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Osszefoglalé

Ebben a tanulmanyban azt mutatjuk be, hogy a vallalatok a kdrnyezetiikkel milyen
kapcsolatokat épitettek fel és hogyan miikodtetik azokat. Az elemzés az érintettek szélesebb korét
foglalja magaba, amelyek a vallalati kdrnyezet egy-egy szegmensét képezik le. A kutatds a ,,A
Versenyben a vilaggal” c. program keretében késziilt, amely a Budapesti Corvinus Egyetem
Versenyképesség Kutaté Kozpontjanak 2004 tavaszan végzett kérddives felmérésének eredményein
alapul. A mintat alapvetéen kozepes méretli, feldolgozdiparban mikdddé és hazai piacra fokuszalo
vallalatok (n=301) alkotjak. Az elemzésben megvizsgaltuk, hogy a vallalatkdzi kapcsolatok egyes
terliletein, a disztribucios, logisztikai export, banki kapcsolatok, e-business, stratégiai szovetségek,
onkormanyzatokkal vald kapcsolatok valamint a vevokiszolgalas terén, milyen jellegli kapcsolatokat
épitenck a vallalatok, ezek milyen fontossaggal birnak, és hogyan befolyasoljak o6ket a vallalati
alapjellemzok (méret, tulajdonviszonyok, tevékenység jellege, stb), és a piaci kornyezet.
Eredményeink szerint a vallalatk6zi kapcsolatokat leginkabb a vallalati méret befolyasolja, kisebb

mértékben az iparag és a tulajdonosi hattér.

Analysis of Interfirm Relationships

Specific Areas of Interfirm Relationships

Abstract

This study presents how companies build relationship with their environment and how they
operate these relationships. The analysis includes a wider circle of stakeholders that represent
segments of the environment. The research has been conducted within the frame of the program
»Competing with the world” based on the survey carried out by Competitiveness Research Center of
Corvinus University of Budapest in 2004. The sample consists mostly of medium size companies
(n=301) operating in manufacturing and focusing on domestic markets. In the analysis we investigate
how companies build relationships in different fields such as logistics, distribution, export, banking, e-
business, strategic alliances, local governments, consulting, customer service, what importance they
attach to these relationships, and how are these influenced by basic company characteristics (size,
ownership, field of operation, etc) and the market environment. Our results show that interfirm
relationships are mostly influenced by size of the company, and to a smaller extent by type of

ownership and industry.



1. BEVEZETES

Achrol&Reve, Stern [1983]) a partneri egyiittmikodések kornyezetét primer, szekunder és
makro feladatkdrnyezetre bontotta fel. A primer, vagy elsddleges feladatkdrnyezet magéaban foglalja a
kozvetlen szallitokat, és a fogyasztokat. A szekunder feladatkdrnyezet a kozvetlen kapcsolatokon
talnytlo szereploket tartalmazza, pl. a kozvetlen szallitok beszallitoit, vagy szabalyozoé testiileteket.
Az elsddleges és masodlagos feladatkdrnyezetet felosztottdk input-, output-, verseny- ¢és
szabalyozoszektorra. Végill a szerzok megkiilonboztetnek un. makrokdrnyezetet, amely az adott
orszag, vagy régio altalanos tarsadalmi, gazdasagi €s politikai tényezdit fogja at. Ebben a felfogasban
a kutatas soran elsdsorban a primer- és szekunder feladatkdrnyezetre koncentraltunk az elemzés soran.
A primer kapcsolatok koziil a vevdi kiszolgalast, szolgaltatasi szinvonalat, illetve a vevdi
panaszkezelést elemezziik. Ezen kiviil megvizsgaljuk, milyen szerepet jatszik az e-business a vevoi

kapcsolatokban.

A kutatasban szamos kérdés szerepelt arra vonatkozoan, hogy a vallalatok az értékesitési
rendszer tovabbi szerepldivel milyen egyiittmiikodéseket hoztak 1étre és ezek hogyan jellemezhetok.
fgy sor keriilt mind a belfoldi, mind a kiilfoldi disztribtcios partneri (kozvetitdk) egyiittmikddések
elemzésére. Az értékesitési rendszert Gsszetartd funkcid a logisztika, amely Osszekoti a disztribucios
rendszer tagjait. A logisztika kapcsan foként arra koncentraltunk, milyen logisztikai tevékenységeket
helyeznek ki a vallalatok kiils6 cégek kezébe és a logisztikai szolgaltatdsokat nyujtd cégekkel

mennyire elégedettek.

A vallalati kapcsolatok olyan teriileteit is bevontuk az elemzésbe, amelyek nem kozvetleniil a
disztribicios rendszerhez tartoznak, de jelentds mértékben meghatarozhatjak a vallalat mikodését és
piaci sikerét. Ennek értelmében részletes tanulmany késziilt a cégek banki kapcsolatairél, a tulajdonosi
struktirardl, a stratégiai szovetségekben résztvevo partnerekrdl, valamint az 6nkormanyzatokkal és

szakmai érdekképviseleti szervekkel valo kapcsolatokrol.

A vallalati kapcsolatok minden egyes teriileténél szempont volt az, hogy megvizsgaljuk az
adott teriilet Osszefliggéseit a vallalat tulajdonosi szerkezet, az lizleti szféra, és a teljesitmény

valtozodival.

Az elemzés alapja egy 2004-ben késziilt vallalati megkérdezés, amely 50 fonél tobb
alkalmazottat foglalkoztato jogi személyiséggel bird cégeket foglal magaban. A minta 301 vallalatbol
all, a valaszolasi arany 23% volt. A mintaban szerepld vallalatok tobbsége a kozépvallalatok korébe
tartozik, tilnyomo tobbségiik hazai tulajdonban van és feliik a feldolgozoipari tevékenységet folytat. A
kutatas mddszertanarol és a mintardl részletes elemezés talalhatdé a Versenyben a vilaggal c. kutatasi

program korabbi tanulmanyaiban (Chikan, Czakd, 2005, Lesi, 2005).



Hivatkozasok:
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Lesi Maria (2005) A 2004-es versenyképességkutatds vallalati mintajanak alapjellemzéi €s

reprezentativitasa, Versenyben a vilaggal, 2004-2006, 2. sz. mithelytanulmany



2. A VALLALATKOZI KAPCSOLATOK TERULETEI

2.1. Disztribucios és logisztikai kapcsolatok (Bauer Andras — Agardi
Irma)

Ebben a fejezetben az értékesités utak szerepét, jellemz6it mutatjuk be. Elemezziik, hogyan
valtoztak az atlagos arrések , jellemzo értékesitési utak 1999 és 2004 kozott, illetve ahol lehet
nemzetkdzi Osszehasonlitasokat is tesziink. Végiil a logisztikai kapcsolatokat mutatjuk be, kiilonos

hangsulyt fektetve a logisztikai tevékenységek kihelyezésével kapcsolatos dontésekre.

2.1.1. Az értékesitési utak kozotti valasztas és annak valtozdsai
Az értékesitési értékteremtés egyik mérdszama az ott keletkezett arkiilonbdzet, az arrés. A
vizsgalatban az arrést hadrom intézményhez kotddoen mértiik, megkiilonbdztettik a termeldi,
nagykereskedelmi és kiskereskedelmi arréseket. Ez az elkiilonités akkor is indokolt, ha egyébként

lehetségesnek tartjuk, hogy a vallalatok barmelyike barmely feladatkort ellathassa.

Az elore torténd integracio ez esetben azt jelentené, ha a termel6k maguk latnanak el bizonyos
az értékesitéshez kotdédo feladatokat (lasd példaul a fogyasztoknak torténd iizemanyag-forgalmazast),

a visszafelé torténd integracio pedig azt, ha a kereskedelmi vallalatok termeléssel is foglalkoznanak.

A vizsgalt vallalatok esetében az atlagos arrések a tabla szerint alakulnak (a szords mértéke
relative magas, ami arra utal, hogy mas valtozok azt befolyasolhatjak) A vallalatok altalaban nem

egyutas értékesitést folytatnak, hanem gyakran mindharom értékesitési szint szamara is értékesitenek.

1. sz. tablazat: Kiilonbozo arrések datlagainak alakulasa 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

Nagykeresked6knek 24,54 30,6 19,17 18,5 21,20 21,7

Kiskereskeddknek 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

Az 1. sz. tablazat jol szemlélteti az arrések stabilitdsat az eltelt 6t évben, amely a minta
viszonylagos stabilitasanak fiiggvényében. Az arrések nem mutatnak szignifikans kiilonbséget az
egyes agazatok kozott, bar hangsulyoznunk kell, hogy szdmos vallalatcsoport (kereskedelmi és

szolgaltato vallalatok) a mintaban alulreprezentalt.




Mind az értékesitési iranyok, mind az arrések mértéke kevés valtozast mutat a korabbi
évekhez képest. Eltekintve a minta Osszetételének kiilonbségeitol, elképzelhetd, hogy ezen aranyok
hosszabb tavon is stabilak maradnak, s nem mutatnak jelent6s eltérést az idobeni fejlodés soran.
Nishimura és Punzo (1999) tanulmanyukban un. evoluciés kézgazdasagtani 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 jelentdsen kiilonbozott.

Végezetiil arra kerestiink valaszt, mennyiben térnek el egymastol a kiillonbozo értékesitési
iranyokban értékesitd vallalatok. Jollehet viszonylag kevés valasz allt rendelkezésiinkre, egy 4-

klaszteres megoldasu elemzés a kovetkezo képet mutatta:

2. sz. tablazat: A vallalatok értékesitési forgalmanak jellegzetes iranyai

Forgalom aranya az egyes Kozvetlen | Nagy- és kis- | Féként kis- Foként nagy-
értékesitési iranyok szerint % dominancia |kereskedelem |kereskedelem |kereskedelem
Kozvetlen felhasznalonak 93 30 16 6
Nagykereskedelemnek 4 42 3 85
Kiskereskedelemnek 3 20 71 9
Villalatok szdma 120 47 30 53

Az értékesitési iranyok csoportjainak elemzésébdl kideriil, hogy a két jelent6sebb értékesitési
iranykombindci6 az erésen a kozvetlen felhasznalok felé torténd értékesités illetve nagykereskedok
igénybevétele. A kozvetlen felhasznaldi értékesités dominans a kitermeldiparban, épitdiparban és a
szolgaltatok korében. A feldolgozoiparban és a kereskedelemben a kozvetlen felhasznalonak
(vevOnek) torténd értékesités a legjellemzObb értékesitési irany, de az értékesités megoszlasa
kiegyensulyozottabb, s a nagykereskedelem szerepe erdsebb. Az értékesitési iranyok kevésbé fiiggnek
a piaci szerkezett6l, minddssze az allapithatdé meg, hogy a versenyzd piacon mitkodd vallalatok
elsddlegesen a nagykereskedelmi értékesitési iranyt kovetik. A kiilonbozé értékesitési iranyok
azonban jelent6s szervezeti sokféleséget takarhatnak, aminek elemzéséhez az értékesitési utak

vizsgalata nytjt lehetdséget.

A korabbi felmérés eredményeivel 0sszevetve azt tapasztaljuk, hogy az egyes értékesitési utak
dominancidja markansabb lett, azaz az egyes csoportokba tartozd vallalatok korében (kivéve a

tobbutas csoportot) a dominans értékesitési titon torténd forgalom aranya emelkedett.

2.1.2. A jellemzo értékesitési utak
Az értékesitési rendszer jellegzetessége, hogy jelentds formai gazdagsag jellemzi. A marketing
innovaciok jelentds része az értékesités teriiletén keletkezik, példaul uj eladasi formak kialakulasa

révén. A kovetkezd tablazat a kiilonbozo értékesitési utak atlagos forgalmi aranyat mutatja:




3. sz. 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 kereskedOn keresztiil 14,4 14,9
Kiskereskedelmen keresztiil 12,9 11,3
Sajat ligynoki halozatban 10,0 6,8
Kiilsé ligynokon keresztiil 5,6 2,3
Kozvetlen értékesités-DM 1,2 2,1
Telemarketing 0,5 0,7
Elektronikus kereskedelem 0,2 0,8

A legfontosabb értékesitési ut a sajat értékesitési szervezet, s ami talan ennél is fontosabb, ez a
vallalatok nagy szamara jelentés mértékben a kizardlagos értékesitési utat jelenti. Természetesen
figyelembe kell vegyiik, hogy szamos kitermeld, épitdipari és energetikai vallalat talalhaté a mintaban,
akik kozvetleniil értékesitenek, sajat értékesitési irodaikat hasznalva. A radikalisnak tiin6 valtozas
vélhetden a minta dsszetételének valtozasabol kovetkezik, s talan ez indokolja a személyes értékesités
aranyanak valtozasat is. (minddssze az agressziv ndvekedést kdvetd vallalatok esetében magasabb az

ligynoki értékesités aranya)

A vallalatok egynegyede tekinti a nagykereskedelmet kizardlagos értékesitési forrasnak, s az
Osszes vallalat forgalmanak egynegyedét e formaban bonyolitja. Bar a valaszokban
megkiilonboztettiik, valoszinil, hogy a kozvetitd kereskeddk is nagyobb részben nagykereskedelmi

szerepet toltenek be.

A kiskereskedelmi értékesités erésebb szerepet kap a feldolgozoipari és szolgaltato vallalatok
korében, utobbiak esetében a sajat tigynoki haldzat és a kiilsé ligynokok igénybevétele hasonloan

gyakori, de a teljes vallalati mintaban szerepiik csekélyebb.

Onmagéahoz képest jelentdsen valtozott a kozvetlen értékesités, a telemarketing és az e-
kereskedelem forgalmi szerepe a két id6szak kozott. A novekedés ellenére atlagos szerepiilk nem
jelentds, de a fizikai termékek kereskedelmét szemlélve, ezen aranyok a vilag fejlettebb orszagaiban
sem valtoznak radikalisan. A vallalatok stratégiai céljait elemezve azt figyelhetjiik meg, hogy a
mérsékelt novekedést célzo vallalatok esetében magasabb e két értékesitési Uit aranya, ami esetlegesen
arra enged kovetkeztetni, hogy a vizsgalt idoszakban a vallalatok egy része rendszereinek és
folyamatainak stabilizalasara torekedett elsddlegesen, s kevesebb az agressziv novekedést

(piacszerzést) innovativ megoldasokkal elérni kivano vallalatok szama.

Az egyes értékesitési formak egymasnak egyarant lehetnek kiegészitdi, de kizard formai is.
Megallapithato példaul, hogy a sajat értékesitési ut és nagykereskedelmi és kiskereskedelmi forgalom
kozott a szignifikans negativ korrelacio, mig a kis- és nagykereskedelmi forgalmi aranyok kozott az

Osszefiiggés pozitiv.




Az értékesitési utak kozotti valasztas viszonylag alacsony agazati szorodasat véleménytink
szerint a vizsgalt vallalati kor jellege magyarazza. E magyarazathoz tartozik példaul, hogy a bérmunka
és export aranya szignifikans korrelaciot mutat a nagykereskedelmen és kozvetité kereskedelmen

keresztiil torténd értékesitéssel és negativ kapcsolatot a kiskereskedelmi értékesitéssel.

Fontos azonban megallapitanunk, hogy a kiilonb6z6 versenyhelyzetben 1évo vallalatok kozott
az értékesitési utak kozotti valasztasban a versenyzébb jellegli piacok esetében kisebb eltolodas
tapasztalhatd, a versenypiacon miikodé vallalatok batrabban fordulnak a kozvetlen értékesités,

telemarketing és elektronikus kereskedelem felé.

Végezetiil érdemes egy altalanosabb megjegyzést is megkockaztatni az értékesitési utak
altalanos valtozasat illetden. A magyar gazdasagban tapasztalataink szerint egyszerre vannak jelen a
fejlett gazdasagokra jellemzd elemek (pl. a logisztikai rendszerek gyors fejlodése, tevékenység-
kihelyezés) illetve az azokhoz vald felzarkozas sziikségessége. A vizsgalatban szerepld vallalatok, ugy
tinik inkabb az utobbi vallalatcsoportot képviselik, melyek esetében a hatékony miikodés
megteremtése €és megszilarditasa jellemzé. Mint a kordbbiakban lathattuk, a vizsgalt vallalatok
érdeklodése elsOsorban a koltség-, és termelési hatékonysagra iranyul, s kevésbé a fizikai elosztas,
logisztika iranyaban. A marketinggel kapcsolatos érdeklodésiik is inkabb funkciondlisnak, mintsem

elmélytiltnek nevezheto, igy az igénybevett értékesitési utak kisebb szama is evvel fiigghet 6ssze.

A nemzetkozi piacon azonban jelentds valtozasok zajlottak le, természetesebben
markansabban az Egyesiilt Allamokban, mint Eurépéban. 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. (v.6. Christensen és Tedlow, 2000). A
dot-com vallalatok iizleti modelljeinek Ujragondolasa azonban ramutatott arra is, hogy a tisztan
virtualis kereskedés csak kevés iparagban lehetséges, de a funkcionalis feladatmegosztasban az e-
megoldasok egyre nagyobb szerepet kapnak. Ezt tamasztja ala az is, hogy a vallalatok t6bb mint fele a
vevOkkel valo kapcsolattartasra, és tobb mint 10 %-a megrendelések bonyolitasara hasznalja a
vilaghalot. Korabban annak a reményiinknek adtunk hangot, hogy a magyar vallalatok — amelyek
egyébként jelentés mértékben kapcsolddnak a nemzetkozi kereskedelemhez — mitkddési rendszereik
megszilarditasa utan képesek lesznek e fejlodési trendekhez kapcsolodni. Bar kevés dsszehasonlitd

adat all rendelkezésiinkre, ez részben teljesiilni latszik.

2.1.3. A vallalatok logisztikai kapcsolatai
A 2004. évben lezajlott kutatas soran a vallalatok logisztikai kapcsolatait is megvizsgaltuk. A
kovetkezOkben a logisztika vallalati szerepét, valamint a logisztikai tevékenység kihelyezését

(outsourcing) elemezziik.

A logisztika fontossagarol sokat elarul a vallalati mikddésben elfoglalt helye, azaz a

logisztikai funkciorol hogyan gondolkodnak a vallalati teljesitménymérd rendszerben
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1. sz. abra: A logisztika teljesitményértékelési rendszerben betoltott szerepe

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

- 1,60
11,40
| 1,20
L 1,00
L 0,80
L 0,60
L 0,40
L 0,20

1,00

Koltségcsokkentés

Szallitasi hataridé
csokkentése

Szallitasok
pontossaganak

novelése
Logisztikai
szolgaltatasok

javitasa
Szamlapontossag

Egyéb logisztikai
szempontok

0,00

(1: legkevésbé fontos, 5: leginkabb fontos)

A vaéllalatok leginkabb koltségesokkentd szerepet (atlag: 4.30) szannak a logisztikanak, illetve

elvarjak, hogy a

szallitasok titemezése minél tervezhetobb

legyen (atlag: 4.10).

Fontos

teljesitménykritérium még a logisztikaval szemben, hogy ligyeljen a szamlapontossagra (atlag: 3.90).

4. sz. tablazat: A logisztika teljesitményértékelési rendszerben betoltott szerepe a vallalati csoportosito
valtozok szerint (atlag)

Szallitasi Szallitas Logisztikai
Koltség- hataridé pontossaganak | szolgaltatasok | Szamlapontossag
csokkentés csokkentése novelése javitisa novelése

Villalatméret
Kisvallalat 4,05 3,35 3,85 3,16 3,74
Kozépvallalat 4,39 3,59 4,17 3,78 3,86
Nagyvallalat 4,36 3,66 4,16 3,97 4,05
Szignifikancia szint 0,044 0218 0,060 0,000 0,193
Villalati teljesitmény
Lemaradok 4,40 3,69 4,11 3,46 4,03
Atlagosan teljesitok 4,14 3,35 3,86 3,68 3,78
Vezetok 4,39 3,79 4,32 3,98 3,87
Szignifikancia szint 0,084 0,018 0,003 0,004 0,345

A wvallalati csoportositd valtozok mentén kisebb eltérések mutathatok ki a logisztika

teljesitményértékelési rendszerben betoltott szerepét illetden (4. tablazat). gy példaul a nagyobb

méretli vallalatok fontosabbnak tartjak a logisztikai szolgaltatdsok mindségének javitasat. A vallalati

teljesitményt illetden az atlag folott teljesitd végek nagy hanstlyt fektetnek a szallitasok

pontossaganak a javitasara.
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Természetesen a logisztika funkcido megitélése attdl is fligg, milyen jellegli problémak
meriilnek fel az adott vallalatnal. Ha megnézziik, hogy az elmult harom évben milyen tendenciak
jellemezték a logisztika egyes teriileteit, akkor részletesebb képet kaphatunk a mintaban szerepld

vallalatok logisztikai problémairol (5. tablazat).

5. sz. tablazat: Az elmult 3 év logisztikai teriilet tendenciai

Logisztika egyes teriiletei N Atlag Szoéras
A human erdforras koltségei 263 3,73 0,870
Az informacids rendszer koltségei 265 3,70 0,773
A szallitasi koltségek 264 3,53 0,849
A raktarozas koltségei 259 3,27 0,825
A koordinacios koltségek 250 3,16 0,779
A késztermékek és aruk allomanya 242 3,02 1,010
A félkésztermékek allomanya 219 2,81 0917
Az alapanyagkészletek allomanya 248 2,77 1,021

(1: jelentSsen csokkent, 3: valtozatlan maradt, 5: jelentGsen nott)

A vallalatvezetok ugy vélték, hogy leginkdbb a human erdforras koltségei novekedtek az
utobbi néhany évben, amely komoly kihivast jelent a logisztika koltségek kezelésében. Emelkedtek
tovabba az informacioés rendszer, valamint a szallitasi, raktarozasi koltségek is. Azonban kedvezo
tendencia volt a félkésztermékek és az alapanyagkészletek allomanycsokkenése, amely a beszerzés és
termelés nagyobb Osszhangjara utal. Valtozatlan maradt a késztermékek €s aruk készletmennyisége,
amely feltehet6leg tartos piaci igényeket szolgal ki. Az adatok alapjan ugy tlinik, hogy a vallalatok az
utobbi 3 évben nagyobb hatékonysagot voltak képesek megvalositani. (Az alacsony szorasok arra
engednek kdvetkeztetni, hogy a legtdbb valaszadod hasonloan itélte meg a logisztika egyes teriileteinek

valtozasat.)

A logisztikai koltségek csokkentésének masik modja a tevékenység kihelyezése kiils
cégekhez. A logisztika teriiletén egyre tobb publikacio jelenik meg a logisztikai funkcidok
kiszervezésével kapcsolatban. Knemeyer és Murphy (2004) attekintd cikkében szamos cikket és
tanulmanyt mutat be, amelyek a kiszervezés teriileteit, 6sztonzoit és nem utolsosorban vallalati
teljesitményre gyakorolt hatasait elemzik. Africk&Calkins (1994) megprobaltak megfogalmazni, hogy
mit jelent a logisztikai funkcidk kiszervezése: ,,olyan kapcsolat a szallité és a harmadik fél kozott,
amely a hagyomanyos szolgaltatasokhoz viszonyitva testreszabottabb, széleskoriibb szolgaltatasokat

nyujt és hosszu tavu, kolcsondsen eldnyos kapcesolat jellemzi.”

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

Osszességében csokkentette a logisztikai koltségeket.
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A 2004. évi megkérdezés alapjan érdekes Osszehasonlitast tehetiink, ha megvizsgaljuk a
jelenleg kiszervezett logisztikai tevékenységeket €s a jovobeni outsourcing-ra vonatkozé szandékokat

(6. tablazat).

0. sz. tablazat: Jelenleg kihelyezett logisztikai tevékenységek és jovobeni szandékok (%)

Logisztikai tevékenység Jelenleg kihelyezett Jovobeni 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 szolgéltatasok 274 8,2
Ertéknévelt szol galtatasok 6.4 3,2
Ellatasi lanc koordinacioja 5,5 3,2
Egyéb 2,3 0,5
N=300

A 6. tablazat szazalékos megoszlasai alapjan megallapithatjuk, hogy a minta vallalatai foként a
fuvarozas, szallitmanyozas teriiletén veszik igénybe kiilsé cégek segitségét. A valaszadok 27.4
szazaléka logisztikaval kapcsolatos informatikai szolgaltatasokat is kihelyez. Viszonylag alacsony az
aranya azoknak a vallalatoknak, akik az arukezelést és raktarozast kihelyezték. Az utobbi esetében
megkdzelitéleg 50 tovabbi cég (16.7%) tervezi, hogy egy fiiggetlen cégre bizza a raktarozas terhét.
Mind a jelenlegi, mind a tervezett kihelyezéseknél a megkérdezettek nem gondolkoznak abban, hogy
értéknovelt logisztikai szolgaltatasokat, illetve az ellatasi lanc koordinacidjaval kapcsolatos
tevékenységeket kiadjanak a hataskoriikbol. Ezek az eredmények Osszecsengenek Knemeyer és
Murphy (2004) kutatasi eredményeivel is, mivel szintén a belsé és kiilsé szallitmanyozas, raktarozas

funkciokra volt a legjellemzébb az outsourcing.

