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Osszefoglalas

A tanulmanyunk fokuszaban a vallalatkozi kapcsolatok allnak. Az Uzleti kapcsolatok, s ezek
eredményes és hatékony menedzselése fontos értékteremté tényezd lehet. Az Uzleti vallalkozasok
sikerét sajat teljesitménylk mellett Uzleti partnereik (beszallitoik, alvallalkozoik, kozvetitGik,
megrendelGik, vevoik) teljesitménye, s a vellk valdé kapcsolat eredményessége és hatékonysaga
egyarant befolyasolja. Kutatdsunkban a Versenyképesség-kutatas 2009. évi felmérésének eredményei
alapjan vizsgéltuk a vallalatkozi kapcsolatok jellemzdit, lehetGség szerint 6sszevetve a tapasztalatokat a
korabbi hasonld felmérések (leginkabb a 2004. évi, esetenként az 1996. és 1999. évi)
kdvetkeztetéseivel, eredményeivel. A tanulmanyban a hosszu tavu vallalati kapcsolatok altalanos
jellemzését kovetben a kapcsolatok értékelésében megnyilvanuld vallalati szemléletmddot elemezzik,
kiemelve, hogy a véllalatvezeték véleménye szerint a stabilitds, a kiszamithatdsdg szempontjai
altalaban elsédlegesek a kapcsolatokban rejlé egylttmikodési, fejlesztési lehetdségekhez képest.
Kilonbozd jellemzdk (pl. vallalatméret, tulajdonos, teljesitmény) alapjan kialakitott csoportok
véleményét Osszevetve ramutatunk, hogy az Uzleti kapcsolatok megitélésében, a partnerek felé
megjelend elvarasokban a vallalatvezetdk szemléletmddjaban milyen eltérések észlelhetdk. A
tanulmany utolsé fejezetében a vevé-szallitd kapcsolatokat tamogatd teljesitménymérési és -
menedzsment eszkoztarat értékeltiik: a kedvezd tendenciak, javuld tdmogatas ellenére sem allithato,
hogy megfeleld, hatékony tamogatést nyujtanak a vallalati informacids és kontrolling rendszerek e
kapcsolatok menedzseléséhez. A kutatas eredményeinek elemzése alapjan lathato, hogy az Uzleti
kapcsolatokra iranyuld novekvo figyelem még kiaknézatlan lehetdségekkel parosul: a szemléletmaod és
a gyakorlat tovabbi fejlddése szlkséges, hogy az Uzleti kapcsolatok értékteremtd tényezdékeént a
versenyképesség megalapozasat, fejlesztését szolgalhassak a vallalatok szélesebb kore szamara.

Kulcsszavak: Uzleti kapcsolatok, értékes vevli és beszallitdi kapcsolatok, teljesitménymérés és -
menedzsment



Abstract
Business relationships: approach and practice in Hungary

The paper analyses the business relationships characteristics of Hungarian companies, based on data
of the Competitiveness research program. Our goal was to characterize the business relationships and the
causes of long term contracts and to analyse the view of different executives concerning the value of customer
and supplier relationships. The last chapter of the paper evaluate the supporting role of performance
measurement and management practice in the development of business relationships.

Keywords: business reltionships, value of customer and supplier relationships, performance
measurement and management



Bevezetés

Tanulmanyunk fokuszaban a vallalatkozi kapcsolatok allnak. Kiindulé megallapitasunk, hogy az
uzleti vallalkozasok, a kilonboz piaci szerepl6k eredményességét sajat teljesitményik mellett Uzleti
partnereik (beszallitoik, alvallalkozdik, kozvetitik, megrendeldik, vevoik) teljesitménye, s a velik vald
kapcsolat eredményessége és hatékonysaga egyarant befolyasolja. Az Gzleti kapcsolatok, pontosabban
ezek eredményes és hatékony menedzselése fontos értékteremté tényez6 lehet, mely hozzajarul a
sikeres és versenyképes vallalati miikddéshez. Ugyanakkor az Uzleti kapcsolatok értékrombolok is
lehetnek, ha nem megfeleld a partnerek teljesitménye és/vagy egyittmiikodése, nem eredményes vagy

egyszerlien csak tulsagosan koltséges (nem hatékony) a kapcsolat kezelése. f

Az Uzleti kapcsolatok kétoldalu, interaktiv kapcsolatok, s az eladd6 szempontjabdl
marketingtevékenységet, a vevl szempontjabol beszerzési tevékenységet jelentenek (Mandjak, 2003).
Hakansson és Snehota — elész0r 1989-ben megjelent, mara mar klasszikus — cikkiikben arra hivtak fel
a figyelmet, hogy az (zleti vallalkozas ,nem egy kulonalld sziget” kdrnyezetébe, lzleti kapcsolatok
halézataba beagyazodva mikodik, s a szervezeti eredményességet nagy mértékben befolyasolja, hogy
hogyan sikerll ezt a kapcsolatrendszert (halozatot) menedzselni. A 17 évvel késébb irt folytatas
(Hakansson — Snehota, 2006a, 2006b, in: Hakansson, 2010) is azt jelzi, hogy tovabbra is érdemes erre
a szemléletmaddra felhivni a figyelmet, s a dontéshozok figyelmét rairanyitani: hogy uzleti kapcsolataikat
a vallalati stratégia részeként célszerl kezelni. Az Uzleti kapcsolatokkal kapcsolatos szemléletmdd, a
partnerekkel (vevokkel, beszallitokkal) valo interakciok kezelése, a kapcsolatok menedzselése, sét a
partnerek kapcsolataira, haldzatara vald figyelem is hatassal van a vallalati versenyképességre és

teljesitményre.

Kutatasunkban e gondolatkorbdl kiindulva az Uzleti kapcsolatok, s az e kapcsolatokhoz kotédé
vallalatvezet6i szemléletmdd és az e kapcsolatok menedzselését, fejlesztését tamogatd vallalati
gyakorlat tobb szempontu elemzését tlztik ki célul. A Versenyképesség-kutatds 2009. évi
felmérésének eredményei alapjan vizsgaltuk a véllalatkdzi kapcsolatok jellemzéit, lehetéség szerint
0sszevetve a tapasztalatokat a korabbi hasonlé felmérések (leginkabb a 2004. évi, esetenként az 1996.

és az 1999. évi) kovetkeztetéseivel, eredményeivel. (A 2004. évi felmérés eredményeirdl

T Jelen tanuimany az iizleti kapcsolatok értékteremtd szerepével és a versenyképességhez valé hozzajarulasaval foglalkozo
korabbi kutatasaink folytatasanak tekinthetd, az ott megfogalmazott szemléletmodot és szempontrendszereket igyeksziink
tovabbvinni, s a Versenyképesség-kutatas legujabb eredményeit is felhasznélva folytatni. A korabbi kutatasokrol és a
témakor elméleti hatterérdl lasd pl. Wimmer — Mandjak (2002, 2003), Juhész (2005), Mandjak (2005), Wimmer (2004, 2005a,
2005b).



részletesebben lasd Wimmer, 2005b). A tanulmany elsé fejezetében réviden bemutatjuk a kutatas
hatterét és a vizsgalati keretet, s attekintjlik a vizsgalt vallalati minta jellemzéit. A masodik fejezetben a
kapcsolatok értékelésében megnyilvanuld vallalati szemléletmodot elemezziik: milyen tényez6k
0sztonzik a hosszu tavu értékesitési, illetve beszallitoi szerz0déseket, milyen vevéi, illetve beszallitoi
kapcsolatokat tartanak értékesnek a vallalatvezetdk, finanszirozasi szempontb6l milyen tendenciak
figyelhetdk meg, s mennyiben més a vevdi, illetve a beszallitéi kapcsolatok megitélése a (kdlcsdnds)
elvarasok észlelése szempontjabol. A harmadik fejezetben kulonboz6 vallalati jellemzok (pl. méret,
tulajdonos, teljesitmény) alapjan kialakitott csoportok véleményeét vetjuk dssze az Uzleti kapcsolatok
megitélésében, a vevokkel, illetve a beszallitokkal kapcsolatban megjelend elvarasokban, a vallalati
szemléletmodban észlelhetd eltéréseket vizsgalva. Végul a vevo-szallito kapcsolatokat tamogatd
teliesitménymérési és -menedzsment eszkoztérat értékeljik: mennyiben alkalmasak a véllalataink altal
hasznalt informécios és kontrolling rendszerek, s teljesitménymérési és elemzési eszkozok e

kapcsolatok kezelésének tamogatasara.

Tanulményunkban a véllalatkdzi kapcsolatok, a vevé-szallitd kapcsolatok és az Uzleti
kapcsolatok kifejezéseket egyarant hasznaljuk. E kifejezések nem teljesen azonos kategdridkat
takarnak, bar a kapcsolodd megallapitasok sok esetben dsszefliggenek. A vevd-szallitd kapcsolatok
korébe nem feltétlenil csak vallalatkdzi kapcsolatok tartozhatnak, hiszen nemcsak szervezetek
lehetnek vevok vagy eladdk e viszonylatban. Az Uzleti kapcsolatok kdzé a ,klasszikus” vevé-szallitd
kapcsolatok mellett, kozott stratégiai partnerkapcsolatok, egylttmikddések is sorolhatok, melyek
lehetnek vallalatkdzi kapcsolatok, de ezen tulmenden helyi kdzosségekkel, civil szervezetekkel is
folytathat stratégiai Uzleti egylttmiikddést egy vallalat. A kutatasban vizsgalt kérdések tobbsége a vevéi,
illetve a beszallitéi kapcsolatokra vonatkozott. Az elemzések mellett altaldban szerepeltetjik az eredeti
kérd6ivben megfogalmazott kérdéseket is, hogy egyértelmiivé téve, hogy mely kapcsolatokrol

nyilatkoztak a vallalatvezetok.



1. A vallalatkozi kapcsolatok jellemzése — a kutatas hattere

A tanulmany a Budapesti Corvinus Egyetem Vallalatgazdasagtan Intézete altal vezetett
,Versenyben a vilaggal” kutatési program 2009. évi felmérésének adatainak feldolgozésara épiil.
Hasonl6an a Versenyképesség-kutatas el6z6 harom felméréséhez, a 2009-ben a valaszado vallalatok
egy-eqy felsévezetdje, pénzlgyi, kereskedelmi és termelési teriileten dolgozé vezetdije toltott ki egy-egy
terjedelmes (0sszességében tobb széz oldalas) kérdbivet, mely a vallalati miikodés és a gazdasagi
kérnyezet szamos teriletét atfogja. A kutatas soran dsszesen 2500 véllalatot kerestek meg a Tarki Zrt.
és a Budapesti Corvinus Egyetem hallgatdinak kozrem(ikodésével: a 317 vallalattdl begyjtott kérdéivek
(13%-os valaszadési réta) feldolgozésa és az adatbazis megtisztitdsa utan 300 véllalat maradt a végsé

mintaban. A minta jellemzGir6l, reprezentativitasarol részletesebben lasd Matyusz (2011) tanulmanyat.

1.1. A vizsgalt vallalati kor

Ebben az alfejezetben néhany kivalasztott jellemz6 alapjan attekintjuk a vallalati minta néhany
f6 jellemzojét.t

A Versenyképesség-kutatas 2009. évi felmérésében szerepld véllalatok tobbsége — a létszam
és az arbevétel, illetve az eszkozérték figyelembe vételével — a kisvallalatok kozé sorolhatd (70%),
kozel egynegyede (23%) a kozépvallalatok kozé tartozik, s relative kisebb sullyal (de a sokasaghoz
képest igy is felllreprezentalt mértékben) szerepeltek a nagyvallalatok. A f0 tevékenységi kort tekintve
a cegek tobb mint 40 %-a a feldolgozbiparban mikodik, a telies mintdban 23%-ot képvisel a
szolgéltatatas és a kozOsségi szolgaltatas, 19%-ot a kereskedelem. A dominans tulajdonlasi forma a
cégek tobb mint kétharmada esetében a hazai magantulajdon, mig a valaszaddk valamivel tobb mint
15%-a nagyobbrészt kilfoldi, 10%-a dontden magyar allami tulajdonban van. A tulajdonosi kor és a

méret kapcsolatat figyelembe véve a legnagyobb sulyt (70%) a dontéen hazai magantulajdonban Iévé

A Versenyképesség kutatdsok sorozataban el6szor a 2004. évi felméréshez kapcsoloddan fogalmaztunk meg olyan véllalati
jellemzét, melyeket minden kutatdé egységes, a kdzdsen elfogadott értelmezés szerint hasznalhat az elemzéseiben, s melyek alapjan
tovabb vizsgalhatok a kiilénboz6 vallalatcsoportok sajatossagai. (Err6l lasd Wimmer-Csesznak, 2005.) A 2009. évi felméréshez
kapcsolddoan hét ilyen jellemz6t vizsgaltunk. Ezek egy része objektiv, mérhetd vagy egyértelmiien besorolhatdé szempontokra épdl (pl.
vallalatméret, dominans tulajdonos, iparagi hovatartozas), mig masok a vallalatvezetdk véleményén alapulnak (pl. a valtozasokhoz vald

viszony, a vallalati teljesitmény megitélése a versenytarsakhoz képest). (Részletesebben lasd: Csesznak — Wimmer, 2011.)



kis- és kozépvallalatok képviselik. Az 1. tablazat a tobbségi tulajdonosi kor és a méret alapjan jellemzi a

vizsgalt vallalati kort.

1.

tablazat. A vizsgalt vallalatok jellege tébbségi tulajdonosi kir és a méret alapjan

Vallalatok A teljes Besorolt %
szama mintaban %

Magyar éllami tulajdonu kis- vagy kézépvallalat 26 8,7% 9,6%
Magyar allami tulajdonu nagyvallalat 1 0,3% 0,4%
Magyar magantulajdonban lévé kis- vagy kozépvallalat 190 63,3% 69,9%
Magyar magantulajdonban lévé nagyvallalat 9 3,0% 3,3%
Kiilfoldi tulajdonban 1évé kis- vagy kozépvallalat 36 12,0% 13,2%

Kiilfoldi tulajdonban 1évé nagyvallalat 10 3,3% 3,7%
Osszesen 272 90,7% 100,0%

Nem besorolhatd 28 9,3%
Telies minta 300 100,0%

Csesznak — Wimmer, 2011, 20. o.

