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1. AKUTATAS ELOZMENYEI ES CELJA
1.1. A téma jelentosége

Az utdbbi évtizedekben a gazdasagi élet szdmtalan teriiletén bekovetkezett valtozasok a
verseny erdsodését idézték eld, ezzel egyre hatékonyabb tevékenység- €s erdforras-allokaciora
késztetve a vallalatokat. A felmeriild kihivasokra a vallalatok reagalhatnak a meglévd képességeik
kozott a szamukra versenyeldnyt biztositd képességek felkutatasaval, illetve olyan Uj kompetenciak
kifejlesztésével, amelyekre mas szereplkkel vald kiilonféle kapcsolataik kialakitasa utjan tehetnek
szert. A vallalatk6zi kapcsolatok jelentds eréforrdsokat jelentenek a vallalatok szamara
versenyképességiik javitdsaban. Az ilyen kapcsolatok altal a véllalatok kézott egyidejiileg jon 1étre
verseny ¢s egyiittmiikodés, ami nagyban hozzdjarul az 1j technolégiak kiakndzaséhoz, a
hatékonysagnoveléshez, az innovaciés versenyben valé minél jobb szereplés eléréséhez. Ugy tiinik
tehat, hogy mig a 20. szdzad a véllalatok szazada volt, a 21. szdzad a vallalati hal6zatok kora lesz.

A valtozasok szamos elméleti kutatast inditottak el, tobbek kozott a szervezetelmélet és a
stratégiai menedzsment teriiletén. Ezek a kutatdsok megéllapitottak, hogy a véllalatk6zi kapcsolatok
nemcsak a verseny bizonytalansadgat és az erdforrasoktol valo fliggdséget csokkentik, hanem
informdcios csatornaként, hasznos irdnyitdsi eszkozként és koltség-kontrolként is szolgalnak egyben
(Pecze, 2005).

A vallalati kapcsolatokhoz k&tddd szemléletmdéd mogott eredetileg a termelési stratégia
kialakitdsahoz kapcsol6dd venni vagy gyartani kérdés huzddik meg. Eme kérdés a vallalatkozi
kapcsolatok szerepének eldtérbe keriilésével kiboviilt venni, gyartani vagy kooperalni kérdéssé, €s a
vallalati stratégia kialakitasakor fontos dontési kritériummé valt. A vallalatok stratégiai céljaik
megvaldsitasakor nemcsak sajat tevékenységiikre fokuszilnak, hanem a kornyezeti
kovetelményeknek megfelelden tagabb kontextusba helyezik az dnmaguk altal elvégezni kivant,
vagy masoktol megvasarolni kivant, vagy mas szerepldkkel egyiittmiitkodve megvalositani kivant
tevékenységeket. Ez a kiterjesztett szemléletmod jelenik meg az ellatasi lanc koncepcidjdban, ami a
végsd fogyasztd szamara a kiillonbozd vallalati tevékenységek, értéklancok Osszekapcsolodasaval
nyujt értéket. Az alapkérdés az, hogyan lehetséges lebontani a szervezeti hatarokat és felvaltani dket
kiilonb6z6 kapcesolatokkal a vallalati stratégia sikeres megvalositasa érdekében (Szegedi, 2005).

A vallalatk6zi kapcsolatok téma €s az ehhez kapcsolodd kutatdsom gyakorlati relevanciajat
adja az, hogy a magyar gazdasag szamara a vallalatk6zi kapcsolatok alakuldsa szintén rendkiviili
jelentéséggel bir, hiszen a piacgazdasag miikodése soran Ujraszervezddott vallalati kapcsolati
rendszerek meghatarozzak a magyar gazdasag fejlodését, a redlszféra versenyképességére gyakorolt

hatéasat tekintve fontos tényezdi az eurdpai unids gazdasagban valdé mitkodésnek is (Chikéan, 2010).



1.2. A kutatas célja

A kutatds részben elméleti célt, részben gyakorlati célokat képviselt. A kutatds elméleti
részének alapvetd célja a vallalatok iizleti kapcsolatrendszere elméleti keretének feltarasa ¢€s
bemutatasa volt szakirodalmi feldolgozés alapjan. A vallalati partnerkapcsolat a szakirodalomban
tag fogalomként jelenik meg, ezért sziikséges kijeldlni azokat az egyiittmiikodéseket, amelyekre a
kutatds vonatkozik. Kutatdsomban azokat a partnerkapcsolatokat vizsgaltam, amelyek egyrészt a
felek egylittmiikodéseit hosszii tadvon rogzitik, masrészt kozvetleniil kapcsolodnak a vallalat
tevékenységéhez, azaz termékeik, szolgaltatasaik eldallitasahoz, értékesitéséhez. Ezek alapjan
gyakorlati, empirikus kutataisom fokuszaban a hossza tavu vallalati {izleti kapcsolatok,
partnerviszonyok helyzete, jellegzetességei, tdmogatottsaga alltak, valamint annak megismerése,
hogy a partnerség, és az erre épiilé technikdk mennyire vannak jelen a hazai kiskereskedelmi
gyakorlatban a kiskereskedelmi tizletlancok ¢€s beszallitoik kapcsolatrendszerében. Ebbdl kiindulva
empirikus kutatdsom konkrét célkitlizései az alabbiak:

* Az iizleti kapcsolatok kialakitasaban fontos kérdés, hogy milyen kapcsolati format valasszon
a cég a kiilonbozo kornyezeti feltételek kdzepette. Ez stratégiai dontés, mivel kdlcsonhatasban
van azzal, hogy a cég hogyan hatdrozza meg sajat vallalati hatarait és alapvetd képességeit.
Ennek megfeleléen célul tliztem ki annak vizsgalatat, hogy a hosszu tavu iizleti kapcsolatok
milyen  szerepet  toltenek be a  kiskereskedelmi iizletlancok és  beszallitoik
kapcsolatrendszerében. Mindezek megismerése informaciot nyujt a vallalatkdzi kapcsolatok
szempontjaira, a vallalati kapcsolati rendszer kiterjedtségére, valamint annak egyes relacioi
fontossagara vonatkozdan.

» A vallalati stratégia kialakitasanak folyamata a kiils és belsé kornyezeti adottsagok — igy a
iparagi hovatartozésanak, piaci céljainak, teljesitményének — megismerésén alapul. Ehhez
igazododan kutatasom soran célom volt annak feltardsa, hogy ezen kérnyezeti tényezék hogyan
befolyasoljak a kiskereskedelmi iizletlancok és beszallitoik kozotti hosszu tavu iizleti
kapcsolatok kialakitasat.

* Az eredményes partnerkapcsolatokhoz sziikséges a felek kozotti egyiittmiikodés, a megfeleld
informacidaramlas a felek kozott, azaz hogy a partnerek egyes teriileteken megosszanak
egymassal alapvetd iizleti informaciokat. Ezért kutatdsom soran célom volt a partnerek
kozotti  egyiittmitkodési  teriiletek, illetve ehhez kapcsolodéan a partnerek kozotti
egyiittmiikodések soran kolcsondosen megfogalmazott elvardsok, valamint a partnerekkel
kialakitott informacios kapcsolatok vizsgalata is.

» Végezetiil kutatasi célkitizésem volt a hosszu tavu iizleti kapcsolatok motivacioiban eltero
vallalatok kiilonbozoségeinek feltarasa is.

