VASNE EGRI Magdolna

A VALLALATI VERSENYKEPESSEG
VIZSGALATA EMPIRIKUS KUTATASI
ADATOK FELHASZNALASAVAL

Atanulmany a versenyképesség azon meghatarozo faktorai kozul emel ki néhanyat, amelyeket érintenek az Uj,
,.hal6zati” gazdasag kialakuldsaval egyutt jard értékvaltozasok. Megfogalmaz tovabba néhany, empirikus kuta-

tasok eredményeibdl levont fontosabb kovetkeztetést is.

A tanulmany - hazai és nemzetkdzi kutatdsokat, publi-
kacidkat felhasznalva - a versenyképesség azon megha-
tarozé faktorai kozil emel ki néhanyat, melyeket érinte-
nek az (j gazdasag, a hal6zati gazdasag kialakulasaval
egyltt jarod értékvaltozasok. Az elméleti megkdzelitések
mellett bemutatasra kerilnek ,,A vallalati versenyképes-
ség vizsgalata a magyar vallalatok példajan” cimd empi-
rikus kutatds/1] eredményeibdl levontfontosabb kdvetkez-
tetések. A kutatas soran a hazai nagyvallalati kor ver-
senyképességi tényez8i mellett vizsgéltuk a kulonboz6
nagysagrendi vallalkozasok versenyfeltételeit, az eseten-
ként eltérd, maskor hasonl6 jegyeket mutatd paraméte-
reket. A vizsgalat kiterjedt a ,,TOP 200" vallalatra,
melyhez a szekunder informécidsforrést - tébbek kdzott-
a Figyeld c. lap évente kiadasra ker0l6 ,,TOP 200" mel-
Iékletének 1999. és 2000. évi kiadvéanyai jelentették, pri-
mer kutatasi mintank mikro-, kis-, kdzép-, és nagyvallala-
ti reprezentansokat tartalmaz. A tanulmany 6sszegzésé-
ben megfogalmazza az empirikus eredmények altal is bi-
zonyitottan meghatéroz6 azon versenyképességi tényez6-
ket, melyek a vallalatok hosszu tavi miikodésének alap-
vet6 kritériumaitjelentik a valtozé gazdasagi és piacifel-
tételek kozott.

A versenyképesség fogalmi kategoriai

A versenyképesség problematikdja, mérhetdsége a
gazdasag- és iparpolitikusok, valamint az elméleti szak-
emberek szaméara megkerllhetetlen kérdés. Az uzleti
szféra szerepl6i a mindennapi munkajukhoz tartoz6 foga-
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lomként kezelve ,.élik meg” a versenyképesség megte-
remtése, megtartasa, novelése érdekében tett intézkedé-
seik eredményeként realizalt helyzetet. A ,hosszd tavu
életben maradés” kritériumat is jelentd képességiket fo-
lyamatosan fejleszteni kényszeriilnek.

Magat a versenyképességet a termékek, vallalatok,
vallalatcsoportok, régiok, agazatok, nemzetgazdasagok,
egyéb integracids alakulatok szintjén kodzelithetjuk meg.
A véllalati versenyképességnek a jelenlegi magyar gaz-
dasagban az ad kiilonds aktualitast, hogy az elmult tiz év
mint tarsadalmi-gazdaségi atalakulds, és a rendszervaltas-
sal egydtt jaro privatizacios folyamat lezarultnak mingsit-
het6. Megtortént a tulajdonosi szerkezet atalakulédsa, a
gazdasag fellendiilése a legf6bb mutaték szerint megin-
dult, az Eurdpai Unids csatlakozas folyamata még inkabb
a figyelem kozéppontjaba kerdilt.

A versenyképesség olyan tulajdonsaghalmazok, ké-
pességjegyek, valamint kozgazdasagi mutatok 0sszesse-
geként is felfoghatd, mely versenyképességi szinttdl fug-
g6en jellemzi a piaci szerepl6t (véllalat, iparag, régio stb.)
az adott piaci (kornyezeti) viszonyok kozétt. A ,,Ver-
senyben a vilaggal” c. Kutatasi program[2] jol hasznal-
hato definiciét ad az ipardgi versenyképességre. Ennek
értelmében a szektor és a versenyképesség meghataroza-
sa a kovetkez6: ,,Az ipardgon, szektoron azon vallalatok
csoportjat értjik, amelyek egymast kdzvetlenil helyette-
sit6 termékeket allitanak el6. A szektorok korilhataro-
lasanal tehat a termékekbdl, termékcsoportokbdl indu-
lunk ki, és igy mindazon vallalatot egy szektorba tarto-
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z6nék tekintlink, amelyek azonos termékpiacokon egy-
mas konkurensei.”

A szektorok nemzetkozi versenyképességével dssze-
fuggésben M. Porter modelljei3) négy tényezdcsoportot
jelol meg. Ezek: a termelési tényezdk; a keresleti té-
nyez6k: a vallalatok stratégidi, struktlraja és a vallalatok
kozotti lokalis verseny;a kapcsolédd és tamogatd szek-
torok léte és hatésa. E négy tényezén felll a kormanyzati
intézkedések és a gazdasagi szerepl6k altal nem befo-
lyasolhatd, véletlenszerlen jelentkezd lehet6ségek is
meghatarozd szerepet jatszanak a nemzetkdzi versenyké-
pességben.

A versenyképességet kiilon kell kezelni a keresleti és a
kinalati oldalon, miutan a két oldalt mas és mas eszko-
z0k, gazdasagpolitikai 1épések szabalyozzék.[4]

A versenyképesség kinalati oldalat az iparpolitikai
dontések befolyésoljak. A versenyképesség keresleti ol-
dala alapvet6en piacfiigg6, amit bizonyos verseny- és ke-
reskedelem politikai eszkdzrendszer alakit. A kinalati ol-
dali versenyképesség feltételezett koltségelényokon
alapszik, a keresleti oldali versenyképesség a piaci telje-
sitményeken mérhet6. A két oldal iparagi és nemzetgaz-
dasagi szinten is eltérd jelleget mutat.

A kinalati oldali versenyképességet leggyakrabban a
ULC (Unit Labor Cost) mutatéval fejezik ki. mely mu-
tatét alapvet6en a feldolgozoipari agazatban hasznaljak.
A ULC mutato - adott id6intervallumban - az adott szek-
torban képzd&dott hozzaadott értékre esé bérek és kozter-
hek aranyaval fejezi ki az egységnyi munkaerékoltséget.
Hatranya hogy az iparagak kozotti eltéré téke- és emberi
er6forras intenzitds miatt hatékonysagi 6sszehasonlitasra
nem alkalmas. Nemzetkdzi viszonyitasra Un. szintetikus
jelleggel alkalmazzak.

A keresleti oldali versenyképességet sok esetben a
UVI (Unit Value Index) mutatd segitségével mérik, amely
az adott orszag feldolgozoipari exportjanak egységérték
valtozasat a konkurens orszagok vildgimporton belili
részaranyaval stlyozott hasonlé mutatoinak 6sszes adata-
hoz viszonyitja. A mutaték alkalmazasanal, annak korla-
tai miatt nem hagyhat6k figyelmen kivil az export-im-
port aruszerkezeti mutatok, a viszonyitasra alkalmas fe-
dezeti arany, illet6leg pl. az export fedezettségi mutatok,
valamint a statisztikai adatok 6sszehasonlithatésaganak
szempontjai.

Eltéréen kell értelmezni a kinalati és keresleti oldali
versenyképességet aszerint, hogy nemzetgazdasagi, ipar-
agi vagy vallalati szint{i versenyképességrdl van szé. A
kinalati oldali versenyképesség akkor alakul kedvezGen,
ha alacsony kéltséggel, alacsony aron, nyereségesen mi-

30

kodik a termelés. A keresleti oldali versenyképesség ked-
vez§ alakuldsa a piaci elfogadassal jar egyitt, ebben az
esetben a siker hatterét jelent6 koltségek nagysagat nem
ismerjuk.

A keétoldali versenyképesség atfogd értelmezésére val-
lalkozik a World Economic Forum (Svajc) éves orszag-
elemzése, mely primer és szekunder adatok feldolgoza-
saval allitja fel az orszagok rangsorat.

