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A HALOZATI POZICIO ES
A VERSENYKEPESSEG KAPCSOLATA

A cikk fokuszaban az iizleti halézatok allnak. Az IMP-csoport (Industrial Marketing and Purchasing Group) iizle-
ti kapcsolatokkal, iizleti halozatokkal foglalkozé tobb évtizedes kutatasi eredményeire és fogalomrendszerére épitve
a szerzok attekintik a téma alapveté megkozelitéseit, majd a Versenyképesség-kutatas 2009. évi felmérésének ada-
tait felhasznalva megvizsgaljak a vallalatvezetGk altal észlelt halézati pozicio és a versenyképesség osszefiiggéseit.
A vallalatvezetdk értékelése szerint elemzik az iparagi halézatukban kozponti szerepet jatszo, befolyassal biré (do-
minans halézati pozicidval rendelkezd) vallalatokat, kiilonos tekintettel az iizleti teljesitmény és a versenyképesség

jellemzdire.*
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»Azizleti vallalkozds nemegy kiilonallo sziget.” Hikansson
és Snehota (1989) mara mar klasszikussa valt cikke
ravilagit, hogy a vdllalatok teljesitménye nem fiiggetlen
kornyezetiiktSl, tizleti kapcsolataiktdl, s a kornyezd,
tagabb iizleti halézattdl. Fontos felismerésnek tartjuk, hogy
vallalati teljesitményt és a versenyképességet befolyasold
tényez8k kozott az lizleti kapcsolatok menedzselése, az
lizleti hdlézatokban elfoglalt pozicié és a hdldzatban vald
eredményes és hatékony miikodés is fontos szerepet jatszik.
Cikkiinkben arra tesziink kisérletet, hogy empirikus
adatokra, a BCE Versenyképesség Kutaté Kozpontja
Versenyképeség-kutatds sorozata legijabb adatgy(ijtésének
eredményeire timaszkodva felvillantsuk az iizleti hal6zatok,
a halézatban elfoglalt pozici6 és a versenyképesség néhany
Osszefliggését. (Mindez illeszkedik kordbbi kutatdsaink
sordba, melyekben az iizleti kapcsolatok értékteremts
szerepét vizsgdltuk, 1d. pl. Wimmer — Mandjdk, 2002,
2003; Juhdsz, 2005; Mandjak, 2005; Wimmer, 2005).

Jelen kutatdsunk hétterének felvdazoldsdhoz segitségiil
hivjuk az tizleti hdlézat 1ényegét, szerkezetét, folyamatait és
dinamikdjat immdron tobb mint harmincot éve komplexen
vizsgdld, mdra paradigmatikus jelleglivé érett szakmai
tarsasdg, az Industrial Marketing and Purchasing Group
(nemzetkozi roviditéssel élve: az IMP) eredményeit,
interakcids megkozelitését. Hakan Hakansson (2011), az IMP
egyik alapit6ja és meghatdroz6 egyénisége szerint az lizleti
kapcsolatok 1étezése és fontossdga megfeleld alapot teremt arra,

hogy kiegészitsiik a klasszikus piaci szemléletre épiils tizleti
tajképet (Héakansson és szerzdtarsai, 2009). A hatékonysig
éppen ugy, mint az innovaciés készség nagymértékben
annak a fiiggvényében alakul, hogy a vallalatok hogyan
terveznek és teljesitenek az iizleti kapcsolataikban, hogyan
hatnak kolcsondsen egymdsra és alakitanak ki sokoldalu
kapcsolatokat. Noha az IMP-csoport tobb mint harminc éve
foglalkozik ezeknek a kérdéseknek a kutatdsdval, ,,a munka
nagy része még elttiink 4ll!” (Hakansson, 2011:13. o.).

Cikkiink els6 részében az iizleti kapcsolatok és az
tizleti halézatok elméleti alapjait tekintjik at az IMP
fogalomrendszerére alapozva, kiilon kitérve a kutatdsunk
szempontjabol kozponti jelentSségli hdldézati pozicid
fogalmara is. A mdsodik részben bemutatjuk az empirikus
kutatds hatterét: a Versenyképesség-kutatds 2009. évi
felmérésében részt vevd villalati minta jellemzdit,
valamint az e kutatdsban hasznalt kérdéseket, melyekkel
a vallalatok észlelt hdlézati pozicidjit, teljesitmény- és
versenyképességi jellemz3it értékeltiik. A harmadik rész az
empirikus elemzés eredményeit foglalja 6ssze.

Az iizleti kapcsolatok és az iizleti halozatok kutatasa —
fogalmi hattér

Az iizleti kapcsolatok és az iizleti hdl6zatok Iényegének,
osszetevGinek és tipusainak feltdrdsa az IMP tobb mint 35

* A tanulmany a TAMOP-4.2.1/B-09/1/KMR-2010-0005 projekt timogatasaval jott létre.
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éves kutatdsi tevékenységének meghatdrozo jelentdségi
eredményei kozé tartozik. Az empirikus kutatdsok
eredményeit szintetizdlé interakciés modell (Hakansson,
1982) irja le az lizleti kapcsolatok bonyolult szerkezetét és
egymadssal 0sszefiiggd folyamatait. A modellben foglaltak
szellemében az iizleti kapcsolatot dgy hatdrozhatjuk
meg mint az iizleti hdlozatba dgyazott két szervezet
érintettjei kozotti interaktiv cserekapcsolatot. Az lizleti
kapcsolat tehat egy interakcids folyamat, amely kiilonféle
csereeseményekbdl alakul ki. A csere komplex folyamata
négyfajta csereesemény eredményeként valdsul
A csereesemények elsGsorban tdrgyukban kiilonboznek
egymdstdl. Beszélhetiink termék (fizikai és/vagy nem
fizikai termékek), informdcid, pénziigyi és ugynevezett
eseményekrsl  (Hakansson, 1982).
A tdrsadalmi csereesemény az érintettek kozotti kdzvetlen,
személyes kapcsolatokat jelenti (Turnbull és munkatérsai,
1996). Az interaktiv csere az eladé és a vevd kozott zajlik,
azaz két szervezet kozott.

