatom a

szallitoi teljesitmények alakulasat a két kapcsolattipus esetében.

A két kapcsolattipus minden koordindcios eszkidz esetében szignifikdnsan eltérd értékeket
mutat (T 39-es kérdés). Ez aldl kivétel a konszignacios raktar / Vendor Managed Inventories
koordinécios eszkoze, mely 0,05-0s szinten nem szignifikans (a szignifikancia szintje ebben az esetben
0,09, ami még mindig jelentds kiilonbséget igazol). Az erdteljesebb koordinacié — mind a tervezési,
mind a mikddési folyamatokra vonatkozoan — megfelel a stratégiai partnerkapcsolatok

egylittmiikodobb, szorosabb kapcsolatra épiild jellegének.
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9.s7. abra: Az egyiittmiikodo partnerek kiozotti koordindcio szintjei a két meghatdrozo kapcsolat-
tipus esetében
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Arra a kérdésre adott valaszok, hogy az értékesités hany %-a torténik hossza tava szerzédések
alapjan (K16-o0s kérdés) azt mutatjak, hogy nincs szignifikans kiilonbség a két egyiittmiikddési tipus
kozott (a stratégiai partnerkapcsolat esetében az atlagérték 2,57, a piaci cserekapcsolat esetében 2,46),
mindkét esetben az Osszes értékesités jellemzden 21-60 %- a torténik hosszl tavh szerzédések alapjan.
Ez arra utal, hogy a hosszt tavi szerz6dések nem kizardlag a stratégiai egylittmiikodés jellemzoi, de
markansan megjelennek a piaci cserekapcsolat esetében is. Ezt jo jelnek tekinthetjiik, hiszen piaci
cserekapcsolat és piaci cserekapcsolat kozott is van, illetve lehet kiilonbség. Nem csak azok a
tranzakcid tartoznak ebbe a kapcsolattipusba, melyek egyszeri és nem ismétlodo jellegiiek, de azok is,
melyek bevalt, hosszabb tavon is életképes egyiittmitkddések ismétlodd tranzakciokkal. Olyan
hosszabb tavi egyiittmiikddésrdl van ez utobbi esetben sz, melyek azonban nem igénylik a felek erds

kolesonds elkotelezettségét magas kapcesolat-specifikus befektetések révén.

Az elemzés azt is igazolta, hogy a megrendeldikkel stratégiai partnerkapcsolatban allo
vallalatok esetében az innovdciok sikerét szignifikdnsan nagyobb mértékben befolyasoljak az
egyiittmiikod6 partnerek, mint azoknal a cégeknél, akik vevoéikkel piaci cserekapcsolatban alltak (a

vonatkozo atlagértékek a 3,67 és a 2,95, a szignifikancia szintje 0,017; T23/k kérdés).

A két kapcsolat-tipus koziil a megrendeldikkel stratégiai partnerkapcsolatban allo vallalatok
esetében szignifikansan nagyobb aranyban szarmaztak az innovativ gondolatok a vevoktdl, mint az a
piaci cserekapcsolat esetében tapasztalhatd (a vonatkozo atlagértékek a 3,77 és a 3,11, a szignifikancia

szintje pedig 0,021; T25/d kérdés).
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A T26/b kérdésre adott valaszok elemzése bizonyitja, hogy a megrendeldjével stratégiai
partnerkapcsolatban  all6  vallalatok az innovacionak szignifikdnsan nagyobb fontossagot
tulajdonitottak, mint piaci cserekapcsolatban miikddd versenytarsaik (a vonatkozo atlagértékek 3,35,

illetve 2,77, a szignifikancia szintje 0,043).