Az elemzés soran arra is kivancsiak voltunk, hogy a vallalatok kiilonboznek-e a logisztikai

tevékenységek kihelyezésében a vallalati csoportonként (7. tablazat).

A vallalatok méret szerint leginkabb abban mutatnak kiilonbséget, hogy a nagyvallalatok joval
nagyobb aranyban vesznek igénybe logisztikai szolgaltatasokat (szallitmanyozas, fuvarozas,
raktarozas, arukezelés), mint a kozép- és kisvallalatok. Informatikai szolgaltatasokat viszont szinte

mindegyik csoport hasonldé mértékben kiils6 vallalatokra bizza.

A tulajdontipust illetben a tobbségi kiilfoldi tulajdonban 1évé cégekrdl mondhato el
megkozelitéleg ugyanaz, mint a nagyvallalatokrol, amely foként annak kdszonhetd, hogy a kiilfoldi

érdekeltségli vallalatok 63.8 szazaléka nagyméretiinek szamit.

Azok a vallalatok, akik az adott piacon vezetd pozicidban vannak, szintén a fuvarozast €s

szallitmanyozast, valamint az informatikai szolgaltatasokat helyezték ki kiils6 cégekhez. A magukat
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lemaradoként jellemzett vallalatok a szallitmanyozason €s fuvarozason kiviil nagyon kevés logisztikai

tevékenységet végeztetnek el mas vallalatokkal.

A logisztikai tevékenység kihelyezésében tehat elsdsorban a nagyméretii, tobbségi kiilfoldi
tulajdonban 1éve, vezetd piaci pozicioval rendelkezd vallalatok jarnak élen. Feltehetéleg annak
kovetkeztében, hogy  nagyobb hangsulyt helyeznek az alaptevékenység végzésére,valamint

rendelkeznek az outsourcing-hoz sziikséges eréforrasokkal.
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7. sz. tablazat: Jelenleg kihelyezett logisztikai tevékenységek megoszidsa vallalattipusonkeént (%)

Vallalat mérete

Villalati tulajdontipus

Villalati teljesitmény

Tobbségi
Toébbségi | belfoldi (nem Tobbségi )
Kis- Kozép- Nagy- allami allami) kiilfoldi Atlagosan
vallalat | vallalat | vallalat | tulajdonu tulajdonu tulajdonu | Lemaradék teljesitok Vezetok
Szallitmanyozas 53,85 59,18 67,07 50,00 64,55 69,57 62,50 59,42 66,22
Fuvarozas 74,36 717,55 82,93 68,52 81,82 86,96 82,81 76,81 79,73
Arukezelés 10,26 11,22 15,85 12,96 10,00 19,57 10,94 15,94 13,51
Raktarozas 17,95 8,16 24,39 12,96 13,64 26,09 15,63 14,49 18,92
Szamlazas 7,69 3,06 8,54 9,26 3,64 4,35 3,13 5,80 9,46
Készletgazdalkodas 10,26 5,10 4,88 11,11 3,64 4,35 6,25 5,80 5,41
Informatikai szolgaltatas 28,21 28,57 25,61 25,93 28,18 26,09 20,31 26,09 33,78
Ertéknovelt szolgaltatas 2,56 5,10 9,76 5,56 4,55 10,87 4,69 2,90 12,16
Ellatasi lanc koordinacidja 2,56 4,08 8,54 3,70 2,73 10,87 0,00 7,25 9,46
Egyéb logisztikai feladat 0,00 2,04 3,66 1,85 0,91 6,52 0,00 0,00 6,76

N=118
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A megkérdezettek Osszességében nem tudtak markans valaszt adni arra a kérdésre, hogy
milyen motivumok vezérlik ket a logisztikai funkciok kihelyezésével kapcsolatos dontésekben. Ezt
tamasztja ala az is, hogy a legjellemzdbbnek tartott indok (atlag: 3.57) nem a tevékenységi korre
vezetik vissza a kiilsé partner alkalmazasat. Az egyes allitasokhoz tartozo alacsony szoérasok nem

utalnak kiilondsebb véleménykiilonbségre a mintaban (8. tablazat).

8. sz. tablazat: A logisztikai funkciok kihelyezését dsztonzo tényezok

Logisztikai funkciok N Atlag Szoras
Nem tevékenységi kor az oka a kiils6 partner 228 3,57 1,540
alkalmazasanak

Hianyzo technikai feltételek miatt kiilsé partner 228 3,54 1,452
alkalmazasa

Koltségkimélés az oka a kiilsd partner alkalmazasanak 226 3,46 1,535
IRugalmasabb piaci alkalmazkodas a kiils6é partner 221 3,27 1,473
alkalmazasanak oka

Beruhazasmegtakaritast eredményez a kiils6 partner 224 3,26 1,543
alkalmazasa

Magasabb szinvonalon végzett munka a kiilsé partner 226 3,26 1,463
alkalmazasanak oka

Specialis szallitoeszkdzok a kiilsé partner alkalmazasanak 225 3,01 1,571
oka

INagyobb foldrajzi elérhetdség a kiilsé partner 221 2,84 1,537
alkalmazasanak oka

Hianyz6 szaktudéas miatt a kiilsd partner alkalmazasa 222 2,35 1,411
Egyéb okok eredménye a kiilsé partner alkalmazasa 140 0,56 1,006

(1: nem fordul el6, 2: igen ritka, 3: ritka, 4: gyakori, 5: jellemzd)

A logisztikai funkciok kihelyezését Osztonzdé tényezok eltéréseket mutatnak a kiillonbozod

tulajdonviszonyokkal rendelkez6 cégek esetében (9. tablazat).

A kiilfoldi tulajdonban 1évé cégeknél megfigyelhetd, hogy szinte mindegyik 0sztonzé tényezd
fontosabb szerepet jatszik a logisztikai funkciok kihelyezésénél. A kiilfoldi érdekeltségli cégeknél a
kihelyezés oka elsésorban az alaptevékenységi korre valo koncentralas és a koltségesokkentds jatszik
szerepet, valamint az a megfontolas, hogy egy logisztikai cég magasabb szinvonalon tudja a

tevékenységet ellatni.

16



9. tablazat: A logisztikai funkciok kihelyezését dsztonzo tényezok tulajdontipus szerint (atlag)

Tobbségi belfoldi Tobbségi
Tobbségi allami (nem allami) kiilfoldi

tulajdonv tulajdonu tulajdonu Szign.szint
Beruhazasmegtakaritast eredményez a
kiils6 partner alkalmazasa 2,97 3,25 3,71 0,049
Hianyzo6 technikai feltételek miatt kiilsé
partner alkalmazésa 3,35 3,61 3,80 0,278
Hianyz6 szaktudas miatt a kiils6 partner
alkalmazasa 2,00 2,37 2,95 0,003
Nem tevékenységi kor az oka a kiilsé
partner alkalmazéasanak 3,00 3,65 4,18 0,000
Koltségkimélés az oka a kiilsd partner
alkalmazasanak 3,12 3,48 3,93 0,025
Magasabb szinvonalon végzett munka a
kiils6 partner alkalmazasanak oka 2,93 3,26 3,80 0,009
Rugalmasabb piaci alkalmazkodas a
kiils6 partner alkalmazasanak oka 3,03 3,28 3,57 0,199
Nagyobb foldrajzi elérhetdség a kiilsé
partner alkalmazasanak oka 2,39 2,89 3,33 0,008
Specialis szallitdeszk6zok a kiilsé
partner alkalmazasanak oka 2,69 3,15 3,34 0,087

A 2. édbra alapjan elmondhatjuk, hogy a kiilsé cégek komoly problémakat nem okoznak az
egylittmiikodés soran. Egyediil az érdektelenség és az elégtelen informacidcsere, valamint a nem
megfelel6 termékismeret jelentett a vallalatok szamara kisebb problémat, azonban ezek a nehézségek

sem jelentettek komoly fennakadast a logisztikai tevékenységben.

2. sz. abra: A logisztikai tevekenység kihelyezésénél felmeriilt probléemak
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3,50 1
3,00 1
2,40 2,45 2,39
2,50 1 7 ’ ’ 2,21 2,23
2,00 -
1,50
1,00 A
9] = on 0 - N - 2 :_q @2 He)
b g g o _ 2 < 8 <& 9 g C,- y% s b)
§ 8 R o% 8 g g 3 E g % g iy D561
ok 3 983 o 5 T .2 g%~3 ¥ g2 E £
B s g3 R E g g3 z5% EFE  EE3 5
= z% 2 EE 2 £ 5 ESS 3S%£% &
e =2 < 3 g 5 § 5 23 §% 2 2gi
g SIS Z = Z gﬁ B Z & o H
> [~

n=300. (1: elenvészden kicsi. 5: kimagasloéan nagy problémakat okoz)
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Nemzetkozi kutatdsokban (van Laarhoven et. al [2000], Lieb&Miller [2002]) hasonlo
eredményre jutottak, hogy a cégek altalaban elégedettek a logisztikai szolgaltatasokat nyujto, kiilsé
céggel. Lieb ¢és Miller (2002) kimutatta, hogy a megkérdezett amerikai vallalatok kiilondsen
elégedettek voltak a logisztikai kdltségek csokkenésével, a logisztikai szolgaltatasok szintjével és az

ugyfélszolgalattal.

3. sz. dabra: Kiilso logisztikai szolgdltatasok koltségei és a kihelyezés idotartama

33,21 32,67 ;
W Atlag Szo6ras
3,76
0.61 1,39 1,40
b N
Kiilsé logisztikai szolgaltatasok Kiilsé logisztikai cégnek koltségei  Kiils6 logisztikai céggel hany évre
szinvonala (5-fokozata skala) hany %-at fizeti? kotnek szerzédést?

n=300

A kiils6 logisztikai szolgaltatasok szinvonalat tobbnyire jonak értékelték a mintaba kerdilt
vallalatok. Ennek ellenére nem jellemzéek a hosszi tavl szerzédések a vallalat és a logisztikai
szolgaltatasokat nytjtéo cég kozott. A mintaba tartozo vallalatok t6bb mint haromnegyede (77%) 1
éves keretszerz6dést kot, az ennél hosszabb tavii megallapodasok is legfeljebb 2-5 évre adnak

megbizast a kiils6 cég szamara.

10. sz. tablazat: Kiilsé logisztikai céggel hany évre kitnek szerzédést?

Piaci célok Atlag N Széras

piaci pozicidk megtartasa 1,25 51 1,262
mérsékelt ndvekedés 1,32 123 1,162
agressziv novekedés 2,28 18 2,630
minta 1,39 192 1,406

Erdemes még megvizsgalni a piaci célok ¢€és a logisztikai szerzodések idétartamanak

kapcsolatat. A 10. tablazat alapjan lathatd, hogy els6sorban az agressziv ndvekedésre torekeddk
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kotnek 1 évnél hosszabb szerzodéseket kiilsé logisztikai cégekkel (atlagosan 2.28 év), a defenzivebb
stratégiat kovetokre a mintadtlagot megkozelitd idére (1.39 év) szold6 megallapodasok jellemzobbek.
Az er6teljesen novekedd vallalatok szamara minden bizonnyal nagyon fontosak a stabil, hosszabb

tavra épitd beszallitoi és logisztikai kapcsolatok.

Atlagosan a kiilsé cég logisztikai koltségeinek 33.21 szazalékat vallalja at a cég, azonban itt
jelentds eltérések lehetnek, amelyre az atlaghoz tartozd magas szoras is utal. A megkérdezettek 12
szazaléka példaul egyaltalan nem jarul hozza a kiils6 partner koltségeihez, mig 18 szazalék 75

szazalékon feliil tériti az 6t érint6 logisztikai koltségeket.

Osszességében megallapithatd, hogy a megkérdezett vallalatok életében a logisztika
elsésorban koltségcsokkentd, valamint a termelés zokkendmentességét biztositd tényezo. A logisztikai
tevékenység kihelyezése pedig szinte a szallitmanyozasra és fuvarozésra korlatozodik, hozzaadott
értéket képviseld logisztikai szolgaltatasok igénybe vétele pedig egyaltalan nem jellemz6. Az
outsourcing konkrét okair6l nagyon kevéssé tudtak nyilatkozni a valaszadok, azonban a megvalosult

tevékenység-kihelyezéssel tobbségében elégedettek, megfelelonek tartjak a szolgaltatas-szinvonalat
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2.2. Export kapcsolatok - Agardi Irma

A 2.2. alfejezet azoknak a vallalatoknak az exporttevékenységét mutatja be, amelyeknek 2003-
ban az értékesitési arbevételiik tobb mint 5 szdzaléka exportbol szarmazott. A mintdban szereplo
vallalatok 49.6 szazaléka (127 vallalat) rendelkezik jelentékenyebb exporttevékenységgel. Igy az

alabbi elemzések és megallapitasok csak rajuk vonatkoznak.

1. sz. tablazat: Exportalo vallalatok aranya

2003-ban az exportarbevétel elérte-e az arbevétel 5 szazalékat?
nem | igen Szignif. szint

Tulajdonos tipusa
Tobbségi allami tulajdona 68,1 31,9
Tobbségi belfoldi (nem allami) tulajdona 43,6 56,4
tobbségi kiilfoldi tulajdonu 34,0 66,0 P=0,00
Agazat
Mezogazdasag 66,7 333
Kitermeld ipar és energiaszolgaltatas 95,2 4,8
Elelmiszeripar 39,1 60,9
Konnytiipar 31,6 68,4
Vegyipar 11,5 88,5
Gépipar 16,0 84,0
Egyéb feldolgozobipar 24,1 75,9
Epit6ipar 80,0 20,0
Kereskedelem 85,7 14,3
Szolgaltatas és kdzosségi szolgaltatas 81,0 19,0 P=0,00
EU-val kapcsolatos varakozasok
Lehet6séget 1at, optimista 39,5 60,5
Semleges, nem var valtozast 56,1 439
Inkabb nehézségekre szamit 54,7 45,3 P=0,053
Valtozasokhoz valé viszony
A valtozasokat nehezen kovetdk 31,4 68,6
A valtozasokra késve reagalok 50,5 49,5
A valtozéasokra felkésziilék 47.8 52,2
A valtozasokat befolydsolok 75,8 24,2 P=0,003
Piaci célok
piaci pozicidk megtartasa 58,3 41,7
mérsékelt novekedés 50,6 49,4
agressziv novekedés 23,5 76,5 P=0,035

Az 1. tablazat alapjan lathato, hogy els6sorban a tobbségi kiilfoldi tulajdonban 1év6 vallalatok
(66,0%) tartoznak az exportalo vallalatok kozé, a tobbségi allami tulajdonban 1évé cégek joval kisebb
ardnyban képviseltetik magukat az exportérok kozott. Agazati besorolast tekintve elsésorban a
vegyipari ¢és gépipari vallalatok jarnak élen az exporttevékenységet tekintve, de az agressziv

novekedést megjeldld
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vallalatok tobbsége szintén arbevételik 5 szazalékat meghaladd mértékben értékesitenek kiilfoldi
piacokon. Nem meglepd, hogy azok a cégek, akik pozitivan itélik meg az EU-csatlakozast, szintén
érdekeltek az exportpiacokon. Meglep6 viszont, hogy a valtozasokat nehezen kovetok 68.6 szazaléka
szintén képviselteti magat az exportdr cégek kozott, a valtozasokat befolyasolok viszont meglehetésen

alacsony aranyban exportaljak termékeiket és szolgaltatasaikat.

Az exporttevékenységgel kapcsolatban szamos témakorrel foglalkozunk. Elséként ismertetjiik,
hogy az exportpiacokon jelenlévd cégek milyen relaciokba, régiokba értékesitik a termékeiket €s
hogyan érzékelik piaci pozicidikat. Elemezziik a vallalatok marketingtevékenységét az
exportpiacokon, amely magaban foglalja a termékpolitikat, az exportarak meghatarozasat. Az
exporttevékenységnél nagyon fontos szerepe van az értékesitési csatornaknak, amely szoros
Osszefliggést mutat a piacra 1épési formaval is. Tovabba vizsgaljuk azt is, mennyire differencialt a
cégek marketingstratégiaja kiilfoldi piacokon, igazodnak-e az eltérdé gazdasagi, kulturalis, vagy
fogyasztasi szokasokban megnyilvanulé kiillonbségeknek. Sot itt tériink ki az export sikertényezdire is,
azaz milyen tényezOk jelenléte sziikséges ahhoz, hogy egy vallalat mas orszagok piacain iizleti

sikereket érhessen el.

A tovabbiakban azokkal a szerzddési és fizetési feltételekkel foglalkozunk, amelyekkel a
vallalatok szembesiilnek exportiigyleteik soran. Végiil pedig megvizsgaljuk, hogy a vallalatok kiilfoldi
partnereikkel milyen jellegli kapcsolatot épitettek ki (egyedi, ismétlodo, vagy kapcsolati), mennyire
hosszu tavu kapcsolatokrol van szo, vagy inkabb az egyedi, ad hoc tranzakciok jellemzok a cégek

exporttevékenységére.

2.2.1. Az export keretében értékesitett termékek feldolgozottsdagi szintje

Az exporttevékenységnél kulcsfontossdgu kérdés lehet a termékek feldolgozottsagi szintje,
mivel a magasabb feldolgozottsagi szint magasabb hozzdadott értéket jelent, amely feltehetdleg az

exportarakban is tiikrzodik.

Az 1. é4brén jol lathato, hogy az exportban érdekelt cégek tulnyomorészt (64.05%)
késztermékeket értékesitenek kiilfoldi piacokon. Az alkatrészek, nyersanyagok joval kisebb részt

képviselnek az arbevételbol.
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1. sz. abra: Az egyes terméktipusok részesedése a vallalatok 2003. évi exportirbevételébdl
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Az atlagokhoz tartoz6 szorasok azonban arra is felhivjak a figyelmet, hogy a minta nem
homogén. A késztermékek kivételével minden terméktipusnal jelentds kiilonbségek figyelhetok meg.
A megkérdezett cégek 68.2 szazaléka példaul egyaltalan nem értékesit alkatrészeket, mig 7.3
szazalékuk ilyen tipust termékeket exportal. A vallalatokra nem jellemz6 a nyersanyagok exportalasa
sem (82.7%). A szolgaltatasok kiilfoldi piacokon valo értékesitése szintén elhanyagolhatd, a
valaszadok 76.1 szazaléka nyilatkozott ugy, hogy egyaltalan nem foglalkozik szolgaltatasok
exportalasaval. A szolgaltatasok az export-arbevételbdl atlagosan 9.74 szazalékkal részesednek, amely
arra utal, hogy foként a termékexportot kiegészitd szolgaltatasok a meghatarozoak. Itt érdemes azt is
megjegyezni, hogy a szolgaltatasok egy jelentds része helyhez kotott, illetve a szolgaltatas eldallitasa
és fogyasztasa egyidejiileg torténik, ezért nehéz exportalni. Tisztdn szolgaltatatasexport Gsszesen 7

vallalatnal fordult eld, amely csupan a teljes minta 2.3 szazalékat alkotja.

Osszességében tehat pozitiv képet alkothatunk az exportér cégek tevékenységérdl, hiszen
alapvetéen a magasabb feldolgozottsagi szintli késztermékek domindljak az exportbol szarmazo

arbevételt, ami egyben magasabb hozzdadott értéket és jobb versenyképességet is feltételez.

Az exporttevékenység intenzitasa eltér az egyes vallalatcsoportokban. A 2. tablazat adatai
alapjan elmondhat6, hogy a termékeik legnagyobb aranyat a nagyméretli (77.4%), tobbségi kiilfoldi
tulajdona (88.6%) vaéllalatok exportaljdk. Agazati besorolas szerint elsésorban a gépipar és

szolgaltatasok, valamint a kdnny ipar teriiletén kiemelked6 az exporttevékenység.
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2. sz. tablazat: A vallalat termékeinek hany szazalékat exportalja kiilfoldi piacokra?

| Atlag | N | Széras Szignif.szint
Villalatméret
Kisvallalat 69,1 28 31,07
Kozépvallalat 59,1 46 37,00
Nagyvallalat 77,4 46 28,44 p=0,029
Tulajdonosok tipusa
Tobbségi allami tulajdont 55,6 20 35,05
Tobbségi belfoldi (nem allami) tulajdona 61,8 63 33,37
tobbségi kiilfoldi tulajdont 88,6 35 22,33 p=0,000
Fo tevékenység
Mezb6gazdasag 61,6 7 41,82
Kitermeld ipar és energiaszolgaltatas 60,0 1 0,00
Elelmiszeripar 54,1 14 32,96
Koénnytipar 79,2 26 27,22
Vegyipar 62,3 21 35,41
Gépipar 85,8 20 24,21
Egyéb feldolgozoipar 58,7 21 34,12
Epitdipar 27,5 2 31,82
Kereskedelem 48,5 2 58,69
Szolgaltatas és kozosségi szolgaltatas 83,3 6 28,75 p=0,023
A tevékenység diverzifikaltsaga
Egy lizletagban tevékenykedd vallalat 82,2 33 25,20
Diverzifikalt véllalat 64,3 62 34,17
Erdsen diverzifikalt vallalat 60,6 23 36,06 p=0,017
Vallalati teljesitmény
Lemaradok 71,0 36 30,44
Atlagosan teljesitok 58,3 37 34,94
Vezetok 76,9 42 31,10 p=0,037
Minta 69,1 115 32,86

A diverzifikaltsag viszont kevésbé jarul hozza az exporttevékenység noveléséhez, valojaban
az egy iizletagat miikodtetd vallalatok veszik ki nagyobb mértékben résziiket a kiilfoldi piacokra valo
szallitasbol. A vallalati teljesitménykategoriakat figyelembe véve az iparagukban vezetd cégek

termékeik 76.9 szazalékat exportaljak.

2.2.2. Az exporttevékenység reldacioi
A vallalatok exporttevékenységének egy tovabbi jellemzdje, hogy elsésorban milyen

orszagokat, régiokat céloznak meg termékeikkel.
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2. sz. dabra: Kiilonbozo régiok fontossdaga a vallalatok szempontjabol
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n=127 (1: nincs jelentésége, 5: donto jelentdségii)

Egyértelmiien latszik a 2. abra alapjan, hogy a legtobb vallalat a fejlett europai orszagokat
tekinti elsddleges exportrelacidoként. Igazabol sem a Visegradi, sem mas volt KGST piacok nem
jatszanak kiilonosebben fontos szerepet a valaszadok exportelképzeléseiben. A kontinensen kiviil esd

célpiacoknak nem igazan van jelentosége.

A tényleges exportrelaciok gyakorlatilag megfelelnek a célkitlizéseknek. A cégek elsdsorban a
nyugat-eurdpai piacokra dsszpontositanak. Eszak-Amerika és Délkelet-Azsia — valosziniileg a jelentds
tavolsag miatt — nem jatszik szerepet a jelenlegi exporttevékenységben. A kozép-kelet-eurdpai
piacokra torténd értékesités sem tal jelentds, amely mogott feltételezhetdleg az az ok hiizodik meg,
hogy a fizetképes kereslet tekintetében ezek az orszagok elmaradnak a nyugati piacok mogott. A 2.
abran viszont az is lathatdo, hogy a volt szocialista orszagok tényleges részesedése az
exportarbevételbol joval elmarad a nekik tulajdonitott fontossag mogott. Elképzelhetd, hogy megfeleld

kiilkereskedelmi feltételek esetén a vallalatok nagyobb hangsulyt fektetnének ezekre a relaciokra is.

Ha figyelembe vessziik a vallalatok piaci céljait is, akkor lathatd (3. abra), hogy a kelet-
eurdpai és délkelet-azsiai piacokat elsdsorban az agressziv novekedésre torekvd vallalatok tartjak a
legfontosabbnak. Ebbdl kdvetkezden ezekben a relaciokban latnak ndvekedési lehetdséget, azonban a
tényleges exporttevékenységiik nem tér el szignifikdnsan a piaci pozicioikat védd, valamint megtarto

vallalatoktol.
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3. sz. dbra: Kiilonbozo régiok fontossdga a villalatok szempontjabol a vallalatok piaci céljai alapjan
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jutnak el. Az exporttal is foglalkozo cégek termékeiknek 35.17 szazalékat 1-2 orszagban értékesitik, az
exportcikkek 45.15 szazalékat alapvet6en tobb eurdpai orszag piacan forgalmazzak, az Eurdpan kiviili

exporttevékenység a termékek atlagosan 26.98 szazalékat érinti.

