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PARTNERKAPCSOLATBOL STRATEGIAI
SZOVETSEG MAGYARORSZAGON

Astratégiai szovetségek kérdéskore - a fejlett piacgazdasagl orszagokhoz hasonléan - egyre inkdbb az elméleti
és gyakorlati szakemberek latomezejébe kerill Magyarorszagon. E folydirat hasabjain is tobbszor talalkozhat-
tunk a téma szakértdinek atfogo, a stratégiai tavlatd egylittm(ikddés problémait elemz6 cikkeivel.

A tanulméany vallalati szinten koveti

nyomon egy megvalbsult amerikai-magyar stratégiai

szovetség

kialakuldsanak lépéseit a motivaciok felmerulésétdl, a kdlcsonds bizalom megerésddésén at, a kapcsolat jovéjét

illetd egyeztetésekig.

»Papiron minden egyszer{ibbnek tlinik.” A stratégiai
szdvetségek esetében ez hatvanyozottan igaz, hiszen a
valds esetek elemzéséhez nélkiilozhetetlen elméleti hattér
is a folyamatos atalakulas id6szakaban van.

Esetiinkben egy informaciétechnoldgiaval foglalkozé
magyar cég all a vizsgalodas kozéppontjaban, mely a
kilencvenes évek elején felismerte, hogy csak egy
globalis ,,fajsuly(” partner segitségével tarthatja meg
hosszabb tavon is hazai piaci pozicioit. Cégunk a szisz-
tematikus partnerkeresést kdvet6en egyszer(i szerz6déses
megéallapodast kotott egy nemzetkdzi viszonylatban
ismert amerikai szoftverfejleszt6 vallalattal, amelynek
vilagpiaci helyzete a kezdeti id6kben egyértelmiien
meghatarozta kettejik viszonyat. A kooperacio eléreha-
ladtaval azonban valtoztak a partnerek pozicioi és céljai,
névekedett egymas iranti bizalmuk, s egyre tobb terlileten
épitették ki a stratégiai szévetség szorosabb kotelékeit.

Ahhoz, hogy értelmezhessiik a valtozas folyamatét, s
ily modon feltarjuk azon koriilményeket, melyek a straté-
giai partnerségi jelleg kialakuldsahoz, megerésodéséhez
vezettek, nélkil6zhetetlen az elméleti hattér rovid felva-
zolésa.
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A stratégiai szovetség definialasa,
szOvetségtipusok

A stratégiai szovetség definicija az utobbi évek elméleti
és gyakorlati tapasztalatainak hatasara jelent6sen modo-
sult. Napjainkban mar a stratégiai szovetség tagabb
értelmezését célszer(i elfogadni, miszerint tartos straté-
giai partnerségrél abban az esetben beszélink, ha

- az Uzleti felek meg6rzik stratégiai énallésagukat,

- az egylttm(ikdd6 partnerek stratégiai tavlatban
gondolkodnak, tovabba

- kolcsondsen elényds kooperéaciot alakitanak ki,
melynek keretében

- tevékenységeik valamilyen szinten és mértékben
integralodnak.

Ily moédon tehét a stratégiai szovetség mintegy atme-
netet képez a piaci és a blrokratikus koordinacié kozott.

A stratégiai szovetségek csoportositasanal tipizalasi
szempontként figyelembe vehetjiik a partnerek egy-
méshoz valdé konkurensi viszonyat (versenytars, beszalli-
t6, vevd, lokalis partner), az egyuttm(ikddés funkcionalis
terileteit (beszerzés, értékesités, marketing, K+F ..),
vagy a kooperald vallalatok méretbeli kulénbségeit épp-
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U, v, mint az agazati kontextust, a felek féldrajzi-
regiondlis elhelyezkedését, avagy a kapcsolatot szabalyzé
jogi kereteket.

Ezen szempontok kozil talan a partnerek egymashoz
fliz6d6 konkurensi viszonya jellemezhet alapvetéen egy
szOvetséget. Lényegében harom ,,iranyban” alakulhat ki a
verseny szempontjabol tekintett viszony: vertikalisan,
horizontalisan és diagonalisan. A horizontalis kapcsolat
esetében a vallalat jelenlegi vagy potencialis versenytar-
saival, ill. a lokalis partnerekkel alakithat ki stratégiai
egyuttmdkodést, mig egy vertikalis szdvetségnél a
vevlBkkel vagy szallitokkal kiépitett részleges integracio
lehet az alternativa. A diagondlis szdvetség esetében
eltér6 tevékenységi szektorokhoz tartoz6é vallalatok
alakithatnak ki stratégiai tavlatd egylttmdikddést
(Broder-Pritzl, 1992).

A versenyben all6 felek kozt kibontakoz6 - horizon-
talis - szovetség gyakran maganak a konkurenciaharcnak
a végét is jelenti az egyuttm(kddé felek viszonylataban.
Ilyen esetben additiv tipusd szdvetségrél van szé, ahol a
felek motivacioja els6dlegesen a méretgazdasagossag
érvényesitésében, vagy komplex feladat realizalhato-
sigdban keresendd. Masfel6l a konkurens vallalatok
koéthetnek Gn. versenyt meg6rz8 szdvetséget, ahol a part-
nerek nagysagrendi megtakaritdsokra torekednek egyes
termékkomponensek, részegységek kdzos fejlesztésével
és/vagy gyartasaval. A harmadik tipust a komplementer
jellegli versenytarsi szovetség jelenti, amikor a verseny-
ben allo felek eltér6 jellegl apportot (eszkdzoket, kompe-
tenciékat) visznek a sz6vetségbe.