A kapcsolattipusok szerinti vizsgalata azt mutatta, hogy 2001 és 2003 kozott a stratégiai
partnerkapcsolatban miikod6 vallalatok 50 %-a vett részt K+F egyiittmiikodésben, mig a piaci
cserekapcsolat vallalatainal ez az arany minddssze 27 % (T18-as kérdés). A stratégiai kapcsolatban
miikddo vallalatok 85,7 %-a ugyanebben az idOszakban bevezetett Uj terméket, gyartmanyt a piacra.
Ezzel szemben a piaci cserekapcsolat vallalatai 56,6 %-a jelent meg a piacon 0j termékkel (T19-es
kérdés). A stratégiai partnerkapcsolatban miikodd cégek 52,2 %-a, mig a piaci cserekapcsolatban 1évo
vallalatok 40,8 %-a vezetett be 2001-2003 kdzott 0j gyartasi technologiat (T21-es kérdés). Bar a
kiilonbségek itt nem bizonyultak szignifikdnsnak, az ok irdnya megerdsiti azt a korabban tett
megallapitast, hogy a stratégiai partnerkapcsolatban 1évd vallalatok innovacio-orientaltsaga és

innovativitasa is magasabb, mint a piaci cserekapcsolat keretei kozott miikodo vallalatoké.

Az innovativitassal ugyan kozvetleniil nem all kapcsolatban a vallalatoknak a vdltozdasokhoz
valo viszonya, ugyanakkor feltételezhetd, hogy egy innovativabb miikodéssel jellemezhetd vallalat a
valtozasokhoz pozitivabban all hozza, illetve azokat konnyebben kezeli. Ezt tiikrozi a két kiemelt
kapcsolati tipus keretei kozott miikodo két vallalatcsoportnak a valtozadsokhoz valoé viszonyulasa is. A
stratégiai partnerkapcsolatban 1évo cégek kozott joval kevesebben vannak olyanok, akik a valtozasokat
nehezen kovetik és tobben olyanok, akik képesnek érzik magukat a valtozasok aktiv befolyasolasara

is. (A kiilonbségek nem bizonyultak szignifikansnak.)

5.sz. tablazat: A két kiemelt kapcsolat-tipusban mitkédé vallalatok szazalékos megoszidsa a
valtozdsokhoz valo viszony alapjan

Stratégiai partnerkapcsolat | Piaci cserekapcsolat
A valtozdsokat nehezen kovetdk 9.1 14.6
A valtozdsokra késve reagdlok 40.9 41.6
A valtozdsokra felkésziilok 31.8 35
A valtozdsokat befolydsolok 18.2 8.8
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10.sz. dbra: A két kiemelt kapcsolat-tipusban miikodd vallalatok szazalékos megoszldsa a
valtozdasokhoz valo viszony alapjan

A valtozasokat nehezen —& — Stratégiai
kovetbk partnerkapcsolat

——&—Piaci cserekapcsolat

A valtozasokat
befolyasolok

A vadltozasokra késve
reagalok

A valtozasokra felkésziil6k

A T49-es kérdés elemzésével megkapjuk a vizsgalt vallalatcsoportoknak az Eurdpai Unios
csatlakozas kapcsan kialakitott varakozdsaiban megfigyelhetd kiilonbséget. A vizsgalat eredménye
azt mutatja, hogy a stratégiai partnerkapcsolatban miikodo vallalatok mind a logisztikai atfutasi ido
rovidiilése, mind a vamdokumentacid és egyéb adminisztrativ terhek csokkenése tekintetében ugy
érzik, az EU-hoz valo csatlakozas erételjesebben fogja befolyasolni logisztikai rendszeriik miikodését,
mint azt a piaci cserekapcsolatban mitkodoé vallalatok észlelik. A megrendeldi oldalon stratégiai
kapcsolattal rendelkezd cégek a piaci cserekapcsolatban miikodokhoz képest ugyanakkor mind a
finanszirozasi forrasok boviilése, mind a potencialis partneri kor kiszélesedése és a verseny élezddése

terén is ugy érzékelik, hogy az EU-s csatlakozas erdteljesebben fog hatni rajuk.