2.2.3. Piaci poziciok az exportpiacokon
A vallalatok szamara kulcsfontossagli, 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 sikertényezdit vizsgalva a versenyképesség 4
forrasat 1) termelési képességek, 2) marketingképességek, 3) termékmindség, 4) versenyképes ar
kiilonitették el. Az empirikus kutatds alapjan a vallalat exportteljesitményét nagymértékben

meghatarozta a vallalat marketingképessége.

A 2004. évi Versenyképesség kutatdsban a valaszadoknak tobb szempont szerint kellett

“ gy

abra mutat be.
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4. sz. abra: A legfébb exportpiacon a vallalat piaci pozicidja a legnagyobb versenytirshoz képest
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A vallalatok a legjobbnak a termékeik mindségét latjak a versenytarsakéhoz képest. A 3.56
érték azt jelenti, hogy az exporttermékeik mindsége eléri és esetleg meg is haladja a konkurens markak
mindségét. A termékekhez kapcsolodo szolgaltatasok szintén a versenytarsak szinvonalanak felelnek
meg. Az arszint, valamint a nyereségszint viszont mar nem éri el a legfobb konkurensekét, amely arra
utal, hogy a magyar vallalatok tobbsége nem képes magasabb arrést érvényesiteni az arban, amely
alacsonyabb nyereségratahoz is vezet. A versenypozicio megitélésében kiilonbséget lehet felfedezni a
vallalatok méretét illetden. A nagyobb méretii vallalatok elsdsorban arszintjiiket, a termékhez
kapcsolodo szolgaltatasaikat, valamint nyereségszintjiiket tartjak jobbnak, de legalabbis hasonlonak a
legnagyobb versenytarshoz képest. A kisméretii valllatok viszont a termékiik mindségét illetden érzik
ugy, hogy megfelel a kiilfoldi piacon 1év6 versenytarsak szintjének, esetleg még magasabb mindséget

is nyUjtanak annal.

A piaci poziciot megfeleld6 marketingtevékenységgel lehet megalapozni, amelyet szintén
felmértiink a kutatasban és a kovetkezd alfejezetben elemezziik az exportpiacokon alkalmazott

marketingeszkozoket.
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2.2.4. Az exporttevékenységhez kapcsolodo marketingtevékenység

A vallalatok 30.9 szazaléka alkalmaz eltér0 marketingtevékenységet az exportpiacokon, az
adott régio és/vagy orszag kulturalis, gazdasagi, keresleti jellemzoit figyelembe véve alakitja ki a
marketingtevékenységét. A tobbség (69%) viszont etnocentrikus marketingstratégiat (Keegan [1989]
in Bauer&Beracs [1998], 542.0ld.) gyakorol a kiilfoldi piacokon, azaz a hazai marketingeszk6zoket
hasznalja mas orszagokban is. A differencialatlan stratégiat tobbféle okra vezethetjiik vissza. Egyrészt
a cégek nem képesek felvallalni a kilfoldi reklamozas koltségeit, vagy egyszerlien nem tartjak
sziikségesnek az eltérd marketingstratégiat. Mindenesetre az fentebb elemzett, nem tl kedvez6 piaci

pozicio gyokerei is itt kereshetok.

Elég tipikus, hogy milyen értékesitési csatornakat hasznalnak az exportér vallalatok. A cégek
dontéen két csatornat: kozvetitd cégeket (39.29%) és direkt értékesitést (46.03%) hasznalnak
termékeik kiilfoldi értékesitésére. Feltételezhetden, a kozvetlen értékesités jelentds része szervezeti
piacra torténik. A kozvetitd cégek, képviseletek pedig egy tobbszereplds csatornarendszernek az elsd
allomasai. Nem tul magas az aranya (atlagosan 13.18%) a sajat anyavallalaton, valamint a sajat
leanyvallalaton (atlagosan 4.85%) keresztiil folyo exporttevékenységnek. Jollehet néhany cég 100

szazalékban a sajat tulajdonu anya-, illetve leanyvallalatnak adja tovabb termékeit, szolgaltatasait.

A valaszok alapjan ugy tiinik, hogy a wvallalatokra nem jellemz6 a parhuzamos
csatornahasznalat. Az egyes kiilkereskedelmi csatornak kozott negativ korrelacio mutathaté ki. igy
példaul a kozvetitoket alkalmazd cégekre nem jellemzO, hogy kozvetleniil a felhasznaloknak

értékesitsenek.

A fentieket megerdsiti az is, hogy a megkérdezettek tulnyomd tobbsége (69.71%) fiiggetlen
cégnek értékesiti exporttermékeit. A sajat érdekeltségek és az anyavallalat sokkal kisebb sulyt kapnak

(17.38% és 15.21%) disztribucioban.

A mintdban szerepld vallalatok exporttevékenységére a kiilfoldi termeldvel és/vagy
kereskeddvel valo direkt, kozvetlen kapcsolat a legjellemzobb. Az exportbdl szarmazo arbevétel 72.66

szazaléka ebbdl a csatornabol szarmazik (5. abra).
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5. sz. abra: Az értékesitési csatorndk szerepe az exportértékesitésében (a forgalom ardnydban
kifejezve)
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Joval kisebb a sulya a hazai kereskedéknek (atlagosan 11.79%) és a kiilfoldi képviseloknek
(14.52%). A magyar és kiilfoldi kozvetitdk kombinalasa pedig egyaltalan nem tekinthetd tipikusnak.
Az atlagokhoz tartozd magas szorasok viszont arra is figyelmeztetnek, hogy jelentds kiillonbségek

vannak az egyes cégek kozott.

3. sz. tablazat: Az értékesitési csatorndk szerepe az exportértékesitésében vallalati méret szerint (a
forgalom aranydban kifejezve)

Direkt, kozvetlen | Magyar kereskedd Kiilfoldi képviselon Magyar ¢s kiilfoldi
Viéllalatméret kapcsolat vagy kozvetitd utjan | keresztiil kozvetito is
Kisvallalat 77,0 18,8 6,7 1,7
Kozépvallalat 77,9 8,4 13,3 4,1
Nagyvallalat 63,1 11,1 20,9 6,4
Szignif. Szint 0,083 0,0232 0,040 0,380
N=118

A nagyvallalatok nagyobb aranyban vesznek igénybe kiilfoldi képviseleteket termékeik
forgalmazasara, mig a kisvallalatok magyar kereskeddket ¢€s kozvetitoket alkalmaznak. Mindharom

vallalattipusra azonban meghataroz6 a direkt, kdzvetlen kapcsolat az exportértékesitésben.

Mivel a legtobb piacon az ar fontos versenytényezd, ezért megvizsgaltuk azt, hogyan
alakulnak az exportarak az egyes relaciokban. Egyértelmiilen megallapithatd, hogy a vallalatok
differencialt arképzést alkalmaznak, mivel a nyugati régidkban joval magasabb aron tudjak
forgalmazni a termékeiket. Ellentétben a keleti piacokkal, ahol valoésziniileg a kisebb fizetéképes

kereslet miatt nem tudnak magasabb arat érvényesiteni az exportorok.
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6. sz. dbra: Az exporttermékek ardnya a teljes termékkindlatbol (%)
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Az exporttevékenységben érdekelt vallalatok tobbsége a termékmix nagyobb részét (atlagosan
68.46%) kiilfoldi piacokon is értékesiti. Minden valdsziniiség szerint a jelenleg exportalt termékek
korét (60.57%9 mar legalabb 6t éve kiilfoldon is forgalmazzak. A termékek 28.16 szazaléka pedig
legalabb 3 éve szerepel a vallalatok exportkinalataban. A 6. abra alapjan az is megallapithatd, hogy

1995 ota viszont nagy mértékben atalakult a cégek exporttermékeinek kore, hiszen ma mar ezeknek a

cikkeknek csupan 16.24 szazalékat értékesitik mas orszdgokban.

4. sz. tablazat: A vallalatok markazasi gyakorlata az exportpiacokon

Markéazas az exportpiacokon N Atlag Sz6ras
Hany %-a névtelen az exportra keriilé termékeik koziil? 111 21,04 36,042
Hény %-a fut vallalat, vagy a kdzvetitd neve alapjan az exportra] 117 40,97 43,344
lkeriil6 termékeik koziil?

Hany %-a rendelkezik egyedi markanévvel az exportra kerildf 113 41,25 43,941
termékeikbol?

A termékpolitika egyik fontos része a markazas. A markazasi stratégiak eltéréek lehetnek a
hazai és az exportpiacokon. Az egyik lehet6ség az, hogy nem alkalmaznak markat a kiilfoldi piacon,
amely nagyrészt alkatrész-, vagy félkésztermék kiilfoldi értékesitését takarja. A vallalatoknal atlagosan
az exportalt termékek 21 szazaléka keriil markanév hasznalat nélkiil exportra. Vallalati markanévvel a
export 41 szazalékat értékesitik. Ugyanekkora az aranya (41%) a termékmarkaknak is, amelyek az
adott terméket azonositd és egyben megkiilonboztetd tulajdonsagokkal latjak el. Az utdbbi markazasi

stratégia nagy szerepet kap a fogyasztasi cikkek piacan, ahol elsésorban nem vallalatok, hanem egy

termékkategoriaban a markak versenyeznek egymassal.
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A termékmarkak mindazonaltal koltségesebbek a vallalati markazasnal, azonban egy jo
hirnevli, megbizhat6 vallalati marka pozitiv hatassal van a vallalat Gjonnan bevezetett termékeire. A
termékmarkak sok esetben a piaci szegmentacio eszkozei is egyben (Bauer&Beracs [1998], 195-

196.0ld.).

5. sz. tablazat: A vallalatok informaciogyiijtési szokasai az exportpiacokrol

Informacid az exportpiacon vald szereplésrol, fogyasztoi, vevdi N Atlag Szoras
informaciok szerzése

Kozvetleniil targyalnak a végso fogyasztoval, informaciod 122 3,12 1,530
érdekében

A kozvetitd tartja a kapcsolatot, tdle informaloédnak 120 2,74 1,350
A felhasznal6i piacrol nincs informacionk 114 2,11 1,447

(1:nincs ilyen, 2: kevés piac esetén, 3: a piacok jelentds részénél, 4: tobbnyire, 5: kizarolag)

Az exportpiacokon nemcsak a megfelel6 termék, a megfeleld értékesitési csatornaba vald
eljuttatasa a kihivas, hanem az is, hogy a vallalat mennyire képes informaciokat gytijteni a kiilfoldi
piacrol. Az informaciogytijtés lehetosége természetesen nagyban fiigg a vallalat altal valasztott piacra
1épési formatol is. Ha a vallalat ugy dont, hogy fiiggetlen kdzvetitokon keresztiil értékesiti a termékeit,

szolgaltatasait, akkor kdzvetlen piaci visszajelzésekhez elég nehézkesen fér hozza a vallalat.

A legoptimalisabb helyzet, ha az exportor kozvetleniil a végsé fogyasztoval tudja tartani a
kapcsolatot, azonban ez leginkabb csak a B2B piacon valosithatd meg. A megkérdezett vezetok egy
negyede (25.4%) gyakorolja a piaci informacidszerzésnek ezt a modjat, de tovabbi 23 szazalék az
esetek tobbségében szintén direkt informaciokra tamaszkodik. Az exportérok tobbsége (69%)
rendelkezik kozvetlen vagy kozvetett informaciokkal a felhasznaloi piacrol. A kdzvetitén keresztiili

kapcsolattartas a vallalatok 36 szazalékara jellemzd.

A vallalatvezetok szerint az els6szamu sikertényez0 az exporttermék mindsége (4.23), de
nagyon fontos a kiilkereskedelmi kapcsolatok kiépitése (4.10), valamint a rugalmas és gyors szallitas
is (3.95). A 7. abra alapjan viszont lesziirhetjilk azt a kovetkeztetést, hogy gyakorlatilag az 0sszes
tényez0 egyidejl jelenléte sziikséges a kiilfoldi piaci sikerhez. Mindegyik tényez0, igy az arszint, a

jobb szolgaltatas és az exportpiac igényeinek pontos ismerete is hozzajarul az iizleti sikerhez.
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7. sz. dbra: Az exportiizlet sikertényezoi
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(1:kis mértékben, 3: kozepes stllyal, 5: dontd stllyal)

Az alacsonyabb arszintet kiilondsen a kisebb méretii vallalatok tartjak fontosnak (atlag: 4.00),
mig a a versenytarsaknal jobb szolgaltatas nyujtasat a kevésbé diverzifikalt, egy lizletagban mikodo

cégek tekintik sikertényezonek (atlag: 3.91).

2.2.5. Szerzodeési feltételek és fizetesi kondiciok
A vallalatok zomében (94.81%) onallo adasvételi ligyleteket bonyolitanak kiilkereskedelmi
partnereikkel, a barteriigyletek csupan 1.58 szazalékat teszik ki az exportarbevételnek. Ez pozitivum
és a hazai vallalatok versenyképességének javulasat igazolja, hogy nem az importér orszag altal
megtervezett és itt kiviteleztetett termékeket ,,szallitjak le* a cégek, hanem 6nalld, sajat termékek

exportalasara kertil sor.

6. sz. tablazat: Az exportiigyletek fizetési és szerzodési feltételei

Fizetési és szerzodési feltételek N Atlag Széras

Az azonnali fizetés milyen aranyu az exportban? 121 32,35 40,047
A hitel milyen ardnyu az exportban? 119 167,88 39,745
Az export arbevételben a nyitva szallitas ardnya 111 65,40 40,583
Az export arbevételben az inkasszo aranya 100 5,30 17,228
Az export arbevételben az akkreditiv ardnya 104 |14,72 25,999
Az export arbevételben az egyéb fizetési mod ardnya 103 | 14,04 28,773
Az export arbevételben barter iigyletek aranya 113 1,58 9,932
Az export arbevételben 6nallod adasvétel aranya 123 194,81 20,618
Az export arbevételben az azonnali fizetés ardnya 116 32,06 40,317
Az export arbevételben hitel aranya 118 |67,20 40,646

Az azonnali fizetés mind volumen, mind az arbevétel tekintetében kisebb aranyt (32%)
képvisel, sokkal inkabb az exporthitel dominal (67%). A leggyakrabban alkalmazott fizetési mod a

nyitva szallitas, az exportarbevétel 65.4 szazaléka igy bonyolodik.
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Az akkreditiv az exportforgalom 14 szazalékara jellemzd, az inkasszo-megbizasok viszont
csekély szerepet (5.3%) jatszanak a vallalatok kiilkereskedelmi iigyleteiben. A nyugat-europai
piacokon inkéabb a nyitva szallitas fordul el6 nagyobb aranyban, mig a volt KGST, de nem visegradi

orszagokba az akkreditiv tiinik elfogadottabb fizetési modnak.

2.2.6. Exportkapcsolatok kialakitdsa és a kapcsolatok jellemzoi
Korabban lattuk, hogy az exporttevékenység egyik sikertényezdje az exportkapcsolatok
megléte. Az exporttal foglalkozé nemzetkdzi szakirodalom is egyre erdteljesebben koncentral a
vallalatok kozotti, hosszabb tava kapcsolatok hatasaira (Pressye&Tzokas [2004]). A kovetkezokben
azt vizsgaljuk, hogy az exporttevékenység soran, hogyan alakultak ki a vallalatkézi kapcsolatok és

hogyan jellemezhet6ek.

A kutatas soran megkérdeztiik a vallalatvezetdket, mi a jellemzd formaja a kiilfoldi piacokkal
vald kapcsolatfelvételnek. A 4. tablazat alapjan lathatjuk, nagyobb a valdsziniisége annak, hogy a
kiilfoldi vevok keresik meg a vallalatokat elsdsorban konkrét igénnyel (3.60). Az exportérok altal
készitett altalanos ajanlatok a ritkabban (2.85) fordulnak eld.

7. sz. tablazat: A vallalat exportiigyleteire jellemzd kapcsolatfelvételi modok

Kapcsolatfelvétel modja N Atlag Szoras
A kiilfoldi vevo jott altalanos érdeklddéssel az 118 3,25 1,235

exporttermékekkel kapcsolatban

A kiilfoldi vevo jott konkrét érdeklodéssel az 118 3,60 1,234

exporttermékekkel kapcsolatban

Onok alltak el 4ltalanos ajanlattal és a partner specifikalt az 117 2,85 1,360

exporttermékekkel kapcsolatban

Az Ondk specifikalt ajanlata alapjan jott 1étre az iigylet az 117 3,05 1,443

exporttermékekkel kapcsolatban

(1: nem fordul eld, 2: igen ritka, 3: ritka, 4: gyakori, 5: altalanos)

A 8. abra mutatja azt, mennyire eseti jelleggel vagy folyamatos kapcsolat keretében zajlanak
az exporttranzakciok. A vallalatok termékeiknek 70.1 szazalékat folyamatos, hossza tava kapcsolatok
keretében exportaljak. A tobbszori, ismétlddo, illetve az eseti exporttranzakciok egyike sem jellemzo.

Az exportalt termékek, szolgaltatasok 13-16 szazalékat értékesitik csupan ilyen keretek kozott.
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8. sz. dbra: Az exportkapcsolatok jellege
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Az el6z6 megallapitasokat igazoljak az 5. tablazatban talalhatd eredmények. Az
exportforgalom 55.26 szazalékat hosszu lejarati szerzodések keretében bonyolitjak a cégek, amelyhez
azonban jelentds szoras is tartozik, tehat az egyes cégek esetében nagyon kiilonboz6 az ilyen forméaban
exportalt termékek aranya. Az egyszeri ligyletek ugyancsak jelentds sulyt (39.51%) képviselnek az
exportarbevételben, szintén jelentds szorassal. Az ad-hoc tligyletek és a hossz tava szerzédések
kozott szoros, negativ kapcsolat (r=-0.885, p=0.000) pedig arra utal, hogy a vallalatok jellemzéen nem
kombinaljak ezeket a szerzodéstipusokat. Ennek kovetkeztében a minta egy része tipikusan ad-hoc,
egyszeri, masik részilk pedig alapvetden tartés, hosszi tavi kapcsolatok alapjan bonyolitja az

exportiigyleteket.

8. sz. tablazat: A vallalati exportszerzddések tipusai az exportforgalom szazalékaban

[Exportszerzodések tipusai N Atlag Szoras
[Egyszeri iigyletek keretében 120 39,51 39,689
Hosszu lejarath szerz6dések alapjan 117 55,26 39,348
Minimalis részvétellel a partner marketing tevékenységében 105 2,22 7,198
A kiilfoldi kereskedelmi érdekeltségek vallalasaval 106 1,54 7,124
A kiilfoldi termel0 vallalatokban érdekeltség teremtésével 105 1,29 8,292

A kozvetlen piaci jelenlét (tulajdoni érdekeltségli leanyvallalat, kozos vallalat) nagyon
elenyészd szerepet jatszik a minta vallalatainak exporttevékenységében, amely egyben azt is jelenti,
hogy a piaci kontroll lehetésége is minimalis. Valdszinlileg pontosan ezért van nagy jelentdsége a

hosszu tava szerzédéseknek, amelyek kolcsonds bizalmon, elkdtelezettségen alapulnak.
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2.3. Banki kapcsolatok elemzése - Kenesei Zsofia

A banki kapcsolatok elemzése soran a szakirodalomban mar meglévd, a vallalatkozi
kapcsolatokat vizsgald kutatdsokra tamaszkodtunk. Tanulmanyunkban el6szor ezek rdvid
Osszefoglalasat adjuk, majd bemutatjuk, hogy mennyiben érvényesiilnek ezek a szempontok a bank-
vallalat kapcsolatokban, s egyben kitériink arra is, hogy milyen kapcsolatban vannak a mintidban

szerepld vallalatok f6 bankjukkal.

2.3.1. Villalatkozi kapcsolatok jellemzoil
A marketing szakirodalomban a vallalatok kozott kialakuld kapcsolatok tobbféle
megfogalmazasaval is talalkozhattunk. A legtobb kutatd egy kontinuum kialakitasat javasolja,
melynek altalaban a két végpontjat hatarozzak meg. Dwyer, Oh és Schurr[1987] az egyedi tranzakcio
és a kolcsonds kapcsolatokon alapuld tranzakcié megfogalmazast hasznalja, Jackson [1985] az
»allando valtogat6” és az ,,0rokre elveszitett” (always-a-share és lost-for-good) végpontok kialakitasat
javasolja, a tranzakcids koltségek elmélete piaci és hierarchikus viszonyokat kiilonbdztet meg, mig ezt

arnyalja Heide [1994], aki a nem-piaci kapcsolatokat egyoldalu és kétoldalu kapcsolatokra osztotta fel.

A bizonytalansag hatasaival foglalkozo kutatasuk soran Noordevier, John és Nevin [1990] alakitottak
ki egy olyan konstrukciot, amellyel viszonylag jol jellemezhetéek a kétoldalu kapcsolatok, s amelyet
Ok kutatasukban "relacionizmusnak", (relationalism) kapcsolatisagnak neveztek. A kutatok altal
bevezetett kapcsolatisag konstrukcié megfogalmazasa magaban foglalja a tobbféle leiras tartalmat, s

alkalmas lehet a bankok és vallalatok k6zotti kapcsolatok jellemzésére is.

Bankok ¢és wvallalatok kapcsolatanak specialitasa, hogy az tagsagi viszonyon alapuld,
folyamatos kapcsolat. A tranzakcidés kapcsolatnak tehat elvileg ebben a viszonyban nincs
létjogosultsaga. A gyakorlati tapasztalat mégis azt mutatja, hogy a bankok kétféleképpen
viselkedhetnek [Keltner,1995; Moriaty,Kimball,Gay,1983]. Bar iigyfeliikkel fenntartott kapcsolatuk
elvileg folyamatos, mégis tranzakcios szemléletr6l beszéliink, amikor a bankon beliil f6 hangsulyt a
termékenkénti profitabilitas kapja és nem az iigyfélcsoportonkénti, amikor az 0j vevok megszerzése
nagyobb prioritast élvez, mint a mar meglévok magasabb szintii kiszolgalasa, illetve altaldnossagban
elmondhat6 a bank és a vallalat kapcsolatardl, hogy az esetenkénti, a kapcsolattartashoz sziikséges

minimalis kommunikéciora korlatozodik.

A masik fontos tényez6, hogy a bankok és vallalatok kapcsolataban a williamsoni hierarchia

kialakitasara igen ritka esetben keriilhet sor, ez f6leg abban a helyzetben térténhet meg, amikor a bank

' A szakirodalmi osszefoglalé Kenesei Zséfia: A kapcsolati marketing jelentdsége a kereskedelmi banki

tevékenységben cimil konyve alapjan késziilt (Akadémia Kiado, 2004, Budapest)
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koveteléseit mas formaban mar nem tudja behajtani csak ugy, hogy azért cserébe tulajdonrészt kap a
vallalatbol. Noha a magyarorszagi gyakorlatban ez a tranzakcié nem ismeretlen, mégsem tekinthetd

jellemzonek, s féként nem tekinthetd a kapcsolatok céljanak.

E megfontolasok alapjan a kutatasunkban vizsgalt kapcsolatisag-valtozé definicionk szerint a
bankok és vallalatok kozott kialakult kapcsolatok jellemzésére szolgal. A kapcsolati norméak mérésénél
Heide és John [1992] hivta fel a figyelmet a fogalom mérhetdségének nehézségeire. Kutatasunkban a
bank-vallalat kozott kialakitott kétoldalt, hossza tava kapcsolat - kapcsolatisag - latens valtozo, s
harom mérhetd valtozoval irhato le, ezek pedig a partnerek rugalmassaga, az informacidcsere és a

segitdkészség. Ezek sorrendben a kovetkezot jelentik:

A rugalmassag azt a kétoldalu elvarast jelenti, hogy a felek a kornyezeti tényezdk

valtozasanak megfelelden alkalmazkodnak a mindenkori helyzethez egymas érdekeinek megfelelden.

Az informdciécsere azt jelenti, hogy a felek kolcsondsen elvarjak, hogy partneriik elézetesen
informalja 6ket minden olyan eseményrdl, amely befolyasolhatja kapcsolatukat, illetve hasznos lehet a
masik fél szamara.

A_segitokészség azt jelenti, hogy mindkét fél nagy értéket tulajdonit az adott kapcsolatnak. Ez

kifejezetten a kapcsolat fenntartasara szolgalo akciokat jelenti.

