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Beszallito-tipusok ¢és azok alapveto képességei a
hazai autoipari ellatasi lancban

dr. Gelei Andrea
adjunktus
Vallalatgazdasagtan tanszék

Osszefoglalas

A mihelytanulmény alapvetd kérdése, hogy hogyan tudnak versenyképesek lenni azok a
hazai kis- és kozépvallalatok, melyek a globalis versennyel jellemezhetd autodipari ellatasi
lancba kivannak bekapcsolddni, illetve ott hosszabb tdvon versenyben maradni. E komplex
kutatédsi kérdés megvalaszoldsahoz e mithelytanulmanyban a versenyképesség, a vevoi érték,
illetve értékdimenzidk és az alapvetd képességek fogalmait €s az ezek kozott 1évo kapesolatot
vizsgalom meg. Az autodipari ellatdsi lanc, illetve az a mentén megtaldlhaté beszallitd
tipusokon keresztiil hipotéziseket fogalmazok meg a versenyképesség, vevai érték és alapvetd
képességek gyakorlati megjelenésére, Osszekapcsolddasdra vonatkozoan. Ezt kovetden
javaslatot teszek a felvazolt elméleti keret mentén az alapvetd kérdés megvalaszolasdhoz
sziikséges kutatds koncepcidjara is. A mithelytanulmédny megfelel PhD Kutatasi
tervezetemnek.

Kulesszavak: versenyképesség, vevoi érték, értékdimenziok, alapvetd képességek, ellatasi lanc, autdipar

Abstract

The focal question of the working paper is how small and medium sized Hungarian supplier
companies can join the global automotive supply chain and be competitive on the long run. In
order to answer this complex question the term of competitiveness, customer value and value
dimensions, core competences are defined and a concept among these key terms developed.
Along the automotive supply chain different type of suppliers can be identified. These types
can be described with different focuses in customer value and different set of necessary
resources and capabilities. Hypothesizes about these are formulated and a proposal for the
actual research methods created.

Key worlds: competitiveness, customer value, value dimensions, core competence, supply chain, automotive
industry



Bevezetés - a probléma meghatarozasa
Disszertaciom alapvetd kérdése, hogy hogyan tudnak versenyképesek lenni a hazai kis-,

kozépvallalatok és bekapcsolodni a Magyarorszagra betelepedett nagy autogyartd vallalatok
ellatasi lancaba? Ez a kérdés elméleti oldalrol kozelitve a kovetkezoképpen is
megfogalmazhat6d: Egyrészt milyen alapvetd képességekkel kell rendelkeznie egy vallalatnak
ma Magyarorszagon, melyek lehetévé teszik, hogy autdipari beszallitova valjon? Masrészt
ezek az alapvetd képességek milyen erdforrasok beszerzését, illetve részképességek
kifejlesztését teszik  sziikségessé? Ahhoz, hogy e kérdéseket megvalaszoljuk,

disszertaciomban a kovetkezo részkérdésekre keresem a valaszt:

1. Milyen versenyelony-forrasok, értékdimenziok hatdrozhatok meg az autdipari ellatasi
lancban miikodo beszallité vallalatok szamdara?

2. A versenyelOny-forrasok, illetve értékdimenzidok biztositdsa milyen alapvetd
képességeket igényelnek a beszallito vallalatok részérdl?

3. Milyen er6forrasok, és részképességek sziikségesek a definialt alapvetd képességek
létrehozasahoz?

4. Milyen konkrét beruhazasok, befektetések — akar a fizikai, akar a human tékébe —
tamogatjak a sziikséges képességek kifejlesztését?

Disszertaciom alapkérdésének elméleti hattere harom nagy gazdalkodastudomanyi teriilet
hataran fekszik. Ezek a stratégiai menedzsment, az ipari marketing, valamint az ellatasi lanc
menedzsmentje. A gazdalkoddstudoméany e harom nagy teriiletén beliil is vannak témam
szempontjabol kiemelt fontossdgi megkozelitések, elméletek. A stratégiai menedzsment
oldalar6l dolgozatom elsésorban az eréforras alapu irdnyzathoz kotddik, s ennek
kovetkeztében messzebb tekintve az evolucios vallalatelmélet néhany alapfogalméhoz, illetve
problémafelvetéséhez nyulik vissza (Penrose, 1959; Wernerfeld, 1984; Barney, 1991; Hamel
— Prahalad, 1993; Walters, 2002). Az ipari marketing teriiletérél dolgozatom els@sorban az
ipari halézatok elméletéhez (Hakansson, 1982; Ford, 1980; Hakansson — Snehota, 1989)
kotodik. Az ellatasi lanc menedzsment kérdéseit targyaldé megkdzelitések kozil pedig
mindenek eldtt a vallalatok kozotti realfolyamatok dsszehangolasdnak lehetségeit vizsgald
logisztikai indittatdsu iranyzathoz kotddom (Lambert- Cooper, 1998; Mentzer et al., 2001;
Bowersox - Closs - Cooper, 2002).

A dolgozat a valasztott elemzési teriilet kovetkeztében kozvetleniil kapcsolodik azokhoz az

eddigi hazai (Vajdané et al., 2000; Knab, 2002; Czakd — Zoltayné, 2003), illetve nemzetkozi



(Clark — Fujimoto, 1991; Dyer, 1996; Dyer — Chu, 2003) kutatasi eredményekhez, melyek a

személygépkocsi gyartast vizsgaltak.

Disszertaciomban a hazai autoipari ellatdsi lancra koncentrdlok. A szoban forgd ipardg
valasztasa mellett tobb érv is szo6l. Az elsé indok - mely miatt az adott iparag vizsgalata
érdekes, s a magyar gazdasag egésze szamara hasznos lehet — az iparag globalis jellege. A
nyitott magyar gazdasag erds szdlakkal kapcsolddik szdmos globalis ipardghoz (pl.
szorakoztatd elektronika, gydgyszeripar), igy elemzésem varhatéan mas globalis iparag
szerepldi, illetve a hazai gazdasagpolitika szdmara is relevans kovetkeztetésekhez vezet.
Masrészt az autdiparban az ellatdsi lanc menedzsmentje — kdszonhetden nagyrészt az erds
kozponti véllalatok jelenlétének - az egyik legfejlettebb, igy annak tanulmanyozésa mas
agazatok szamdra szintén érdekes eredményekhez vezethet. A fentiek alapjdn a kutatés

elméleti keretét az 1. dbraban foglaltam Gssze.