0.5z. tablazat: A két kiemelt kapcsolattipus kozponti vallalatanak az EU-hoz valo csatlakozas kapcsan
megfogalmazott varakozdsai

Stratégiai Piaci Signifikancia

partnerkapcsolat cserekapcsolat sgintje
Logisztikai datfutdsi idd rovidiilése 3.27 2.8 0,026
Vam dokumentdacio csokkenése 4 33 0,01
Egyéb adminisztrdacios teher 0,000
csokkenése 3.82 2.75
Finanszirozdsi forrasok boviilése 3.86 3.21 0,031
Potencidlis partneri kir kiszélesedése 3.73 2.89 0,007
Verseny élezddése 4.5 3.46 0,000
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11.s7. dbra: A két kiemelt kapcsolattipus kozponti vallalatanak varakozdsai az EU-hoz valo
csatlakozas kapcsdan
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A stratégiai partnerkapcsolatban mikodé vallalatok az lizleti siker elérésében szignifikasan
magasabb jelentdséget tulajdonitanak az elldtdsi lancban egyiittmiikodd partnereknek (T40-es
kérdésre). Az el6zé vallalatcsoport 3,96-os értékével szemben a piaci cserekapcsolatban 3,35-6s

mértékben hatarozza meg az tizleti sikert (a szignifikancia szintje 0,007).

A két kapcsolattipus keretei kozott miikodo vallalatok szallitoi teljesitményének vizsgalata (K
67-es kérdés) azt mutatja, hogy a stratégiai partnerkapcsolatban 1év6 vallalatok a szallitasi hatarido, a
szallitas idébeni pontossaga és az igért mindségben torténd szallitds esetében a 2001-2003-as
id6szakban szignifikansan jelentdsebb javulast értek el, mint piaci cserekapcsolatban mikodo tarsaik.
(A szignifikancia 0,06 — 0,06 —¢s 0,09 volt, ami azt jelenti, hogy bar 0,05-6s szinten nem, de 0,1-es
szinten szignifikdnsak a kapott eredmények.) Fontos, hogy az alkalmazott 1-5-6s Likert skala
értelmezése ennél a kérdésnél forditott, azaz minél kisebb érték jelenik meg egy adott kérdésre adott

valasznal, a javulas mértéke annal nagyobb!
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7.5z. tablazat: A szallitasi teljesitmény alakulasa a két kiemelt kapcsolat-tipus vallalatai esetén

Stratégiai partnerkapcsolat | Piaci cserekapcsolat
A szallitasi hataridé 2.47 2.86
A szdllitas idébeni pontossdaga 2.94 3.28
Igért mindségben torténd szallitds 2.89 3.24
A szdllitas mennyiségi pontossdga 3.22 3.2
A szamla pontossdga 3.22 3.2
Sértetlen szallitas 3.17 3.24

12. sz. abra: A szallitasi teljesitmény alakuldsa a ket kiemelt kapcsolat-tipus vallalatai esetén
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5. A megrendeloi kapcsolatok két alaptipusanak jellemzése a
kozponti valtozok vizsgalata alapjan

A kutatas soran kialakitott kdzponti valtozok az EU csatlakozéashoz val6 viszont, a vallalati
teljesitményt, a piaci célokat, a vallalati méretet, a tulajdonosi strukturat, illetve a tevékenységi agak
jellegét, az exportorientacio €s a piaci koncentracio fokat ragadtak meg. A kovetkezokben roviden és
az emlitett sorrendben bemutatom, hogy a két kiemelt kapcsolattipus, a stratégiai kapcsolat, illetve a

piaci cserekapcsolat esetében (kdzponti vallalat és megrendeld viszonylatdban) hogyan alakultak ezek
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a kozponti valtozok. Az eredmények iranyaikat tekintve meglepdek, fontos azonban

leszbgezni, hogy a talalt eredmények egyik esetben sem bizonyultak szignifikansnak!

