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Egyedül a legnagyobb erı sem tehet mindent,  
mondhatnám,nem tehet sokat: egyesített erıknek 

 pedig a lehetetlennek látszó is gyakran lehetséges.  
Mit ér egy csepp víz?  

De milliomonként egyesült cseppek  
megdöbbentı erıt fejtenek ki. 

(Kölcsey Ferenc: Parainesis Kölcsey Kálmánhoz) 
 

1. A TÉMA AKTUALITÁSA, CÉLKITŐZÉSEK 
 
Az Európai Uniós csatlakozásra való felkészülés alapvetı változásokat hozott a zöldség-
gyümölcs ágazatban. Ezeket a változásokat azonban nem csak az Uniós szabályozások, hanem a 
piaci folyamatok is indokolták. A kertészeti ágazatokban különösen fontos szerepük van a 
kisgazdaságoknak, köszönhetıen többek között a korábban kialakult háztáji gazdaságoknak, a 
nagy élımunkaigénynek, valamint a területegységre esı magas termelési értéknek. A 
kereskedelmi láncok megjelenése, a nagybani piacok térvesztése révén a kereslet 
koncentrálódása miatt az összességében jelentıs árualappal rendelkezı kistermelıknek is 
komoly összefogásra volt szükségük. E nélkül a termelık nagy része kiszolgáltatott szereplıje a 
piaci viszonyoknak, és csak passzív tagjai a vertikális koordinációnak. Pedig az ágazat szereplıi 
komoly lehetıségekkel rendelkeznek, tevékenységüket a gazdasági racionalitás alapján 
bıvíthetik, köszönhetıen annak, hogy nincsenek termelési kvóták, a megtermelt áru korlátozás 
nélkül forgalomba hozható, amennyiben a minıségi elıírásoknak megfelel. A termékek 
többségénél nem alakultak ki a termelıi tulajdonú, illetve termelıi ellenırzésen alapuló nagybani 
értékesítés feltételei, a jövedelmezı gazdálkodás alapjai. Hiányzik egy magasabb rendő 
szervezettség a termesztésben, és ezzel összefüggésben az értékesítésben is. A kertészeti 
termékpályák vertikális koordinációja alacsony szintő, egyirányú, melynek termelıi oldalról 
megszervezett korszerőbbé válásával az ágazatok versenyképessége, a termelık gazdálkodási és 
jövedelmi helyzete igen jelentıs mértékben javítható. 
A kisgazdaságok fejlıdésének, ágazati méretük növelésének, gazdálkodásuk korszerősítésének 
legfıbb akadályai az értékesítési nehézségek, a biztos felvevıpiac hiánya. Az értékesítési gondok 
termelıi oldalról történı megoldása csak együttes fellépéssel lehetséges, melynek egyik 
legfontosabb formája, a Termelıi Értékesítı Szervezetek (TÉSZ). Az Európai Unióhoz való 
csatlakozásra való felkészülés egyik legfontosabb feladata volt az ágazatban a TÉSZ-ek minél 
nagyobb számban történı megalakítása és gazdálkodásuk elısegítése. A termékpálya 
átalakulása, a fogyasztói magatartás megváltozása, ezáltal a kiskereskedelmi láncok gazdasági 
súlyának megnövekedése miatt a kínálati oldalhoz tartozó termelık a csatlakozás követelményei 
nélkül is integrációs kényszerbe kerültek. Az, hogy ennek legfontosabb formája a TÉSZ-ek 
lettek, elsısorban az Uniós szabályozásnak köszönhetı.  
A termelıi integráció jelentıs fejlıdésének jelenlegi legfontosabb, még mindig sokszor hiányzó 
követelménye az egymás iránti bizalom. Nagyon lassan indult meg a folyamat, mert sokan még 
mindig a hajdani termelıszövetkezettel azonosítják az új típusú szervezeteket, ezért 
viszolyognak tıle, a termelık egymás iránt is bizalmatlanok, a közös értékesítés lehetetlen, mert 
mindenkinek meggyızıdése, hogy ı maga tudja a legjobban eladni a megtermelt áruját.  
 
1.1. Célkitőzések 
 
A magyarországi zöldség-gyümölcs ágazatban az elmúlt évtizedben lezajlott vertikális és 
horizontális integrációs folyamatok értékelése, a jövıbeli trendek elırejelzése, és ezek lehetséges 
befolyásolása az ágazat versenyképességének és a termelıi réteg piaci pozíciójának erısítése 
érdekében.  
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A vertikális integráció és koordináció fogalmának pontos körülhatárolása, a horizontális 
együttmőködés formáinak és motivációinak bemutatása. 
A kertészeti ágazatban az elmúlt évtizedben lezajlott integrációs folyamatok bemutatása, a 
termelıi együttmőködések megvalósult és lehetséges módjainak új összefüggésben történı 
bemutatása. Az együttmőködések különbözı szintjeinek elkülönítése, a benne résztvevık jellege 
és motivációja, az együtt végzett tevékenység tartalma és célja, az információszerzés módja és a 
kialakított szervezeti forma szerint. 
Önálló kutatásom három nagyobb egységre különíthetı el, a termékpálya minél nagyobb 
tartományának vizsgálata érdekében. 
A TÉSZ-ek megjelenésével az árutermeléssel foglalkozó kistermelık termelési, értékesítési 
gyakorlatában bekövetkezett változások bemutatása.  
Az elızetes és végleges TÉSZ elismeréssel rendelkezı szövetkezetek és gazdasági társaságok 
vagyoni, jövedelmi helyzetének, életképességének, a termékpályán elért jelentıségüknek 
jellemzése.  
A különbözı elismeréső csoportok között fennálló különbségek feltárása, annak érdekében, hogy 
a végleges elismerési feltételeknek való megfelelés pénzügyi mutatók felhasználásával 
modellezhetı és elıre jelezhetı legyen.  
Az elızetes elismeréső szervezetek minısítése abból a szempontból, hogy az egyes években 
jellemzı vagyoni, pénzügyi és jövedelmi helyzetük függvényében mennyire alkalmasak a 
végleges elismerésre.  
Egy rövid nemzetközi kitekintéssel a hazai szervezetek adatainak egy sikeres spanyol 
szövetkezet adatival való összehasonlítása. 
Az elismerést elvesztı és megtartó szervezetek közötti legfontosabb különbségek feltárása. 
Elırejelzések készítése a TÉSZ-ek jövıbeli helyzetére, gazdasági erejükre vonatkozóan. 
Annak feltárása, hogy a különbözı nagyságú kiskereskedık és feldolgozók milyen beszállítókkal 
állnak kapcsolatban, milyen tényezık alapján választják ki beszállítói partnereiket, milyen 
követelményeket támasztanak velük szemben, és hogyan értékelik ıket.  

 
1.2. Hipotézisek 
 
1. A TÉSZ-ek megjelenése kimutathatóan befolyásolta a kistermelık gazdálkodását, értékesítési 
csatornáit. 
2. A TÉSZ-ek gazdasági ereje és alkupozíciója folyamatosan nı. 
3. Az elızetes és végleges elismeréső szervezetek közötti különbség pénzügyi mutatók 
felhasználásával modellezhetı. 
4. A TÉSZ-ek a végleges elismerésnek való megfelelés és a hosszú távú eredményes mőködés  
alapján minısíthetık. 
5. Az elismerést elvesztı és megtartó szervezetek közötti különbség pénzügyi mutatók 
felhasználásával modellezhetı. 
6. A zöldség-gyümölcs forgalom 40%-át a TÉSZ-ek bonyolítják három éven belül. 
7. A TÉSZ-ek jobban meg tudnak felelni az értékesítési partnerek követelményeinek, mint más 
beszállítók. 
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2. ANYAG ÉS MÓDSZER 
 

2.1. Kistermelık vizsgálata 
 
A kistermelıi réteg elemzéséhez szükséges adatok két kérdıíves felmérésbıl származnak, amely 
során a kérdéseket 160 db véletlen módon kiválasztott termelınek küldtem el Szabolcs-Szatmár, 
Hajdú-Bihar és Csongrád megyében 2000-ben, majd ugyanezt a felmérést megismételtem 2004-
ben. A termelık címeit a helyi kertbarát körök közremőködésével kaptam meg, a kiválasztásnál 
fontos szempont volt, hogy az összehasonlíthatóság miatt elsıdlegesen zöldségtermelık 
legyenek, és a megkérdezettek között szabadföldi termeléssel és hajtatással foglalkozók is 
szerepeljenek. A megkérdezettek körét termıterület alapján nem tudtam szelektálni, mert erre 
vonatkozó adat nem szerepelt a részemre megküldött címlistában. A kiküldött kérdıívekbıl 41% 
illetve 62% érkezett vissza értékelhetıen. A hiányosan visszaérkezett kérdıívek száma 19 (12%) 
illetve 8 (5%) volt. Az elsı idıpontban értékelhetı választ adók 91%-a válaszolt a második 
idıpontban is értékelhetıen. 
A kérdıívben a gazdálkodási formára, a termelés volumenére, az értékesítés módjára, a termelés 
és az utómunkálatok során felmerülı problémákra, az anyagi források megszerzésének 
lehetıségére, illetve az együttmőködési hajlandóságra kérdeztem rá. A feldolgozás során 
egyváltozós elemzéseket, valamint a mélyebb összefüggések feltárásához kereszttábla-elemzést 
végeztem. 
 

2.2. TÉSZ-ek vizsgálata 
 

A termelıi együttmőködés révén létrejött szervezetek (TÉSZ) elemzéséhez teljes körő mintát 
használtam, tehát valamennyi elızetes vagy végleges elismeréssel rendelkezı, illetve az 
elismerést elvesztı TÉSZ adatait felhasználtam. A szükséges adatokat részben közvetlenül a 
TÉSZ-ek vezetıitıl, részben a Igazságügyi és Rendészeti Minisztérium Céginformációs és az 
Elektronikus Cégeljárásban Közremőködı Szolgálattól szereztem be. Egy rövid nemzetközi 
kitekintés céljából a spanyol Agrosol szövetkezet 2004 és 2005 évekre vonatkozó adatait 
használom, melyet a szervezet vezetıi küldtek el számomra. 
Az összegyőjtött adatok felhasználásával mérlegelemzést végeztem, azokat a mérlegadatokat 
használtam fel, melyek az elismerési követelmények ismeretében legjobban jellemzik a 
vállalkozások vagyoni és jövedelmi helyzetét.  
A TÉSZ-ek gazdálkodását jellemzıen, és a késıbbi elemzések megalapozásaként meghatároztam 
a fontosabb pénzügyi mutatókat minden egyes szervezetre, valamint a TÉSZ-ek összességére 
vonatkozóan. A kiugró értékek meghatározását a standardizált értékek képzésével végeztem, 
Annak meghatározását, hogy pénzügyi mutatószámok alapján elıre lehet-e jelezni, hogy egy 
elızetes elismeréssel rendelkezı szervezet elnyeri-e a végleges elismerést, illetve a két csoport 
között fennálló legfıbb különbségek azonosítását binominális logisztikus regresszióval 
végeztem. Az elırejelzés, illetve a különbségek megállapításához az elızetes elismeréssel 
rendelkezı szervezetek 2007-es adatait, míg a végleges elismeréssel rendelkezıknél a minısítés 
odaítélését megelızı gazdasági év adatait használtam fel. A tartós fennmaradás modellezése 
érdekében csak azoknak a szervezeteknek az adatait vettem figyelembe, melyek 2008-ban még 
elismeréssel rendelkeztek. 
Az elızetes elismeréssel rendelkezı szervezetek elemzéséhez klaszterelemzést használtam. A 
klaszterképzés alapjául a logisztikus regresszió segítségével meghatározott Zelism modellt 
használtam, amit kiegészítettem a modellekbe választott mutatók (és az elismerési feltételek) 
alapján legfontosabbnak ítélt, méretet kifejezı két tényezıvel, az értékesítés nettó bevételével és 
az összes eszközértékkel.  