A téma feldolgozasanak nehézségét adta részben az, hogy a kiskereskedelmi tizletlancok és
beszallitoik hosszi tavu {izleti kapcsolatai sajatossdgaira vonatkozd nemzetkdzi kvantitativ
felmérések eredményei nem olvashatoak, kiilfoldi benchmark nem allt rendelkezésre, igy ezekbdl
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nem tudtam kiindulni, masrészt a hazai fogyasztasi cikkek szektor szerepldi — leginkabb a
kisarutermeld beszallitok — eltéré helyzetben vannak kiilfoldi tarsaikhoz képest. A kutatas
ujszerliségét adja az is, hogy hazai vonatkozasban is az iizletlancok és beszallitoik piaci kapcsolatai
jellegzetességeinek feltarasara irdanyuld kvantitativ felmérések csak mas szemszogbdl, az elvarasok,
illetve a vevoéi erd aspektusabol késziiltek. A téma feldolgozasanak tovabbi nehézségét adta a
szakirodalmi feldolgozas is: elmondhato, hogy ugyan nagyon sok szinvonalas nemzetkozi és hazai
publikécioé olvashatd, melyeket megfeleld rendszerezéssel kapcsolni tudtam kutatdsomhoz, azonban
a konkrét kutatasi t¢tmamhoz kozvetleniil kapcsolodo témaju szakirodalombol kevés van.

A téma fontossaga és aktualitdsa mellett a munkdm is oka volt annak, hogy a vallalatkdzi
kapcsolatok kutatdsa mellett hatdroztam: tobb mint 10 éve oktatok kereskedelmi logisztikat a
fels6oktatasban. Ennek nagyon izgalmas kutatasi teriiletét jelenti az ellatdsi lanc menedzsment
keretein beliil a vallalati kapcsolatok az egyre fokozddd tudomanyos érdeklddéssel, ami felkeltette

szakmai érdeklodésemet.

2. A KUTATAS KERDESKOREI ES MODSZERTANA

Kutatasomat 6t kérdéskor koré csoportositottam:

1. Az els6 kérdéskort az jelentette, hogy ,, melyek a hosszu tavu iizleti kapcsolatok legfontosabb
Jjellemzoi”, valamint “azokat milyen tényezok befolydsoljak.”

2. A kutatds masodik kérdéskore: , melyek a vevokkel, illetve a szallitokkal kozos
egyiittmiikodések legjellemzobb teriiletei”, tovabba ehhez kapcsolodoan ,, milyen kolcsonos
elvarasok fogalmazodnak meg a partnerek kozotti egyiittmiikodések soran.”, illetve ,,a
partnerekkel kialakitott, az egyiittmiikodéshez nélkiilozhetetlen informacios kapcsolatok milyen
Jjellegzetességekkel birnak”.

Mindezekkel Osszefiiggésben a kutatds eme részében a kérdéskorok vizsgdlatakor a teljes

vallalati mintan végeztem elemzéseket. Ez foként az alapstatisztikak elemzését jelentette,

melyek kiegésziiltek kereszttablak, illetve szoraselemzéssel.

A sokvaltozos modszerek alkalmazésa a vizsgalt kérdéskorokbol adodoan kiemelten fontos a
partnerkapcsolatok motivacioinak tobbdimenzids jellege miatt. Kutatdsom soran tehat tobbvaltozos
statisztikai modszerként faktoranalizist (fokomponens analizist) alkalmaztam. A hosszi tava
partnerkapcsolatok motivacioit jellemzo egyedi valtozokbdl faktorokat képeztem, amelyeket a
kutatds tovabbi, harmadik-6todik kérdéskorének vizsgalata kozben az elkiilonitett vallalati
részmintakkal — igy 1. az eltéré méretli, 2. az eltérd tevékenységi kord, 3. az eltérd stratégiai céllal
rendelkezd, valamint 4. a kiilonboz6 teljesitményii vallalatcsoportokkal — kapcsolatos elemzésekhez
hasznaltam fel.

3. A kutatds harmadik kérdéskorét tehat az képezte, hogy , milyen tényezék befolyasoljak a
hosszu tavu iizleti kapcsolatok motivaciot.” A kiilonbozé kornyezeti tényezok (iparagi
sajatossagok, piaci erOviszonyok stb.) és a vallalati stratégia masképpen hatnak arra, hogy

miért kotnek a vallalatok egyiittmiikodéseket. Ezen hatdsok feltarasa és megértése hozzasegit



a hazai helyzet részletesebb megismeréséhez, az Osszefiiggések feltarasaval hasznos
informéaciokat kaphatunk az iizleti kapcsolatok motivacioira vonatkozoan.

4. A negyedik kérdéskorben arra kerestem a valaszt, hogy ,, milyen tényezok befolyasoljak
a) a partnerek ellatasi lanc folyamataiba torténd bevonasat,
b) a partnerekkel kapcsolatosan megfogalmazott elvarasokat,
¢) a partnerekkel kialakitott informdcios kapcsolatokat.”
A kérdéskor vizsgalatdhoz szintén az elkiilonitett részmintdkat, azok — e vonatkozasban
jelentkezd — eltéréseit vizsgaltam meg. A részmintdk kozotti eltérések feltarasat mindkét
kérdéskornél ANOVA-tablak elemzése szolgalta, mely sordan mindvégig a statisztikailag
legalabb p=0,10 szinten szignifikans jellemzdéket emeltem ki és vizsgaltam.

5. Az 6todik kérdéskor annak megvalaszolasara iranyult, hogy ,, milyen eltéréseket mutatnak a
kiilonbozo motivacioju vallalatok
a) teljesitményiik,
b) a partnereik ellatasi lancukba torténé bevondsa,
¢) a partnereikkel kapcsolatosan megfogalmazott elvarasaik,
d) a partnereikkel kialakitott informacios kapcsolataik alapjan.”

Ehhez klaszteranalizist — mddszertanilag hierarchikus eljarast (ward modszert) — alkalmaztam
a kilonbdz6é motivacios jellemzokkel bird csoportok elkiilonitésére. Az egyes klaszterek
jellemzésére a motivacids faktorokat és azok egyedi valtozoit, valamint az iparagi atlaghoz képest
megadott vallalati teljesitményjellemzdiket hivtam segitségiil. Megvizsgaltam az egyes motivacios
klaszterek kozotti kiilonbségeket a partnereikkel szemben tdmasztott elvarasaik és a veliik
kialakitott informaciés kapcsolatuk sajatossagai, illetve azok ellatasi lancuk folyamataiba torténd
bevonasa alapjan. A klaszterek kozotti kiilonbségek feltardsdhoz ez esetben is az ANOVA modszert
alkalmaztam.

Kutatdsom kérdéskoreinek vizsgalata soran kiemelt jelent6séget kapott az iizleti
kapcsolatokhoz kot6do ,,modern egylittmitkddési tényezok™ megjelenitése. Ez utobbi alatt Mohr és
Spekman (1994) alapjan a partnerkapcsolatokhoz tarsulé mindségi jellemzoket értem, igy a kozds
stratégia lehetdségét, a kozos problémamegoldast és a kozos fejlesztési egylittmiikddéseket. E
tényezok kiemelése azért fontos, mert ezek alapjan valaszt kaphatunk arra vonatkozoan, hogy jelen
vannak-e, illetve milyen stllyal szerepelnek a hazai véllalatok iizleti kapcsolataiban a partnerekkel
kozos stratégia, fejlesztések és problémamegoldas ismérvei.

Az egyes kérdéskorok kapcesolatat a kutatasi térkép (1. abra) foglalja ossze.