Témank szempontjabdl fontosabb a versenyben nem
allo cégek kozti stratégiai kapcsolatok értelmezése. Az
ilyen szovetségek épllhetnek a szallitd-vevd kapcsolat-
rendszerre (vertikalis szovetseg), az eltér6 szektorokban
miikodd vallalatok kooperaciojara (diagonalis szvetség),
valamint helyi partnerekkel kialakitott komplementer
kapcsolatra (horizontalis egy(ttm(ikddés nem versenytar-
sak kozt).

A kovetkez6kben egy multinacionalis cég és egy
magyar véllalat kozott Iétrejott lokalis partneri megal-
lapodasbdl indulunk ki, amely egyiittm(ikddés informalis
modon - az integracio fokozatos Kiterjedésével - straté-
giai szovetséggé fejlédott. A kapcsolati rendszer tipi-
zalasarol elmondhatd, hogy nem versenytarsak kozott
kialakult horizontalis egyuttm(ikddésrél van szo, ahol a
stratégiai célli egylttmiikodés jogi keretét tovabbra is a
kezdeti partneri megéllapodés képezi.
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A stratégiai partnerek bemutatasa
A Szilicium Rt. torténete

A Szilicium Rt. két - a sajat terliletén piacvezetének
szamitd - vallalat faziojaként jott létre 1996 decem-
berében. Az Origocom az lvegszalas tavkozlés piacan
szerzett tobb mint tiz éves tapasztalatot, mig péarja a
Recomp Informatika a vallalatiranyitasi és egyéb vallalati
felhasznalast szoftverek teriiletén szamitott a magyar
piac meghatarozd véllalatanak. A hazassag maga a hazai
informatikai élet ez idaig ismert legnagyobb fuzioja, ahol
két - egyenként méasfélmillidrdos forgalmu, szaz f6s -
cég olvadt Ossze egy otmilliard forintos tékével bird
szervezetté.

Témank szempontjabdl azonban érdemes az id6ben
kissé visszalépni, s maganak a Recompnak a torténetét
megismerni. A véllalatot még az 1980-as évek elején
hoztak létre. Az akkori lehetéségeknek megfelel6en pol-
géri jogi tarsasag forméban kezdte meg miikodését a val-
lalkozas, melynek alapitoi még nem forditottak
zasara. Kezdetben korhazak szdmara gyartottak és forgal-
maztak mivesedllomasokat, majd - a véllalkozéas bovi-
lésével - az orvosi diagnosztikai miszerek teriiletére is
kiterjesztették tevékenységuket.

Az informatikai piac felé els6 lépéseit mar az 1980-as
évek kozepe tajan megtette a vallalat, amikor is - a piaci
igényekre reagalva - intelligens irégépek gyartasara, for-
galmazésara tért a. Ezek a berendezések valahol az
irogépek és a mai személyi szamitogépek kozott jelentet-
tek egyfajta atmentet. Az id6kdzben megerésodott val-
lalat szdmara az 1989-es piaci liberalizacié jelent6s
megrazkodtatdst okozott, hiszen mind az orvosi, mind
pedig a szOvegszerkesztd rendszerek teriiletén megjelent
a kilfoldi - elsésorban tavol-keleti - konkurencia. Ennek
kovetkezményeként a Recomp Ugy dontdtt, hogy a
kezdetben jelentds sikereket hozo miveseteriiletet leépiti,
s helyette a megvaltozott ,,szélviszonyoknak” megfelel6
irdnyba forditja a vallalat felszabadulé eréforrésait.

1989-ben H.Haus-Recomp néven létrejott a korabbi
Recomp utddvallalata. Ez a vallalat a német partner segit-
ségével diviziondlis struktiarat vett fel, melyben a hagyo-
manyosnak mondhat6 orvosdiagnosztikai miszerek mel-
lett helyet kapott az Uj iranyzat, a vallalatiranyitasi rend-
szerek (VIR) diviziéja. Ez a vallalati profitcenter a
rakovetkezd idészakban évi kétszaz millié Ft feletti ered-
ményt ért el. A kozds vallalat a menedzsment dontése
alapjan portfolidtisztitast hajtott végre, méghozza oly
mddon, hogy a véllalat divizioit két cég hataskorébe adta
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at. igy egyrészt létrejott a H. Haus, ill. a Recomp
Informatika Rt. Ez azt jelentette, hogy a Recomp szakitott
multjaval abbdl a szempontbol, hogy a korabban mar
leadott mlveseteriilet utdn a teljes orvosi diagnosztikai
tevékenységét egy téle (innent6l) fliggetlen cégnek adta
at, lehet6séget teremtve ezzel az 1989 6ta felfutd val-
lalatiranyitasi rendszerek teriiletén valo kiteljesedésnek.

Az informatika piaci tortajabol egyre nagyobb
szeletet megcélzd vallalat 1992-ben jott ki az els6 sajat
fejlesztésli rendszerével, a Xerix-szel. Ez a programcso-
mag integralt vallalatiranyitasi szoftverként mikddott,
bar nyilvanvaléan csak id6legesen jelenthetett alter-
nativat a nagy nyugati szoftveroriasok termékeivel szem-
ben. Els6dlegesen az a probléma merdlt fel, hogy maga a
rendszer nem eléggé Osszetett, a specialis igényeknek
kevésbé képes megfelelni. Valdjdban az emlitett
szoftverériasok is a méretgazdasagossag el6nyeire
épitenek, amikor egy-egy agazatspecifikus modult hoz-
nak létre. Ezeket kés6bb a négy kontinens minden tajan
kinaljak, s igy - ugyanaz a modul - tébb szaz helyen
kerulhet némi finomitas utén a felhasznalék gépeire. A
magyar piacon mindez nehezen képzelhet6 el, mar csak
méretbeli adottsagainknal fogva is.