Egy kapcsolat az id&ben
csereesemények  Osszessége. A hosszi  tavi
kapcsolatok  létrejottének  feltétele a  kiilonbdzs
csereesemények gyakorisdga. Az ismétlddés a vallalati
tevékenységek, és kapcsolatok stabilitdsat jelenti (Ford és
munkatdrsai, 1998) és egyben a vallalati gazdasidgossdg
egyik alapja. A gyakori csereesemények lehetdvé tehetik
az tizleti kapcsolatban lezajlé cserefolyamatok rutinszertivé
vdlasat. Ez mindkét szerepl§ szdmdra csokkentheti az
iizleti kapcsolat fenntartdsdnak tranzakcids koltségeit.
Mivel minden iizleti kapcsolat fenntartdsa koltségekkel
jar, a fenntartdsi koltség csokkentése javithatja a vallalat
gazdasdgossdgat. A rutinszerivé valé cserefolyamatok
ugyanakkor a kapcsolat ,,intézményesiilését” (Hakansson,
1982) idézhetik eld, amely azt jelenti, hogy a partnerek mar
szinte adottsdgként kezelik a kapcsolatot, és valdjaban nem
vizsgdljdk annak hasznossagat.

A csereesemények egyben a kapcsolat torténetét
is jelentik. A megval6sult csereesemények sordn a
kapcsolatban érintettek kiilonféle tapasztalatokra tesznek
szert. Ezek a tapasztalatok egyrészt befolydsoljdk az
érintettek  kapcsolaton beliili  viselkedését, mdsrészt
nagyrészt ezeken alapulnak az érintettek kapcsolatra
vonatkoz6 észlelései, percepcidi. Ezek az egyéni és
csoportos percepcidk meghatdrozé szerepet jatszanak a
kapcsolatra vonatkozo vezetdi dontésekben.

A szervezetek kozotti  csere egyik  alapvet§
jellegzetessége az interaktivitds. Az interaktivitds lényege,
hogy a kapcsolatban érintettek csoportjai kolcsondsen
befolydsoljdk egymadst, pontosabban egymdsnak a
kapcsolattal Osszefliggd viselkedését és nézeteit. Ez a
kolcsonosség az érintett felek szamara sziikséges ahhoz,

meg.

tarsadalmi csere

ismétlédd  kiilonféle

uzleti
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hogy a kapcsolatban elérhessék sajat céljukat (Hakansson
- Snehota, 2000).

Az iizleti kapcsolat egyedisége tobbféle mddon is
megnyilvdnul. A kapcsolat multjdban kialakult kedvezd
tapasztalatok el6nyodsen befolydsolhatjdk az érintettek
egymds irdnti viselkedését, a rosszak ezzel szemben
kedvezGtlen hatdssal lehetnek arra. A kapcsolat miiltja
ilyen modon mindig jelen van a kapcsolat jovdjében.
A kapcsolat egyedisége alapvetSen annak kdszonhetd, hogy
a kapcsolat és a kapcsolatban lezajlé interakcids (csere)
folyamat mindig egy adott iizleti hdlézatban, konkrét
id&ben és térben valdsul meg (Hakansson és munkatdrsai,
2009). A kapcsolat egyedisége abban is megmutatkozik,
hogy minden kapcsolatnak megvan a maga sajdt stilusa',
s megvan a maga sajitos szerepe az adott vallalat teljes
kapcsolatrendszerén beliil.

A partnerek kolcsonos fiiggdsége a szervezetkozi csere
kovetkez§ sajdtossdga. A kolcsonos fiiggdség alapvetd
oka, hogy a partnereknek sziikségiik van a masik fél altal
birtokolt vagy felajanlott erdforrdsra. Cserében viszont
6k is rendelkeznek olyan er&forrdssal, amelyre a masik
félnek van igénye. Problémat okozhat azonban a kétfajta
er6forrds kolcsonos megfeleltetése, a megfeleltetési
aranyok értelmezése, a kolcsonos megfelelgség idSben
és térben valé megvaldsitdsa. Tovabbi fontos kérdés
a kolecsonos fiiggdség kiegyenlitett volta, azaz, hogy
mennyire szimmetrikus vagy éppen aszimmetrikus az
tizleti kapcsolat. A kolcsonds fiigg6ség érinti az iizleti
kapcsolat értékteremts képességét is. Anderson (1995)
megallapitdsa szerint az iizleti kapcsolatban a partnerek
nemcsak értéket teremtenek egymds szdmadra, hanem az
igy megteremtett értékek egymds kozotti elosztdsa is az
tizleti kapcsolatban torténik.

A  két szervezet kozotti iizleti kapcsolat nem
elszigetelten 1étezik (Hakansson — Snehota, 1989), hanem
mads piaci és nem piaci szereplSk is befolydsolhatjdk. Az
tizleti kapcsolatra valdjdban szdmos egyéb szerepl§ van
hatassal (Ford, 1990; Axelsson — Easton, 1992; Anderson
és munkatdarsai, 1994). A két szervezet kozotti kdzvetlen
kapcsolatot — legegyszerlibb esetben — befolydsoljak
harmadik szerepl6k, akikkel az egyik vagy a mdsik
partner kiilon-kiilon all valamilyen kapcsolatban (Michel
és munkatérsai, 2003). Igy a szereplk kozvetett médon,
az lizleti kapcsolatban 1évé partnerek valamelyikének
magatartasvaltozasan keresztiil hatnak az iizleti kapcsolatra.
A kozvetlen €s az ezt befolydsold kozvetett kapcsolatok
tobbrétegli  konfigurdciéjat nevezziik iizleti halézatnak
(Axelsson — Easton, 1992). Ez 1ényegében az iizleti hdl6zat
mikroszint{ értelmezése.

A szervezet szamara a piac lényegében a kiilonbozs
tizleti kapcsolatok és a hozzdjuk kapcsolédé halézatok
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Osszességét jelenti. Ebben az esetben a szervezet
szempontjabol vizsgdljuk az {lizleti hdlézat egy adott
metszetét (Easton - Hakansson, 1996; Gemiinden -Ritter,
1997). Ezt nevezhetjik az iizleti hdlézat mezoszintd
értelmezésének.