1. abra: A kutatasi kérdés elméleti kerete
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2. Alapfogalmak tisztazasa
Disszertaciém céljanak megvaldsitasa érdekében elkeriilhetetlen, hogy tisztazzam, mit értek a

hasznalt szakkifejezések alatt, illetve hogyan értelmezem a kozottiik 1évo kapcsolatot. Ezek a
szakkifejezések az altalanostol, komplext6l haladva a konkrétabb — de még mindig igen
Osszetett — fogalmak fel¢ a kovetkezdk: versenyképesség, vevoi érték, versenyeldny forrasai,
értékdimenziok, képességek, erdforrasok, €s alapvetd képességek. Disszertaciom tervezete

ezekkel a kérdésekkel foglalkozik részletesebben.



El6szor az erdforrasok, képességek, illetve alapvetd képességek fogalmat targyalom, majd a
vevol érték, versenyelony forrasai, értékdimenziok egymadssal Osszefiiggd fogalomkorét
vizsgdlom meg. Végiil a versenyképesség, az értékdimenziok és a képességek belsd

Osszefiiggéseit mutatom be.

2. 1. Eroforrasok és képességek — az alapveto képesség fogalma
Az evolucios, ennek alapjan pedig az erdforras alapu vallalatelméletek (Barney — Ouchi,

1988; Demsterz, 1988), illetve az erdforras alapu stratégiai megkdozelités képviseldi (Hamel —
Prahalad, 1993; Walters, 2002) a vallalat I1étének okat, miikodésének jellemzoit, illetve
versenyelényének forrasat a vallalatok altal birtokolt erdforrasok, és képességek korével

magyarazza.

Az erbforrasok, és a képességek kozott egyértelmi kiilonbség tehetd. Az erdforrasok
csoportjaba a mikodési folyamatok inputjai tartoznak. Hofer és Schendel (1978) az
er6forrasok hat nagy csoportjat nevezték meg. Ezek a pénziigyi, fizikai, human, technologiai,
a hirnévvel kapcsolatos, és a szervezeti erOforrasok. Egy vallalat versenyképességét
ugyanakkor alapvetden meghatarozza, hogy az erdforrdsok csoportjai egyiittesen,
Osszehangolt, koordinalt miikodés segitségével mit tudnak megvaldsitani. A hatékony és
gazdasagos, tehat versenyképes miikodés sziikségessé teszi az erdforrasok egyes csoportjai
kozotti interakciot, azok koordinacidjat, egyiittmiikodését. A mitkodési folyamatok inputjai
kozotti koordinécio, egyiittmiikodés folyamata soran olyan ismeretek, tudas jon 1étre, melynek
megléte, illetve jellemz6éi a versenyképes miikodésnek fontos feltételei. A versenyképes
miikodés biztositdsahoz tehat nem elegendd a sziikséges erdforrasok meghatarozott
csoportjanak rendelkezésre alldsa — sziikség van az emberek, illetve az emberek és egyéb
er6forrasok kozotti koordinacié komplex mintdira is. Az ilyen koordindciés mintak
tokéletesitése megkoveteli azok ismétlését. Az ismétlés soran kialakulnak az un. rutinok
(Nelson — Winter, 1982), melyek tevékenységek rendszeres €s kiforrott mintajat jelentik. Ezek
egyének akcioinak koordinalt sorozataként értelmezhetok. A képesség alapvetden egy rutin,
vagy interaktiv rutinok egy csoportja és igy lényege, hogy, hogyan végez el a szervezet,
illetve annak egy meghatarozott alrendszere bizonyos egyszeriibb, vagy bonyolultabb
tevékenység-egyiittest. A képességek, mint a szervezeten beliili egylittmiikddési, koordinacios

rutinok egy csoportja a szervezetbe agyazott tudas hordozoi.



A versenyképesség biztositasaban azoknak a képességeknek van hosszi tavon jelentds
szerepe, melyeket nehéz masolni. A képességek masolhatdsaga kozvetleniil kapcsolatban van
a tudas kozosségi és tacit, rejtett jellegével. A kozosségi jellemvonds arra utal, hogy az
interakcidban tobb szerepld vesz részt, a tacit jelleg pedig a képességek tudasként valod
értelmezésével magyarazhatd. A tacit jelz6 a tudas megragadhatosagaval fiigg Ossze. ,,Nonaka
(1994) szerint a tacit tudas mélyen gyokerezik a tevékenységben, ... és az adott helyzethez
val6 kapcsolatban, igy annak 1étezik egy kognitiv hattere is...” (idézi: Zoltayné [szerk.], 2002
224.0ld.). A tacit tudas tehat nehezen megragadhatd, leirhatd, és kommunikalhato.

Bemutatasara, fejlesztésére, és atadasara leginkabb gyakorlas soran van lehetdség.

A tudésnak e két kiemelt jellemzdje egymassal Ossze is fligg, hiszen minél inkébb igaz a
tudésra, hogy az nem egy szereplohoz kotddik, hanem tobb résztvevd szerepld interakcidja
soran jon létre, illetve azokhoz kotddik, anndl nehezebben megragadhat6 lesz az a tudas,

annal inkdbb igaz ra a tacit jelzo.

Amennyiben a képességeket, mint az erdforrasok kozotti egylittmiikodés, koordinacid
mintdjat definidljuk, gy érdemes az egyiittmiikodéseket, tehat az egyes erdforrasok kozotti
interakciokat szemiigyre venniink. A vallalat miikodése erdforrdsok, kiillonb6zd szinten
torténd interakciojanak komplex halmazaként értelmezhetd. A szervezet miikddésének, s
ennek sordn megvaldsulo interakcidinak a kovetkezd szintjeit hatarozhatjuk meg:

1. Az adott funkcionalis szervezeten beliil (pl. termelésben, marketingben) zajlé
interakciokat;
2. Az értékteremtés soran a vallalat egyes funkciondlis szervezeti egységei kozott végbe
mend interakciokat.
2. 1. Ez utobbin beliil érdemes megkiilonboztetni az elsédleges tevékenységek kozott
végbe meno,
2. 2. valamint az ennél tdgabb, hiszen a tdmogaté funkciokat is magaban foglald
szervezeti egységek kozotti interakcidkat (Porter, 1985).
3. Végiil a szereplok kozotti interakcid végbe mehet a szervezet hatarain tul is az
egylittmiik6do vallalatok kozott.

Amint haladunk az egyes funkciokon beliil végbe mend interakciok feldl az egylittmiikdd
vallalatok kozott végbe mend interakciok fel¢, ugy valik egyre komplexebbé maga az
interakci6. Az egyiittmiikodd felek szamédnak emelkedésével a szocialis jelleg erdsodik, s az
egylittmiikddés, a koordinacié sordn kialakult rutinok, koordinacios tudas egyre nehezebben

megragadhatd, egyre inkabb tacit jellegi.