Mindazonaltal a rendszer az akkori vallalati szektor
elképzeléseinek megfelelt, melyre az enged kovetkeztet-
ni, hogy a Xerixnek - kétéves forgalmazasa alatt - 12
implementacidja szilletett. (Osszevetésképpen a vilag
masodik legnagyobb VIR szoftverének 18 implementa-
cidja - azaz teljes kor(i bevezetése - tortént meg
Eurépdban a megjelenése 6ta eltelt harom évben.) A
szdmok a hazai piaci részesedés tekintetében is
imponaldéak voltak: a Recomp Informatika Rt. 1994-ben
- a Xerix rendszer utols6 implementacidinak sziiletésekor
- a Magyarorszagon telepitett rendszerek mintegy 20%-at
tudhatta magaénak. A torta azonban tovabb nétt, s az
eddig is dinamikusan formaléd6 cégnek (j modszereket
kellett felkutatnia, hogy piaci részesedését tovabb ndvel-
hesse.

Problémat jelentett azonban, hogy a Xerix nem elég-
gé Osszetett, nem tud olyan mélységl elvarasokat
kielégiteni, mint amilyeneket a hazai ipari-kereskedelmi
szférdban mi{kodd nagy és kozépvallalatok elvartak.
Marpedig ezek a vallalatok 6rommel apoltak volna
tovabb, vagy alakitottdk volna ki elsd jelent6s kapcso-
latukat a Recomp Informatikaval, amely a maga
kilencven f6s létszamaval és jelent8s piaci ismertségével
hosszi tadvon is megbizhatd partnernek mutatkozott. A
menedzsmentnek tehat egyértelmdi volt a feladata. Olyan
integralt rendszerszoftver kellett, ami minden teriileten
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hasznalhat6, a bankszférat6l a termel6 véllalaton &t
egészen az Onkormanyzatokig, valamint kielégiti ezen
szférdk minden egyedi igényet, folyamatosan fejleszt-
het6, ugyanakkor &raban is versenyképes. Ezen
igényeknek - a mar emlitett artényez6k és a nem csekély
er6forrdsigény miatt - nehezen tehetett volna eleget a
Recomp egy Ujabb sajat rendszerszoftverrel. Ekkor kerdilt
el6térbe a nagy vallalatiranyitasi rendszerhazakkal valé
egylttm(ikddés lehetbsége.

A Recomp stratégiai dontést hozott: céljai eléréséhez
multinaciondlis szoftverpartnert keres. Definialta elvara-
sait a partnerrel/partnerekkel szemben, felkereste kdzultk
a fontosabbakat, targyalasokat kezdett velik, s végul iras-
ban - szerz6déses formaban - rogzitette a kialakitand6
kapcsolatot a kivalasztott céggel. Az els6 ilyen partner a
PC.Globe volt, akivel kezdetben sajatos egyuttm(ikddés
alakult ki. A vilag élvonalaba tartozé informatikai 6riés a
maga 3000 f6s vallalati méretével biztositotta a szakmai
hatteret, mig a hazai partner a piaci ismereteit apportalta
a kialakult kapcsolatba. Eleinte - bar megvalosult a
stratégiai szOvetség definiciojanak tobb eleme is - csak
,.Uzleti partner” kapcsolatrol volt sz6. Val6jaban az
amerikai fél diktalt. O hozta a vilagszerte hasznalatos
,,business partner”-i szerz6déseit, ajanlotta fel a hagyo-
manyos segitségnyujtast, ill. hatarozta meg a kotelez6
informéaci6s férumokat. E fazisban realizalodtak a kol-
csonos elényok, valamint megvaldsult a piaci és szoftver-
ismeretek részleges integraciéja, am a stratégiai tavlatok
és a mélyebb tevékenységintegracié még nem fejlédott ki.

Noha mar a kezdetekt6l fogva egyértelmdi volt, hogy
a kapcsolathol a ,,kiugras” koltséges lehet, mindkét fél
fenntartotta erre a jogot. Az id6 elGrehaladtaval a
kialakult partneri viszony megerdsodott, s a két fél bizal-
ma is meger6sddott. Ennek lett eredménye kés6bb az a
stratégiai viszony, melyben val6ban két egyenrangu fél
szOvetségével taldlkozhatunk. A szovetség keretében a
PC.Globe és a Szilicium kdézdsen ,,hdditja meg” a kelet-
eurdpai régiot, mindenekel&tt Csehorszagot és Romaniat.
Itt mér egyértelmd, hogy mindkét fél hosszi tdvon gon-
dolkozik, kézos er6forrdsokat hasznalnak, ill. tevékeny-
ségeik integracidja is megvalosul az eddigi kapcsolattal
ellentétben.

A szovetség ugyanakkor a Recomp részér6l nem
jelent egyiranyu elkdtelezettséget. Az elmalt években két
tovabbi - a véllalatirdnyitasi rendszerek piacan vilagelsék
kozé tartoz6 - rendszerhdzzal alakitott ki partneri vi-
szonyt.