 7 

Az elismerés elvesztı és fenntartó szervezetek között fennálló különbségek meghatározásához 
ebben az esetben is logisztikus regresszióelemzést használtam. Az elismerést elvesztı 
szervezeteknél az utolsó olyan év adatait vettem alapul, mely végén az adott szervezet még 
elızetes elismeréssel rendelkezett, és azokat az elızetes elismeréssel rendelkezı azon 
szervezetek 2004-es adataiból képzett mutatókkal hasonlítom össze, melyek 2005-ben nem 
vesztették el az elismerést, és nem is szőntek meg.  
A jövıre vonatkozó becslések meghatározásához lineáris és exponenciális trendszámítást 
végeztem, amely során azt a függvényt igyekeztem meghatározni, amelytıl a tényleges értékek a 
legkisebb mértékben térnek el, azaz a trend értékét egy matematikailag definiálható függvénnyel 
helyettesítem.  
 

2.3. Kereskedık és beszállítói kapcsolatának vizsgálata 
 
A keresleti oldalról történı elemzéshez szükséges adatok és vélemények megszerzése érdekében 
2007 nyarán 150 db kérdıívet juttattam el önálló zöldség-gyümölcs beszerzéssel rendelkezı 
kiskereskedelmi és feldolgozó egységek részére, melyek kiválasztásánál a legfıbb szempont a 
változatos méret volt. Így szerepeltek közöttük nagy alapterülető szuper- és hipermarketek, 
országos lefedettséggel rendelkezı láncok, konzervgyárak, önálló élelmiszer üzletek, illetve kis 
zöldségboltok is.  Az értékelésre került kérdıívek száma: 133. A kérdıívben egyrészt a 
beszállítók számára, típusára és azok minısítésére, tipikus elınyeikre, hátrányaikra, valamint - a 
tényleges kapcsolatoktól függetlenül - a kereskedelmi egységek részérıl a beszállítókkal 
kapcsolatban támasztott követelményekre kérdeztem rá.  

 
Az elemzésekhez szükséges alapvetı számítástechnikai hátteret a Microsoft Office Excel 2003 
program biztosította, az összetett elemzések (kereszttábla, logisztikus regresszió, 
klaszterelemzés) elvégzéséhez SPSS 14.0 for Windows programot használtam. 
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3. EREDMÉNYEK 
 

3.1. Önálló kistermelık gazdálkodása 
 
A termelık együttmőködési szintjeinek elkülönítésekor alapszintnek tekintettem az önállóan 
gazdálkodó kistermelıket, akik összefogása révén alakulhat ki a középszint. A vizsgálatba vont 
termelık körének meghatározásakor a fontosabb zöldségtermı területekre koncentráltam, így 
joggal várhattam, hogy a szektorban bekövetkezı strukturális változások elsıként érintik ezeket 
a régiókat. A felmérésben résztvevı termelık esetében az átlagos területnagyság 2000-ben 4 ha 
volt, a válaszadó termelık 23%-a 1 hektárnál kisebb (általában hajtatás), míg 18%-a 10 hektárnál 
nagyobb területen gazdálkodott. 2004-ben az átlagos területnagyság 4,8 ha-ra nıtt, ami 
elsısorban annak köszönhetı, hogy ebben az évben a válaszadóknak már a 22%-a termelt 10 
hektárnál nagyobb területen, míg az 1 hektárnál kisebb területtel rendelkezık aránya 20%-ra 
csökkent. Az egyes termelıket az általuk mővelt területnagyság alapján négy csoportba soroltam, 
melyek kialakításánál azt vettem alapul, hogy az elemszámok a 2000-es adatok alapján 
hasonlóak legyenek.  
 
3.1.1. A termıterület nagysága és az értékesítési csatorna összefüggései 
 
Megvizsgáltam a kapcsolatot a termıterület nagysága és az értékesítési csatorna között, azaz a 
különbözı földterülettel, és így különbözı árumennyiséggel rendelkezı termelık választanak-e 
más csatornát termékük piacra vitele során. (1. táblázat) A 2000-es felmérés eredményei szerint a 
leginkább meghatározó értékesítési csatorna, a nagykereskedelem, a 4-10 hektáros területtel 
rendelkezı termelık esetében volt kiugróan nagyarányú, de a kisebb gazdáknál is ez volt a 
legjellemzıbb csatorna volt. Személyes tapasztalataimnak megfelelıen a közvetlen értékesítés 
szintén a kisebb területtel rendelkezı termelık körében volt elsısorban meghatározó, olyannyira, 
hogy a második területi csoportnál ennek aránya elérte a nagykereskedelemét. 
 
1. Táblázat: A termıterület és az értékesítési csatorna összefüggései  

Csatorna 
Szöv./TÉSZ Közvetlen Nagybani Nagyker Összesen Terület Arány (%) 
2000 2004 2000 2004 2000 2004 2000 2004 2000 2004 

Területen belül 20,0 57,9 26,7 21,1 13,3 5,3 40,0 15,8 100,0 100,0 
< 1 ha 

Csatornán belül 27,3 28,2 22,2 15,4 15,4 8,3 25,0 13,6 22,7 19,2 
Területen belül 19,0 37,1 33,3 37,1 14,3 5,7 33,3 20,0 100,0 100,0 

1-4 ha 
Csatornán belül 36,4 33,3 38,9 50,0 23,1 16,7 29,2 31,8 31,8 35,4 
Területen belül 11,1 37,5 27,8 25,0 11,1 16,7 50,0 20,8 100,0 100,0 

4-10 ha 
Csatornán belül 18,2 23,1 27,8 23,1 15,4 33,3 37,5 22,7 27,3 24,2 
Területen belül 16,7 28,6 16,7 14,3 50,0 23,8 16,7 33,3 100,0 100,0 

> 10 ha 
Csatornán belül 18,2 15,4 11,1 11,5 46,2 41,7 8,3 31,8 18,2 21,2 
Területen belül 16,7 39,4 27,3 26,3 19,7 12,1 36,4 22,2 100,0 100,0 

Összesen 
Csatornán belül 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 

 

       Forrás: saját felmérés, SPSS Output  
 
A 10 hektárnál nagyobb területtel rendelkezı termelık esetében jelentıs a nagybani piacok 
szerepe (50%), míg a többi három csatorna sokkal kisebb gyakorisággal bírt. Ezt azzal 
magyarázom, hogy kisebb területen (általában hajtatással) gazdálkodók esetében gyakran a 
termelı maga végezte az értékesítést, és nem volt lehetısége a nagybani piaccal járó 
idıráfordítást vállalni.  A szövetkezetek elsısorban a kisebb termelık áruját győjtötték össze 
(27,3 és 36,4%-os gyakoriság az elsı két csoportnál), és mivel ezek a szervezeteknek volt a 
legnagyobb esélye TÉSZ-ként történı elismerésre, megerısödésükhöz feltétlenül szükséges volt 
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a nagyobb termelık bizalmát is elnyerni. Erre jó alapot is biztosíthatott a „nagybanizók” jelentıs 
köre (10 ha-nál nagyobb termelıknél), hiszen a piacra járás igen sok idıt, türelmet igényelt, 
valamint jelentıs költségekkel és bizonytalansággal járt. 
 
2004-re átalakult a felmérésbe bevont kistermelık értékesítési gyakorlata, ekkor már igen 
jelentékenyen érezhetı volt a TÉSZ-ek szerepvállalása. Szerepük növekedése a kistermelık 
körében jelentıs volt, ami már az elismeréssel elérhetı, illetve remélt elınyöknek is köszönhetı. 
Elsısorban a kisebb területen gazdálkodók döntöttek úgy, hogy TÉSZ-en keresztül értékesítenek 
(az 1 ha alatti területtel rendelkezık 58%-a választotta ezt a csatornát), amiben valószínőleg 
jelentıs szerepe volt annak a folyamatnak, melynek során bevezették és elfogadtatták az új 
minısítést. Ez már elnevezésében is hozott egy olyan újdonságot, mely segített csökkenteni a 
szövetkezetekkel szembeni ellenérzést és bizalmatlanságot, ami a múltban, a rossz emlékő 
téeszekkel kapcsolatban alakult ki. A közvetlen értékesítés továbbra is jelentıs maradt, a 
nagybani piac a nagyobb termelıknél ırizte meg jelentıségét, míg a nagykereskedelem is 
jelentıs mértékben veszített termelıket, fıleg az 1-es területi csoportban, ahol aránya a korábbi 
40-rıl 16%-ra esett vissza (10. sz. ábra).  
A két tényezı kapcsolatát a Pearson-féle Khi-négyzet (χ2) próbával vizsgálva megállapítottam, 
hogy  fennáll a nullhipozézis, azaz 5%-os hibavalószínőség mellett nincs kapcsolat a 
területnagyság és az értékesítési csatorna megválasztása között. Az elméleti küszöbérték (9-es 
szabadságfok és 0,05-ös hibahatár mellett) 16,919, míg az adataim alapján a tapasztalati χ2 értéke 
10,483 illetve 11,595. Mindez tehát azt sugallja, hogy a területnagyság alapján nem lehet 
pontosan meghatározni, hogy a termelı milyen értékesítési csatornát fog választani, ettıl 
függetlenül a fenti eloszlások alapján mégis meghatározható volt az egyes területi csoportok 
tipikus értékesítési gyakorlata. 
 
3.1.2. Tárolás, támogatás, hitelfelvétel 
 
A tárolással, támogatással és hitelfelvétellel kapcsolatos információkat összesítve közlöm, mert 
elsısorban a két adatfelvételi idıpont adatai közötti különbséget szeretném kiemelni. 
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1. ábra. Tárolást, támogatásokat, hiteleket igénybevevı termelık aránya 

Forrás: saját felmérés 
 
2000-ben a válaszadó termelık a tárolói kapacitással rendelkezı termelık száma csekély 
mértékben csökkent, viszont azok aránya akik úgy vélték, hogy nincs is szükségük tárolásra nıtt. 
Ez a változás – véleményem szerint - indokolható a termelık TÉSZ-hez való csatlakozásával, 
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hiszen ezen szervezetek tároló kapacitásait a termelık nem tőntetik fel sajátként, viszont azok 
segítenek kielégíteni az ezirányú igényeket. (1. ábra) 
2000-ben a termelık több, mint fele nem jutott támogatáshoz, viszont azoknál, akik részesültek 
támogatásban gépvásárlás, termelésfinanszírozás, tároló- illetve ültetvénylétesítés szerepelt 
elsısorban a célok között. A vizsgált idıszakban nıtt azok aránya, akik támogatáshoz, illetve 
hitelhez jutottak. A támogatásban részesülık aránya 11 százalékponttal nıtt, melyhez 
hozzájárultak a TÉSZ-ek. Ezen szervezetek alapítását, illetve a már mőködı vállalkozások 
TÉSZ-szé alakítását magas állami dotáció segítette, ami fennmaradt a késıbbiekben is, a 
szervezet által elért árbevétel arányában. Az összegek egy része különbözı formában a 
termelıkhöz került. A TÉSZ-ek szerepét jelzi, hogy azon termelık esetében, akik 2004-ben 
TÉSZ-t jelöltek meg elsıdleges értékesítési csatornaként, mind a támogatásban, mind a hitelben 
részesülık aránya magasabb az átlagnál, bár ezt nem lehet kizárólag a TÉSZ-ek javára írni.  
 