A képességek kore interakcid-tipusok szerint igen sokféle lehet. A képességek e széles
tarhazan bellil kiemelkedd jelentdségli az un. alapvetd képességek kore. Az alapvetd
képességek kore vallalatonként mas és mas lehet, s az eréforrasok és részképességeknek azt a
halmazat dleli fel, mely az adott vallalat versenyképességének alapja (Prahalad - Hamel,
1993). A mai globalizacids folyamatok kozepette igaz, hogy egy vallalat alapvetd képessége,
tehat versenyeldnyének forrasa az egyes funkcionalis teriileteken beliili képességeken
tulnytlva a funkcidok kozotti, illetve a vallalatok kozotti koordinéacio jellegétdl erdteljesen

fiigg (Porter, 1985).

2. adbra: A képességek belso struktiraja
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A képességek fogalmi meghatarozasa egyértelmii, operacionalizalasra azonban csak néhany
kisérlet tortént (Clark-Fujimoto, 1991). Disszertdciomban a hazai személygépkocsi-gyartas
példdjan ezt szeretném megvalositani. A versenyképesség biztositasahoz sziikséges alapvetd
képességek meghatarozasat kovetden azoknak a konkrét eréforrasoknak és részképességeknek
korét kivanom feltérképezni, melyek megszerzése, kiépitése az autoipari ellatasi lancba vald

bekapcsolddas, illetve a tovabbfejlodés feltétele.

2. 2. Vevai érték, a versenyelony forrasai és értékdimenziok
A vallalat versenyképességét dontd mértékben meghatarozza tehat az, képes-e tartésan arra,

hogy vevdi szamdra értéket teremtsen. Vevdi érték akkor képzddik, ha a vevd adott
tranzakciobol szarmaz6 haszna meghaladja a kapott termék és szolgaltatdscsomag

tulajdonlasanak teljes koltségét (Chikan — Demeter; 1999). A vevdi értéknek ez a fogalma



igen atfogd, ennek mentén mind a végsd fogyasztd szamara nyujtott érték -, tovabbiakban
fogyasztoi érték -, mind az {izleti partnerek kozotti ért€kfogalom - tovabbiakban vevoi érték -

értelmezhetd.

A fogyasztoi, illetve a vevdi érték fogalmat az értékvezetdk (value drivers) fogalman
keresztiil bonthatjuk ki. Az értékvezetok elemeire bontjak a vevoi értéket, azt mutatjak meg,
hogy a kapott termék-, szolgéltatascsomagnak melyek azok a fontosabb dimenzidi, amelyek
jelentés mértékben hozzdjarulnak a vevdi érték novekedéséhez (Walters, 2002). A
szakirodalom gyakorlatilag ezzel a meghatarozassal azonosan hasznalja a versenyelOny-
forrasok fogalmat (Chikdn — Demeter, 1999) s tobbnyire konkrétan felsorolja azokat a
legfontosabb tényezdket, amelyek révén a fogyasztodi, vevoi érték megragadhato, illetve az
novelhetd. A versenyeldny forrasainak ismertetésekor hagyomanyosan a kovetkezd tényezok
keriilnek megjelolésre: ar, mindség (specifikacionak valé megfelelés), rugalmassag,
megbizhatdsag és a kozponti termékhez kapcesolodo szolgaltatasok. Az ebben a felsorolasban
szerepld tényezOk mindegyike egyarant értelmezhetd a fogyasztoi, illetve a vevoi érték
esetében. Az emlitett klasszikus felsoroldsbol ugyanakkor kimaradnak fontos értékvezérlok,

amelyek az lizleti kapcsolatok esetében sokszor fontosak lehetnek.

A beszéllito altal megrendeldjének nyujtott értéknek igen sokféle konkrét eleme,
megnyilvanuldsi formdja van. Mandjak és Durrieu (2000) az értékdimenzidkkal kapcsolatos
szakirodalom feldolgozésa és rendszerezése alapjan kiemelik, hogy az egyiittmiikddés soran
az egyik fél altal a masik fél szamara nyujtott értékelemek harom szinten jelenhetnek meg:

csereepizod, kapcsolat, illetve halozati szinten.

- A csere epizod szintjén megjelend értékelemek azok, amelyek egy konkrét csereepizodbol,
tranzakciobol szdrmaznak. Ezek az értékdimenziok a tranzakcidban szerepld termék-, illetve
szolgaltatascsomag jellemzoit 6lelik fel (Ravald — Gronroos, 1996).

- A kapcsolati szinten megjelend értékdimenziok kozé soroljuk azokat, amelyek a felek
hosszabb tavu egyiittmiikodése, tehat csereepizédok sorozata soran jonnek létre.

- A hélozatot 1ényegében az adott {izleti kapcsolatban a két egylittmiik6dd partner kozotti
interakciokat kozvetetten befolyasold tovabbi szerepldk, illetve az 6 kapcsolatrendszeriikként
értelmezhetjiik (Mandjak, 2002). igy a hdlézati szintii értékdimenziok kozé soroljuk azokat,
amelyek létrejottének forrasa egy adott kapcsolat, az érték realizalasaban ugyanakkor az
egyiittmiikodo felek halozati kapcsolatrendszerének, s ily modon a kapcsolat szempontjabol
harmadik félnek is szerepe van.



Az lizleti partnerek kozott 1étrejove értékdimenzidkat mas modon csoportositjak Walter €s
szerzOtarsai (2001), megkiilonboztetik a direkt €s indirekt értékdimenziok csoportjat. A direkt
értékdimenziok kore egy tlizleti kapcsolatnak az adott partnerrel vald kapcsolat koltség —
bevétel hatdsait tartalmazza. Az indirekt értékdimenziok ennek alapjan azokat az
értékelemeket tartalmazzak, melyek realizdlasa az adott iizleti kapcsolaton tulnyulva, mas
iizleti partnerek részvételét igényli. Az értékdimenzioknak ez a csoportja természetesen
sokkal nehezebben megragadhatd, mert a hatds az adott beszallit6 — megrendelé kapcsolat

mas szereplokhoz valéd viszonyatdl is fligg.

A szerzok a beszallitd szempontjabol — tehat azt vizsgalva, hogy a megrendeld, a vevo milyen
értékelemekkel rendelkezik beszallitdja nézdpontjabol - a kdvetkezé6 moddon bontottak ki az

tizleti kapcsolatok direkt, és indirekt értékdimenzidinak tartalmat.