Az Origocommal létrejott 1996. decemberi fuzid
tovabb erdsitette a VIR divizid piaci pozicioit is, hiszen
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a? informatikan belll komplementer teriileten m{k6d6
Origocom jelent8s vevé6i kort épitett korabban ki, mely
innentdl a rendszertervezdk terepe is lehet. A mozgalmas
el6torténettel rendelkezd Szilicium Rt.-t 1999 aprilisdban
vezették be a t6zsdére, ami egyértelm(en a pénziigyi for-
rasok bévilését, ezaltal a regionalis terjeszkedés meg-
valdsulasanak lehet6ségét vetiti el6re.

APC.Globe hazai és nemzetkdzi pozicioi

A PC.Globe ma egyike a vildg 6t legnagyobb val-
lalatiranyitasi szoftverkészitd, -fejleszt6 mihelyeinek.
1995-ben - a szOvetség kialakuldsanak kezdetén - mar
3000 fét foglalkoztatott, akik els6sorban a cég Egyesiilt
Allamok-beli kézpontjaiban dolgoztak. A véllalat maga
nem alakit ki kdzvetlen kapcsolatokat a végfelhasz-
nalékkal, hanem a helyi feltételekhez alkalmazkod6 mar-
keting, installalasi és kés6bbi support (folyamatos rend-
szertamogatas) tevékenységeket lokalis partnereire
tdmaszkodva biztositja. Alapvet6en tehat a programok
eladasabol szarmazo jogdijakra épit. Két fontos rendszer-
programmal van ma jelen a vildg tébb mint nyolcvan
orszagaban. Az egyik a GlobeOne szoftver, ami teljes val-
lalatiranyitast integral6 rendszerprogram, s az IBM 400-
as (kozepes méret(i server) tipusra terveztek. Ezt a rend-
szert fejlesztették tovabb, s igy jott létre a hardver-plat-
formt6l fuggetlendl telepithet§ PlanetOne szoftver,
aminek harom évvel ezel6tti megjelenése 6ta 18 imple-
mentacidja jelent meg Eurdpaban, s ebbdl 5 itthon a
Recomp / Szilicium Rt vezetésével.

A villalat kelet-eurdpai terjeszkedése soran az els6
korben Lengyelorszag, Csehorszag és Magyarorszag felé
nyitott. Magyarorszagon mar 1995 el6tt is képviseltették
magukat, &m akkori partneriik nem volt szdmottevd piaci
szerepl6, ill. - értékesitési szakemberek hidnydban -
inkdbb csak technikai téren tudtak (volna) segitséget
nyUjtani. Emiatt a PC.Globe is kereste a hazai piac
meghataroz6 informatikai vallalataival a kapcsolatot. A
helyzet napjainkban hasonléan alakul a cseh piacon, ahol
a Szilicium Rt és a PC.Globe kdzdsen késziil az integra-
ci6s tevekenység felfuttatdséra. A masik kulcstertlet
Romania lett, ahol az eltelt évek soran tdbb hazai, ill.
nyugati multinacionalis cég jelent meg, megteremtve
ezzel az anyaorszaghan mar megkedvelt PC.Globe
szoftverek keresletét. A Szilicium Rt. az elmult évek
soran eurdpai szinten is az egyik legeredményesebb és
legtapasztaltabb PC.Globe partnervallalattd nétte ki
magéat. Ezek teszik egyértelmlvé, miért kottettet meg a
roméaniai piaci bevezetésre vonatkoz6 stratégiai jelleg(
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szerzOdés a - most mar egyenranginak tekinthetd - két
fél kozott.

A Recomp partnervalasztasi folyamata

Mivel a Recomp Informatika 1994-ben a Xerix rendszer
implementalasat leallitotta - bar a felhasznaléknal a mai
napig tart a support tevékenység -, a vallalat dontési
kényszerbe kerilt, hiszen felivel6 mutat6i ellenére érezte:
az aktudlis korulmények kozétt nem fogja tudni tartani
pozicidit. Az igényesebb nagy- és kozépvallalati réteg
elvéarasait mas modon kellett kielégitenie. Ennek egyetlen
realis alternativaja egy vagy tobb nemzetkdzi szoftver-
céggel valé szoros kapcsolat kialakitasa volt. A Recomp
els6 Iépésben (1994-ben) meghatarozta elvérasait az
esetleges partnerei felé. A kovetkezd pontokat fogal-
maztak meg:

- A partner altal kinalt szoftver legyen komplex,
minden szinten elégitse ki a kifinomult, egyedi fel-
hasznaldi igényeket.

- Asszoftver meghatérozott technolégiai platformon
miikddjon, segitve ezzel a hazai implementécidkat, ill.
»magyaritasi” tevékenységet.

- Avallat jov6képe tartalmazza célként, hogy min-
den terlileten alkalmazhatd rendszereket fejlesztenek -
azaz nem specializilédnak egy-egy iparagra, szektorra.

- A partner vilagszerte ismert név legyen, aminek
kdszonhet6en a hazai piacon jol eladhaté lesz terméke,
ill. jelent6s piacot képezhet az adott rendszert hasznalo
multinaciondlis vallalatok magyarorszagi kiszolgalasa.