3.1.3. Együttmőködés 
 
Arra a kérdésre, hogy szükségesnek tartják-e a termelık együttmőködését, 2000-ben a 
válaszadók több mint 90%-a válaszolt igennel, elsısorban az értékesítési lehetıségek növelése, 
illetve a támogatási és termelési feltételek javítása miatt. Akik nem tartják szükségesnek, illetve 
kivitelezhetınek az együttmőködést, azok szerint nem lehet megfelelıen összehangolni a 
termelık gazdálkodását. 
Mindezek ellenére 2000-ben a termelık mindössze 16%-a volt tagja valamilyen 
együttmőködésnek, ráadásul ezek egy része csak informális módon mőködik. Ez a néhány 
termelı viszont - egy kivételével - elégedett volt az együttmőködéssel elért eredményekkel, és 
éppen ezért tartom különösnek, hogy mindössze ilyen kevesen kötelezték el magukat ilyen 
irányban. Ennek okaként leginkább a lehetıség illetve a megkeresés hiányát említették, de magas 
volt azok aránya is, akik bizalmatlanok az ilyen jellegő szövetkezés iránt. Több kérdıív 
elemzésénél is éreztem azt a kettısséget, hogy a termelı fontosnak tartaná az együttmőködést, 
azonban mégis bizalmatlan iránta („úgyis más fog jól járni”, „ki fognak használni” stb.). A 
termelık válaszaiban szinte azonos arányban szerepelt a gazdasági társaság és a szövetkezet, 
mint termelıi együttmőködés lehetséges formája, de sokak szerint ez csak alkalmi 
együttmőködés lehet. A termelık a profitorientált gazdasági társaságokat is legalább annyira 
megfelelınek tartották a közös szervezet jogi formájának, mint a szövetkezetet. Azóta tudjuk, 
hogy a TÉSZ-ek túlnyomó többsége szövetkezeti formában mőködik, ami tehát elsısorban az 
elismerési feltételek kialakításának, és nem a termelık elhatározásának eredménye. 2004-ben 
már a válaszadó termelık közel fele vett részt közös szervezetben, elsısorban szövetkezet 
tagjaként, és a termelık elégedettek is az együttmőködéssel elért eredményekkel. A bizalom 
javult a szervezett formában történı együttmőködés iránt, hiszen már csak a válaszadók 
egyötöde utasította el azt, míg csekély mértékben nıtt azok aránya, akik nem tartják 
szükségesnek az együttmőködést. Részben az elismeréssel rendelkezı és mőködıképes TÉSZ-ek 
hatására 2004-ben már a szövetkezeti társasági formát tartották legalkalmasabbnak az 
együttmőködés szervezeti keretének, és jelentısen csökkent azok száma, akik csak alkalmi 
együttmőködést tudnak elképzelni.  
 

3.2. Termelıi Értékesítı Szervezetek gazdálkodása 
 

Az együttmőködés középszintjét a termelık együttmőködése révén létrejövı szervezetek 
jelentik, amelyek közül jelentısége révén kiemelkednek a TÉSZ-ek, amiket a piacszabályozás 
alapjának tettek meg az európai uniós döntéshozók. Éppen ezért vizsgálatomban ezekre a 
szervezetekre koncentrálok. 
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3.2.1. TÉSZ-ek által bonyolított forgalom  
 
A TÉSZ-ek árbevételének alakulását az ágazat teljesítményéhez hasonlítottam, mert ebbıl 
kiderülhet, hogy az árbevételek folyamatos növekedése mennyiben köszönhetı a szervezetek 
térnyerésének, illetve mennyiben az egyes évek közötti termésmennyiség és -minıség 
ingadozásnak. Szakmai fórumokon gyakran elhangzik, hogy kívánatos lenne, ha a TÉSZ-ek 
bonyolítanák a teljes ágazat forgalmának 40%-át. Ennek pontos mértékére nem találtam adatot, a 
híradásokban megszólalók 15-20% közé szokták tenni. Valamennyi TÉSZ éves beszámolóinak 
birtokában pontosítom ezt az adatot. Számításaim alapján a fenti arány túlzónak bizonyult, mert 
a vizsgált öt év alatt egyszer sem érte el a 15%-ot (2. táblázat).  

 
2. Táblázat. TÉSZ-ek részesedése az ágazat forgalmából folyó áron  

Megnevezés M.e. 2004 2005 2006 2007 2008 
TÉSZ-ek árbevétele M Ft 35.281 35.608 42.803 43.192 45.044 
Teljes ágazat bruttó termelési 
értéke 

M Ft 
307.543 241.806 339.265 319.873 332.552 

TÉSZ-ek aránya % 11,47 14,73 12,62 13,50 13,54 
Szőkített ágazat bruttó termelési 
értéke 

M Ft 
193.474 169.824 224.994 227.343 242.825 

TÉSZ-ek aránya  % 18,24 20,97 19,02 19,00 18,55 
Forrás: KSH, IRM alapján saját szerkesztés 

 
Valamivel elınyösebb képet mutat, ha a teljes ágazat helyett csak a friss zöldség és gyümölcs 
forgalmát tekintem viszonyítási alapnak, amelyek értékesítése a TÉSZ-ekre jellemzı (faiskolai 
termékek, virágok, dísznövények, telepítések, szılı, burgonya, bor, kosár- és fonóalapanyagok, 
vetımagvak nélkül).  

 
 
3.2.2. Elızetes és végleges elismeréssel rendelkezı szervezetek közötti 
különbség 
 
A következıkben az elızetes és végleges elismeréső szervezetek közötti különbségeket mutatom 
be. Az elismerés feltételei törvényben vannak rögzítve, de ezek szigorú teljesítése még nem 
feltétlenül jelent tényleges elismerést. Ezért nem elegendı néhány kiemelt adat (pl. árbevétel) 
megítélése, hanem a már megítélt elismerések tapasztalatait is érdemes figyelembe venni.  
 
Az elızetes elismeréső szervezeteknek valamennyi vizsgált évben (2004-2007) jelentıs 
méretbeli lemaradásuk volt a végleges elismerést elnyert szervezetek átlagos értékéhez képest.  
Ez a méretkülönbség az árbevétel mellett valamennyi mérlegadatban megmutatkozik, hiszen 
azok értéke 2007-re sem érte el a végleges elismeréső szervezetek átlagos értékeinek felét, és 
azok 2004-es adataitól is messze van. Ebben természetesen közrejátszik az a tény, hogy a 
végleges elismerést legelıször elnyerık között voltak a komoly múltra visszatekintı, jelentıs 
infrastruktúrával rendelkezı szövetkezetek (pl. Mórakert, vagy az Árpád Tsz-bıl alakult Dél-
alföldi Kertészek Szövetkezete), amelyekkel nem érdemes összemérni egy újonnan induló 
szervezetet. Így mégis optimizmusra adhat okot, hogy a vizsgált négy év alatt az eszközértékeket 
tekintve folyamatos volt növekedés, melynek mértéke meghaladta a végleges elismeréső 
szervezetek növekedését. Amennyiben ez fennmarad, az elızetes elismeréső szervezetek döntı 
többsége elérheti azt a méretbeli állapotot, mely a végleges elismeréső szervezetekre volt 
jellemzı a minısítés odaítélésekor.  
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A különbségek feltárása logisztikus regresszióval 
 
Logisztikus regresszió módszerével megvizsgáltam, hogy a pénzügyi mutatószámok 

alapján elıre lehet-e jelezni, hogy egy elızetes elismeréssel rendelkezı szervezet elnyeri-e a 
végleges elismerést, illetve melyek a két csoport között fennálló legfıbb különbségek.  
Az elızetes elismeréső szervezeteknél a 2007-es, a véglegesen elismerésőeknél a minısítést 
megelızı év adataiból számolt pénzügyi mutatók alapján a regressziós modell (logit_1 modell) a 
következı öt változót tartalmazta: Befektetett eszközök aránya, ROE, Dinamikus likviditás, 
Vagyon nagyságrendje, Eszközhatékonyság. A modell találati aránya 91,4%-os, az 1-es 
csoportba (elızetes elismerés) való besorolás 95,7%-ban, míg a 2-es csoportba (végleges 
elismerés) való besorolás 72,7%-ban volt helyes (3. táblázat).  
 
3. Táblázat. A logit_1 modell találati arányai a klasszifikációs táblázat alapján 

Elırejelzett állapot  
1 2 

Találati arány 
(%) 

1 45 2 95,7 
Tényleges állapot 

2 3 8 72,7 
Teljes minta  91,4 

Határérték:0,5 
Forrás: Saját számítás 

A kialakításra került modell alakja: 
Zelism = -2,85 X1 + 1,21 X2 + 3,01 X3 + 2,52 X4 + 0,74 X5 – 13,89 
ahol X1  = Befektetett eszközök aránya, X2 = ROE,, X3 = Dinamikus likviditás, X4 = Vagyon 
nagyságrendje, X5 = Eszközhatékonyság. 
 
Mivel a határérték (cut value) 0,5, így ha Zelism értéke nagyobb, mint 0,5 a szervezet végleges 
elismerésre alkalmas, amennyiben alacsonyabb, akkor nagyon a kicsi a valószínősége (4,3%). 
A modell ellenırzéseként kiszámoltam valamennyi évre (a kiugró értékek miatt módosított 
adatsorban) Zelism értékét mind az elızetes, mind a végleges elismeréső szervezetek esetében, és 
ez alapján határoztam meg az állapotukat. A modell minden évben közel 90%-os pontossággal 
jelezte az elızetes elismeréssel rendelkezı szervezeteket. (4. táblázat) 

 
4. Táblázat. A logit_1 modell találati aránya a vizsgált években.  

Elıjelzett állapot 
Tényleges állapot Elızetes elismerés 

(Zelism<0,5) 
Végleges elismerés 

(Zelism>0,5) 

Találati arány  
(%) 

Elızetes elismerés 70 11 86,42 
Végleges elismerés 2 5 71,43 2004 
Teljes minta 85,23 
Elızetes elismerés 59 8 88,06 
Végleges elismerés 2 5 71,43 2005 
Teljes minta 86,49 
Elızetes elismerés 49 5 90,74 
Végleges elismerés 2 7 77,78 2006 
Teljes minta 87,50 
Elızetes elismerés 44 3 93,61 
Végleges elismerés 2 9 81,81 2007 
Teljes minta 91,38 

Forrás: saját számítás, SPSS Output 
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A modell „tévedései” részben köszönhetıek annak a ténynek, hogy az elızetes elismeréső 
szervezetek között voltak olyanok, amelyek bár megfeleltek az elismerési feltételeknek, mégsem 
kérték még azt. Érdemes megjegyezni, hogy a kiugró értékek között gyakran szerepelt az 
Eszközhatékonyság mutató. Ez annak köszönhetı, hogy alacsony eszközértékhez aránytalanul 
magas árbevétel tartozott. A mutató esetleges gyakorlati alkalmazásakor ezt mindenképp 
érdemes figyelembe venni. 
A végleges elismeréső TÉSZ-eknél valamennyivel alacsonyabb a találati arány, de ez is javuló 
tendenciát mutat, és azoknál a szervezeteknél, amelyeknél a Zelism nem érte el a 0,5-ös értéket 
feltételezhetı bizonyos gazdasági jellegő probléma. A modell az elırejelzı szerepét is jól 
teljesítette, mert az elızetes elismeréssel rendelkezı szervezetek közül a véglegesekhez soroltak 
késıbb el is érték ezt a státuszt. Ezek közül egy már 2007-ben, a többi pedig 2009-ben nyerte el a 
végleges elismerést.  
 