A kiilonb6z6 orszagok mindsitésre keriilnek az un.
»Versenyképességi listak” (World Competitiveness Re-
port) alapjan is. E lista szerint Magyarorszag gyengeségei
kozé tartozik példaul a technoldgiai lemaradas, a t6kéhez
jutds, mig a vallalati menedzsment és a kormanyzat tamo-
gaté magatartasa az er6sségeket jelentik.

A vallalati versenyképességet kifejezhetjiik - tdbbek
kdzott - a piaci aktivitast megtestesitd abszoldt és relativ
részesedési ratdkkal, a nyereségképz6dést, ill. ennek di-
namikajat, tendenciajat, valamint a termelékenységet mu-
tatd adatokkal, a vallalati eszkoz- és forrasallomany
struktarajanak alakulasaval, tovabba termékjellemzékkel,
innovacios és K+F adatokkal. Célszer(i a piac (globalis,
lokalis, regiondlis sth.) és agazat specifikus mutatoinak
kialakitasa, mivel a vallalati versenyképességrél mindig
az adott piacon torténd helytallas kapcsan lehet csak be-
szélni. A vallalati versenyképesség Osszetevdit vallalati
megkérdezésekbdl szarmazd informaciokkal is érzékel-
tetni lehet. (7. tdblazat, 2. tablazat)

1 tablazat

Avallalati értékesités megoszlasa az elGallitott termékek
nemzetkozi versenyképessége szerint (%o)

Allami  Belféldi  Kiilfoldi  Osszesen
cégek magan tulajdond
cégek  cégek

Vilégpiacon
versenyképes 41 45 83 51
Kis fejlesztéssel
versenyképes lehetne 28 30 n 26
Exportképtelen 3 25 6 23
Osszesen 100 100 100 100

Forras: GKI Rt. 2000. éves elGrejelzés alapjan
A véllalati versenyképesség kiemelt dsszetevéi
A versenyképességet tobbféle szinten és megkozeli-

tésben vizsgéalhatjuk. Altaldban a versenyképesség fogal-
ma a kdzgazdasagtan keretei kozott a komparativ kolt-
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2. tablazat

Versenyképesség-javito intézkedéseket
el6iranyzé cégek részaranya (%o)

Intézkedések 1993 1997 2000
Sajét kutatas - 10 37
Szabadalom, licenc, know-how 4 4 8
Téritésmentes technoldgia transzfer - - 15
Nagyobb beruhazés 10 23 48

Forrés: Ahogy a véllalatok latjak..., a GKL Rt félévente megjelend
kiadvanysorozata alapjan

ségek elvére éplil, ugyanakkor a marketingelmélet Michael
Portélt6l szarmazoan kompetitiv el6nydkre alapozott ver-
senytényezOket is tartalmaz. Amig az els6 megkdzelitések
rendszerint makroszint(iek, addig Porter vallalati és iparagi
versenytényezdéket foglal rendszerbe.[5]

Porter 6ttényez6s piaci modellje az ipardgi versenyt
meghatarozé er6krél mikrogazdasagi versenyképességi
modellként ismert.

Philip Kotler[6/a] piaci kornyezeti modellje tartalmaz-
za a vallalat mikro- és makrokdrnyezetének mint mar-
keting kornyezetnek a tényezdit. A vallalati versenyké-
pesség szempontjabél mind a makro-, mind a mikroté-
nyezéknek igen nagy szerepik van. Ellenérizhet6 marke-
tingvaltozoként jelennek meg - lényegében véve - a négy-
tényez6s marketingmix-ként ismert ,,4P" fogalmi ka-
tegoriai, mint pl. a termék (Product), az ar (Price), a hely
(Place), mely az értékesitéspolitikat takarja, és a promo-
cid (Promotion), amely a marketingkommunikécié meg-
felel6je. Nem eJlendrizhetd;marketingvéltozénak tekint-
het6k a gazdaségi, a természeti, a tarsadalmi és kultura-
lis, a technolégiai, a politikai és jogi kérnyezet, valamint
az agazaton beltli verseny, illetSleg a piaci aktivitast be-
folyasol6 més szervezeti célok és forrasok.

Az ,Uj gazdasagiban, az informécids-technolégiai
robbanads kovetkeztében a versenytényez6k alapvetéen
atértékelddésre keriilnek. Az amerikai gazdasagi noveke-
dés megtorpandsa, a vilagot csodalatba ejt6 és meghddito
nagy markakkal rendelkezé multinacionalis cégek (Coca-
Cola, McDonald's, Procter and Gamble stb.) lassulé fejl6-
dése jelzésértékii. Atalakuldban van a véllalati innovati-
vitas fogalma is. Az eddigi marka alapon sziiletett érték-
itélet is (,,Brand-Value”) veszit jelent6ségébdl.

Manapsag - csaknem kizaroélag - a halézat-alapu (sza-
mitastechnikai, kereskedelmi, pénziigyi) szektor képvise-
I16i szamitanak innovativnak. A markaértékelést végzd
Interbrand brit tanacsadé cég a legnagyobb vilagmarkak
kozé az informacios-technoldgiai robbanasnak tulajdo-
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nitva értékeli pl. a Microsoft, az IBM. a Nokia néveket,
mikozben az els6 helyen megjelélt Coca-Cola markaérték
jelentdsen visszaesett.

A fogyasztasi szokasok is atalakulnak, az innovativ
fogyasztok szeretik a legljabb termékeket, de az Gjdon-
sdg kritériumai valtoznak. Az (jdonsag egyre inkabb a
technoldgidban van, egyfel6l az 0j technoldgia éltal lehe-
tévé valt termékeldallitasban, masfel6l a vasarlas leg-
Ujabb modozataiban.

Az el6z6ek is indokoljak - atértékel6d6 versenyténye-
z6 elemekkeént - az altalunk kiemelt versenyképességi té-
nyez6kkel dsszefiiggd vizsgalddast.

A véllalatok versenyképességét mindenképpen a piac
donti el, ennélfogva a versenyképességi tényezdk és a
marketing dsszefliggések vizsgalata kézenfekvé.

A marketing szakirodalombdl ,,négytényez6s marke-
tingmix™-ként, més széval ,,4P" -ként ismertfogalmi ka-
tegoridik jo lehetGséget kindlnak a vallalati versenyképes-
ség elemeinek csoportositasara. (/. abra)

|.4bra

A, AP egy sajatos megkozelitése

Product - termék - termékpolitika - innovacio
Price - &r - atermékkategoria részeként kezelhet6
Place - hely - értékesités -

Promotions  -reklam - kommunikéci6 -

A vallalati versenyképesség dsszetevéi kozil a tanul-
many - az el6z6ek alapjan - az innovaciéra, a vallalati
kapcsolatokra (ezen belil a kutaték altal Gj paradigma-
ként emlegetett relationship marketingre), valamint a
marketing kommunikéacidra fokuszal, kiemelve egyes fak-
torok szerepét a vallalati versenyképességben.

Az innovacié fogalma és szerepe
a vallalati versenyképességben

Az innovaci6t a négytényez6s marketingmix ,,termék”
els6 tényezOjével - termék, a termeléssel alapvetéen dssze-
fugg6 tevékenységként foghatjuk fel. Ezen megkdzelitést a
hazai vallalatok innovacids készsége, képessége indokolja.

Az innovaci6 az OECD[7] Frascati Kézikonyve alap-
jan: ,,egy otlet atalakitasa vagy a piacon bevezetett U, il-
letve korszer(sitett termékké, vagy az iparban és keres-
kedelemben felhasznalt Uj, illetve tovabbfejlesztett m-
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veletté, vagy valamilyen tarsadalmi szolgaltatas Ujfajta
megkozelitése”.

Az innovaci6 tipusai a schumpeteri[8] megkdzeli-
tésnek megfelel6en csoportosithatok, azaz: j termekek,
(j gyartasi modok bevezetése, (j piac megnyitasa, Uj ke-
reskedelmi eljards alkalmazasa, 0j nyersanyagok vagy
félkész termékek megszerzése, a feladatokhoz jobban il-
leszkedd Uj szervezeti felépités, ipardgi atszervezés.

A K+F tevékenység az innovacids folyamat része, de
nem azonos vele. Az innovacios folyamat részét képezi
tobbek kozott a termelés felszerszdmozasa, Uj technol6-
gidk. berendezések vésarlasa, a gyartasszervezés, az (j
termék marketingje stb.