A Recomp a fent véazolt elképzeléseknek megfelelen
kezdett szakmai kutatasokat végezni. Mindenekelétt a
mar bevezetett rendszereket vizsgaltak, részt vettek szak-
mai konferenciakon, ill. vallalati jelentéseket tanulma-
nyoztak. Rovid id§ alatt kiderult, melyik az az 6t cég,
amely a magyar fél szempontjabdl idealis tars lehet.
Sz6ba jott partnerként az arbevétel tekintetében vilagelsd
VIR szoftverfejleszt vallalat, amely hazai értékesitési
kozponttal is rendelkezik. E tény azonban nem kedvezett
a Recompnak, hiszen a jogdijra mar nem tudott volna
kereskedelmi hasznot tenni. Az elvardsoknak maxi-
malisan megfelelt még a VIR piacan 2-3. helyen all6 két
tovébbi vallalat is. Valdjaban azonban a PC.Globe és a
Goede (4-5. helyezettek) mutatkoztak optimalisnak egy
komolyabb, s mindkét fél szaméara el6nyds kapcsolat
kialakitasara.

A két lehetséges partnerrel ezt kdveten indult meg a
komolyabb targyalési proceddra. Ennek soran kdzép-

vezet6i (ill. a magyar fél részér6l felsévezet6i)
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talalkozokra, valamint - titoktartasi szerzédések alairasat
kovet6en - programozastechnikai, ill. mas szakmai
anyagok tanulméanyozésara kerult sor. A Recomp
Informatika végil a PC.Globe mellett dontétt, méghozza
két ok miatt;

- A PC.Globe teljes erejével az applikaciok
fejlesztésére koncentrél (azaz felhasznaldi programokat
ir), mig a Goede tartozékokat (példaul adatbazis-kezel6
programok) is fejleszt, elaprozva ezzel képességeit.

- A PC.Globe-bal folytatott partneri targyalasok
elénydsebbnek mutatkoztak, s a hazai piacon egy ame-
rikai partner neve is jobban csengett.

A Recomp és a PC.Globe
szovetségének mikodése, alakulasa:

Szerz6déses kapcsolat

Mivel mindkét fél kolcsondsen elénydsnek itélte az
egyuttm(ikodés kialakitasat, 1995-ben szerz6déses
keretbe foglaltédk a ,,business partner”-i viszonyt. Ekkor
még a PC.Globe méreténél fogva kényelmesebb pozi-
cidban volt, diktalhatott a magyar félnek. A szerzddés
kitér a kommunikéacid, a tervezés, a munkamegosztas és a
magyaritott szoftverek tulajdoni jogéra is. Valdjaban
1995-ben egy formaszerz6dést kuldott az amerikai fél,
amit hosszU évek ota vilagszerte hasznalnak, s igy az
minden lényegi pontra Kitért.

A szerz6dés els6 lépésben két évre szolt, majd a si-
keres bevezetést kdvetéen minden évben - Gjabb egy évre
- meghosszabbitjak. A jogok tekintetében a PC.Globe
fenntartja a magyar implementaciok tulajdonjogat. A
szerz8dés nem tartalmaz semmiféle megkotést a kilépésre
vagy mas partnerekkel val6 egylittm(ikddésre vonatko-
z6an. Ettdl fuggetlenal egyik félt6l sem varhaté a kilépés,
hiszen az mindkét oldalon jelent6s koltségekkel jarna.
(Gondoljunk itt a betanitas, vagy a piaci bevezetés rend-
kiviili koltségvonzatara.)

Kommunikacié

A kommunikacio az éves tervezéseken tul egészen az
operativ szintig behalézza a kapcsolatot. A Recomp
gardaja mintegy 150 PC.Globe-os munkatarssal van napi
kapcsolatban. Az amerikai fél - mivel jelentds partneri
hal6zattal bir vilagszerte - 6nallé ,,business partner man-
aging” kdézpontot hozott létre a kapcsolatok gondozasara.
Az informéciéaramlas azonban ezen egységtél
fuggetlenil is folyik, mely olyannyira naprakész, hogy a
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Recomp - Szilicium nem is tart fenn kiilén teamet a kap-
csolattartas céljara. A vallalatiranyitasi rendszerek divi-
zidjdban a napi érintkezés minden alkalmazott részérdl
automatikus.

Segiti tovabba a kommunikéaciét, hogy az idékdzben
megerdsodott magyar fél beléphetett a PC.Globe altal
Iétrehozott belsd informécids rendszerbe, az dn. know-
ledge garden-be. Emellett a standard Internetes és tele-
fonos kapcsolat is él, valamint rendszeresen vannak
tovabbképzések, megheszélések, kdlcsonds latogatasok.

A rendszeres kommunikécié és az informéaciok
megosztasanak el6nye leginkdbb akkor mutatkozik meg,
amikor a Szilicium a PC.Globe rendszerprogramjait
multinaciondlis vallalatok felé ajanlja ki. Ekkor hihetetlen
elényt jelent a kordbbi kulfoldi tapasztalat, a vevd
igényeinek pontos ismerete. Ezen adatok forrasait
zémében a vilagot behal6zé business partneri halozat
jelenti, a kdz6s amerikai partner pusztan rendszerezi és
publikussa teszi az igy felhalmozddott tudast.