A modell kontrolljaként kiszámoltam az értékeket a 2008-as adatok alapján. Elıször a 
szervezeteket a 2008-as elismerési állapotuk alapján soroltam csoportba (5. táblázat).  
 
     5. Táblázat. A modell találati aránya 2008-as adatok alapján 

Elırejelzett állapot 
Tényleges állapot Elızetes elismerés 

(Zelism<0,5) 
Végleges elismerés 

(Zelism>0,5) 

Találati arány 
(%) 

Végleges elismeréső 2 9 81,81 
Elızetes elismeréső 29 11 72,50 
Teljes minta 74,51 

Forrás: saját számítás 
 

A találati arány itt is elég magas, mindkét állapotot közel 75%-os pontossággal adta meg a 
modell. A találati arány az elızetes elismeréső szervezetek besorolása esetén volt alacsonyabb, 
de ez önmagában nem jelent nagy problémát, hiszen a modellt elırejelzésre is szeretném 
használni. Így érdekes annak meghatározása, hogy a 2009-ben végleges elismerést szerzett 
szervezetek közül mennyit talált a modell elismerésre megfelelınek a 2008-as adatok alapján. 
Ennek megfelelıen osztottam két csoportra a 40 db elızetes elismeréső TÉSZ-t (6. táblázat). 
 
6. Táblázat. A modell találati aránya a 2008-as adatok alapján a 2009-es elismerési állapot 
szerint 

Elırejelzett állapot 
Tényleges állapot Elızetes elismerés 

(Zelism<0,5) 
Végleges elismerés 

(Zelism>0,5) 

Találati arány 
(%) 

Végleges elismeréső 9 11 55,00 
Elızetes elismeréső 15 5 75,00 
Teljes minta 65,00 

Forrás: saját számítás 
 

2009-ben nagyszámú szervezet (21 db) nyerte el a végleges elismerést, elsısorban azért, mert 
lejárt az elızetes elismerésre meghatározott átmeneti idıszak. A 21 szervezetbıl 20 került a 
vizsgálatba, és ebbıl a modell 50%-ot tekintett elismerésre alkalmasnak. Ez elsı ránézésre 
alacsonynak tőnhet, de a modell nem a törvényben meghatározott elismerési feltételekhez, 
hanem a korábban végleges elismerést szerzett, és hosszabb távon sikeresen mőködı TÉSZ-
ekhez viszonyít. Így a vizsgálat alapján azt lehet mondani, hogy a 2009-ben elismerést szerzett 
21 szervezetbıl tíz hosszabb távon is sikeres lehet. Hangsúlyozom, hogy mindezt a 2008-as 
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adatok alapján állapítottam meg. Egy kivételével mind a 21 szervezet árbevétele meghaladta a 
250.000 M Ft-ot (az egy kivétel csak 2009 májusában kapta meg a végleges elismerést, és a 
korábbi két évben teljesítette ezt a szintet), a legtöbbjük (13 db) árbevétele 400 és 700 M Ft 
között volt, míg egy szervezeté a 2 milliárd Ft-ot is meghaladta. Mindez azt is jelenti, hogy az 
árbevételi minimumot bıven teljesítették, ez azonban még nem jelent tartós sikerességet. A 
modell segíthet eldönteni, hogy mely szervezeteknek van nagyobb esélyük a hosszú távú, 
eredményes mőködésre.  
 
3.2.3. Az elızetes elismeréssel rendelkezı szervezetek csoportosítása 
 
Annak becslésére, hogy az elızetes elismeréső szervezetek közül egymáshoz viszonyítva melyek 
a leginkább alkalmasak a végleges elismerésre, klaszterelemzést használtam. A csoportok 
elemszámát és átlagos értékeit a 7. táblázat tartalmazza. 
 

    7. Táblázat. A klaszterek elemszámai és középértékei 

 Év 
Elem 
szám 

Eszközök Árbevétel Zelism 

2004 6 218745,33 839812,83 -,8621 
2005 5 331951,00 1012851,20 -1,9467 
2006 4 395456,00 1276079,50 ,0619 

Alkalmas 

2007 2 1493222,00 881892,00 -,1326 
2004 12 131789,42 434571,20 -1,2341 
2005 18 168751,32 428503,32 -2,8743 
2006 8 234561,32 651045,61 -2,1367 

Közel 
alkalmas 

2007 10 438860,90 952741,00 -1,3214 
2004 7 382896,35 212423,30 -3,5478 
2005 4 558435,45 122578,78 -3,5243 
2006 12 343212,20 381431,28 -3,1378 

Kevésbé 
alkalmas 

2007 14 447502,79 388070,79 -2,3476 
2004 52 49698,95 1265179,12 -5,6571 
2005 40 71277,62 135174,80 -6,2980 
2006 25 71466,08 196960,44 -5,1923 

Nem 
alkalmas 

2007 19 109443,43 246538,33 -4,3471 

 
A klasztereket 2008-as értékek alapján is kialakítottam, azonban itt már valamennyi TÉSZ adatát 
figyelembe vettem. Ennek oka, hogy 2009-ben sok szervezet elérte a végleges elismerést, ezek 
adatait már a korábban elismerést nyert szervezetekével is érdemes összehasonlítani. Így választ 
kaphatok arra a kérdésre, hogy a 2008-ban mőködı valamennyi szervezet hogyan csoportosítható 
az árbevétel, eszközérték és elismerési mutató alapján. Amennyiben bent tartom a kiugró 
értékeket, az nagyon eltolja a klasztereket. Mivel két dél-alföldi szervezet olyan mérető, hogy 
jelentısen különbözik a többitıl, így ezek egy-egy külön klasztert alkotnak. Érdemes 
megemlíteni, hogy a mórakerti TÉSZ-nek míg az eszközértéke több mint négyszer nagyobb, 
addig az árbevétele valamelyest elmarad a szentesi szervezettıl. Az elismerési mutató az utóbbi 
szervezet esetében magasabb, ami ismét felhívja a figyelmet az infrastruktúra megfelelı 
kihasználására. Talán ez is jelzi azokat a problémákat, amelyekkel a mórahalmi TÉSZ-nek kell 
az utóbbi idıben szembenéznie.   

Amennyiben a kiugró értékeket kihagyom az elemzésbıl a fenti két elem mellett még egy kerül 
ki a vizsgálatból. Így már egységesebb klaszterek jönnek létre (8. táblázat). Az elsı két 
klaszterbe tartozó 17 elem elismerési mutatója 1-nél nagyobb, és a korábban tapasztalt különbség 
is fennmarad az eszközérték és az árbevétel között. Az „alkalmas” csoportban szereplı 
szervezetek átlagos éves árbevétele meghaladja a másfél milliárd forintot, míg átlagos 
eszközértékük a 700 millió forintot. A „közel alkalmas” klaszter elemeinek eszközértéke 
majdnem duplája az elızı csoporténak, viszont árbevételük kevesebb, mint a fele. A „kevésbé 
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alkalmas” csoport adatai nincsenek nagyon távol az elızı kettıtıl, hiszen eszközértékük az 
„alkalmas”, árbevételük a „kevésbé alkalmas” klaszter adataihoz közelítenek.  Elismerési 
mutatójuk középértéke majdnem eléri a 0-át, ezért ezeket a szervezeteket is elismerésre közel 
alkalmasnak tekintem. Így összességében a 2008-as adatok alapján 33 olyan szervezet van, mely 
elismerésre alkalmasnak ítélhetı. 2009-ben a végleges elismeréső szervezetek száma éppen 
ennyi. A szervezeteket egyedileg vizsgálva megállapítható, hogy a két kör mindössze 3 elemben 
különbözik egymástól.  
 

8. Táblázat. A klaszterek jellemzıi 2008-as adatok alapján  
Eszközök Árbevétel Klaszter Jellemzık 

E Ft E Ft 
Zelism 

Középérték 721394,81 1530758,45 1,0242 
Elemszám 11 Alkalmas 
Szórás 428842,79 429746,61 1,88576 
Középérték 1387714,33 679242,66 1,0047 
Elemszám 6 Közel alkalmas 
Szórás 279859,60 160275,90 2,86264 
Középérték 454916,81 581938,56 -,0821 
Elemszám 16 Kevésbé alkalmas 
Szórás 199818,19 118266,07 ,99026 
Középérték 120735,60 195974,12 -1,1145 
Elemszám 25 Nem alkalmas 
Szórás 129493,50 109548,00 8,03804 
Középérték 457908,41 605589,12 ,7559 
Elemszám 58 Összesen 
Szórás 459313,27 531870,51 7,93041 

Forrás: saját számítás, SPSS Output 
 
A 2009-ben végleges elismeréssel rendelkezı 33 TÉSZ közül 16 olyan mőködött az országban, 
amelyek Zelism mutató értékei több éven keresztül folyamatosan a határérték felett volt. Ezek 
rendelkeznek olyan infrastruktúrával és tagi létszámmal, ami hosszú távon is eredményes 
mőködést valószínősít.  

 
Nemzetközi kitekintés 
 
Mivel a TÉSZ-eknek egyre inkább nemzetközi piacon kell helyt állniuk, összehasonlításként egy 
spanyol szövetkezet adatait közlöm. Mintaként olyan szövetkezetet kerestem, amelynek mérete a 
hazai szervezetek számára is reálisan elérhetı. A spanyol szövetkezet és a hazai TÉSZ-ek 
összehasonlító elemzése meghaladja jelen dolgozat kereteit, azt egy önálló publikációban 
szeretném közölni. Jelenleg a téma szerinti legfontosabb adatokat emelem ki. 
Összehasonlításként a magyarországi végleges elismeréssel rendelkezı TÉSZ-ek adatait, és a 
legnagyobb hazai szervezetek adatait mutatom be. A spanyol szövetkezet esetében teljesörő 
információkkal a 2004 és a 2005-ös évekre rendelkezem. (Az euró-forint átváltásánál 250 Ft/€ 
árfolyammal számoltam.) 
Az Eszközérték és az Értékesítés nettó árbevétele alapján a spanyol szövetkezet 3,5-ször nagyobb 
mérettel rendelkezik, mint a hazai végleges elismeréső TÉSZ-ek átlaga. Véleményem szerint ez a 
különbség nem olyan jelentıs, figyelembe véve a hazai TÉSZ-ek elvárt növekedését, és a 
legnagyobb szervezet adatait.  Az Eszközök összetételében jelentıs különbség van, mert a 
külföldi TÉSZ értékeihez képest a hazai szervezetek esetében a Forgóeszközök nagyobb arányt 
képviselnek, mint a befektetett eszközök. Ez elsısorban annak köszönhetı, hogy a hazai 
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szervezetek Immateriális javainak és Befektetett pénzügyi eszközeinek értéke jelentısen 
alacsonyabb. Ehhez kapcsolódó jelentıs különbség, hogy a hazai TÉSZ-ek Értékpapírral 
egyáltalán nem rendelkeznek.  
 