Az innovacio elemeként felfogott miikod6t6ke bea-
ramlasnal nem hagyhaté figyelmen kivil, hogy mely
szakagazatokba, illet6leg milyen jellegli az inveszticid,
ugyanis a K+F nem jelent feltétleniil az adott régidban
automatikusan helyi kutatast-fejlesztést.

A technolégiai innovacio[9\ meérése elsédlegesen a
K+F tevekenység raforditasat jelenti, mikdzben nem elég

szamolni kell.[ 10]

Termék innovacid: Uj anyagok felhasznalésa, 0j koz-
bensd termékek felhasznéaldsa, (j funkciondlis részek,
alapvet6en Uj funkcidk (alapvet6en (j termékek).

Eljaras innovacio: (j gyartastechnoldgia, a nagyobb
fok( automatizalas, az olyan 0j gyartasszervezés, amelyet
az (j technologidk bevezetése indokol.

Napjainkban az innovacio tagabb értelmezése aktualis
a vallalati versenyképességgel osszefliggésben is pl. a
legUjabb informacios-technologiai eszkdz, az internet
vallalati hasznositasa, beépiilése a vallalati folyamatokba
megkerilhetetlen az informéaciés rendszert6l kezdve a
vallalati kapcsolatokig.

Az innovaciés folyamat a vallalatoknal tobbféle
maodon jelenhet meg. (2. dbra )

2. &bra
Az innovécid véllalati megjelenésének modelljei

a) Linearis modell

b) Lancszemmodell

Tudasaramlas

Forras: A magyar innovacids rendszer f6bb dsszefliggései. OMFB 1999. p. 9.
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Az innovécid fogalmat marketing szempontb6l kilén
vizsgélhatjuk. Az innovaciéhoz kapcsolddé célokat rend-
szerint a vallalati célok, a marketingstratégia hatarozza
meg. A marketing alapvetd célkitlizései ugyanis - mint
hosszU tavu piaci aktivitds, nyereségesség, a fogyasztok
igényeinek a versenytarsakénal hatékonyabb kielégitése -
értelemszer(ien egybecsengenek a véllalati alapfeladatok-
kal és a versenyképesség kérdéskdrével. Az innovacids
célok az elébbieken kivil lehetnek még: tevékenységdi-
verzifikacié, a kapacitaskihasznaltsdg novelése, kornye-
zeti elvéarasoknak valé jobb megfelelés, PR erésités, to-
vabba egy sor egyéb - a versenyképesség novelése érde-
kében - megjeldlt cél.

Avéllalati kapcsolatok szerepe
a vallalati versenyképességben

A marketingstratégia megvalositasa megfelel§ szintl
és strukturaltsagu vallalati kapcsolatokat feltételez. Eb-
ben a megkdzelitésben az adott &ruval kapcsolatos ter-
melést megel6z6 folyamatokt6l a termelést kovetd fo-
lyamatokig terjed6 Gn. értékkozvetit6 haldzatra kell gon-
dolni. Angolul: Supply Chain, a hazai szakirodalmi hivat-
kozasokban ellatasi, kinalati, értéklanc kifejezések szere-
pelnek, illetve: alapanyaggyartas - félkésztermék gyartas
- késztermék gyartas - kereskedelem - vasérld vagy vég-
s6 felhasznalé folyamat. A versenyképesség szempontja-
bdl igen nagy hangsulyt kapnak a marketinghéal6zatok, a
teljes folyamat koordinaltsdga. a rendszer szerepl6i ko-
z06tti 6sszhang. Meghatéroz6 szakirodalmi megfogalma-
zasok[6/b] szerint a verseny a jov6ben nem a termékek,
az azonos vagy hasonl6 terméket gyart6 cégek kdzott dél
majd el, hanem egyre ink&bb a Supply Chain rendszerek
versenyér6l lesz sz6. A kinalati lanc alapu relationship
marketingnek mint (j iranyzatnak - képviselGi szerint -
az a legnagyobb erénye, hogy versenyelényhdz lehetjutni
a hosszu tava kapcsolatokon alapulé partneri egytttmii-
kodéssel, amit kilfoldi tapasztalati példak is alatimaszta-
nak.

A relationship marketing szemlélet szerint a vev6-
kdzpontd kapcsolati marketingre helyezédik &t a hang-
suly a hagyomanyos tranzakcié-alapi marketing szemlé-
lettel szemben. A négytényezds marketingmix alkalma-
zasa mellett kiemelt szerepet kapnak a vallalati (partner)
kapcsolatokon] A cégek egyre inkabb felismerik, hogy
nem lehet csupan a vevé megismerésével (pl. szegmen-
tacio) és figyelem felkeltéssel (pl. kommunikacio) ered-
ményeket elérni, kdlcsonds elénydkon alapuld kapcsola-
tokat kell kiépiteni a mar meglevd partnereikkel, pl. a ve-
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vokkel, a szallitokkal, a nagykereskedékkel, és a munka-
véllaldikkal is. Ez stratégiai el6ny, mely abbdl fakad,
hogy kevesebbe keriil megtartani egy vev6t, mint meg-
szerezni. A relationship marketing érdekcsoportokat in-
tegral, amelybe beletartozhatnak az értéklanc azonos
vagy kulonbozd lépcséfokan elhelyezkedd piaci szerep-
16k.

A marketing kapcsolatokbdl szarmazé hozzaadott ér-
ték alapjan keres és valaszt a vev6 a sok termék és szol-
géltatds kozll. A hozzéadottérték egyik megjelenési for-
méja a hosszU tdvl kapcsolatokbdl szdrmazéan megje-
lend tobbletérték.

A 3. &bra hangsllyozza a vevli elégedettség elérése-
ben a minéség kiilonds jelent6ségét és megmutatja, hogy
a hagyoményos marketingmix elemekkel egyenrangl a
mindség és a vevdszolgalat. Mikdzben a hagyomanyos
négytényezds marketingmix elemek kozoétt megtalélhatok
a min6ség, illetéleg a vevészolgalat mint termék-, illet6-
leg értékesitéspolitika elemek, a relationship marketing
orientaciohoz a szemlélet képviselGi ezen elemek kiilon
kiemelését is sziikségesnek tartjak.

3. abra

Relationship marketing orientacioi 11]

Amennyiben a véllalat a vevészolgélatot és a mingsé-
get integrélja a marketinggel, az eredmény a relationship
marketing orientacio!

A relationship marketing igen erfsen dsszefiigg a
munkavallaléi lojalitds megteremtésével és fenntartasa-
val. A vallalatnak demonstralnia kell a sajat dolgozéi felé
is, hogy a cég er@s és hosszi tdvon gondolkodik, ehhez a
hossz( tavl piaci aktivitashoz megfelel6 munkatarsak
kellenek, mert csak veliik és altaluk képes a vallalat cél-
jainak elérésére, ugyanakkor a hatéKony es hosszti tavu
kiils6 vallalati kapcsolatok révén tud jo6 munkaltaté is
lenni.

A relationship marketing négy kulcsdimenzidja: az el-
kotelezettség, az empaétia, a kdlcsondsség és a bizalom.

Az eladoé-vev6 kapcsolat kilonb6z6 szintl lehet, ha-
sonldan a személyi illet6leg a szervezeti folyamatokban a
két fél kozott az elkotelezettség er6sodik, ha a folyamatok
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az alacsonyabb szintrél magasabb szintre emelkednek. Az
eladd cég emberei - a teljes munkafolyamat soran a vevo
munkatarsaival torténd egyittmiikodés kapcsan - megis-
merik a vevGi igényeket, a sziikséglet szerint specifikalt
termék tervezésétdl kezdve a fejlesztésen és gyartason
keresztul a végs6 felhasznal6ig.

A relationship marketing egyik legfontosabb alap-
eleme a marketing adatbazis, a marketing a szamitogépes
hatteret a potencialis vev6k specialis csoportjanak azo-
nositasara és megcélzasara hasznéalja. Kiléndsen haté-
kony eszkdz a kapcsolatok Kkiépitésére, ezen belil pl. az
eladd hatalmas mennyiségi vevéinformacidval vald ella-
tasara képes.