Az EU-csatlakozas kapcsan mar a korabban bemutatott, a T49-es kérdésre kapott valaszok azt
tikrozik, hogy a stratégiai partnerkapcsolat keretei kozott miikodé vallalatok ugy vélik, az EU-s
csatlakozas logisztikai rendszeriikre gyakorolt hatasa erételjesebb lesz. A piaci cserekapcsolatban allo
vallalatok ugyanerre vonatkozé észlelése egy kevésbé erbteljes hatast vetitett elore. Megerdsiti ezt a
kiilonbséget a *Versenyben a vilaggal® kutatasnak az EU-s vdrakozasokkal kapcsolatos, kozpontilag
kialakitott valtozojanak a vizsgalata. Ez ugyanis azt mutatja, hogy a megrendeldi oldalon stratégiai
partnerkapcsolattal rendelkez6 vallalatok kozott valamivel kevesebb azon cégek aranya, akik nem
varnak semmilyen jelentdsebb valtozast. Szinte megegyezik a két egylittmikodési tipusban azon
vallalatok aranya, akik lehetoséget latnak a csatlakozasban. Réadasul a vallalatok nagyobbik hanyada -
mindkét egyiittmiikddési tipus esetében tobb mint 45 %-a — lehetdséget lat az eurdpai kdzosséghez
valo csatlakozasban. Ugyanakkor a stratégiai partnerkapcsolattal rendelkez6 cégek valamivel nagyobb

aranyban szamitanak a csatlakozas kapcsan felmeriild nehézségekre.

Ez érdekes eredmény, ha arra gondolunk, hogy ezek a vallalatok a magasabb kapcsolat-
specifikus  befektetések révén erételjesebben kotddnek megrendeldikhez, mint a piaci
cserekapcsolatban mikdddé tarsaik. Ez az elsd latasra meglepd eredmény véleményem szerint
Osszefiiggésbe hozhato a stratégiai partnerkapcsolattal rendelkez6 vallalatok innovacios
vallalatainak nagy része az alacsony koltségekkel, ezen beliil is elsdsorban az alacsony munkabérrel
versenyez. Ezzel szemben a fejlett piacgazdasagok vallalkozasai, koztiikk az Eurdpai Unio vallalatai az
innovativabb, magasabb innovaciés potencidllal rendelkezé iparagakban versenyképesek. Az
erdteljesebb innovacidos potencidllal és innovacios tevékenységgel jellemezhetd —stratégiai
partnerkapcsolattal rendelkezé vallalatok tehat az EU-hoz vald csatlakozas révén olyan
versenytarsakkal keriilhetnek élesebben szembe, mely versenytarsak hasonld teriileten, hasonlo
eszkozokkel versenyeznek, mint 6k. Az EU-s csatlakozas kapcsan megfogalmazott varakozasok

eredményeinek ilyen jellegii értelmezését tovabbi kutatassal Iehet igazolni.

8.sz. tablazat: A két kiemelt kapcsolat-tipusban mitkédo vallalatok EU-s csatlakozadssal kapcsolatos
varakozdsainak %-os megoszlasa

Stratégiai partnerkapcsolat | Piaci cserekapcsolat
Lehetoséget ldt, optimista 45.5 46.7
Semleges, nem var vdltozdst 22.7 27.5
Inkdabb nehézségekre szamit 31.8 25.8
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13.s7. dbra: A két kiemelt egyiittmiikodeési tipusban miikodo vallalatok EU-s csatlakozdssal
kapcsolatos varakozdsainak %-os megoszlasa
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Meglep6 eredményre vezetett, hogy a kutatds kozpontilag kialakitott teljesitmény-
kategoridginak elemzése is, mely a vallalatokat lemaradokra, atlagosan teljesitokre és vezetOkre
osztotta fel. A stratégiai partnerkapcsolat keretei kozt miikodo vallalatok kozott meglepden magas
ugyanis a lemaradok ardnya. Ennek magyarazatat abban lehet keresni, hogy a folyamatos innovacio
igen tokeigényes, a tOkehiany pedig az elmult években a vallalati fejlodés egyik legmeghatarozobb
korlatozo tényezdje volt. Toékehiany esetében a vallalatok nem tudnak fejleszteni, korabbi
eredményeiket felélik, de jovdjliket természetesen nem latjak valami tisztdn. Ez természetesen

hipotézis, melynek igazolasa, vagy cafolata szintén tovabbi kutatast igényel!
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9.s5z. tablazat: A két kiemelt kapcsolattipusban mitkédo vallalatok szazalékos megoszlasa a vallalati
teljesitmeény alapjan