Figyelemre méltó tény, hogy 2005-ben a rövid lejáratú kötelezettségek aránya a magyar TÉSZ-
eknél igen magas, ami a további években is fennmaradt. A Mérleg Szerinti Eredmény tétel is 
jelentıs különbséget tartalmaz, hiszen 2005-ben a hazai szervezetek átlagos értéke negatív volt. 
Ez azért is jelent problémát, mert így olyan forrásról kell lemondaniuk a hazai TÉSZ-eknek, amit 
további ráfordítások nélkül beruházásokra is fel tudnának használni. 
   
A különbségek további feltárása érdekében bemutatom két szövetkezet esetében a Zelism mutató 
értékét, illetve a modellben szereplı pénzügyi mutatók értékeit (9. táblázat). 
 
         9. Táblázat. Két szövetkezet Zelism értékei 

Mórakert Agrosol Agrosol/Mórakert 
Mutató megnevezése 

2004 2005 2004 2005 2004 2005 
Zelism 2,026 2,425 2,578 2,460 127 101 
Befektetett eszközök aránya 0,604 0,543 0,612 0,662 101 122 
ROE 0,061 0,031 0,090 0,069 148 224 
Dinamikus likviditás 0,047 0,033 0,039 0,017 83 52 
Vagyon nagyságrendje 6,366 6,550 6,558 6,595 103 101 
Eszközhatékonyság  1,868 1,645 1,974 2,002 106 122 

Forrás: saját számítás 
 
2005-ben a két szövetkezet elismerési mutatója közel azonos, a pénzügyi mutatók között 
azonban már vannak különbségek, elsısorban a ROE és a Dinamikus likviditás mutatók esetében. 
Ez köszönhetı a spanyol szervezet nagyobb mérleg szerinti eredményének, és a magyar TÉSZ 
magas értékő rövid lejáratú kötelezettségének. 
A korábban bemutatott elemzések és a nemzetközi kitekintés alapján elmondható, hogy 2004-
2005-ben a végleges elismeréső szervezetek egy olyan fejlıdési pályára álltak, mely a spanyol 
szövetkezet példájából kiindulva biztató jövıt vetít elıre. Ennek megvalósításához a vizsgálat 
szerint eszközoldalon a Forgóeszközök, míg forrásoldalon a Rövid lejárató kötelezettségek 
arányának csökkentésére, és az Üzleti tevékenység eredményének növelésére lenne szükség. 
A hazai szervezetek számára is az egyik lehetséges fejlıdési utat mutatja, hogy az Agrosol 7 
másik szövetkezettel együtt 2006-ban egy második integrációs szintet hozott létre. Ennek 
eredményeként jött létre az Alimer szövetkezet. A területi alapon szervezıdött másodlagos 
szövetkezetnek a zöldség-gyümölcs termelésen kívül más ágazathoz tartozó tagjai is vannak 
(virág, takarmánynövény, szarvasmarha). 
 
3.2.5. Az elismerést elvesztı szervezetek vizsgálata 
 
2004 és 2008 között 37 olyan szervezet adataival rendelkezem, amelyek az elızetes elismerést 
elvesztették, vagy megszőntek (beolvadtak). A végleges elismerés elırejelzéséhez hasonlóan azt 
szeretném meghatározni, hogy mely pénzügyi mutatók jelentették a legnagyobb különbséget a 
két csoport között 
A fontosabb mérleg- és eredményadatok azt bizonyítják, hogy a kismérető, kevés eszközzel és 
minimális infrastruktúrával rendelkezı szervezetek vesztették el az elismerést. Átlagos 
árbevételük alig harmada az elızetes elismeréssel rendelkezı TÉSZ-ekének, és jelentısen 
elmaradt a minimális 150 milliós követelménytıl. A 37-ból mindössze négy olyan TÉSZ volt, 
amelynek eszközértéke meghaladta a 100 millió forintot, az átlagos érték 55 millió forint volt 
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(messze elmaradva a fennmaradó szervezetek átlagértékétıl), és 10 olyan szervezet volt, amely 
egyáltalán nem is rendelkezett befektetett eszközökkel, így értelemszerően tárgyi eszközzel sem. 
Ezen szervezetek elégtelen eszközellátottságát bizonyítja az értékcsökkenési leírás alacsony 
értéke is, önálló beruházásokra csak nagyon kevés szervezet vállalkozott. 
 
Az elismerést elvesztı és megtartó szervezetek közötti különbségek 
 
Az elismerés vizsgálatához hasonlóan annak elvesztését is logisztikus regresszió segítségével 
elemzem. Az elismerést elvesztı és fenntartó szervezetek csoportjai közötti különbségeket 
szeretném feltárni, és számszerősíteni. Az elızetes elismerést elvesztı szervezet esetében is 
kiszámoltam a pénzügyi mutatók értékét, a kiugró értékek meghatározását ismét a standardizált 
értékek alapján végeztem.  
A vizsgálat során 6 változó (pénzügyi mutató) került a modellbe (logit_2), a találati arány 
92,5%-os lett (10. táblázat). 
 
10. Táblázat. A modell találati arányai a klasszifikációs táblázat alapján (13. sz. melléklet) 

Elırejelzett állapot 
Tényleges állapot Elismerés elvesztése 

(Zelism<0,5) 
Elismerés megtartása 

(Zelism>0,5) 

Találati arány 
(%) 

Elismerés elvesztık 23 4 85,2 
Elismerés megtartók 3 50 94,3 
Teljes minta 91,3 

Forrás: saját számítás, SPSS Output 
 
A kialakításra került modell alakja: 
Zelv = 0,978 X1 – 1,198 X2 -0,010 X3 -3,120 X4 + 7,321 X5 + 15,987 X6 – 33,712 
ahol X1 = Harmadfokú likviditás, X2 = Hitelfedezettség, X3 = Kamatfedezettségi mutató, X4 = 
Készletek aránya, X5 = Vagyon nagyságrendje, X6 = ROA 
 
A modellben a szervezet méretét jellemzı mutatók mellett kiemelt szerepet kapott a gazdálkodás 
eredményessége (ROA mutató) és a készletek aránya is. A modell a késıbbiekben is alkalmas 
lehet nemcsak az elismerés elvesztésének, de komoly gazdasági nehézségek elırejelzésére is. 
 
3.2.6. Jövıre vonatkozó becslések 
 
A múltbeli folyamatok elemzése után elırejelzéseket kívánok tenni a TÉSZ-ek várható 
árbevételére vonatkozóan. A becslésekhez trendszámításokat végzek lineáris és exponenciális 
trendfüggvények meghatározásával. Alapként azoknak a szervezeteknek az adatait veszem 
figyelembe, melyek 2004-ben már elızetes vagy végleges elismeréssel rendelkeztek és ez 
fennállt 2007 végén is. Ezeket az összesített adatokat természetesen módosítják az idıközben 
megszőnt vagy alakult (elismerést szerzett) TÉSZ-ek eredményei, azonban azokban trendszerő 
változásokat nem találtam. Így 57 szervezet négy éves adatai kerültek elemzésre, melyek 2007-
ben már az összes TÉSZ forgalmának 98,97%-át biztosították. A 2008-as adatokat tudatosan 
hagytam ki a trendszámításból, annak érdekében, hogy az eredményeket egy év tényleges 
adatához tudjam hasonlítani.  
A rendelkezésemre álló adatok alapján meghatároztam egy lineáris és egy exponenciális 
trendfüggvényt, melynek segítségével a jövıre vonatkozó becsléseket teszek (feltételezve, hogy 
a trendet érintı nagy változás nem következik be. 
A becsült lineáris trend: 
Yt = 26.688.737,5 + 4.305.922,8 * t, ahol Yt = a t.-ik év árbevétele; t = az idısor elemei. 
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Mivel a linearitás feltételei (egyenletes változás) nem teljesülnek maradéktalanul elkészítettem 
az exponenciális trendfüggvényt is. 
A becsült exponenciális trend: 
Yt = 27721571,17 *  1,123626786t, ahol Yt = a t.-ik év árbevétele; t = az idısor elemei. 
 
    11. Táblázat. Lineáris és exponenciális trendfüggvénnyel becsült értékek  

Megnevezés M.e. 2004 2005 2006 2007 
Tényleges érték  M Ft 31.345 33.438 42.280 42.750 
Lineáris trend   M Ft 30.995 35.301 39.606 43.912 
Eltérés  % -1,1 5,6 -6,3 2,7 
Exponenciális trend  M Ft 31.149 34.999 39.326 44.188 
Eltérés  % -0,6 4,7 -7,0 3,4 

Forrás: saját számítás 
 
A lineáris trend valamennyivel jobb közelítést ad, mint az exponenciális, de a különbség nem 
mérvadó, így a továbbiakban mindkét becslést használom (11. táblázat).  
Feltételezve a trendek fennmaradását a fenti képletek segítségével meghatároztam a TÉSZ-ek 
árbevételének várható alakulását 2012-ig, és azt a szőkített ágazat bruttó termelési értékéhez 
hasonlítom (12. táblázat).  
 
12. Táblázat. A TÉSZ-ek árbevételének várható alakulása 

Trend Forgalom M.e. 2008 2009 2010 2011 2012 
TÉSZ-ek várható 
árbevétele  

M Ft 48.218 52.524 56.830 61.136 65.442 
Lineáris trend 

Szőkített ágazat bruttó 
termelési értéke  

M Ft 201.899 206.577 211.256 215.934 220.612 

Arány % 23,88 25,43 26,90 28,31 29,66 
TÉSZ-ek várható 
árbevétele  

M Ft 49.651 55.789 62.686 70.436 79.144 
Exponenciális 
trend  Szőkített ágazat bruttó 

termelési értéke  
M Ft 202.041 207.029 212.140 217.378 222.745 

Arány % 24,57 26,95 29,55 32,40 35,53 
Forrás: saját számítás 

 
A 2008-as év adatai még inkább borúlátásra adnak okot. Továbbra is nıtt ugyan a TÉSZ-ek 
együttes árbevétele (45.044 millió Ft), ez azonban közel 10%-kal elmarad a trendszámítással erre 
az idıszakra meghatározott értéktıl. Így 2009-tıl ugrásszerő növekedésre lenne szükség, 
azonban ennek lehetıségét az idıközben begyőrőzött gazdasági válság tovább rontja. 
Ahhoz, hogy 2010-re a TÉSZ-ek aránya a szőkített ágazat bruttó termelési értékében meghaladja 
a 40%-ot, és feltételezzük, hogy a szervezetek száma nem változik, valamennyi szervezetnek 
26%-kal kellene egységesen évrıl évre növelni az árbevételét (13. táblázat). 
 
        13. Táblázat. TÉSZ-ek árbevételének becsült növekedése 

Megnevezés 2008 2009 2010 
Szőkített ágazat bruttó termelési értéke  M Ft 201.899 206.577 211.256 

M Ft 51.300 61.561 73.873 
20%-os éves növekedés 

% 25,41 29,80 34,97 
M Ft 53.866 67.871 85.517 

26%-os éves növekedés 
% 26,68 32,86 40,48 

M Ft 55.576 72.249 93.923 

TÉSZ-ek árbevétele 

30%-os éves növekedés 
% 27,53 34,97 44,46 

Forrás: saját számítás 
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Amennyiben feltételezem, hogy a TÉSZ-ek árbevétele a lineáris trendfüggvény által 
meghatározott szerint változik, akkor a szervezetek számának kell növekednie, hogy a tervezett 
40%-os részesedés elérhetı legyen. Ez a növekedés természetesen attól függ, hogy mekkora 
árbevételt tud produkálni az új belépı. Például 400 millió Ft-os árbevétellel rendelkezı új 
szervezetekbıl évente 21-nek kellene alakulnia három éven keresztül (ha a többi TÉSZ-re 
kiszámolt növekedési ütem jellemzı rájuk), 600 millió Ft-os árbevétel mellett a szükséges 
elemszám 14, egymilliárd forintosnál 8. Ezek természetesen csak játék a számokkal, de a 
lehetséges út kijelölésében szerepet játszhat. Az ágazat irányítói részérıl egységes vélemény, 
hogy a szervezetek számát nem érdemes növelni, így azok megerısítése, árbevételük növelése 
lehet a megoldás. 
 