Lathato, hogy ezek a valtozok mindkét félre vonatkoznak, azaz nemcsak a szallito
(esetiinkben bank) szempontjabol vizsgaljak a kapcsolatot. A harom emlitett tényezén kivill a
kapcsolatisagnak fontos eleme a formalizaltsag és a kommunikacio. A hossza tava kapcsolatok egyik
jelentds elemzési teriiletének képviseldi a szerzodéses jog elméletébdl szarmaztatjdk a fogalmi
megkiilonboztetést kétoldali €s tranzakcids szemléletli kapcsolatok kozott. [Dwyer et al,1987]. Lusch
és Brown kutatasukban a kapcsolati viselkedés egyik mozgatorugdjanak tartjak a szerzddések
formalizaltsagat, illetve annak hianyat. Eredményeik szerint minél kevésbé formalizalt a partnerek
kozott az egyiittmitkddés, minél inkabb informalis egyezségeken alapul és belséleg (azaz nem a jog
kiilsd kényszeritd erejével) meghatarozott, annal inkabb jellemzO a kapcsolati viselkedés. A
formalizaltsagot tehat mindenképpen a kapcsolatisag fontos részének kell, hogy tekintsiik, s az
informacidcsere-valtozd részeként értelmezziik. Noha a bankok és vallalatok kapcsolatara az erés
formalizaltsag a banki ilizembdl kdvetkezden jellemzd, az eldzetes interjik mégis arra engednek
kovetkeztetni, hogy vannak olyan teriiletek, ahol helyt kaphat az informalis kommunikaci6é és a

kolcsonos egyezségek.

A kapcsolatisag latens valtozot a bemutatott harom faktor Osszetételeként irhatjuk le. A

kapcsolatisag két végpontja is kirajzolodott el6ttiink:
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e erds a kapcsolatisag a bank és a vallalat kozott, ha a felek kolcsondsen informaljak egymast a
kapcsolatot érintd eseményekrdl, rugalmasan reagalnak egymas kéréseire, ha a felek kdlesondsen
nagy jelentGséget tulajdonitanak a kozottik fennalld kapcsolatnak és a kommunikaciora az
egylttmiikodés (gyakori, informalis, kétoldalt, 6nkéntes) jellemzo,

e gyenge a kapcsolatisag, ha a felek rugalmatlanok, ragaszkodnak az el6zetesen kialakitott
feltételekhez, ha a kapcsolatnak nem tulajdonitanak kiilondsebb jelentdséget, és a kommunikaciora
jellemzé a formalitas, egyoldalusdg, valamint a kényszerli informaciokra korlatozodo

kommunikacio.

Kutatasunkban a fent bemutatott kapcsolatisag valtozot operacionalizaltuk, s mérésére egy 19
elembdl allo skalat fejlesztettiink ki. A kérdésekre a vallalat pénziigyi vezetdje valaszolt, s a konkrét
bankra vonatkozo kérdéseket mindig a vallalat életében legfontosabb szerepet jatszo bankra toltotte ki.
A kovetkezO részben e kérdések elemzésével kivanjuk bemutatni, hogy hogyan jellemezheté a
mintaban szerepld vallalatok kapcsolata bankjukkal, menyire jellemezhetéek a magyarorszagi bankok

hossz, kétoldalu kapcsolatokra torekvé szolgaltatoként.

2.3.2. Eredmények
Mivel a Versenyképesség kutatds 2004-ben immaron harmadszor zajlott le, ezért
eredményeink ismertetésekor lehetOségiink van nemcsak keresztmetszeti, hanem longitudinalis
Osszehasonlitasra is. Ennek kiilondsen az 1999-es és 2004-es adatok esetében van jelentdsége, mivel
itt a megkérdezett véllalati kor nagyon hasonlé paraméterekkel irhato le?, ezért elsGsorban e két
idépont eredményeit fogjuk osszevetni. Erdekes 6sszehasonlitisra ad lehetdséget egy 1998-as hasonlo
témaban folyt kutatasunk, ahol a minta kdz€ép és nagyvallalatokat tartalmazott, igy lehetéséget ad arra

is, hogy néhany esetben az eltérd vallalatméret befolyasat is vizsgaljuk (Kenesei - Bauer,1998).

Eredményeink koziil els6ként a vallalatok elégedettségére vonatkozd kérdést szeretnénk
bemutatni, ami alapjan elmondhatjuk, hogy a vallalatok alapveten elégedettek f6 bankjukkal, hiszen a
4,07-es atlag egy jo 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 nyujt. Ezek utan nézziik a konkrét kapcsolatra vonatkoz6 kérdések eredményeit.

Banki kapcsolatok szama

2004-ben a vallalatok atlagosan 3,2 bankkal tartottak fonn kapcsolatot, amelybdl 2,2 tekinthetd

szamlavezetd banknak. Ez az adat 6sszhangban van el6z6 kutatasainkkal is, ahol a kozépvallalatok

? Versenyben a vilaggal gyorsjelentés
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hasonlé szama banki kapcsolatokrol adtak szdmot. Osszehasonlitva viszont egy nagyvallalati

mintaval, joval kevesebb mind a szamlavezetd, mind a nem szdmlavezeté bankok szama.

1. sz. tablazat: Banki kapcsolatok szama

Banki kapcsolatok szama | Ebbol szamlavezeto
VK 1999 3,39 2,17
VK 2004 3,22 2,24
1998-as kozépvallalatok | 3,17 1,85
kutatas* nagyvallalatok 8,55 4,12

* forras: Kenesei - Bauer, 1998

Nyilvanvald, hogy a bankok szamanak van egy optimalis szama, amely folott mar nem
érdemes 11j kapcsolatokat Iétesiteni a tilzott adminisztracios teher miatt. Ha viszont csak egy bankkal
vannak a vallalatok kapcsolatban, akkor nagyon is kiszolgaltatottnak érezhetik magukat. A minta
legtobb vallalata igy gondolkodik, amit az mutat, hogy egy bankja csupan a vallalatok 18%-anak van,
2 és 5 kozott 72%, mig 6 vagy annal tobb banki kapcsolattal 10% rendelkezik. Még inkabb igaz ez a
szamlavezetd bankokra, hiszen a vallalatok 70%-a maximum 2 banknal vezettet szamlat. 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
szamlavezetdjiiktol igénybe, hanem koriil néznek a piacon, s a szdmukra az adott tranzakcid (pl.

hitelfelvétel) szempontjabol legeldnyosebb ajanlatot valasztjak.

Kapcsolatok jellemzoi

A bank-vallalat kapcsolatokat az elébbiekben bemutatott harom dimenzidban vizsgaltuk,

amelyek koziil elészor az informaciok cseréjére vonatkozo valtozokat elemezziik.
Informéacidcsere

Az informacidk cseréje, illetve maga a kommunikacio is tobbféle dimenzioval irhato le
[Mohr,Nevin,1990; Mohr,Fisher,Nevin,1996], amelyek koziil az informacio-aramlas gyakorisagat, a
kommunikacié modjat (formalis-informalis), a informacid-aramlas iranyultsagat (azaz mennyire egy-
vagy kétoldalu) és tartalmat, s végiil azt vizsgaltuk, hogy mennyire korlatozodik a kényszerito jellegii

informaciokra.

Az informacidaramlas gyakorisadgat tekintve elmondhatjuk, hogy a pénziigyi vezetok elég
¢élénknek tartjak a bankkal valé kapcsolatukat, ami valoszintileg annak is kdszonhetd, hogy a legtobb

bank ma mar elektronikus formaban tart a vallalati iigyfeleivel kapcsolatot.
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Mig a 2004-es mintiban a vallalatok 4,02°-es atlagértéket adtak arra vonatkozoan, hogy
milyen gyakori az informaciok cseréje, addig *99-ben ezt még csak 3,8-ra értékelték. Ez jelentheti
egyrészt a bankok aktivitasanak élénkiilését, és jelentheti azt is, hogy egyre elterjedtebb az
elektronikus kapcsolattartas.

Informdciocsere iranyultsaga és jellege
A vallalat-bank kapcsolatokat jol leirja, hogy mennyire onkéntes, illetve kényszerito jellegii a

kapcsolat a felek kozt. Az erre vonatkozo eredményeket a kovetkezo tablazatban foglaltuk Gssze:

2. sz. tablazat: Bankok és vallalatok kézétti informdaciocsere jellege®

Informacidcsere jellege Onként Kérésre
Bank ad info-t 3.36 (3.16) 4.47 (4.39)
Vallalat ad info-t 3.26 (3.00) 4,61 (4.45)

*Zarojelben az 1999-es adatok

A tablazat azt mutatja be, hogy a vallalatok mennyire tartjdk magukra jellemzének, hogy
kérésre (4,61), illetve onként (3,26) a bank szamara sziikséges informaciokat megadjak, valamint azt,
hogy mennyire tartjak a bankra jellemzdének, hogy a vallalat szamara sziikséges informaciokat kérésre,

(4,47) illetve onként (3,36) megadjak.

Ami rogton szembetlinik a tablazatbol, hogy a kényszerit6 jellegli informaciocsere sokkal
jellemzoébb a bank-vallalat kapcsolatokra, mint az onkéntes. Ez azt is mutatja, hogy ma még nem

tekinthetjiik a két fél kozotti kapcsolatot a sajat szempontunkbol igazan szoros kapcsolatnak.

Erdekes azt is megfigyelni, hogy mig a kényszeritd jellegii informaciokozlésben a vallalatok
magukat tartjak ,,jobbnak”, addig az 6nkéntes informacidaramoltatasban a bankokat. Ez megint csak
arra utal, hogy 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 mind a négy esetben javulas tortént, mind kérésre, mind onként jellemzObbnek talaltak az

informaciok cseréjét a vallalatok.

3 A kérdSivben a kérdésekre 1-5-ig lehetett valaszt adni, ahol 1-egyaltalan nem jellemzd; 5-nagyon jellemzé

valaszt jelentette. Az egyes kérdésekre adott valaszok atlagértékei a mellékletben talalhatoak.
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Informdciocsere formalizaltsiga

Az informacidcsere formalizaltsaga, azaz annak a mértéke, hogy milyen mértékben adnak
egymasnak a partnerek informaciokat szerzédésen kiviil is, szintén méri a kapcsolat mindségét.
Mintankban a vallalatok kdzepesre értékelték ezt a jellemzot (3,5), azaz bizonyos esetekben csak a
szerz6désben foglaltaknak megfeleléen adnak egymasnak informacidt a bankkal, bizonyos esetekben

pedig eltérnek ettdl, s azon tal is (vagy az alatt) adnak informaciot.
Informdciocsere tartalma

Az informaciocsere tartalma természetesen szintén Osszefliggésben van az Onkéntes-
kényszeritd jelleg valtozoval, hiszen vannak olyan informaciok, amelyeket szerzodés szerint kozolni
kell a partnereknek egymassal, de vannak olyan informéaciok is, amelyek kozlése csupan a felek
joindulatan mulik, s abban segithet, hogy a kapcsolat mélyebb, elkotelezettebb legyen. Erre vonatkozd

kérdéseinkre a kovetkez6 eredményeket kaptuk:

A bank egyik legfontosabb informacidja a vallalatok felé a szamlaegyenleg. Ezt természetesen
minden vallalat megkapja, bar a 4,82-es atlag arra utal, hogy néha még ezzel az alapvetd
informacidval is gond lehet. A banki kondiciok szintén fontos informaciénak szamitanak, hiszen ez
jelenti a szolgaltatasok arat, ezért nyilvanvald, hogy a vallalatok szeretnének informaciot kapni réla.
Meégis a 4,1-es atlag arrol tantskodik, hogy vannak bankok, amelyek szeretik - ha nem is eltitkolni, de
- elhallgatni, hogy valtoztattak a szolgaltatas aran. Gyakori eset, hogy csupan a szamlalevélen jelenik
meg egy kozlés arra vonatkozdan, hogy valtoztak a feltételek, de a konkrét valtozasokrol mar nem
tajékoztatnak. Ez a fajta nagyon is ,,bankos” kezelése az arinformacioknak sokszor rossz hatassal van
a bank-vallalat kapcsolatra, és nem segiti el6 a kodlcsondsséget. Az informaciocsere egy kovetkezd
szintje, amikor a bank nemcsak a ,kotelez6” informacidkkal latja el tligyfelét (szamla allasa,
kondicidk), hanem olyan tényezdkre is felhivja a figyelmét, amely befolyassal lehet az tigyfél
iizletmenetére. Erre szolgalhat a banki hirlevél, de sokkal személyesebb modon is torténhet az
informacidcsere, hiszen az ligyfélreferens még ,,vallalatra szabottabb” informaciot is nyujthat, mint az
egyen hirlevél. Kérdésiinkben a pénziigyi piac vallalatot érinté valtozasaira vonatkozo informaciokra
kérdeztiink ra, s a bankok nem bizonyultak talzottan segitdkésznek ezen a téren, csupan 3,3-as atlagot

kaptak.

Még kevésbé jellemz6 az informacio aramlas a vallalatoktdl a bankok felé. Erre vonatkozdan
is haromféle tipust informaciot vizsgaltunk: a vallalat piaci eredményeire, a vallalat pénziigyi
helyzetére és a szolgaltatasok iranti igényeire vonatkozoan. Mig az el6z0 ketté nyilvanvaldan a bankot
segitheti az eredményes kihelyezési politikdban, addig az utobbi segitheti a megfeleld

szolgaltatascsomag
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kialakitasaban. A kényszeritd jelleget tekintve is van kiilonbség a harom fajta informacié kozott, mig a
pénziigyi helyzetrdl altalaban a bank kér informaciot, addig a masik két informacio nyujtasa sokkal
inkabb a vallalatra van bizva. Ennek megfelelden is alakultak az eredmények (Gsszhangban a 2.
tablazatban megjelent eredményekkel). A vallalatok sajat pénziigyi helyzetiikrél sz616 informaciocsere
intenzitasat 3,5-es atlagra értékelték, mig a piaci helyzetiikre és szolgaltatasok iranti igényeikre
vonatkozokat 3,3-es atlagértéket jeloltek meg. Lathato, hogy ezek az értékek messze elmaradnak a
bankok informacid-nyujtasi hajlandosagatol, amit okoz egyrészt természetesen az informaciok eltérd

természete, masrészt az informaciocsere egyoldaliisaga.

3. sz. tablazat: Informaciocsere tartalma

Informacid szolgaltatoja Informacio tipusa Atlag
Szamla allasa 4.8
Bank Szolgaltatasok, kondiciok 4,1
Pénziigyi kdrnyezet vallalatot is érintd valtozasai 3.3
Vallalat pénziigyi helyzete 3,5
Vallalat Vallalat piaci eredményei 33
Szolgaltatasok irdnti 11j igényei 3,3

Rugalmassag

A kovetkezd valtozo-csoportunk a kapcsolat rugalmassagara vonatkozik, s azt tartalmazza,
hogy mennyiben képesek a partnerek rugalmasan reagélni a kdrnyezeti, illetve a partner helyzetében
fennalld valtozasokra. A valtozasokra vald reagalast tobbek kozott az teszi lehetdvé, hogy a
kapcsolatnak vannak informalis elemei, s nemcsak a szerzédésben eldzetesen rogzitett feltételek
mellett hajlandok a kapcsolat résztvevdi dolgozni. A banki szolgaltatasok altaldban az erdsen
formalizalt kapcsolatok kozé tartoznak, mégis lehetnek olyan elemei, amelyek a felek rugalmassagan
mulnak, s példaul a banki referensen mulik, hogy a vallalat javara eltér az eredeti szerzOdéses
feltételektSl. Ilyen példa lehet a garancia-nytjtas a vallalati {igyfelek részére. Altalaban a bankok a
szerz6désben rogzitik, hogy csak bizonyos feltételek teljesitése mellett, egy bizonyos idén beliil (pl.
egy-két nap) adnak a vallalat szamara garancialevelet. Amennyiben azonban a bank jé kapcsolatban
van lgyfelével, eltérhet ettdl, s egy-egy siirgds esetben (mivel ismeri a vallalatot) néhany oran beliil
kiadhatja a sziikséges papirokat. Ez a fajta rugalmassag természetesen csak egy jol mikodo

kapcsolatban érhet6 tetten, ezért is mérjiik ezzel a valtozoval (is) a bank-vallalat kapcsolat erdsségét.

Kérdoéiviinkben két kérdés vonatkozott a kapcsolat formalizaltsagara (a mar elemzett
informacidcsere formalizaltsagan tal), s a két kérdés teljes mértékben 6sszhangban azt mutatja, hogy
kevéssé jellemzoek az informalis megallapodasok és szobeli egyezségek a bankok ¢és vallalati
uigyfeleik kapcsolatara. Mig arra a kérdésre, hogy vannak-e szobeli megallapodasok az atlagérték 2,5
volt, arra a kérdésre, hogy a kapcsolat minden eleme irasban rogzitve van 3,6 volt a valaszok
atlagértéke. Ezek a valaszok arra utalnak, hogy bar nem jellemz6, de mégis vannak teriiletek, ahol

lehetséges még a banki iizletmenetben is a kapcsolat formalizaltsaganak enyhitése.
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Segitdkészség

A segit6készség 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 tavy, kétoldali kapcsolatnak. Erre vonatkozoan nem til pozitiv a vallalatok
véleménye a bankjukrol, hiszen a kérdésekre 3,3-3,5-0s atlagértékeket jeldltek meg, ami azt jelzi, hogy

van mit javitani a bankok iigyfeleik felé iranyuld kapcsolataban.

A kapcsolatisdag konstrukcio faktorelemzése

A bank-valallat kapcsolatok elemzésére alkalmazott valtozok hipotézisiink szerint harom
faktorba sorolhatok, amelyek takarjdk a harom f6 elemzési csoportot. Mig a kapcsolatok gyakorlati
értékelésére a fent bemutatott elemzés soran alkalmazott valtozok alkalmasak, addig a tudomanyos
elemzések és a tovabbi modellalkotas szempontjabol fontosnak tartjuk maganak a latens kapcsolatisag
konstrukcionak is az elemzését. Modszeriink a faktorelemzés, amely segitségével kivanjuk az
Osszetartoz6 valtozo-elemeket (itemeket) meghatarozni. A faktorelemzés eredményét a 4. tablazat

mutatja be.

4. sz. tablazat: Kapcsolatisag konstrukcio faktormegoldasa

Valtozo lista 1. faktor | 2. faktor 3. faktor
Bankunk minden inf6t megad, kérni kell 0,765 -5,844E-02 | 8,724E-02
Bankunk 6nként megad minden infot 0,623 0,258 -2,113E-02
Vallalatom kérésre megad minden infot 0,519 2,155E-02 | 0,195
Bankunk figyelembe veszi a mi érdekeinket is 0,595 0,426 -1,893E-02
Bankunk altalaban rugalmasan reagal 0,601 0,302 -0,141
Bankunk segiti vallalatom iizletmenetét 0,675 0,295 -0,134
Bankunk informal a szamlank allasarol 0,288 6,802E-02 | 0,233
Bankunk informal a kondiciok valtozasarol 0,412 0,335 0,196
Bankunk informal a pénziigyi valtozasokrol 0,512 0,342 -2,371E-02
Banki referens mindig naprakész infot ad 0,645 0,291 -0,102
Banki referens olyan problémakat is, ami nem kotelezo 0,584 0,171 -0,338
Viéllalatom és bankunk infocsere gyakori 0,520 0,486 -6,221E-03
Vallalatom 6nként megad minden infot,banknak 0,325 0,546 -2,000E-02
Vallalatom informalja pénziigyi helyzetérél a bankot 0,175 0,832 5,842E-02
Vallalatom informalja a piaci eredményeirdl a bankot 0,103 0,864 -3,537E-02
Tajékoztatjuk a bankot szolgaltatasok iranti igényekrol 0,244 0,737 0,133

Az informaciok cseréje szerzddés szerint -0,117 0,205 0,527
Kapcsolatunk minden eleme irdsban van rogzitve 0,199 9,045E-02 | 0,815
Bankunkkal kapcsolatban van szobeli egyezség 0,162 0,299 -0,695

Varimax rotacidval, 50% magyarazott kumulalt szorassal
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A faktoranalizis eredménye bizonyos szempontbol meglepd, mas szempontbol azonban eldre
varhato eredményeket adott. Ami azonnal latszik, hogy a formalitdsra vonatkozé valtozok egy
csoportba keriiltek, tehat ugy tlinik, ez egy jol miikodo faktor. Az utolséd valtozd negativ értéke jelzi,
hogy ez egy ellentetetésen kodolt valtoz6. A masodik faktor ugy tiinik, hogy az informaciocsere
vallalati oldalat siiriti magaban, hiszen ide keriilt minden olyan kérdés, amely a vallalatok részérdl a
bank felé iranyulnak. S végiil a legnagyobb faktor, az 6sszes olyan valtozdt magaban foglalja, amely a
kapcsolat banki részére vonatkozik. Itt vannak tehat a bank altal iranyitott informaciok, a
rugalmassagra és a segitdkészségre vonatkozo valtozok (illetve egy, a vallalat altal adott informacio,
amely azonban a bank részérdl kényszeritd jellegii, teht a bank kezdeményezi). Ugy tiinik ezek
alapjan, hogy a vallalatok nem a kapcsolati elemek alapjan értékelik a bank-vallalat kapcsolatukat,
hanem az alapjan, hogy fel6liik vagy a bank feldl indulnak a kapcsolatra vonatkozo6 akciok. Ez azt is
jelzi, hogy a kapcsolat ma még nem tekinthetd kétoldalunak, sokkal jellemzébb az egyoldalt akciok
megléte. Mivel az els6 faktor ilyen jelentds szamu valtozot foglal magaban, érdemesnek tartottuk
megvizsgalni ezt az egy faktort is egy ujabb faktoranalizis segitségével, hiszen tovabbra is valaszt

szeretnénk kapni arra, hogy vajon elvalnak-e az altalunk fontosnak tartott dimenziok egymastol

5. sz. tablazat: Bank altal iranyitott kapcsolati valtozok faktoranalizise

Valtozolista 1. faktor | 2. faktor 3.faktor
Bankunk 6nként megad minden infot 0,598 0,211 0,231
Bankunk altalaban rugalmasan reagal 0,736 9,496E-02 | 0,127
Bankunk segiti vallalatom iizletmenetét 0,805 0,128 5,146E-02
Banki referens mindig naprakész infot ad 0,631 0,419 9,170E-03
Banki referens olyan problémakat is, ami nem kotelezo 0,558 0,466 -0,162
Bankunk figyelembe veszi a mi érdekeinket is 0,757 0,148 0,101
Bankunk informal a pénziigyi valtozasokrol 0,623 -3,776E-03 | 0,390
Bankunk informal a kondiciok valtozasarol 0,420 -7,377E-03 | 0,700
Bankunk informal a szamlank allasarol -3,985E- | 0,205 0,778

02
Bankunk minden inf6t megad, kérni kell 0,308 0,739 0,172
Vallalatom kérésre megad minden infot 3,280E- | 0,837 0,120

02

Varimax rotacioval, 60% magyarazott kumulalt szorassal

Az eredmény ezuttal mar jobban megfelel a varakozasainknak, hiszen egy faktorba keriiltek a
bank segitékészségére és rugalmassagara vonatkozd valtozok, s a masik két faktorba keriiltek az
informacio-cserére vonatkozoak. Ez utobbi kettd koziil az egyik a banki ,kotelez6” informaciokra

vonatkozd valtozokat, mig a masik a kényszeritd jellegii informaciocserére vonatkozo valtozokat
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tomoriti. Ismét az elsd faktorban stirlisddnek a valtozok, itt szerepel az 6sszes olyan item, amely arra
vonatkozik, hogy a bank milyen szolgaltatast nyljt, azaz mennyire veszi figyelembe a vallalat
érdekeit, mennyire rugalmas a kapcsolatban, milyen Onkéntes informaciokat ad (tehat a vallalatot
segité informaciot). Ugy tiinik tehat a magyar vallalati pénziigyi vezeték értékelése alapjan, hogy
egyfajta holisztikus képet alkotnak bankjukrol, s nem részleteiben értékelik a kapcsolatot, hanem az
egész kapcsolatrdl van vagy pozitiv vagy negativ értékelésiik. Ez az eredmény egyébként megerdsiti
el6z6 kutatasi eredményeinket (Kenesei,2004), ahol hasonloképpen egy faktorba rendezédtek a
segit6készségre és rugalmassagra vonatkozo kérdések. Osszefoglaldan tehat azt mondhatjuk, hogy a
magyarorszagi bank-vallalat kapcsolatok még nem teljesedtek ki olyan mértékben, hogy az amerikai,
nyugat-europai eredményekhez hasonloan alkalmazni tudjuk az ott miitk6dé kapcsolati skalat, mivel a
kapcsolatokat a magyar pénziigyi vezetok nem részleteiben értékelik és elemzik, hanem egyfajta

altalanos képet alkotnak rola.
Vallalati jellemz6k hatdsa a kapcsolatokra

Vallalati mintankat tobb szempontbdl is jellemeztiik, €s megvizsgaltuk, hogy mennyiben
vannak ezek a jellemzok hatdssal a bankkal fenntartott kapcsolatokra. Ezek a jellemzdk a kdvetkezok

voltak:

- vallalat mérete

- tulajdonosok tipusa

- 10 tevékenységi kor

- atevékenység diverzifikaltsaga

- exportorientacio

- valtozasokhoz valo6 viszony

- vallalati teljesitmény

- piaci célok

- piaci koncentracio

Elézetes hipotézisiink az volt, hogy a nagyobb méretii, dinamikusabb, stratégiailag vezetonek

tekinthet6 vallalatok jobb, intenzivebb kapcsolatot apolnak bankjukkal, igy a harom vizsgalt

dimenzidban magasabb atlagértékeket adnak a kapcsolatuk jellemzésére.