Direkt- értékdimencziok:
- Profit dimenzio — az adott fogyasztotol szarmazo kozvetlen jovedelmezdségre utal;
- Mennyiségi dimenzio — az adott fogyasztd altal generalt volumen nagysagara utal,
amely biztositja, hogy a beszallito a sziikséges fedezeti pontot elérje;
- Biztonsagi dimenzio — arra utal, hogy az adott egyiittmiikddést varhatéan hosszabb
tavra is garantdl megrendeléseket, s ennek eredményeképpen biztos jovedelmet.
Indirekt- értékdimenziok:
- Innovacios dimenzio — Annak lehetdségére utal, hogy az adott vevdvel vald
egylttmiikodésbol termék, vagy folyamat-innovaci6 szarmazik;
- Piaci dimenzio — annak lehet6sége, hogy az adott egylittmiitkodésbdl, a referencidk
miatt ) piaci lehetdségek, 1j megrendelések szarmaznak;
- Felderité dimenzio — az adott vevdvel valo egylittmiikddésbdl szarmazé piaci, €s mas
informaciok szarmazhatnak;
- Hozzaférési dimenzio: az adott vevOvel vald egyiittmiikodés sordn mas fontos
szereplokhoz is hozzaférhet a beszallito.

A szerzOk az innovaciot indirekt értékelemként definidltak, amely létrejottét, realizalasat az
egylttmikodd két felen til mas haldzati szereplok is befolyasoljadk. Mig a stratégiai
ujdonsagok esetében tobbnyire valdban ez a helyzet, a kis Iépésekben torténd innovacioé
értékének realizdldsa jellemzden a konkrét kapcsolaton beliili tevékenységek fliggvénye,
annak 1étrejottét mas haldzati szereplok nem befolyasoljak. Ezért az innovacids értékelemet
én megbontva kezelem, s a stratégiai innovaciot indirekt, mig az Un. inkrementalis innovaciot

direkt értékelemként kezelem.

Moller és Torronen (2003) az eldbbiekben bemutatott Walter és szerzotarsai nevével

fémjelzett értékelemeknek tagitjdk az érvényességi korét. Véleményem szerint a bemutatott



értékdimenziok nem csak a vevd megitélésének lehetséges szempontjai, de egyben a
beszallito partner potencidlis értékelemeiként is értelmezhetOk. A Walter €s szerzotarsai
csoportositasaban szerepld értékdimenzidkat ugyanakkor tovabb bontjak, s megkiilonboztetik
a gazdasagossagi €s a hatékonysagi értékelemek csoportjat. A Walter és szerzdtarsainal direkt
értékdimenzidk csoportjdban szerepld elemeket a gazdasagossagi értékdimenzidk csoportjaba
soroljak, mig az indirekt értékelemeket két részre bontjak, a hatékonysagi, és a haldzati
elemek csoportjara. A hatékonysag azt fejezi ki, hogy kielégité-e, amit tesz a vallalat. A
gazdasagossag ezzel szemben azt mutatja meg, hogy megfeleld-e, ahogyan azt teszi (Chikan —
Demeter szerk., 1999). A beszallité vallalat gazdasadgossagi értékdimenzidinak csoportja
ennek értelmében azokat a megrendel altal fontosnak tartott értékelemeket foglalja magaban,
amelyek azt mutatjdk meg, hogy a beszallitdo a megrendeld altal meghatarozott termék, illetve
szolgaltatasnyujtasi feladatnak milyen dimenziokban tud megfelelni. A hatékonysagi
értekelemek ezzel szemben azt mutatjadk meg, hogy a beszallité vallalat miképpen tudja a
vevo altal elvart termék, illetve szolgéltatasnyujtasi feladatot magat valtoztatni, hogy igy
novelje annak a megrendeld altal észlelt értékét. Az alabbi abra tartalmazza a beszallitd

vallalatok Moller és Torronen elobbiekben ismertetett beosztasat.

3. ébra: A beszallito altal nyujtott értékelemek csoportositasa (Moller-Torrénen, 2003)

Beszallité gazdasagossagi funkcioja

1. Profit funkcio; A BESZALLITO
2. Volumen funkcio; POTENCIALIS
3. Biztonsagi funkcio ERTEKDIMENZIOI

A beszallité hatékonysagi funkcidja

1. Innovacids funkcid

A beszallit6 halézati funkcidja
1. Piaci funkcid

2. Felderit6 funkcid

3. Hozzaférés funkcio
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Osszefoglaloan a bemutatott koncepciok a kdvetkezék voltak:

1) Versenyeldny forrdsok (Chikan — Demeter szerk., 1999);

2) Az ¢értékdimenziok csere epizod, kapcsolat €s haldzati szintii megkiilonboztetése
(Mandjak— Durrieu, 2000);

3) Az értékdimenziok direkt és indirekt csoportba sorolasa (Walter et al., 2001);

4) Az értékdimenziok gazdasdgossagi, hatékonysagi és haldzati csoportba sorolasa
(Moller — Torronen, 2003).

A bemutatott tipizalasok részben atfednek egymassal, részben kiegészitik egymast. A

kiilonbozdé elméletek Osszevetésével, egymashoz illesztésével a beszallitoi értékelemekre

vonatkozoan az aldbbi 0sszefoglald tablazatot kapjuk.

1. tdblazat: A beszallito vallalatok kiilonb6z6 értékdimenziodi és azok csoportositasa

Az értékdimenzio

A konkrét értékdimenzidk kiilonbo6zo értelmezései

Az értékdimenziok

megjelenésének jellege (Walter et
szintje (Mandjak— | Chikin — Demeter, Moller — Walter et al., 2001 al., 2001)
Durrieu, 2000): szerk., 1999 Torronen, 2003
Csereepizod Ar Gazdasagossagi Profit Direkt
Minéség Mennyiségi
(specifikacionak Biztonsagi
valé megfelelés)
Megbizhatdsag
Kapcsolddd
Rt~ Hatélonystgi
Kapcsolat Innovacios
(inkrementalis)’
Halozat Innovacios Indirekt
(stratégiai)
Piaci funkcio
Felderito funkcio

Hozzaférés funkcid

Gelei és Nagy (2004) az autoipari ellatasi lancban a masod, illetve harmadvonalas beszallitd

vallalatok potencialis értékelemeinek vizsgalatakor *A vallalati stratégia hatasa az ellatasi lanc

menedzsment eszkozeire” cimii BKAE Normativ kutatas alapjan az elébbiekben is mertetett

¢s rendszerezett értékdimenziok koziil a 2. tdblazatban szerepld értékelemeket talaltdk meg.