A piac hdlézati megkozelitésének elmélete alapjan
minden piac halézatokbol 4ll, a hdlézatok pedig a
véllalatok és szervezetek kozotti interakciokbdl éptilnek
fel. Ez lényegében az
értelmezését jelenti. A hdlézatokon beliil 1éteznek olyan
iizleti kapcsolatok, amelyek gyengék vagy rovid tdviak,
és vannak olyanok is, amelyek hierarchikus jellegiick
(Mattsson, 1997). A vallalatok képezik az iizleti hal6zat
csomdpontjait és az tizleti kapcsolatok jelentik a kiilonféle
kotéseket a csomdpontok kozott. Az iizleti hdlézat egy
dllanddan véltozd, dinamikus, nyitott rendszer (Easton —
Hékansson, 1996). A hédlézatnak nincs kozpontja, azonban
minden hdlézatban vannak domindns szereplk. Az iizleti
hal6zat nem biztositja az er6forrasok optimalis elosztasat a
tagjai kozott, éppen ellenkezbleg, a halézat azok szdmadra
kedvez§, akik domindns szerepet jaitszanak benne. Azonban
a margindlis szerepl6k részére dltaldban kevésbé eldnyds
(Easton, 1992). Ezért fontos a vdllalat hdlézati pozicidjanak
ismerete.

A vallalat halézati pozicidjat a sajat kapcsolatportfélidja
hatdrozza meg, pontosabban az ezekben a kapcsolatokban
megjelend tevékenységi lancszemek, erdforrds-kotelékek
és a szereplGk kotddéseinek Osszessége. A hdlozati pozicio
a szervezet megitélésének, hdlézaton beliili jogainak,
viselkedési  korldtainak és kotelezettségvallaldsainak
alapjat jelenti. A hdlézati pozicié fontos jellegzetessége,
hogy a partnerekkel kialakitott kolcsonds kapcsolatokon
(interakcidokon) keresztiil fejlédik (Mattsson — Johanson,
1992).

A héaldzati horizont azt ragadja meg, hogy egy vallalat
szempontjabol a hdlézat melyik része tekinthetd fontosnak.
Ugyanakkor ez elsGsorban strukturdlis megkozelités, és
nyitva hagyja azt a kérdést, amely a vezetSi dontéshozatal
szempontjabol, és igy a vallalati stratégia szempontjabol
is, kulcsfontossagu. Nevezetesen, vajon miként latjak (és
természetesen ennek alapjan hogyan reprezentdljak) az
érintettek a halézatot.

A halézatimenedzsment-modell (Ford és munkatarsai,
2002; Ford és munkatdrsai, 2003; Hékansson és
munkatdrsai, 2009) azonban éppen ezzel a kérdéssel
foglalkozik. Pontosabban a modell a hdl6zatban torténd
menedzsment hdrom, egymadssal szoros kolcsonhatdsban
1év6 Osszetev@jét hatdrozza meg. Ezek koziil az els6 a
hdlozatrol alkotott kép (,,hdlézati kép”), amely ,,azt mutatja
meg, hogy ahdlézatban résztvevSk hogyan l4tjak ahdlézatot”
(Ford és munkatarsai, 2010: 39. o0.). A modell masodik

tizleti halézat makroszintd
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eleme, amely szoros kapcsolatban és kolcsonhatdsban van
a halézati képekkel, a hdlozatban valo mitkddeés (,,haldzati
mtkodés”), ,,amely magaban foglalja egy véllalat vagy
egy személy valamennyi hdl6zatban végzett interakcios
tevékenységét” (Ford és munkatdrsai, 2002: 7. 0.). A modell
harmadik OsszetevSje a hdlozat eredménye (teljesitménye).
A halézat teljesitménye azt jelenti, ,,hogy minden hdlézat
folyamatosan 1étrehoz eredményeket a hdlézatban minden
egyes résztvevd szamdra, egyénileg és kozosen egyarant”
(Ford és munkatarsai, 2010: 47. 0.). A hal6zati menedzsment
modellje (Ford és munkatarsai, 2002, 2003; Hakansson és
munkatarsai, 2009) szerint, a modellt alkot6 elemek kozotti
kolcsonhatds mellett, a halézatrdl alkotott képek jelentik a
halézati cselekvés alapjat.

Ramos és Ford (2011) ¢sszefoglalja a hdlézati képekre
vonatkozé kutatdsok eredményeit. Megéallapitjdk, hogy
a téma stratégiai fontossdga ellenére eddig meglepGen
kevés kutatds sziiletett, kiilondsen hidnyoznak a témdval
kapcsolatos médszertani irdsok. (Cikkiikkel ezt a hidnyt
igyekeznek pétolni.) A halézati képek jelentGsége, st
stratégiai jelentGsége abban 4ll, hogy a szerepl6k ezek
alapjdntervezik adontéseiket és cselekednek. Mds szavakkal
a szerepl6k hdlézaton beliili viselkedése a hdldzatrdl
alkotott képeiken alapul. A héalézati képek tulajdonképpen
a hédldzat interpretécioi a szereplSk fejében. Ford és Ramos
(2006) szavaival élve a halézati kép ,,annak a kifejez&dése,
ahogyan a megfigyel§ latja a halézati szereplSket [...]
Iényegében egy olyan reprezentdcids technika, amelynek
segitségével a haszndléja megértheti vagy dbrdzolhatja
azt a konkrét halézatot, amelynek maga a megfigyel§ is a
részese és egyben, amelyben cselekszik” (Ford — Ramos,
2006: 2. o.). A reprezenticiés technika alkalmazasanak
alapvetd célja, hogy egy adott néz&pontbdl minél pontosabb
képet adjon a hal6zatrdl. Ahogy a festészettel kapcsolatban
Picasso mondta egyszer: ,,la peinture est un mensonge qui
donne a voir la vérité” (idézi Trinquecoste, 2009: 199. o.).
Szabad forditasban: ,,a festészet, fiillentés, amely lathatéva
teszi az igazsagot™.

A kutatas hattere

Cikkiinkben a Versenyképesség-kutatdsban részt vevl
véllalatok esetében vizsgdljuk a hdlézatrdl alkotott kép és
a versenyképesség bizonyos Osszefliggéseit. Pontosabban
megfogalmazva a kutatési kérdéstinket: milyen 0sszefliggés
taldlhato a véllalatok sajat hdlozati pozicidjukrdl kialakitott
véleménye és az lizleti teljesitménylikkel jellemzett
versenyképességiik kozott?