Statisztikai elemzésilinket varianciaanalizissel, ANOVA mddszerrel végeztiikk, s elOzetes
hipotéziseinkkel ellentétben barmely dimenziot vizsgaltuk, nem talaltunk szignifikans eltéréseket az
atlagértékek kozott. Ez az eredmény szamunkra meglepd volt, s tovabbi vizsgalatra tartjuk érdemesnek
annak megvalaszolasat, hogy az altalunk élbolyba tartozonak tekintett vallalatok miért nem
alkalmazzak a hosszu tava kétoldali kapcsolatokban rejlo {izleti lehetéségeket a bankjukkal kialakitott

viszonyban.
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Melléklet

\Valtozolista Elemszam Minimum| Maximum | Atlag | Sztenderd
hiba

Hany bankkal all az vallalata kapcsolatban? 292 1 23 3,22 2,46

Héany szamlavezetd bankkal all 286 1 10 2,24 1,52

lkapcsolatban?

Bankunk minden inf6t 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

\Vallalatom 6nként megad minden infot, 290 1 5 3,26 1,21

banknak

Vallalatom és bankunk infocsere gyakori 292 1 5 4,02 0,92

Az informaciok cseréje szerzodés szerint 288 1 5 3,54 1,05

Bankunk figyelembe veszi a mi érdekeinket 291 1 5 3,45 1,04

is

Bankunk altaldban rugalmasan reagal 289 1 5 3,55 1,00

Bankunk segiti vallalatom iizletmenetét 291 1 5 3,35 1,09

IKapcsolatunk minden eleme irdsban van 288 1 5 3,58 1,14

rogzitve

Bankunkkal kapcsolatban van szobeli 281 1 5 2,52 1,17

egyezség

Bankunk informal a szamlank allasarél 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

igényekrdl

'Vallalatom informalja pénziigyi helyzetérol 288 1 5 3,51 1,20

a bankot

\Vallalatom informalja a piaci eredményeirdl 287 1 5 3,30 1,23

a bankot

Banki referens mindig naprakész infot ad 283 1 5 3,93 1,21

Banki referens olyan problémakat is, ami 282 1 5 3,38 1,29

nem kotelezd

IF6 bankjaval mennyire elégedett? 290 1 5 4,07 0,80
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2.4. E-business szerepe a vevoi, fogyasztoi kapcsolatokban —
Gyulavari Tamas

Az Internet kiemelked6 jelent6ségli uj technologia, amely a vallalat szamara a versenyel6ny
kialakitasanak eszkoze lehet (Porter, 2002). Képolnai et al. (2002) az e-business szerepét a vallalati
mikddésben két dimenziodra bontja. Egyes iparagakban (olajipar, gyogyszeripar) elsGsorban a termék
vagy szolgaltatas eldallitasaban 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 iparag kozds képet mutat, hogy az e-business alkalmazasok egyre
nagyobb hangsulyt kapnak a vallalati folyamatokban. A fejezet a vallalati Internet-alkalmazasok
elterjedtségét, és szerepét elemzi. Arra keresi a valaszt, hogy a vallalat fontosabb jellemz6i, mint
példaul a mérete, tulajdonosi szerkezete, piaci céljai hogyan befolyasoljak az Internet-alkalmazasok

adaptalasat, és ezeket milyen mértékben alkalmazzak a vallalatok tizleti kapcsolataikban.

2.4.1. Az Internet vallalati hasznositasanak teriiletei

Altalanossagban megallapithatd, hogy a vallalatok felemas mértékben implementéltik az
Internetet az egyes vallalati tevékenységek hatékonysaganak fokozasara. A vallalatok 8,3%-a
egyaltalan nem hasznalja az Internetet. Az, hogy egy vallalat igénybe veszi-e az Internetet, vagy sem,
egyértelmiien a vallalat mérettel fiigg Ossze leginkabb. A kisvallalatok esetében a cégek 17,8%-a, mig
a nagyoknal csupan 2%-az, aki egyaltalan nem hasznalja a vilaghalét. Némileg (90%-os
megbizhatosagi szinten) a vallalati célok is hatassal vannak az Internet vallalati alkalmazasara, minél
agresszivebb novekedést akar elérni az adott vallalat, annal inkabb jellemz6 ra az online eszkdzok

szélesebb koru alkalmazasa.

Az 1. abran lathato, hogy az Internetnek a leginkabb elterjedt alkalmazasa a cég (80,8%),
illetve a termékek bemutatdsa (71,4%). A hat legnépszeriibb teriilet mindegyikében a vallalatok
legalabb fele hasznalja az adott célra a vilaghalot, és ezek koziil négy valamilyen egyiranyt

informacionyujtast foglal magaba.

Az alkalmazottak, befektetok, illetve vevok koziil leginkabb az utobbiakkal tartjak Interneten
keresztlil a kapcsolatot a vallalatok (56,2%). Ez a kapcsolat azonban legfoképpen email alapt,
integraltabb megoldasokat (piacterek, stb.) a vallalatoknak csak a toredéke hasznal.

47



1. sz. abra: Az egyes Internet-alkalmazdsok elterjedése a villalatoknal

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

Acég bemutatasa ‘

Acég termékeinek bemutatasa ‘
Informacidk gyijtése ‘

Aktualis informaciok kézlése ‘
Kapcsolattartas vevikkel ‘
Ismeretterjeszt6 informaciok kdzlése ‘
Bels§ vallalati halézat ‘

Online banki szolgaltatasok

Linkek/mas weboldalakhoz t6rténé kapcolédas

Kapcsolattartas a befektetékkel
Kapcsolattartas alkalmazottakkal
Informaciok keresére

Online megrendelés fogadasa
Allasok hirdetése

Online megrendelés
Kutatas-fejlesztés

Online tovabbképzés, tanulas
Online fizetés a szallitoknak
Videdkonferencidk

Mas cégek termékeinek bemutatasa

Online kiskereskedelm

Online vasarlas

|1 Hasznaljak m Nem hasznaljak |

N =277

Az egy-, illetve kétiranyt kommunikacio mellett viszonylag kisebb aranyban jelenik az

Internet szerepe az online tranzakcidk lebonyolitasaban, azaz a kommunikacional atfogdbb {izleti

folyamatokba még csak kevés vallalat adaptalta ezt a technoldgiat. Online megrendelések fogadasara

csupan a vallalatok 17,8%-a alkalmazza a vilaghalot.

Szirmai et al. (2004) a hazai kis- és kozépvallalatok kdrében tigy talaltak, hogy az e-business

az iparagak tobbségében joval nagyobb szerepet jatszik a beszerzés teriiletén, mint az értékesitési

oldalon.
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Jelen kutatas ezzel ellentétes eredményeket hozott, mivel a az online megrendelés fogadasahoz
képest az online vasarlas minimalis szintet (3%) ért el. Az dsszehasonlitas nyilvan nehézkes, mivel
koraban mar jeleztiik, és mas kutatasok is alatdmasztottak (Nemeslaki et al., 2004), hogy a vallalat

mérete és az e-business vallalati adaptalasa kozott erds 0sszefiiggés fedezheto fel.

2. sz. dabra: Osszefiiggés a villalat mérete és az Internet alkalmazdsi teriileteinek szama kizott

|
41%
Nagyvallalat 44%
15%
22%
Kozépvallalat 39%
40%
8%
Kisvallalat 38%
53%
| | | | |
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%
1-4 koz6tt 5-8 kozott 9 és tébb

n=276

A vallalati méret egyértelmiien befolyasolja, hogy az Internetet mennyire épitik be a vallalati
tevékenységek tamogatasara. A kisvallalatoknak csupan 8%-aban, a nagyvallalatoknak viszont 41%-
aban talalhaté meg a vilaghalo a felsorolt 22 alkalmazasi teriiletbdl legalabb 9-ben. Ugyanakkor
megfigyelhetd, hogy a nagyobb vallalatok jobban kihasznaljak az Internet lehetdségét belsd
kapcsolatokra (intranet, kapcsolat a befektetokkel, alkalmazottakkal, allasok meghirdetése, stb.),
valamint a vallalat bemutatasara (cég és termékeinek bemutatdsa), addig a vevokkel szorosabb
kapcsolatot jelentd kérdésekben (kapcsolattartds a vevokkel, online megrendelés fogadasa, online

kiskereskedelem) nincs szignifikans eltérés a kiillonb6z6 méretii vallalatok kozott.

A tulajdonszerkezet gyenge kapcsolatot mutatott az Internet-hasznalat sokszintiségével,
azonban, ha a vallalati méret hatasat kisziirjiik a kapcsolatbol, akkor még ez a gyenge Osszefiiggés is
eltiinik. 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.
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13,8% a tobbségi kiilfoldi tulajdon részaranya), ami az dsszefiiggést indukalta, de kiilon kisebb és a

nagyobb vallalatoknal mar nem mutathato ki a kiilf61di tulajdonosi szerkezet hatasa.

3. sz. dbra: Osszefiiggés egyes f6 tevékenységek és az Internet alkalmazdsi teriileteinek szama kozott

15%
Kereskedelem 27%
58%
] 18%
Epitéipar 24%
59%
45%
Szolgaltatas 38%
17%
] 41%
Atlag 41%
34%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%
1-4 kozott 5-8 kozott 9 és tobb

n=276

Annak ellenére, hogy Nemeslaki et al. (2004) felhivja a figyelmet az egyes iparag kozotti
kiilonbségre, mely szerint eltér6 mértékben adaptaljak az e-business iizleti tevékenységiik
tamogatasara a megadott tiz szektor koziil csupan haromban talaltunk 6sszefiiggést az Internet vallalati
elterjedésének mértékével. A kereskedelemben és az épitdiparban az atlaghoz képest kevesebb
teriileten alkalmazzak a vilaghalot, mig aranyaban a szolgaltatasoknal figyelheté meg az atlagosnal
kiterjedtebb hasznalat. Ha csak kiilon a vevokkel torténd online kapcsolattartds vizsgaljuk, akkor
lathatjuk, hogy az is hasonld 0Osszefliggéseket mutat, de a szolgaltatisok mellett az egyéb

feldolgozdipar estében is szignifikansabb nagyobb aranyban jelenik meg az Internet.

A wvallalat nemzetkozi érdekeltségei szintén mutatnak némi Osszefiiggést az Internet
alkalmazasainak vallalati elterjedésével. Az exportorientdcio tekintetében ugyan inkdbb csak
tendenciakat lehet azonositani: azoknak, akik egyaltalan nem szamolnak kiilpiaci jelenléttel, azok
kevesebb teriileten alkalmazzidk az Internetet. Megéallapithatd azonban, hogy az EU-csatlakozast
pozitivabban megitélo vallalatoknal szignifikdnsan intenzivebb moédon hasznaljak a vilaghalot. Az

optimista vallalatok 30,4%-a alkalmazza az Internetet legalabb kilenc teriileten, mig a pesszimistaknal
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ez az arany csak 15.6%-ot tesz ki. A vallalat mérete azonban megint befolyasolhatja ezt az
Osszefliggést, mivel a kisebb vallalatok egyben pesszimistabbak is, ezért, ha kiilon megvizsgaljuk a
nemzetkdzi orientacio ¢€s az Internet vallalaton belili elterjedését az egyes vallalati
méretcsoportokban, akkor a kapcsolat eltlinni latszik (a kis elemszam miatt ezuattal nem lehet

egyértelmiien kimutatni).

Osszefiiggést talaltunk a vallalat piaci helyzete és az Internet kiterjedt alkalmazasa kdzott.
Azok a vallalatoknak, amelyek a sajat iparagukban lemaradonak szamitanak, majdnem fele (46%) az
Internetet legfeljebb négy teriileten veszik igénybe, szemben a vezetokkel, akiknél ez az arany csak

26%. Osszességében a vezetd vallalatokra jobban jellemzdek a szélesebb korii Internet-alkalmazasok.

4. sz. dbra: Osszefiiggés a piaci teljesitmeény és az Internet alkalmazdsi teriileteinek szama kozitt

\
37%
Vezet6k 38%
26%
16%
Atlagosan teljesiték 53%
31%
24%
Lemaradok 30%
46%
T T 1 T T
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

1-4 koz6tt 5-8 kozott 9 és tobb

n =258

Ugyanakkor, ha megvizsgaljuk az egyes teriileteket, akkor - bar tendenciajaban a sikeresebb
vallalatoknal nagyobb aranyban figyelhetdé meg a vilaghalo alkalmazasa - a vallalati teljesitmény mar
nem mutat ilyen szoros Osszefliggést. Szignifikans kiilonbséget elsdsorban a belsd teriileteken
figyelhetd meg (videokonferencia, belsé vallalati halozat, kutatas-fejlesztés), a kiils6, piaci
kapcsolatok esetében csupan ,,aktudlis informaciok kozlése a cégrdl” kategorianal mutat hasonld
iranyu eltérést.

A piaci koncentracio és a vallalat tevékenységének diverzifikaltsaga nem mutat 6sszefiiggést
az Internet vallalaton beliili felhasznalasi teriiletek szama kozott, a piaci célok esetében pedig inkabb
tendenciakrol (de nem szignifikans) kapcsolatrol beszélhetiink. Az agressziv novekedési stratégiaval
rendelkez6 vallalatok valamivel hajlamosabbak szélesebb korben, tobb célra hasznalni az Internetet,

mint a tobbiek.
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Szoros, de nem teljesen egyértelmii kapcsolat van ak6zott, hogy a vallalatok mennyire képesek
a valtozasokra reagélni és az Internet belsé elterjedése kozott. Altaldban azt mondhatjuk, hogy minél
inkabb proaktiv egy vallalat, annal inkabb jellemzd ra a vilaghalé széles kori alkalmazasa.
Ugyanakkor megfigyelhetd egy két ennek ellentmondé statisztika is (pl. a valtozasokat nehezen
kovetdk kozott nagyobb aranyban vannak az Internetet legalabb kilenc teriileten alkalmazé vallalatok,
mint a késve reagalok, €s a felkésziilok korében).

5. sz. dbra: Osszefiiggés a viltozdsokra valé reagdlds és az Internet alkalmazdsi teriileteinek szdma
kozott

\
A véltozasokat ﬂ:’?
befolyasoldk 19% g
A véltozasokra 24% 40%
felkésziil6k 36% 0
A valtozasokra késve 20% 4o
reagalok 31% o
A valtozasokat nehezen - 33%
kovetbk ° | 5%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%
1-4 Kozt 5-8 kdzétt 9 és tobb

n=274

Kiemelve a vevodi kapcsolatokat azt figyelhetjiik meg, hogy a fent ismertetett leird valtozok
kevésbé magyarazzak, hogy az Internet felhasznalasat az egyes iigyfélkapcsolati tevékenységek

esetében. Az eltérések inkabb a belsd Internettel 6sszefiiggd vallalati megoldasoknal figyelhetd meg.
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2.4.2. Az Internet megitélése a versenyben betoltott szerepe szerint
A vialaszadokat arra kértilk, hogy egy Otfokozath skalan értékeljék az Internetet annak
versenyben betoltott szerepe szerint. Némileg jol jellemzi az Internet megitélését, hogy egy, a piac
szamara inkabb jelzésértékil funkcid kapta a legnagyobb egyetértést (,,0olyanak tekintsenek minket, aki
innovativ megoldasokat alkalmaz), amely azt mutatja, hogy még van még némi bizonytalansig az
Internet értékteremtd jellegének megitélésében. A jovobe mutatd allitasokkal szintén nagyobb

egyetértést mutatnak a vallalatok, mint a jelenlegi hasznosulasaval.

6. sz. abra: Az Internet versenyben betiltott szerepének megitélése

0,0 0,5 1,0 1,5 2,0 2,5 3,0 3,5 4,0
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minket, aki innovativ
megoldasokat alkalmaz

Lemaradnak, akik nem |

alkalmazzak a technikai
vjitasokat

Iparagunkban széles koérben

megoldasokat alkalmazni

Lemaradunk, ha nem
alkalmazzuk az e-business
megoldasokat

Az e-kereskedelemmel
javithaté a versenyképesség

Versenytarsaink alkalmaznak
e-business megoldasokat

Az e-kereskedelem a |
versenyben maradas
feltétele

|

<

n=257

A pozitiv megitélés egyben elterjedtebb Internet-hasznalattal parosul. Ahol tobb teriileten is
alkalmazzak az Internetet, ott minden allitds esetén magasabb értékeket kaptunk. Természetesen a
felmérésbol azt nem tudjuk megallapitani, hogy milyen mértékben okozta a pozitivabb megitélés az
Internet szélesebb kor(i alkalmazasat a vallalatnal, vagy forditva, az alkalmazas soran szerzett

tapasztalatok milyen mértékben vezettek elégedettséghez, és pozitivabb attitiidhoz.
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Az egyes vallalati jellemzok kozil a tulajdonosi szerkezettel, az exportorientacioval, a
kornyezeti valtozasokhoz vald reakciokészséggel és a piaci koncentracioval nem  sikertiilt
Osszefiiggésbe hozni az Internet szerepének megitélését. A tobbi jellemz6 esetében sem mindegyik
allitas megitélése tért el a vallalattipusok kozott. Az alabbiakban ezeket mutatjuk be.

7. sz. dbra: Osszefiiggés az Internet versenyben betoltott szerepének megitélése és alkalmazdsi
teriileteinek szama kozott
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Az e-kereskedelemmel javithatd a versenyképesség

Versenytarsaink alkalmaznak e-business
megoldasokat
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Nem minden esetben (hét allitasbol négyben), de a vallalat méretének ndvekedésével
egyszersmind az Internet megitélése is pozitivabb iranyt vesz (8. abra). A nagyobb vallalatoknak
fontosabb az innovativ imdazs kiépitése/fenntartasa, €s nagyobb mértékben biznak az e-

kereskedelemben.
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8. sz. dbra: Osszefiiggés az Internet versenyben betiltitt szerepének megitélése és villalat merete
kozott
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A vallalat diverzifikaltsdga csupan az innovativ imazs megitélésében mutat eltéréseket, az
Internet megitélésére altalaban nincs hatassal. A diverzifikaltabb vallalatok fontosabbnak tartjak az

innovacio latszatat, mint az egy iizletdgban tevékenykeddk (9. abra).

9. sz. dbra: Osszefiiggés innovativ imdzs szerepének megitélése és villalat diverzifikaltsaga kizott
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Az EU megitélése szintén csak kismértékben mutatott kapcsolatot az Internet megitélésével,
csupan az e-kereskedelemnek a versenyképesség javitasaban bedltott szerepét itélik meg pozitivabb

iranyban azok a vallalatok, amelyek optimistan tekintenek a csatlakozas varhato hatasaira.

10. sz. dbra: Osszefiiggés az e-kereskedelemnek a versenyképesség javitisiban betiltott szerepe

és az EU megitélése kozott
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n=237

A novekedési célok szintén meghatarozzak a vallalat viszonyat az Internethez, de hatasa a
piaci teljesitményhez hasonléan szintén nem egyértelmii, mivel a kapcsolat nem lineéris. A legtobb
esetben az agressziv ndvekedési célt felallito vallalatok biznak leginkabb az 1j technologia adta
lehetoségekkel. Annak ellenére, hogy Beracs et al. (2002) arra a megallapitasra jutott, hogy a
ndvekedési célok egyértelmiien meghatarozzak azt, hogy egy vallalat mennyire alkalmazza az Internet
nyujtotta lehetdségeket az értékesités, beszerzés és a reklam teriiletén, a piaci poziciok magtartasara
berendezkedett vallalatok (talan, mert veszélyeztetettebbnek érzik magukat) pozitivabban itélik meg

az Internet szerepét, mint a mérsékelt ndvekedési céllal rendelkezok.
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11. sz. dbra: Osszefiiggés az Internet versenyben betiltott szerepének megitélése és a villalat
névekedési céljai kozott
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business megoldasokat alkalmazni ’ 397
3,59
Lemaradunk, ha nem alkalmazzuk az e- 283
business megoldasokat .
3,10
: . 3,91
Lemaradnak, akik nem alkalmazzak a 3.92
technikai ujitasokat 3,50
. . 3,57
Versenytarsaink alkalmaznak e-business 273
megoldasokat 3.04
T ! ! ! T T T
00 05 10 15 20 25 3,0 35 40 45

Agressziv ndvekedés

Mérsékelt ndvekedés
Piaci poziciok megtartasa

Erdekes kapcsolatot sikeriilt kimutatni az e-kereskedelem és a véllalat piaci
helyzete/teljesitménye kozott. A legsikeresebbek és a legsikertelenebbek hasonld mértékben itélik meg
az e teriiletben rejlé lehetdségeket, illetve elvarasokat, ugyanakkor a kozepes teljesitmény nyujtok

mindkét el6z6 csoporttol szignifikansan negativabb véleményt mutatott.
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12. sz. dbra: Osszefiiggés az e-kereskedelem megitélése és a villalat teljesitménye kozott

Az e- 3,14
kereskedelemmel 262
javithato a !
versenyképesség 3,14

Az e-kereskedelem a 2,85
versenyben maradas 2,43
feltétele 201

0,00 0,50 1,00 1,50 2,00 2,50 3,00 3,50

Lemaradok Atlagosan teljesitk Vezetdk

n=251

2.4.3. Az Internet hatdsa egyes vallalati tevékenységekre
A vallalatok egyértelmiien a dontéshozas hatékonysagjavulasaban latjak az Internet
legnagyobb hasznat. A nagyobb informacidellatottsag konnyitette, és némileg gyorsitotta a dontések
meghozatalat. Ezen tilmenden a vilaghald inkabb az eladasi, mint a beszerzési piacon jarult jobban
hozza a vallalat miikkddésének hatékonysagahoz. Meg kell azonban jegyezni, hogy a kapcsolatokra

(mind vevéi, mind beszallitdi) gyakorolt hatas elég alacsony atlagértékeket mutat (13. dbra).