3.3. Kereskedıi értékelés  

 
A termelıi oldal vizsgálatát kiegészítettem a termékpálya másik irányából is, hiszen jelenleg a 
termelıi szervezetek által koordinált vertikális integrációnak nincs lehetısége, így kénytelenek 
együttmőködni más piaci szereplıkkel. Ebbe a csoportba tartoznak mindazon a szervezetek, 
melyek tranzakciós kapcsolatba kerülnek a termelıi szervezetekkel, és jelenleg még a 
kapcsolatot ezek a kereskedıi szervezetek határozzák meg, így a termelık kénytelenek az ı 
igényeiknek megfelelni.  A válaszadó kiskereskedelmi és feldolgozó egységeket (a továbbiakban 
a kiskereskedelmi és feldolgozó egységeket együttesen kereskedelmieknek nevezem) a zöldség-
gyümölcs értékesítésbıl származó forgalmuk alapján három csoportba soroltam: 
1. 50 millió Ft-nál kevesebb (kis egység)      
2. 50 – 5.000 millió Ft közötti (közepes egység)     
3. 5.000 millió Ft több (nagy egység).  
A válaszadó 133 egység együttes zöldség-gyümölcs forgalma 199.091 M Ft. 
 
A magyarországi termelık természetesen az általuk elıállított kertészeti termékek során kerülnek 
kapcsolatba a kereskedıkkel, így fontosnak tartottam meghatározni, hogy a kereskedık 
forgalmából mekkora hányadot képviselnek ezek a termékek. Mérettıl függetlenül a kereskedık 
forgalmának nagyobb hányadát teszik ki a belföldön is megtermelhetı termékek, ezek - 
forgalommal súlyozott - átlagos aránya 65%, és nem volt olyan válaszadó, aki esetében ez az 
arány 50% alatt van, míg egyes kisebb üzletekben 80% feletti érték is megtalálható.  
 
3.3.1. Beszállítói kapcsolatok 
 
A kínálat folyamatos biztosítása érdekében valamennyi kereskedı igyekszik több beszállítóval 
kapcsolatot tartani. Mindezt indokolják az ingadozó hozamok okozta termelıi bizonytalanság és 
bizalmatlanság, a gyakori elszámolási viták, a szállítási nehézségek. Ahogy az várható volt a 
forgalom növekedésével egyre több beszállítóval állnak kapcsolatban a kereskedık, a kis 
egységek átlagosan 5, a közepes egységek 13, míg a nagyok 20-nál több beszállítótól szerzik be 
az árujukat. Mindössze 6 olyan kereskedı volt, aki úgy nyilatkozott, hogy beszállítói számát 
csökkenteni szeretné. Ez érthetı abban az esetben, ha közvetlenül a termelıtıl szerzik be 
árujukat, hiszen egy termelı nem képes a zöldség-gyümölcs üzlet teljes szortimentjét biztosítani, 
míg a nagykereskedıvel kialakított kizárólagos kapcsolatot a bizalmatlanság akadályozza. 
Jelenleg még a kisebb kereskedık sem hisznek benne, hogy egy – esetleg két – beszállító a 
megfelelı mennyiségben, minıségben és biztonságban folyamatosan biztosítani tudná a 
szükséges árumennyiséget, pedig ezáltal a tranzakciós költségek jelentıs mértékben 
csökkenthetık. A disszertációm központi témája miatt kötelességem megjegyezni, de egyben 
meggyızıdésem is, hogy a TÉSZ-ek, illetve azok szervezetei alkalmasak lehetnek erre a 



 20 

feladatra, de ezt csak hosszabb, panaszmentes szállítói gyakorlattal tudják bizonyítani, mely 
révén a kereskedık saját érdekükben folyamatosan csökkentik beszállítóik számát. 
A beszállítók típusát vizsgálva - még mindig - megállapítható a belföldi nagykereskedık 
kiemelkedı szerepe, mely a kisebb egységek esetében különösen szembetőnı. Ebben a 
kereskedıi csoportban a válaszadók több mint 90%-a áll kapcsolatban velük, akik árujuknak 
62%-át tılük szerzik be. A nagykereskedık kínálatát általában a kistermelık egészítik ki (a 
válaszadók 70%-a áll velük kapcsolatban, és az árukínálat 32%-át biztosítják), és csak elenyészı 
mértékben jelenik meg más típusú beszállító. A közepes egységek esetében már csökken a 
nagykereskedık dominanciája, a válaszadó üzletek 72%-ának szállítanak, bár ezek árujuknak 
még mindig több mint felét ık biztosítják. A többi termék beszerzésére a kistermelık (80%) 
mellett már jelentısebb mértékben jelennek meg a TÉSZ-ek (válaszadók negyedénél) és az 
önálló import (32%) is.  
A válaszadó nagy egységek esetében a szükséges áru hatalmas mennyisége miatt szinte 
valamennyi feltőntetett beszállítói típus szerepel, melyek közül a nagykereskedık biztosítják az 
árukínálat legnagyobb hányadát (36%), utánuk az önálló importbeszerzés (25%), majd a  TÉSZ-
eket (14%) megelızve a kistermelık következnek (16%).  
 
3.3.2. A beszállítók minısítése 
 
A megkérdezett kereskedık 1-tıl 5-ig terjedı skálán minısítették a beszállítóikat, és ezen a 
területen igen nagy szórás figyelhetı meg a kereskedık jellemzése alapján. Éppen ezért általános 
következtetéseket óvatosan lehet csak levonni, hiszen a válaszokat nagyban befolyásolta egy-egy 
közelmúltban felmerült probléma, teljesítési hiányosság, személyes ellentét. Mindezek mellett 
mérettıl függetlenül a kereskedık a kistermelıkkel vannak leginkább megelégedve (3,96), ıket 
csak messze lemaradva követik a nagykereskedık (2,6), akiket az import és a TÉSZ is 
megelızött (14. táblázat). A kis és közepes egységek esetében a kistermelık és a 
nagykereskedık a meghatározók, mint beszállítói típusok, a többi értékelésére nem érkezett 
elegendı információ (a válaszadók 6%-a említette).  
 

14. Táblázat A beszállítók értékelése a kereskedelmi egységek véleménye alapján 
Beszállítói típus 

Kereskedelmi egység 
Kistermelı TÉSZ Import Nagykereskedı 

Kis  4,2   2,2 
Közepes 3,7   2,9 
Nagy 3,8 3,2 2,9 2,4 
Összesen 3,96 3,2 2,9 2,6 

Forrás: saját felmérés 
 

3.3.3. A beszállítók legfontosabb tulajdonságai 
 
A minısítések magyarázatául az egyes beszállító típusok tipikus elınyeire illetve hátrányaira 
kérdeztem rá. Nem szerettem volna a válaszokat befolyásolni, így kombinatív kérdést tettem fel, 
mely az általam fontosnak ítélt válaszvariációk mellett nyitott kérdést is tartalmazott, így részben 
a válaszadóra bíztam a legfontosabb tulajdonságok megfogalmazását. A különbözı nagyságú 
kereskedelmi egységek válaszait együttesen értékelem, mert azok között jelentıs különbség nem 
volt, és kutatásom célja elsısorban a beszállítók, és nem a kereskedık értékelése. (15. táblázat) 
Az egyes tényezık gyakoriságát nem a teljes sokasághoz, hanem az adott beszállítói réteggel 
kapcsolatban állók arányában tüntetem fel (pT). Így pontos értékelést a nagykereskedıkrıl és a 
kistermelıkrıl kaphattam, hiszen velük a válaszadók túlnyomó többsége kapcsolatban áll. 
Érdekességként említem meg, hogy szinte valamennyi kérdıíven az egyes beszállítók 
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értékelésekor több hátrányt tüntettek fel, mint elınyt. Ez jellemzi a termékpályán uralkodó 
viszonyokat és hangulatot.  
 
15. Táblázat. A kistermelık és nagykereskedık legfontosabb tulajdonságai 

Beszállítói típus Elınyök Hátrányok 
Tulajdonság Említés aránya Tulajdonság Említés aránya 

Ár 65 Bizonytalanság 43 
Minıség 29 Mennyiség 38 
Rugalmasság 14 Választék 38 

Kistermelı 

Megbízhatóság 11 Számlázás 27 
Választék 61 Minıség 68 
Biztonság 40 Rendelési minimum 28 
Mennyiség 21 Ár 28 

Nagykereskedı 

Számlázás 10 Pontatlanság 12 
Forrás: saját felmérés 

  
3.3.4. A kereskedıi igények 

 
Mint a korábbi válaszokból is kiderült számos olyan tulajdonsága van a különbözı típusú 
beszállítóknak, melyeket a kereskedık és feldolgozók elınyként, illetve hátrányként 
minısítenek. A kapcsolat kialakításánál és folyamatos fenntartásánál alapvetıen fontos, hogy az 
egyes beszállítók mennyire tudnak megfelelni a velük szemben támasztott különbözı 
kívánalmaknak. Ahhoz, hogy a meglévı tulajdonságok a piaci kapcsolatokban mennyit is érnek 
valójában, fontosnak tartottam megvizsgálni, hogy melyek azok a beszállítói tulajdonságok, 
melyeket a kereskedıi réteg legfontosabbnak értékel. Ennek érdekében az elızetesen, általam 
legfontosabbnak tartott tényezık osztályozását kértem 1- 5-ig, és ennek számtani átlaga jellemzi 
az egyes tulajdonságok jelentıségét (sT). Így igyekeztem választ kapni arra a kérdésre is, hogy a 
kereskedık a számukra legfontosabb követelmények alapján választják-e ki a partnereiket, vagy 
a piaci körülmények más megoldásokra is rákényszerítik ıket. A beszállítói kapcsolatok 
típusához képest ebben az értékelésben már jelentısebb eltérések vannak az egyes kereskedıi 
egységek között (16. táblázat). 
 

16. Táblázat. A kereskedık beszállítóikkal szemben támasztott fontosabb követelményei 
Tulajdonság Kereskedelmi egységek 

 nagy közepes kis 
Mennyiség 3,3 3,8 2,9 
Minıség 4,6 4,6 4,6 
Biztonság 3,6 3,1 4,2 
Ár 4,2 4,7 3,8 
Rugalmasság 3,8 3,7 4,3 
Fizetési kondíciók 3,1 3,3 3,9 
Post harvest 4,1 3,1 3,1 
Minıségbiztosítás 4,3 2,6 3,6 
Választék 2,8 3,5 3,3 

Forrás: saját felmérés 
 
3.3.5. Megfelelési mutatószám 
 
A beszállítói típusok legfontosabb elınyeink és hátrányainak, valamint a kereskedık 
elvárásainak ismeretében igyekeztem választ kapni arra, hogy az egyes beszállítói típusok, mely 
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kereskedelmi egységek igényeinek felelnek meg leginkább, és melyek azok a tényezık, amik 
leginkább akadályozzák az esetleges kapcsolat kialakítását és folyamatos fenntartását. A 
kereskedıi egységek által minısített követelmények alapján értékeltem a beszállítókat egy 
„megfelelési mutatószám” (Mbesz) meghatározásával. Az egyes tulajdonságok értékét (sT) a 
kereskedık által történt minısítés határozza meg. Mivel az egyes tulajdonságok a kereskedık 
válaszai alapján különbözı mértékben jellemzıek az egyes partner-típusokra, ezért ezeknek a 
válaszokban elıfordulási aránya (pT) is szerepel a képletben pozitív illetve negatív elıjellel, attól 
függıen, hogy az adott tulajdonság elınyként vagy hátrányként jellemzi a beszállítókat. 
 