A kutatds empirikus része a Budapesti Corvinus
Egyetem Vdllalatgazdasagtan Intézete 4ltal vezetett
»Versenyben a vildggal” kutatdsi program 2009. évi
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felmérése adatainak feldolgozdsara épiil, melyben 300
vallalat négy-négy vezetGje (fels6 vezets, pénziigyi,
kereskedelmi és termelési teriileten dolgozd vezets)
toltott ki egy-egy terjedelmes (Osszességében tobb szdz
oldalas) kérdGivet, mely a vallalati miikodés és a gazdasigi
kornyezet szamos teriiletét dtfogja.

A felmérésben szerepld vallalatok tobbsége — a 1étszdm
és az arbevétel, illetve az eszkozérték figyelembevételével
— a kisvéllalatok kozé sorolhatd (70%), kozel egynegyede
(23%) a kozépvallalatok kozé tartozik, s relative kisebb
sdllyal (de a sokasdghoz képest igy is feliilreprezentdlt
mértékben)  szerepeltek a  nagyvdllalatok. A {6
tevékenységi kort tekintve a cégek tobb mint 40 %-a a
feldolgozdiparban mikodik, a teljes mintdban 23%-ot
képvisel a szolgdltatds és a kozosségi szolgaltatas, 19%-ot
a kereskedelem. A domindans tulajdonlasi forma a cégek
tobb mint kétharmada esetében a hazai magantulajdon,
mig a vdlaszaddk valamivel tobb mint 15%-a nagyobbrészt
kilfoldi, 10%-a dont6en magyar dllami tulajdonban van.
A tulajdonosi kor és a méret kapcsolatat figyelembe véve a
legnagyobb stilyt (70%) a dontSen hazai magéantulajdonban
1év6 kis- és kozépvallalatok képviselik.

Kutatdsi kérdésiink az észlelt hdldzati pozicido és
a tobb teljesitményjellemz&kkel  értékelt
versenyképesség kapcsolatdnak vizsgdlatdra irdnyult, és a
Versenyképesség-kutatds 2009. évi felmérés felsSvezetdi
kérd6ivének kérdéseit hasznaltuk. Mind a hédlézati pozicid,
mind a teljesitményjellemz&k értékelése a véllalatvezetGk
onértékelése alapjan tortént.

A viallalatok sajat hdlézati pozici6janak megragaddsira
a kovetkezd kérdésre adott valaszokat vizsgdltuk: , Az
ipardgi hdléban az On vdllalata kozponti szereplé-e, amely
képes hatdst gyakorolni az elldtdsi ldnc tobbi szerepldjére
is? Igen — Nem”. A kérdésre valaszt add fels§ vezetdk,
valamivel tobb mint egyharmada jelolte meg az igen
vélaszt. Vizsgdlatunkban e csoport és a kérdésre nemmel
vélaszolok csoportjanak vallalati jellemz6it, s kiemelten
a teljesitmény- és versenyképességi jellemzdit elemeztiik,
minden esetben a véllalatvezetSk altal adott értékeléseket
felhaszndlva.

A vallalatok versenyképességét az lizleti teljesitményiik
dimenzidinak komplex vizsgdlatdval jellemeztiik. Ehhez
egyrészt a vdllalatvezet6k 4ltal értékelt, az ipardgi
teljesitményhez viszonyitott eredményre vonatkozé kérdés
alapjan képzett klasztereket, madasrészt a felsGvezetdi
kérd6iv egyik kérdését haszndltuk, melyben a leger§sebb
versenytarshoz képest értékelték vallalatukat a vezetdk,
Osszesen 42 szempont alapjan: ,,Milyen szinvonalat ért
el a vdllalat a tevékenységét jellemzd aldbbi teriileteken
2005-2008 kozott a legerdsebb versenytdrshoz viszonyitva?
Teljesitményiink a legfébb versenytdrshoz képest: 1 —

szempontu
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sokkal gyengébb, 3 — lényegében azonos, 5 — sokkal
jobb”. (A vizsgalt szempontok tobb mint 80%-4andl, 34
tényez$ esetében taldltunk szignifikans eltérést, ezek a 7.
tablazatban lathatdk.)

Elemzésiinkhoz a Versenyképesség-kutatdsban
kozponti, kozos elemként haszndlt hét vallalati
jellemz6t (méret, domindns tulajdonos, f6 tevékenység,
exportorientdcid, reagdld képesség, teljesitmény, piac
koncentraciéja)®> is vizsgdltuk a kiilonboz6 haldzati
pozicidval jellemzett cégek esetében. Kutatdsi kérdésiink
szempontjabodl kiemelt az 6todik k6zos valtozo, az iizleti
teljesitményt jellemzd klaszterképzés eredménye, ezért
roviden bemutatjuk ennek moddszerét és eredményét.
A teljesitményklaszterek  kialakitdsa, a  vallalati
teljesitmény szerinti csoportképzés a fels§ vezetSk dltal
adott értékelés alapjdn tortént. A felsGvezetSi kérdSiv
egyik kérdésében arra kértilk a vdlaszadodkat, hogy az
ipardgi dtlaghoz viszonyitva értékeljék vdllalatuk -
illetve (tobb iizletdg esetén) annak kiemelt iizletdgdnak
— teljesitményét belfoldi osszehasonlitdsban (1 -
mélyen az ipardgi dtlagszinvonal alatti, 2 — az ipardgi
dtlagszinvonaltol némileg elmarado, 3 — az ipardgi
dtlagszinvonalhoz hasonlé, 4 — az ipardgi dtlagszinvonalat
némileg meghalado, 5 — az ipardgban élenjdro szinvonalat
jelentd). Az értékelés hat szempont alapjan tortént:
drbevétel-ardnyos nyereség, tokejovedelmezdség, piaci
részesedés (az drbevétel alapjdn), technologiai szinvonal,
menedzsment, termék/szolgdltatds mindség.

A viélaszok alapjdn a minta vdllalatainak tobb mint
90%-a volt besorolhatd, s klaszterelemzéssel harom jol
elkiilonithetd csoport rajzolédott ki:

Lemaradok: A belfoldi ipardgi dtlagnal jobbnak tartott
termékmindség és menedzsment mellett az &dtlagosndl
valamivel gyengébbnek tartott technoldgiai szinvonal
és dtlag alattinak értékelt piaci részesedés és pénziigyi
teljesitmény jellemzi ezt a csoportot.