2. tablazat. A 2004-es és a 2009-es vallalati minta ésszevetése a kutatasban a k6z6s elemzésekhez kialakitott
vallalati jellemz0k alapjan (6sszefoglal6 tablazat)

A valtozo neve A 2009-es minta jellemzéi a 2004-eshez viszonyitva

1. Véllalatméret Nétt a kisvallalatok, csokkent a nagyvallalatok sulya.

2. Tulajdonosok tipusa N6t a dominansan hazai belfdldi tulajdonban lévé vallalatok sulya,

jelentdsen csokkent a tobbségében allami tulajdonban lévé cégek aranya.

3. F&tevékenység Nagyobb sullyal szerepel a mintaban: kereskedelem, szolgaltatasok,

gépipar, épitdipar, egyéb feldolgozdipar

CsoOkkent a sulya: mez6gazdasag, kitermelSipar és energiaszolgaltatas,
konnydipar, vegyipar, élelmiszeripar

Kisebb a jelentds  exporttevékenységet
nagyobb a csak hazai piacra termeldk sulya.
Hasonl6 a valaszok megoszlasa, némileg jobb reagald képességet jelez.
Mindkét felmérésben hasonl6 jellemzdkkel leirhatd harom vallalatcsoport
kilonithetd el. Némileg csokkent a lemaradok részesedése, s nétt az

atlagosan teljesiték aranya, hasonlé a vezeték kdzé sorolhatd cégek
aranya.

4. Exportorientacio

folytatdk  aranya,

Valtozasokhoz vald viszony

Véllalati teljesitmény

7. Piaci koncentracid

Némileg csokkent a koncentrélt piacon mikodok aranya.

Csesznak — Wimmer, 2011, 27. o.

A minta tovabbi jellemzdirél, reprezentativitdsarol lasd Matyusz (2011), a vallalatcsoportok
kialakitasarol és jellemzOrdl Csesznéak és Wimmer (2011) tanulmanyat.




1.2. Az iizleti kapcsolatok jellemzéséhez felhasznalt kérdések, szempontok

A tanulmanyban — hasonldan az 6t évvel korabbi versenyképességi-felmérés alapjan készitett
elemzésinkhdz (Id. Wimmer, 2005b) — a vevé-szallitd kapcsolatok altalanos, viszonylag objektiven
jellemezheté sajatossagai (pl. mennyire jellemzéek a hosszu tavu kapcsolatok) mellett leginkabb a
vallalatvezetOk véleményének, a kapcsolatok értékelési szempontjainak a feltarasara torekedtink.
Mennyiben tekintik a vallalatok értékteremté tényezének az izleti kapcsolatokat? Mit varnak, s mit
nyUjtanak a kapcsolatokban? Mennyire kiegyensulyozottak a kapcsolataik a vevdi illetve szallitoi oldalra
forditott figyelem, illetve az elvart és a nyujtott érték (kolcsondsség) tekintetében? A kérddivekben
szereplé néhany kérdés lehetGséget ad a vevdi és a szallitoi kapcsolatok parhuzamos elemzésére: mit
tekintenek értéknek, fontosnak az egyik, illetve masik szerepkorben a valaszadok?

A kapcsolatok értekelése, az elvarasok megfogalmazésa (vagyis a vevéi, illetve a beszallitdi,
vagyis a kulonbozé iranyu uzleti kapcsolatokat dvezé szemléletmod mellett nem kevéssé fontos, hogy
mennyiben allnak rendelkezésre relevans informaciok az Uzleti partnerek teljesitményerdl,
elégedettségérdl, a kapcsolatok jellemzéirél. Eppen ezért a tanulméany negyedik fejezetében azt is
megvizsgaljuk, hogy az uzleti teljesitménymérés és teljesitménymenedzsment eszkozei és

szemléletmodja mennyiben tamogatjak e kapcsolatok értékelését, fejlesztéset?

Az el6bbi kutatasi kerdéseket a Versenyképesseg kutatas 2009. évi felmérésének kovetkezd, a
felsbvezetdk (V), marketing és kereskedelmi (K), termelési (T) és pénziigyi (P) vezetdk altal kitoltott

kérddivében szerepld kérdésekre adott valaszok alapjan értékeltik:
1. A szerzédéses kapcsolatok szempontjai és jellemzoéi:

A hosszU tavu szerz6dések aranya az értékesitésben, illetve a beszerzésben (K10, K13)
A hosszU tavu szerz6dések okai a vevdi, illetve beszallitdi kapcsolatokban (K11, K14)
A hosszU tavu szerz6dések ellen hat6 okok a vevdi, illetve beszallitdi kapcsolatokban (K12, K15)

Szerzédések idétavjanak valtozasa az értékesitési, illetve a beszerzési kapcsolatokban (K16)
2. Az értékesnek tartott kapcsolatok jellemzoéi, szemléletméd:

Mikor tekintenek értékesnek egy adott vevovel valo kapcsolatot (K17)
Mikor tekintenek értékesnek egy adott szallitoval valo kapcsolatot (T38)

3. Az lizleti partnerekkel kapcsolatos kdlcsonos elvarasok észlelése, illetve megjelenitése:

A véllalat érintettjei, vevdi, illetve beszallitoi elvarasaival kapcsolatos vélemények (V7)
A véllalat érintettjeivel, vevéivel, illetve beszallitoival kapcsolatos elvarasai (V9)
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A klénbdz0 Uzleti kapcsolatok fontossaga (V10)
4. Az zleti kapcsolatok finanszirozasi jellemz6i:

Fizetési szokasok, hataridok, kedvezmények, a késve fizetés szankcidi a vevdi, illetve beszallitdi
kapcsolatokban (P29-P31, P32-P34)

5. Az lizleti kapcsolatok értékelését, kezelését tamogato teljesitménymérési és -

menedzsment eszkozok:

A véllalati informacios rendszer tamogaté szerepe (P2, M4 kapcsolodo kérdései)

Kontrolling jelentések, beszamoldk tartalma (P10 kapcsolodo keérdesei)

Pénzgyi elemzési eszkozok, kimutatasok illetve a termelési/szolgéltatasi teljesitmény mérése -
eszk0zok hasznalata illetve hasznossaganak/fontossaganak megitélése (P1 és T4 kapcsolodo

kérdései)

A kutatas soran vizsgalt kérdések egy része nemcsak a vallalatkozi vevé-szallitd kapcsolatokat
érinti, hiszen a vevokkel kapcsolatos felvetések egy része mind a vallalati, mind az egyéni tgyfelekre
vonatkoztathatok, s az emlitett vevok, vasarldk lehetnek végsd felnasznalok, fogyasztok is. Ez féként a
vevdi elvarasokkal és a vevdi elégedettséggel kapcsolatos kérdések esetében fordul elé, melyek a
vevdi vélemények becsatorndzasanak madjat, fontossaganak értékelését vizsgaljak (Id. a 4. fejezetben
vizsgalt kérdések). A valaszok e kérdések esetében is — legyen sz6 egyéni, vagy szervezeti vasarlokrol
- a valaszadd vallalatok vevlkkel kapcsolatos szemléletmodjat, vevborientalt hozzaallasat, a vevéi
kapcsolatok kezelésének maodjat tikrozik. (Ugyanakkor természetesen a felvevd piac jellemzéi,
koncentréacioja is befolyasoljgk a szerepldk lehetGségeit, mint erre a kildonbdzd iparagakban

tevékenykedd vallalatok vezetdi szemléletének kilonbségei is utalnak.)

2. Az uzleti kapcsolatok a magyar gyakorlatban
- szemléletmod és elvarasok

Az el6zéekben felvazolt szempontokat kdvetve ebben a fejezetben attekintjik a hosszu tavu
szerzGdéses kapcsolatok szempontjait, majd az Uzleti kapcsolatokkal, a vevdi illetve a szallitoi
kapcsolatokkal 0sszefliggé vallalati szemléletmodot jellemezziik. Vizsgaljuk, hogy milyen vevdi, illetve
szallitoi kapcsolatokat tekintenek értékesnek a véllalatvezetok, s hogyan, milyen elvarasokat
fogalmaznak meg (utobbit elsddlegesen a beszallitdi oldalon, mivel a vevokkel szembeni elvarasok
kozvetlendl ritkan jelennek meg, ugyanakkor a tobbi vizsgalt kérdésbél ezekre is kovetkeztethetlink). A
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az Uzleti kapcsolatokhoz kotédé vallalati, s a partnerek részérdl feltételezett (észlelt) elvarasokat is
vizsgaljuk, melyeket vevoként, illetve beszallitoként gyakran eltéréen értékelnek a vallalatok. A

fejezetet a kapcsolatok finanszirozasi jellemzéinek attekintése zarja.

2.1. A szerzodéses kapcsolatok jellemzéi

A kilonbozd relaciot képviseld Uzleti kapcsolatok$ kdzil a 2009. évi felmérés eredményei
szerint a véllalati felsOvezeték egyértelmiien a hosszi tavu értékesitési kapcsolatokat tartjgk a
leginkdbb meghatarozonak a stratégia megvalositasa szempontjabdl (4,51 pontos atlagos értékelés az
1-5 skélan). A 2. &brén lathat6, hogy a hosszu tavu beszallitdi kapcsolatok a masodik helyet foglaljak el
a listaban (4,10), csaknem tiz szazalékkal alacsonyabb atlagos értékeléssel. A 2004-es felmérés
eredmeényeivel 0sszevetve (mellyel kozvetlen 6sszehasonlitast nem tehetiink a mintak eltérései miatt) a
felsorolt kapcsolatok fontossagi sorrendje azonos, s tobb kapcsolattipus atlagos értékelése is hasonlo.
Erdekesség ugyanakkor, hogy a legutobbi felmérésben — ahol a kis- és kdzépvallalatok nagyobb sulyt
képviseltek — néhany kapcsolattipus értékelése jobb (igy pl. hosszu tavu beszallitéi kapcsolatoke, az
egyszeri adasvételeké vagy az outsourcing megallapodasoké), mig masokat (pl. a hosszu tavu
értékesitési kapcsolatokat) hasonloan értékeltek, mint 6t évvel korabban, a nagyobb részt
nagyvallalatokbol &llé minta vélaszadoi. Az allami és a helyi intézményekkel valo kapcsolatok valamivel
gyengebb értékelést kaptak, mint 6t éve, ami a minta eltérése miatt nem feltétlentl jelez
szemléletvaltast. Az 1. abran lathatd az is, hogy az egyszeri adasvétel, az outsourcing, a licensz
megallapodasok és a kozos vallalat létrehozasa a kdzepesnél kisebb prioritast élvez, ugyanakkor
szembe6tld, hogy a kisvallalatok felé tolodott mintdban nagyobb a szerepiik értékelése, mint a korabbi

felmérésben.

8 A Versenyképesség kutatas 2004. és 2009. évi felméréseiben a felsévezetSket arra kértiik, hogy értékeljék: ,A vallalat
uzleti kapcsolatainak haldzataban a kdvetkez0 relaciok mennyire fontosak a véllalati stratégia megvalésitasa
szempontjabol?” (1 — egyaltalan nem fontos, 3 — kdzepes, 5 — kiemelt jelentség).
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1. abra

Kiilénbézd kapcsolatok fontossaga a stratégia megvaldsitasa szempontjabél, 2009.

5,00
4,51
4,50 - 4,10
4,00 |
3,46 2 oe
3,50 9,40 3’12 88
3,00 ' 278 2,54
’ 2,40

2,50 -
2,00
1,50
1,00
,50 7
,00 - - - - - - - - -

Hosszu tava Hosszl tavua Stratégiai Kapcsolatok Allami Egyszeri Licence Outsourcing  Kozos vallalat

értékesitési beszallitdi szovetségek helyi kapcsolatok adasvétel szerz6dések megdllapodasok |étrehozédsa

kapcsolat kapcsolat intézményekkel

Az 1. tablazat valamint a 2. melléklet grafikonjai a hosszu tavu, tdbb évre sz6l6 szerzédések
elterjedtségét mutatjak az értékesitési, illetve a beszerzési oldalon. A vélaszadok valamivel tobb mint a
fele esetében e szerzédések részesedése nem haladja meg a 20 szézalékot az értékesitésen, illetve a
beszerzésen belll, annak ellenére, hogy stratégiajuk megvaldsitasa szempontjabél leginkabb a hossz
tavu vevdi kapcsolatokat, illetve masodikként a hosszu tavu beszallitoi kapcsolatokat tekintik fontosnak
a felsévezetdk. A valaszadok 18, illetve 16 szazaléka ugy nyilatkozott, hogy nincsenek hosszu tavu
szerzOdéseik. Kisebb vallalati kort jellemez a hosszu tavu szerzédések dominanciaja: az értékesités
tobb mint 60 szazaléka hosszu tavl szerz6dések alapjan torténik a valaszadok 16 szazalékanal, a
beszerzések esetében a vélaszaddk 11 szazalékanal. (Az ot évvel korabbi, tobb nagyvallalatot
tartalmazé mintaban ez az arany elérte az egyharmadot.) Ezen belll csekély azon vallalatok szama,
akik az értékesités, illetve a beszerzések tobb mint 80 szézalékanal rendelkeznének hosszu tavu
szerzédésekkel (5, illetve 3%), ami azt is jelezheti, hogy kevesen vallaljak az elkotelez6dés kockazatat
a vizsgalt korben.
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1. tablazat

A hosszu tavu szerzédések aranya az értékesitési és a beszerzési oldalon, a valaszaddk szazalékaban, 2009.

Ertékesités (%) Beszerzés (%)

0% 18,3 15,9
1-20% 32,7 39,2
21-40% 18,3 19,6
41-60% 14,8 14,3
61-80% 10,6 8,2
81-100% 53 29

Osszesen 100,0 100,0

A vélaszadok mintegy 70%-a ugy nyilatkozott, hogy nem tortént jelentés véltozas 2009-ben a

szerzOdések id6tavjat illetbéen az el6z6 évekhez képest, sem a vevdi, sem a beszallitdi kapcsolatokban.

