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Vallalkozasok hosszu tavu iizleti kapcsolatai Magyarorszagon

Absztrakt

Allandéan és gyorsan valtozé vilagunkban novekvé figyelmet kapnak a véllalatok hossza tavi
tizleti kapcsolatai, igy van ez Magyarorszagon is. A tanulmany célja, hogy a hazai vallalkozasok
hosszu tavu iizleti kapcsolatainak jellegzetességeit mélyebben vizsgalja. A szerzok az ellatasi
lanc mentén triadikus megkozelitéssel ¢€ltek, igy az elemzést a kozponti véllalat mind
beszallitéi, mind megrendeldi oldalan elvégezték. Az eredmények alapjan elmondhat6, hogy
mindkét alapvetd ellatasi lanc kapcesolat esetén harom kiilonb6z6 kapcsolati klasztert lehetett
azonositani, melyekben keverednek a versenyzo és az egylittmiikodo kapcsolati jellemzok. Ez
ellentmond annak a hagyomanyos megkdzelitésnek, mely szerint egy iizleti kapcsolat vagy
versenyzd, vagy egyiittmiikodo jellegli. Eredményeink azt mutatjak, a hazai gyakorlatban is
jelen vannak a kevert (un. koopetitiv) kapcsolatok.

Kulesszavak: ellatasi lanc, iizleti kapcsolat, triad, koopeticio

Bevezetés

Allandéan és gyorsan valtozé vilagunkban novekvé figyelmet kapnak a véllalatok hossza tavi
iizleti kapcsolatai, igy van ez Magyarorszagon is. A tanulmény célja, hogy a hazai vallalkozasok
hosszu tavu iizleti kapcsolatainak jellegzetességeit mélyebben vizsgélja. A hagyomanyos iizleti
kapcsolatok (igy a versenyz0 és az egyiittmiikodd kapcsolatok) mellett a koopetitiv kapcsolati
lehetdségeket is vizsgaljuk.

Az ellatési lanc irodalomban szamos diadikus (pl. megrendeld - beszallito) kapcsolati fokusszal
rendelkezd kutatas lelhetd fel. Sokan ugyanakkor hangsulyozzak, hogy az iizleti kapcsolatok
dinamik4ja ebben a diadikus megkdozelitésben nem vizsgalhato, ehhez minimalisan a harmas
kapcsolatrendszerek (un. triddok) vizsgalatara van sziikség (pl. beszallito, kdzponti vallalat és
megrendeldje) (Choi - Wu, 2009; Li — Choi, 2009). Tanulmanyunkban mi is ez utobbi
allaspontot kovetjlik, és triadikus szemléletben a kozponti vallalat legfontosabb beszallitdja és
megrendeldje kozotti kapesolatot vizsgaljuk.

Mandjak és Durrieu (2000) a vevdi elvardsok 3 szintjét kiillonboztetik meg. Ezek az un.
tranzakcid szintii (pl. adott termék/szolgéltatas beszerzésével kapcsolatosan), az tin. kapcsolati

szintli (pl. innovacio), €s az Un. halézati szintli elvarasok (pl. adott beszalliton keresztiil a
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halozat mas szerepldivel kapcsolatos iizleti informacio szerzése). Ezeknek az elvarasoknak
meghataroz6 szerepiik van az ellatdsi lanc kozponti véllalatdinak kapcsolati menedzsmentje
szempontjabol. Tanulmanyunkban ezeket az elvarasi szinteket vizsgaljuk. Célunk, hogy

azonositsuk a kiilonb6z6 gyakorlatok mellett fellelhetd kiilonb6zo kapcesolattipusokat.