Az internet a véllalatokat - egyebek mellett - vevé-
adatbazis kiépitésében, az altala elérhet6 gyorsasdg a
piaci valtozasokra torténd reagalashan, a naprakészség-
ben segiti. A mai kor egyik f6 versenyel8nye az informa-
cidstechnoldgia, illet6leg annak rutin-jelleg(i hasznalata.

Az adatbazis hasznalataval a marketing azokhoz az
id6khoz képes visszatérni, amikor az eladé mindent tu-
dott a vevlrél és személyre szabott kinalattal és aru-
bemutatassal a specialis egyéni igényeket tudta kielégi-
teni. Az adatbazis szerepe felértékel6dott a tekintetben is,
hogy a tbmeg marketingbdl (mass marketing) tomeges
testreszabasra (mass customization) valtottak at a marke-
ting programokban.

A relationship marketing egyik kulcskérdése a kap-
csolatok értékelése. A vevdi adatbazis elemzésével a val-
lalat &ssze tudja vetni a vevkapcsolatok megszerzésének
és megtartasanak koltségeit azzal a profittal, ami ezekb6l
az lgyletekbdl szarmazik.

Miutan a vev6kor vagyont jelent, a vallalat a t6kein-
veszticiok értékelésével azonos mddszerekkel elemezni
tudja a marketing és a kommunikacioés inveszticiokat.

Tény, hogy a hosszu tava vevé (kapcsolat) altalaban
értékes, mert a régi, illetve a visszatéré vevd tobbet vasa-
rol, kevesebbe kerlll pl. a vev@szolgalati kdltsége, ajanl
esetleg mas vevlket, és értékelhetd informaciokkal jarul
hozz4 a teljes munkafolyamathoz.

A véllalatok egy részénél mar ma is egyedileg rangso-
roljak a partnereket, de a fejl6dés Utja mindenképpen az
informéacids technoldgia adta lehetdségek kihasznalésa, a
partnerjellemz6khoz tartozd kapcsolatmenedzsment kié-
pitése. Ezen informaciok a stratégiai dontések el6ké-
szitésénél fontosak, azaz hogy a financialis hattér és az
egyéb paraméterek figyelembevételével-sziikség szerint -
az alkupoziciénak megfelelen szillessenek meg a part-
nervaltasra vonatkozo, illet6leg partnermegtartasi és part-
nerszerzési dontések. Becslések szerint egy Uj vevlé meg-
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szerzése 6tszOr annyiba kerll, mint a meglevd vevé elé-
gedetté tétele, tovabba a vallalati nyereség 25-85%-kal
ndvelhetd, ha a vevli lemorzsolddast 25%-kal csokkent-
juk. Ebbdl a néhany adatbdl latszik, hogy megfeleld tech-
nika segitségével képesek lehetiink a vev6kor értékének
kiszdmitésara.

A kapcsolati elemek tehat a vallalati versenyképesség
szempontjabol alapvetések, ni. a hossz( tavi kapcsolatok
versenypozicios tényezék, a vevékor pénzben kifejezhetd
vallalati paraméter, amely mint ilyen a hosszl tavd piaci
aktivitast determinalja.

Avallalati kommunikaci6 szerepe
a vallalati versenyképességben

A véllalati kommunikacié magaban foglalja a kiilsé és
bels6 kommunikaciot. A belsé PR a véllalati belsé kom-
munikéacié egyik megjelenési formaja. A belsd PR célja a
vallalat és alkalmazottai koz6tti viszony olyan szintl
megteremtése, hogy kétiranyd kommunikéacion keresztil
a vallalati célokkal valé azonosulas révén azok elérheték
legyenek.

A versenyképesség szempontjabol kiléndsen fontos a
vallalati bels6 kommunikacid, mely interperszonalis kap-
csolati agként a vallalati kapcsolatok szubjektiv tényez6-
je. Ennek a tényezdcsoportnak a jelent6ségét mar tobb
évtizede felismerték, ugyanakkor alkalmazasaban a hazai
vallalatok még nem érték el a szikséges szintet. Ebbe a
témakorbe tartoz6 és igen nagy jelent@ségl a vaéllalati
kultdra mint a bels6 kommunikaci6é hattere. Ezt a meg-
kozelitést timasztja ala McKinsey héttényezds diagramja
(az angol roviditések szerint ,,7S”), mely a nyolcvanas
években terjedt el, s még ma is aktualis. A sikeres vallala-
toknal végzett kutatasok eredményeként, a sikerténye-
z6krél 6sszeéllitott modell - a vallalati kommunikaci6
kérdéskorében - a versenyképesség vizsgalatanal a mai
viszonyok kozott is irdnyado.

McKinsey szerint a sikeres vallalatok mindegyikénél
megtalalhatok azon vallalati sikertényezék, melyekbdl az
elsé harom: a stratégia, a struktdra és a rendszerek a siker
hardverjének, a kovetkezé négy: a kozos értékek, érde-
kek, a stilus, az alkalmazottak és szaktudasuk a siker
szoftverjének tekinthet6. Peters-Waterman[12]: A siker
nyomaban c. munkajukban azt vizsgaltdk, hogy mi a
sikeres miikddés titka, azaz milyen modon lehet elérni
kimagaslé eredményeket. A sikeres vallalatok rendszerei
a siker kilonbdz6 fokozatait ismerik el, nem pedig a
kudarc killénb6z6 mértékeit.

A motivaciot kutaté tudésok megallapitottak, hogy a
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motivalt személyek szamara a legfontosabb az a tudat,
hogy jol végzik dolgukat. A szerzék megéllapitottak, hogy
a kulcs az emberi tényez6re alapozott termelékenység!

Peters és Waterman megfogalmaztdk azt a nyolc jel-
legzetes jegyet, amelyek a csucsteljesitmény( vallalatok-
nal felfedezhetdk, és a sikerhez nagymértékben hozzaja-
rulnak. Ezek:

1 Acselekvés els6bbsége (team munka preferalasa, egy
sor gyakorlati eszkdz biztositasa, a kisérletezés lehe-
t6ségének megteremtése stb.).

2. Szoros kapcsolat a vevokkel.

3. Onallosag és vallalkozo szellem (vannak ..hGsok”, ta-
mogatjak az ésszer(i kockazatvallalast, és elviselik a
renitens viselkedést is).

4. Az emberi tényez6re alapozott termelékenység (a
»Személyiség tisztelete” a legfontosabb, a dolgozo
nem két kéz, hanem otletek tarhaza - valljak).

5. EI6 értékrendszerek mikodnek (pl. vezet§ az emberek
kozott).

Marad] a kaptafanal!

7. Egyszer(i forma, kis szamu, kozponti stab.

8. Szigorl és engedékeny vezetés.

A felsorolt vallalati jegyek még akkor is kévetenddk,
ha az akkor vizsgalt vallalatok kdz6tt ma mar vannak
kevésbé sikeresek, és az Un. ,,japan csoda” is idével meg-
kérddjelez6dott.

A kommunikécié kiindulé pontjaként megfogalmaz-
hat6, hogy minden tevékenység (itt els6sorban a tudatos
tevékenységrél beszéliink) eleje és vége az ember, és az is
nyilvanvald, hogy a cég mindig valamelyik embere révén
kapcsolédik a kdrnyezethez, vagyis kommunikal.

igy végs6 soron kijelenthetd, hogy - adott pillanatban
és szituacioban, a kdrnyezete szamara - a cég egyenlé a
human megjelenitédéssel. Elég csak arra a felmérésre
utalni, aminek az eredménye azt mutatta, hogy egy 3000
fét foglalkoztatd cég az emberei altal 150 000 masik em-
ber felé kozvetit lizenetet. Amennyiben az el6z8 allita-
sokat elfogadjuk, a kovetkeztetés kézenfekvd: igen nagy
stlyt kell helyezni bels6 kommunikacioéra, a human oldal
permanens szakmai és pszichikai fejlesztésére, stratégiai
elemként kezelve az emberi er6forrds menedzsmentet.

A véllalatnak/szervezetnek nem csak kiilsé hanem bel-
s6 arculata is van, azaz a dolgoz6ifelé is kibocsat lizene-
tet, azaz kommunikal akkor is, ha ezen tevékenysége nem
is tudatos.