A vallalatvezetbket a vevokkel, illetve a beszallitbkkal kotott tobb éves szerzédések okairdl is
kérdeztlk, illetve arrdl is, hogy melyek a legfébb okok, melyek miatt nem kétnek ilyen szerz6déseket. A
2. tablazat a vevokkel, a 3. tablazat a beszallitokkal kotott hosszu tavu szerzédések leginkabb illetve

legkevésbé jellemzd okait dsszegzi.*

2. tablazat

A vevOkkel kétott hosszu tavi szerzédések okai, 2009.

Okok Atlagos értékelés
A stabil kapacitaskihasznalas 4,02
A jol elérejelezhetd jovébeli kereslet 4,01
A stabil brutt6 arbevétel 3,90
A szerz6déses kereten beliili rugalmassag lehetésége 3,62
A kéltségcsokkentési lehetdségek az oka 3,59
A versenytarsak kizarasa az oka 3,49
A fejlesztési egylttmiikddés lehetésége 3,49
A vevl ragaszkodik 3,46
A kdz6s stratégia lehetdsége 3,44

™ A kereskedelmi vezetSket a kivetkezd kérdések megvalaszolaséra kértiik:

Amennyiben alkalmaz a vallalata tébb évre sz616 szerzédéseket vevikapcsolataiban, mi ennek az oka?

Amennyiben nem alkalmaz vallalata tébb évre sz616 szerz6déseket vevékapcsolataiban, mi ennek az oka?

Amennyiben alkalmaz a vallalata tébb évre sz616 szerz6déseket beszallitdi kapcsolataiban, mi ennek az oka?
Amennyiben nem alkalmaz vallalata tébb évre sz616 szerzédéseket beszallitdi kapcsolataiban, mi ennek az oka?

(1-a szempont jelentéktelen, 2 — csekély jelentdségii, 3 — kozepes jelentdséqi, 4 — fontos, 5 — meghatarozé jelentéségu)
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Az értékesitési oldalon leginkabb a stabil kapacitaskihasznaltsag, a kereslet elérejelezhetésége
és a stabil bevétel sz6l a hosszu tavu szerz0dések mellett a kereskedelmi vezeték valaszai szerint (4
pontos atlag az 1-5 skalan). Kevésbé jellemz6 szempontot képviselnek a stratégiai egyuttmiikddés

lehet6ségei vagy az, hogy a vevd ragaszkodna ehhez.

A hosszu tavu szerzddések ellen haté szempontokrdl a valaszadok csak egy szlikebb kore (kb.
15%-a nyilatkozott): eszerint a legfébb ok, ha a vevd nem akar tobb évre sz6l6 szerzédést kotni (3,81).
Viszonylag jelentds a nagyobb rugalmassagra valo igény, mind a szolgaltatasokat (3,55), mind az arat
és a fizetési feltételeket (3,39) tekintve, ugyanakkor kevéssé jellemz6, hogy a felek kedvezébb piaci
lehetségekre reményében (2,51) nem szerzédnek hosszabb tavra.

3. tablazat

A szallitokkal kotott hosszu tavi szerzédések okai, 2009.

Okok Atlagos értékelés
A megbizhatd, ismert minGség 4,26
A megbizhatd ellatas 4,20
A kiszamithat6 beszallitoi teljesitmény 417
A koéltségesokkentési lehetéségek 3,95
Az elére kalkuldlhatd beszerzési koltségek 3,88
A szerz6déses keret rugalmas ,lehivasat” teszi lehetévé 3,72
A elBnyszerzés az ellatasban a versenytarsakkal szemben 3,60
A fejlesztési egyittmiikddés lehetbsége 3,53
A kéz0s stratégia lehetésége a szallitoval 3,49
A szallité ragaszkodik hozza 3,19

A beszallitbkkal kotott tobb évre szdld szerzédések mellett szdld érvek kdzétt is leginkabb a
megbizhatdsag (mindség, ellatés), a kiszamithatéd teljesitmény (4 pont feletti atlagos értékelések), s
ezekhez képest kevéssé jellemzd — bar fontos — a koltségek és a rugalmassag szerepe. A stratégiai
egyuttmikodés lehetdségei itt sem tulzottan meghatarozdak, s az sem tul jellemzd, hogy a partner

ragaszkodna a tobb évre szdl6 elkotelez6déshez.

A tobb évre kotott szerz6dések ellen a beszallitéi oldalon leginkabb a nagyobb rugalmassag
lehetdsége szol, beleértve az arakat és fizetési feltételeket (3,74) és a rugalmassagot, a beszallitd altal
nyujtott feltételeket (3,62). Kedvezbbb piaci lehetéségekre viszonylag kevesen szamitanak (3,15), s

ritkabb, hogy a beszallito ellenezné a tobb évre szerzédést (2,93).

15



2.2. Az értékesnek tartott vevoi és beszallitoi kapcsolatok jellemz6i

Kutatdsunkban a kereskedelmi, illetve a termelési vezetOket az értékes vevdi illetve beszallitoi
kapcsolatok jellemzGirdl kérdeztiik. ¥ A korabbi kutatds tapasztalatai szerint a bizalom és a
megbizhatésdg a legfontosabb elemei az értékesnek tartott kapcsolatoknak, s Ugy tlnik, hogy e

tekintetben nem valtozott a vallalatvezeték véleménye.

A kereskedelmi / marketing vezet6k egy adott vevivel vald kapcsolat értéke szempontjabdl a

kdvetkezd jellemzOk fontossagaval értettek leginkabb egyet:

A 2009. évi versenyképesség-kutatas eredményei szerint értékes egy vevéi kapcsolat, ha a

vevo:
1. megbizhaté (4,55)
2. betartja az igéreteit (4,47)
3. hozzajarul az Uzleti partner kedvezd megitéléséhez (4,12)
4. hozzaérték a kapcsolattartok (4,01)
5. atdle kapott informaciok megbizhatok, relevansak (3,99)

Hasonléan fontos a megbizhatdosag szerepe a beszallitdi kapcsolatok megitélésben. A
termelési vezetdk egy hasonld listat értékeltek, arra vonatkozdan, hogy mikor tartanak értékesnek egy
szallitdi kapcsolatot. A legnagyobb egyetértés a kovetkezd jellemzékben mutatkozott: egy szallitoi
kapcsolat értékes, ha a szallitd

1. megbizhaté (4,56)
2. Dbetartja az igéreteit (4,51)
3. hozzéért6k a kapcsolattartok (4,30)
4. atoble kapott informaciok megbizhatdk, relevansak (4,24)
5. hozzajarul az Uzleti partner kedvezd megitélésehez (3,94)

Lathat6, hogy ugyanaz az 6t tényezd kerllt az értékes kapcsolatokat meghatarozé jellemzok
élmezényébe a vevéi és a beszallitd kapcsolatok értékelésekor, elébbi a kereskedelmi, utobbi a

termelési vezeték értékelése alapjan. Az 6t évvel kordbbi — mas vallalati kérben készitett — hasonl6

T A kutatds Kereskedelem, marketing kérdGivében a vevbkre, a Termelés kérdSivben a széllitokra vonatkozdan
megfogalmaztunk 14, illetve 12, tdbbségében egymasnak tartalmilag megfeleltethetd allitast a vevokre, illetve a szallitokra
vonatkozéan. A véllalatvezetSket arrdl kérdeztik, hogy ,Véleménye szerint mikor értékes egy adott vevével (a Termelés
kérdbivben: szallitoval) vald kapcsolat?” Az értékelés itt is 1-5 skalan tortént: 1 — egyéltaldn nem ért egyet, 5 — teliesen
egyetért.
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felmérés eredményeivel Gsszevetve a megbizhatosag, az igéretek betartdsa most is elékeld helyet
foglal el. Hasonldéan, méar korabban is fontosnak értékelték az egylttmikodés jellemzéit, a kapott
informaciok megbizhatésagat, relevans voltat. Valtozas, hogy a kapcsolattartok szakértelmét korabban
inkabb a beszallitok részérdl tekintették értéknek, mig a 2009-es felmérésben — ahol tobb kis- és
kdzépvallalat szerepelt a valaszadok kozott — a vevéi kapcsolat értékelésében is a legfontosabbak

kdzé, a harmadik helyre keriilt ez a tényez0 a megbizhatdsagi szempontok utan.

A legfébb szempontok hasonloak tehat, ezek kozott a megbizhatésag és az igéretek betartasa
mind a vev6i, mind a beszallitdi kapcsolatokban hasonléan fontosnak értékelt. A kapcsolattartok
hozzaértését és a relevans informaciok nyujtasat a beszallitok esetében értékelték fontosabbnak az
illetékes vezet6k, mig a partner szerepe a cég kedvezé megitélésében a vevdk esetében jelentdsebb.
Eszerint egy vevii kapcsolat inkabb jelent referenciat, presztizst, hivatkozasi alapot a cég
teliesitményének bemutataskor, mint a kiemelkedd beszallitokkal valé kapcsolatokra valé hivatkozas,
ami egyfajta min6ségi garanciat jelenthet. Ez a vevéi kapcsolatokat illetéen részben természetesnek
tekinthetd, hiszen az elégedett tgyfél Ujabb Ugyfeleket hozhat, illetve a potencialis megrendelok
szadmara a nagy presztizsl Ugyfelek azt jelezhetik, hogy a cég valészinlleg szinvonalas szolgaltatast
nyujt. Ugyanakkor az elismert beszallitok is jelenthetnének referenciat, biztositékot arra, hogy a cég
igényes, s megbizhato teljesitményt nyujt, ez azonban — hasonloan a korabbi felmérés eredményeihez

— kevéssé jellemzé a valaszok alapjan.

A 2. abra a vevOkkel illetve a szallitokkal kapcsolatos elvarasok (a kérddivben szerepld
megfogalmazas szerint: az értékelt, értékesnek tartott vevdi illetve szallitéi tulajdonsagokat, jellemzdket)
bbvebb listaja alapjan készlilt. (A 3. melléklet abraja a 2004. és a 2009. évi — kilonb6z6 mintan végzett

— felmérések eredményeit foglalja 6ssze.)

A két oldalon megjelend elvarasokat 6sszevetve lathatd, hogy — hasonldéan az 6t évvel korabbi
kovetkeztetéseinkhez — a beszallitok megitélésekor a szaktudas, a fejlesztési és egyuttmiikodési
készség szerepének joval nagyobb jelentdséget tulajdonitanak, mint a vevikkel kapcsolatban. Ez az
eredmény sem meglepd, ugyanakkor a vevok szaktudasanak a becsatornazasa is fontos értékteremtd
tényez0 lehet(ne): egyrészt egyszerisitheti a kapcsolattartast, az egyuttmikodeési folyamatait, masrészt
az innovaciot, illetve a hatékonysag novelését seqitd fejlesztések (akar kozos fejlesztések) alapja is
lehet(ne). Szemléletmodbeli elérelépésnek is tekinthetjik, hogy a kapcsolattartd hozzaértése a veviket
értékel6 szempontok kozott is a legfontosabbak kozé kertlt.

Lathat6, hogy a beszallitok felé szinte minden kérdésnél magasabbak az elvarasok, kivételt

csak két tényezdénél talalunk: a partner hirneve, melynek megitélése hasonldé mindkét oldalon, s a mar
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emlitett szempont: a vevék esetében fontosabbnak tartjak, hogy hozzajarulhatnak a vallalat kedvezd

megitéléshez az iparagban.

2. dbra

Az értékesnek tartott lizleti kapcsolatok jellemz6i a vevii és a beszallitoi kapcsolatokban, 2009.

Az iparagban kilénleges szaktudasardl ismert

Folyamatos termékfejlesztést igényel (vevdként) / végez @ Beszallitéval val6 kapcsolat
(beszallitokeént) o Vevdwel valo kapcsolat

Megosztja a vallalattal a legjobb iparagi tapasztalatokat és
megoldasokat

A vevd szamara végzett / a beszallitéval végzett fejlesztések %
mas kapcsolatokban is hasznéalhatéak
16 a himeve #
A kapcsolattartas kénnyebb, mint a potencialis partnerekkel %
val6 kapcsolat kialakitasa

A partnertdl kapott informaciok megbizhatéak és relevansak

Hozzé&értk a kapcsolattartok

Hozzéjarul a véllalat kedvezé megitéléséhez az iparagban #—L‘

Betartja az igéreteit

Megbizhat6

2,50 3,00 3,50 4,00 4,50 5,00

A 4. tablazatban az értékes kapcsolatok jellemzésére hasznalt szempontok mellett azt tlintettik
fel, hogy a valaszadok héany szazaléka értékelte az 1-5 skélan 4 vagy 5 pontra annak jelent6ségét
(vagyis értett egyet azzal, hogy az adott szempont az értékes kapcsolatokra jellemzd). A tablazatbol
lathatd, mely szempontok esetén a legnagyobb az egyetértés, s melyeknél észlelhetd leginkabb
kulonbség a vevdi és a beszallitoi kapcsolatok értékelésekor. A partner megbizhatésagat mind a
kereskedelmi, mind a termelési vezetdk nagy része (92, illetve 93,3%-a) meghatéarozonak tartja az
értékesnek tekintett kapcsolatban, s a konnyebb kapcsolattartés, illetve az igéretek betartasa
értekelésében is hasonld az egyetérték aranya a vevéi és a beszallitd kapcsolatok tekintetében. A
beszallitoi oldal megitélésekor joval tobben tartjak fontosnak (értékes tényezének) a partner altal
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végzett fejlesztéstt, a szaktudasat, a kapcsolattartok hozzaértését, a partner altal adott informaciok

megbizhatdsagat.