Az Internet altalanos megitélése szoros kapcsolatot mutat azzal, hogyan észlelik (tapasztaljak)
a vallalatok a vilaghald hatdsat az egyes vallalati teriiletekre. Nem lehet azonban egy teriiletet sem
kiemelni, amelyen mutatkozé pozitiv hatasok esetleg jobban Osszefiiggésbe hozhatdk az altalanos

megitéléssel.
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13. sz. abra: Az Internet alkalmazdsdanak hatdsa az egyes villalati teriileteken

00 05 10 15 20 25 30 35 40

\ \ \ \
Az internettel javult a déntéshozok informacidellatottsaga 3,41

Az internet kdnnyitette az (izleti dontéseket 3,21

Az internet gyorsitotta az (izleti dontéshozatalt 2,87

Az e-business segit, a fogyasztdi igények jobb | ‘ ‘
kielégitésében | ‘ ‘

Az e-business-el mingségileg Uj kapcsolatot alakitottunk ki
szallitdinkkal, vevéinkkel ‘ ‘

Az e-business lehetdséget nyditott (j piacok megcélzasara 2,24

Az e-business-€l a beszerzés rendszerezhet6bbé valt 2,13

Az e-business csokkentette a beszerzési koltségeinket 2,02

n=252

A vallalat mérete egyértelmii kapcsolatban van az Internet hatdsanak megitélésével. A
nagyvallalatok majdnem minden esetben hatdsosabbnak itélték meg a vilaghalét (14. abra).
Ugyanakkor, ez nagyrészt annak is kdszonhet6, hogy a kisebb vallalatok nem integraltdk olyan
mértékben az Internetet a vallalati tevékenységgel (kevesebb teriileten jelenik meg), mint a
nagyobbak, ezért eleve kizartdk magukat abbol, hogy nagyobb hatasokrol szamoljanak be.
Megvizsgaltuk, hogy a vallat mérete milyen kapcsolatot mutat akkor, amikor csak azokat veszziik
figyelembe, akik széles korben alkalmazzak az Internetet a vallalati miikddés soran. Sajnos csak négy
olyan kisvallalatot tartalmaz a minta, amely a felsorolt alkalmazasi teriiletek koziil legalabb kilencben
hasznalja az Internetet, igy az eredmények nem altalanosithatok, de jelzésértékl, hogy 6k messze
nagyobb hatasrol szamolnak be, mint az Internetet hasonléan széles korben alkalmazé kozepes €s

nagyobb vallalatok.
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14. sz. dbra: Osszefiiggés az Internet hatdsa és a villalat mérete kizott

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

Az internettel javult a
dontéshozok
informacidellatottsaga

Az internet kdnnyitette
az uzleti dontéseket 352

Az internet gyorsitotta
az uzleti
dontéshozatalt

Az e-business segtt,
a fogyasztoi igények
jobb kielégitésében
Az e-business-el a
beszerzés
rendszerezhetébbé
valt

Az e-business
csoOkkentette a
beszerzési 2,26
koltségeinket | | |

mKisvallalat mKozépvallalat Nagyvallalat

n =248

Az EU varhato hatasanak megitélése és az Internet észlelt hatasa kdzott szintén Osszefiiggés
tapasztalhatd. Azt egyértelmiien kijelenthetjiik, hogy a pozitivabb integracidés varakozasokkal
rendelkezd vallalatok egyben nagyobb hatast tulajdonitanak az Internetnek a vallalat miikodésében.
Ugyanakkor, a nehézségekre szamitok az 0j piacok megcélzasa és a beszerzési kapcsolatok teriiletén

jobban ki tudtak hasznalni a vilaghald nyujtotta lehetdségeket.
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15. sz. dbra: Osszefiiggés az Internet hatdsa és az EU megitélése kizott

00 05 10 15 20 25 30 35
[
. . .. . 2,55
Az internet gyorsitotta az Gzleti 294
déntéshozatalt 3,01
. . P 2,23
Az e-business segit, a fogyasztéi igények 215
jobb kielégitésében ’ 287
Az e-business-el mindségileg Uj 2,05
kapcsolatot alakitottunk ki szallitdinkkal, 2,09
vevlinkkel ‘ ‘ ‘ ‘ 2,68

. . . . 2,12
Az e-business lehet&séget nyuijtott U] 194 |

piacok megcélzasara ’ 250
Az e-business-el a beszerzés 2l
dszerezhetsbbeé valt 1,80

rendszerezhet6bbé va 234
Az e-business csdkkentette a beszerzési 1 716‘95
koltségeinket ’ 226
| | |
Inkabb nehézségekre szamit Semleges, nem var valtozast Lehet6séget lat, optimista

n=221

A novekedési célok nem mutattak Gsszefliggést abban, hogy hogyan itélik meg a vallalatok az
Internet hatasat egyes teriileten, annak ellenére, hogy altalanosan a vilaghald szerepén az agressziv
novekedést és a piaci pozicidk megtartasat megcélzd vallalatok pozitivabban itélték meg. Csupan a
dontéshozatali folyamatban éreztek, hogy az Internet hozzajarul a hatékonyabb miikddéshez, de ebben
az esetben a védekezésre berendezkedett vallalatok alacsonyabb értékeket adtak, mit a masik két
csoport. Mindez szintén azt mutatja, hogy 6k az Internetet megitélését inkabb a jovore vonatkoztathato

lehetdségei alapjan itélik meg.
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16. sz. dbra: Osszefiiggés az Internet hatdsa és a villalat novekedési céljai kozott

1,0 1,5 2,0 2,5 3,0 3,5 4,0 4,5 5,0
Az internettel javult a 3,33
dontéshozok 3,48
informacidellatottsaga 4.10

. Piaci pozicidk megtartasa
3,17 Mérsékelt novekedés

Az internet konnyitette

e s 3,28 Agressziv novekedés
az lizleti dontéseket &

3.82

n=250

2.2.4. Osszefoglalds

Még nem mondhat6 el, hogy a vallalatok széles kérben alkalmaznak az Internetet a vallalati
kapcsolatok hatékonysaganak javitasa érdekében. A fenti adatok azt mutatjak, hogy ezt a technologiat
inkabb jovobeli lehetéségei miatt itélik meg pozitivan, mintsem az alapjan, hogy a vallalati sikerhez
milyen a jelenlegi hozzajarulasa. Korabbi feltaré kutatasok is alatamasztjak azt a feltételezést, mely
szerint sok vallalat példaul azért tart csak fent sajat vallalati honlapot, mert ezzel novelheti a cég
komolysagat, illetve szlird tényezd a megrendel6k oldalarol. Ugyanakkor az Internet szerves
integralasa a vallalati folyamatokba még nyert teret, és a vallalatok vezet6i is bizonytalannak

mutatkoznak, amikor az atfogobb alkalmazasokrol kell véleményt mondaniuk.

A vallalatok leir6 valtozoi helyenként befolyasoljak az Internet vallalaton beliili elterjedését.
Kimutathat6, hogy a cég mérete és dominanciaja egyes teriilleteken meghatarozza az Internet pozitiv
megitélését ¢s alkalmazasanak elterjedését. Ugyanakkor ezek inkabb a belso vallalati alkalmazasokat
érintik, mig a kiilsd kapcsolatok esetében nehéz meghatarozni olyan vallalati jellemzoket, amelyek

komoly hatassal lennének az Internet hasznalatara.
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2.5. Stratégiai szovetségek — Agardi Irma

A stratégiai szovetség olyan kélcsondsen elonyds, hosszabb tavra szolo egyiittmiikodés,
amelynek soran a partnerek megodrzik viszonylagos stratégiai Onallosagukat és megvalosul a felek
bizonyos mértékii tevékenységi integracioja a szovetség rendelkezésére bocsatott ismeretek és

eszkozok egyesitése vagy kiegészitése révén (Tari [1999]) *.

A 2004. évi adatfelvételben 0sszesen 52 vallalat szamolt be arr6l, hogy stratégiai szovetségre
1épett mas vallalatokkal, amely a minta 17.6 szazalékat foglalja csupan magaba. Stratégiai szovetséget
elsdsorban nagyvallalatok (23.2%) és a kozepes méretii vallalatok (19.2%) kotnek, a kisvallalatokra

nem jellemzo6 a hossza tav stratégiai egyiittmiikodés.

1. sz. abra: Stratégiai egyiittmiikiodeést koto cégek agazati besorolds szerint
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A hazankban mikodo cégek kozil foként a szolgaltatasok (41.2%), illetve a kereskedelem
(34.5%) teriiletén a legjellemzObbek a stratégiai partneri kapcsolatok, illetve a mezdgazdasagi

vallalatok 23.1 szdzaléka nyilatkozott ugy, hogy létesitett mas cégekkel stratégiai egyiittmiikodést.

Ezenkiviil a stratégai szovetségben résztvevo cégek inkabb a valtozasokra felkésziilo, vagy
kezdeményezd, proaktiv vallalatok koziil keriilnek ki. A valtozasokra késve reagalok, illetve a

lemaradokra kevésbé jellemzo a hossza tava kooperacio.

Az utobbi két csoportban jelentdés az aranyuk a kisvallalatoknak, akik tokehidny vagy
egyszeriien a kis lizemméret miatt kevésbé vonzo stratégiai partnerek nagyobb cégek szdmara,

valamint miikodési teriiletiik behatarolt, nem rendelkeznek orszagos hatokorrel.

* A kutatds soran nem tekinthetd stratégiai szovetségnek a kovetkezOk: alkalmi adéas-vétel, licenc-
megallapodasok, franchise-partnerek, konzorciumok egyszeri feladatokra, alvallalkozas o6nalld miszaki
fejlesztés nélkiil, bérmunka, vallalati felvasarolas és fuzid, valamint hosszu tavi szallitasi keretszerzodések.
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2. sz. dbra: Stratégiai egyiittmiikodést kioto cégek valtozdsokhoz valo viszony szerint (%)

35 - 29,4
30 - 23,9

15 9,8 11,0

A valtozasokat nehezen A valtozasokra késve A valtozasokra A valtozasokat
kovetSk reagalok felkészuil6k befolyasolok

n=52

A stratégiai szovetséget kotott vallalatok 60.4 szazaléka (32 vallalat) nemcsak egy, hanem
egyszerre tobb hosszll tava partneri kapcsolatot épitett ki. Az alabbi abra mutatja azt, hogy kiilondsen
a diverzifikalt vallalatok esetében van nagy jelentOsége egyszerre tobb szdvetség létrehozasanak. Az
erésen diverzifikalt és stratégiai szovetségben résztvevo vallalatok 75 szazaléka nyilatkozott ugy, hogy

parhuzamosan tobb stratégiai szovetségnek is a tagjai.

3. sz. dbra: Stratégiai partnerek szama a tevékenység diverzifikdltsdaga szerint (%)
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Egy uzletagban Diverzifikalt vallalat Erdsen diverzifikalt Osszesen
tevékenykedd vallalat vallalat

A valtozasokhoz vald alkalmazkodas tiikrében azok a cégek tdmaszkodnak egyszerre tobb
stratégiai megallapodasra, amelyek vagy nehezen alkalmazkodnak a valtozasokhoz, vagy pedig maguk

alakitjak a piaci kornyezetet és ehhez van sziikségiik partneri tdmogatasra.
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altozasokhoz valo alkalmazkodas szerint (%)
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1. sz. tablazat: Melyik évben kototték a stratégiai szovetséget? (%)

Ev A B C

1952 5,77
1977 1,92
1978 1,92
1984 1,92
1985 1,92
1990 1,92
1991 1,92
1992 5,77 1,92
1993 1,92 1,92 1,92
1994 1,92 1,92
1995 5,77 3,85 1,92
1996 3,85
1998 15,38 1,92 3,85
1999 3,85 5,77 1,92
2000 13,46 1,92 5,77
2001 3,85 5,77 1,92
2002 19,23 17,31 5,77
2003 3,85 13,46 7,69
2004 3,85 1,92

Osszesen 96,2 61,5 30,8

n=52

Az 1. tablazat bemutatja a jelenlegi stratégiai szovetségek megkotésének évét, amelybdl
kideriil, hogy a hosszu tavu, stratégiai megallapodasok foként a 1990. évtdl kezdtek 1étrejonni a
vallalatok kozott. A mintaban szerepld, stratégiai szovetséget fenntartd cégek zome 1998-2003 kozott
Iépett egylittmiikodésre, tehat viszonylag rovid idére visszatekintd stratégiai megallapodasokrdl van

Sz0.

A stratégiai szovetségek az esetek tilnyomo részében (6. dbra) diadikus jellegliek, azaz két
partner kozott jonnek létre. Azonban el6fordul az is, hogy kettonél tobb vallalat kot hosszabb tava
megallapodast a vallalati stratégidk Osszehangolédsara. Ilyen tipusu egyiittmiikodések alakulnak ki
példaul a kereskedelemben, ahol akar tobb szaz fiiggetlen kiskereskedelmi vallalat koordinalja

beszerzési és marketingtevékenységét jobb piaci pozicio elérésének érdekében.
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6. sz. dbra: A stratégiai megdllapoddst kité partnerek szama (%)
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n=52

Az els6 ,,A” stratégiai megallapodasok esetén a két, illetve ketténél tobb partnerrel
egyiittmiikodok aranya kozel azonos, a masodik (B) és harmadik (C) egyiittmiikodésnél mar inkabb a
diadikus kapcsolatok vannak el6térben. Ez tobb okra is visszavezethet6: 1) minél tobb partner vesz
részt az egylttmikodésben, anndl nehezebb koordinalni a szdvetség munkajat; 2) az elso
egyiittmiikodés nem biztos, hogy teljes mértékben kielégiti a vallalat ,er6forrasigényét”, vagy
specifikusabb er6forrasokra van sziiksége a vallalatnak és ezt megprobalja mas stratégiai partneri
kapcsolatokbol beszerezni, 3) csokkenteni szeretné a fliggdségét a szovetségtdl és polarizalja a

kapcsolatait.

2. sz. tablazat: Meghatarozott idétavra kotottek-e a stratégiai szovetséget?

A B C
15 % 15 % 15 %
Nem 6 31,58 8 61,54 4 44,44
Igen 13 68,42 5 38,46 5 55,56
Osszesen 19 100,00 13 100,00 9 100,00

n=52

A 2. tadblazat adatai egyértelmiien jelzik, hogy az elsé egyiittmikddések (13 szovetség)
idétartamat behataroltak, azaz meghatarozott id6 elteltével a stratégiai szovetségbol ki akar 1épni a
vallalat. Természetesen a stratégiai egyiittmiikodések iddtartama attol is fiigg, hogy a partnerek
szerzodéses formaban rogzitették a kooperacié fontosabb paramétereit. Az informalis megallapodasok
kevésbé jellemzoek, a vallalatok tobbnyire szerzOdéses megallapodast preferaljak. A szerzodéses
kapcsolatok tartalmazzak az explicit szabalyokat, amelyeket a tagoknak be kell tartaniuk, ellenkezd
esetben jogi kovetkezménnyel kell szamolniuk. Az egyiittmiikodés kockazatat mérséklik a szerzédéses

megallapodasok.
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Megoldas lehet még kiilon jogi entitas létrehozasa, azaz egy kozdsen alapitott, de jogilag

0nallo szervezet végzi a partnerek tevékenységének dsszehangolasat.

A szerzOdéses megallapodashoz képest joval nagyobb elkotelezettséget kivan meg a jogilag
létrehozott kozos vallalat, amely a partnerek részérél tranzakcio-specifikus beruhazast® feltételez. A
kés6bb alakitott szovetségeknél is jellemzd, hogy a kezdeti fazis utan egyre tobben I1éptek erre az Utra.
A tevékenységi integracié novekedésével egyre tobb teriiletre terjed ki az egyiittmikddés, amely
jelentés koordinacios feladattal jar, amely a jelek szerint hatékonyabban miikddtethetd hierarchikus

formaban.

3. sz. tablazat: A stratégiai szovetség jogi formaja kezdeti és jelenlegi stadiumban

A B C

kezdeti | jelenlegi | kezdeti | jelenlegi | kezdeti | jelenlegi
Informalis megallapodas 46,4 32,0 25,0 25,0 15,0 10,0
Szerzédéses megallapodas 50,0 55,9 46,7 438 19,0 29,2
Kiilon jogi entitas 28,6 429 16,7 25,0 5,0 9,5
Kisebbségi tulajdon 8,3 12,0 4,3 4,3 10,0 9.5
Egyéb szervezeti forma 8,3 8,3 0,0 0,0 0,0 0,0
n=52

Dwyer, Schurr és Oh (1987) az egyiittmiikddés kapcsolatdnak kialakuldsat befolyasolo
tényezoket és folyamatokat vizsgalja Macneil (1980) elméletére alapozva, amely alapjan elkiilonitik a
kapcsolati tranzakcio® kialakuldsanak egyes fazisait. Az els§ fazisban a partnerek felfigyelnek
egymasra, majd feltérképezik az egyiittmiikddéssel kapcsolatos varakozasokat, felmérik a varhato
erdviszonyokat, a szovetségbOl szdrmazo elénydket. A harmadik fazisban létrejon a szovetség,
megkezdddik az egylittmiikodés, amelyet az elkotelezettség (kotédés kialakulasa, kdzos beruhazasok)
fazisa kovet, végiil a szovetség céljanak teljesitésével, vagy mas okokbol a stratégiai egyiittmiikodés

megsziinik.

> A tranzakcié-specifikus beruhdzasok, eszkozok: az adott iizleti kapcsolatba befektetett eréforrasok, amelyek
csak korlatozott mértékben, vagy egyaltalan nem hasznosithatok mas gazdasagi szereplokkel bonyolitott
(Coughlan et. al [2001]) tranzakcidokban.

¢ Macneil (1980) diszkrét és kapcsolati tranzakciokat kilonboztet meg. A kapcsolati tranzakcional a korabbi
eseményeket €s a jovGbeni varakozasokat is figyelembe kell venni. A jovObeni egyiittmiikodést (Dwyer et. al
[1987]) implicit és explicit feltételezések, a bizalom és a tervezés alapozza meg. A kapcsolati tranzakciok a
résztvevé partnerek szamara komplex, személyes, nem gazdasagi elégedettséget jelenthetnek és részvételi
lehetéséget a tarsadalmi csere folyamataban. Mivel a kotelezettségek €s a teljesitmény komplex rendszert
alkotnak és egy adott id6periddusban zajlanak, a felek sok energiat fektetnek a csere meghatarozasara és
eredményességének mérésére. (Lusch&Brown [1996]).
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A megkotott stratégiai megallapodasok jelent6s része még folyamatban van, néhany esetben
természetes modon futott ki a megallapodas, azaz a kdzOs projekt befejezése utan megszint az
egylttmiikodés. Ugyanigy néhany vallalat meghosszabbitotta a korabbi stratégiai szovetséget

partnereivel.

7. 8z. abra: Milyen fazisban van a stratégiai egyiittmiikodeés?

103 W7-------- - 40 LT T T T
Tt o 0500 0,0 - - - - - 0,06 ->"-0,0------ 0,0-0,0- 0,0 - -
&\\\\\\ | ) — ’ | > > >
Egyiitm. még Egyiitm. terv Egyutmikédést Egyiitmiikédés id6 Tobbségi tul. letta
folyamatban van  szerint befejez6dott meghosszabbitottak  el8tt felbomlott masik szdvetség

n=52

Az 1d6 elotti felbomlas, illetve a felvasarlas egyaltalan nem bevett gyakorlat a partneri
kapcsolatokban. Az elobbi feltehetdleg az egyiittmiikddés megsziintetésével jard veszteségeknek, az
utobbi pedig a partnerek alacsony kapitalizacidja indokolhatja. Ezt a feltételezést az is alatdmaszthatja,
hogy a partnercégek tobbsége (A: 79.5%, B: 52.8%) hazai érdekeltségii vallalat. Ennél kisebb szerepet
(A:23.3%, B:26.7%) kapnak az EU-tagorszagban miikodo cégek stratégiai szovetség kialakitasaban.
Néhanyan mas kontinensek vallalataival alakitottak ki hossz tavu, stratégiai megallapodast (A:

17.2%).

4. sz. tablazat: A szovetség partnercégek szervezeti hovatartozasa (%)

Partnerek érdekeltsége A B C
Magyarorszagi érdekeltségii 79,5 52,8 33,3
Kibdévités elétti EU egyik tagallamahoz tartozo 23,3 26,7 16,0
Kibdvitett EU egyik 0j tagallamahoz tartozé 3,7 3,8 4,3
Nem EU-tag nyugat-eurdpai orszaghoz tartozo 0,0 0,0 0,0
Nem EU-tag kelet-eurdpai orszdghoz tartozd 0,0 3,7 0,0
Fejlett orszaghoz (USA, Kanada, Japan) tartozo 17,2 3,8 4,3
Mas fejlé6dé orszaghoz tartozo 0,0 0,0 0,0
n=52

A magyar cégek alakitanak ki stratégiai szovetségeinek dominanciaja tobb okra vezethetd
vissza. Egyrészt kdszonhetd a minta Osszetételének, mivel a minta mintegy 80 szazalékat belfoldi

tulajdonu allami, illetve maganvallalatok adjak. Masrészt pedig a hazai cégek szovetségét a foldrajzi
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kozelség indokolja. Ugyanis a partnerek tevékenységének 0sszehangolasat, koordinalasat alacsonyabb

tranzakcios koltségekkel lehet megvalositani.

Tovabbi 6sztonz6é lehet, hogy a hazai tulajdonban 1évé vallalatok erdviszonyai hasonloak,
amely csokkenti az észlelt fiiggbséget, valamint a felvasarlas esélyét és az egyiittmiikodés hozamainak
egyenlGtlen felosztasat.

8. sz. dbra: Ertékelje a vdllalat részvételével mitkodd stratégiai szovetségekben a partnerek relativ
pozicidjat!

5,00 -
4,50 |
4,00 |
3,50 |
3,00 |
2,50 |
2,00 |
1,50 -
1,00 -
0,50 -
0,00 -

Kiilf6ldi partner Belf6ldi magantulajdont partner  Belf.allami tulajdont partner

n=52  (l=gyenge, 3=egyenrangl, 5=dominans)

Fiiggetleniil attol, melyik stratégiai szovetségcsoportot (A-C) vizsgaljuk, jol lathatod a 8. abran
hogy a mintaba bekeriilt vallalatok altaluk egyenrangtnak tartott partnerekkel miikodnek egyiitt.
Kiilonosen igaz ez a belfoldi magan- és allami tulajdont vallalatokra. A partnervallalatok
egyenranglsaga a stratégiai szovetség rendelkezésére bocsatott eréforrasok (eszkozok, ismeretek)
megoszlasaban is megmutatkozik. Az azonos mértékii hozzajarulas nagyobb mértékben jellemzd a

stratégiai szovetségben résztvevo vallalatokra, azonban nem jelentéktelen az eltéré hozzajarulas is.
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9. sz. dbra: Az egyiittmiikodd partner(ek) daltal a szovetség rendelkezésére bocsdtott
eszkozok/ismeretek jellege (%)
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n=52

A szdvetséghez rendelt erdforrasok mértéke egyrészt a partner elkdtelezettségére utal,
mennyire hajlandé az egylittmiikodésbe beruhazni. Masrészt pedig a partneri kapcsolatban kialakult
erdviszonyokra, ahol az erdsebb hatalmi pozicioval rendelkezd kikényszeritheti a gyengébb féltdl
bizonyos eszk6zok, informaciok nagyobb mértékli megosztasat. Az egyiittmiikodéshez rendelt
eréforrasok egyben a partnerek egymastol valo fliggdségét is befolyasoljak. A stratégiai szovetséget az
is meghatarozza, hogy horizontalis és vertikalis kooperacié valosul meg a felek kozott. A vertikalis
stratégiai szovetségek az értéklanc egészére vagy részére kiterjedden integraljak a tevékenységiiket,
hogy a termékek és szolgaltatasok aramlasat igy menedzseljék (Johnston&Lawrence [1988]), hogy az
egész rendszerre kiterjedéen méretgazdasagossagot érjenck 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 lehetévé tegye mas vallalatokkal valo egyiittmiikodést annak érdekében, hogy
fogyasztoi értéket tudjon teremteni. A horizontdlis egyiittmiikddések komplexebbek mint a
hagyomanyos vertikalis kapcsolatok (beszallito-termeld), mert a horizontalis szovetségek a partnerek
szervezeti strukturajanak szerves részeivé valnak, mig a vertikalis kapcsolatokndl mar meglévo

szallitoi-vevoi kapesolatokra épiilnek.

Ennek ellenére a 10. abra egyértelmiien arra utal, hogy a minta vallalatai elsdsorban
horizontalis stratégiai szovetségek (kozvetlen, kiilfoldi és potencialis versenytars) tagjai. A vertikalis

partneri (vevoi, szallitoi) kapcsolatok kisebb aranyban vannak jelen.
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10. sz. abra: Az egyiittmiikodd partnerek jellemzése
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n=52

Ha stratégiai szovetségek egyes terlileteit vizsgaljuk, lathatd, hogy a legjellemzdbb a
marketingtevékenység Osszehangolasa, amely tipikus a horizontélis egyiittmiikodéseknél. A termelés,
beszerzés szintén kozepes jelentdsséget kap a stratégiai egylittmiikodésekben, a kutatasi, fejlesztési

tevékenység pedig abszolut margindlis teriilete a partneri kapcsolatoknak.

5. sz. tablazat: Milyen teriiletekre iranyul a stratégiai egytittmiikodes?

A B C

N Atlag Szoras N Atlag Szoras N Atlag Szoras
K+F 39 1,82 1,27 23 1,91 1,35 8 1,75 1,49
Termelés 37 2,78 1,69 24 2,42 1,64 9 3,67 1,80
Marketing 39 4,05 1,21 24 3,71 1,43 7 3,57 1,27
Beszerzés 42 2,95 1,75 22 2,86 1,61 7 2,43 1,90
Tobb 35 2,17 1,42 20 2,40 1,39 10 3,30 1,70
funkcio
Egyéb 10 2,90 2,02 7 3,57 1,90 3 3,33 2,08

(1=nem jellemz6, 5= nagyon jellemzd)

Az 5. tablazat adatai alapjan megallapithat6, hogy a stratégiai megallapodasok foként az
eléallitott termékek és szolgaltatasok piaci munkajanak kozos szervezését és a marketingkoltségek

megosztasat fedik le.

Szamos szerzé megfogalmazta, hogy a stratégiai szovetség létrehozasanak egyik f& motivuma
a jobb pénziigyi, gazdasagi eredmény elérése (Gulati [2000], Weitz&Jap [2000]). Tehat egy
vallalatnak akkor éri meg Onallosagat bizonyos mértékig feladni és hossz( tavu, stratégiai
egyiittmiikodésre 1épni, ha a stratégiai szovetség révén jobb vallalati teljesitményt képes elérni, mint

Onalloan.
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11. sz. abra: A szovetség hatdsa a villalati stratégia helyzetére

nincs valtozas kedvezd valtozas kedvezdtlen valtozas

n=52

A megkérdezett vallalatvezetok tobbségében ugy vélekedtek, hogy alapvetéen kedvezd
valtozas kovetkezett a vallalat teljesitményében. A kedvezétlen valtozas egyaltalan nem jellemzo a
szovetségekre, s csupan a B kategoéridba sorolt megallapodasok 41 szazalékat mindsitették

indifferensnek a vallalati teljesitményre vonatkozdan.

