Az Uzleti kapcsolatok értékteremtO szerepe -
egy kutatas hattere

gy Uzleti vallalkozas sikere nemcsak sajat, bels6 folyamatainak eredményes és hatékony

egszervezesétdl fiigg, hanem egyre inkabb attdl is, hogy miként teljesitenek uzleti partne-

rei, s hogyan képes egyittm(ikddni veliik. Hogyan jarulnak hozza a beszallitok az eredményes

és hatékony mikddéshez? Hogyan teljesitenek a kozvetit6k, melyeken keresztiil a vevékhdz

eljut a vallalat terméke? Mennyire képes a vallalkozas egyittm(kodni Ggyfeleivel, s megfelelni

elvardsaiknak? Egy-egy cég uzleti teljesitményét sok szerepl§ teljesitménye és egyittmiikddése
befolyasolhatja, ami felhivja a figyelmet az tizleti kapcsolatok jelent6ségére.

Az Uzleti kapcsolatok kérdése egyre hangsulyosabban jelenik meg szdmos menedzsment-
tudomany szemléletében. A marketing teriiletén a szervezetkozi, illetve kapcsolati marketing, a
logisztikahoz kapcsoldéddan a vev6-szallitd kapcsolatok kezelése, az ellatdsi lanc menedzsment-
je kap fontos szerepet. A véllalati stratégia kiemelt kérdései kozé tartozik az ugyfélkapcsolatok
kezelése, a stratégiai szovetségek, illetve - az ellatasi lanc szemléletéhez hasonloan - a vallalati
halék kérdése. A vezet8i szamvitel fejlesztésében fontos kérdés a szallitdk értékelése és a vevék-
kel val6 kapcsolat vallalati teljesitményre gyakorolt hatasainak kévetése. A véallalatok értékelése
soran a nehezen szamszer(sithetd elemek kdzott figyelmet kap a vallalkozas kapcsolatrendszere
is.

Az Uzleti kapcsolatok értékteremtd szerepe c. kutatdsunkat 2002-ben inditottuk el az
OTKA (F037789 sz. projekt) tamogatéasaval, a BKAE (ma: Budapesti Corvinus Egyetem) Valla-
latgazdasagtan tanszékén. Célja az Uzleti kapcsolatok értékteremtd szerepének elemzése és az
uzleti teljesitményre gyakorolt hatdsainak vizsgélata. Kutatdsunkban kiemelten fontosnak tart-
juk, hogy kilénb6z6 gazdalkodastudomanyi diszciplinak kozelitésmodjat, szemléletmaédjat
megismerve és alkalmazva multidiszciplinaris médon koézelitsik meg az Uzleti kapcsolatok
kérdését. E szemléletmod jegyében 2003 végén az ,Uzleti kapcsolatok és értékteremtés” c.
konferencian arra kértiik a kilénb6z6 szakterlleteken kutatd és oktatd kollégakat, hogy az
altaluk képviselt gazdalkodastudomanyi diszciplina szemszdgéb6l fogalmazzak meg, hogyan
jelenik meg az Uzleti kapcsolatok kérdéskdre az adott teriileten, milyen szemléletmad, illetve
eszk6zok kapcsolddnak az lzleti kapcsolatok kezeléséhez. A Vezetéstudomany e szdma négy, a
konferencian elhangzott el6adas tovabbfejlesztett, bbvitett valtozatat fogja csokorba:

Az Uzleti kapcsolatok értékelése” cim(i bevezetd cikkemben a teljesitménymérés és a
teljesitménymenedzsment szemsz6gébdl vizsgalom az lzleti kapcsolatokat. Az Gzleti teljesit-
ménymeérés hagyomanyosan a vallalati teljesitményre koncentréal, azonban e terlileten is egyre
nagyobb figyelmet kapnak az Uzleti partnerek: a vevdi elégedettség, majd a vevdk jovedel-
mez0ségének vizsgélata, illetve a beszallitéi oldalon (a beszerzési és logisztikai feladatokhoz
kapcsoldddan) a szallitok értékelése. A cikk el6bb az tizleti kapcsolatok vallalati teljesitményre
gyakorolt hatasait vizsgalja, megkilonboztetve a partnerek teljesitményét és a kapcsolatok jel-
lemz6it, s a partnerek egyedi értékelése mellett kiemelve a partnerportf6lio értékelésének
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szerepét is. A cikk masodik része az Uzleti teljesitménymérés és -menedzsment eszkoztarat és
szemléletmddjat veszi gorcsé ala: hogyan tdmogatjak, tamogathatjak az Uzleti kapcsolatok
eredményes és hatékony kezelését, s fejlesztését?