A magyar piacra vonatkozo
stratégiai szOvetség értelmezése

A szerz8dés megkotésével indult, majd a késGbbiekben
informalis maodon tovabbfejl6dott kapcsolatot a
versenytarsnak nem tekinthet6, lokalis stratégiai part-
nerek kozt kialakult, komplementer jellegli szdvetségként
lehetett értelmezni. A stratégiai szOvetség megsziletése
tehat nem magahoz a szerz6dés kotéséhez kapcsolddott,
hanem egy éveken &t tarté folyamathoz, melynek soran
megerdsodott a két vallalat kozt a bizalom, és kialakult a
stratégiai tavlatokban valé k6zds gondolkodas. (Maga a
szerz8dés is kétéves probaidészakot jeldlt ki, melynek
idejére mindkét fél a kapcsolat, ill. a piaci pozicié
megszilarduldsat tlizte ki célul. Ezt kovette a valddi
stratégiai egyuttmiikodési szakasz, ahol mar hosszu tavu
kozos célokban gondolkodnak.) Ekes példaja mindennek,
hogy a régié tovabbi orszagait kozosen tervezik
»meghaoditani”.

A kapcsolat tehat idével stratégiai jelleget oltott. A
felek egyértelmiien megdrizték onallésagukat olyannyira,
hogy mddjukban allt tovabbi partneri viszonyok létesi-
tése. Ezt a lehet6séget a Szilicium Rt. ki is hasznalta, mig
I6en - ez idaig nem érvényesitette. (Az anyacég minden
orszagban egy nagy és er@s integratorra tamaszkodik.)

Hosszu tava kapcsolat
Minden ilyen szdvetség hosszU tavra épit, hisz épp ez
adja a kapcsolat stratégiai jellegét. Esetiinkben a straté-
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giai tavlatokban valé gondolkodas a kétéves ,,probaidé”
utan indulhatott el. Ennyi id6 kellett az amerikai félnek
ahhoz, hogy megbizonyosodjon a hazai vallalat
képességeirdl. A helyzet természetesen a Recomp szem-
pontjabol sem kiilonb. Nekik is meg kellett tapasztalniuk
a hosszabb tavl egylittmikodés lehet6ségeit, masrészt -
kezdeti alarendelt szerepik miatt - kénytelenek voltak a
dominéans fél diktatumat elfogadni.

Kélcsonos el6nydk

A kapcsolat kdlcsdndsen el6nyds volta egyértelmd. A
- felemelnie, ndvelve ezzel licensz-bevételeit, mig tarsa-
nak a meglévd partnerkapcsolatok fenntartdsahoz
testreszabhatdbb és egyben komplexebb rendszerre volt
sziiksége, melynek telepitése, supportja és egyéb kap-
csolédo tevékenységei megndvelik forgalmat.

Er6forrasok rendelkezésre bocsatasa

A hézassagba a két fél teljesen eltérd apportot hozott. A
PC.Globe adta a rendszerszoftvert, vallalta a folyamatos
fejlesztést, valamint biztositotta a mindségi ,alap-
anyagot” és nagy nemzetkdzi vev6korére vonatkozd
ismereteit. Ezzel szemben a Recomp a magyar piacon
rendelkezett jelent@s potenciéllal, ami mindenekel6tt az
értékesités, a marketing, a programok ,,magyaritasa”, a
support, ill. a meglehet6sen valtozékony jogi terlleten
valé jartassagban mutatkozott meg. A kapcsolatban
tovabba nem elhanyagolhaté, hogy a Recomp 1995-re
mar a szakméaban jol ismert név volt, ill. rendelkezett sajét
BPR (Business Process Reengineering) / tanacsadd rész-
leggel, amely az egyes rendszerszoftverek bevezetése
el6tt - igény esetén - a vallalati struktaratél az Uzleti
folyamatok megtervezéséig minden terileten segitette a
vevoket. A partnerek - mint az Kitlinik - pusztan imma-
teridlis apporttal jarultak hozza a kapcsolat kiépiléséhez.

Tevéekenységintegracio

A stratégiai szdvetség keretében a felek tevékenységeiket
Osszehangoljak a kozds cél érdekében. E kozbs cél
esetiinkben a teljes mértékben integralt vallalatiranyitasi
rendszer értékesitése, melynek érdekében a két cég ver-
tikalisan egymasra épll6 tevékenységet végez. A fel-
hasznaléi igényeket tehat 6k ketten elégitik ki, méghozza
oly moédon, hogy a méretgazdasagossag elvét kdvetve a
»tOmeggyartas” amerikai fejlesztékézpontokban, mig a
»konfekcié” vevbkre torténd igazitasa mar helyi szinten
torténik.

A szOvetségesi kapcsolat tipologizalasa

A stratégiai kapcsolat tipologizalasa szempontjabol a
kapcsolat kezdetben nem volt versenytarsinak mindsit-
het6, hisz a Recomp 1994-et kdvetSen nem Kkivanta
tovabbfejleszteni a Xerix rendszert, mi t6bb, egyaltalan
nem gondolkodott hazi szoftver készitésében, mas rend-
szerszoftver-gyartoval pedig nem allt kapcsolatban. A
vallalat vezet6i akkor és most is azt hangoztattak, hogy a
partnert6l megszerzett ismereteket nem kivanjak mas
téren felhasznalni, ezért nem is torekszenek az éppen
szlikségesnél mélyebben beleasni magukat a partner altal
végzett tevékenységbe. Ugyanez mondhat6 el az amerikai
félr6l is, aki a havi piaci jelentéseken és a kodzds
arkialakitason tal nem kivan jelent6sen beleszélni a helyi
szintl munkaba.

A szdvetség komplementer jellege egyértelm(en
megmutatkozott az apportirozott tudas tekintetében. A
lokalis partner piaci ismereteit és rendszerintegracios
tapasztalatat allitotta a kdzos cél szolgalataba, mig Kinti
tarsa maganak a rendszernek a megirasat, fejlesztését val-
lalta fel.