Stratégiai partnerkapcsolat | Piaci cserekapcsolat
Lemaradok 47.8 28.2
Atlagosan teljesiték 21.7 35.5
Vezetok 304 36.3

14.s7. dbra: A két kiemelt kapcsolattipusban miikéddo vallalatok szdzalékos megoszldsa a vallalati
teljesitmény alapjan

—& — Stratégiai
partnerkapcsolat
——@-—=Pijaci cserekapcsolat

Lemaradok
60

Vezet6k Atlagosan teljesiték

Az elébb emlitett meglepd eredményhez hasonléan meglepetést okozott a két kapcsolat-
tipusban mikddo vallalatoknak a piaci célok mentén torténd jellemzése. A stratégiai kapcsolatban
miik6do vallalatok kozott ugyanis magasabb a piaci pozicidik megtartasara torekvo cégek aranya. A
piaci cserekapcsolatban 1évé vallalatokhoz képest valamivel kevesebben vannak e vallalatok kozott
azok, akik mérsékelt novekedést tliznek ki maguk el¢ és valamivel tobben az agressziv ndvekedés

céljat kovetok.

10.sz. tablazat: A ket kiemelt kapcsolat-tipusban miitkodo vallalatok szazalékos megoszlasa a piaci
célok alapjan

Stratégiai partnerkapcsolat | Piaci cserekapcsolat
Piaci poziciok megtartisa 40.9 27.4
Meérsékelt novekedés 50 64.4
Agressziv novekedés 9.1 8.1
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15.s7. dbra: A két kiemelt kapcsolat-tipusban miikédd vallalatok szdzalékos megoszldsa a piaci célok
alapjdan

Piaci poziciok =& — Stratégiai
megtartdsa partnerkapcsolat
75 =& Piaci cserekapcsolat

Agressziv névekedés Mérsékelt nvekedés

A két kiemelt kapcsolattipus keretei kozott miikodé vallalatcsoportok vdllalati méret szerinti
jellemzése kapcsan megallapithaté, hogy a stratégiai partnerkapcsolat vallalatai kdzott nagyobb
aranyban vannak jelen a nagyvallalatok, illetve a kisvallalati kor. A kdzépvallalatok aranya azonban
kisebb, mint a piaci csereckapcsolatban allo vallalati korben. A tulajdonosi struktirdt tekintve
elmondhatd, hogy a stratégiai partnerkapcsolat keretei kozott mitkodo vallalati csoportban kissé
nagyobb aranyban képviseltetik magukat mind a meghatarozéan belfoldi, mind a kilfoldi
magantulajdonban 1évé vallalatok, ugyanakkor valamivel kevesebb a kdzosségi tulajdon aranya, mint

a piaci cserekapcsolat keretei kozott miikodo vallalatok csoportjaban.

11.sz7. tablazat: A ket kapcsolattipusban miikédd kozponti vallalatok szdzalékos megoszlisa méret
szerint

Kisvdllalat | Kozépvallalat | Nagyvdllalat

Stratégiai partnerkapcsolat| 26.1 % 30.4 % 43.5%
Piaci cserekapcsolat 23.4 % 41.6 % 35%

25



16.sz7. dabra: A két kapcsolattipusban miikodé kozponti vallalatok szazalékos megoszldasa méret
szerint

Kisvallalat =& = Stratégiai
60 partnerkapcsolat

——@—=Pjaci cserekapcsolat

Nagyvallalat Koézépvallalat

12.sz. tablazat: A kiemelt kapcsolat-tipusok jellemzése a meghatarozo tulajdonosi kategoria szerint,
%-0s megoszlasban

Kozosségi | Kiilfoldi | Belfoldi magdn

Stratégiai partnerkapcsolat|  21.7 26.1 52.2

Piaci cserekapcsolat 27.2 23.5 49.3

17.sz. dabra: A kiemelt kapcsolat-tipusok jellemzése a meghatarozo tulajdonosi kategoria szerint, %-
os megoszlasban