A humantéke jol hasznositva igen magas értéket kép-
visel, szamszer(sithet6 és mindenképpen a véllalati
versenyképesség meghatarozo eleme.
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Az elméleti megkozelitéseket a vallalati - versenyké-
pességi tényez6k megismerését célz6 empirikus - kuta-
tadsok) eredményei is megerdsitik.

Empirikus kutatasi eredmények

A Véllalati versenyképesség vizsgalata a magyar
véllalatok példajan” c. kutataséi/ célja a vallalati verseny-
képesség Osszetevlinek vizsgalata, a sikeres piaci akti-
vitas determinans faktorainak meghatérozasa hazai val-
lalatok példajan keresztiil volt. A kutatas egy el6z6, ha-
sonld témakat is feldlel6 OKTK kutatas folytatasaként is
felfoghat6, f6 irdnyvonalai: az EU csatlakozés és a valla-
latok felkésziiltsége a nemzetkdzi versenyhelyzetre, a
versenyképesség és versenystratégia dsszefliggései, az in-
novaciot meghataroz6 elemek. Vizsgéltuk a relationship
marketing, illetve kommunikacios jellemzdket, ezen be-
10l a bels6 huméan eréforrds tényezbket, a tudasaramlas
menedzselését, az informaciotechnologiai aspektusokat,
tovabb4 az internethasznélatot mint a véllalati informa-
ciés és kommunikacids rendszert alapjaiban befolyasold
forréas- és eszkdzrendszert.

Szekunder kutatasi adatoké 13]

Mind a primer, mind a szekunder adatgy(jtésnél az
egyik irdnyvonal a ,,TOP 200" véllalati kor volt. A vizs-
géalt véllalatok az 4gazataikban és nemzetgazdaséagi szin-
ten is jelentds nagysagrendet képviselnek.

A ,TOP 200" 1998. ill. 1999. éves részesedése az
Osszes (hasonlithatd) nettd arbevételb8l 28%, ill. 29%, a
legnagyobbak nettd arbevételvaltozasi indexe 1998. évrdl
1999. évre: 122%, az érintett &gazati nettdé arbevétel
adatok 116%-0s mutatdjaval szemben.

A ,,TOP 200”-on belll igen nagy arbevétel-differen-
cidk tapasztalhatok. Az els6 és a 200. cég arbevétel dif-
ferencigja 1998. évben 622.387 millié Ft, 1999. évben
725.140 millié Ft.

A vizsgalt két évben a ,, TOP 200”-on belili valtozasra
az is jellemz6, hogy 1998. évben 56, 1999. évben 28 (j
cég kerllt be a nagyok kozé. Az adatk6zléshez nem, vagy
csak részlegesen jarult hozza - az adattipustdl fligg6en -
1998. évben 10-28, 1999. évben 50-70 cég.

Mikozben a vallalkozasok szdma és az arbevétel nétt
mind az Gsszesen adatokat, mind a ,,TOP 200" adatokat
tekintve, akdzben az érintett agazatok szama csokkent,
azaz 1998-ban 18 agazat, 1999-ben 13 agazat volt érintett
a vizsgalatban.

A ,, TOP 200" részesedése az allomanyi létszambol a
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vizsgalt két évben 21%, 22%, a sajat t6kébdl 46%, 44%,
az addzas el6tti eredménybdl izemi (lzleti) eredménybél
57%, 59%.

Az el6z6ekbdl arra kovetkeztethetiink, hogy a 200
legnagyobb vallalat joval nagyobb mértékben koncentral
t6két, mint munkaerét.

A rendelkezésre all6 tulajdonosi aranyok a nem-
zetgazdasadg meghataroz6 nagyvallalatainal kalén is fi-
gyelmet érdemelnek. Igaz, hogy itt a kép nem teljes, az
1998. évi adatokndl az els6 szaz cég adataira vonatkozéan
jelent meg informacio a kiadvanyban, melybél 19 vallalat
nem adott informaciot, a fennmaradé 81-b8l 56 cég tébb-
ségi tulajdonosa kulfoldi. Az 1999. évi adatokat tartalma-
z6 melléklet ebben a tekintetben még kevesebb hasznal-
hat6 informéacioval szolgalt. A versenyképességben
ugyancsak meghatarozo tényezd a termelékenység, mely-
nek dinamikaja is fontos ismérve egy-egy vallalatnak. A
180% feletti termelékenységi (egy f6re jutd arbevétel)
arany valtozas 1998. évben az el6z6 évhez képest hat
cégnél tapasztalhatd, a rangsorban az elsé hatbol négy
véllalat tobbségi tulajdonosa kulféldi. A nyereségtermelés
képességét mind abszollt, mind relativ mutatok segitsé-
gével mérhetjiik. A nyereségvaltozds dinamikaja szerint
500% feletti adozas el6tti eredményvaltozast tiz véllalat
ért el, az Uzemi eredményt tekintve az els6 tizben az éves
atlag 52,4 millié Ft, az els6 helyezett a tizedikhez képest
tébb, mint tizszeres nagyséagrend( Uzemi eredményt
realizdlt. A hozzaadottérték-mutatd lényegében véve a
GDP-hez val6 hozzajarulés, a valtozas dinamikajat a ket
évre vonatkozd adat hanyadosa mutatja. A vizsgalt két-
szazbdl nyolc vallalat ért el 200% feletti hozzaadottérték-
mutatd valtozast 1998-ban az el6z6 évhez képest, ebbdl
négy cég tébbségi tulajdonosa kulfoldi.

A vallalati kapcsolatok a piaci szerepl6k szamara a
mozgasteret jelentd versenyhelyzettel 6sszefligg6 katego-
ria. A véllalat piaci helyzetét bemutat6 kutatasi adatok a
piaci koncentraciot, az agazati versenyhelyzetet jellemzik
(@ legnagyobbak sulyaranya, a piaci szereplék szama).
Tobb szektorban oligopol - bizonyos szegmensekben
monopolisztikus - piaci jegyek ismerheték fel. A vizsgalt
4gazatok kevesebb mint felében beszélhetiink nagy sza-
mu szereplével m(ikods, tiszta verseny piacrol. A ver-
senyképességgel dsszefiiggésben a vallalati kapcsolatok
problematikaja a kulonféle piacokon eltér6en kezelendd
kérdéskor, és mivel a kutatds nem terjedt ki a teljes aga-
zatra ill. az 4gazat 0sszes szereplGire, a levont kdvetkez-
tetések ezen informaciok birtokdban értékelendék.

A ,,TOP 200" &gazaton beluli sulyat az arbevételen
belili részarannyal érzékeltethetjiik. Ebben a tekintetben
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1998. évben négy agazatban 10% alatti, kilenc agazatban
10-50% kozotti, mig o6t szektorban a résztvev6k 50%
feletti aranyt képviselnek. A versenyképességet befolya-
sol6 piaci szerepl6k szama ugyanakkor igen eltéréen ala-
kul. (3. tablazat) A vizsgalt kétéves adatokat figyelembe
véve az 4gazaton bellli rangsor adatait is tartalmazza a
tabla. Kiolvashatd az adatokbdl tovabba, hogy a legna-
gyobbak jelentésége agazaton belil évrél-évre valtozik.
Mig az 1998. éves adatoknal a dohanyipar ,,h0z6 agazat”
volt, az 1999. éves 200-ak kozott az dgazat mar nem is
szerepelt, viszont az elsé 6th6l a négy masik agazatban
tovabbi koncentracids folyamat létszik.

3. tablazat

A,, TOP Z00’ véllalat 4gazaton beldli sulya szerinti
rangsor 1998-1999. évben

Rang-  Szektor ~ Agazaton Rang-  Szektor Agazaton
SO megnevezés belili ardny  sor  megnevezés belili ardny
*98. % ‘99, %

1 Energiaipar 86,59 1 Posta, 96,97
tavkozlés

2. Posta, 82,68 2. Energiaipar 86,24

tavkdzlés

3. Dohdnyipar  69.16 3. Gépipar 74,54

4. Vegyipar 67,71 4. Vegyipar 74,31

5 Gépipar 66,73 5 Fémfeldol- 55,46
gozas

A nagyok kozotti versenyhelyzetet az abban részt
vevlk szama is jelent6sen befolyasolja. (4. tablazat) Az
1998. éves adatokat vizsgalva megallapithat6, hogy ver-
senyhelyzet leginkdbb a nagy-, és kiskereskedelemben
(55 cég), az energiaiparban valamint az élelmiszeriparban
(25-25 nagyvallalat) volt érzékelhetd. A vegyipar, ill. a
jarmd-, Uzemanyagkereskedelem 16, ill. 15 &gazati sze-
replével képviseltette magat, a tobbi szektorban kevés
szam( (9 esetben 6t vagy annal kevesebb) piaci sze-
replével. Az 1999. évben az elsd 6t 4gazatban jelents at-
rendez8dés tapasztalhatd, mikdzben a szerepl6k szdma
agazatonként is eltéréen alakul. A vizsgalt két évben az
energiadgazatban a szerepl6k szama nétt, mig a tdbbiben
csokkent.