Az 0Osszes megkérdezett 41 szazaléka szandékozik a kozéptavon (3-5 év) stratégiai
egylittmiikodésre 1épni mas vallalatokkal. A mar stratégiai szovetségben résztvevok kiilondsen
pozitivan nyilatkoztak ebben a kérdésben, mivel 85.4 szazalékuk tovabbi egyiittmiikodések
kialakitasan gondolkozik. A jelenleg is tobb stratégiai kapcsolatot miikddtetd cégek még inkabb

motivaltak, mintegy 93 szazalékuk tovabbi stratégiai szovetségek kdtésében gondolkozik.

12. sz. dbra: Tervezi-e a kdvetkezod 3-5 évben stratégiai szovetségben valo részvételt? (%)

igen
41%

nem
59%

n=281

Azok a cégek, akik még soha nem voltak tagjai semmilyen stratégiai szovetségnek, azoknak
30 szazalékuk vette fontolora mas vallatokkal vald stratégiai kooperaciot. Tehat 70 szazalékuk

tovabbra sem tervez ilyen stratégiai dontést, feltehetdleg méretbeli vagy egyéb miikodési korlat miatt.
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2.6. Onkormanyzatokkal, szakmai szervezetekkel és tanacsadokkal
valo kapcsolat -Agardi Irma-Bernschiitz Maria

Az elemzés a kozszolgalati kapcsolatok legfontosabb iranyait vizsgalja. Egyrészt az
onkormanyzatokkal valo egyiittmiikodésre vonatkozd kérdéseket tartalmazza, masrészt pedig a
gazdasagi kamarak jelentdségével, illetve altalaban az orszagos szakmai szervezetekkel szembeni

elvarasokat szadmszer(siti.

2.6.1. Onkormadnyzati kapcsolatok vdllalati megitélése
A megkérdezett vallalatok életében az dnkormanyzatok kozepes fontossagu szereppel birnak,
amellyel a valaszadok tobbsége (53.2%) egyetértett. A vezetdk egyrészt az Onkormanyzatok
vallalatoknak nyujtott szolgaltatasait, masrészt pedig a sajat kozjavakhoz valé hozzajarulasokat

értékelték.

A felmérés soran tobb, az Onkormanyzatok vallalatsegitd funkcidit értékelték a cégek (1.
abra). A vallalatok 0sszességében nem érzékelik, hogy a helyi gazdasagiranyitas jelent6sen tamogatna
6ket. Ugy érzékelik, hogy legkevésbé az adokedvezmények teriiletén segiti oket 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 tamogatja a vallalat az dnkormanyzatokat,
sokkal pozitivabb valaszokat kapunk (1.abra). Az egyik f0 tamogatasi teriilet az adofizetés, a
megkérdezettek 47.6 szazaléka nyilatkozott tigy, hogy ezen a teriileten kiemelkedé mértékben teljesit
az Onkormanyzat felé. A tamogatas masik f6 formdja a telephely vonzaskorzetében €16 lakossag
szamara munkahelyek teremtése, tovabba a szakiranyl oktatas tdmogatasa. A szocialis ellatashoz, az
infrastrukturalis beruhdzasokhoz vald hozzajarulas, valamint kozos vallalkozasok, palyazatokon valo

részvétel nem igazan jellemzo a vallalatok részérdl sem.
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1. sz. dbra: Az onkormdnyzat és a vdllalat tamogatdsi teriiletei (dtlag)
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n=294, (1: egyaltalan nem jellemzd6, 5: teljes mértékben jellemzo)

Nagyon jol észlelhetd az aszimmetria az Onkormdnyzat ¢és a vallalat tamogatd
tevékenységének megitélése kozott. A vallalatok sajat hozzajaruldsukat magasabbra értékelik, mint az
onkormanyzatok tamogatasat. Valosziniileg ez abbol is fakadhat, hogy a vallalatok magas adoterheket
hordoznak, valamint az Onkormanyzatok nem rendelkeznek megfelelé er6forrasokkal a

vallalkozasfejlesztéshez.

Az Onkormanyzattal valdé jo kapcsolat fontossaganak megitélését tobbféle tényezd is
meghatarozza. Meglepd, hogy a vallalat mérete nem befolyasolja az dnkormanyzattal valo kapcsolat
megitélését. A tulajdonviszonyok és az exportorientacié anndl inkabb, mivel a tobbségi allami
tulajdonban 1évé vallalatok, valamint a kitermelGiparban és energiaszolgaltatdsban miikodé cégek,
valamint a nem exportorientalt vallalatok viszonylag sikerkritériumnak tartjak az dnkormanyzatok €s
cég kozotti jo viszonyt. Ugyanez mondhaté el a valtozasokat befolyasold cégekrdl is, amelyek az

Oonkormanyzatokra is kiterjesztik lobbytevékenységiiket.

Az dnkormanyzatok tamogato tevékenységérdl nagyon hasonloan vélekedtek a megkérdezett
vallalatvezetok. Egyediil a vallalati stratégiak mentén talaltunk kiilonbséget a vallalatok kozott. Az
agressziv novekedést folytatd cégek példaul fontosabbnak tartjak az iizleti partnerek biztositasat, mint

azok, akik piaci pozicidik megtartasara 6sszpontositanak.

A vallalatvezetOk sajat hozzajarulasuk tekintetében nem képviseltek kiilonb6z6 véleményeket
semmilyen csoportositd valtozd szerint sem, viszont szinte mindegyik tamogatasi formaban

magasabbnak érezték sajat hozzajarulasukat az 6nkormanyzaténal.
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2.6.2. Mas szakmai szervezetek befolydsa a villalati tevékenységre
A vallalatok kapcsolddasa maés szakmai szervezetekhez nem igazan jelentds. A legtobb
szervezethez nem flizik szoros szalak 6ket. A felsorolt szakmai szervezetek, igy pl. a helyi gazdasagi
kamarak, szakmai kamarak, munkaadoi és munkaltatoi szdvetségek sem pozitiv, sem negativ iranyban

nem befolyasoljak a mintaban szerepld vallalatokat.

2. sz. dbra: Ertékelje az On villalata szempontjabél az aldbbi szervezetek mitkodését?

Munkavallaléi érdekképviseletek
Munkaaddi szévetségek
Szakmai kamara

Helyi gazdasagi kamara

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

n=294 (1:jelent6sen hatréltat, 3: nem befolyasol, 5: jelentésen segit)

Osszességében tehat megallapithatd, hogy a kamardk, illetve az érdekképviseletek nem
jatszanak kiilondsebben fontos szerepet a vallalatok életében. A kamaratagsag megsziinésével, a
szakszervezetek meggyengiilésével parhuzamosan a vallalatok egyre kevésbé érzékelik ezeknek a

szervezeteknek a létjogosultsagat.

2.6.3. A gazdasagi kamarak és szakmai szervezetek szerepe a vallalatok
életében

A vallalatok a gazdasagi kamarak jelentGségét elsOsorban az informdacionyujtisban, és —
megosztasban, valamint a vallalatok érdekképviseletében, lobbytevékenységben és az oktatasban
latjak. Jollehet ezeket a funkciokat is csak kdzepes fontossaglinak tekintik, amely egyben azt is jelenti,
hogy a wvallalkozasok nem érzékelik egyik feladatot sem potolhatatlannak, vagy kritikus
fontossaguinak. Természetesen ebben az is szerepet jatszik, hogy a kotelez6 kamaratagsagot
megszintették a vallalatok szamara és ez valdsziniileg hozzajarult ahhoz, hogy a vallalatok szemében

a kamarak létjogosultsaga csokken.
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3. sz. abra: Miben ldtja a gazdasagi kamaradk ténylegesen megnyilvanulo jelentoséget?
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kapcs.fejlesztése

Kérdés, hogy felfedezhetd-e Osszefiiggés, hogy a gazdasagi kamarak vallalati jelentOségét
befolyasolja-e a kamarai szolgaltatasok fontossaga. A kamarak oktatasi tevékenysége hatarozza meg
leginkabb (r=0.400, p=0,000) azt, hogy mennyire segitik a kamarak a vallalatok életét, de valamelyest
hatassal van az tzleti kapcsolatok fejlesztése (r=0.353, p=0.000), az informaciocsere (r=0.324,

p=0.000) is a kamarak szerepének a megitélésére.

4. sz. abra: Milyen szakmai teriileteken tartja kiilondsen fontosnak a jo miikédo orszdgos szakmai
szervezetek, tarsasdgok, egyesiiletek létét?

100
80
60
40
20

. 7 - a0 - » 7} M — ®» ' < a0 » o
X0 =] -] 0 W > [ o bTEA & = o
=] - L L =
< = w O B o = N = = < = - 8 =] =
= : =
NI o g S E 7 = &0 = o N N — o © &0
2 g S > v < ® v 2 = g g > & » ° == o
= R 4 - N - - @ =] = N —
—_ < N - g N > ) N < > o= =0 a » <
gV = < folle=] 2 @ = N - 3 e 0 T
“ o o = o ) ® N& =
= g o 5 P o 2 N
= & w— = o Y <
g .E g

n=276

A fenti eredmények alapjan gy tlinhet, hogy a vallalatok kevésbé tartanak igényt kiilso,
szakmai szervezetekkel valo egyiittmikodésre. A 4. abra alapjan azonban nyilvanvalo, hogy sok
teriileten fontosnak tartandk a valaszadok a tamogatast. Az egyik ilyen kiemelkedd teriilet a miiszaki
fejlesztés, amelyben a vallalatok fele (51.1%) segitséget, palyazati lehetOséget varna a szakmai
szervezetekt6l.  Tovabba a  menedzsment- ¢és  marketingkérdésekben, valamint az
informacidémenedzsment teriiletén is szivesen fogadnak a vallalatok a tanacsadast a szakmai

szervezetek részérol.
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Erdemes még azt megvizsgalni, hogy az egyes 4gazatok milyen szakmai teriileteken
igényelnek tamogatast, segitséget. gy példaul az agazati hovatartozas befolyasolja azt, hogy milyen
tamogatast varnak elsGsorban a megkérdezett cégek. Jollehet a miiszaki fejlesztés szinte minden
agazatban fontos szerepet jatszik. Az agrarvallalatok azonban segitséget varnak el az értékesités, a
termelés és a beszerzés teriiletén is. Nem meglepd, hogy a mezdgazdasagi szektor cégeihez nagyon
hasonldan vélekedtek az élelmiszeripari cégek vezetdi is, akik szintén az értékesités és a marketing
teriiletén érzik sziikségét a szakmai szervezetek tdmogatd szerepének. Az élelmiszeriparban jelenleg
erds konszolidacios folyamatok zajlanak. A kitermeldipar és az energiaszolgaltatok viszont az
altalanos és az informacio-menedzsment terén fogadnanak szivesen szakmai tdmogatast. Az
informacidémenedzsment még fontos szerepet jatszik az épitdiparban, kereskedelemben, tovabba mind

a magan, mind a k6zosségi szolgaltatd szektorban is.

2.6.4. Tandcsadoi szolgaltatasok szerepe
A vallalatok gyakran szembesiilnek ,,csinald vagy vedd dilemmaval” (Bauer — Beracs, 1996).
Ez azt jelenti, hogy érdemes egyaltalan kiils6 szolgaltatokat, vagy tanacsadokat felkérni, vagy oldjak

meg a cégek a feladatokat ,,hazon beliil”.

A kovetkez6 okokat vehetjiik figyelembe a hazon kiviili feladat ellatas kérdésénél:
o koltségcsokkentés,
o szakképzett munkaerd biztositasa,
e jobb informaciétechnolodgiai alkalmazkodoképesség,
e arégi, hagyomanyos rendszerek tAmogatasa,
e jobb szervezeti és ligyfélszolgalat,

e 1j architekttira bevezetése.

Gerencsér (2005) négy nagy teriiletet nevez meg, amelyek kiadhatok kiilsé tanacsadonak (Gerencsér,
2005):
o Altalénos szolgdltatdsok: takaritas, étkeztetés, épités és fenntartas, biztonsag, gépjarmii
fenntartas.
o Adminisztrativ teriilet: szamitogép fenntartds, nyomtatas, gépirds, jogi szolgaltatasok,
postazas.
o Menedzselési szolgaltatasok: szamitogépes tanacsadas, ilizemeltetés menedzsment, belsd
ellen6rzés, beszerzési tanacsadas.
o Altalinos ellatds: butor, papir, irdszer, épitési anyagok, tavkozlési berendezések,

informaciétechnolédgiai berendezések.
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A kérdoivek kitértek arra, hogy a megkérdezett vallalatok (vezérigazgatoi, termelési, pénziigyi
kereskedelmi szinten) foglalkoztattak-e az alabb felsorolt kiilsé tanacsadok’ koziil, vagy sem az utobbi
harom évben. Ez a felsorolas érinti a fentebb leirt négy teriiletet, valamint feldlel marketinggel,

logisztikaval, konyvvitellel kapcsolatos kiils6 tanacsadokat.

1. sz. tablazat: Kiilsé tanacsadok alkalmazasa

Tanacsadok tipusa Azoknak a vallalatoknak ardnya | Magas B2B kapcsolati
az Osszes vallalaton beliil vallalatok aranya,
(N=279) amelyek az adott amelyek az adott
szolgaltatot foglalkoztattak (%) | tandcsadot foglalkoztatta
%
Mindségbiztositasra kiilsé tanacsado 54 55
Fels6 vezetésben kiilso t. 24 49
Informaciomen. kiilso t. 24 5
Marketingen kiilso tanacsado 23 49
Miszaki fejlesztésre kiilso t. 20 57
Szervezeti fejlesztésre kiilso t. 20 51
Semmilyen kiils6 tanacsado 15 54
Emberi er6forras men. 13 36
Szamviteli kiils6 tanacsado 13 58
Ertékesitésre kiilsé tandcsadd 13 63
Pénziigyi kiils6 tanacsadd 12 71
Kontrollingra kiils6 tanacsado 11 41
A termelésre kiils6 tanacsado 9 69
Beszerzésre kiils6 tanacsado 5 67
Logisztikara kiils6 tanacsado 5 79
Koltséggazdalkodasra kiilso t. 4 67
Készletgazdalkodasra kiilso t. 2 75
Bérgazdalkodasra kiilso t. 2 50

N=301, n=159, hidnyzo vallalatok szama (N)= 22, (n) = 10

A vezérigazgatoi  kérddivek  valaszai alapjan ~ mindségbiztositasra  (54%),
informacidomenedzsmentre (24%) kérnek fel kiilsd tanacsadokat. Ha megnézziik a masodik oszlop
adatait, ami azt tartalmazza, hogy a B2B vallalatok és az Osszes vallalatnak, mekkora az aranya,
amelyek igénybe vették az adott kiilsé szolgaltatokat, akkor azt mondhatjuk, hogy a
készletgazdalkodasra, koltséggazdalkodasra, értékesitésre, beszerzésre, logisztikara, pénziigyi

szolgaltatasokra vesznek igénybe nagyobb hanyadban kiils6 tanacsadokat, a tobbségében B2B

7 Fels6 vezetés/stratégiaalkotas, Marketing, Kontrolling, Termelés, Beszerzés, Készletgazdalkodas, Szamvitel, Bérgazdalkodas, Miszaki
fejlesztés, Szervezeti fejlesztés, Ertékesités, Logisztika, Koltséggazdalkodas, Minéségbiztositas, Informaciomenedzsment, Emberi er6forras

menedzsment, Pénziigy, Egyik sem
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kapcsolatokkal rendelkezd vallalatok. Erdekes, mennyire alacsony az informaciomenedzsmentre kiilsé

szolgaltatot alkalmazo vallalatok aranya.

A magyarazd valtozokat vizsgéalva azt tapasztalhatjuk, hogy egyediil a vallalat mérete
befolyasolja a kiils6 tanacsadok és a vallalat kapcsolatat. Minél nagyobb a vallalat annal inkabb
alkalmaznak kiils6 tanacsadokat marketingben, felsGvezetésben, emberi eréforrasmenedzsmentben,

informacidémenedzsmentben, és szervezeti fejlesztésre (p<0,05).

Hivatkozasok:

1. Bauer Andras — Beracs Jozsef: Marketing, 1996, Aula kiad6, Budapest

2. Drétos Gyorgy: Vissza a jovobe? Outsourcing az informaciotechnologiai szolgaltatasok korében,
Vezetéstudomany, 1995. december

3. Gerencsér Andras: Gazdagok vagyunk, vagy nem elég fejlettek?,

4. http://www.mek.iif.hu/porta/szint/muszaki/szamtech/wan/netwshop/netwsh00/gerencs/gerencs.ht
m
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2.7. Vevo kiszolgalas - Bernschiitz Maria

Ebben a tanulmanyban arra keressiik a valaszt, hogy milyen jelentOséget tulajdonitanak a
vallalatok partnereik kiszolgalasanak. Figyelemmel kisérek-e vevdiknek nyujtott szolgaltatasaik
szinvonalat, illetve hogyan kezelik a vallalatokkal vald kapcsolataikban felmeriilt panaszhelyzeteket.
A vizsgalatunk kozéppontjaba azon vallalatok keriiltek, amelyeknek vevoéi tobb, mint 50 szazalékban
mas vallalatok. A kutatds adatbazisaban 53 szazalék azoknak a vallalatoknak az aranya, akik

talsulyban mas vallalatokkal allnak iizleti kapcsolatban, igy 6k alkotjak elemzésiink targyat.

Az elso tablazatbol latszik, hogy azon vallalatok aranya, amelyeknek vevéi tobb, mint 50 %-a

mas vallalat; az adatbazisunk felét adjak.

A vizsgalt vallalatokat a kdvetkezo valtozokkal jellemeztiik::

. a vallalat mérete (kis, kozepes, nagy),

. a vallalat piaci teljesitménye (lemarado, atlagos, vezeto),

. a vallalat piaci céljai (piaci poziciok megtartasa, mérsékelt novekedés, agressziv
novekedés).

Az 1. tablazat mutatja meg, hogy a mintaban szerepld szervezeti piacokon miik6dé vallalatok

milyen jellemzokkel birnak:
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1. sz. tablazat: A szervezeti piacokon mitkodo vallalatok jellemzoi

Osszes villalat Azoknak a vallalatoknak az ardnya, az Osszes | B2B
vallalaton beliil, amelynek vevdi tobb, mint 50 | kapcsolatok
%-ban mas vallalatok. aranya az
0sszes
kapcsolathoz
képest
N=301 n=159 n/N
Gyakorisag | Szazalék | Gyakorisag Szazalék
Villalat % % %
mérete
Kisvallalat | 73 24,3 39 24,5 53
Kozépvallalat | 126 41,9 65 40,9 51
Nagyvallalat | 102 33,9 55 34,6 54
Osszesen 301 100 159 100 53
Teljesitmény
Lemarado | 85 30,7 38 26,2 44
Atlagosan | 98 35,4 53 36,6 54
teljesitd
Vezetd | 94 33,9 54 37,2 57
Osszesen 301 100 159 100 53
Piaci célok
Piaci poziciok | 86 29,5 49 30,8 56
megtartasa
Meérsékelt | 184 63 96 60,3 51
novekedés
Agressziv | 22 7,5 14 9 63
novekedés
Osszesen 301 100 159 100 52

A fenti tablazatot harom nagyobb oszlopba osztottuk. Az

elsé oszlop tartalmazza azokat a

gyakorisagokat, amely az egész mintara vonatkozik (N=301). A masodik oszlop azoknak a

vallalatoknak a megoszlasat mutatja, amelynek vevdi tobb, mint 50 %-ban mas vallalatok (n=159). A

harmadik oszlop, pedig a két el6z6 oszlop viszonyszdma ( n/N ).
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A vezetd vallalatok 57 szédzaléka, és az agresszivan novekeddk 63 szazaléka alkotja a
panaszkezelési eljarasok értékelésének adatbazisat. Kovetkezésképpen tilnyomorészt vezetd, és

novekedo vallalatok teszik ki a megkérdezettek korét.

Az adatok elemzése soran harom fontos kérdésre kerestiink valaszt:

1. A vallalatok milyen hangstlyt fektetnek a szolgaltatasi szinvonal kovetésére, mérésére?
2. Milyen a vallalatok panaszkezelési gyakorlata?

3. Jogos panasz esetén milyen kompenzaciot alkalmaz a vallalat?

2.7.1.. A szolgdltatasi szinvonal kovetése, meérése
Arra voltunk kivancsiak, hogy a szolgaltatasi szinvonal mérése mekkora aranyban érinti a
megkérdezett vallalatokat (N=159). Az els6 abrabol latszik, hogy a vallalatok 264 % -a
rendszertelentil figyeli a szolgaltatasait, szisztematikusan 30,1 % -a, és a legnagyobb arany1, a méré és
elemz6 vallalatok — 40,2 % . A legkisebb, pedig azoknak az aranya — 20,7 % , akik a stratégiajukba is

beépitik az igy nyert informaciokat.

1. sz. dabra: A szolgdltatdsi szinvonal mérése

Orendszertelendil kiséri
figyelemmel

B szisztematikusan
méri
Oméri és elemzi

O beépiti a stratégidba

A masodik tablazat tartalmazza azokat az informaciokat, hogy a vallalatot leir6 fobb jellemzdk

szerint, hogyan alakul a szolgaltatasi szinvonal mérése.
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2. sz. tablazat: A szolgaltatasi szinvonal mérése vallalati jellemzok szerint

A szolgaltatasi szinvonal alakulasat a vallalat

Vallalati jellemzdk | Arénya a B2B Rendszerteleniil Szisztemati- Meéri és Beépiti a
vallalatokon kiséri figyelemmel | kusan méri elemzi stratégiaba
beliil (N=159)

Aranya a B2B % 26,4 30,1 40,2 20,7

vallalati

kapcsolaton beliil

(N=159)
Teljesitmény
Lemarado 26,2 38,5 23,9 19,7 233
Atlagosan teljesito 36,6 41 43,5 279 36,7
Vezetd 37,2 20,5 32,6 52,5 40,0
100 100 100 100 100
Méret
Kisvallalat 24,5 33,3 14,6 12,5 9,1
Kozépvallalat 40,9 40,5 50 39,1 39,4
Nagyvallalat 34,6 26,2 35,4 48.4 51,7
100 100 100 100 100

Piaci célok

Piaci pozicidk 30,8 41,5 22,9 23,4 18,8
megtartasa
Meérsékelt 60,3 48,8 66,7 68,8 59,4
novekedés
Agressziv 9 9,8 10,4 7,8 249
novekedés
100 100 100 100 100
N=159

Az adatbazisunk vallalatainak megoszlasat a f6bb jellemzok szerint, a 2. tablazat elsé oszlopa
tikrozi. A teljesitményt figyelembe véve a legnagyobb aranyban a vezetd vallalatok vannak (37, 2 %).
Ha a vallalat méretét nézziik, akkor a kozépvallalatok (40, 9%) jelentik a legnagyobb sulyt. Ha a piaci
célok szerint vizsgaljuk a vallalatokat, akkor a mérsékelt novekedést célul tiz6 vallalatoknak a

reprezentacioja a legnagyobb aranyu (60, 3%).
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Ezen beliill megnéztiik, hogyan alakul az almintakban a szolgaltatasi szinvonal kovetése.

Az atlagosan teljesitd vallalatok képviselik a legnagyobb aranyt a rendszertelenil és a
szisztematikusan figyelemmel kisérdé vallalatok kozott, mikdzben a mérd és elemz6, a stratégidba
beillesztd vallalatok kozott a vezetd vallalatok ,haladnak eldl”. Kovetkezésképpen az atlagosan
teljesité vallalatokra jellemzO egyrészt, hogy rendszerteleniil, vagy rendszeresen gyljti az
informacidkat, de ezekkel az informacidkkal nem kezd semmit. Ellenben a vezetd vallalatok, azok
amelyek nemcsak rendszeresen figyelemmel kisérik a szolgaltatasok szinvonalat, de fel is hasznaljak

az igy nyert adatokat.