4. tablazat
Véleménykiilbnbségek az értékesnek tartott vevii és beszallitoi kapcsolatok jellemzdinek jelentéségeérdl, 2009.
4 és 5 valaszok aranya 4 és 5 valaszok
a vevokkel aranya
kapcsolatban a beszallitokkal
kapcsolatban

Megbizhaté 92% 93,3%

Betartja az igéreteit 88,3% 89,7%

Hozzaért6k a kapcsolattartok 73,8% 86,5%

A partnertl kapott informaciok megbizhatdak és 74% 82,9%

relevansak

Hozzajarul a véllalat kedvezd megitéléséhez az 79,7% 72,9%

iparagban

Megosztja a vallalattal a legjobb iparagi 61,6% 70,7%

tapasztalatokat és megoldasokat

Folyamatos termékfejlesztést igényel (vevéként) / 49,2% 69,6%

végez (beszallitdként)

Az iparagban kuldnleges szaktudaséardl ismert 54,1% 68,1%

A kapcsolattartas kdnnyebb, mint a potencialis 64,4% 65,7%

partnerekkel val6 kapcsolat kialakitasa

JO a hireve 66,0% 63,1%

A vev szdméra végzett / a beszallitoval végzett 62,6% 65,9%

fejlesztések mas kapcsolatokban is

hasznalhat6ak

A kapcsolatok értékelésének vallalatcsoportok kozotti  kilonbségeivel a 3. fejezetben
foglalkozunk. Az altalunk vizsgalt hét vallalati jellemzé kozll leginkébb a vallalatméret, a dominans
tulajdonos tipusa (&llami, hazai magan vagy kulfoldi tulajdonos) és a véllalati teljesitmény jellemzéi
szerint elkilonitett csoportok kdzott fedezhetd fel tobb esetben is szignifikans kilonbség a kapcsolatok

értékességének megitélésében.

2.3. Az uizleti partnerekkel kapcsolatos kolcsonods elvarasok

Ebben az alfejezetben az (zleti partnerekkel kapcsolatos kdlcsonds elvarasok észlelését
vizsgaljuk: mit varnak el a vallalatvezetdk, s mit feltételeznek a partnerek elvarasairél. E kétiranyu

kérdésfeltevés alapgondolatat Andy Neely és munkatarsai (2004) teljesitményprizma megkozelitése

¥ E szempontnal nem teljes a megfeleltetés, hiszen a beszallitonal az altaluk végzett, a vevéknél az altaluk igényelt
fejlesztés szerepelt a kérdésben, igy a kiildnbség ebbdl is adodik. Ugyanakkor a vevd altal elvart fejlesztés is lehet dsztonz6
jellegl, igy fontos értékteremté szempont.
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adta, mely az érintettekkel vald kélcsdnds kapcsolatokbol indul ki, azt javasolva, hogy a vallalatok
térképezzék fel, melyek a legfontosabb érintettjeik, mit varnak a vallalattdl (mi szlkséges az
elégedettséglikhdz), s mit var télik a vallalat (mivel jarulhatnak hozza a vallalat teljesitményéhez,
elégedettségéhez). A megkdzelités szerint e szempontok feltarasat kovetheti a stratégia
megfogalmazasa, majd a megvaldsitasahoz sziikséges folyamatok, s ezek sikeres miikodtetéséhez
szilkséges képességek megfogalmazésa. E stratégiai teljesitménymenedzsment kdzelités Ujszeriisége
abbdl eredt, hogy az érintettek szokasosnal szélesebb korére iranyitja a figyelmet, s mindkét oldal
elvarasait igyekszik megjeleniteni. Korabban a vevé-szallitd kapcsolatokra fokuszalva klasszikusan a
vevok elvarasai és a beszallitok felé megfogalmazott elvarasokra irdnyult inkabb figyelem, de jogosan
merul fel a kérdés: mikor lehetiink elégedettek, mint beszallitok (masként fogalmazva: mit varunk a
vevoinktdl), s mikor lesznek elégedettek a beszallitoink (vagyis mit varnak tolink, mint vevokidl). Az e
tényezdk re valo figyelem is a versenyképes vallalati mikddés eleme lehet.§§

Korabbi kutatasaink szerint a gyakorlati tapasztalatok némi kiegyensulyozatlansagra utaltak e
terlleten: a szallitok értékelése, illetve a vevok elégedettségének kovetése elfogadott, és fontosnak
tartott (noha nem mindig hasznalt) megkdzelités, mig a masik oldal (a vevOk értékének,
jovedelmezéségének értékelése, illetve a szallitbk, mint partnerek elégedettségének figyelemmel
kisérése, visszajelzéseinek kdvetése) mar sokkal kevésbé merl fel, noha eszk6zok itt is rendelkezésre
allnak. (Wimmer, 2005c¢)

Az zleti kapcsolatok, vevé-szallitd kapcsolatok kezelése szempontjabdl kulcsfontossagu, hogy
milyen elvarasokat fogalmaz meg a vallalat partnereivel kapcsolatban, illetve hogy miként észleli,
értékeli az érintettek, partnerek részérdl iranyaba megjelend elvarasokat. Vevéi illetve beszallitd
pozicidban nem feltétlentl gondolkodnak hasonlé médon a vallalatok, nem feltétlenll érzékelik a
partner szamara fontos és kevéssé fontos jellemzéket. (Az elvarasok megfogalmazasa, észlelése
mellett a kapcsolatok eredményes és hatékony kezelése feltételezi a megfelelé kommunikaciot is,
vallalaton belll és az partnerekkel egyarant. A 4. fejezetben a teljesitménymérés fokuszai és a
vallalatok altal hasznalt informacidforrasok jellegével kapcsolatban lathatiuk majd, hogy az Uzleti
partnerekt6l szarmazo, illetve a réjuk vonatkozd informaciok szerepe nd, de tovabbra sem

meghatérozo.)

85 A kiilonb6z8 menedzsment szakteriiltek — elméleti és gyakorlati — megkozelitésében egyre nagyobb hangstllyal jelenik
meg ez a kérdés. A szervezetkzi marketing, a logisztika és az ellatasi lanc menedzsment teriletén egyarant megjelentek
azok a megkozelitések, melyek a vevéi és a beszallitdi oldalra egyarant figyelmet forditanak, s az &sszehangolt
értékteremtés fontossagat hangsulyozzak. (Pl. Ford, 1998, Handfield-Nichols, 2002). A teljesitménymérés és -
menedzsmentben a kéltséggazdalkodas vevék és szallitdk elemzésére alkalmas megkdzelitéseit (pl. a tevékenység alapu
menedzsment jovedelmezéség-elemzéseit is e szemlélet el6futaranak tekinthetjik, lsd pl. Cooper—Kaplan, 2001), melyet az
idézett teljesitményprizma megkézelités (Neely és munkatarsai, 2004) atfogoé keretbe helyez.
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Mindezek tlikrében érdemes megvizsgalnunk, hogy milyen elvarasokat fogalmaznak meg
vevdikkel illetve beszallitbikkal kapcsolatban a vallalatvezetdk, s masik oldalrdl miként érzékelik e
partnereik elvarasait. A felsévezet6i kérdéivben megfogalmaztunk kilonbdz6 allitasokat a vallalat,
illetve a vallalat érintettjeinek egymas felé megnyilvanulé, elsédleges elvarasaival kapcsolatban, s arra

Hkk

kértik a vezetOket, hogy értékeljék, mennyire értenek egyet az allitasokkal.

Az 5. és a 6. tablazatokban a vevdi illetve a beszallitdi kapcsolatokra értelmezhetd allitasok
értekelését foglaltuk 0ssze, a legutdbbi felmérés eredményei mellett szerepeltetve az ot évvel korabbi,
més vallalati korben végzett felmérés eredményeit is. (E tanulmanyban csak a vevokkel és a
beszallitokkal kapcsolatos elvarasokat vizsgaljuk. A kérddivben, az emlitett teljesitményprizma
megkozelités nyoman az érintettek szélesebb kore, a tulajdonosok, a munkatarsak, a vallalati kornyezet
kapcsan is megfogalmaztunk allitasokat. Ezek elemzésével kulon tanulmanyban foglalkozunk, Id. pl.
Esse etal. 2011).

5. tablazat

A vevlk és a beszallitok elvarasaival kapcsolatos vélemények, a 2004. évi és a 2009. évi felmérés alapjan

Atlagos Atlagos
értékelés értékelés
Az érintettek elvarasai (2004) (2009)

Vevéink elsésorban szinvonalas (megbizhaté, gyors) kiszolgalast varnak el. 4,28 4,35
Vevéink elsésorban stabil, kiszamithatd kapcsolatot varnak. 3,95 4,23
Beszallitoink elsésorban megbizhatd kapcsolatot, j6 kommunikacidt varnak. 3,69 410
Beszallitoink elsésorban biztos jovedelmezéséget varnak. 3,65 4,07
Vevéink elsésorban olcsé termékeket varnak el. 3,47 3,76

6. tablazat

A vevikkel és a beszallitokkal szembeni vallalati elvarasok értékelése, a 2004. évi és a 2009. évi felmérés
alapjan

Atlagos Atlagos
értékelés értékelés
Az érintettekkel szembeni elvarasok (2004) (2009)

Beszallitoinktdl elsésorban szinvonalas (megbizhato, gyors) kiszolgalast varunk. 4,24 4,35
Beszallitdinktdl elsésorban stabil, kiszamithatd kapcsolatot varunk. 4,20 4,26
Vevéinktdl elsésorban biztos jdvedelmezdséget varunk. 3,91 4,21
Vevéinktdl elsésorban megbizhatd kapcsolatot, j6 kommunikaciét varunk. 4,00 4,14
Beszallitoinktdl elsésorban olcsé termékeket varunk. 3,28 3,72

™ Ertékelie a kdvetkezd é,llitésokat a vallalat érintettjeinek elvarasaival kapcsolatban! (1 — egyaltalan nem ért egyet, 5 -
teliesen egyetért)”, illetve ,Ertékelie a kdvetkezd allitasokat a vallalat érintettjeivel kapcsolatos elvarasaira vonatkozéan! (1-
egyaltalan nem ért egyet, 5 - teljesen egyetért)”.
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2004-ben azt tapasztaltuk, hogy a valaszaddk leginkdbb a nydjtott szolgaltatassal, a
megbizhatdsaggal és stabilitassal, kapcsolatos elvarasokat tartjak jellemzének, s az érintettek szamara
biztositott jovedelem, illetve a kapcsolodd koltségek a kevésbé jellemzdnek tartott elvarasok kozott
szerepelnek. Az elvarasok sorrendje 2009-ben is hasonld, mint 6t évvel ezel6tt, de az értékelések
némileg eltérd képet mutatnak. A legujabb felmérésben minden tekintetben nétt az elvarasok észlelése,
s fontos fejlemény, hogy a vevikkel szemben a jovedelmezdség elvarasa ,megeldzte” a megbizhatd
kapcsolat elvarasat.

Erdemes &sszevetniink, hogy a megfogalmazott elvarasokat mennyire tartjak érvényesnek,
fontosnak a vallalatvezetdk sajat szempontjukbdl (akar vevoként, akar beszallitoként), s mit gondolnak
ugyanezekrél az elvarasokrol, mennyire fontosak azok Uzleti partnereik szdmara. E kilonbségeket
érzékelteti a 3. abra, melyben a 2004. évi (tobb nagyvallalatot tartalmazé) és a 2009. évi felmérésben
kapott értékeléseket is megjelenitettiik, Ugy csoportositva az eredményeket, hogy dsszevethessik egy-
egy szempont megitélését a valaszaddk sajat elvarasai és az Uizleti partnereik részérdl észlelt elvarasok

fontosséga alapjan.

3. 4bra

Az lizleti partnerekkel kapcsolatos kdlcsénds elvarasok észlelése, a 2004. évi és a 2009. évi felmérések
eredményei alapjan

46 O Vallalatunk elsédleges elvarasa (2004)
’ @ Vallalatunk elsédleges elvarasa (2009)
4,4 0 -
] O Uzleti partner elsédleges elvarasa (2004)
4,2 ] 0O Uzleti partner elsédleges elvarasa (2009)
4 T pr—
3,8 —
3,6
3,4
3,2 ||
3 ‘
Vevoként: Vevoként: stabil,  Beszallitoként: biztos Beszallitoként: Vevdként: olcso
szinvonalas kiszamithato jovedelmezéség megbizhat6 termékek
(megbizhatd, gyors) kapcsolat kapcsolat, j6
kiszolgéalas kommunikacio
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A 2004-es felmérés eredményei alapjan meglehetésen kiegyensulyozatlan kép alakult ki: a
vallalatvezetOk egy-egy terileten sajat elvarasaikhoz képest sokkal kevésbé feltételezték, hogy lzleti
partnereik hasonlé pozicioban (vevéként vagy beszallitdként) hasonld elvarasokat tamasztananak. A
2009-es eredmények joval kiegyensulyozottabb képet mutatnak: kiléndsen a vevéként megfogalmazott
elvarasokat tekintve csokkent a kilonbség: hasonldéan fontosnak feltételezik mind a kiszamithatd
kapcsolat, mind a szinvonalas kiszolgalas, mind az olcsd termékek elvarasat a vallalatok vevoik
részérél, mint amennyire ezt beszallitoiktol elvarjak. A beszallitok elvarasait tekintve is nagyobb
0sszhangot mutat az Ujabb — tobb kis- és kozépvallalatot tartalmazé mintan vegzett — felmérés, de itt
most is inkabb a sajat elvarasok nagyobbak, példaul beszallitoként vevéiktél inkabb elvarjak a biztos
jovedelmezbseget (4,21 pontos atlag az 1-5 skalan), s kevésbé feltételezik, hogy beszallitoik ezt
elvarjgk (4,07). (Az értékelésnél természetesen nem hagyhatjuk figyelmen kivll, hogy az ellatasi
lancokon beldl kilonb6zé poziciokrol van szo: az érintett vallalat beszallitoja illetve az érintett vallalat,
mint beszallit6 mas piaci helyzettel, eréviszonyokkal stb. szembesulhet, de az eltérések igy is
szemléletesek. A vallalati minta eltérései is okozhatnak szemléletbeli kulonbséget, lehetséges, hogy a

kisebb vallalatokat kiegyensulyozottabb szemlélet jellemzi.)