Mandjak Tibor ,,Marketing szemléletmdd és (zleti kapcsolatok™ cim({ munkajaban azt
vizsgalja, hogy a kilénbdz6 marketingterilletek hogyan jarulnak hozza az lzleti kapcsolatok
jobb megértéséhez, megismeréséhez. A marketing-szemléletmdd sajatossagainak kiemelését
kovetben a szervezetkdzi marketing megkozelitése kerll a targyalas kdzéppontjaba - 6sszhang-
ban az zleti kapcsolatok meghatarozasaval, melyek ,,az tizleti hal6zatba dgyazott két szervezet
kozotti interaktiv cserekapcsolatokként” értelmezheték. A cikk e meghatarozast alatdmasztva
részletesen Kifejti az tzleti kapcsolatok elemeit, folyamatait, kdvetkezményeit, s menedzselé-
sének kérdéseit.

Az uzleti kapcsolatok kezelése természetszer(ien stratégiai kérdéseket is felvet. A straté-
giai menedzsment szemsz6gébdl vizsgalodik Pecze Krisztina ,,Az Ulzleti kapcsolatok értékte-
remtd szerepének vizsgalata stratégiai néz6pontb6l” cimd tanulményaban, kiemelve a stratégiai
céloknak valé megfeleltetés szerepét az lzleti kapcsolatok kezelésében. A szerz§ attekinti az
lzleti kapcsolatok felértékel6désének tényezdit, meghatarozza a stratégiai szempontbdl relevans
kapcsolatokat, s attekinti ezek elemzésének elméleti hatterét, felvazolva egy folyd kutatas
elemzési keretét. A cikk masodik része az tzleti kapcsolatok vizsgalati szintjeit mutatja be: a
kétoldall Uzleti kapcsolatokat, egy adott vallalat Uizleti kapcsolatait, illetve vallalatok egy adott
csoportjanak Uzleti kapcsolatait allitva a kézéppontba.

Az Uzleti kapcsolatok jelent6ségének felismerésével novekszik az igény is, hogy
szamszer(en is kifejezhessiik e kapcsolatok értékét, s hatasukat a tulajdonosi érték ndvekedésére
(vagy éppen csokkenésére, hiszen a kapcsolatok értékrombolodak is lehetnek, ha példaul hiany-
zik a stratégiai megfelelés, vagy nem kell6en hatékonyan és gazdasagosan m(ikédnek). Juhasz
Péter cikke ,,Az Uzleti kapcsolatok pénziigyi értékelésének lehet6ségei”” cimmel a vallalatérté-
kelés eszkoztarat, ezen belul is a szellemi javak értékeléséhez kapcsolédd lehetéségeket
vizsgélja, s alkalmazza az Uzleti kapcsolatok penziligyi értékelésére. A négyféle értékelési elv (a
koltségalapl, a piaci alapl, a jévedelemalapl rendszerek, illetve a kilonb6z8 mutatészam-
rendszerek) attekintése is jol példazza, hogy az lzleti kapcsolatok mérése és értékelése igen
komplex feladat.

Osszeallitasunk is tiikrozi, hogy az lizleti kapcsolatok kezelése, menedzselése, s a vallalati
célok szolgalataba allitasa sok szempontu, dsszetett feladat. Reméljiik, hogy e valogatas is hoz-
zajarul e kérdéskdr fogalomrendszerének, szemléletmodjanak, eszkdzeinek attekinthetdségéhez,
megértéséhez. Ezért rendeztiik a témat tobb szempontbdl kdrbejard konferenciat, melyre épilve
elkészilhetett e cikkcsokor is. E céllal folytatjuk kutatdsunkat a hazai vallalati gyakorlat
feltardsaval, a BCE Versenyképesség Kutatékdzpont , Versenyben a vilaggal” kutatasi prog-
ramja tébb mint 300 vallalatra kiterjed6 kérd&ives felmérése adatainak elemzésével, valamint
vallalati esetek feldolgozésdval. Bizunk benne, hogy e tapasztalatok is hozzajarulnak ahhoz,
hogy az Uzleti kapcsolatok valoban értéket teremtsenek.

Wimmer Agnes
az ,,Uzleti kapcsolatok értékteremtd szerepe” c.
kutatas vezetje
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