Ha a vallalat méretét nézziik, mint vallalati leird jellemz6t, a kovetkezdket allapithatjuk meg.
A kozépvallalatokra az atlagosnal jobban jellemzd. hogy szisztematikusan mérik a szolgaltatasi
szinvonalat, mikdzben a mérd és elemzo, a stratégiaba beépitd vallalatok kozott a nagyvallalatok
,vezetnek”.Ha a piaci célokra tekintlink, latni fogjuk, hogy a mérsékelt novekedést célul tiizo
vallalatok, minden leirdé jellemzOben dontd aranyt képviselnek. Az Osszefiiggések elemzésének

atlathatobb formaban a kdvetkezd tablazat ad dsszefoglalast:

3. sz. tabldzat: A szolgdltatdsi szinvonal értékelése és a vallalati jellemzdk kozotti dsszefiiggések ®

Piaci teljesitmény Piaci célok
Viéllalatméret
Rendszertelentil kiséri -0,23*
figyelemmel
Szisztematikusan méri
Meéri és elemzi 0,25* 0,27*
Beépiti a stratégiaba 0,2*

*p<0,05

A ,,vallalat mérete (kis, kdzép, nagyvallalat)” és ,,a rendszeres szolgaltatas mérés és elemzés”
kozott gyenge pozitiv kapcsolat 1étezik. Minél nagyobb a vallalat, annal nagyobb a valosziniisége,

hogy szisztematikusan mérik és elemzik a beérkezett informéciokat.

A ,,piaci teljesitmény (lemarado, atlagos, vezetd vallalat)” és a ,,rendszertelentil mérés” kozott
gyenge negativ kapcsolat all fenn. Minél vezetobb pozicidban van a vallalat, annal inkabb megkisérli
szisztematikussa tenni a szolgaltatdsainak mérését. Valamint, gyenge pozitiv kapcsolat mutatkozik a
gyakori mérés és a piaci teljesitmény kozott. Ez azt jelenti, hogy minél inkabb jobb a teljesitménye

egy vallalatnak, annal inkabb figyeli és elemzi a szolgaltatasi szinvonal alakulasat.

8 Mindegyik mutataté Kendall tau mutatét tartalmazza (p<0,05). A kapott eredmények nagyon alacsonyfoku kapcsolatot

jelentenek.
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A ,piaci célok (poziciok megtartasa, mérs¢kelt novekedés, agressziv novekedés”) és ,,az
informaciokat beépiti a marketing stratégiaba” kozott gyenge pozitiv kapcsolat all fenn. Minél inkabb
erdteljesebb a novekedési szandéka a vallalatnak, annal inkabb hasznalja fel a szolgaltatasi szinvonal

értékelésébdl szarmazo adatokat.

Osszességében kedvezdtlen az az eredmény, hogy a szolgaltatasi szinvonal nyomon kovetése
nem igen nyujt alapot a stratégia tervezés szamara. Ebbdl kovetkezhet, hogy az informaciok talan csak

a mérés szintjén megragadnak, az eredményekkel hosszu tavon nem foglalkoznak.

2.7.2. Milyen a vallalatok panaszkezelési gyakorlata?
A vallalatok panaszkezelési gyakorlatanak a megkérdezése €s elemzése elott, elészor arrol
kérdeztiik meg a vallalatokat, hogy egyaltalan 1étezik-e a vallalatuknal formalis panaszkezelési eljaras.

A negyedik tablazat a leir6 valtozok szerinti kategériakban mutatja a megoszlasokat.

4. sz. tablazat: Panaszkezelési eljaras a vallalatoknal

Vallalati jellemzok Van formalis panaszkezelési eljaras
%
Teljesitmény
Lemarado 26
Atlagosan teljesité 32,3
Vezeto 41,7
100
Méret
Kisvallalat 18.3
Kozépvallalat 42,3
Nagyvallalat 39,4
100
Piaci célok
Piaci poziciok megtartasa 26,7
Mérsékelt ndvekedés 64,4
Agressziv ndvekedés 8,9
100
n=104"

A vizsgalt vallalatok (N=159) 65%-nak van panaszkezelési moddszere. Kiemelkedd

kiilonbséget a lemaradd és a vezetd vallalatok Osszehasonlitdsa soran lehet észrevenni. A vezetd

? =104, mert csak azokat a vallalatokat elemeztiik a 4. tablazatban, ahol létezik formélis panaszkezelési eljaras.
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(41,7%) és a novekedést fontolgatd (64,4%) vallalatok nagy aranya él a panaszkezelési modszerek

formalis keretbefoglalasaval.

A 2. abran a panaszkezelés jellemzgit mutatjuk be.

2. sz. abra: A panaszkezelés jellemzoi

Az ligyfélszolgalatban dolgozok ismerik a vallalati
panaszkezelés elveit és eljarasait

Vallalata felhasznalja a panaszokbol szarmazo
informaciokat a stratégiai tervezésnél

A panaszokra irasban torténik reagalas

A panaszokbol szarmaz6 informaciok eljutnak a
dontéshozokhoz

Vallalata a panaszokat szisztematikusan elemzi

Vallalata batoritja tigyfeleit abban, hogy panaszt
tegyenek

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

1= egyaltalan nem jellemzd, 5= nagyon jellemzd

n=159
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Ebbdl az abrabol észrevehetd, hogy a vallalatok mennyire nem 0Osztonzik, motivaljak a
vevoiket arra, hogy panaszt tegyenek. A vallalatok nem ismerték fel, mekkora hasznot nyujt az ilyen
»kéretlen” informacid. A legnagyobb atlaggal szerepel és pozitivumként szamolhatunk azzal a
jelenséggel, hogy a panaszokbdl szarmazo informaciok eljutnak a dontéshozokig. Bar nem alacsony
atlagértékekkel szerepel az tigyfélszolgalatban dolgozok panaszkezelésének ismerete és az, hogy a

panaszokra irasban reflektalnak a vallalatok leginkabb, a javulasra térekedni kellene.

A legszembetlindbb Osszefliggés a panaszkezelési modszerek kdzott és a vallalat merete kozott
létezik (6todik tablazat). Minél nagyobb a vallalat mérete, annal inkabb jut el az informacio a
dontéshozokig, amelyre irasban torténik reagalés, valamint ezeket a hasznos informaciokat beépitik a
stratégiaba, emellett az ligyfélszolgalatban dolgozok, akik kozvetlen kapcsolatban allnak — ebben az

esetben -, mas vallalatokkal tisztaban vannak a panaszkezelési modszerekkel.

5. sz. tablazat: A panaszkezelési modszerek és vallalati jellemzok kozotti osszefiigges

PANASZKEZELES MODSZERE /VALLALATI JELLEMZOK Vallalatméret

Vallalata batoritja {igyfeleit abban, hogy panaszt tegyenek

Véllalata a panaszokat szisztematikusan elemzi

A panaszokbdl szarmaz6 informaciok eljutnak a dontéshozokhoz

A panaszokra irasban torténik reagalds 0,25*
Vallalata felhasznalja a panaszokbol szarmazo6 informaciokat a stratégiai 0,24*
tervezésnél

Az iigyfélszolgalatban dolgozok ismerik a vallalati panaszkezelés elveit és 0,27*
eljarasait

*p<0,05"

2.7.3. A panaszkezelés modszerei
A panaszkezelésnek tobbféle modja van. A folyamat igazsagossaga arra vonatkozik, hogy a
reklamalo vevé értékeli magaban azt a folyamatot is, amely soran a kompenzacidhoz hozzajutott.
Kutatasok soran [Hoffman ¢és tarsai,1995] bebizonyosodott, hogy azokat a panaszhelyzet
megoldasokat, ahol gyorsan talaltak megoldast, sokkal hatékonyabbnak értékelik a vevok, mint ahol

ez lassan tortént meg.

' Mindegyik mutatato Kendall tau mutatét tartalmazza p<0,05
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Ugyanez vonatkozik a folyamat formalizaltsagara is: minél formalisabb a panaszmenedzsment
(formulak kitoltése, stb.), annal kevésbé tartjak a vevok a panaszkezelést hatékonynak. Ilyen elemek
még a rugalmassag, az elérhetdség (mennyire konnyi reklamalni), az informaltsag (mennyire latjak el
a reklamalot informaciokkal a panaszkezelés folyamatara vonatkozoéan) és az, hogy mennyire van

beleszolasa a végs6 kimenetbe a vevonek [Tax és tsai, 1998].

A kérdéivben a kovetkezd panaszkezel6 modszerekre kérdeztink ra: Pénz-visszatérités,

Vasarlasi kedvezmény, Ingyen termék, Ajandék, Bocsanatkérés, Egyéb kompenzacio.

A jogos panasz esetén ezekkel a kompenzaciokkal él a vallalat (3. abra). A legismertebb és leginkabb
hasznalt a bocsanatkérés, valamint a pénzvisszatérités. Ez a két kompenzaciofajta filiggetlen a

vallalatok piaci céljatol, teljesitményétdl, mindegyik vallalat szivesen alkalmazza.

3. sz. dbra: A kompenzdcio modja

egyéb

i

bocsanatkérés |

ajandék

ingyen termé |

vasarlasi kedvezmény |

pénzvisszatérités |

Q 20 NN Q N ,\QQ ,\rLQ ,\D(Q

n=159

Megkértiik a valaszadokat arra is, hogy rangsoroljak a kompenzaciokat. A fontossagi sorrend

igy alakult:

1. bocsanatkérés
pénz-visszatérités
ingyen termék

vasarlasi kedvezmény

wok WD

ajandék
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Ebbdl a felsorolasbol is latszik, mennyire kozkedvelt a bocsanatkérés kompenzacioként.
Ennek tobb oka is lehet egyrészt a vallalat ,,0lcson” tuljut a panasz keltette fesziiltségen, masrészt ez a

»legemberibb” megoldas.

Osszegzésképen megallapithatjuk, hogy a véllalatok elismerik a panaszkezelési fontossagat, és
megprobalnak jobb megoldast keresni a felmeriilé piaci problémakra. De a stratégiai szintre még nem
emelkedett a panaszokbol nyerheté informaciok kiaknazasanak lehetdsége. ElsGsorban a vallalat
méretével magyarazhatok a panaszkezelési modszerek szinvonala, de a piaci teljesitmény eredmény is

befolyasolja a kialakult panaszkezelést.

Hivatkozasok:

Hoffman,K.D. — Kelley,S.W. — Rotalsky, H.M. (1995): Tracking Service Failures and Employee
Recovery Efforts. Journal of Services Marketing, 9 (2) 49-61

Hunt, HK. (1991): Consumer Satisfacion, Dissatisfaction and Complaining Behavior. Journal of
Social Issues, 47, (1) 116.0.

Tax,S.S. — Brown,S.W. — Chandrashekaran,M. (1988): Customer Evaluations of Service Complaint
Experiences: Implications for Relationship Marketing. Journal of Marketing, 62 (April) 60-76
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3. OSSZEFOGLALAS

A tanulmany a vallalatkozi kapcsolatok jellemzésével foglalkozik. Vizsgaltuk egyrészt azt,
hogy a piaci kornyezet jellemz6i, a tulajdonviszonyok hogyan befolyasoljak a vallalatkozi
kapcsolatokkal szembeni elvarasokat, az egylittmiikodés egyes jellemzoit és sikerét. A kdvetkezokben

Osszefoglaljuk a kutatas els6, kvantitativ szakaszanak fébb megallapitasait.

A tanulmany a vallalatkdzi kapcsolatok jellemzésével foglalkozik. Vizsgaltuk egyrészt azt,
hogy a piaci kornyezet jellemz6i, a tulajdonviszonyok hogyan befolyasoljak a vallalatkozi
kapcsolatokkal szembeni elvarasokat, az egylittmiikddés egyes jellemzdit és sikerét. A kdvetkezdkben

Osszefoglaljuk a kutatas elso, kvantitativ szakaszanak f6bb megallapitasait.

3.1. Az egyiittmiikodés jellemzoi, formai

1. A disztribucids kapcsolatoknal mind az értékesitési iranyok, mind az arrések mértéke kevés
valtozast mutat a korabbi évekhez képest. Varhato hogy ezen aranyok hosszabb tavon is stabilak

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

2. Az értékesitési iranyok kevésbé fliggnek a piaci szerkezett6l, azonban megallapithatd, hogy a

versenyzo piacon miikddé vallalatok elsddlegesen a nagykereskedelmi értékesitési iranyt kdvetik.

3. A versenypiacon miikodé vallalatok batrabban fordulnak a koézvetlen értékesités, telemarketing és
elektronikus kereskedelem felé. A nemzetkozi trendek is elmozdulast jeleznek eldre. Ezek 1ényege,
hogy a vallalatok, miutan elérték az értékesitési tevékenységek egy viszonylag magas szintjét,

batrabban nyitnak példaul az elektronikus kereskedelem fel¢, a szervezetkozi piacokon is.

4. A logisztika terén a vallalatok foként a fuvarozas, szallitmanyozas teriiletén veszik igénybe kiilso
cégek segitségét. Mind a jelenlegi, mind a tervezett kihelyezéseknél a megkérdezettek nem
gondolkoznak abban, hogy értéknovelt logisztikai szolgaltatasokat, illetve az ellatasi lanc

koordinacidjaval kapcsolatos tevékenységeket kiadjanak a hataskoriikbol.

5. A legtobb vallalat a fejlett eurdpai orszagokat tekinti elsdédleges exportrelacioként, viszont az is
lathato, 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.
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6. A vallalatok tobbsége (69%) etnocentrikus marketingstratégiat gyakorol a kiilfoldi piacokon, azaz
a hazai marketingeszkdzoket hasznalja mas orszdgokban is. A differencialatlan stratégiat tobbféle
okra vezethetjiik vissza. Egyrészt a cégek nem képesek felvallalni a kiilfoldi reklamozas koltségeit,
vagy egyszerlien nem tartja sziikségesnek az eltéré marketingstratégiat. A kiilpiacokon valo

sikeresebb fellépéshez differencidlt marketing erételjesebb alkalmazasara lenne sziikség.

7. A cégek dontéen két csatornat: kozvetitdé cégeket (39.29%) és direkt értékesitést (46.03%)
hasznalnak termékeik kiilfoldi értékesitésére. Feltételezhetoen, a kdzvetlen értékesités jelentds része
szervezeti piacra torténik. A kozvetitd cégek, képviseletek pedig egy tobbszereplds
csatornarendszernek az els§ allomasai. Ugy tiinik, hogy a vallalatok nem igazin hasznalnak
parhuzamos csatornakat. Az egyes kiilkereskedelmi csatornak kozott negativ korrelacié mutathatd
ki. gy példaul a kozvetitoket alkalmazo cégekre nem jellemzé, hogy kozvetleniil a felhasznaloknak

értékesitsenek.

8. Az exportpiacokon a vallalatvezetok szerint az elsdszamu sikertényezd az exporttermék
mindsége, de nagyon fontos a kiilkereskedelmi kapcsolatok kiépitése, valamint a rugalmas és gyors

szallitas is.

9. A vallalatok termékeiknek 70.1 szazalékat folyamatos, hosszi tava kapcsolatok keretében

exportaljak. A tobbszori, ismétlodo, illetve az eseti exporttranzakciok egyike sem jellemzo.

10. A banki kapcsolatokban a bankok szamanak van egy optimalis szama, amely folott mar nem
érdemes Uj kapcsolatokat létesiteni a tGlzott adminisztracios teher miatt. Ha viszont csak egy

bankkal vannak a vallalatok kapcsolatban, akkor nagyon is kiszolgaltatottnak érezhetik magukat.

11. Az, hogy a szamlavezetd bankok szama joval kevesebb, mint az altalanos banki kapcsolatoké
arra utal, hogy a bankok kozo6tt valoban van verseny, s a vallalatok nem minden szolgaltatast
vesznek a szadmlavezetdjiiktol igénybe, hanem koriil néznek a piacon, s a szamukra az adott

tranzakcio (pl. hitelfelvétel) szempontjabol legelonydsebb ajanlatot valasztjak.

12. Az internet alkalmazasokat csak kis mértékben alkalmazzak a vallalatok kapcsolattartasra. Az

internet alkalmazasok korét leginkabb a vallalat mérete befolyasolja. A nagyobb vallalatok jobban
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kihasznaljak az Internet lehet6ségét belsé kapcsolatokra (intranet, kapcsolat a befektetdkkel,
alkalmazottakkal, allasok meghirdetése, stb.), valamint a vallalat bemutatasara (cég és termékeinek
bemutatasa), addig a vevokkel szorosabb kapcsolatot jelenté kérdésekben (kapcsolattartas a
vevokkel, online megrendelés fogadasa, online kiskereskedelem) nincs szignifikans eltérés a
kiilonbdz6 méretli vallalatok kozott. Az internet alkalmazasok a teljesitménnyel is Osszefiiggnek:

Osszességében a vezetd vallalatokra jobban jellemzdéek a szélesebb korii internet alkalmazasok.

13. A szakirodalom a horizontalis egyiittmiikodéseket komplexebbnek tartja, mint a hagyomanyos
vertikalis kapcsolatokat (beszallito-termeld), mert a horizontalis szovetségek a partnerek szervezeti
struktarajanak szerves részeivé valnak, mig a vertikalis kapcsolatoknal mar meglévo szallitoi-vevoi
kapcsolatokra épiilnek. Ennek ellenére a minta véallalatai els6sorban horizontalis stratégiai
szovetségek (kozvetlen, kiilfoldi és potencidlis versenytars) tagjai. A vertikalis partneri (vevoi,
szallitoi) kapcsolatok kisebb aranyban vannak jelen. Ha stratégiai szovetségek egyes teriileteit
vizsgaljuk, lathatd, hogy a legjellemzObb a marketingtevékenység Osszehangolasa, amely tipikus a
horizontalis egyiittmiikodéseknél. A termelés, beszerzés kozepes jelentdsséget kap a stratégiai
egylittmiikodésekben, a kutatasi, fejlesztési tevékenység pedig abszolit marginalis teriilete a partneri

kapcsolatoknak.

14. Az onkormanyzatokkal valo kapcsolatokat vizsgalva azt az eredményt kaptuk, hogy a vallalatok
Osszességében nem érzékelik, hogy a helyi gazdasagiranyitis jelentdsen tamogatna oket. Ugy
érzékelik, hogy legkevésbé az adokedvezmények teriiletén segiti ket az illetékes 6nkormanyzat, a
tobbség nem érzi a technikai infrastrukturat fejleszt6, a helyi munkaerdpiac képzését megkonnyitd
intézkedéseket sem. Ha az érem masik oldalat vizsgaljuk azaz, mennyire tamogatja 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 tdmogatasa.

15.A vallalatok kapcsoléddsa mas szakmai szervezetekhez nem igazan jelentds. A legtdbb
szervezethez nem flizik szoros szalak 6ket. A felsorolt szakmai szervezetek, igy pl. a helyi gazdasagi
kamardk, szakmai kamardk, munkaaddi és munkaltatoi szdvetségek sem pozitiv, sem negativ
iranyban nem befolyasoljak a mintaban szerepl6 vallalatokat. Pedig sok teriileten fontosnak tartanak
a valaszadok a tamogatast. Az egyik ilyen kiemelkedd teriilet a miiszaki fejlesztés, amelyben a
vallalatok fele (51.1%) segitséget, palyazati lehetdséget varna a szakmai szervezetektdl. Tovabba a
menedzsment- és marketingkérdésekben, valamint az informacidémenedzsment teriiletén is szivesen

fogadnak a vallalatok a tanacsadast a szakmai szervezetek részérol.
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16. Kiils6 tandcsadok alkalmazisaban nagyon valtozatos a kép. Altalanossagban megallapithatjuk,
hogy egyediil a vallalat mérete befolyasolja a kiilsé tanacsadok alkalmazasat. Minél nagyobb a
vallalat annal inkabb alkalmaznak marketingben, felsévezetésben, emberi
er6forrasmenedzsmentben, informacidmenedzsmentben, ¢és  szervezeti fejlesztésre  kiils6

tanacsadokat.

17. A hibas teljesitésre vald megfeleld reakcio az elégedettségnovelésnek egy alapveté fontossagi
eszkoze. Ezért a panaszkezelés egyre nagyobb jelentdséget nyer. Eredményeink szerint a vezetd a

novekedo vallalatok nagy aranya €l a panaszkezelési modszerek formalis keretbefoglalasaval.

18. A panaszkezelés terén alapvetd hidnyossag, hogy, hogy a vallalatok nem 6sztonzik, motivaljak a
vevoiket arra, hogy panaszt tegyenek. A vallalatok nem ismerték fel, mekkora hasznot nytjt az ilyen
,kéretlen” informacio. Pozitivumként szamolhatunk azzal a jelenséggel, hogy a panaszokbol

szarmaz6 informaciok eljutnak a dontéshozokig.

3.2. A kapcsolatok értékelése

1. A kiils6 logisztikai szolgaltatasok szinvonalat tobbnyire jo szinvonalinak értékelik a vallalatok.
Ennek ellenére nem jellemzoek a hosszu tavi szerzodések a vallalat és a logisztikai szolgaltatasokat
nyujté cég kozott. A mintaba tartozé vallalatok tobb mint haromnegyede (77%) 1 éves szerzodést

két.

2. A kényszeritd jellegii informaciocsere sokkal jellemzobb 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 javulas tortént, az informdaciok cseréjének

megitélésében.

3. Az informacidcsere formalizaltsdga, azaz annak a mértéke, hogy milyen mértékben adnak
egymasnak a partnerek informaciokat szerzédésen kiviil is, szintén méri a kapcsolat mindségét.
Mintankban a vallalatok kozepesre értékelték ezt a jellemz6t, azaz bizonyos esetekben csak a
szerzodésben foglaltaknak megfeleléen adnak egymdasnak informaciot a bankkal, bizonyos

esetekben pedig eltérnek ettdl, s azon tul is (vagy az alatt) adnak informéaciot.
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4. Altalaban kevéssé jellemzdek az informalis megallapodasok és szobeli egyezségek a bankok és
vallalati tigyfeleik kapcsolatara, azonban mégis vannak teriiletek, ahol lehetséges még a banki
iizletmenetben is a kapcsolat formalizaltsdganak enyhitése.A segitfkészség dimenzié 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 tavi, kétoldali
kapcsolatnak. A segitOkészség vonatkozasaban nem tul pozitiv a vallalatok véleménye a bankjukrol,

ami azt jelzi, hogy van mit javitani a bankok iigyfeleik felé iranyulé kapcsolataban.

5. Ugy tiinik a magyar vallalati pénziigyi vezetok értékelése alapjan, hogy egyfajta holisztikus képet
alkotnak bankjukrél, s nem részleteiben értékelik a kapcsolatot, hanem az egész kapcsolatrol van
vagy pozitiv vagy negativ értékelésiik. Ez ellentétes a nyugat-europai, amerikai tapasztalatokkal,

ahol vezetok sokkal arnyaltabban itélik meg banki kapcsolataikat.

6. Még nem mondhato el, hogy a vallalatok széles korben alkalmaznak az Internetet a vallalati
kapcsolatok hatékonysaganak javitdsa érdekében. Az eredmények azt mutatjak, hogy ezt
technologiat inkabb jovobeli lehetdségei miatt itélik meg pozitivan, mintsem az alapjan, hogy a

vallalati sikerhez milyen a jelenlegi hozzajaruléasa.

7. Egy vallalatnak akkor éri meg onallosagat bizonyos mértékig feladni és hossza tavi, stratégiai
egylittmiikodésre 1épni, ha a stratégiai szovetség révén jobb vallalati teljesitményt képes elérni, mint
onalléan. A megkérdezett vallalatvezetok tobbségében gy vélekedtek, hogy a stratégiai szovetség
l1étrehozasaval alapvetden kedvezd valtozas kovetkezett a vallalat teljesitményében. A kedvezotlen

valtozas egyaltalan nem jellemz6 a szovetségekre.

8. Az Onkormanyzat és a vallalat tamogatd tevékenységének megitélése kozott jol észlelhetd az
aszimmetria. A vallalatok sajat hozzajarulasukat magasabbra értékelik, mint az dnkormanyzatok

tamogatasat.

3.3. Tovabbi kutatasi iranyok

1. Az elkovetkezod kvalitativ kutatdsnak erdteljesebben kell foglalkozni a wvallalatok kozotti
kapcsolatok szubjektiv valtozoival, mint pl. az elkdtelezettség, a fiiggdség, az informacio

megosztas, a kommunikacié formai.
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2. A kapcsolatok értékelése inkabb a valaszadok szubjektiv értékitéletén alapul. A késobbi
elemzések, esettanulmanyok soran az objektiv szamszertsitheté mutatokra nagyobb hangsulyt

kell helyezni.

3. Sziikséges a vallalatkozi kapcsolatok komplex vizsgalata is, annak a kérdésnek a pontosabb
megvalaszolasa, hogy hogyan tudjak a vallalatok kapcsolati halojuk révén novelni
eredményességiiket. Ehhez valamennyi részteriiletet egyiittesen vizsgald tobbvaltozos
statisztikai elemzésekre és esettanulmanyokra van sziikség, amelyeket a projekt késébbi

szakaszaiban kivanunk elvégezni.
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A kutatasi program tamogatoi

A haroméves kutatasi program elinditasat hazai vallalatok tették lehet6vé, akiknek eziton is
koszonetiinket fejezziik ki. A kutatasi program lebonyolitasat a kovetkezo vallalatok ill. intézmények

tették és teszik lehetové:
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