Modszertan és kutatasi eredmények

Tanulmanyunk a Budapesti Corvinus Egyetemen miik6dé Versenyképesség Kutaté Kézpont
altal 2013-ban végzett kérddives felmérés adatbazisat hasznalja. A 300-as mint 83%-a tartozik
a kis- és kozepes vallalkozasok kozé. A vélaszadok tobbségében a kereskedelemben (20%), a
gépgyartas teriiletén (15,3%), szolgaltatdiparban (14,7%) ¢és élelmiszeriparban (11%)
tevékenykednek (Csesznak — Wimmer, 2014). Statisztikai elemzéseinkhez az IBM SPSS 22
programot hasznaltuk, elemzéseinket a kozponti vallalat mindkét kiemelt kapcsolati (beszallitoi
¢s vevoi) oldalan elvégeztiik.

Elsé Iépésben kivalasztottuk azokat valaszadokat, amelyek rendelkeznek hosszi tavu
szerzddésekkel. Beszallitoi oldalon 214 vallalatot, megrendeldi oldalon 218 vallalatot talaltunk.
Ezt kovetden fokomponens analizist végeztiink arra vonatkozoan, hogy kideritsiik, milyen okok
rejlenek a hosszu tavu szerzédés megkdtése mogott. Adott valtozok faktorelemzésre vald
alkalmassagat mind a Kaiser — Meyer - Olkin féle kritériummal (Nunnaly — Bernstein, 1994),
mind Cronbach Alpha mutatdval teszteltiik.

A faktoranalizis elvégzése utan (az egyes kapcsolati tipusok mogott allo faktorok feltarasa
celjabol), klaszter analizist végeztiink, hogy az iizleti kapcsolatokrol eltéré modon gondolkodo
véalaszadok potencidlis csoportjait azonosithassuk. A tovabbiakban a kapott eredmények

bemutatdsa kovetkezik.

Beszallitoi kapcsolatok

A hosszll tavl beszallitdi kapcsolatok esetében 2 kapcsolati faktort azonositottunk latens
valtozoként. Ertelmezésiink szerint az els6 latens valtozé megfeleltethetd a tranzakcios , mig a
masodik faktor a kapcsolati szintii vevoi elvarasok elméleti konstrukciojaval.

Tovébbi elemzéseinkhez az egyes faktorokhoz tartozd azon valtozdkat hasznaltuk fel, melyek
a legmagasabb faktor értékkel rendelkeztek. Ilyen valtozok voltak: (i) a stabil ellatas, mely a
tranzakcios varakozdsokhoz kapcsolhatd, (ii) a potencialis radikalis innovécid, mely a
kapcsolati varakozas fontos eleme. Ezek segitségével klaszterelemzést végeztiink.
Osszességében elmondhatod, hogy a valaszadok egyrészrdl a klasszikus kompetitiv elénydk (ez

a jelenség kothetd a verseny jelenségéhez), masrészt az dsszetettebb modon megvaldsithato
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eldnyok miatt (ez a jelenség kapcsolhato a partnerek kézotti hosszabb tava egyiittmiikodéshez)
kotnek hosszu tava szerzodéseket partnereikkel.
A K-kozép klaszterelemzési modszerrel kapott eredményiink azt mutatta, hogy beszallitoi
oldalon 3 jdl elkiilonithetd vallalatcsoportot lehet azonositani, €s ezek a csoportok eltéréen
gondolkodnak beszallitdikkal vald hosszu tavi kapcsolataik menedzsmentjérél. Harom kérdés
koré csoportositottuk a valaszaddkat (minden esetben a kérdést a 3 évvel korabbi és jelen
allapotaban is kérdeztiik):
wKerjiik, jelezze, hogy legfontosabb beszallitoi kapcsolat kialakitasdhoz és
fenntartasahoz hdarom évvel ezelott milyen mértékii kapcsolat-specifikus (kizarolag az
adott szallitohoz kétodo) befektetés volt sziikséges a vallalatnal? Keérjiik azt is jelezze,
hogy jelenleg hogyan alakul e befektetések mertéke!” Ez a kérdés 5 al kérdést tartalmaz
az egyedi, sajatos beruhazasokkal kapcsolatban (Bensaou, 1999), ezek az emberi
er6forras, specialis eszkdzok, Uj procedurak, uj telephely, egyéb beruhazasok (ez utobbi
esetben a valaszadonak meg kellett neveznie a kategoria tartalmat). A kapcsolat-
specifikus beruhdzasokat nehéz mas kapcsolatba athelyezni annak specialis jellemzdi,
tulajdonsagai miatt, igy jol leirja a partnerek egymas kozotti elkotelezettségének
mértékét (Hakansson — Ford, 2002).