Az azlta eltelt évek soran a két cég viszonya sokat
valtozott. A Recomp megerdsédétt a piacon, Gjabb part-
nerekkel alakitott ki szorosabb kapcsolatot. igy két tovab-
bi integracios forma is felkeriilt palettajara, noha ezeket -
kisebb jovedelmez8ségiik miatt - kevésbé preferalt tizleti
lehetéségként kezeli.

Feladatmegosztas a stratégiai szovetségben

(Magyarorszagon)
Ertéklanc PC.Globe Szilicium
Fejlesztés Komplett VIR-ek »Magyaritas”, azaz
készitése, applikaciok  a magyar nyelvre
(alkalmazéi progra- atirés, ill. a helyi
mok) és modulok jogi kornyezethez
fejlesztése adaptalas
Marketing Globalis szinten Helyi szinten

Ertékesités/ Implementalas (be-

Bevezetés vezetés), egyedi igé-
nyekre specifikalas,
betanitas, ill. kapcso-

16d6 tevékenységek

(hardver-eladas, tz-

letviteli tanacsadas

stb.)

Eladas Support (rendszer

utani feltgyelet/karban
tevékeny- tartds, igény szerinti

ségek tovabbformalas)
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A véltozasok szilkségszeriien a stratégiai szovetség
atértékel6déséhez vezettek. Innent6l a PC.Globenak
egyenrangu félként kellett targyalnia a Recomppal,
hiszen egyrészt kedvez6 eredmények szilettek, méasrészt
pedig a megerdsodott magyar fél a konkurenciaval is
kapcsolatokat épitett ki. A Szilicium - mint mondtak -
tovabbra is elényben részesiti a PC.Globe PlanetOne
rendszerét, melynek eurdpai szinten is egyik legnagyobhb
forgalmazdja.

Astratégiai szovetség értelmezése
regionalis szinten

Furcsanak tinhet a stratégiai szOvetség hazai €s
orszghataron tali elemeinek szétvalasztasa, ugyanakkor
Ugy vélem, a régid tovabbi piacai felé tekint§ kozos fel-
Iépés mindenképpen Uj fejezetet nyitott a két cég kap-
csolatrendszerében. Egyértelm(, hogy a PC.Globe is
letért a jol kitaposott dsvényrél, és szamara is Uj tipusu
viszony formdlasédba kezdett, melyben az eddigieknél
joval markansabban jelenik meg a két cég tevé-
kenységeinek integracidja. Mig a hazai piacon a
tevékenységintegréacid aranylag szerénynek mutatkozott,
addig a kilpiacok tekintetében a két fél kdzosen tarja fel
a lehet6ségeket, kodzdsen hasznositja marketing-,
értékesitési, support- és egyéb ismereteit, ill. egylttesen
It hozz4 a helyi kiszolgalé rendszer megteremtéséhez. A
régié tovabbi orszagairél mindkét cégnek vannak infor-
macidi, tapasztalatai, csak épp mas-mas tekintetben. A
PC.Globe elsésorban a mar megismert piacokon szerzett
tapasztalatait hozza, mig a Szilicium a t6két (s ne feled-

A csehorszagi egyittm(ikddés varhaté formaja

juk, eddig anyagi - s f6leg pénziigyi - javak rendel-
kezésre hocsatasardl szé sem volt), valamint a rendszerek
telepitéséhez sziikséges gyakorlati ismereteit. Fontos
megjegyezni, hogy a PC.Globe els6sorban az ,,elméleti”
terlletre koncentral, azaz fejleszti, tokéletesiti a
szoftvereket, ugyanakkor csak partnerei révén tekint(het)
be a rendszer valds telepitésének, implementalasanak
gyakorlatias vilagéaba.

A téméaban megkotdtt szerzddés elsé kdrben a roman
és a cseh piac fejlesztésére vonatkozik. E kzos tevékeny-
ség azonban eltéréen valésul meg a két orszagban.

Csehorszagi egyiittmikddés

A cseh piac nem mondhatd Ujnak a PC.Globe szamaéra,
amely mar a liberalizaciot kovet6 évektdl folyamatosan
jelen van az orszagban. Jelenlegi partnere ugyanakkor
nem mutatkozik kell6képpen er6snek sem az értékesités,
sem pedig a rendszer-implementaciéos munkak terén.
Ezzel szemben a magyar-amerikai szévetség szamviteli,
addjogi terlileteken van hétrdnyban, ill. a ,,manuélis”
installacids munka, és a kés6bbi support biztositasa
okozhat nekik nehézséget. Egyel6re nem kezdtek tar-
gyalasokat szovetségesi viszony kialakitasarél a cseh fél-
lel, de nagy val6szin(iséggel a helyi partner ismereteit is
fel fogjak hasznalni. Ez - logikusan - csak Ugy térténhet,
ha a szOvetsegbe bevonjak a cseh felet is, aki az imple-
mentalas sordn - és azt kdvetben is - maga végezheti a
mar emlitett ,,manudlis” installaciés munkékat, ill. a sup-
portot. Ez a PC.Globe szdmara a pillanatnyi allapotnal
mindenképp el6nydsebb, még azzal egyitt is, hogy a
magyar fél az implementacidés szaktanacsadasért
varhatéan komoly
szamlat nyujt majd
be. Emellett a Szi-
licium az egyitt-
m{ikddés sorén be-
tekintést nyer a
kinti piaci életbe,
ami nagy segitség
lehet esetleges sa-