—& — Stratégiai
partnerkapcsolat

=& Piaci
cserekapcsolat

Ko6z6sségi

Belféldi magdn Kiilfoldi

A két vallalatcsoport fd tevékenységi dgak szerinti megoszlasa egyértelmiien jelzi, hogy a
konnytipar €s gépipar esetében a stratégiai partnerkapcsolat keretei kozott miikddd vallalatok aranya
kiugréan magas. Valamivel magasabb e kapcsolattipusban tevékenykedd vallalatok aranya a

kereskedelemben is.
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13.sz. tablazat: A két kiemelt kapcsolattipus szazalékos megoszlasa a fo tevékenysegek szerinti
bontasban

Stratégiai partnerkapcsolat | Piaci cserekapcsolat
Mezdgazdasag 8.7 10.2
Kitermeld és energiaipar 4.3 6.6
Elelmiszeripar 13 10.9
Konnyiiipar 26.1 10.2
Vegyipar 8.7 10.2
Gépipar 17.4 8.8
Egyéb feldolgozoipar 4.3 8.8
Epitipar 0 6.6
Kereskedelem 13 9.5
Szolgadltatas és kozosségi szolgdltatds 4.3 18.2

18.57. dbra: A két kiemelt kapcsolattipus szdzalékos megoszldasa a f6 tevékenységek szerinti
bontdasban

Mezbgazdasdg

Szolgaltatas és k6z6sségi
szolgaltatas

Kitermel6 és energiaipar

757

Kereskedelem Elelmiszeripar
(N
N
, WY/
Eéitéipar \ Qﬂ , Kénnyiiipar
\’ =@ == Stratégiai partnerkapcsolat
Egyeb feldolgozéipar Vegyi} ——Piaci cserekapcsolat

Gépipar

Erdekes képet mutat a két eltérd tipust partnerkapcsolatban miikodd vallalatok aranya a
tevékenység diverzifikdaltsagdnak foka szerint is. A stratégiai partnerkapcsolat keretei kozott
tevékenyked6 vallalatok aranyaban kisebb mértékben talalhatok a divezifikalt és az erdteljesen
diverzifikalt vallalati korben. Ugyanakkor nagyobb aranyban képviseltetik magukat e vallalatok az egy

iizletagban tevékenykedd cégek csoportjaban. Ez azt jelenti, hogy a stratégiai kapcsolattipusban
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miikodo vallalatok tevékenysége jellemzéen fokuszaltabb, s a fokuszalt tevékenységi kor egyben

megvalosithatobba is teszi a megrendeldkkel vald kapcsolat szorosabbra flizését.

14.sz. tablazat: A ket kiemelt kapcsolat-tipusszazalékos megosziasa a tevékenység diverzifikaltsaganak
mértéke szerint

Stratégiai partnerkapcsolat | Piaci cserekapcsolat
Egy iizletagban tevékenykedik 43.5 29.1
Divergifikadlt villalat 43.5 50
Erdsen diverzifikalt villalat 13 20.9

19.sz7. dabra: A két kiemelt kapcsolat-tipusszdzalékos megoszldasa a tevékenység diverzifikaltsaganak
mértéke szerint

Egy iizletigban |—& = stratégiai
tevékenykedik partnerkapcsolat
50 ——&—Piaci cserekapcsolat

Erésen diverzifikalt
vallalat

Diverzifikalt vallalat

A két kiemelt kapcsolattipus keretei kozott mikodo vallalatok koziil a stratégiai
partnerkapcsolatban miik6do cégeket erdteljesebb exportorientdcio jellemzi. Mig e vallalati kor 47, 8
%-as kozepes, jelent0s, vagy dominans exportorientaciéval rendelkezik, addig a piaci cserekapcsolat

viszonya kozott tevékenykedd cégek esetében ez az arany minddssze 26,3 %.
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mertéke szerint

Stratégiai partnerkapcsolat | Piaci cserekapcsolat
Nincs 26.1 43.2
Nincs jelentds 8.7 17.8
Alacsony 17.4 12.7
Kozepes 17.4 6.8
Jelentds 13 7.6
Domindns 17.4 11.9