Mbesz = 
T 

))1((sT∑ ±∗ Tp
  

Mbesz : megfelelési mutató; s : a tulajdonságok fontosságát kifejezı súly, T : a kérdıívben említett 
tulajdonságok; p : az egyes tulajdonságok említési aránya 
 
17. Táblázat. Megfelelési mutatószám a kereskedık minısítése alapján 
Kereskedıi típusok Kis egységek Közepes egységek Nagy egységek 
Beszállítói típusok Kisterm. Nagyker. Kisterm. Nagyker. Kisterm. Nagyker. TÉSZ 
Tulajdonságok        
Mennyiség 2,34 3,88 2,85 4,73 2,47 4,09 4,46 
Minıség 5,83 1,50 5,80 1,50 5,75 1,48 5,80 
Biztonság 2,42 5,95 1,82 4,48 2,15 5,29 2,91 
Ár 6,40 2,79 8,02 3,50 7,03 3,07 2,85 
Rugalmasság 4,99 3,15 4,32 2,73 4,39 2,77 3,31 
Fizetési kondíciók 3,08 4,40 2,63 3,75 2,48 3,54 3,64 
Post harvest 2,63 3,44 2,62 3,43 3,55 4,65 4,57 
Minıségbiztosítás 2,70 3,23 2,65 3,17 4,25 5,09 5,01 
Választék 2,47 5,44 2,63 5,80 2,12 4,69 2,39 
Mbesz 3,65 3,76 3,71 3,68 3,80 3,85 3,88 

Forrás: saját felmérés 
Bár az egyes beszállítói típusok elınyei és hátrányai nagyjából kiegyenlítik egymást, a 
mutatószám alapján a kis egységek igényeinek a nagykereskedık, a közepes egységeknek a 
kistermelık, míg a nagy egységek számára a TÉSZ-ek tulajdonságai felelnek meg legjobban, a 
kereskedık követelményei és a beszállítóknak tulajdonított legfontosabb jellemzık alapján (17. 
táblázat). Talán meglepınek tőnik, de a legnagyobb különbség a kis egységek értékelésében volt 
a beszállítók között, mégpedig a nagykereskedık javára (0,11). Ez elsısorban a biztonság és a 
fizetési kondíciók magas értékelésének köszönhetı. A közepes egységeknél a kistermelık azért 
értek el ilyen kedvezı minısítést, mert az ebbe a csoportba tartozó kereskedık az árat értékelik a 
legjobban, ami a kistermelıknek tulajdonított legfontosabb elıny. A nagy egységeknél a TÉSZ-
ek annak köszönhetik vezetı szerepüket, hogy a nagykereskedık elınyei mellett a kistermelıkre 
jellemzı minıséget tudják biztosítani, és még tovább növelhetik értékelésüket a biztonság 
(folyamatos szállítás), valamint a választék növelésével. A nagy egységek vannak legjobban 
megelégedve a szállító partnereikkel, mert ez a kereskedıi réteg sokkal jobban értékeli a post 
harvest tevékenységeket, valamint a minıségbiztosítás alkalmazását. A beszállítókkal 
kapcsolatos egyéb kívánalmak között általában ugyanazok a jellemzık szerepeltek a 
kérdıíveken: a jó minıség, a megbízhatóság, a pontosság, a kedvezı ár. A válaszok alapján 
komoly problémát jelent a megfelelı göngyöleg ellátottság, a rekeszek minısége és tisztasága, a 
fizetési kondíciók közül a kisebb egységek elsısorban a késleltetett fizetés lehetıségét emelték 
ki, de többször elıfordult az áru csomagolásának és feliratozásának kívánalma is. 
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3.4. Új és újszerő eredmények 
 

1. A vertikális koordináció fogalmának kiegészítése a visszacsatolás és az egész rendszerre 
kiterjedı információáramlás figyelembe vételével.  

Vertikális koordináció: Egy adott termék elıállítási folyamatában részt vevı 
piaci szereplık tevékenységét befolyásoló, összehangoló eszközök összessége, 
melyek biztosítják a fogyasztói igényekrıl és más piaci befolyásolókról szóló 
információkhoz való jutás lehetıségét.  

 
2. Szekunder információk alapján a zöldség-gyümölcs ágazat termelıi rétegének 

csoportosítása az együttmőködések különbözı szintjeinek elkülönítésével, a benne 
résztvevık jellege és motivációja, az együtt végzett tevékenység tartalma és célja, az 
információszerzés módja és a kialakított szervezeti forma szerint. 

 
3. Kérdıíves felmérés eredményeivel igazoltam, hogy a 2000-es évek elején megjelent 

TÉSZ-ek hatására megváltozott a kistermelık értékesítési gyakorlata, tárolási lehetıségei, 
a támogatáshoz jutás esélye, az együttmőködés megítélése. 

 
4. 2003-2007-es adatok alapján az elızetes és végleges elismeréső szervezetek közötti 

különbséget feltáró, a végleges elismerést jelzı logisztikus regressziós modell kialakítása 
(Zelism), amellyel a szervezetek fejlıdési útja meghatározható. Az elismerést elvesztı és 
megtartó szervezetek közötti különbségek meghatározása, regressziós modell (Zelv) 
kialakításával.  

 
5. TÉSZ-ek minısítése a végleges elismerésnek való megfelelés, és az eredményes, hosszú 

távú mőködésre való alkalmasság alapján. Minısítésem alapján a 2008-as adatok alapján 
33 olyan TÉSZ mőködött, melynek mutatói a hosszú távú eredményes mőködést jelzik. 
Ezek közül 16 szervezet produkált több éven keresztül kiegyensúlyozottan megfelelı 
mutató-értékeket. 

 
6. Kérdıíves felmérés és személyes konzultációk alapján meghatároztam a zöldség-

gyümölcs értékesítéssel foglalkozó kereskedık beszállítóikkal szemben támasztott 
követelményeit. Megállapítottam az egyes beszállítói típusok legfontosabb elınyeit és 
hátrányait, melyek együttes figyelembe vételével az egyes típusok sorrendbe állíthatók. 
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4. KÖVETKEZTETÉSEK, JAVASLATOK 
 