Atlagosan teljesiték: Az atlagot meghaladé termék-
mindség, menedzsment és technoldgiai szinvonal jellemzi
ezt a csoportot, atlag kortili piaci részesedéssel, s valamivel
jobb jovedelmezbséggel.

Vezetdk: Valamennyi vizsgdlt teljesitményjellemz&ben
az ipardgi 4atlagot meghaladé teljesitmény jellemzi az
ide sorolt véllalatokat. Leginkdbb a termékmindség, a
menedzsment és a technoldgiai szinvonal emelkedik ki az
iparagi atlagbdl a vallalatvezetSk véleménye szerint. A piaci
részesedést tekintve ennél kevésbé, s a jovedelmezGségi
mutatok esetében még kisebb mértékben érzékelik az
elényt. (Csesznak — Wimmer, 2011)

Az 1. tabldzat a minta megoszlasit ¢és a
teljesitményklaszterek jellemzGit foglalja 6ssze a besorolds
alapjat ad6 valtozok szerint.
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A teljesitményklaszterek jellemzgi

CIKKEK, TANULMANYOK

1. tabldzat

: Osszes besorolt

Klaszter Lemaradok Atlagosan teljesitok Vezetok vallalat
Villalatok szama 65 114 96 275

Megoszlas (besorolt %) 23,6% 41,5% 34,9% 100,0%

Teljes mintdban 21,7% 38,0% 32,0% 91,7%
Atlagos értékelés:

Termékmingség 3,65 3,36 4,63 3,78
Menedzsment 3,17 3,31 4,24 3,6
Technolégiai szinvonal 2,89 3,4 4,13 3,53
Piaci részesedés 2,25 3,04 3,83 3,13
Arbevétel-ardnyos nyereség 2,26 3,11 3,53 3,06
Tokejovedelmezoség 2,09 3,18 3,63 3,08
Teljesitményjellemzok dtlaga 2,72 3,23 3,95 3,36

Forras: Wimmer — Csesznak (2011: 18. o0.)

A halézati pozicié és versenyképesség kapcsolata a gya-
korlatban

Lassuk tehat az észlelt hdldzati pozicid és a tobb szemponti
teljesitménnyel jellemzett versenyképesség kapcsolatat
az el6z6ekben felvazolt szempontokat kovetve, a
Versenyképesség-kutatas 2009. évi felmérése adatai alapjan
késziilt elemzések eredményeként.

A fels6 vezetSk valamivel tobb mint egyharmada érzi
ugy, hogy véllalata kézponti hdl6zati poziciéval rendelkezik.
Ez a vilasz tulajdonképpen az elméleti hattér elemzésekor
bemutatott halézati képet is jellemzi: a vallalatvezetSk
észlelését mutatja vdllalatuk helyzetérSl, pozicidjardl az
ellatasi ldncban és az ipardgi hal6zatban. A valaszadok koziil
87-en (34,7%-a) valaszoltak igennel a kérdésre, miszerint ,,az
ipardgi haléban az On véllalata kozponti szerepl6-e, aki képes
hatdst gyakorolni az elldtdsi lanc tobbi szereplGjére is?” (A
mintdban szerepld vallalatok koziil 251-en (84%) valaszoltak
erre a kérdésre, igy vizsgdlataink a tovdbbiakban rédjuk
vonatkoznak.) A tovédbbiakban kozponti vagy domindns,
vagy meghatdrozé haldzati poziciéval rendelkez6 cégekként
utalunk azokra, amelyek igennel vélaszoltak erre a kérdésre.
Azigy jellemzett pozicié minden esetben a hdl6zatrol alkotott
képre, s abban a vallalat észlelt helyzetére, szerepére utal, s
nem az iizleti folyamatok és kapcsolatok részletes felmérésén
alapul, hanem az érintettek erre vonatkozé észlelésén.

A kozponti és a nem kozponti hédlézati poziciét észleld
cégek jellemzésére megvizsgéltuk e két csoportot az el6z6
részben bemutatott hét vallalati jellemz§ alapjan. A tényezSk

tobbségénél (6t esetében) szignifikdns kiilonbség mutathaté

ki, kivételt csak a 6 tevékenység és a reagald képesség alapjan
képzett csoportok jelentettek.

Az ipardgi haléban koézponti pozicidt betolts, befolydssal
rendelkezd véllalatok kozott a kozép- és nagyvallalatok
vannak tobbségben, mig a teljes valaszadéi kor kozelitSleg
30%-at adtak, a halézatban meghatdrozé cégek kozott kozel
50%-o0s az ardnyuk, a nem domindns szerepl6k kozott alig
tobb mint 20%. Ezen beliil a nagyvallalatok a teljes mintdban
7,6%, az ipardgi halé meghatarozé szerepld kozott 11,5%, a
nem kozponti szereplGk kozott 5,5%-os ardnyt képviselnek.
A kozponti poziciét betolt6k korében nagyobb a kiilfoldi
tulajdonban 1év§ és az dllami tulajdonban 1évd vallalatok
ardnya, mint a teljes vdlaszadéi korben (de még igy is a hazai
belfoldi tulajdon a meghatdrozé 50%-o0s ardnnyal, szemben
a vdlaszadoi koron beliili 70%-os ardnyukkal). A domindns
halézati szereplSket inkdbb jellemzi exportorientdcid, s
valamivel jobb a reagdl6 képességiik is, bar utdbbi esetében
az eltérés nem szignifikdns. Nem meglepd, hogy az erds
halézati poziciét elérSk nagyobb ardnyban tevékenykednek
koncentralt piacokon, mint mérsékelten koncentrdlt, s
legkevésbé megosztott piacokon.’ Koncentrdlt piacon
mikodik a kozponti szerepet betoltSk 45%-a, szemben a
teljes valaszadoéi kor 34%-os ardnyaval.

A 2. tadbldzatbdl lathatd, hogy a kisvéllalatok kevéssé
toltenek be kozponti hdlézati poziciét a vallalatok
onértékelése szerint valamivel tobb mint egynegyediik
nyilatkozott igy, mig a kozépvéllalati és a nagyvallalati
korben ez az ardny 50% feletti (a csoportok kozotti eltérés
szignifikans, p=0,00).