! Mint azt koraban targyaltuk a szerz6k az innovaciot indirekt értékelemként definialtak. Véleményiink szerint
elképzelhetd olyan eset is, ahol az innovacios értékdimenzié direkt értékelemként realizalodik.
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2. tdblazat: A hazai autdipari beszallitok esetében meghatarozott konkrét értékdimenziok

¢€s azok csoportositasa (Gelei — Nagy, 2004)

Az érték dimenzio Az értékdimenzio A direkt Konkrét

lizaldsanak szinti el értékdimenziok s ..
realizalasanak szintje jellege csoportjai értékdimenziék

Csereepizod szintje Direkt Gazdasagossagi Ar

A specifikacioknak
megfelelé mingség

Kiszolgalasi szint
megbizhatésiga

Volumen dimenzié

Biztonsagi (stabilitasi)
dimenzi6

Hatékonysagi Kapcsolédo
szolgaltatasok

Rugalmassag

Kapcsolat szintje Inkrementalis innoviacio
dimenzi6ja

Halozati szint Indirekt Stratégiai innovacio
dimenzi6ja

Felderito értékdimenzio

Hozzaférési
értékdimenzio

2. 3. A versenyképesség fogalma és osszetevoi
A versenyképesség fogalma a gazdasag tobb szintjén értelmezhetd. Disszertacidmban e

szintek kozilil a mikro-szintli, azaz a versenyképesség vallalati szinten torténd értelmezését
hasznaljuk, mely a kovetkezoképpen hatarozhaté meg: Képesség a kornyezeti, és a belsod
(véllalaton beliili) valtozasok érzékelésére, és az ezekhez vald alkalmazkodasra oly modon,
hogy a vallalat nyereségfolyama lehetdvé tegye a tartdos mitkodoképességet (Chikan, 2001).

E fogalom -, mint az a fenti meghatarozasbol is kideriil — a kontingencia-, illetve az evolucios
elméletnek megfelelden a vallalati versenyképességet, mint egyfajta talélési képességet fogja
fel, amely soran a vallalatok folyamatosan arra torekednek, hogy a kiilsé és a belsé kornyezet
lehetdségeit kihasznalva, dsszehangolva hosszll tdvon biztositsak mitkddéstiket. Ez a talélési

képesség a vallalati miikodés egyik legosszetettebb jelensége.

A véllalati versenyképesség alapvetden két tényezd fliggvénye. Egyrészt meghatarozza az,
hogy hogyan tudja a vallalat azonositani vevdjének legfontosabb értékdimenzioit, a beszallito
vallalatok teljesitményének a vevd altal kritikusnak, fontosnak tartott jellemzoit, hiszen csak
vevoi értéket teremtve tud Gjabb és ujabb megrendeléseket szerezni. Ezek az értékdimenziok
megmutatjak tehat, hogy hogyan tud a beszallitd megrendeldje szamara értéket teremteni, €s

ily modon hozzajarulni annak versenyképességéhez is. Ezek az értékdimenzidk lesznek
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egyben azok a valasztasi paraméterek, amelyek mentén a vevd a potencidlisan szoba johetd
beszallitokat értékeli, és koziiliik kivalasztja leendd partnereit. A versenyképesség sziikséges,
de nem elégséges feltétele a 1ényeges értékdimenzidknak az azonositasa. Arra is sziikség van,
hogy meghatdrozzuk az egyes értékdimenzidk biztositasahoz milyen alapvetd képességek -,
ehhez pedig milyen eréforrasok €s részképességek - kiépitése sziikséges. A vevoi érték, illetve
az annak biztositasahoz sziikséges alapvetd képességek folyamatos 0sszehangolasa lehet a

vallalati versenyképesség alapja. Ezt az 6sszefliggést illusztralja a 4. ébra.

4. ébra: A versenyképesség két dsszetevije

Verseny-
képesség
A
Alapveté Vevéi érték
képességek >
Képességek Eréforrasok Direkt érték- Indirekt érték-
dimenziék dimenziok

3. A globalis autogyartas jellemzoi
Az autogyartas az elmult évtizedekben jelentds strukturdlis véltozadsokon esett 4&t. Ebben a

részfejezetben e strukturdlis valtozasok két kiemelkedden fontos okat, illetve elemét
szeretném megemliteni. Ezek az autoipari ellatasi lancon beliili munkamegosztas atalakuldsa

¢s a globalizaci6 folyamata.

A menedzsment irodalomban sokat targyalt koncepcidok -, mint az alapvetd képességekre
torténd koncentralas, a kapcsolodd tevékenységek kiszervezése, s ennek kovetkeztében az
ellatasi lanc tudatos kezelése — talan legmarkénsabban ebben az ipardgban figyelhetok meg.
E tendencidnak megfelelden az autdgyartd vallalatok (original equipment manufacturer,
OEM) dontd tobbsége ma mar elsdsorban a gépkocsi koncepcidjanak, a piaci marka
kialakitasanak feladatait véallalja magéra, a gyartas terén pedig azokat a részegységeket tartja
hazon belill, melyek ennek a piaci markdnak a hordozoi Ilehetnek. E folyamat

eredményeképpen 2002-ben a kész személygépkocsiknak mintegy kétharmad részét mar nem
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a nagy autdgyartok maguk gyartottak, hanem beszallitdi halozatukon keresztiil szerezték be.
Elorejelzések szerint ez a tendencia csak tovabb fog er6sddni, s 2015-re a nagy autogyartod
vallalatok altal eldallitott érték aranya eldrelathatdan 20 %- ra csokken tovabb (Neuner,
2003). A tevékenységeknek ez az erdteljes kiszervezése azt is jelenti, hogy jelentdsen megnd
azoknak a beszallito vallalatoknak a szédma, akikkel az OEM-eknek hatékonyan kell
menedzselniiik a kapcsolatot. (Meg kell jegyezni, hogy az outsourcing mellett a
személygépkocsik felszereltségében megfigyelhetd jelentds szinvonal-emelkedés is hasonlo
menedzsment kdvetkezménnyel jar.) Ez a feladat olyannyira nagy kihivast jelent, hogy 6nallo
szereplOként az autodipari ellatasi lancban megjelentek az n. integrator vallalatok, melyek
tobbnyire egy-egy nagyobb, jelentdsebb részegység gyartasanak Osszehangoldsat végzik el.
Azon tul, hogy sajat hdzon beliili gyartassal is rendelkeznek, feladatuk, hogy kiépitsék,
menedzseljék, illetve fejlesszék az adott modulhoz tartoz6 alkatrész-beszallitokat, illetve azok
héalozatat. Az autdipari beszallitok dontd tobbsége ezekhez a szintén igen erds, tobbnyire
multinaciondlis vallalatokhoz kapcsolodva vesznek részt az autdipari ellatdsi lanc
miukodésében. Ezeket a beszallito vallalatokat szoktak masod, illetve harmadkords

beszallitoknak nevezni (nevezik masodik, illetve harmadik szintiinek is).