2.4. A beszerzés hatékonysaga és a beszallitokkal szemben tamasztott elvarasok

Az Uzleti kapcsolatok beszallitoi oldalat vizsgalva arra is rakérdeztink, hogy milyen
szempontokat tartanak leginkabb fontosnak a vélaszaddk a beszerzés hatékonysaga szempontjabol
(kozvetve: mit varnak a beszallitoktol, illetve a beszallitokkal valé kapcsolattdl), illetve mi alapjéan
értékelik elsddlegesen beszallitoikat. Ennek eredményeit foglalja 0ssze a 7. és a 8. tablazat, valamint
az 5. abra, ahol erre lehetbség volt a 2009-es felmérés eredményei mellett megjelenitve az 6t évvel
korabbi elemzés eredményeit is. A beszerzés hatékonysagat meghatarozo tényezokrél alkotott kép
azért is érdekes, mert a véllalatvezetoket nemcsak az aktualis helyzetrdl, hanem a szempontok varhatd

jovébeli fontossagarol is kérdeztik (Id. 7. tablazat).ttt

T A termelési vezetoket a kovetkezo kérdés megvalaszolasara kértiik: a.) Az elmilt 3-4 évre visszatekintve értékelje az On
vallalatanal az egyes tényez6k fontossagat a beszerzés hatékonysaga szempontjabdl! (1 - a legkisebb, 5 — a legnagyobb
fontossagu); b.) A jovében mennyire tartja fontosnak ezeket a tényezéket? (1 — nem lényeges, 5 — nagyon fontos).
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7. tablazat

A beszerzés hatékonysaga megitélésének szempontjai — az egyes tényez6k fontossaganak megitélése, 2004. és
2009.

Az el6z6 Az el6z6
években | Ajovbben | Kilonbség | években | A jovében | Kiildnbség
(2009 (2009) (2009) (2004) (2004) (2004)

minbségnovelés 4,26 4,41 0,15 415 4,54 0,39
koltségcsokkentés 4,11 448 0,38 415 4,51 0,36
hosszl tavu kapcsolat a beszallitokkal 4,03 421 0,18 3,79 4,07 0,28
szallitok mindsitése 3,85 410 0,24 3,63 4,02 0,40
a beszallitdi kockazat csokkentése 3,82 4,06 0,25
a cégen bellli koordinacié 3,80 413 0,34
a meglévé szallitokkal valo kapcsolat
vezetése 3,79 4,02 0,23 3,47 3,81 0,34
kornyezetvédelem 3,64 4,00 0,36
a beszallitok fejlesztése 3,57 3,81 0,24 3,11 3,43 0,33
szakemberek képzése, moédszertan
fejlesztése 3,32 3,60 0,28 2,88 3,37 0,49
a beszerzés altal kezelt termékkor
kiterjesztése 3,24 3,56 0,32
a megfeleld beszallitdk megtalalasa 3,91 4,28 0,37
a beszerzési tevékenység informacios
hattere fejlesztése 3,20 3,79 0,59
a beszerzés centralizalasa 3,15 3,51 0,36
a beszerzés decentralizalasa 2,19 2,33 0,14

A minGségnovelést és a koltségcsokkentést tartjgk a legfontosabbnak a termelési vezetdk a
beszerzés hatékonysaga szempontjabol, mind az eléz0 évekre visszatekintve, mind a jovére
vonatkozdan, e tekintetben hasonld a 2004. évi és a 2009. évi felmérésink eredménye. A legujabb
felmérés szerint a beszallitokkal valé hosszu tavu kapcsolat jelentdségét is atlagosan valamivel 4 pont
felettire értékelték a valaszadok. A felsorolt tényezOk észlelt fontossaganak sorrendje a jovore
vonatkozdan kisebb kullonbségekkel megegyezik a jelenlegivel, s valamennyi tényezének nagyobb
figyelmet szénndnak a jovében véllalatvezeték. A legnagyobb valtozast, prioritdsnévekedést a
koltségcsokkentés és a kornyezetvédelem szempontjanal, illetve a cégen belili koordinacié és a
beszerzés altal kezelt termékkor kiterjesztése terén valdszinisitik. (Utdbbi kérdések a 2009. évi
felmérésben szerepeltek elészor, kdzos jellemzéjik, hogy nem a beszallitd teljesitményére, hanem a
beszerzési folyamat/szervezet mikodésére iranyulnak, s lathatban mindkettd jelentéségének a
novekedését varjak a termelési vezetdk. A legfontosabb szempontokat tekintve 2009-ben a
mindségnbvekedés nagyobb prioritast kapott az atlagos értékelések alapjan, mint a kdltségcsokkentés,
de a jovlre vonatkozdan a koltségcsokkentési szempont elsédlegességére szamitanak inkabb a

vezetdk. Ez eltér az ot évvel korabbi eredmények altal jelzett tendenciatdl, ami nemcsak a gazdasagi
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kérnyezet valtozasaibol kdvetkezhet, hanem abbdl is, hogy a 2009-es mintaban nagyobb volt a kis- és
kdzépvallalatok aranya. (A témaval kapcsolatban bévebben lasd Vorosmarty et al, 2010, illetve

Vérosmarty, 2011. A beszerzési dontésekrdl lasd Esse, 2011.)

8. tablazat

A beszallitok értékelésének legfontosabb szempontjai, 2004. és 2009. évi eredmények

Atlagos Atlagos

értékelés értékelés
Szempont (2009) (2004)
szallitasi teljesitmény (megbizhatdsag, gyorsasag, rugalmassag) 4,53 4,51
kedvezd ar és fizetési feltételek 4,42 4,55
magas termékmindéség 4,38 4,39
alacsony logisztikai kdltségek 4,08 3,72
magas technoldgiai szinvonal 4,00 3,89
kedvezé kapcsolodd szolgaltatasok 3,79 3,58
egyuttmikddés a fejlesztésben és problémamegoldasban 3,71 3,25
hajlandéség az informacidk megosztasara 3,71 3,43
termékvaltasi, termékmeguijitasi képesség 3,70 3,30
beszallitd termékeinek és folyamatainak kornyezetbarat jellege 3,66 -
szallitéi potencial (fejlddési képesség/multbeli teliesitmény) 3,65 3,53
foldrajzi kdzelség 3,62 3,38

A beszallitok értékelésének szempontjait# kozott (0sszhangban a beszerzés hatékonysagat
befolyasold tényezdkkel) a szallitasi teljesitményt, a kedvezd arat és fizetési feltételeket és a magas
termékminéséget tartjak a legfontosabbnak a vallalatok. Az €l6z6 idészakban ez a harom szempont
egyértelmlen elvalt a tobbi tényez6tdl a fontossag értékelésében. A tényezdk sorrendje [ényegében itt
is valtozatlan maradt, ugyanakkor az alacsony logisztikai kdltségek és a magas technolégiai szinvonal
szerepének értékelése is ,felzarkdzott” a legfontosabb szempontok kdzelébe. A legkevésbé fontos (de
igy is fontosnak tekintett) tényezOk elsésorban a beszallitoval vald kapcsolat jellemzéihez, az
egyuttmikodéshez kotédnek: igy a termékvaltési, termékmegujitdsi képesség, szallitéi potencial
(fejlédési képesség/multbeli teljesitmény) vagy foldrajzi kdzelség viszonylag kevésbé fontosnak tartott
jellemzdk. A 2004-es és a 2009-es valaszokat dsszevetve a legnagyobb ndvekedés a fejlesztésben és
a problémamegoldasban val6 egyuttmikodés, és a termékvaltési, termékmegujitasi képesség
szempontok értékelésében figyelhetdé meg.

¥4 A termelési vezetoket a kovetkezo kérdés megvalaszolasara kértiik: A beszallitok értékelésének az Onok vallalatanal
melyek a legfontosabb szempontjai? (1 - a legkevésbé, 5 — a leginkabb fontos tényez6)
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2.5. Az iizleti kapcsolatok pénzigyi, finanszirozasi jellemzéi

Az Uzleti kapcsolatokat jellemz6 fizetési szokasokat, a fizetési hatéridék betartasat, a késve
fizetés szankcidit is vizsgaltuk a Versenyképesség kutatas kérdbives felmérésében. E finanszirozasi
jellemzdkkel kapcsolatban Juhdsz—Kazainé (2011) tanulmanyanak eredményeit felhasznalva emellink
ki néhany fébb jellemzét, tendenciat. Eszerint az utobbi 10-15 évben a késve fizetés egyre gyakoribb
lett, s erre a trendre a valsag még jobban raerdsitett. A szerzék kiemelik, hogy — a rovid lejaratu hitelek
és a beszalliték finanszirozasi szerepének névekedése mellett — figyelemre méltd, hogy a szallitdk
2009-ben a korabbi trendekkel ellentétben az azonnal fizetOknek ndvekvé kedvezményeket kinaltak, s e

kedvezmények igénybevételének gyakorisaga is megugrott.

A 2009-es versenyképességi felmérés eredmeényei szerint a kereskedelmi vezetk onbevallasa
szerint a fizetési hataridék hasonloak a vevéi (atlagosan 27 nap) és a beszallitdi oldalon (atlagosan 28
nap). A tényleges (pontosabban a vélaszadok altal magadott, becsult) beszedési, illetve fizetési
hataridoket vizsgalva 38 napos atlagos vevoforgasrol (beszedési idérél) és 33 napos atlagos
szallitoforgasrdl (fizetési idérél) szamoltak be a valaszadok. A késedelmes vevdi fizetést gyakoribbnak
észlelték a valaszadd vallalatvezetdk, mint amilyen gyakran 6k késve fizetnek a beszallitoiknak. A
széllitdallomany finanszirozd szerepe novekedett (34% korili az idegen forrasokon belil), amihez a
hitelhez jutas nehézségei is hozzajarulnak. A valsag bekovetkeztével a szallitdi szankciok gyakorisaga
is megn6tt, ardnyaiban kilondsen annak a gyakorisaga emelkedett, hogy a szallité teljes fizetésig nem
szallit ujbol.

Az idézett tanulmanybdl az is kiderll, hogy a vevéknek az azonnali fizetésért cserébe nyujtott
kedvezmények jelentdsége is megnétt, s atlagos mértéke is emelkedett. Az idézett tanulmany szerint a
valaszadoknak valamivel gyakrabban kinalnak fel gyors fizetésért cserébe engedmény, mint ahogy 6k
ilyet kinalnak (2,19 szemben az 1,98-cal.). A kapott engedmény mértéke is nagyobb a kinaltnal (4,7 és
4,05 szazalék), s gyakrabban is élnek a vonzobb feltételekkel (2,86 szemben a vevoknél észlelt 2,36-
tal).

A vevli kesedelmes fizetés esetén 30 szazalékban emlitették a felszamolasi eljaras
kezdeményezését a valaszadok. Ettdl leginkabb az eljaras koltségessége, bizonytalan kimenete,
hosszadalmas volta tartja vissza a vallalatokat. Erezhetéen megndvekedett azon érveknek a stlya,
miszerint tUl sok adost érintene a dolog, illetve nem akarjak elvesziteni a tartozd vevoket.

(Részletesebben lasd Juhasz — Kazainé, 2011, 23. oldal)

Az eredményeket értékelve, mindezek a jellemzdk a valsag hatasaival megerdsitve egy sajatos
egymasra utaltsagot, kettds fuggést, kényszerhelyzetet jeleznek. A ndvekvd finanszirozasi nyomas és a
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fizetbképes kereslet csokkenése, a piacok szlkilése mellett a vallalatok a késve fizetd vevoket is
igyekeznek megtartani, s inkabb kedvezményekkel 6sztdndzni, mintsem szankcidkkal sujtani. A sz{kuld
piacokon a késve fizetés terjedése (kvazi elfogadottsaga) mellett a vevémegtartas fontos értékként

jelenik meg.

3. Az uizleti kapcsolatok eltéré megitélése
— vallalatcsoportok kozotti kiillonbségek

Az (zleti kapcsolatok megitélését jellemzd szemléletmodot kilonbdz6 vallalati jellemzék is
befolyasolhatjak. A kdvetkezkben a vevdi kapcsolatok, illetve a beszallitoi kapcsolatok értékelésének

eltéréseire mutatunk néhany példat, kiemelve a statisztikailag szignifikans eltéréseket.s$§

A kis-, kdzép- és nagyvallalatok kozotti kilonbségeket vizsgalva az értékesnek tartott beszallitoi
kapcsolatok jellemzdinek megitélésében talaltunk tobb esetben szignifikans eltérést. A valaszokat a 9.
tablazat foglalla 0Ossze, kiemelve a statisztikailag szignifikans eltéréseket (a p<=0,05
sziginifikanciaszint(i kapcsolatok mellett az ahhoz kdzeli kapcsolatokat is jeleztik).

A tablazatbol kitlnik, hogy a nagyvallalatok vezetéi jobban értékelik a beszallitd
megbizhatosagat és a stabilitast, az igéretek betartasat, s azt, hogy egyszeribb a meglévd
kapcsolatokat fenntartani. Kiemelésre érdemes, hogy a nagyvallalatok vezetdi lathatéan inkabb
gondolkodnak ellatasi lancban: a kisvallalatoknal jobban értékelik, ha a beszallitd a fejlesztéskor gondol
a vevd vevdire.

A vevdi kapcsolatok értékelésében kevéssé észlelheték szignifikdns kilonbségek a
vallalatméret szerint. Erdekes modon a kisvallalatok és a nagyvallalatok is valamivel jobban értékelik a

vevdi szakismereteit, mint a kdzépvallalatok.

§88 A vallalatcsoportok kialakitasardl 1asd Csesznak — Wimmer (2011).