Teljes minta Részmintak

1. Az egyes kapcsolattipusok szerepe a vallalati stratégia sikeres megvaldsitasaban Részmintak kialakitasa

2. Hosszu tava értékesitési és beszerzési szerzodések részaranya, jellemz6i 1. avallalati méret

3. A hosszu tava vevéi és szallitoi kapcsolatok sikeréhez és sikertelenségéhez tarsitott tényezok 2. atevékenységi kor

4. A hosszua tava vevoi és szallitoi kapesolatok motivacioi 3. apiaci cél

5. A vevokkel és szallitokkal kapcsolatos kdlcsonds elvarasok megjelenitése és észlelése 4. avallalati teljesitmény
6. A vevok és szallitok bevonasa az ellatasi lanc folyamataiba alapjan

7. A vevokkel és szallitokkal kialakitott informacios kapcsolatok jellemzdi

Motivacios faktorok

Faktorok kialakitasa a hossza tava vevoi
és szallitoi kapcsolatok motivacidinak
egyedi valtozoi alapjan

1. Részmintak kozotti eltérések feltarasa a motivacios faktorok és azok egyedi valtozoi alapjan
2. A hosszu tavu vevoi és szallitoi kapcsolatok motivacidit befolyasold tényezdk vizsgalata

3. Részmintak kozotti eltérések feltarasa a partnerek kapcsan megfogalmazott elvarasok alapjan

4. Részmintak kozotti eltérések feltarasa a partnerek ellatasi lanc folyamataiba torténd
bevonasa alapjan

5. Részmintak kozotti eltérések feltarasa a partnerekkel kialakitott informacios kapcsolat
jellegzetességei alapjan

Klaszterek
Klaszterek kialakitasa a
motivacios faktorok alapjan

Klaszterek jellemzése

1. Egyedi valtozok alapjan
2. Teljesitmény-jellemzdk alapjan

3. A partnerek ellatasi lanc folyamataiba valé bevonasa alapjan
4. A partnerek kapcsan megfogalmazott elvarasok alapjan
5. A partnerekkel kialakitott informaciés kapcsolatok alapjan

asi térkép
t szerkesztés)
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A minta jellemzoi

A minta a 2008. szeptember és 2009. marcius kozott végzett kérddives felmérésemben
szereplé 110 vallalatbol all. A kérddiv dsszeallitasa iizletlanc beszallitd cégek vezetdivel, valamint
tizletlanc vezetOkkel eldzetesen lefolytatott beszélgetések, interjuk alapjan tortént. A minta
jellemzésére vallalatcsoportokat alakitottam ki, melynek alapveté célja az volt, hogy olyan
kategoriak sziilessenek, amelyek alapul szolgalnak a késObb ismertetett elemzésekhez. A kialakitott
jellemzék egy része objektiv — mérhetd vagy egyértelmien besorolhatdé — szempontokra épiil
(példaul méret, agazati hovatartozas), mig masok a vallalatvezetok (piaci) céljaihoz kapcsolddnak,
illetve a véleményiikon alapulnak (példaul vallalati teljesitmény megitélése).

A kérdoivek kitoltése személyes megkérdezések utjan valosult meg, amely lehetové tette az
esetleges értelmezési probléméak elkeriilését. A cégvezetok megkérdezésében témavezetdm
bevonasaval egyrészt onmagam, masrészt elozetes megbeszélést kovetden a Budapesti Gazdasagi
Foiskola és a Szent Istvan Egyetem Gazdasagtudomanyi Kara 0jabb diplomas, mester-, illetve
MBA képzésében résztvevo hallgatdi vettek részt, akik szakiranyu tovabbképzési szandékaiknak
megfelelden kellden motivaltak voltak a részvételben, masrészt megvolt a kell6 szakmai
felkésziiltségiik is a megkérdezés szakszerli lebonyolitdsdban. A mintaban a hazankban miik6do
kiskereskedelmi iizletlincok, tovabba ezek beszallitdo cégei szerepelnek, melyek dontd tobbsége
altalam torténd titoktartasi nyilatkozattétel mellett vallalta a felmérésemben valo részvételt.

Az egyes részmintak szamat és megoszlasat az 1. tablazat foglalja Ossze.

1. tablazat: Az egyes részmintak szama és megoszlasa

Vallalati méret Vallalatok szama Teljes mintaban %
Kisvallalat 39 35,45%
Kozépvallalat 32 29,10%
Nagyvallalat 39 35,45%
Tevékenységi kor Villalatok szama Teljes mintaban %
Uzletlanc 26 23.85%
Food termék kereskedelem 14 12,85%
Non food termék kereskedelem 36 33,03%
Food termék gyartas 26 23,85%
Non food termék gyartas 7 6,42%
Vallalati teljesitmény Villalatok szama Teljes mintaban %
Lemaradd 55 51,89%
Atlagosan teljesité 27 25,47%
Vezetd 24 22,64%
Piaci cél Vallalatok szdma Teljes mintaban %
A piaci poziciok megtartasa a cél 22 20,00%
A mérsékelt novekedés a cél 75 68,18%
Az agressziv ndvekedés a cél 13 11,82%

(Forras: sajat munka)

A mintaban szerepl6 food és non food keresked6k nagy-, illetve kis- és nagykereskedelemmel
egyarant foglalkoznak, mivel elosztasi csatornaik egyike az iizletlancoknak torténd beszallités,
emellett azonban egyéb, nagy- és kiskereskedelmi értékesitési csatorndik is vannak. Ezen cégek

hossza tavll partnerkapcsolatainak elemzésekor szallitdoi kapcsolataik vizsgélata mellett
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vevOkapcsolatainak ~ vizsgalatakor, mint {zletlanc beszallitok vizsgaltam Oket, azaz
vevOkapcsolataikra vonatkozoéan az {lizletlincokkal valdé kapcsolataikrol kellett nyilatkozniuk.

Ugyanez igaz a food és non food termékek gyartoira is (2. abra).
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2. abra: Fogyasztasi cikkek termeldk és kiskereskedelmi iizletlancok kozotti lehetséges
elosztasi csatornai
(forras: sajat szerkesztés)



3. EREDMENYEK: A KUTATAS HIPOTEZISEI ES ERTEKELESE

Kutatasom a kiskereskedelmi iizletlincok és beszallitoik hossza tavu iizleti kapcsolatai
sajatossagainak — ezen beliil is elsésorban az ezekhez k&tddd motivaciok és azok befolydsolo
tényezdinek, tovabbd a partnerekkel kozds egyiittmiikddési teriiletek, valamint a partnerekkel
kialakitott informdcios kapcsolatok jellegzetességeinek — vizsgalatara irdnyult ama igénnyel, hogy
lehetséges magyardzatokat fogalmazzon meg eme kapcsolatok létére (vagy nem létére), illetve
jellegzetességeire vonatkozodan.

A tovabbiakban a kutatdisom kordbban ismertetett kérdéskoreivel Gsszhangban

megfogalmazott kiinduld hipotéziseimet mutatom be ¢€s értékelem.

A hazai vallalatok hosszu tavu iizleti kapcsolatai és ezek motivdcioi

A nemzetkozi tapasztalatok azt mutatjdk, hogy a modern gazdasdgokban a hosszu tava tlizleti
kapcsolatok motivacidi kozott egyre hangstlyosabbak a partnerek kozotti egylittmitkodések. A
vallalatok kapcsolati rendszerében a kozos stratégia-alkotas, a kdzos problémamegoldas, valamint a
kozos fejlesztésre vonatkozd igények fontosabba valtak. Mindezek alapjan varhat6é a magyar
gazdasag szerepldi esetében is ilyen tendencidk érvényesiilése, igy a kapcsolodd hipotéziseim és

azok igazolasa a kovetkezo:

H.1.1 A vallalatok kapcsolati rendszerében a hosszi tava iizleti kapcsolatok jatsszak a

legfontosabb stratégiai szerepet

Elfogadva: A kiilonbozo vallalati kapcsolatok kialakitdsdban fontos kérdéskor, hogy milyen
kapcsolati format valasszon egy cég a kiilonbozd kornyezeti feltételek kozepette. A vallalati
kapcsolatokban rejld kiillonbségeket meghatdrozza, hogy az egyes kapcsolattipusok hogyan jarulnak
hozza a vallalat stratégiajanak sikeres megvalositdsdhoz. A vallalatok iizleti kapcsolatrendszerében
megjelend kiilonbozd kapcesolattipusok megismerése informaciot nyujt a vallalatk6zi kapcsolatok
szempontjaira, a vallalati halozat kiterjedtségére, valamint a haldzat egyes relacidinak fontossagara
vonatkozoan. Ezen kapcsolattipusok koziil a megkérdezett cégvezetdk elsddlegesen a hosszl tava
tizleti kapcsolatok kialakitasat tartjdk fontosnak (3. dbra). Elséként a hossz tava értékesitési
kapcsolatokat, egyiittmiitkddéseket emelik ki, koziiliik mintegy 82,7% kiemelten fontosnak tekinti e
kapcsolattipust, 95,5%-uk fontosnak, illetve kiemelten fontosnak. Ezt a hossz(l tdva beszallitoi
kapcsolatok, egyiittmiikddések kialakitdsa koveti, amit a valaszadok kozel 76,6%-a kiemelten

fontosnak, 94,4% fontosnak, illetve kiemelten fontosnak tart.
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3. abra: Az egyes kapcsolattipusok szerepe a vallalati stratégia megvalositasaban
(forras: sajat szerkesztés)

Osszességében tehat a vallalatok kapcsolati rendszerében a hosszli tavi iizleti kapcsolatok
jatsszadk a legfontosabb stratégiai szerepet. Ezek koziil a hossza tavi értékesitési kapcsolatok

kapnak nagyobb hangstlyt, ami erételjesebb vevorientalt szemléletmddra utal.