- Keérjiik, jelezze, hogy milyennek értékeli kiemelt/legfontosabb vevioi kapcsolataban az
alabbi tényezoket a megrendelo részérol!” A kérdésben tehat a tarsas kotelékek
kiilonboz6 dimenzidi kerliltek fokuszba, igy példaul a kozos célok megléte, a lojalitas,
a bizalom, az egyiittmikodés, a bizonytalansag szintje, az elkotelezettség mértéke,
kolcsonos fiiggdség mértéke, a személyes kapesolatok erdssége, stb. Ez a kérdéskor az
ARA modell szerint a partnerek kozotti tarsas kotelékek elméleti korébe tartozik
(Hakansson - Shenota, 1995).

- Veéleménye szerint mikor értékes egy adott beszallitoval valo kapcsolat?” Ehhez a
kérdéshez szdmos valaszlehetdség tartozik, mint példaul a megbizhat6sag, a jo hirnév,
hozzaértd emberek, a folyamatos fejlesztés lehetdsége, a beszallitdo kiilonleges
szaktudasa, beszallito dszinte, stb. Ez a harmadik kérdés osszhangban van Ulaga —

Eggert (2005) kapcsolat-érték elméletével.



1. abra: Beszallitoi kapcsolatok menedzsment gyakorlatok portfolidja

e 7 3
Emberi er forrasok -3

Termékvaltas, megljitas képecste ‘ Klnieges exzkizdk - 3

Mages termekmndség j mikddesi eljarasok -3

Kedvezd & Ujtelephey - 3

Felesztések mas kapcsnBtokba

gz Egyeb -3
valo atvalthatosaga e

\
Bezalitd kilonieges szaktudasa \’ . - | ,f Emberi erdforrasok - jelenleg

f J -
| /
bﬁ‘% / /
| 7
: o — iy : A
Besalito betartja géreteit A Q\/e‘ Uj mikddesi eljarasok - jelenles

Johirméy Uj telephel - jelenisg

Kiszolgataott=sg Egyeb - jelenieg

Forras: Versenyképesség Kutatdo Kozpont 2013-as adatbazisa alapjan sajat szamitasok SPSS-ben, 2017

Az 1. &bran lathatd, hogy az elsd kapcsolati menedzsment tipushoz tartoz6 véllalatok kore (az
abran kékkel jelolve) érzékenyen reagal kiszolgaltatott helyzetekre, 01 telephely létrehozasara,
uj eljarasok kialakitasara €s emberi eréforras kérdések kezelésére. A masik végletet mutatd
csoport (szilirkével jeldlve az dbran) beszallitojat annal értékesebbnek, fontosabbnak itéli, minél
kiilonlegesebb tudassal rendelkezik, magas termékmindséget garantdl, minél magasabb
képességgel rendelkezik adott termék megujitasaval kapcsolatban, mas kapcsolatokba is
transzferalhat6 innovaciéra képes és jO szakemberekkel rendelkezik. A koztes csoport
(narancssargaval jelolve az abran) kotodik legkevésbé a beszallitdjahoz, a csoporthoz tartozo
vallalatok két fontos teriiletet emlitettek, ezek a korrekt ar és a beszallitd megbizhatosaga.
Mindharom csoportbol elmondhatd, hogy a tarsas kotelékek és a kapcsolati jellemzok

fontosabbak a kapcsolat-specifikus beruhazasok aktudlis szintjénél.