VEZETESTUDOMANY
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2. tabldzat
Vallalatméret és halézati pozicié

CIKKEK, TANULMANYOK

4. tabldzat
Exportorientacio és halézati pozicio

Kozponti halézati Kozponti halézati
poziciét betolts poziciét betolts
N vallalatok ardnya N vallalatok ardnya
Kisvallalat 175 26,3% Nincs exporttevékenység 119 23,5%
Kozépvallalat 57 54,4% Alacsony
ttevék é 60 45,0%
Nagyvallalat 19 52,6% CXpOTTEVERCnysee 0
- Kozepes
Osszesen 251 34,7% exporttevékenység 29 44,8%
z 2z 2z . .o z z .o .o s Jelent(’ss
A 3. tablazatban lathatjuk, hogy a tobbségében kiilfoldi exporttevékenység 23 39.1%
tulajdonban 1év6 cégekre jellemzd§ leginkdbb a kozponti
hdlézati pozicié (61%), de az 4llami tulajdonban 1évék | Osszesen 231 33,3%

tobbsége is erGsnek érzékeli befolydsat az ipardagi haléban
(p=0,00).
3. tabldzat
A dominans tulajdonos tipusa és halézati pozicio

Ko6zponti halézati
pozicidt betolts
N véllalatok ardnya
Tobbségi dllami tulajdon 26 53,8%
*’Fébbs.egl bﬁ?lfﬁldl (nem 165 26.1%
allami) tulajdon
Tobbségi kiilfoldi tulajdon | 41 61,0%
Osszesen 232 53,8%
A f6 tevékenységi korokben nem mutathaté ki

szignifikdns kiilonbség a csoportok kozott (p=0,261), de
tendencidit tekintve a vegyiparban, a kitermelGiparban és
energiaszolgaltatdsban nagyobb ardnyban, a cégek fele jelzett
domindns hélézati poziciét, mig példaul a konny(iparban
vagy a mez6gazdasdgban joval kisebb ez az ardny, mint a
teljes valaszaddi korben (10%, illetve 23%, szemben a 34%-
os arannyal).

A 4. tablazat az exportorientdcié és a halézati pozicid
kapcsolatdt dbrdzolja (p<0,05). Az exporttevékenységet
nem folytatok korében jelentGsen kevesebben, a vdlaszadok
kevesebb mint egynegyede értékelte  kodzpontinak
hdlézati szerepét. A j6 hdlézati poziciét betolt6k inkabb
exportorientaltak, ugyanakkor a legtobbet exportdldk (a
jelentGs exporttevékenységet folytatdk csoportjdba sorolt, az
értékesitésen beliil 60% feletti exportrdl beszamoldk) korében
mar némileg fordul a kocka: koriikben valamivel kisebb (bar
a teljes valaszaddi korhoz képest igy is nagyobb) a magukat
kozponti szerepl6ként meghatarozok ardnya. Ez a kiilfoldi
vevGk erGsebb pozicidjanak is lehet a kovetkezménye,
értékelése tovabbi vizsgalatokat igényel.

VEZETESTUDOMANY

A jobb reagdld képességgel rendelkez8k korében (akik
ugy értékelték, hogy a valtozdsokra fel tudtak késziilni,
vagy befolydsoltdk is azt az elmult években), nagyobb
aranyban észlelik kozpontinak hal6zati pozicidjukat a felsd
vezetSk, mint a késve vagy nem reagalék korében, azonban a
kiilonbség nem szignifikdns (p=0,185).

Az 5. tablazat a piac koncentrdltsiga szerint mutatja
a kozponti szerepr8l beszdmolok ardnyat,
elvarasainkkal 6sszhangban — a koncentralt piacon mikodSk
korében jelentdsen nagyobb mint a megosztott piacon
tevékenykeddk kozott (p<0,05).

amely —

5. tabldzat
Piaci koncentracié és halézati pozicié

Kozponti hal6zati
poziciét betoltd
N vallalatok ardnya
Koncentralt piac 60 48,3%
Mersekelten koncentralt 63 39.7%
piac
Megosztott piac 46 17,4%
Osszesen 174 36,8%

Elemzésiink kozponti kérdése az ipardgi halézati pozicié
és az lzleti teljesitmény kapcsolata. A versenyképesség-
kutatds kérdGives felmérésének adatai szerint a jobb
teljesitményt nyudjté cégek inkdbb képesek arra, hogy
meghatdrozé szerepldi legyenek az iparagi hdlénak, ahogyan
ez a 6. tdbldzatban lathaté (p=0,00). A kordbban bemutatott
teljesitményklasztereket vizsgdlva a Vezet6k csoportjdba
sorolt véllalatok tobb mint fele, mig az Atlagos teljesitményt
nyujtok kevesebb, mint harmada, a Lemaradék kevesebb,
mint egydtode szamolt be kozponti hdl6zati szereprdl.
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6. tabldzat
Teljesitmény és halozati pozicio

Kozponti halézati
N poziciét betdlts
vallalatok ardnya
Lemaraddk 61 19,7%
Atlagosan teljesitk 101 30,7%
VezetGk 83 51,8%
Osszesen 245 35,1%

Az 1. dbrdn azt a hat teljesitményjellemz6t dbrazoltuk,
melyek alapjan a klaszterek kialakitdsa tortént. Az egyes
szempontok mellett szerepl értékek a fels6 vezetSk értékelését
jelentik az ipardgi atlaghoz képest (1 — mélyen alatta, 2 —
némileg alatta, 3 — atlagszinvonalhoz hasonld, 4 — némileg
felette, 5 — az ipardgban élenjaro). Lathato, hogy a meghatirozo
hélézati poziciéval rendelkezd vallalatok mind a hat tényezGt
tekintve jobb teljesitményt nytjtanak a vallalatvezetSk észlelése
szerint, mint a mdsik csoport. A legnagyobb kiilonbség a piaci
részesedés értékelésénél tapasztalhaté (0,6 pont), mig a tobbi
tényezdnél ennél kisebb, hasonld mértékd az eltérés (0,3 és 0,37
pont kozotti értékek). Mindkét csoportra jellemzd (s a minta
egészére is) a teljesitményjellemzdk egyfajta egymadsra épiilése:
leginkdbb a termékek és szolgdltatdsok mindségét tekintve
tartjdk magukat jénak az ipardgi atlaghoz viszonyitva. Ennél
valamivel gyengébb a menedzsment és a technolégiai szinvonal
értékelése. A piaci részesedésben mar tobben észlelnek
lemaradast (ugy érzik, nem értékeli erdfeszitéseiket kellGen a
piac), s a pénziigyi megtériilési mutatok esetében még tobben
érzik ugy, hogy nem érik el, vagy csak alig haladjdk meg az
ipardgi atlagot. Igy van ez a kozponti halézati poziciot észlels
vallalatok korében is, mint ez a 7. tablazatban is lathato.