A véllalatcsoportok kozti eltérések vizsgalatakor szérastesztet végeztiink, s azoknal a valtozoknal, ahol az egyes
csoportokban a szorésok azonosséga igazolhatd volt (a szignifikanciaszint 5% felett van), az ANOVA elemzést vizsgaltuk,
ahol ez nem teljesult, kétmintas probakra vezettik vissza a vizsgalatot, Post Hoc elemzéseket végeztiink, paronként,
csoportonkénti 6sszehasonlitasokkal. Ha a szorastesztnél elfogadtuk az azonossagot, akkor a Bonferroni, ha nem, akkor a
Tamhane teszt eredményeit vettiik figyelembe. Mindkét teszt csak két-két csoportot hasonlit 6ssze, tehat itt egy-egy csoport
(pl. kis- és a nagyvallalatok kozti kilénbség szignifikanciajat vizsgaltuk. Akkor igazoljuk a csoportok kdzotti kilénbdzséget,
ha a megfeleld teszt 5% alatti a szignifikanciaszintet mutatott. (A tanulmanyban bemutatott tdblazatokban az ennél valamivel
nagyobb értékeket is jeleztiik.)
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9. tablazat

Az értékesnek tartott beszallitoi kapcsolatok jellemzdi — kiilonb6zd meretii vallalatok vezetbinek véleménye

(2009)

A beszallité kapcsolat értékes, ha: Kisvéllalatok | Kdzépvallalatok | Nagyvallalatok Minden )

valaszadoé

A beszalliténak j6 a hirneve 3,79 3,75 3,68 3,77
Megbizhaté* 4,52 4,61 4,79 4,56
Folyamatos termékfejlesztést végez 3,91 3,75 4,11 3,89
A beszallité a termék fejlesztésekor 4,08 4,16 4,53 4,13
gondol avev 8 vev bire
Hozzaérték a kapcsolattarték 4,27 4,38 4,42 4,30
Betartja az igéreteit*** 4,45 4,59 4,79 4,51
Az iparagban kildnleges szaktudasardl 3,87 3,89 4,00 3,88
ismert
Megbizhat6 és relevans informaciokat 4,21 4,27 4,37 4,24
ad
Megosztja a legjobb iparagi 3,85 4,02 4,00 3,90
megoldasokat
A beszallitéval végzett fejlesztések mas 3,68 3,95 4,00 3,76
kapcsolatokban is hasznalhatoak
Hozzjérul a vallalat kedvezd 3,87 4,02 4,32 3,94
megitéléséhez
A kapcsolat fenntartasa konnyebb, 3,89 3,61 4,16 3,85

mint Uj kapcsolat kiépitése****

*p=0,057; ** p=0,007; *** p=0,07, a kis- és a nagyvallalatok kdzétt vizsgalva p= 0,013; **** p=0,062

A 10. tablazatban a dominans tulajdonos szerinti eltéréseket mutatjuk be az értékesnek tartott

vevdi kapcsolatok értékelésénél. Lathatd, hogy tobb tényezénél gyakorlatilag nincs eltérés a

vallalatcsoportok kozott, ilyen példaul a megbizhatosag vagy az igéretek betartasa. Szembedtld

ugyanakkor, hogy a dominansan kulfoldi tulajdonban lévé vallalatok vezetdi sokkal jobban értékelik a

fejlesztéshez és a szaktudashoz kapcsolodo jellemzOket, példaul azt, hogy a vevé folyamatos

termékfejlesztést igényel. Ezek lathatdk az 5. bran.
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10. tablazat

Az értekesnek tartott vevéi kapcsolatok jellemz6i — kiilonb6zé tulajdonban levo vallalatok vezetdinek véleménye

(2009)
Tobbségi Tobbségi Tobbségi Minden
allami belfoldi (nem kalfeldi valaszado
tulajdon allami) tulajdon
tulajdon
A vevlnek j6 a himeve 3,61 3,79 3,85 3,78
Megbizhat 4,61 4,56 4,59 4,57
Folyamatos termékfejlesztést igényel * 3,00 3,47 3,72 3,47
A vevé kozvetiti vevéi elvérasait a beszallitod 3,61 3,66 3,97 3,71
szdmara
Hozzaért6k a kapcsolattarték 3,78 4,01 4,28 4,03
Betartja az igéreteit 4,48 4,44 4,56 4,47
Az iparagban kiilonleges szaktudasarol 2,78 3,46 3,68 3,43
ismert **
Megbizhato és relevans informaciokat ad 3,65 3,94 4,16 3,95
Megosztja a legjobb iparagi megoldasokat ™ 3,30 3,68 3,95 3,68
A vevé szdméra végzett fejlesztések mas 3,45 3,68 3,97 3,70
kapcsolatokban is hasznalhatdak
Hozzéjarul a véllalat kedvezé megitéléséhez**** 3,83 4,09 4,38 4,11
A kapcsolat fenntartdsa kénnyebb 3,43 3,80 3,74 3,76

*p=0,016; * p=0,019; ** p=0,079; **** p=0,063

5. abra

Szignifikans kilébnbségek az értékes vevli kapcsolatok szempontjaiban a dominans tulajdonlas szerint kialakitott

véllalatcsoportok kéz6tt, 2009.

4,5

OTobbségi allami tulajdon

43

OTobbségi kilfoldi tulajdon

BTobbségi belfoldi (nem allami) tulajdon

4,1

3,9

3,7

3,5

3,3 1

3,1

2,9 1

2,7 1
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Az értékes beszallitoi kapcsolatok szempontjai k6zott a dominans tulajdonos jellege alapjan

kevésbé talalhatok szignifikans kilonbségek. A tébbségében hazai tulajdonban 1évé vallalatok vezetdi a

beszallitd jo hirnevét fontosabbnak tartjak, mint a kulfoldi cégek, mig a beszallito megbizhatdésaga a

dontden allami tulajdonban 1évé cégeknél a fontosabb tényezé.

A 11. tablazatban a kilonbdz6 teljesitményt nyujto vallalatcsoportokba sorolt cégek véleményét

vetettlk ossze.

11. tablazat

Az értékesnek tartott vevbi kapcsolatok jellemzdi — kiilénb6zé teljesitményt nyujtd vallalatok vezetbinek

véleménye (2009)
Lema Atlagosan Vezetok Minden
radok teljesiték valaszadé
A vevlnek j6 a himeve 3,58 3,82 3,83 3,77
Megbizhat 4,47 4,56 4,58 4,55
Folyamatos termékfejlesztést igényel 3,37 3,43 3,60 3,48
A vevd kozvetiti vevoi elvarasait a beszallitd szamara 3,65 3,66 3,85 3,73
Hozzaérték a kapcsolattartok 3,69 4,07 411 4,00
Betartja az igéreteit 4,25 4,56 447 4,46
Az iparagban kiilénleges szaktudasarol ismert 3,31 3,37 3,55 3,42
Megbizhat6 és relevans informécidkat ad 3,76 3,93 4,01 3,92
Megosztja a legjobb iparagi megoldasokat 3,47 3,78 3,76 3,70
A vev0 szaméra végzett fejlesztések mas 3,58 3,85 3,70 3,74
kapcsolatokban is hasznalhatéak
Hozzajarul a vallalat kedvezé megitéléséhez * 3,84 4,14 4,21 4,09
A kapcsolat fenntartasa kdnnyebb 3,69 3,81 3,77 3,77

* p=0,038

Szignifikans kllonbség (p<0,05) csak egy tényezdénél figyelhetd meg: a vezetdk csoportjaba

sorolt, tobbfele szempontbdl is atlag feletti teljesitményt nyUjté vallalatok inkabb értékelik, ha a vevd

hozzajarul a véllalat kedvezd megitéléshez, mint az atlagos teljesitményt nyujtok vagy a lemaradok.

4. Az uzleti kapcsolatok fejlesztését tamogaté eszkozok -

teljesitménymeérés, teljesitménymenedzsment

Az eléz6ekben lathattuk, hogy mely kapcsolatokat tartanak leginkabb fontosnak, értékesnek a

vallalatok, s mit varnak elsésorban az iizleti partnereiktdl. Az Uzleti kapcsolatok sikeres menedzselése

szempontjabdl fontos kérdés, hogy mennyire alinak rendelkezésre relevans informacidk e kapcsolatok

értékeléséhez, kezeléséhez. Az (zleti teljesitménymérés és -menedzsment eszkOztara és

szemléletmodja az elmult években egyre nagyobb hangsulyt fektet a véllalat hatarain tullépd
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sikertényezdkre, azonban a korabbi kutatdsok sordn azt tapasztaltuk, hogy az ellatési lanc
folyamatainak tdmogatottsaga alacsony, a vevéi elégedettség fontosnak tartott, de kevésbé kovetett
elterjedt teljesitményjellemzé, s a szallitok felé is gyenge kommunikacié jellemzi a cégek tobbségét.
(Wimmer—-Mandjak, 2002, 2003, Wimmer, 2005c).

Ebben a fejezetben azt vizsgaljuk a 2009. évi felmérés eredményei alapjan, hogy a
vallalatvezetOk véleménye szerint mennyire tamogatjak a vallalati informaciés rendszerek, kontrolling
rendszerek a vevdi, illetve beszallitdi kapcsolatokhoz kotddd dontéseket, mennyire nyujtanak relevans
informacidkat a terileten. A 4.2. alfejezetben a teljesitménymérési gyakorlat konzisztenciajat is
értékeljik: mennyire tartjak (tartanak) fontosnak a vevokhoz, illetve a szallitbkhoz (elvérasaikhoz,
elégedettséglkhoz, teljesitménylkhoz kapcsolodd elemzési  eszkozok, teljesitménymutatok)

Fkkk

hasznalatat a véllalatvezetok, s az észlelt hasznalat tlkrében mennyire elterjedtek e modszerek.

4.1. A vallalati informaciés rendszer tamogato6 szerepe - a vallalatkozi kapcsolatok
tamogatasa

Korabbi kutatasaink, a versenyképesség kutatas korabbi felmérései szerint a vallalati
informacids rendszerek leginkabb ez ellenbrzést és a beszamoltatast tdmogatjak, az Uzleti dontések a
vallalati szintli jovedelmez6ségi szamitasokra és koltségcsokkentési lehetésegek feltarasara
koncentralnak. Az Uzleti partnerekkel val6 kapcsolat menedzselése, teljesitményre gyakorlat hatasainak
feltarasa, értékelése joval kisebb figyelmet kapott, s a — pénziigyi vezetdk atlagos értékelése szerint 11t
-- mind a vevéi kapcsolatokhoz, mind a beszallitéi kapcsolatokhoz kotédé tevekenységek tdmogatéasa

az éppen hasznalhaté és az elégséges kategdridkba volt sorolhaté.

A 12. tablazatbél lathatd, hogy a 2009-es felmérés eredményei szerint is hasonlé az dsszkép,
az ellenérzés, beszamoltatads tovabbra is a leginkabb tamogatott terlilet. Ugyanakkor szamos, a
mikodési folyamatokhoz és az Uzleti kapcsolatokhoz kothetd terilleten er6sebbnek érzékelik a
tamogatast a véllalatvezetdk, mint korabban. A tervezés tamogatottsag valamelyest hattérbe szorult.
Tegylk hozza, a tdmogatottsag észlelése (atlagos értékelése az 1-5 skalan) egyik terlletnél sem érte el
a 4 pontos atlagot. A 12. tablazatban kiemeltiik a vevéi, illetve a beszallitdi kapcsolatokhoz kéthetd

terlleteket. Ezek a kozépmez6nyben helyezkednek el, az elégséges és a tamogato értékelések kdzott.

™ A teljesitménymérés dontéstamogatd szerepével kiildén tanulmanyban foglalkozunk részletesen (Wimmer — Csesznak,
2011), itt csak a vevdi illetve szallitdi kapcsolatokhoz kétédé elemeket emeljiik ki,

11 A pénzligyi vezetSket arra kértik, hogy 1-5 skalan értékeljék vallalatuk informacios rendszerét, aszerint, hogy az mennyire
tamogat bizonyos tevékenységeket: 1 — egyéltaldn nem segiti az adott tevékenységet, 2 — éppen hasznalhat, 3 — elégséges, 4
— segiti a tevékenységet, 5 — igen hatékony.
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12. tablazat: A vallalati informacios rendszer tamogatasa a pénziigyi vezetbk véleménye szerint, 2009.

Tamogatott teriiletek

Tamogatas atlagos

értékelése

Ellen6rzés, beszamoltatas 3,89
Készletgazdalkodas 3,80
Termékek/termékcsoportok jovedelmezéségének szamitasa 3,65
Arképzési dontések (belsé elszamolé arak kialakitasa) 3,64
Beruhazasi dontések 3,54
Tervezeés, tervtdl valo eltérések elemzése 3,51
Tulajdonosi-érték alapu vallalatvezetés 3,35
A vevékiszolgalas koltségeinek értékelése 3,29
Az egyes vevok jovedelmezdségének értékelése 3,29
Az egyes értékesitési formak jovedelmezdségének értékelése | 3,27
A beszallitok teljesitményének értékelése 3,26
A kiszolgalasi szinvonal valtozasanak nyomon kovetése | 3,20
Elosztasi csatornak koltség és jovedelmezéségének 317
szamitasa ’

Termékosszetételre vonatkozd dontések meghozatala 3,14
Termékfejlesztési dontések 3,11
Tarsadalmilag felel6s vallalati dontéshozatal 3,07
Tudasmenedzsment 2,99
Tevékenység-kihelyezési dontések meghozatala 2,96
Venni vagy gyartani dontések meghozatala 2,89

Wimmer — Csesznék, 2011 alapjan

A 13. tablazatban kiemeltik néhany a vevdi, illetve a beszallitéi kapcsolatokhoz kothetd

terlletet, az 1999., a 2004. és a 2009. évi felmérések eredményeit dsszevetve (ismét hangsulyozva,

hogy a mintak jellemzéi eltérnek). Lathato, hogy a tdmogatottsag észlelése minden terlleten nétt, bar

tovabbra sem értékelik megfelelének a vallalatvezeték.