Megrendeloi kapcsolatok
A megrendeldi kapcsolatok esetében is a kordbbiakban feltett kérdések szerepeltek,
természetesen ezuttal a megrendeldre vonatkozoan:

wKerjiik, jelezze, hogy legfontosabb megrendeldi/vevoi kapcsolat kialakitasahoz és

fenntartasahoz harom évvel ezelott milyen mértékii kapcsolat-specifikus (kizarolag az



adott vevohoz kotodo) befektetés volt sziikséges a vallalatnal?  Kérjiik azt is jelezze,
hogy a jelenleg hogyan alakul e befektetések mértéke!”

- Keérjiik, jelezze, hogy milyennek értékeli kiemelt/legfontosabb vevioi kapcsolataban az
alabbi tényezoket a megrendelo részerdl!”

-, Véleménye szerint mikor értékes egy adott vevovel valo kapcsolat?”

2. abra: Megrendel6i kapcsolat menedzsment gyakorlatok portfolioja
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Forras: Versenyképesség Kutatdo Kozpont 2013-as adatbazisa alapjan sajat szamitasok SPSS-ben, 2017

A klaszteranalizis eredményeképpen a megrendeldi oldalon is hdrom jol elkiilonithetd csoportot
azonositottunk, ezt mutatja a 2. abra. Az els6é csoport (kékkel jeldlve az abran) tartja fenn a
legszorosabb kapcsolatot a megrendeldjével, a legmagasabb értékeket a megbizhatosag és az
Oszinteség értékei kaptak, de az egylittmiikddés lehetdsége és az alkalmazottak kompetencidja
is kulcsfontossagl a csoporthoz tartoz6 vallalatoknak. A mésodik csoport (narancssargéaval
jelolve az abran) tagjai kotdédnek legkevésbé a megrendeldjiikhoz (a masik két csoporthoz
viszonyitva) annak ellenére, hogy a megbizhat6sag €s a hitelesség kaptak a legmagasabb értéket
az egyes paraméterek koziil. A kommunikacié és a megrendeld specidlis tudasa kaptak a
legkisebb értékeket, igy ezek a legkevésbé fontos értékek az ehhez a csoporthoz tartozok
szdmara. A harmadik csoport (sziirkével jelolve az dbran) az elsd két csoport kozott helyezkedik
el minden paraméter tekintetében. Ez a csoport jelent egyfajta atmeneti csoportot, amely

kevésbeé elkotelezett a megrendeldje felé¢, mégis komplexebb kapcsolatokkal rendelkezik a



masodikként bemutatott vallalatcsoport tagjainal. Altalaban elmondhatd, hogy a vizsgalt

kapcsolati jellemzdk ezen csoport tagjai esetében a legkiegyensulyozottabbak.

Triadikus szintii kapcsolati analizis

A vertikalis ellatasi triadot tekintve (beszallito — kozponti vallalat — megrendeld kozotti
kapcsolati rendszer) elmondhatod, hogy a szavahihetdség az egyik legfontosabb értéket képviseli
a kozponti vallalatok szdmara mind a beszallitoéi, mind a megrendeldi oldalon. Ez a jellemzd
kapta a legmagasabb értéket. Az is megfigyelhetd, a hosszl tavu kapcsolatok a megrendeldi
oldalon kiegyensulyozottabbak, valamint a megrendel6i oldalon a k&zponti vallalatok

elkotelezettsége erdsebb.

Kovetkeztetések

Tanulményunkban a magyarorszagi vallalatok hosszi tava kapcsolatait vizsgaltuk a
Versenyképesség Kutatd Kozpont adatbazisa alapjan. Célunk az volt, hogy Osszevessiik a
szakirodalom altal hagyomanyosan targyalt versenyzd vagy egyiittmiikodé kapcsolatokat a
komplexebb koopetitiv kapcsolattipusokkal. Az elemzés alapjan elmondhatd, hogy a klasszikus
modellek a gyakorlatban sokkal inkabb keverednek, igy utat engedve egy Uj jelenség, a

koopetitiv kapcsolat menedzsment felé.

Koészonetnyilvanitas: A tanulmany az OTKA (K115542) altal tamogatott kutatas keretében jott
létre.
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