A képet arnyalja, hogy egyik évrdl a masikra a meg-
hatarozo nagysagrendet elér6é vallalatok profilt véltanak,
a besoroldsok a cégek altal kdzolt TEAOR alapjan tor-
ténnek, amit az aktudlis piaci helyzet és pozicio alapjan -
mint f6 tevékenységet - jel6lnek meg. A ,,TOP 200" elsé
tiz szerepl6je mindenképpen jelentds tényezd a teljes val-
lalati kort tekintve. Az ,élboly” &rbevétel éatlag 37.811
millié Ft-rdl 42.347 millié Ft-ra n6tt, mig a két szélsg ér-
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ték arany (2,3%; 25,4% ill. 2,7%; 28,6%) és differencigja
(23,1 milliard Ft-rol 25,9 milliard Ft-ra) nétt.

4, tablazat

A ,, TOP 200" -ban részt vevd vallalatok szama szerinti
rangsor 1998-1999. évben

Rang-  Szektor ~ Cégek szdma Rang-  Szektor ~ Cégek szdma
SO megnevezés  4gazaton  SOr  megnevezés  agazaton
'98. belil '99. bell

. Nagy- é 55 . Nagy- és 49
kiskeresk. kiskeresk.

2. Energiaipar 25 2. Energiaipar 29

3 Elelmiszer- % 3. Elelmiszer- 22
ipar ipar

4. Gépipar 22 4. Jarm(-, 20

tizemanyagker.
5. Vegyipar 16 5 Gépipar 14

A kommunikacié kérdéskore a legnagyobb hazai
vallalatok esetében az internettel &sszefiiggésben is
szlikségképpen felmeril. Erre vonatkozdan vizsgaltuk a
legnagyobbak internet aktivitasat. Megallapithat6, hogy -
a vizsgalat id6pontjaban (2000. janius-oktober) - a ,, TOP
200” vallalat mintegy fele nem rendelkezett 6nall6 Web
oldallal, ezek kb. 60%-a kizarélag mint munkaltatd jelent
meg a vilaghalon, egyéb informaciok - pl. éves Uzleti
jelentés, statisztikai, ill. mérleg adatok - kevéssé voltak
taldlhatok a web-lapjaikon. Az internet-affinitas ilyen
szintjéb6l is levonhatd az a kovetkeztetés, hogy az (j
technolégia hasznalatara, tagabb értelemben az ,,0j gaz-
dasagihoz a csatlakozésra val6 készség és képesség még
ezeknél a nagyvallalatoknal is fejlesztésre szorul.

A primer kutatasbol szarmazé eredmeények

A szekunder informaciok feldolgozasaval parhuza-
mosan kérddives felmérést végeztiink. A megcélzott kor
és a megkérdezés jellege: internetes megkérdezés nagy-
vallalati kérben, mélyinterji kozép- és nagyvallalati kor-
ben, egyéb (pl. postai, ill. kombinalt) megkérdezés mikro-
és kisvallalkozasi korben. A feldolgozést alaptémakorok
szerint végeztik, mely 6sszegzésekbdl a témacsoporton-
kénti - kiemelésre érdemes - f6bb jellemzéket ismertet-
juk.

Az alapsokasag meghatarozasa és a minta kivalasztasa

,TOP 200" internet alapu kutatasi modszerrel torténé
megkeresése mellett a megcélzott vallalati kdr kont-
rollcsoportjat a szervez6 intézmény és a kutatok isme-
retségi korébe tartozé szdrmazd cégek jelentették. Az in-
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ternetes megkérdezéshez kivalasztott alapsokasdg a
., TOP 200" volt, mélyinterjura, illetve szébeli kikérdezési
modszerrel a jelzett vallalati korb6l 30-30 vallalatot ke-
restink meg. A kivalasztas 6nkényes mintavételnek ming-
sll, a kovetkeztetések a mintdban szerepld vallalatokra
vonatkoznak, &ltalanositadsra csak Kkiegészit§ informé-
cidkkal alkalmasak.

Mig az internetes visszaérkezési arany 9% volt, az is-
meretségi korbe tartozd6 megkereséseknél értelemszer(ien
nagyobb valaszadasi készséggel taldlkoztunk. A kontroll-
csoportnal a szobeli kérddivek 1/5-e volt feldolgozhato,
és a mélyinterjira megkeresettek fele volt hajlandé magat
alavetni a kimerit§ kérdés6zénnek. A visszaérkezési
arany a hasonlé moédszerrel végzett kutatasok tapasztala-
taival nagysagrendileg megegyez6nek tekinthetd.

A primer kutatdst - a mér inditaskor is kalkulalt ala-
csony mintaszam miatt - a versenyképességi tényezbkre
vonatkozd tendencidk feltérképezésére, kiegészitd infor-
maciok gy(jtésére szantuk.

A viéllalatok adatait elsédlegesen a véllalati nagysag-
rend szerinti bontasban dolgoztuk fel. A mintaban a ko-
vetkez6 véllalati csoportokat képeztiik: (A) tobbségében
vagy 100%-ban kilfoldi tulajdond nagyvallalat, 1000
milli6 Ft feletti arbevétellel, és/vagy 300 f& feletti
létszammal dogozik; (B) tobbségében vagy 100%-ban
hazai tulajdont - kozoéttik allami és nem Aallami -
nagyvallalat, 1000 millio Ft feletti arbevétellel, és/vagy
300 4 feletti létszammal dogozik; (C) kdzepes nagysagu
vallalat, kulén nem bontva tovabb a tulajdoni arany
szerint, az arbevétel 100 és 1000 millié Ft, a létszam 51
és 300 f6 kozotti; (D) kisvallalkozasnak mindsithet6 ka-
tegdria, 10 és 100 millio Ft kozotti arbevétellel, illetSleg
1 és 50 f6 kozotti 1étszammal; (E) mikrovallalkozésnak
mindsithetd kateg6ria, tizmillio Ft alatti &rbevétellel és 10
6 alatti 1étszammal.

A kovetkez6kben a feldolgozott kérdSivek f6bb té-
makra bontott aggregélt valaszaibél emeljik ki (vallalati
nagysagrendi, ill. egyes esetekben szektor hivatkozasok-
kal) az é&ltalunk leglényegesebbnek tartott megallapi-
tasokat, melyeket egyfel6l elméleti megkdzelitésekkel
vetlink 0ssze, masfel6l a GKI Rt. néhany idevonatkoz6
kutatéasi eredményével parhuzamba allitunk.

Véllalati stratégia, piaci kérnyezet
és EU csatlakozas kérdéskorok

Vallalati stratégiaja nincs a megkérdezett vallalatok
kozel egyharmadanak, viszont a nagysagrendjében jelen-
t6s cégek (t.i. ,,TOP 200”) majdnem mindegyikében van
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irott stratégia. A vallalatok 2/3-a pozitiv valtozast érzékelt
az elmdlt harom évben, illet6leg mintegy 1/3-a a meg-
kérdezetteknek nem tekintette jelentdsnek az esetleges
negativ valtozast.

A piaci részesedést tekintve kilonbségeket fedezhe-
tink fel a valaszokban a vallalati nagysagrend fliggvé-
nyében. Amig a mikro-, ill. kisvéllalkozasok nagyobb ré-
sze a piaci részesedésben nem kodnyvelhetett el néveke-
dést, a nagyobbaknak a ndvekedésre is nagyobb volt az
esélylik. A versenytarsak ismeretében is differencia lat-
szik, a nagyvallalatok sokkal inkabb ismerik a piac tébbi
szerepl@it, mint a kisebbek. Csaknem minden vallalatnal
a belfoldi piacismeret a kulfoldi piacismerettel szemben
joval erGsebb. Ajelenlegi helyzettel ugyanakkor a legna-
gyobb vallalatok kozel fele elégedett.