1. dbra
Teljesitménykiilonbségek a kozponti és a nem kozponti
halézati poziciéval rendelkezdk csoportjaiban

CIKKEK, TANULMANYOK

A termékek és szolgdltatdsok minGségét tekintve
az ellatasi lancban magukat kozponti, befolydssal bird
szerepl6ként értékel6k kozel haromnegyede érzi tugy,
hogy meghaladja az ipardgi d4tlagot a teljesitménye.
A menedzsment megitélésénél kozel 70%, a technoldgiai
szinvonalat értékelve kozel 60% ez az ardny. A piaci
részesedést tekintve valamivel kevesebb, mint az ide
sorolt cégek fele, a pénziigyi jovedelmez&ségi mutatdkat
értékelve pedig alig tobb mint harmada érzi 4tlag felettinek
a teljesitményét.

A legerGsebb versenytdrshoz viszonyitva elért szinvonal
értékelésénél (a kérdés a 2005-2008 idGszakra vonatkozott)
a felsorolt 42 tényezS (lasd 7. tdbldzat) 34 esetében
tapasztaltunk szignifikdns eltérést, minden esetben a
kozponti halézati poziciét betolts cégek javara. (Az eltérés
15 tényezd esetében 1%-os, 18 tényezd esetében 5%-
os szignifikanciaszint mellett igazolhat6, s egy tényezd,
a megbizhaté alapanyag-ellatds esetében ezt némileg
meghaladd, 6%-os a szignifikanciaszint.)

A teljesitményszempontok  és  versenyképességi
tényez8k sorrendjében (az észlelt elért szinvonal
alapjdn) a tényez8k tdbbségénél nincs jelentls eltérés.
A sorrendet tekintve mindkét csoportban a vevdi igény
kielégités rugalmassdga, az etikus magatartds, a szallitds
pontossdga, a termékminiség és a fogyasztdkkal vald
kozvetlen kapcsolat terén tartjadk magukat leginkabb jonak
a vélaszadok (a nem kozponti szerepl6knél a szdllitas
pontossdga valamivel megelézi a mindséget). A 2. dbran
azt a tiz tényezSt dabrdzoltuk, melyekben a legjobbnak
érzik magukat a valaszaddk a leger&sebb versenytarsukhoz
képest. A 7. tdblazatban pedig az értékelés kiilonbsége
alapjan rangsoroltuk a szempontokat.

2. dbra
Versenytényezdk toplistaja a kozponti és a nem kozponti
halézati poziciéval rendelkezék csoportjaiban

e) Termékvalaszték szélessége B Nem kozponti
bb) Megbizhato al: 1lata szerepl§ az
) BT8ke s 5sé egbizhato alapanyag ellatas s i,
Minden vilaszado Tokejovedelmezdség iparigi haloban
u Arbevételarényos i) Termelési rendszer rugalmassaga —_— "
4 Ozponti
nyereseg 1) Rugalmas reagalas a fogyasztoi igények hél(’)];ati
- . " O Piaci részesedés vltozisira poziciot betdltd
Nem f)zp({nt} Szereplo z) Kérnyezeti (6kologiai) tudatossag vallalat
az ipardgi hdlgban ® Technol6giai nn) Minél kézvetlenebb kapcesolat
i 1
szinvona a fogyasztokkal
OMenedzsment d) Termékmindség
Kézponti halézati ] Te@yéky/szolgéltatés 2) Szallitas pontossiga
poziciot mindsége ) )
betslts vallalat y) Btikus magatartés
3.98 h) Vevéi igénykielégités rugalmassaga
25 275 3 325 35 375 4 3.00 3.50 4.00 4.50
VEZETESTUDOMANY

20

XLIIL EVF. 2012. KULONSZAM/ISSN 0133-0179



Még mindig a tényezSk sorrendjét (s nem az atlagos értékelést) te-
kintve a hasonlé 6sszképbdl kivételt jelent a véllalati image, az uj
termékek piacra vitele és stratégiai szovetségek, melyek a kdzponti
szereplOk rangsordban el6rébb vannak (9, 7, illetve 5 pozicidval).
A kevésbé meghatdrozé szereplknél a gydrtasi tevékenység szin-
vonala, a logisztikai hatékonysag és a koltséghatékonysdg is rela-
tive jobb pozicidval bir az onértékelés szerint a versenytényezdk
sordban. (Azonban az atlagos értékek e tényezSk esetében is a
kozponti halézati pozicidval bir6knal magasabbak.)

CIKKEK, TANULMANYOK

A 7. tablazatban a két csoport értékelésének kiilonbsége
szerint rendeztiik sorba a vizsgalt szempontokat. Az egyes
versenytényezGk, teljesitményjellemz&k atlagat tekintve a
legnagyobb eldnyt (fél pontnal nagyobb eltérést) a lobbizasban,
az Uj termékek piacra vitelében és a f6bb partnerekkel kotott
stratégiai szovetségekben észlelik az ellatdsi lancban, iparagi
haléban kozponti, befolydssal biré szereplSk, de gyakorlatilag
minden tényezdnél 0,2 pontot meghaladja az értékelések
kiilonbsége a két csoport kozott.