5. abra: Az autoipari ellatasi lanc tipikus felépitése — az autodipari piramis (Demeter — Gelei —

Jenei, 2003)

Multinacionalis OEM

— L

Leanyvallalat Leanyvallalat Leanyvallalat

el

Integrator, |, | Integrator, | .| Integrator,
l.szint | | l.szint | | 1.szint

/v

2.szinth | | 2.szinth | | 2.szintd
beszallitd beszallitd beszallitd

Az erbteljes kiszervezés masik mozgatorugdja a globalizacid, melynek egyik elsédleges

mozgatorugdja a koltségmegtakaritdsokbol adodo lehetdségek kiakndzasa. Szamos az
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autdipari ellatasi lancban tevékenykedo vallalat jelent meg sajat leanyvallalattal, vagy keresett
beszallitokat az alacsony munkaerdkoltséggel rendelkezd kelet-eurdpai, illetve tavol-keleti
régiokban. Az eldbbiekben kiemelt két, az autdiparban altaldnos érvényli tendencia — a
kiszervezések eredményeképpen erds6dé munkamegosztds, illetve a globalizacido —
koriilményei kozott kell a potencidlis hazai beszallito vallalatoknak megtalalniuk sajat

helyiiket, szerepiiket, lehetdségeiket.

4. Autoipar Magyarorszagon
A rendszervaltast megel6z0 évtizedben a hazai beszallitdo vallalatok a KGST —

munkamegosztdsanak megfelelden tevékenykedtek, s hazédnkban személygépkocsi
Osszeszerelése nem folyt. A Magyar Suzuki Rt., az Audi Hungaria Motor Kft., illetve az Opel
Magyarorszag Jarmuigydertd Kft. betelepiilésével a ’90-es években megjelentek a nagy
nemzetkozi Osszeszereld vallalatok, OEM-ek. Az ¢ betelepiilésiikkel parhuzamosan szamos
integratori feladatkort betdltd, szintén multinaciondlis vallalat is megjelent hazédnkban, igy a
Visteon, Lear, Knorr-Bremse, stb. Mind az OEM-ek hazai megjelenése, mind az integratorok
erdteljes novekedése lehetoséget teremtett hazai beszallito vallalatoknak az autdipari ellatasi
lancba val6 bekapcsolddasra, illetve a mar meglévd kapcsolatok erdteljesebb fejlesztésére. A
Suzuki, illetve az Audi -, és hozza hasonldan az Opel - eltérd stratégiat valasztva kezdte meg
hazankban mikddését. Ennek az eltérd stratégidnak az eredményeképpen mas-mas
lehetdséget nyujtottak a hazai beszallito vallalatok szaméra ahhoz, hogy beszallitokka
véljanak (Demeter — Gelei — Jenei, 2003). Osszefoglaldéan elmondhaté, hogy az autdipari
beszallitoi hattérrel nem rendelkezd, s a kis gyartasi volumen, illetve a sajatos japan miszaki
kultara kdvetkeztében sajat beszallitoi korét az eurdpai piacon hasznositani nem tudé Suzuki
maga is erOteljesen érdekelt volt abban, hogy aktivizalja beszallitoi kapcsolatait a hazai,
illetve a régioban miikodo vallalatokkal, s ennek eredményeképpen jelentds erdfeszitéseket is
tett versenyképes magyar beszallitdi korének kiépitésére. Az Audi, illetve az Opel europai,
illetve globalis beszallitoit a nagy gyartdsi volumen miatt a magyarorszagi gyartasnal is
hasznalni tudta, s igy gazdasagi kényszer nem szoritotta arra, hogy a potencidlis magyar
beszallitokat megkeresse, s veliik a kapcsolatokat fejlessze. Ennek kovetkeztében csak abban
az esetben nyerhettek el potencialis hazai beszallitok megrendeléseket, ha minden tekintetben
fel tudtadk venni a versenyt az OEM-ek mar bejaratott beszallitdoinak teljesitményével. A
meglévd, és aktivan hasznalt beszallitok levaltdsara ugyanakkor altaldban még abban az

esetben is csak elvétve keriilt sor, ha az OEM-nél versenyképes hazai beszallito jelentkezett.
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Az eltérd stratégiak, s ennek kdvetkeztében eltérd érdekek eredményeképpen azt mondhatjuk,
hogy a hazai beszallitéi bazis fejlddésének motorja elsésorban a Suzuki volt. Az Audi tisztan
magyar tulajdona beszallitoval még nem rendelkezik’, s a magyar hozzaadott érték aranya
nem ¢éri el az 1 %- ot. A Suzukinal ugyanakkor a magyar hanyad 55%. Ez még akkor is

jelentds arany, ha tudjuk, hogy ebb8l 29% - ot az esztergomi gyaron beliili gyartas tesz ki".

5. Alapveto képességek az autoipari ellatasi lancban
Az irodalomban az autoéipari beszallitok képesség alapi tipizalasat kiilonféleképpen

hatdroztak meg. Simon tipologiaja szerint (1989) a beszallitok két csoportja a kapacitds
(folyamat) alapu, illetve a termek alapu beszdllitok kore. A kapacitds alapii beszallitok
megkiilonboztetd tulajdonsdga, hogy kapacitasat viszi piacra, a gyartott termék (, s gyakran a
termelési folyamat) specifikacidjat, paramétereit a megrendeld adja meg. Simon
értelmezésében amennyiben egy vallalat — még ha ugyanazt is allitja eld, mint eldbbi tipusu
versenytarsa — sajat fejlesztésli terméket gyart, termék alapi beszéllitonak tekintjiik. A
tipizalas szerinti besorolds elsd latasra nem mindig konnyi. Lehet, hogy a megrendeld a
beszallitd sajat fejlesztésii termékeinek gyartasat veszi igénybe, de kisebb modositasokat kér.
Ettdl még a beszallitot Simon termék alapu beszallitonak tekinti. Eléfordulhat az is, hogy a
beszallito teljes egészében a vevoi specifikdciok szerint gyartja a terméket, de ad a tanacsot is
megrendeldjének pl. a termék gyarthatésagara vonatkozodan. Ett6l még a beszallité kapacitas
alapu beszallitonak tekinthet6. Az is elképzelhetd, hogy egy vallalat mindkét tipusba

besorolhato.