H.1.2 A vallalatok hosszia tavu értékesitési és beszerzési kapcsolatainak kialakitasa soran
felértékelodott a vevokkel és a szallitokkal valo egyiittmiikodésre vonatkozo tényezok szerepe

Részben elfogadva: A vevokkel és a szallitokkal kotott hosszii tdva megallapodéasokra
leginkdabb a stabilitds és kiszamithatosag, valamint a koltségcsokkentés igénye Osztonzi a
vallalatokat. Ezek a szempontok a vallalatok tobb mint 60%-4nal fontosak, illetve kiemelten
fontosak. Vagyis 0sszességében elmondhatd, hogy a hosszl tavu vevdi és szallitoi szerzodéskotések
hatterében tovabbra is a vallalati miitkddéshez, gazdalkodashoz kapcsolodd hagyomanyos operativ
tényezOk huzodnak meg.

Vevdi oldalon az iizleti kapcsolatokhoz kotddd ,,modern egyiittmiikdodési tényezdk” a
vevokkel kotott hosszii tavil szerzOdések kevéssé jellemzé okai. A kutatdsom szempontjabol
kiemelt tényezok — Ugy mint a kozds problémamegoldds, a kozOs stratégia, a fejlesztési
egyiittmiikddés, a partner szaktudéasa, vagy az ipardgi megoldasok megosztasdnak lehetdsége — az
atlagosnal kisebb fontossagot kapnak. Ez némiképp a stratégiai szemlélet hianyara utal a
partnerkapcsolatokat illetden, hiszen a vallalatok altal megadott szamukra leginkdbb motivalo — a
vallalati miikddéshez kapcsolodd — tényezOk egy rovid tavi kapcsolat esetén is kritériumok
lehetnek.



Szallitéi oldalon azonban mar elmondhatd, hogy a hosszi tavi beszerzési szerzédések
leginkdbb jellemz6 okai kozott szerepelnek a kutatdsom sordn kiemelten kezelt egyiittmitkodési
tényezok is.

Osszességében tehat megallapithatd, hogy a vallalatok szdmara a gazdalkodasuk, miikddésiik
biztositasdhoz kapcsolddd hagyomanyos motivacios tényezOk kapnak ugyan nagyobb hangsulyt
mind a hosszu tavu szallitoi, mind a vevoi kapesolatrendszeriikben, azonban szallitéi oldalon méar
megjelennek az egyiittmiikddési lehetéségeket segitd, bovitd, és ezzel Osszefiiggésben nagyobb
mértékli kapcsolat-specifikus beruhazast igényld, és ezaltal a kapcsolatok szorossagat és stabilitasat

elésegité motivaciok is.

A hosszu tavu tizleti kapcsolatok motivdacioit befolyasolo tényezok szerepe

A vallalati stratégia kialakitasanak folyamata a kdrnyezeti adottsagok megismerésén alapul.
ismerete jelenti (Porter, 1980). Ez alapjan fontosnak tartottam a vallalatokat méretiik, piaci céljuk és
teljesitményiik  alapjan  Osszehasonlitani. A kisvallalatok piaci helyzetiikb6l, alku- és
erépoziciojukbdl adoddan a partnerkapcsolataik kialakitdsakor kedvezotlenebb helyzetben vannak,
mint ipardguk vezetd vallalatai, igy varhatéan rajuk sokkal inkébb jellemzé az egyiittmitkddési
készség.

A vallalatok iparaguk tobbi véllalatdhoz viszonyitott teljesitménybeli — igy pénziigyi,
technologiai, mindségi, piaci részesedésbeli — kiilonbségei is alapvetéen befolyasoljak
tevékenységlik végrehajtasat, muiikodésiik gazdasdgosabb, hatékonyabb megvaldsitasara vald
torekvéseiket.

Emellett az dgazati sajatossagok is meghataroz6 kornyezeti tényezok. Az eltérd dgazatokban
mikodo vallalatok mas-mdas termék-szolgéltatds kombinaciokkal jelennek meg a piacon, ami
tevékenységlik végrehajtasa soran alapvetd kiillonbségeket jelent: az operativ miikodés biztositasa a
feldolgozodipari vallalatokra, az uj piaci lehetoségek rugalmasabb kihasznaldsa inkabb a
kereskedelmi cégekre jellemzo.

Mindezekhez hasonléan a megfogalmazott piaci ndvekedési célok is befolyasoljak a
vallalatok partnereikkel valé egylittmiikodési készségét.

Vagyis ezek alapjan feltételezhetd, hogy a kiilonbozé méretii, tevékenységi, teljesitményii,
kiilonboz6 stratégiai célt megfogalmazo vallalatok kapcsolatainak motivacioi eltéréseket mutatnak.

fgy a kérdéskorokhoz kapesolodo hipotéziseim és azok igazolasa a kovetkezo:
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1. Vallalati meéret

H.2.1 A Kkisvallalatok miikodésiik soran piaci helyzetiikbél, erejiikbol és alkupoziciojukbol

adédoan jobban motivaltak a partnereikkel valo egyiittmiikodésben

Elvetve: Azok a vallalatok, akik méretiiknél, tékeerejiiknél, illetve piaci helyzetiikbol adédoan
megfeleld erd- és alkupozicidval rendelkeznek, nem feltétlentil kényszeriilnek iparaguk szereploivel
vald egylittmiikodésre, Onallobban képesek versenyképességiik megorzésére, illetve masképpen
hajlandoak az egyiittmiikodésre. Ezzel szemben a kisvallalatok helyzetiikb6l addéddéan a
partnerkapcsolataik kialakitasakor a finanszirozds ¢és az erdviszonyok vonatkozasdban is
kedvezdtlenebb helyzetben vannak, mint iparaguk vezetd vallalatai, igy varhatéan a kisebb
vallalatokra sokkal inkabb jellemz6 a partnereikkel valod egylittmiikddési készség, hiszen vagy
hasonl6d pozicidban 1évé tarsaikkal célszeri egylittmiikddniiik egyes miikodési teriiletek kozos
megvaldsitasa végett, vagy a nagyok beszallitoiva valnak. A kutatds eredményei azonban azt
mutatjak, hogy a kisvallalatokat leginkabb a kapcsolati eldnyok kihasznaldsa 0sztonzi, igyekeznek a
kisebb beszallitoi bazis kezelésében, a konnyebb kapcsolattartdsban rejld elényoket, a
megbizhatobb informacioszerzésben, és ezzel is a stabilabb miikddés biztositasaban rejlo hasznokat,
tovabba egyéb operativ miitkodésbeli elonyoket kiaknazni. Igaz ez a vevdikkel vald kapcsolataikra
is. A partnerekkel valo — kiilonosen a kolcsondsen elényds — egyiittmiikodés kevésbé motivalja
Oket, a kapcsolataik kialakitasaban és fenntartdsaban els6sorban a sajat hasznuk maximalizalasa az

elsddleges. A vevokkel és szallitokkal vald egylittmiikodés leginkabb a nagyvallalatokat motivalja.