Az Unios tagsaggal 0sszefiiggésben a felkésziiltségi
szint is nagysagrend-fligg6. A nagyobb cégek altalanos-
saghban inkabb felkésziiltnek érzik magukat, mint a
kisebbek.

Az egyes paraméterekkel dsszefiiggésben leginkéabb a
mindségbiztositasban, a szabvanyositashan, az infrastruk-
tirdban, a vallalati kapcsolati rendszerben, a szervezeti
strukturaban és mikddésben érzik magukat a vallalatok
felkésziiltnek.

Az EU tagsdg kapcsan a megkérdezett vallalatok
csaknem 2/3-a tervez tevékenységbdvitést, és csupan 1/3-
uk nem gondolkodik ebben. A kapcsolatfelvételre, ille-
téleg pl. palydzati egyittmiikodésre is a vallalatok kb.
2/3-a kész, illet6leg képes.

A megkérdezett vallalatok esetében a vallalat nagysa-
ga szoros Osszefiiggést mutatott a vallalati struktira bo-
nyolultsagaval. azaz minél nagyobb egy szervezet, anndl
tobb dontési ponttal, vezeti szinttel, sok irott utasitassal
miikdédik. A ,, TOP 200" véllalati kdrben a szervezet bo-
nyolultsaga és a tulajdonosi kor kdzott is latszik dssze-
fliggés, a mintaban szerepl6, tobbségében kilféldi tulaj-
donban levd cégek struktiraja és miikddési mechanizmu-
sa kevésbé bonyolult.

Marketingtevékenység, kommunikdcids
és informacios rendszer

Marketingszervezet a megkérdezettek felében nem
mikaodik, vagy nem jol mikddik. Ez a megéllapités
egybecseng a piaci (EU) felkészlltséggel dsszefliggésben
kapott el6z8 vélaszokkal.

Az dltalunk megkérdezett stratégiai marketing ele-
mek kozil a vallalati kapcsolatokat, az Uj termék tervezé-
sét, az operativ elemek koziil a marketing kommunikacids
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tényezdket kell kiemelni, mint a vallalatok szerinti leg-
fontosabbakat.

A kommunikacios kérdésekben (ide értjiik ebben a vo-
natkozasban az internetet) még az eddigieknél is megha-
tarozobb a vallalat nagysaga, de a kommunikéacios rend-
szer alkalmazasa Osszefliggés a financialis hattérrel is. A
kiils6 és bels6 kommunikacié egyik formaja a legajabb
informacidstechnolégiai eszkdz hasznalatdban is testet
olt.

Az internet hasznalatrél a megkérdezettek a kovetke-
zBket arultak el: sok cégnél az internet hasznalat kimer(l
e-mail Uzenetek kiildésében, a vilaghalé hozzaférés kor-
latozésa a nagyvallalatoknal jellemz6bb, mint a kisebbek-
nél. Vallalatkdzi kapcsolatra szinte csak elvétve hasznal-
jak az internetet, ezekben az esetekben is meghatarozé az
e-mail-es csatolt file kildés.

Az informéaciés rendszer a megkérdezettek szerint
meghatarozé aranyban jol mikodik, amit igazolnak az
informéacios rendszer jellemz8ivel 6sszefliggésben tett
mindsitések is. Kértlik, hogy egy tizes skalan oszta-
lyozzék a rendszerjellemzdket, ahol az els§ harom he-
lyen a kovetkezd rangsor alakult ki: (1) eszkozellatottsag,
(2) szoftverellatottsdg, (3) az informéci6aramlés ille-
tékessége, pontossdga stb. Ebbdl azt a kovetkeztetést
vonhatjuk le, hogy az informaciés-technoldgiai hattér
megteremtésére kell§ sulyt helyeznek a megkérdezett
vallalatok.

Villalati kapcsolatok, az innovécid,
illetve a sikertényez6k kérdéskore

A gazdalkod6 szervezet kiilsé kapcsolatrendszerével
Osszefliggésben a vallalatok 3/4-e nyilatkozott Ugy, hogy
bévilt, a vallalatok 1/4-e szerint nem valtozott vagy sz(-
kalt a kiils6 kapcsolatrendszerik.

A széllitok és vevBk szama igen nagy szOrast mutat,
miutan ez szektor- és piacfiiggd kategoria.

A partnerekkel szemben megfogalmazott jellemz6kre
vonatkozéan a vallalatok rangsoroltak az elvart jellemz6-
ket.

A szallitokkal kapcsolatos elvarasok rangsora a véla-
szok gyakorisaganak figyelembe vételével: (1) megbiz-
hatdsag, tartds kapcsolat, (2) rugalmas és pontos szallitasi
méd, (3) kivalé termékelballitd, (4) kedvezd arak, (5)
kedvez6 szolgaltatasok.

A vevlkkel kapcsolatos elvarasok rangsora a valaszok
gyakorisaganak figyelembe vételével:

(1) meghizhatésag, tartés kapcsolat, (2) j6 fizetési
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készség. (3) személyes kapcsolat, (4) jo arakat lehet ér-
vényesiteni, (5) er6s piaci pozicio.

A rangsorok ésszer(i preferenciaképletet mutatnak, bar
a vevl er6s pozicidja kétél( fegyverré valhat.

Az innovacioval Osszefliggésben a véllalat altal az
utébbi hadrom évben kifejlesztett Uj termékére vonatkozdan
fogalmaztuk meg kérdéseinket.

A megkérdezettek tobb. mint fele jelent meg Uj ter-
meékkel, a vallalatok 1/4 részben teljesen - azaz a véllalat
és a vev szaméra is - (j termékkel jelentek meg a piacon.

A véllalatok kozel fele végez K+F tevékenységet,
ezek alapvetéen a nagyvallalatok. A megkérdezettek alig
tébb, mint 1/3-4ndl van high-tech termék vagy tevékeny-
ség. Az utobbi harom évben viszont tébb, mint 2/3-uk
hajtott végre beruhazast, és a jov6ben kozel ugyanennyi
cég tervez tovabbi beruhazasokat, féleg belfoldon.

A megkérdezetteket a kérddiv, illetéleg az interju vé-
gén arra kértlik, hogy probaljak meg definialni az altala-
nos és a specifikus véllalati sikertényezdket.

A legnagyobb gyakorisaggal el6fordul6 jellemz6k:

Altalanos sikertényez6k Specifikus sikertényezék

1 Piac, piaci kapcsolatok,
marketing

Szervezeti jellemz6k
(HR és technoldgia)
2 Toke és pénzpiac, szabalyozés  Piac, piaci kapcsolatok.

3. Szervezeti jellemzok
(HR és technoldgia)

4. Gazdalkodési héttér
5. Termék és minGség

Termék és mindség

Toke és pénzpiac, szabalyozas
Gazdalkodasi hattér

A két rangsor eltérd sorrendben, de ugyanazokat a té-
nyezdket tartalmazza, melyet a megkérdezettek sajat sza-
vainak és kifejezéseinek egységes értelmezésével alaki-
tottunk ki. Az altalanos és specifikus tényez6k sorrendjét
az éppen a megkérdezettek korébe tartozok prioritasai
dontotték el. Tovabbi nagyszami megkérdezéssel - még
ink&bb kézzelfoghat6 paraméterekkel meghatarozott mo-
don megfogalmazott kérdésekkel és valaszokkal - lehet
majd igazolni vagy céfolni, hogy ezen faktorok valéban az
altalanos sikertényez6k legfontosabbjai vagy sem.

. Osszegzések, kovetkeztetések

A kutatasban részt vett vallalatokra

; érvényes altalanos megallapitasok:

¢ A megkérdezett vallalatok nagyobb része felké-
szliltnek - vagy részben felkésziiltnek - tartja magéat
az EU csatlakozasra, bar a versenyképességgel kap-
csolatosan vannak még a véllalatoknak teend®i.
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+ A véllalati megitélés szerint a kiilsé okok csaknem
meghatarozébbak, mint a vallalati adottsdgok és
képességek, nem a belsé er6sségeket hangsulyoz-
zak, hanem a kiils6 veszélyek és fenyegetések je-
lentenek a véllalatok szamara - sokszor lekiizdhe-
tetlennek l4tsz6 - akadalyt.