Haffmans ¢és van Weele (2003) elfogadjak Simon tipologizalasat, de azt egy harmadikkal
egészitik ki. Az 1 tipus kialakulasanak oka a tevékenységek kiszervezésének erdteljes
fellendiilésével magyarazhat6. A kordbban mar bemutatott okok miatt né a kiszervezés
intenzitasa, s ennek novekedésével nd a beszallitok szdma is. A nagy szamu beszallitoval valo
kapcsolattartds egyre nehezebb a megrendeldnek, ezért egyes beszallitok beékelddnek a
megrendeld és a hagyomdnyos beszallitoi kor kozé, az autdogyartok a beszallitok egy részével

szorosabb kapcsolatot, erdsebb koordindciot alakit ki. Ez az integrator a hozza tartozd

2 Forras: ,»A vallalati stratégia hatasa az ellatasi lanc menedzsment eszkozeire” cimii BKAE Normativ kutatasi
palyazat anyaganak hattereként késziilt interji Karaffa Daviddal, az Audi Hungaria Motor Kft. beszerzési
szakprojekt-vezetdjével, 2003

3Forras: ,,A vallalati stratégia hatasa az ellatasi lanc menedzsment eszkozeire” cimiit BKAE Normativ kutatasi
palyazat anyaganak hattereként késziilt interju dr. Forian Istvannal a magyar Suzuki Rt vezérigazgato
helyettesével, 2003
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beszallitoi kor Osszefogasaval csokkenti az autogyartonal megjelend koordinacids terhet.
Ennek a beszallitoi tipusnak a lényege, hogy kapcsolatait viszi a piacra. Oket a szerzék
kapcsolat alapu, vagy rendszer alapu beszallitonak nevezik. Tevékenységiik az input, output
folyamatok bonyolitasara fokuszal. Ezek a beszerzés, bejovo logisztika, és disztribucios

logisztika.

Miiller-Stewens és Gocke (1995) konyvében az el6bbiekkel megegyezd, bar szohasznélataban
részben eltérd csoportositast ad. A szerzOk szerint az autdipari beszallitok altal birtokolhato
harom alapvet6 képesség a kovetkezo:

1. Gyartasi kompetencia: megfelel Simon kapacitas alapu vallalatcsoportjaval.

2. Rendszerkompetencia: Osszeszereld, logisztikai, illetve az ezekhez kapcsolodo
koordinaciés kompetencia. Azokat a — joOrészt integratori szerepet betoltd —
vallalatoknak képességeit oleli fel, melyek a modularis gyartas kovetkeztében az egyes
modulok beszallitdinak részben kivalasztasdval, a beszallitokkal valdé kapcsolat
tartasaval, a beszallitott részegységek modulld torténd Osszeszerelésével, a
megrendeldvel a teljes modulra vonatkozé informécids kapcsolatok kezelésével, s az
elébbieket tamogatd koordinacids tevékenységgel fiiggenek 0Ossze. Ez a tipus
megfeleltethetdé Haffmans és van Weele Haffmans kapcsolat, vagy rendszer alapu
tipuséanak.

3. Fejlesztési kompetencia: termékek kifejlesztésének képessége. Megfeleltetheté Simon

termék alapu beszallito tipusanak.

A mar hivatkozott BKAE Normativ kutatis (Demeter - Gelei - Jenei, 2003) tapasztalatai
alapjan a beszallité vallalatok fent bemutatott tipizaldsat tovabb bonthatjuk. A fejlesztési
kompetencidn beliil megkiilonbdztethetd azon vallalatok kore, akik termékkompetencidval
rendelkezve képesek kis Iépésekben fejleszteni mind a terméket, mind a gyartashoz
sziikséges gyartasi folyamatot. Ezeknél az Un. adaptacios képességekkel rendelkezo
vdllalatoknal a fejlesztés kis 1épések sorozataként értelmezhets. A fejlesztési
kompetencidval rendelkezé cégek kiilon csoportjat képezik azok az innovativ vallalatok,
melyeknél vallalat belsd innovacios képessége nagy, a fejlesztés a kis 1épések helyett
nagyobb ugrasokkal megy végbe, stratégiai wjdonsagok jonnek Iétre, melyek a

megrendeld vallalat szdmara is nagy Gjdonsagértékkel rendelkeznek.
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3. tablazat: Az autdipari beszallitok alapvetd képességek alapjan torténd tipizalasa

Szerzo Tipus 1 Tipus 2 Tipus 3 Tipus 4
Simon, 1989 Kapacitas alapu Termék alapt
beszallitok
Haffmans ¢és Kapacitas alapu | Kapcsolat, vagy Termék alapt
van Weele rendszer alapu beszallitok
(2003) beszallitd
Miiller-Stewens | Gyartasi Rendszer- Fejlesztési
¢és Gocke kompetencia kompetencia kompetencia
(1995)
Disszertdacio Kapacitas alapu | Rendszer- Adaptdcio Innovdcios
kompetencia alapu kompetencia
6. Hipotézisek

A fenti tablazatban szerepld tipizalds szakirodalmi sszefoglalon, illetve az emlitett autoipari
normativ kutatdsi program tapasztalatain nyugszik. Az egyes beszallito-tipusok mas-mas
szerepet tOltenek be az autdipari ellatdsi lancban, s ennek megfelelden eltéréek azok a
fontosabb értékvezetdk, értékdimenzidok is, melyek mentén az adott beszallité vallalat
versenyez egymassal. (Természetesen egy-egy vallalat adott esetben tobb tipust is
megtestesithet, s6t az egyes beszallitd tipusok egy lehetséges fejlodési utvonalként is
értelmezhetok!) Az aldbbiakban hipotézisszeriien Osszefoglalom az egyes tipusok esetén a
fobb értékdimenzidkat, illetve a hozzdjuk tartozod, szintén hipotézisként megfogalmazott
alapvetd képességeket. A definidland6 alapvetd képességek tovabbi bontasat — eréforrasokra,
illetve részképességekre — a tablazatban csak példaszeriien végzem el, hiszen az alapvetd

képességek e belso struktirajanak a felallitdsa a kutatas egyik legfontosabb teriilete.

Hipotéziseim a kovetkezok:
H1: Az autoéipari beszallitok négy alaptipusat kiilonboztethetjiik meg. Ezek a kovetkezok:
kapacitas alapt, adaptacids alapt, rendszerkompetencidval rendelkezd, és innovativ alapu

beszallitok.

H2: A kapacités alapu beszallitok legfontosabb értékdimenzidja az ar.
H2a: A kapacitas alapt beszallitok alapvetd képessége a gazdasagos termelési képesség.
H2b: A gazdasagos termelési/gyartdsi kompetencianak, mint alapvetd képességnek a

biztositdsdban a gyartdsi folyamat megfeleld szervezettségének, illetve a sziikséges
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er6forrasok (olcs6 munkaerd, megfeleld technoldgia) rendelkezésre allasanak a szerepe a

meghatarozo.

H3: A rendszerkompetencidval rendelkezd beszallitok legfontosabb értékdimenzidja a
beszallitoi kapcsolatok szélessége €s kapcsolatkezelés mindsége.

H3a: A rendszerkompetenciaval rendelkezd beszallito vallalatok alapvetd képessége a
halézati képesség (beszallitdinak hatékonyan egyiittmiikodé halozatba szervezésének
képessége).