7. tdbldzat

Kiilonbségek a kozponti és a nem kozponti halézati pozicioval rendelkezék versenyképességében

Ifﬁ.z/ponti. .he’}’léz’ati Nem .kéz;’)o.nti ’sz’ereplc’i IE/Iinden/ Kilnbség
poziciét betolts véllalat az iparagi haloban vélaszadd
Lobbizds dllamigazgatdsi szerveknél 3,08 2,52 2,71 0,55
Ijj termékek piacra vitele 3,47 2,94 3,12 0,53
Stratégiai szovetségek a f6 partnerekkel 3,54 3,03 3,21 0,51
Vallalati image 3,68 3,22 3,38 0,46
Exportpiacokon valé megjelenés 3,21 2,79 2,93 0,42
JovedelmezGség szinvonala 3,42 3,02 3,15 0,40
Szervezeti struktira hatékonysdga 3,56 3,17 3,30 0,39
Technoldgiai szinvonal 3,58 3,21 3,33 0,37
Kapacitdskihasznalds 3,61 3,25 3,37 0,36
Fogyaszt6i szolgaltatdsok szinvonala 3,59 3,24 3,36 0,36
Allamnak, ill. koltségvetési szerveknek torténd értékesités 2,82 2,46 2,58 0,36
FizetGképesség 3,59 3,27 3,38 0,33
Piaci valtozédsok eldrejelzésének képessége 3,35 3,02 3,13 0,33
Elosztasi csatorndk szervezettsége 3,42 3,10 3,21 0,32
Versenyképes arak 3,59 3,28 3,39 0,31
K+F réforditasok szintje 3,32 3,01 3,12 0,31
Piaci részesedés 3,15 2,84 2,95 0,31
TermékminGség 3,87 3,57 3,67 0,30
Vevdi igény kielégités rugalmassaga 3,97 3,69 3,78 0,29
Rugalmas reagdlds a fogyaszt6i igények valtozdsara 3,77 3,48 3,58 0,29
Dontési/mtikodési modszerek korszertisége 3,63 3,34 3,44 0,29
Minél kozvetlenebb kapcsolat a fogyasztokkal 3,79 3,52 3,61 0,28
A gazdélkoddsi funkciok integracidja 3,35 3,07 3,17 0,28
Kornyezeti (6koldgiai) tudatossag 3,76 3,50 3,59 0,26
Termékvalaszték szélessége 3,63 3,37 3,46 0,26
Integralt véllalati informéciés rendszer 3,47 3,21 3,30 0,26
Etikus magatartas 3,92 3,68 3,76 0,25
Logisztikai rendszer hatékonysdga 3,49 3,25 3,33 0,25
Szallitas pontossdga 3,84 3,59 3,68 0,24
Termelési rendszer rugalmassiga 3,72 3,49 3,57 0,23
Gyartési tevékenység szinvonala 3,58 3,35 3,43 0,23
Megbizhat6 alapanyag ellatas 3,68 3,46 3,53 0,22
Kintlevgségek szintje 3,26 3,03 3,11 0,22
Koltséghatékonysdg 3,34 3,13 3,20 0,21
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Osszegzés

Cikkiinkben arra tettiink kisérletet, hogy felvillantsuk
az lizleti halézat és a vdllalati versenyképesség néhdny
Osszefiiggését: azt vizsgaltuk, hogy milyen Osszefiiggés
taldlhat6 a vallalatok sajat hdlézati poziciéjukrdl kialakitott
véleménye és teljesitménytikkel jellemzett
versenyképességiik kozott.

Elméleti alapként az Marketing
Purchasing Group (IMP) interakciés megkozelitésére és
az lizleti hdlozat tartalmét, dinamikdjat és komplexitdst
megragadé empirikus kutatdsi eredményekre tdmasz-
kodtunk. Empirikus bdzisként a Versenyképesség-
kutatds 2009. évi adatfelvételének adatait alkalmaztuk.
A villalatvezetSk altal észlelt pozicié (miszerint kozponti
szerepet tolt-e be vallalatuk az ipardgi hdloban, s képes-e
befolydssal lenni az elldtdsi ldnc tobbi szerepl§jére)
alapjan hét — a kutatdsban kozponti, kozos jellemzGként
vizsgdlt — szempont szerint jellemeztiik a két vallalati
csoportot, s Ot tényez esetében (vallalatméret, tulajdonosi
kor, exportorientacid, a piac koncentracidja és a vallalati
teljesitmény) szignifikdns eltérést taldltunk a kozponti
halézati pozicidval rendelkezd, s a kevéssé meghatdrozo
szerepl6k kozott. A versenyképességi tényezSk egy bévebb
listajat is vizsgaltuk, s kimutattuk a kozponti poziciéval
rendelkez8k elényét (42 tényezd kozil 34 esetében
szignifikans eltérést talaltunk).

Kutatdsi eredményeink Iényegében 0sszhangban vannak
az lizleti halézati pozici6 szerepével foglalkoz6 nemzetkozi
kutatdsok eredményeivel. Az dltalunk vizsgélt adatok is
alatdmasztanilatszanak azt az 6sszefiiggést, hogy az er&sebb
halézati pozicié tobb iizleti lehetdséget biztosit. A tobb
tizleti lehet6ség kiaknazasa kedvezSen befolyasolhatja az
er8s hdlozati pozicidban 1évs vallalat iizleti teljesitményét.
A kedvez8bb pozicid és a jobb iizleti teljesitmény végss
soron az adott vdllalat versenyképességének egyik
lehetséges jellemzdje, megjelenési formdja.

az lizleti

Industrial and

Labjegyzet
' Az érintettek kozott sajiatos viselkedésformdk alakul-
hatnak ki, amelyek nem érvényesek vagy nem hasznilha-
téak mds partnerekkel. Az egyik vevével vagy szallitéval
fenntartott tizleti kapcsolatban példaul elegend§ a szallitdsi
titemezés telefonon torténd egyeztetése, azonban ugyanez
a viselkedésforma egy masik kapcsolatban teljesen elkép-
zelhetetlen, mivel ott a kordbbi tapasztalatok alapjan, vagy
bizonyos eldirdsok betartdsa okdn, az iitemezést irdsba kell
foglalni.

2 A vidllalatcsoportok kialakitasar6l és jellemzsirGl
Cseszndk — Wimmer (2011) tanulmanyét.

CIKKEK, TANULMANYOK

3 A piaci koncentrdcid, piacszerkezet jellemzéséhez a ke-
reskedelmi és marketingvezetSk altal kitoltott kérdSiv K8
(Hany vallalat realizalja a piac teljes forgalmdnak 75%-at?)
kérdésére adott valaszokat hasznaltuk. Koncentraltnak tekin-
tettiik a piacot, ha a vdlasz 1-4 véllalat volt, mérsékelten kon-
centraltnak, ha 5-10, megosztottnak, ha 10 vagy tobb vallalat
adja a teljes forgalom haromnegyedét a vdlaszaddk szerint
(Cseszndk — Wimmer, 2011).
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