¢ Az Uj informéacidtechnoldgia hasznalata altala-
nossagban nem kell6 mértékben jellemz8 és funk-
cionalitésa - a véllalati mechanizmusokban - nem
elég elismert.

A versenyképességi tényezbk gyakorlati megjelenitédésével
gsszefliggd legfontosabb megéllapitdsok

Az innovécidval kapcsolatos kdvetkeztetések:

¢ Az innovaci6 altaladban 0j terméket vagy (j piacot
jelent a megkérdezett vallalatok szdméra.

¢ Kevés - illetve altalanossagban a nagyvallalatokat
kivéve nem jellemz6 - a vallalati K+F tevékeny-
ség és a high-tech technoldgia.

¢ A vdllalat szdmara (j termék vagy eljaras nem je-
lent feltétlendl piaci igény altal indukalt fejlesztést.

A véllalati kapcsolatokkal
Osszefliggéshen megallapithato:
¢ Kevés a hosszl tavl - szerz6déses - kapcsolat a
megkeérdezettek korében.
+ Megitélésik szerint a szallitéi megbizhat6sag csak-
nem olyan fontos, mint a vevéi.
+ Nem hasznaljak (ki) a- megkérdezett - vallalatok
egyel6re az un. ,hél6zati gazdasag” adta lehetGsé-
get.

A véllalati kommunikécidval
kapcsolatos kovetkeztetések:
¢ A megkérdezett vallalatok a vallalati kommuni-
kacio jelent6ségét felismerik, azonban foként el-
viekben és a deklaréacid szintjén.
¢ A véllalati kommunikacié maédszereit részben al-
kalmazzék.
¢ A bels6 kommunikacion még mindig nincs kell§
hangsuly.

A kutatdsi eredmények ismertetésekor hangstlyozni
kell, hogy a megallapitasok - a kutatas jellegébdl fakado-
an - elsGsorban a vizsgalt vallalatokra vonatkoznak.
Ugyanakkor az altalunk levont kovetkeztetéseket meg-
erésitd megéallapitasokat talalunk pl. a GKI Rt. ,,Ahogy a
vallalatok latjak...” cimd 2/2000. kiadvanyaban. A
mintegy 800 megkérdezett vallalatot jelentd, reprezenta-
tiv felmérés megallapitasaibol kiemeliink néhanyat.
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A versenyképességgel osszefiiggéshen:

¢ Az ipari termékek, ill. szolgaltatasok szinvonala az
EU piacon is versenyképes 51,8%-ban (nemzet-
gazdasagi adat: 44,2%).

¢ Az ipart képvisel6 megkérdezett cégek - az értéke-
sitési csatorna, haldzat szerint - 45,1%-a Sszerény
fejlesztéssel tartja versenyképesnek a cégét,
26,1%-a csak jelent6s fejlesztéssel (nemzetgazda-
sagi adatok: 41,8, ill. 27,3%).

¢ A marketing és PR tevékenységet az ipar kép-
visel6i szerint 33,1%-ban csak jelent6s fejlesz-
téssel lehet versenyképessé tenni (nemzetgazda-
sagi adat: 36,8%).

Az innovacioval dsszefliggésben:

¢ Az orszagban Ujdonsagnak szamitd fejlesztést a
megkérdezettek 60%-a nem végzett az elmult ha-
rom évben.

¢ A villalatndl Gjdonsagnak szamité termékbdl,
technol6giabol egyet-kett6t a megkérdezettek
48-48%-a vezetett be az elmalt harom évben.

+ Know-how, licence vasarlas-eladas 89-96%-uknal
egyaltalan nem volt a vizsgalt id6szakban.

A véllalati vezetési-szervezési torekvések kozil a kovet-
kezd feladatokat tekintik a megkérdezettek elengedhetet-
lenul fontosnak:

¢ jo lzleti kapcsolatok épitése,

¢ jol képzett szakemberek megszerzése,

¢ minBség javitésa,

¢ piackutatds, marketing fejlesztés.

Alapvetd szerepet tulajdonitanak a kdvetkezd tényez6k-
nek, az al&bbi sorrendben és ardnyban (%) az iparvélla-
latoknal a versenyképességuk javitasaban:
¢ intenziv piackutatas (31%),
értékesitési halozat fejlesztése (20%),
sajat kutatas (19%),
nagyobb beruhazés (15%),
értékesités utani szolgaltatasok (15%),
+ erételjes reklam, PR (12%).

Mind kutatasi eredményeink, mind a GKI Rt. hivat-
kozott anyagaibdl levonhaté kdvetkeztetései egybehang-
zGan arra hivjak fel a figyelmet, hogy a hazai véllalatok
versenyképességében jelentds tennivalok vannak. Az in-
novacié kérdéskore a leginkdbb hangsilyos, melyben
meghatdroz6 a financidlis hattér. A vallalati kapcsolatok
(relationship marketing) adta lehet6ségek egyel6re kiak-
nézatlanok a hazai nagyvallalati kdrben is. Nincs kell§
szint(i vev&értékelés, nem latszanak a vevémegtartas ér-
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dekében tett hatékony intézkedések. A nagyvallalati ko-
ron kivali vallalati kor versenyképessege hosszu tavon
mindenképpen valamely beszallitoi kordz valé csatlako-
zason, egyéb relationship marketing (esetleg halozati ko-
z06sségek) altal kiaknazhato lehetéségeken vagy résstraté-
giai megoldasokon alapulhat.

ic fe

A versenyképesség fogalmat a tanulmany tébb iranybol
vizsgalva kiemelte azon tényezdket, melyek a kozeljo-
vBben sziikségszerlien atértékel6édnek az Uj gazdasag, a
haldzati gazdasdg kialakulasaval. Egyre inkabb realitas
lesz a vallalatok szamara, hogy a versenyképességet nem a
mai fogalmaink fedik majd le, mint pl. termék, véllalat stb.
Sokkal inkadbb a relationship marketing szemlélettel
kiépitett és hossz( tavon fenntartott ..marketing hal6zatok”
versenyérdl lesz szo. A jovében a versenyel6nyt az egyes
piaci szereplék szamara az ilyen halézathoz val6 tartozas
jelentheti. Az innovaci6 nem feltétleniil a hagyomanyos ér-
telemben 6lt majd testet, az informécids-technologiai for-
radalom kikényszerit egy sor egyéb innovativ tevékeny-
séget hanem (PI. internet alapl értékesités, akar a kinalati
lanc egészére vonatkozoan, ami feltételezi a teljes vallalati
mkodési mechanizmus atalakitasat is.). Az ilyen vallalat-
csoportosulasok a vevéi igények mind mélyebb megisme-
résére, a szolgaltatdsok magas szinvonald nydjtasara ké-
pesek. A vallalati vev6kor értékelésével, a piaci értékitélet
donti majd el, hogy mely cég milyen kritériumok teljesi-
Iése mellett, mennyire versenyképes a tobbi piaci szerep-
16(k)hdz, marketinghal6zatokhoz képest.
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Mikrodkonomia kézépfokon: Egy modern megkdzelités
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Az utébbi években tdbb mikrookonémiai témaju mi jelent meg a magyar kdnyvpiacon. Hal R. Varian:
Mikrodkonémia kozépfokon cimdi kitling tankdnyvének legljabb, atdolgozott kiadaséban is elsésorban az elem-
zést, a problémak vizsgalatat és azok megoldasat helyezi a kdzéppontba. A szerz8 célja az, hogy az dsszefliggé-
sek. analitikus eszkdzok és technikék - példakkal illusztralt - bemutatésaval fejlessze az olvasok és didkok elem-

z8 és problémamegold6 képességét.

A kdényv moduléris szerkezet(i, fejezeti egy adott téma koré csoportosulva épiilnek egyméasra. A matematikai
nyelv és a matematikai madszerek el@segitik a preciz vizsgalatot, alkalmazasuk a legjobb Ut a tananyag elsajatita-

séhoz és tovabbgondolasahoz.

A konyv els6sorban didkoknak késziilt, de a gyakorlati, illetve elméleti munkat végz6 kozgazdaszok, és a téma

irdnt érdekl6ddék figyelmébe egyarant ajanlhato.
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