32



13. tablazat: A véllalati informacids rendszer tamogatasa a vevéi és a beszallitéi kapcsolatok teriiletein a

pénziigyi vezetbk véleménye szerint, 1999, 2004 és 2009. évi felmérések eredményei

1999 2004 2009 | Tamogatottsag

valtozasa
A vevokiszolgalas koltségeinek értékelése n.a. 2,74 3,29 Nagyobb
Az egyes vevok jovedelmezségének értékelése n.a. 2,85 3,29 Nagyobb
(2004-ben: vevék jovedelmezBségének értékelése)
A beszallitok teljesitményének értékelése 2,98 3,00 3,26 Nagyobb
(2004-ben: Beszallitokkal kapcsolatos déntések)
A kiszolgalasi szinvonal valtozasanak nyomon kovetése 2,75 2,54 3,20 Véltozo,

nagyobb

Elosztasi csatornak koltség és jovedelmezségének 2,41 2,44 3,17 Nagyobb
szamitasa

Wimmer — Csesznak, 2011 alapjan

Az informacidés rendszer tamogatasat (egy szlikebb

tevékenységi listan) mind a négy

felsbvezetd értékelte. #+ A 2004-es eredményeket vizsgalva a kiilonbdzd terlletekért felelés vezetbk

véleményét dsszevetve kitlint, hogy az (izleti partnerekkel valé kommunikacié és informacié-megosztas

tekintetében a kereskedelmi és marketing vezetdk valamivel hatékonyabbnak értékelik a vallalati

informacios rendszer tamogatasat, mint a mas teriiletekért felelés kollégaik. Osszességében azonban

valamennyi vezetd gyengének itélte a vallalati informécios rendszert mind a vevli elégedettség

kovetése, mind az Uzleti partnerekhez kapcsolddd kérdések tdmogatédsaban. A 14. tablazatban a

legfrissebb eredményeket foglaltuk 0ssze: a megitélésbeli kulonbségek csokkentek, bar tovabbra is a

kereskedelmi vezeték érzik leginkabb tamogatonak az informécios rendszert, az atlagos értékelések

azonban itt sem érik el a 4-es atlagos (mely a ,seqgiti a tevékenységet” értékelést jelentette).

¥ A valaszado vallalatok mind a négy vezetsjének feltettiink egy az eldbb idézetthez hasonld kérdést, miszerint vallalatuk
informacios rendszere mennyire tdmogat bizonyos tevékenységeket (1 — egyaltalan nem segiti az adott tevékenységet, 2 -
éppen hasznélhato, 3 — elégséges, 4 — segiti a tevékenységet, 5 — igen hatékony). Terjedelmi okok miatt ez a lista révidebb volt,

mint a pénzligyi vezetdknek feltett kérdésnél.
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14. tablazat: A véllalati informacids rendszer tamogato szerepe a kiilénbéz6 vezetbk véleménye szerint, 2009.

Ertékelések
Fels6vezet6 | Pénziigyi | Kereskedelmi | Termelési |  atlaga

a véllalat egésze teljesitményének

érikelése 3,85 3,92 3,79 3,81 3,84
ellendrzés, beszamoltatas 3,71 3,88 3,77 3,64 3,75
Uzleti ddntések meghozatala 3,79 3,68 3,78 3,66 3,73
kommunik&cio, informaciomegosztas a

szervezeti egységek kozott 371 3,61 3,76 3,69 3,69
az egyes funkcionalis terlletek 367 369 359 365 365
teljesitményének értékelése ’ ’ ’ ’ ’
kéltségesokkentési lehetdségek 364 363 369 360 364
feltérasa ’ ’ ’ ’ ’
tervezés 3,73 3,49 3,67 3,55 3,61
korpmuplkaclo, informaciomegosztas 353 3.41 364 3.40 3.50
az lzleti partnerekkel

a bels6 vallalati folyamatok fejlesztése 3,49 3,34 3,56 3,31 3,43
a munkatarsak teljesitményének 346 334 347 333 3.40
értékelése ’ ’ ’ ’ ’

a vevoi elggedgttseg valtozasanak 341 331 3.45 3.23 3.35
nyomon kdvetése

az lizleti partnerek teljesitményének

értékelése 3,31 3,31 3,39 3,31 3,33
az egyes stratégiai partnerekkel valé
| egylittm(ikddés fejlesztése 3,33 3,25 3,46 3,23 332
a munkatelrsak, elégedettségének 313 3.02 317 295 3.07
nyomon kdvetése

Wimmer — Csesznék, 2011 alapjan

A 15. tablazat a kontrolling jelentések tartaimardl ad képet. Osszevetve az 6t évvel korabbi
eredmeényekkel, 6rvendetes, hogy terjed az Uzleti partnerekhez kapcsolddd informaciok felnasznalasa.
A leggyakoribb — nem meglepd mddon — az értékesitéssel kapcsolatos mennyiségi informaciok
megjelenitése, de a valaszadok csaknem fele gy nyilatkozott, hogy a vevéi elégedettség alakulasardl
is tartalmaznak informaciot a jelentések. (Az 6t évvel korabbi felmérésben még csak a valaszadok
valamivel tobb mint egyharmada jelezte ezt). A beszallitok teljesitményét a valaszadok csaknem fele

jeleniti meg, ami szintén jelentds elérelépés a 2004-es felmérés 25%-o0s emlitéséhez képest.

A kontrolling jelentések informaciéforrasait és ezek hasznossagat tekintve a vallalati pénziigyi
kimutatdsok dominalnak (99,1% hasznédlja, s atlagosan 4,59 pontra értékelik), ami nem meglepd. A
vallalati adatok mellett viszonylag elterjedt a vevoktdl (64%) és a beszallitoktdl (56%) szarmazd
informaciok felhasznéldsa is, s ezek hasznossagat is kedvezbéen itélik meg, féként a vevdi

véleményekét (4,01, szemben a szallitéi informéaciok 3,71-es atlagaval). A szallitoktdl szarmazo
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informacidk elterjedtsége és hasznossaganak megitélése hasonld, mint a munkatarsaktél szarmazo

informacioké.

15. tablazat: A kontrolling jelentések tartalma, 2009

. Atlagos
Hasznélat ertekelés

A szamviteli kimutatasokbdl szarmazé adatok 97,2% 4,45
Pénzligyi mutatoészamok 91,7% 4,36
Kéltségelemzések (pl. fedezetelemzés) 86,9% 4,35
Az értékesités alakulasara vonatkozé mennyiségi informaciok 80,4% 4,39
A termékek jovedelemz8ségére vonatkozd informaciok 75,0% 4,30
A tervhez (norméhoz) viszonyitott teljesitmény alakulasa 71,4% 4,07
Az alkalmazottak teljesitményére vonatkoz6 informacidk 63,0% 3,97
A vevék elégedettségének alakulasa 58,2% 4,00
A vaIIaI'at. Fermekelnek (szolgaltatasainak) minéségére vonatkozé 55,0% 4,01
informaciok

A rendelésteljesités pontosséaga 51,4% 3,81
Az értékesitési csatornak koltségeire vonatkozo informaciok 50,9% 3,82
Az erte!(e.sllte5| csatornak jovedelemzdségére vonatkozo 50,2% 3.89
informaciok

Az eréforrasok kihasznéltsdganak alakulasa 49,5% 3,83
A beszallitok teljesitményére vonatkoz6 informaciok 49,3% 3,70
A vevékiszolgalas kéltségeire vonatkozo informaciok 48,4% 3,92
A versenytarsak helyzetére vonatkoz6 informéaciok 43,4% 3,70
El6rejelzés a kulsé kornyezet varhato alakulasarol 41,4% 3,76
A rendelésteljesités rugalmassaga 38,4% 3,65
Az egyes yevok kiszolgalasanak jovedelemz6ségére vonatkozé 38,4% 3,67
informacidk

A termelékenység alakul&sa az input és az output viszonya 38,3% 3,74
A kiszolgalasi id6 alakulasa 36,0% 3,61
Kuls6 kornyezet tényleges és tervezett alakulasanak eltérése 34,4% 3,66
Vallalati tudasvagyon részeinek valtozasa 22,9% 3,40

Wimmer — Csesznék, 2011 alapjan

4.2. A teljesitménymérési gyakorlat konzisztenciaja — a vallalatkozi kapcsolatok
tamogatasa

A termelési és a pénzligyi vezetbket — hasonloan a Versenyképesség kutatas el6z6 harom
felméréséhez — kulonbozé teljesitménymutatok és elemzési eszkozOk értékelésére is kértuk:
hasznaljak-e ezeket és mennyire tartjak hasznosnak, fontosnak ezeket. $§8§

8558 kutatasban a termelési vezetoket a termelési/szolgaltatasi teljesitmény mérésérdl, a pénziigyi vezetdket kiilénbozo
elemzési eszkdzok hasznalatardl kérdeztik. A vezetdk (két kiilonbdzd, szakteriletikhdz kapcsolodd listat értékeltek, a
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A 16. tablazat a 2009-es listat mutatja, a hasznossag szerinti csokkend sorrendbe rendezve,

kiemelve az (izleti kapcsolatokhoz kothetd eszkdzoket, mddszereket.

16. tablazat: A leghasznosabbnak itélt teljesitménymérési és menedzsment modszerek és elterjedtséguik, 2009.

Fontossag
Hasznalok (atlagos

aranya értékelés) Teriilet, modszer jellege
Vasarloi elégedettség 65,2% 4,40 miikodés, vevokiszolgalas
Termék/szolgaltatas minésége 64,7% 4,29 mikadés, minéség
Termelékenység 60,1% 4,24 miikodés, gazdasagossag
Rendelésteljesités pontossaga 61,8% 4,22 miikodés, vevokiszolgalas
Vevoi reklamaciok szama 72,9% 4,21 miikodés, vevbkiszolgalas
Reklamaciokezelés gyorsasaga 56,0% 412 miikodés, vevokiszolgalas
Pénzligyi mutatdszamok elemzése 79,5% 4,04 pénzlgy
Rendelésteljesités idGtartama (gyorsasag) 52,4% 4,00 mikodés, vevokiszolgalas
Fix/valtoz6 koltségek elkilonitése 73,5% 4,00 pénzigy, koltségek
Vevok forgasi idejének elemzése 64,7% 3,91 pénziigy, finanszirozas
Cash-flow kimutatas 82,9% 3,91 pénzigy
Vasarléi lojalitas 35,9% 3,87 miikodés, vevokiszolgalas
Fedezetipont-szamitas 52,9% 3,86 pénzlgy, kéltségek
Koéltségérzékenységi vizsgalatok 52,1% 3,85 pénzigy, koltségek
Cash-flow alapt mutatok elemzése 54,1% 3,83 pénziigy
V?IIa,Iati télfekéltség elemzése beruhazasi 48,0% 3.82 pénizilgy, befokistés
dontéseknél
Tevékenység alapu koltségszamitas 55,4% 3,82 pénzlgy, kéltségek
Széllitok forgasi idejének elemzése 54,9% 3,79 pénziigy, finanszirozas
Alkalmazottak elégedettsége 45,0% 3,78 Mikodés, munkatarsak
Készletforgasi mutatdk elemzése 62,0% 3,71 miikodés, finanszirozas
Alkalmazotti javaslatok szama 41,7% 3,68 Mikodés, munkatarsak
A vaIIa,Iat piaci értékére vonatkoz6é mutatok 39,3% 3.64 pénzilgy, befekietés
elemzése
Célkoltségszamitas 39,3% 3,58 pénziigy, koltségek
Gazdasagi hozzaadott érték (EVA) mutatd,
vagy mas maradvanyjellegii mutaté 28,0% 3,40 pénzigy, befektetés
elemzése
::;Z‘;gr‘::p” szallitocrtekelesi 29,0% 3,38 pénziigy, kéltségek
Pénzkonverzios ciklus elemzése 29,8% 3,35 pénziigy, finanszirozas
Balanced Scorecard mutatészam rendszer 22.1% 3,24 tbb szempontu teljesitmény

Wimmer — Csesznék, 2011 alapjan

kovetkezék alapjan: A termelési kérdbiv kérdése a kovetkez$ volt: Hasznélnak —e valamilyen el6irt vagy éaltalanosan
elfogadott mérészamot az alabbiak mérésére? Jeldlie 1-5-ig terjedd skalan, hogy mennyire fontosnak tartja az adott
tényez6k mérését! (1 — nem lényeges; 5 — nagyon fontos). A pénzlgyi kérdéivben a kovetkezd kérdést tettik fel: a)
Hasznélja-e rendszeresen az Ondk véllalata a kévetkezé kimutatasokat, elemzési modszereket? b) Mennyire tartja/tartana
hasznosnak ezek alkalmazasat? (1 — egyaltalan nem, 5 — elengedhetetleniil hasznosnak tartja).

36



Lathato, hogy a vasarloi elégedettseg méresét tartjak a leginkabb hasznosnak a vallalatvezeték
(4,4), s kétharmaduk nyilatkozott gy, hogy méri is ezt rendszeresen. A konnyebben mérheté vevikhoz
kapcsolodd mutatd, a reklaméaciok szamanak mérése elterjedtebb, noha hasznossagat kisebbnek
értekelik. A pénzugyi és koltségelemzési mddszerek tovabbra is a legelterjedtebbek (ez a kotelezd
pénzlgyi kimutatasokhoz is kapcsolhato), de megfigyelhetd a mikodési és piaci mutatd eléretorese is.
Osszességében az 1996 6ta folytatott felmérések soraban javuld dsszhang figyelhetd meg a kiilonbdzé
modszerek hasznélata és hasznossaganak megitélése kozott. 15 évvel ezelétt a termékmindség
mérését jellemezte leginkabb ,alulmérés™ " fontosnak tartottak, de kevesen mérték. A 10 évvel ezel6tti
felmérésben a vasarloi elégedettség mutatdjat jellemezte leginkdbb alulmérés, mely a kovetkezd
felmérésben mar sokkal kiegyensulyozottabb képet mutatott. Osszességében tehat az (izlei
kapcsolatok értékelése szempontjabdl kedvezé tendenciakat észlelhetiink a teljesitménymérés

terlletén. (Részletesebben lasd Wimmer — Csesznak, 2011).

Osszegzés

Tanulmanyunkban a vallalatkozi kapcsolatok altalanos jellemzését tiztuk ki célul, a kapcsolatok
sajatossagai mellett a kapcsolatokat motivald tényezékre, s a kapcsolatok értékelésére, a
vallalatvezetOk altal értékesnek tartott jellemzOk elemzésére helyezve a hangsulyt. A tanulmany utolsé
fejezetében a kapcsolatokat tamogat teljesitménymérési eszkdzoket vettlk roviden goresé ala.