2. Tevékenységi kor

H.2.2 Az agazati hovatartozas a hosszu tavu iizleti kapcsolatok kialakitasakor leginkabb a

vallalat operativ miikodéséhez kapcsolodo motivacios tényezoket befolyasolja

Elfogadva: Az agazatok szerinti részmintdk Osszehasonlitdsa alatdmasztotta, hogy a hosszu
tava tzleti kapcsolatok motivacioit az agazati hovatartozas befolyasolja, hiszen az -eltérd
agazatokban tevékenykedd vallalatok mind vevéi, mind szallitoi oldalon a miikddési elényok
motivacioi faktorok, és azok egyedi valtozoi vonatkozasdban szignifikdnsan kiilonboznek. Vevoi
oldalon 91,9%-o0s biztonsaggal, szallitdi oldalon pedig 96,5%-0s biztonsaggal allithatjuk, hogy a
kiilonb6z6 agazatokban miikodo vallalatok motivacioi eltérnek a partnerkapcsolatok miikodéshez
kapcsolodd  motivaciok  tekintetében. A mikodési  tényezOk  koziil  els6dlegesen  a
kiszamithatosaggal, a stabilitassal, a koltség- és idémegtakaritassal kapcsolatos operativ vallalati
miikodésbeli tényezOk tekintetében térnek el leginkdbb a kiilonbozd tevékenységet folytatod
vallalatok.

A hossza tava szerzédéskotésben rejlé mitkodési elonyok kihasznalasa leginkdbb a gyartd
szektorra igaz, vevoi oldalon leginkabb a food termék gyartdkra, mig szallitéi oldalon a non food
termék gyartokra. A mikodési elonyok kihasznalasaban legkevésbé az lizletlincok motivaltak.
Szamukra a mikddésiikkel kapcsolatosan leginkabb a hossza tava beszallitdoi kapcsolatokkal
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elérhetd koltség- és idomegtakaritas szamit. A food termék szektorban a legfontosabb miikodésbeli
elény a koltségesokkentés, valamint a stabil kapacitaskihasznalds lehetdsége. Ez utobbiban a non
food termék szektor kevésbé motivalt. A non food termékek gyartasaval foglalkoz6 vallalatok
kiemelten fontosnak tekintik vevoi oldalon a varhaté mennyiségek és mindségi elvarasok eldzetes
ismeretét, szallitdi oldalon a kedvezObb szallitdsi és tarolasi lehetdségeket, a koltség- és
idémegtakaritassal kapcsolatos operativ vallalati miikodésbeli tényezoket értékelik leginkabb.

Osszességében a részletesebben elemzett részmintdk eredményei alapjan megéllapithatjuk,
hogy a vallalati mikddéshez kapcsolodd motivacids tényezok a gyartd vallalatok szamara a
legjelentOsebbek, a kereskedelmi cégeknél — leginkabb az {izletlancoknal — masodlagos szerepet
kapnak.

3. Stratégiai cél

H.2.3 Az agressziv novekedési stratégiat folytato vallalatoknak eme piaci céljuk megvaldsitasa
érdekében hosszu tavu iizleti kapcsolataikban a partnereikkel valé egyiittmiikodésre erdsebb
a motivaltsaga

Elfogadva: A kutatas eredményei azt mutatjak, hogy a piaci céljaikban kiilonb6z6 részmintak
a vevo oldali egyiittmiikodési faktor tekintetében szignifikans eltérést mutatnak. Ebben az agressziv
novekedés stratégidjat megfogalmazo vallalatok motivacioi emelkednek ki, vagyis a vevokkel vald
egylttmiikodés tekintetében az agressziv piaci novekedésre torekvo vallalatok erésebben
motivaltak, hiszen eme céljuk megvalositdsaban ennek fontos szerep jut, kiilondsen a kdzos
problémamegoldas lehetdsége, illetve a kozos fejlesztések mas kapcsolatokban torténd alkalmazasa
fontos szamukra, mely utobbi kooperacios tényezé hangsilyos mind a vevoi, mind a szallitoi
kapcsolataikban.

Az agressziv piaci stratégiat kovetd vallalatok céljaik elérését tehat leginkabb a vevdikkel vald
kapcsolati elényok kihasznalasa, valamint a velik valéo egylittmiikodés révén kivanjak
megval6sitani. Mindemellett a szallitéi oldal is fontos szdmukra, igy a veliik valdé hossz tava
kapcsolatokbdl szarmazoé elényok kiaknazasa. Ezzel Osszefliggésben a stratégiai szovetségek és
outsourcing megallapodasok mellett tevékenységiik soran a vertikalis integracio magasabb fokait
jelentd kapcsolattipusok is nagyobb szerephez jutnak, mely tényezOk egyiittesen lehetové teszik
stratégidjuk sikeres megvalositasat. Vagyis e vallalati kor szemléletmodja kiegyensulyozottabb a
tobbi részmintahoz képest, a vevOi oldal mellett hangsulyt kapnak a szallitéi oldalhoz k&tddo
kapcsolatok is. Ezek a vallalatok konzisztensebbek kapcsolataik kialakitasakor, szemléletmddjuk
fejlettebb a stratégiai célok ¢és az tizleti kapcsolatok sikerességének Osszekapcsolasaban,
erdteljesebben torekednek a partnereikkel vald kapcsolatok, egyiittmikodések elényeinek
kihasznaldsara, és jellemz6é rajuk, hogy hosszu tava piaci kapcsolataikat 0sztonzi a stabil és

egylittmiik6do beszerzési bazis kialakitasara €pitett vevokiszolgalas.
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Az iizleti kapcsolatok motivacioi és a vallalati teljesitmény kozotti kapcsolat

Ahogy arr6l mar kordbban sz volt, a vallalatok teljesitménye, illetve ezek kiillonbozdségei
befolyasoljak a vallalatok tevékenységének végrehajtasat, miikodésiik gazdasagosabb, hatékonyabb
megvalositasara vald torekvéseiket.

A vallalati teljesitmény kapcsan felmeriil ama kérdés is, hogy a sikeres vallalatokat mas
szempontok vezérlik-e hosszu tava tizleti kapcsolataik kialakitasa soran, a jobb teljesitményt nyjtd
vallalatoknak nagyobb igényiik van-e a partnerekkel vald egyiittmiikodésre.

Az ide kapcsolodo hipotézisem ¢€s igazoldsa tehat a kovetkezo:

H.3.1 A jobb teljesitményt nyujtéo vallalatok hosszu tavu iizleti kapcsolatainak motivacioi
kozott nagyobb hangsulyt kapnak a partnerekkel valo egyiittmiikodési tényezok és
lehetéségek, emellett azonban a hosszu tavu iizleti kapcsolatok kialakitasaban a vallalati
teljesitmény inkabb a vallalat operativ miikodésével kapcsolatos tényezoket befolyasolja, mint

az egyiittmiikodési tényezoket

Elfogadva: Az elvégzett faktoranalizis (a faktorok leirdsa az 2. tablazatban szerepel)
eredményei azt mutatjak, hogy az eltérd teljesitményti cégek mind vevoi, mind szallitoéi oldalon a
miikodési elényok motivacidi faktorok, és azok egyedi valtozdi vonatkozasaban szignifikansan
kiilonboznek egymastol. Vevoi oldalon 91,7%-os biztonsaggal, szallitéi oldalon pedig 95,7%-o0s
biztonsaggal allithatjuk, hogy a kiilonb6z6 teljesitményt nyujtd vallalatok motivacioi eltérnek a
partnerkapcsolatok miikodéshez kapcsolodd motivaciok tekintetében. Miukddési  eldnyok
kiaknazasaban leginkabb a vezetd teljesitményli vallalatok motivaltak, eme eldonyok a
teljesitményiik — kiillonosképpen a pénziigyi teljesitményiik — tovabbi ndvelését teszik lehetové
szamukra. A mikddésiik soran a koltségekkel kapcsolatos elvarasaik kiemelt szerepet kapnak, igy
mind vevoéi, mind szallitoi oldalon a koltségesokkentési lehetdségek, tovabba a kedvezobb szallitasi,
tarolasi lehetdségek nagyobb mértékii kihasznalasa, illetve szallitoi oldalon az alacsonyabb,
stabilabb arak elérése. Ezen tilmenden vevodi oldalon a stabil kapacitdskihasznalas lehetdsége,
valamint a vevé megbizhatosdga szamukra a legfontosabb, mely utobbi tényezd az atlagosan
teljesitdé vallalatok szdmara a legkevésbé fontos szempont. Mindezen mikodési elonyok
kihasznalasara valo torekvéseik elésegitik a vezetd teljesitményii vallalatok teljesitményének
tovabbi novelését, ezzel vezetd vallalati mivoltuk megerdsitését.