Cseh fél

Cseh nyelvre atirds,
ill. a helyi jogi kérnye-
zethez adaptéléas
feladatainak ellatasa

Ertéklanc PC.Globe Szilicium
Fejlesztés Komplett VIR-ek
készitése, applikéciok
(alkalmazéi progra- Adaptalas segitése
mok) és modulok
fejlesztése
Marketing Globalis szinten
Ertékesités / Implementacids munkéak
Bevezetés levezetése, szaktanacs-
adas a partnernek, valamint
a vevlk részére esetleges
Uzletviteli tanacsadas
Eladés utéani
tevékeny-
ségek
VEZETESTUDOMANY
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Helyi Szinten

Az implementalasnak és
az egyedi igényekre specifi-
kalasnak a magyar fél utasita-
sainak megfelel6 végrehajtasa,
betanitas ill. kapcsol6do tevé-
kenységek (pl.: hardver eladés)

Support (rendszerfelligyelet/
karbantartas, igény szerinti
tovabbformaléas)

jat halézatanak ki-
alakitasakor.

Belépés a roman
piacra

A helyzet mer6ben
mas Romaénia ira-
nyaban, ahol ez
ideig még az ame-
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A romaniai egyuttm(kodés varhaté formaja

Tanacsado

Szamviteli és adéjogi
ismeretek eladasa

Tapasztalatok atadasa

Piaci ismeretek megis-

mertetése, segitség a
sikeres piacralépés
megvaldsitasaban

orszdg, Szlovakia,
Roménia...) felé. A
folyamat egyrészt
az ottani helyi val-
lalkozasokkal vald
Ujabb szovetségek
kialakulasahoz ve-
zethet,  masrészt
azon partnerekkel
val6 viszony elmé-
lyulését is el6se-
giti, akikkel az
elmult id6szakban
Magyarorszagon, a
jovBben pedig szom-
szédaink iranyaban

Ertéklanc PC.Globe Szilicium
Fejlesztés Komplett VIR-ek Roman nyelvre étirés,
készitése, applikaciok ill. a helyi jogi kdrnyezet-
(alkalmaz6i programok) hez adaptalés feladatainak
és modulok fejlesztése ellatasa
Marketing Globalis szinten Helyi szinten
Ertékesités/ Implementalas (bevezetés),
Bevezetés egyedi igényekre specifikalas,
betanitas, ill. kapcsolédo tevé-
kenységek (hardver eladas,
Uzletviteli tanacsadas stb.)
Eladas utani Support (rendszerfeltigyelet
tevéke- /karbantartés, igény szerinti
nyeségek tovabbformaléas)

rikai félnek sem voltak kapcsolatai. Ennek a terliletnek a
bevétele éppen ebb6l addédéan maés stratégiat kivan meg.
Ismerve a Szilicium terveit, valészinlinek tlinik, hogy
Romaniaban sajat kirendeltséget/lednyvallalatot hoz
létre, amely a magyar mintanak megfelel6en végzi majd
feladatait. Itthon megszerzett tapasztalatait jol ki tudja
majd hasznalni, ugyanakkor komoly gondot jelenthet,
hogy a piac egyel6re ismeretlen a kooperalo felek
szamara. Ennek athidalasa érdekében mar folynak tar-
gyalasok egy szamitastechnikéban is jartas nemzetkozi
tanacsadd céggel, amely igy - szdvetségen kivili tanacs-
adoként - a piaci ismereteket adnd el a PC.Globe -
Szilicium parosnak.

Osszefoglalas
A vazolt amerikai-magyar stratégiai szovetség Kkiala-
kulasa és miikodése példa érték(i lehet a nemzetkozi val-
lalatok Keleti terjeszkedésére és a helyi partnerek alkal-
mazkodasi képessegére, illusztralva az ilyen jelleg( kap-
csolatok elmélyilésének egyes fazisait. Lathatd, hogy
egy stratégiai egyittmiikodés milyen sok ponton megra-
gadhat6, s hogy adott esetben mennyire problematikus
lehet meghlzni a hatarvonalat a piaci koordinaciét meg-
testesité egyszer( szerz6déses viszony, és a stratégiai sz0-
vetség kozott. Az a kovetkeztetés azonban e tanulmany-
bol is levonhatd, hogy mindkét fél szdmara jelent8s el&-
nyodkkel jart az egyuttmiikodés, és a Kkit(izott vallalati
célokat a stratégiai szovetség kialakulasa, elérehaladasa
révén sikerilt a feleknek megvaldsitaniuk.

Az elmult id6szakban meger6sodott és megedz6dott
magyar cégek jelentds része fordul szomszédaink (Cseh-
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kivannak majd ko-

zbsen terjeszkedni.
Osszefoglalva elmondhatd, hogy a stratégiai szovetségek
szerepe a hazai piacgazdasagi feltételek kozott is
fokozatosan megerdsddni latszik, s ezen egyiittm(kddési
forma egyre nagyobb hangsulyt kap a vallalatvezet6k
stratégiai eszkoztaraban. Sajatos ,,kdzbens6” helyzetével
a piaci és a hierarchikus koordinacié kozott, a stratégiai
szdvetség alapul szolgél a rendszervaltas sordn széthullott
szervezetk0zi kapcsolatrendszer Ujraszervez8déséhez, és
ezzel hozzajarul az egyes vallalatok, kdvetkezésképp az
egész magyar vallalati szféra versenyképességének
javitasahoz.
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