Egy adott termékpálya szereplıinek hosszú távú sikerességének feltétele, hogy gazdasági 
döntéseik meghozatalakor egyéni érdekeik mellett az egész termékpálya érdekeit is figyelembe 
vegyék. Ehhez megfelelı vertikális koordinációra van szükség, hogy az adott szereplık 
tudatában legyenek helyzetükkel, és azzal, hogy tevékenységük milyen hatással lesz a többi 
szereplıre. Szintén megfelelı vertikális koordináció szükséges ahhoz, hogy a szereplık tudjanak 
arról, hogyan képesek elısegíteni a termékpálya fejlıdését, és feloldják azt az esetleges 
ellentétet, ha ez nem esik egybe egyéni érdekükkel. A zöldség-gyümölcs ágazatban termelıként 
megjelenı szereplıknek komoly lehetıségei vannak, hogy a termelıi és kereskedelmi 
kapcsolatok felülvizsgálatával méltányosabb részhez jussanak a termékpálya jövedelmébıl, és 
ezzel egyidejőleg a fogyasztókat is méltányos áron, biztonságos élelmiszerrel lássák el.  
A kistermelıket érintı kérdıíves felmérésem alapján elmondható, hogy a vizsgált idıszakban 
(2000-2004) megalakult TÉSZ-ek elsısorban az értékesítés módján keresztül befolyásolták a 
kistermelık tevékenységét. Ez elvárható is volt, hiszen azoknak a termelıknek akik csatlakoztak 
ezen szervezetekhez, kötelességük is a TÉSZ-en keresztüli értékesítés. Már 2004-ben is érezhetı 
hatása volt a TÉSZ-eknek, a felmérésben szereplı gazdák elfogadták az együttmőködés 
szükségességét, a szektort átitató bizalmatlanság ellenére is jelentıs számban integrálódtak, és a 
legtöbben elégedettek is voltak az együttmőködéssel.  Mindez úgy következett be, hogy 
abban az idıben igen kis számban voltak hosszabb távon is eredményesen mőködı 
szövetkezések, amelyek jó példaként szolgálnak, és amelyekhez vonzó lehet csatlakozni. Meg 
kell említeni, hogy a felmérés a tradicionális zöldség-gyümölcs termelı régiókat érintette, így a 
megállapítások nem vonatkozhatnak az egész ország termelıire. Azonban mindenképp elınyös 
lehet, ha vannak az országban olyan régiók, amelyekben a termelık összefogása mintául 
szolgálhat. 
A termelıi együttmőködés révén létrejövı TÉSZ-ek száma 2004-ben érte el a legmagasabb 
értéket, azóta egy erıteljes koncentrációs folyamat megy végbe. A szervezetek nagy része 
elvesztette elismerését, megszőnt vagy beolvadt egy másik TÉSZ-be. A koncentráció ellenére a 
TÉSZ-ek forgalma folyamatosan nıtt, de ez nem egyik évben sem érte el a teljes ágazat 
forgalmának 15%-át. Ráadásul ez a növekedés ütem 2008-ban megtörni látszik. Nehéz 
meghatározni, hogy hány TÉSZ lenne az ideális a magyar zöldség-gyümölcs ágazatban, az 
viszont kijelenthetı, hogy az ország valamennyi jelentıs zöldség-gyümölcs termesztı részén 
mőködnek TÉSZ-ek, amelyek a termelık integrálását fel tudják vállalni. Kialakult a 
szervezeteknek egy olyan köre, mely folyamatosan növekvı árbevételt produkált 2004-tıl 2008-
ig. Ezek olyan lojális tagsággal, megfelelı infrastruktúrával és kiforrott értékesítési csatornákkal 
rendelkeznek, ami biztosíthatja, hogy ez a növekedés továbbra is fennmarad. Ebbe a körbe 
tartoznak a végleges elismeréső szervezetek, és az elızetes elismerésőek egy része. Ennek a 
résznek a beazonosítására tettem kísérletet a szervezetek éves beszámolóinak felhasználásával. 
Az elızetes és végleges elismeréső szervezetek közötti különbségek meghatározására egy 
modellt állítottam fel, ami alkalmas a végleges elismerés elırejelzésére. A modellt azért is tartom 
fontosnak, mert nem feltétlenül egy adminisztrációs döntés elırejelzésére alkalmas. Mivel a 
legfejlettebb és legkiterjedtebb tevékenységgel (és gyakran komoly múlttal) rendelkezı 
szervezetek kaptak elıször végleges elismerést, így ezek tulajdonságai kijelölik a többi szervezet 
fejlıdési útját, ami révén stabil, és erıs szereplıkké válhatnak. A modellbe választott pénzügyi 
mutatók megerısítették az árbevétel fontosságát, de ki kell emelni, hogy a megfelelı méret még 
nem jelent automatikusan végleges elismerést. Érdekes, hogy a modellben pozitív elıjellel 
szerepel az eszközök nagyságrendje, és negatív elıjellel a befektetett eszközök aránya. Hiába 
rendelkeznek jelentıs tárgyi értékkel, ha ezt nem tudják megfelelı árualappal kihasználttá tenni, 
akkor annak jelentıs költségei miatt az eredményes mőködés is veszélybe kerül. 
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Az elızetes elismeréssel rendelkezı szervezeteket az éves beszámolókból nyert adatok alapján 
csoportokba soroltam, abból a szempontból, hogy mennyiben tekinthetık végleges elismerésre 
alkalmasnak egymáshoz viszonyítva. A csoportképzés alapját a korábbi eredmények alapján az 
éves árbevétel, az összes eszközérték és az elismerési mutató jelentette. Mind a négy évben 
szinte ugyanannyi (24-26 db) olyan szervezet volt, amelyek alkalmasak lehetnek a végleges 
elismerésre. 2009-ben jelentısen megnıtt a végleges elismeréső TÉSZ-ek száma, köszönhetıen 
leginkább annak, hogy lejárt az elızetes elismerésre megszabott idıtartam. Jelenleg nehéz 
megmondani, hogy ezen szervezetek közül melyek lesznek hosszú távon is eredményesek, hogy 
így a termékpálya meghatározó szereplıivé váljanak. Én kísérletet tettem ennek a körnek a 
meghatározására. A 33 végleges elismeréső szervezetbıl 16-nál volt több éven keresztül 
magasabb az elismerési mutató értéke a határértéknél. Ennyi végleges elismeréső szervezet 
véleményem szerint kevés, de gazdálkodási gyakorlatuk példaként szolgálhat további TÉSZ-
eknek a megerısödéshez. 
A folyamatos növekedés legfontosabb módjává a további termelık integrálása vált. Ennek 
alapvetı feltétele, hogy a TÉSZ-ek menedzsmentje ne csak szakértelemmel, hanem 
emberismerettel is rendelkezzen. Úgy célszerő kialakítani a TÉSZ stratégiai céljait, hogy az 
tartalmazza a termelık egyéni célkitőzéseit, személyes motivációit, figyelembe véve 
képességeiket is. A biztos értékesítési lehetıség mellett egyéb szolgáltatásokat is kínálni kell a 
termelıknek, hogy a tagok lojalitását, míg a külsı termelık csatlakozási hajlandóságát növeljék. 
Ilyen szolgáltatások lehetnek az inputok biztosítása, a fizetési kondíciók javítása, szaktanácsadás 
biztosítása. Ezekhez szükséges, hogy a szervezet megfelelı vagyonnal rendelkezzen, mert ebben 
az esetben tudja akkor is kifizetni a gazdát, ha még nem adták el a termékét, vagy ekkor tudják 
biztosítani a palántát, melynek árát csak a termék értékesítésekor vonják le.  
A TÉSZ-ek szempontjából problémát jelent, hogy tagjai nagyon heterogének, a területnagyság, a 
technológia, a szakmai tudás szerint. A hajtatott növények termesztése igen kézi munkaigényes, 
az erre specializálódott régiókban a kistermelık száma igen nagy, az elıállított termékmennyiség 
ehhez képest kicsi, így nehezebb ıket közös szervezetbe integrálni. A szabadföldi 
technológiáknál könnyebbnek tőnik az integráció szervezése, hiszen egy-egy termelı nagyobb 
területen gazdálkodik, így kevesebb termelı tud nagyobb árualapot biztosítani. 
Fontosnak tartottam feltárni, hogy milyen jellemzıkkel, gazdasági mutatókkal rendelkeztek azok 
a szervezetek, amelyek elismerésüket elvesztették. Az ilyen TÉSZ-ek egy része semmilyen 
tárgyi eszközzel nem rendelkezett, valószínőleg nem terveztek hosszabb távra, vagy terveik már 
az induláskor meghiúsultak. Kialakítottam egy saját modellt (Zelv), amelynek célja a 
gazdálkodási problémák elırejelzése. Ebben a modellben már fontos szerepet kapott a 
gazdálkodás eredményessége. Bár a TÉSZ-ek nem elsıdleges céljuk a profitjuk maximalizálása, 
de a pozitív mérleg szerinti eredmény elérése – hasonlóan más vállalkozásokhoz hasonlóan – 
fontos a gazdasági tevékenység fenntartása szempontjából. A modell a késıbbiekben alkalmas 
lehet nemcsak az elismerés elvesztésének, de komoly gazdasági nehézségek elırejelzésére is.  
A termelık a TÉSZ-eken keresztül tudják úgy összpontosítani termékeiket, hogy tényleges és 
hosszútávú partnerei legyenek a legfontosabbnak tekinthetı értékesítési partnereknek – a nagy 
áruházláncoknak –, és ne legyenek teljesen kiszolgáltatottak ezek egyes akcióinak. Felmérésem 
igazolta, hogy a kereskedelmi partnerek legfontosabb követelménye a minıség és a kedvezı ár. 
A szállított mennyiség és a választék nem szerepel a kereskedelmi láncok legfontosabb 
követelményei között, a kereskedık szempontjából érthetı is, hiszen minél nagyobb árualappal 
rendelkezik a beszállító, annál jelentısebb engedményeket képes kiharcolni magának. Személyes 
konzultációim során úgy tapasztaltam, hogy a nagy áruházláncok nyitottak minden beszállítói 
kör felé, a tartós és eredményes együttmőködés jelent nagy kihívást. Egyre jobban felértékelıdik 
a minıségbiztosítás és nyomon követhetıség szerepe, aminek a biztosítása és szigorítása révén a 
TÉSZ-ek komoly versenyelınyre tehetnek szert. Bár a kisebb kereskedelmi egységek egyenként 
jóval alacsonyabb árumennyiséget igényelnek, de számuk nagy, így célszerő komoly figyelmet 
szentelni nekik. Esetükben a minıség mellett a rugalmasság a legfontosabb követelmény, így 
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célszerő külön kezelni a feléjük irányuló értékesítést az áruházláncoktól, hogy egyedi igényeiket 
is ki tudják elégíteni. Kezdetben csak bemutató jelleggel, de célszerő a TÉSZ-eknek részt venni a 
kiskereskedelemben is (saját zöldség-gyümölcs bolt, a késıbbiekben esetleg hálózat), így a teljes 
termékpályát magukba foglalhatják. Kérdés, hogy a fogyasztói piac mennyire fogadja el a TÉSZ-
eket, mint értékesítıket, de egységes fellépéssel, kiváló minıségő termék kínálatával, 
véleményem szerint, sikeresek lehetnek a termékpálya ezen szakaszán is. Különösen célszerő azt 
hangsúlyozni, hogy a termék egyenesen a termelıtıl érkezik, tökéletes utókezelés után (tiszta, 
csomagolt). A TÉSZ-ek akkor tudnak meghatározó tényezıvé válni a kereskedelmi egységek 
felé, ha a többi beszállítói típusra jellemzı elınyös tulajdonságoknak képesek megfelelni. Így a 
kistermelıkre jellemzı áron és minıségben, a nagykereskedıkre jellemzı választékban, 
folyamatosan és gyorsan, esetlegesen kisebb mennyiségben is, rugalmasan képesek, a törvényi 
elıírásoknak megfelelıen szállítani. 
Az ágazaton belül még mindig igen nagy a feketegazdaság szerepe, az ún. nepperek 
tevékenysége, aminek visszaszorításában is jelentıs szerepe lehet a TÉSZ-eknek. A 
tevékenységük kiterjesztéséhez, még több termelı összefogásához jelentıs európai uniós 
források is rendelkezésre állnak (becslések szerint 2013-ig mintegy 150 milliárd Ft), amit a 
technológia fejlesztése (elsısorban a fedett termıterületek növelése), a korszerő fajták 
elterjesztése mellett olyan beruházások megvalósításához érdemes felhasználni, amelyek segítik 
a piaci erı növelését. Ezt segítik csomagoló üzemek, hőtıházak létesítése, a tároló kapacitások 
növelése, valamint összehangolt marketingtevékenység a termékek keresletének növeléséhez. A 
jövı útja lesz a TÉSZ-ekbıl alakuló másodlagos szervezetek létrehozása, amihez azonban 
véleményem szerint, még nem érett meg a helyzet. Ezt bizonyítja, hogy két ilyen szervezetet is 
létrehoztak a Dél-Alföldön, ezek azonban nem váltották be egyértelmően a hozzájuk főzött 
reményeket. Szintén problémát jelenthet, hogy a TÉSZ-ek elsısorban területi alapon 
szervezıdtek, és nem termékalapon, és a sokféle terméket elıállító gazdák érdekei eltérıek 
lehetnek, míg különbözı szervezetek azonos termékek forgalmazásával esetleg egymás ellen 
dolgoznak ahelyett, hogy segítenék egymás tevékenységét. Éppen ezért a másodlagos 
szervezetek létrehozása helyett jelenleg fontosabbnak érzem, hogy egy ágazati szaktanácsadási 
és szakértıi rendszer alakuljon ki, ami valamennyi terméket külön kezeli, és egységesíti a 
fajtákat, a minıséget, segít a megfelelı területi elhelyezés meghatározásában, és biztosítja a 
szükséges piaci információkat az értékesítés biztonsága és eredményessége növelése érdekében. 
Jelenleg az együttmőködések további fejlesztésének legnagyobb akadálya a különbözı minıségő 
árukínálat. Ennek egységesítése az egyik legfontosabb feladat, hogy az egyes TÉSZ-ek minden 
probléma nélkül kiegészíthessék egymás kínálatát, és az a szervezet értékesítsen, amelyik a 
legjobb feltételekkel teheti azt meg. Célszerő létrehozni, illetve tovább fejleszteni egy belsı 
információs rendszert, amin keresztül a TÉSZ-ek értesülhetnek egymás termékeikrıl, értékesítési 
partnereikrıl, költségeikrıl, várható lépéseikrıl. Így egymást segítve tudnak fellépni a 
partnereikkel szemben, lényegében egy informális stratégiai szövetség létrehozásával. Ilyen 
stratégiai szövetségek kialakításával úgy lehet szervezni, és egymáshoz igazítani a TÉSZ-ek 
tevékenységét, hogy nem hoznak létre új entitást. Ez a kölcsönösen elınyös együttmőködések 
további szervezése céljából szinte magától ki fog alakulni. Egy ilyen erıs alapokon álló nagy 
vagyonnal és folyamatos árualappal rendelkezı szervezet alkalmas lehet arra is, hogy külföldi 
telephelyet létesítsen, és saját infrastruktúráján keresztül szolgálja ki külföldi partnereit.  
 
A TÉSZ-ek tevékenységét és eredményességük fontosságát tudatosítani kell a közvéleményben. 
Az egész ágazat sikeressége múlik azon, hogy a fogyasztóközönséget mennyiben sikerül 
meggyızni a hazai áru vásárlásának elınyben részesítésérıl.  Ez komoly nemzeti érdek is, mert 
amellett, hogy az itthon termelt áru bizonyítottan kiemelkedı beltartalmi tulajdonságokkal 
rendelkezik, hosszú távon az ellátás biztonságát növeli, költségei pedig csökkenthetık erıs és 
nagy árutömeggel rendelkezı termelıi szervezetek közremőködésével.   
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