A vallalati felsbvezetok egyértelmien a hosszi tavu értékesitési kapcsolatokat tartjak a
leginkdbb meghatarozénak a stratégia megvalésitdsa szempontjabdl, a hosszi tavu beszalliti
kapcsolatok a masodik helyet foglaljak el. A legutdbbi, 2004. évi felméréshez képest — ahol a kis- és
kdzépvallalatok kisebb sulyt képviseltek — néhany kapcsolattipus értékelése jobb (igy pl. hosszu tavu

beszallitéi kapcsolatoké, az egyszeri adasvételeké vagy az outsourcing megallapodasoké).

A hosszu tavu, tobb évre sz6l6 szerzédések nem tul elterjedtek sem az értékesitési, sem a
beszerzési oldalon, annak ellenére, hogy stratégiajuk megvaldsitasa szempontjabol fontosnak tekintik a
felsvezetk. Viszonylag szik véllalati kort jellemez a mintdban a hosszi tavi szerz6dések

dominancidja: az értékesités tobb mint 60 szazaléka hosszu tavu szerzédések alapjan torténik a

" Az észlelt hasznossagukhoz, fontossdgukhoz képest viszonylag kevéssé elterjedt, nem hasznélt eszkdzoket az
alulmérés fogalmaval jellemzi a teljesitménymérés szakirodalma (pl. Schmenner, 1997). A szélesebb kérben elterjedt, de
megitélést tekintve kevésbé értékelt modszerek esetében tulmérésrdl szokas beszélni.

37



valaszadok 16 szézalékanal, a beszerzések esetében a vélaszaddk 11 szazalékanal. (Az 6t évvel

korabbi, tobb nagyvallalatot tartalmazé mintaban ez az arany elérte az egyharmadot.)

Az értékesitési oldalon leginkabb a stabil kapacitaskihasznaltsag, a kereslet elérejelezhetésége
és a biztos bevétel szOl a hosszu tavu szerz6dések mellett, a beszallitdk felé is leginkabb a
megbizhatdsag (minéség, ellatas), a kiszamithatd teljesitmény a f0 ok. Kevésbé jellemzd szempont a

stratégiai egylttmikodés lehetdsége a hosszabb tavu beszallitdi, illetve vevéi szerz6déseknél.

Az értékesnek tartott vevdi és beszallitdi kapcsolatoknal a legfébb szempontok hasonléak: a
megbizhatosdg és az igéretek betartasa az elsGdleges. A legfontosabb tényez6k kozott a
kapcsolattartok hozzaértéset és a relevans informaciok nyujtasat a beszallitok esetében értékeltek
fontosabbnak az illetékes vezetOk, mig a partner szerepe a cég kedvezd megitélésében a vevok
esetében jelentGsebb. A véllalatok a beszallittk megitélésekor a szaktudas, a fejlesztési és
egyuttmikodési készség szerepének joval nagyobb jelentGséget tulajdonitanak, mint a vevokkel
kapcsolatban. Ez az eredmény nem meglep6, ugyanakkor a vevék szaktudasanak a becsatornazasa is
fontos értékteremtd tényez0 lehet(ne): egyrészt egyszerisitheti a kapcsolattartast, az egyuttmikodési
folyamatait, masrészt az innovacidt, illetve a hatékonysag novelését seqitd fejlesztések (akar k6zos
fejlesztések) alapja is lehet(ne). Szemléletmodbeli elérelépésnek is tekinthetjlk, hogy a kapcsolattarté

hozzaértése a vevoket értékeld szempontok kozott is a legfontosabbak kozé kerillt.

Az zleti kapcsolatok, vevé-szallitd kapcsolatok kezelése szempontjabél kulcsfontossagu, hogy
milyen elvarasokat fogalmaz meg a vallalat partnereivel kapcsolatban, illetve hogy miként észleli,
értékeli az érintettek, partnerek részérdl iranyaba megjelend elvarasokat. Vevéi illetve beszallitd
pozicidban nem feltétlentl gondolkodnak hasonlé médon a vallalatok, nem feltétlenll érzékelik a
partner szamara fontos és kevéssé fontos jellemzOket. 2004-ben azt tapasztaltuk, hogy a valaszadok
leginkabb a nyujtott szolgaltatdssal, a megbizhatdsaggal és stabilitassal kapcsolatos elvarasokat tartjak
jellemzOnek, s az érintettek szamara biztositott jovedelem, illetve a kapcsolodo koltségek a kevésbé
jellemzOnek tartott elvarasok kozott szerepelnek. 2009-ben nem valtozott az elvarasok sorrendje, de
minden tekintetben nétt azok jelentGségének észlelése. Mig kordbban meglehetsen
kiegyensulyozatlan volt a kép, a véllalatvezetbk egy-egy terileten sajat elvarasaikhoz képest sokkal
keveshe feltételezték, hogy uzleti partnereik hasonld pozicioban (vevokeént vagy beszallitoként) hasonld
elvarasokat tamasztananak, a 2009-es felmérés eredményei szerint csokkent a kulonbség. A vevoként
megfogalmazott elvarasokat tekintve hasonléan fontosnak feltételezik mind a kiszdmithatod kapcsolat,
mind a szinvonalas kiszolgalas, mind az olcsé termékek elvarésat a vallalatok vevéik részérél, mint
amennyire ezt beszallitoiktol elvarjak. A beszallitdk elvarasait terén is nagyobb dsszhangot mutat az

Ujabb — tobb kis- és kdzépvallalatot tartalmazd mintan végzett — felmérés, de itt most is inkabb a sajat
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elvarasok nagyobbak, példaul beszallitéként vevéiktdl inkabb elvarjak a biztos jovedelmezséget, s

kevéshé feltételezik, hogy beszallitik ezt elvarjak.

A beszerzés hatékonysaga szempontjabdl a minéségndvelést és a koltségesokkentést tartjak a
legfontosabbnak a termelési vezetdk, mind az el6z6 évekre visszatekintve, mind a jovére vonatkozéan.
A legnagyobb prioritasndvekedést a koltségcsokkentés és a kornyezetvédelem szempontjanal, illetve a

cégen belili koordinacié és a beszerzés altal kezelt termékkor kiterjesztése terén valoszindsitik.

A beszallitok értékelésének szempontjai kozott (0sszhangban a beszerzés hatékonysagat
befolyasolo tényezokkel) a szallitasi teljesitményt, a kedvezé arat és fizetési feltételeket és a magas
termékmindseget tartjak a legfontosabbnak a vallalatok. A legnagyobb ndvekedés a fejlesztésben és a
problémamegoldasban vald egylttmikodés, és a termeékvaltdsi, termékmegujitési képesség
szempontok értékelésében figyelheté meg.

Az Uzleti kapcsolatokat jellemzé fizetési szokasokat tekintve az utobbi 10-15 évben a késve
fizetés egyre gyakoribb lett, s ennek ellensulyozasara az azonnal fizetéknek novekvo kedvezményeket
kinaltak a vallalatok, s e kedvezmények igénybevételének gyakorisaga is megugrott. A késve fizetés
terjedése egy sajatos egymasra utaltsagot, kettds fliggést jelez: a vallalatok a késve fizetd vevoket is
igyekeznek megtartani, s inkabb kedvezményekkel 6sztdndzni, mintsem szankcidkkal sujtani. A sz{kuld
piacokon a késve fizetés terjedése (kvazi elfogadottsaga) mellett a vevémegtartas fontos értékként

jelenik meg.

Az (izleti kapcsolatok tAmogatasat vizsgalva megallapitottuk, hogy a vallalati teljesitménymérés
és —menedzsment eszkoztara és szemléletmddja az elmult években egyre nagyobb hangsulyt fektet a
vallalat hatarain tullépé sikertényezdkre is. A vallalati informacids és kontrolling rendszerek tovabbra is
els6dlegesen az ellendrzést és beszamoltatast szolgaljak, de szamos, a miikodési folyamatokhoz és az
uzleti kapcsolatokhoz kothetd terlleten erésebbnek érzékelik a tdmogatast a vallalatvezeték, mint
korébban. A kontrolling jelentésekben az uzleti partnerekhez kapcsolodo informéaciok felnasznélasa is
megjelenik. A vallalati adatok mellett viszonylag elterjedt a vevokidl és a beszallitoktdl szarmazd
informaciok felhasznéldsa is, s ezek hasznossagat is kedvezben itélik meg, foéként a vevdi
véleményekét. A vasarloi elégedettség mérését tekintk a teljesitménymutatok kozott a leginkabb
hasznosnak a vallalatvezetdk, bar csak kétharmaduk nyilatkozott Ugy, hogy méri is ezt rendszeresen. A
konnyebben mérhetd vevokhoz kapcsolddd mutatd, a reklamaciok szamanak mérése elterjedtebb, noha
hasznossagat kisebbnek értékelik.

Osszességében az 1996 ota folytatott versenyképességi felmérések soraban az Uzleti

kapcsolatok értékelése szempontjabdl kedvezé tendenciakat észlelhetiink a teljesitménymérés
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terlletén, a vallalatvezetdk egyre inkabb értékelik e tényezdk jelentéségét, s egyre nagyobb figyelem is
iranyul rajuk. Mindez ugyanakkor nem jelenti azt, hogy e kapcsolatok menedzseléséhez megfeleld,
hatékony tamogatast nyUjtanak a vallalati informacios és kontrolling rendszerek. Ahogyan a vevéi és a
beszallitdi kapcsolatok iranyaba megjelend szemlélet is jelzi, hogy lehetnek még kiaknazatlan
értékteremtd tényezék ezeken a teriileteken, melyek a versenyképesség fejlesztését segithetnék. A
valsag okozta finanszirozasi nyomas és keresletcsokkenés lathatéan egy kettds flggést is hoz, s a
biztonsagra és tulélésre torekvés mellett a hosszabb tavu, stratégiai szempontok — az tzleti kapcsolatok
versenyképességet noveld szerepének kiépitése, fejlesztése — kevesse, illetve szlikebb vallalati kdrben
jelennek csak meg.
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Mellékletek

1. melléklet - A minta megoszlasa kilonbdz6 vallalati jellemzék szerint, 2009.

2. melléklet — A hosszU tavu szerzédések aranya, 2009.

3. melleklet — Az értékesnek tartott vevdi, illetve beszallitdi kapcsolatok jellemzéi a 2004-es és a 2009-
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A minta megoszlasa kiilonbozé vallalati jellemzék szerint, 2009.

1. melléklet

A valtozé neve A valtozo értékei Minta
megoszlasa

1. Véllalatméret 1 — Kisvallalat, 70,0 %
2 - Kozépvallalat 23,0%

3 — Nagyvallalat 7,0 %

2. Tulajdonosok tipusa | 1— Tobbségi allami tulajdon 9,9%
2 — T6bbségi belféldi (nem allami) tulajdon 73,2%

3 — Tobbségi kilfoldi tulajdon 16,9%

3. FO tevékenység 1 — Mezégazdasag 43%
2 — Kitermel§ ipar és energiaszolgaltatas 2,0%

3 - Elelmiszeripar 6,7 %

4 — Kénnydipar 4,3%

5 - Vegyipar 4,7 %
6 — Gépipar 14,7 %
7 — Egyéb feldolgozéipar 12,0 %

8 — Epitéipar 9,3%
9 - Kereskedelem 19,0 %
10 — Szolgaltatas és kbz0sségi szolgaltatas 23,0 %

1. Exportorientacié | 1—Nincs exporttevékenység 51,7%

2 — Alacsony exporttevékenység 24,9%

3 — Kdzepes exporttevékenység 13,8%

4 - Jelentds exporttevékenység 9,6%

4, Valtozasokhoz valo | 1-— A valtozasokat nehezen kdvetdk 9,7%
viszony 2 — A valtozasokra késve reagalok 39,3%

3 — A valtozasokra felkészilék 33,2%

4 — A valtozasokat befolyasoldk 14,8%

5. Vallalati teljesitmény | 1 - Lemaradok 23,6%
2 — Atlagosan teljesiték 41,5%

3 — Vezetdk 34,9%

6. Piaci koncentracio | 1—Koncentralt piac 35,1%
2 — Mérsékelten koncentralt piac 38,9%

3 — Megosztott piac 25,9%

Csesznak — Wimmer, 2011 alapjan
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melléklet — A hosszll tavu szerz6dések aranya az értékesitési és a beszerzési
oldalon, 2009.

Avillalat értékesitésének hany %-a térténik tébb évre sz6lo szerzbdések

Frequency

alapjan?
100
80
60
40
20
0 T T T T T T
0% 1-20% 21-40% 41-80% 61-80% 81-100%
A vallalat ertékesitésének hany %-a térténik tébb évre szo6lé szerzddések
alapjan?

A beszerzések értéket tekintve az 6sszes beszerzés hany %-a térténik tébb évre
sz016 szerzddések alapjan?

100

a0

Frequency

407

207

[ ]

I | I 1 L I
0% 1-20% 21-40% 41-60% 61-80% &1-100%

A beszerzések értéeket tekintve az 6sszes beszerzés hany %-a térténik tébb
évre sz0lo szerzddések alapjan?

(Az abrak a valaszok szamat mutatjak. Az értékesitéssel kapcsolatban a minta véllalatainak
87,7, a beszerzés kapcsan 81,7%-a valaszolt.)



3. melléklet

Az értékesnek tartott vevdi, illetve beszallitdi kapcsolatok jellemzéi a 2004-es és a 2009-es

versenyképességi felmérések eredményei

alapjan

Az iparagban kilénleges szaktudasardl ismert

Folyamatos termékfejlesztést igényel (vevéként) /
végez (beszallitoként)

Megosztja a legjobb iparagi megoldasokat

A vevd szamara végzett / a beszallitéval végzett
fejlesztések mas kapcsolatokban is hasznalhat6ak

Jo a himewe

A kapcsolat fenntartasa kdnnyebb

A partnert8l kapott informéaciok megbizhatéak és
relevansak

Betartja az igéreteit

Megbizhatd

0 Szallitd (2009)

R —— R
= @ Vevd (2004)

—L

—_—

2,50 3,00 3,50 4,00 4,50 5,00
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