Figyelemre méltdo, hogy a mikodésbeli elonydk kihasznalasa tekintetében a lemaradd
teljesitményti vallalatok kevésbé motivaltak, kiilonOsen igaz ez a szallitdi oldalon. A szallitokkal
kapcsolatos miikddésbeli elényok kihasznédldsdnak kisebb jelentdsége megmutatkozik az
alacsonyabb, stabilabb darak, a kedvezobb szallitasi, taroldsi Ilehetoségek, valamint a
koltségesokkentési lehetéségek szamukra kisebb fontossagaban. Meglepd, hogy alacsonyabb
vallalati teljesitményiik ellenére az alacsonyabb ¢és stabilabb arak elérése tekintetében e vallalati
csoport nagyon erds szignifikans eltérést mutat, e tényez6 kiillondsen nem bir motivalod erével

szamukra.
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2. tablazat: Motivacios faktorok

Vevdi oldal Szallitéi oldal
1. Kapcsolati elényok motivacioi az értékesitési 1. Kapcsolati elonyok motivacioi a beszerzési
szerzédésben faktor szerzddésben faktor

A faktor a vallalatok piaci kornyezetével dsszefiiggo, illetve abbol szarmazd motivaciokat tiikrozi. Ebbe a
faktorba egyrészt a partnerekkel valo kapcsolat egyéb teriileteken vald kihasznalasaval 6sszefiiggd valtozok
keriiltek, de egyes valtozok utalnak arra is, hogy a vallalatok hosszu tava partnerkapcsolatainak motivacioit
mennyire befolyasoljak a partnereik, illetve a piaci verseny. igy ez a faktor informéaciot hordoz a vallalat
versenytarsaival szembeni er6-, és alkupoziciojarol is.

2. Szerzodéskotési elonyok motivacidi az 2. Szerzodéskotési elonyok motivacidi a
értékesitési szerzédésben faktor beszerzési szerzédésben faktor

A faktorban a hosszu tavu értékesitési szerzodéskotésbol szarmazo elonydk motivacioi szerepelnek, mely
elényoket a vallalatok a stabilabb, rugalmasabb és tagabb kapcsolatok kialakitasban tudnak kamatoztatni.

3. Egyiittmiikodési elonyok motivaciéi az 3. Egyiittmiikodési elényok motivacidi a
értékesitési szerzéodésben faktor beszerzési szerzédésben faktor

A faktorba a hosszu tava partnerkapcsolatok egyiittmitkodési tényezoi kertiltek. A faktoranalizis eredménye
megerdsiti, hogy a ,,modern egyiittmiikodési tényezok™ egységes motivacios erdvel 1épnek fel a hossza tavu
iizleti kapcsolatok kialakitasa soran, a vallalatvezetdk értékitélete szerint is Osszetartozik a fejlesztési
egyiittmikodési lehetdségek, a kozos problémamegoldéas és a kdzos stratégia motivacidja. A motivacios
tényezOk eme egyedi valtozoi a partnerek kozos tevékenységét hangstlyozzak. A partnerkapcsolatokban a
kozos célok elérésére vonatkoznak, illetve az egyiittes tevékenység altal elérhetd teljesitményt javitjak. A
faktoranalizis azt er6siti meg, hogy a vallalatok ezeket a tényezoket egylittesen kezelik.

4. Miikodési elényok motivacioi az értékesitési 4. Miikodési elényok motivacioi a beszerzési
szerzédésben faktor szerzédésben faktor

A faktorban a stabilabb, kiszamithatobb, hatékonyabb vallalati mitkodés biztositasahoz kapcsolodo egyedi
valtozok szerepelnek, mely tényezdk nemcsak szoros kapcsolatban allnak, hanem szorosan Ossze is
fonodnak egymassal.

5. Informacio6s elonyok motivacioi az értékesitési
szerzédésben faktor

A faktor tartalma a partnerkapcsolatokbdl fakadd
jobb informacidszerzéssel Osszefliggd motivaciokat
tikrozi.

(Forras: sajat munka)

Mindezek mellett felmertil az a kérdés, hogy azok a vallalatok, amelyek motivacioi kozott az
operativ miikodés biztositdsa mellett hangsulyt kapnak a partnereikkel vald egylittmiikddési
lehetdségek is, jobb eredményt mutatnak-e. Az elvégzett klaszterelemzés eredményei azt mutatjak,
hogy a jobb teljesitményt nytjtdé vallalatokat a partnerekkel vald egyiittmiikodés motivacioja
jellemzi. A legjobb teljesitményt azok a vallalatok nyujtjak, akik vevdi, illetve szallitdi oldalon
egylittmiikddésre torekednek, ezek az egyiittmiikodés-orientalt vallalatok.

Eme véllalati kor esetében szinte minden — igy a miikodési elényok — motivécios faktor
tekintetében atlag feletti érték sziiletett, azonban hosszl tdva kapcsolataik kialakitasat leginkabb a
partnereikkel valo egyiittmiikodés 0sztonzi. Ragaszkodnak a partnereikhez, és az igy elérhetd
szerzddéses kereten beliili rugalmassag fontos hajtéerd szamukra, csakiigy mint a kiszdmithatosag
¢s megbizhatosdg. Motivaltak a vevdikkel és a szallitoikkal valo kozos fejlesztésekben, stratégia-
alkotdsban, valamint probléma-elharitasban, ahogy a veliik valé kapcsolati elénydk kihasznaldsaban
is. Torekednek a széllitdikkal vald szorosabb kapcsolattartasban rejlé informécios és egyéb elényok
kiaknazasara is. Mindezek azért fontosak, mert a haldzati szemlélet megjelenésére utalnak e

vallalati korben. Esetiilkben érzékelhetd, hogy a megfeleld beszallitéi bazison teremtett érték
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elofeltétele a vallalati és a vevoi értékteremtésnek egyarant. E motivacids klaszterben kis-, kozép-
¢és nagyvallalatok egyarant megtalalhatok, akiknek piaci célja leginkabb a mérsékelt novekedés.
Teljesitményiiket nézve lemaradé és atlagos teljesito cégek, leginkabb a kereskedelmi szektorbol és
a food termékeket gyartok szektorabol, ez utobbival egylittmiikddési motivaltsaguk Osszhangban
van, de ez eldsegitheti vallalati teljesitményiik javuldsat is. Ezt mutatja, hogy a kutatds soran a
vizsgalt hat mutatobol 6t esetében az egylittmikddés-orientalt vallalatok az atlagosnal jobb
teljesitményt nytjtanak. Motivaciojuk kozponti elemével Osszefiiggésben kiemelkedd a
teljesitményiik a technologiai szinvonal szempontjabol, de a menedzsment munk3aja, felkésziiltsége,
tovabba a pénziigyi teljesitménylik — igy az arbevétel-aranyos nyereségik ¢és a
tokejovedelmezdségiik — is nekik a legjobb. Mindezek mellett azonban a piaci részesedésiik nekik a
leginkabb atlag alatti, vélhetéen ennek novelése 0sztonzOleg hathat partnerkapcsolataikban (4.
abra).