H3b: A halozati képesség kiépitéséhez alapvetden sziikséges egy hatékony beszallito-
értékelési ¢s kivalasztasi rendszer miikodtetése, a partnerekkel jO koordindcids, ¢és
problémamegoldd képesség kialakitasa. A sziikséges erdforrasok koziil kiemelkedik a
vallalaton beliil, de az egylittmiikodé szervezetek kozott is integralt informacids rendszer

kialakitasa.

H4: Az adaptaci6 alapu beszallitok legfontosabb értékdimenzidja a rugalmassag.

H4a: Az adapticio alapti beszallitok alapvetd képessége az inkrementalis innovacios
képesség.

H4b: Az inkrementalis innovacios képesség biztositdsaban alapvetd szerepe van a vevoi
igények megértési képességének, illetve a vevoi igényekhez rugalmasan alkalmazkodni tudo
hatékony termelési képességnek. Az erdforrasok koziil kiemelkedik a képzett, tapasztalt

munkaerd szerepe.

HS5: Az innovativ beszallitok alapvetd értékdimenziodja a stratégiai innovacio.

H5a: Az innovativ alapu beszallito vallalatok alapvetd képessége a stratégiai innovacios
képesség.

H5b: A stratégiai innovacids képesség kialakitasahoz az alabbi fontosabb részképességekre
van sziikség: technoldgia, és piaci fejlodési trendek jo felismerési képessége, stratégiai
partnerkapcsolatok kialakitdsdnak, és hatékony menedzsmentjének képessége. Kiemelkedd a
magasan képzett és kreativ kutatdé szakemberek fontossiga, illetve azok menedzselésének

képessége.

H6: Az ellatasi lancba torténd bekapcsolodéaskor birtokolt képességek kore meghatarozza a

kialakul6 kapcsolat erdviszonyait. Ahogyan haladunk a kapacitas alapt beszallitd tipusatol az
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innovativ tipusu beszallitdo felé Ggy valtozik a kapcsolat jellege, s nd a beszéllitonak a

megrendeldvel szembeni alkuerje.

H7: A hazai beszallitdo vallalatoknak jelentds része a kapacitds, illetve az adaptacio alapu

beszallito-tipus csoportjaba tartozik.

4. tdblazat: Az egyes beszallito tipusok és jellemzdik

Beszallitoi Kapacitas alapu Rendszerkompe- | Adaptacié alapu | Innovativ alapu
tipus tenciaval
rendelkezd
Termék-csomag | Kapacitas Kapcsolati halo Termékismeret és Magas innovacios
technologia képesség
Fobb Ar Beszallitoi kapcsolatok | Rugalmassag Innovacio
érték-dimenziok szélessége €s
kapcsolatkezelés
Alapvet6 Gazdasagos  termelési | Halozati képesség Inkrementalis Stratégiai innovacios
képesség képesség innovacios képesség, |képesség
Legfontosabb Olcs6 munkaerd, Integralt, a partnerekkel | Képzett, tapasztalt Magasan képzett K+F
erdforrasok’ alkalmazott technologia | 0sszekottetésben 1évo munkaerd, alkalmazottak,
informacios rendszer Legfejlettebb kutatasi
technoldgia beszerzése
Legfontosabb Gyartasi folyamat Hatékony beszallito- A vevd igényeinek | Technologiai és piaci
rész-képességek | szervezettsége értékelés és kivalasztas, | megértési képessége, | trendek jo felismerési
J6 koordinacios, és Hatékony  termelési | képessége,
problémamegoldo képesség Stratégiai
képesség partnerkapcsolatok
kialakitasanak és
hatékonymenedzsment

jének képessége

Kapcsolat tipus

Rovid tava — piaci
cserekapcsolat

Ko6z¢ép tava — kooperacio

Kozép tavu -
kooperacio

Hossza tavl —
stratégiai
partnerkapcsolatok

Alkuero

Novekvo

7. Kutatasmodszertan
Kutatasom kvalitativ jellegli. Els6 1épése az irodalom feltarasa, illetve feldolgozasa, és eddigi

autoipari kutatasi eredmények alapjan véglegesiteni azt az elméleti modellt, mely az

empirikus rész koncepcionalis hattereként szolgal.

Ez a koncepciondlis modell a

versenyképesség - vevoi érték - értékdimenziok - alapvetd képességek — részképességek és

er6forrasok gondolatkorét, belsd Osszefliggéseit jarja koriil. Moddszertani szempontbdl a

kutatds tovabbi folyamata két nagy részre bonthatd. Az elsd szakaszban az integratorok,

* A legfontosabb er6forrasok, illetve részképességek esetében csak példakat jelltem, hiszen azok teljes korti,
részletes 0sszegyljtése, strukturalasa a kutatas feladata.
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illetve a masodik kords beszallitok bevonasaval azt kivanom feltarni, hogy a hazai autoéipari
ellatasi lanc emlitett szerepldi hogyan latjak, mi versenyeldnyiik legfontosabb forrasa, s ennek
biztositasahoz milyen fontosabb képességekre, eréforrasokra van sziikség. Osszesen harom
integrator vallalatot tervezek megkeresni. Minden integrator vallalat esetében az értékesitési,
a termelési és a beszerzési teriilet vezet6jével tervezem interji készitését. A masodkoros
beszallitok esetében 10 vallalatot vizsgalok meg. Mivel ezek tobbnyire kisvallalatok, sokszor
ez a vallalat elsés szamu vezetdjének megkeresését jelenti. A nagyobb cégek esetében pedig
az ¢értékesitési, illetve beszerzési vezetdt keresem fel. Az interjuk eredményei alapjan
rendszerezni, illetve tipizalni szeretném ezeket a képességeket, eréforrasokat, kiragadva
koziiliik az alapvetonek tekinthetd képességek korét. A képesség-struktira kapott modelljének
tesztelését fokuszcsoportos interjuk segitségével tervezem ellendrizni. Két nagyobb korben
kertilne erre sor. Az elsd esetben a hazai OEM vallalatok, illetve az integratorok képviseldivel
tervezem a vitat, mig a masodik alkalommal a masodkords beszallitok képviseldi vesznek

majd részt a megbeszélésen.

6. abra: A kutatas modszertani 1€pései

Adatgyiijtes: A modellalkotds

_| folyamata:

Irodalomfeldolgozas

Hipotézisek és a kutatas
elméleti modelljének
megalkotasa

}

Autdipai beszallitok
képessége-struktirajanak
felallitasa

Mélyinterjuk

Fokuszcsoportos

interjuk l

A képesség-struktira
tesztelése és véglegesitése

YOAIZSPOUL AYDIDAY
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