20.sz. abra: A két kiemelt kapcsolattipus szdazalékos megoszldasa a villalatok exportorientdciojanak
mértéke szerint

Nincs
60
40
Dominans Nincs jelent6s
Jelent6s Alacsony
—& — Stratégiai
partnerkapcsolat

Kézepes #—Piaci
cserekapcsolat

Mint azt az alabbi tablazatban és abran latjuk a stratégiai partnerkapcsolat keretei kozott
tevékenyked6 vallalatok esetében a piaci koncentrdcio foka jellemzden alacsonyabb, mint piaci

cserekapcsolatban miikddo tarsai esetében, ami mindenképpen a vallalatok erds versenykornyezetére
utal.

16.sz. tablazat: A ket kiemelt kapcsolat-tipusban miitkodo vallalatok szazalékos megoszlasa a piaci
koncentracio foka alapjan

Stratégiai partnerkapcsolat | Piaci cserekapcsolat
Koncentralt piac 30 42.9
Meérsékelten koncentrdlt piac 50 40.2
Megosztott piac 20 17
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21.sz. abra: A két kiemelt kapcsolat-tipusban miikodd vallalatok szdzalékos megoszldsa a piaci
koncentrdcio foka alapjan

Koncentralt piac — ¢— Stratégiai

50

partnerkapcsolat

——— Piaci
cserekapcsolat

M érsékelten koncentralt
piac

M egosztott piac

6. Osszegzés

Ebben a tanulmanyban azt vizsgaltam meg, hogy a 2004-es EU-s csatlakozas pillanataban
milyen kép rajzoloédik ki a wvallalatok ellatasi lancban egyiittmiikodé partnereivel fenntartott
kapcsolatokat illetden. Azt tapasztaltam, hogy a megrendeldi, illetve a beszallitoi kapcsolatok jellege,
az egyes kapcsolattipusok struktiraja igen hasonlit egymashoz. Ezt kovetden a megrendeldi
viszonyban részletesebben megvizsgaltam két kiemelt kapcsolattipust, a stratégiai és a piaci
cserekapcsolat tipusat. Az eredmények felemas képet mutatnak. Egyrészt egyértelmiien latszik, hogy a
kapcsolat-specifikus befektetések révén definialt kapcsolat-tipusok koziil a stratégiai partnerkapcsolat
keretei kozott miikodo vallalatok sokkal erdteljesebben koordinaljak muikodésiiket partnereikkel és
innovativabbaknak, a valtozasokra rugalmasabban reagalonak tekinthetok. Ugyanakkor a kutatas
kozponti valtozdinak elemzése tiikkrében meglepd modon ugy tlnik, hogy e vallalatok piaci
cserekapcsolatban miikodo tarsaikhoz képest jovojlikre vonatkozoan visszafogottabb varakozasokkal

rendelkeznek. Ennek a visszafogottsagnak magyarazata mindenképpen tovabbi kutatast igényel!
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Melléklet

A vizsgalt vallalatok, illetve megrendeldik altal végzett kapcsolat-specifikus befektetések mértékei - kereszttabla

A vizsgalt k6zponti vallalat kapcsolat-specifikus beruhdazdsainak mértéke és azok el6forduldsi gyakorisdga
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A kutatasi program tamogatoi

A haroméves kutatasi program elinditasat hazai vallalatok tették lehetové, akiknek ezaton is
koszonetiinket fejezziik ki. A kutatasi program lebonyolitasat a kovetkezd vallalatok ill. intézmények

tették és teszik lehetové:

OTP Bank Rt.
Mol Rt.
Magyar Kiilkereskedelmi Bank Rt.
Nemzeti Fejlesztési Hivatal
Villalatgazdasagi Tudomanyos Egyesiilet

Villalatgazdasagi Tudomanyos €s Oktatasi Alapitvany

A miihelytanulmany-sorozat megjelenik 100 példanyban
A kiadasért felelds: Chikan Attila igazgatd
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