Osszességében tehat megallapithatd, hogy ugyan a hossza tava iizleti kapcsolatok
kialakitasaban a wvallalati teljesitmény inkdbb a wvallalat operativ miikodésével kapcsolatos
tényezoket befolyasolja, azonban azok a vallalatok, akik az operativ célok megvalositasa mellett a
hosszt tavu iizleti kapcsolatok motivacios szempontjai kozott a partnereikkel vald egylittmiikodési

lehetdségeknek is nagyobb jelentdséget tulajdonitanak, jobb teljesitményt nyjtanak.
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(forrds: sajat szerkesztés)
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Partnerkapcsolatok jellemzoi és a partnereknek az elldtasi lanc folyamataiba torténo bevondsa

kozotti kapcsolat

Az eredményes partnerkapcsolatokhoz sziikséges a felek kozti egylittmiikodés, a megfeleld
informacidaramlas kozottilk, azaz hogy a partnerek egyes teriileteken megosszanak egymadssal
alapvetd iizleti informaciokat. Felmeriil a kérdés, hogy azokat a vallalatokat, akik partnereikkel
tartos iizleti kapcsolatra torekednek, mas szempontok vezérlik-e hossz tava iizleti kapcsolataik
kialakitasa soran, a hatékony egyiittmikodés megvalositasa érdekében a partnerekkel tobb tertileten
val6 egyiittmiikodés nagyobb igénye jellemzi-e dket, és megosszak-e egymassal az alapveto iizleti
informaciokat. Igy ehhez kapcsolododan a hipotézisem és igazolasa az alabbi:

H.4.1 Azoknak a vallalatoknak, akik iizleti szerzédései kozott nagyobb aranyban szerepelnek
a hosszu tava szerzodések, nagyobb a partnereikkel valo egyiittmiikodési készsége, igy
szorosabb kapcsolatot épitenek ki veliik, tobb teriileten vonjak be Oket ellatasi lancuk

folyamataiba

Részben elfogadva: Vevoi oldalon a kutatds eredményei azt mutatjak, hogy a vevokkel vald
egyes egylittmiikodési teriiletek vonatkozasdban azoknal a vallalatoknal, ahol a hossza tavu
értékesitési szerzodések aranya 81% feletti, a kereslettervezés és -elorejelzés, az értékesitéstervezés
és -litemezés, valamint a disztribicios rendszer tervezése teriiletén van szignifikans eltérés. E
vallalati kor nagyobb mértékben vonja be eme teriileteken vevéit az értékesitéshez kapcsolodo
folyamataiba, eldsegitve ezzel a vevoi oldal feldli hatékonyabb ellatasi lancbeli miikodésiiket. Ha
azonban a 61% feletti hossza tava értékesitési szerzddés részaranyt is belevesszik, egyetlen
koordinacids teriilet kivételével (ez a kozos 1étesitmény létrehozasa, miikodtetése, mely egyébként
is a legkevésbé jellemz6 egylittmiikddési teriilet) minden koordinacids teriileten nagyobb mértékben
vonjak be ezek a vallalatok vevOpartnereiket, Osszhangban a hosszu tavi partnerkapcsolat
koncepcidjukkal.

Megvizsgalva azokat a vallalatokat, amelyek arbevételének tobb mint 80%-a néhany vevotol
szarmazik, vagy 20 vevonél kevesebbel allnak iizleti kapcsolatban elmondhatd, hogy e kevesebb
szamu vevovel értékesitési kapcsolatban allo vallalati csoport, mely jellemzden a KKV szektorban
mikédd food termék gyartd és non food termék kereskedd beszallitd, ugyancsak a szallitas
itemezésérél valdé megegyezésben, valamint az értékesitési adatok Osszehangoldsaban,
megosztasaban tér el szignifikdnsan a tobbi vallalattél, de minden mas teriileten is magasabb
atlagértékekkel rendelkeznek, vagyis kihasznaljak a kevesebb vevoével valo kapcsolattartasban, a
szorosabb partnerkapcsolatban rejlé elonyoket.

A vallalatok vevoikkel vald egyiittmiikodési, valamint a szorosabb kapcsolatkiépitésre valo
készségérol alkotott képet tovabb arnyalja, ha figyelembe vessziik azt is, hogy azok
vevokapcsolataikban milyen mértékben probaljak meg vevoik egyedi igényeit is kielégiteni. Azok a
vallalatok, akik minden esetben egyedi igény-kielégitést végeznek vevoik szadmara, vagy az
alapvetden egységes termékeiket gyakorta igazitjak vevoik egyedi igényeihez — eme vevOorientalt

szemléletmodnak megfeleléen — nagyobb mértékben vonjak be vevoiket értékesitésiikhoz kotddod
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folyamataikba, amit mutat, hogy minden egyes megkérdezett egyiittmiikodési teriileten
szignifikansan magasabb atlagértéket mutatnak a tobbi vallalathoz képest. Ok szintén jellemzéen a
KKYV szektorban miikodé food termék gyartd €s non food termék kereskedd beszallitok.

Ha megvizsgaljuk a szallitokkal vald egyiittmiikddés teriileteire vonatkoz6 kutatési
eredményeket, az mondhatd el, hogy azokndl a vallalatoknal, akiknél a hosszu tavi beszerzési
szerz6dések aranya 81% feletti, a megkérdezett egylittmiikddési teriiletek koziil a készletadatok
megosztasa, illetve a beszallitéi készletmenedzsment (VMI) alkalmazéasa, tovabba az
értékesitéstervezes és -iitemezés, valamint a kozos 1étesitmény létrehozasa, miikodtetése teriiletén
van szignifikdns kiilonbség, eme néhany teriileten e vallalati kor nagyobb mértékben vonja be
szallitoit ellatasi lanca folyamataiba, eldsegitve ezzel a szallitdi oldal feloli koltséghatékonyabb
miikodésiiket. Ha a 61% feletti hossz tavu beszerzési szerzodés részaranyt nézziik, akkor még a
disztribucios rendszer kozos tervezésében is nagyobb mértékben miikodnek veliik egyiitt.

Ha a vallalatok ¢és szallitoik egymasrautaltsaga tiikrében nézzik meg a vallalatok
egylittmiikodési és szorosabb kapcsolatkialakitasi készségét, meg kell vizsgalni a vallalatok f6
tevékenységéhez kotddo szallitdi kapcesolatai szdmara vonatkozd informacidkat is. Azon vallalati
csoport (jellemzéen a KKV szektorban miikodé food termék gyartok és non food termék
kereskeddk), akik beszerzésének 80%-a néhany szallitotdl szarmazik, vagy kevesebb mint 20 (azaz
Osszességében kevesebb szamu) szallitoval all tizleti kapcsolatban az aktualis értékesitési adatok
Osszehangoldsa, megosztasa, a szallitoval kozos értékesitéstervezés €s -iitemezés, a disztribucids
rendszer kozos tervezése, valamint a beszallitoi készletmenedzsment (VMI) alkalmazéasaban vald
kooperaci6é terén mutat szignifikans kiilonbséget. Azonban ahelyett, hogy a kevesebb szamu
szallitoval vald kapcsolattartasban rejloé elonyoket a szorosabb egylittmiikddés révén kihasznalnak,
Ok e teriileteken kevésbé vonjak be szallitdikat az értékesitéshez kotddo folyamataikba. Megnézve a
tobbi koordinaciods teriiletet is, azokban is kisebb atlagértékeket mutatnak a tobbi vallalathoz képest
(ugyan nem szignifikansak ezek a kiilonbségek), azaz minden egyiittmiikddési teriileten kisebb
mértékben vonjak be szallitoikat ellatdsi lancuk folyamataiba. Ez alol egyetlen teriilet — a
termeléstervezés €s -litemezés — a kivétel, ugyan nem szignifikans kiillonbséggel, de itt jobban
egyiittmiikddnek szallitdikkal. Osszevetve eme cégcsoportot a kevés vevdvel iizleti kapcsolatban
allo vallalati korrel és elvégezve rajuk a kereszttabla-elemzést elmondhato, hogy a kevesebb szamu
vevovel lizleti kapcsolatban 4allo vallalati csoport 90%-a kevesebb szamu szallitoval is van
kapcsolatban, igy ezek a vallalatok — mint {izletlanc beszallitok — az tlizletlincoknak valo megfelelés
¢és ezzel Osszefiiggésben a kislistazas elkeriilése végett egyoldalian erételjesebben az értékesitési
folyamataikra fokuszalnak, hiszen itt minden egyiittmiikodési terlileten szignifikdnsan nagyobb
mértékben vonjak be vevéiket ellatasi lancuk folyamataiba, mig a masik oldalon szallitoéikkal ezt
nem teszik.

Osszességében tehat vevéi oldalon azokat a vallalatokat, akik iizleti szerzédései kozott
nagyobb ardnyban szerepelnek a hosszl tava értékesitési szerzddések, és ezzel Osszefiiggésben
kevesebb szamu vevdvel allnak tizleti kapcsolatban, akik egyedi igényeit is igyekeznek kielégiteni,
vevOikkel valé nagyobb egyiittmikodési készség jellemzi, a megkérdezett egylittmiikodési
terlileteken nagyobb mértékben vonjak be vevoiket ellatasi lancuk folyamataiba, mint a tobbi
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vallalat. Azonban szallitéi oldalra nézve egyértelmiien mar nem igazolhaté a megfogalmazott
kiindul6 hipotézis, hiszen a nagyobb aranyt hosszu tdva beszerzési szerzddéssel rendelkezd
vallalati kor els6sorban a készletekhez kapcsolodo teriileteken mikodik egyiitt szallitoival.
Szallitéikkal vald szorosabb kapcsolatkialakitdsaik sem hozzdk meg a velikk valdé nagyobb
egylttmiikodési készséget, mivel a termeléstervezésben és -ilitemezésben valod egylittmiikodés
kivételével (ez sem szignifikdns) mas teriileteken kisebb mértékben vonjak be a kevesebb szamu
szallitoval kapcsolatban all6 vallalatok a szallitoikat ellatasi lancuk folyamataiba.

A kutatds eredményei altal igazolt hipotézisek modelljét az 5. dbra szemlélteti.
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A hosszu tavu tizleti kapcsolatok és ezek keretében a partnerek kozotti egytittmiikodések
hozzajarulhatnak a piaci versenyel6nyok megszerzéséhez

A hosszu tavu iizleti kapcsolatok

a vallalati kapcsolatok fontos kotédései,
melyeket a cégek stratégiajuk
megvalositasaban elsddlegesnek tartanak

|
|
|
v

A vallalati stratégia kialakitasa
a kérnyezeti adottsagok
megismerésén alapul

A hosszu tavu iizleti kapcsolatok
kialakitasa soran a partnerekkel valo
egylittmiikodési tényezok
felértékelédnek

A hosszu tava partnerkapcsolati
koncepcio és a partnerekkel valo
nagyobb egyiittmiikodési készség
befolyasolja a felek kozotti
informacio-megosztas mindségeét

A nagyobb részaranyban hosszi tava
szerzGdéssel rendelkezd vallalatok
tobb teriileten vonjak be partnereiket
ellatasi lancuk folyamataiba

A vallalatok
(1) mérete, (2) tevékenységi kore, (3) stratégiai célja, illetve (4) teljesitménye
befolyasolja a stratégiajuk szempontjabol meghatarozo
hosszu tavu tizleti kapesolataik kialakitasat

(1) A kisvallalatok piaci helyzetiikbél,
alku- és erépoziciojukbol adédoan

a partnerkapcsolataik kialakitasakor
kedvezétlenebb helyzetben vannak

(2) A kiilonb6z6 agazatokban mikodo
vallalatok eltéré termék-szolgaltatas
kombinaciokkal jelennek meg a piacon,
ami befolyasolja

az operativ tevékenység végrehajtasat

(3) A piaci novekedési célok
befolyasoljak a vallalatok
partnereikkel valo
egyiittmiikodési készségét

(4) A vallalatok teljesitménybeli
kiilonbozoségei befolyasoljak
tevékenységiik végrehajtasat,
miikodésiik gazdasagosabb, hatékonyabb
megvalositasara valé torekvésiiket

oz ]

Az iparagi hovatartozas befolyasolja
a hosszi tavu iizleti kapcsolatok
kialakitasanak motivacioit

oz ]

(e ]

(e ]

A kisvallalatok jobban motivaltak
a partnereikkel valo egyiittmiikodésben

Az agazati hovatartozas

leginkabb a vallalat

operativ miikodéséhez kapcsolodo
motivacios tényezoket befolyasolja

Az agressziv novekedési stratégiat
folytato vallalatok motivaltabbak
a partnereikkel valo
egytittmiikodésben

« A vallalati teljesitmény inkabb
az operativ miikodéssel kapcsolatos
motivacios tényezoket befolyasolja
* A jobb teljesitményt nyujtd
vallalatok esetében

nagyobb a partnerekkel valo
egylittmiikodési motivaltsag

5. abra: A kutatas eredményei altal igazolt hipotézisek modellje
(forras: sajat szerkesztés)




4. UJ ES UJSZERU TUDOMANYOS EREDMENYEK

1. Primer kutatdsommal bebizonyitottam, hogy a kiskereskedelmi iizletlancok és beszallitoik
kapcsolatrendszerében a hossza tavu lizleti kapcsolatok toltik be a legfontosabb stratégiai
szerepet, melyek koziil a hosszu tava értékesitési kapcsolatok szerepe kap nagyobb hangsulyt,

ami mutatja az erételjesebb vevorientalt szemléletmodot.

2. A kutatasi eredmények alapjan elmondhatd, hogy jelenleg az iizletlincok és beszallitoik kozotti
kapcsolatrendszerben a hosszi tadva iizleti szerzddéskotések motivacidi kozott a vallalatok
szdmara a mikodésiik biztositdsdhoz kapcsolodd hagyomanyos, operativ tényezOk kapnak
nagyobb hangsulyt, kisebb mértékben az egyiittmiikodési lehetdségeiket segitd, bovitd, illetve a

kapcsolataik szorossagat és stabilitasat eldsegitd motivaciok.

3. Réavilagitottam, hogy az Aagazati hovatartozas leginkabb a vallalat operativ miikodéséhez
kapcsolodd motivacios tényezoket (elsddlegesen koltségesokkentés, stabil kapacitaskihasznalas)
befolyasolja, melyek kiaknazasa leginkabb a food termék gyartokra, ezen beliil is legféképpen az
¢lelmiszer eldallitassal foglalkozo vallalatokra jellemz6, ami aldtdmasztja, hogy kiilondsen az
agrarszektor kisbeszallitoi esetében a feszitett tempoju koltséggazdalkodas, a kapacitasbeli

problémak, illetve a megfeleld kapacitaskihasznalds meghatarozé miikodésbeli tényezok.

4. Faktor- és klaszterelemzéssel kimutattam, hogy azok a vallalatok, akik az operativ célok
megvalositdsa mellett a hossz( tadvu {lizleti kapcsolatok motivaciés szempontjai kozott a
partnereikkel valo egyiittmilikodési lehetdségeknek is nagyobb jelentdséget tulajdonitanak, jobb
vallalati teljesitményt nytjtanak.

5. A primer eredmények azt mutatjak, hogy a kisméretii beszallitok nem vart modon a partnereikkel
val6 egytittmiikodések terén kisebb motivacioval birnak, partnerkapcsolataikban a kolcsonosség
elve kevésbé érvényesiil, ezekben elsdsorban a sajat hasznuk maximalizalasa az elsddleges,
kevésbé a nyertes-nyertes felallasra valo torekvés, ami a méretiikbdl és ebbdl is fakadd piaci

helyzetiikb6l adodo alkupozicioikbol is szarmazhat, hiszen 6k nagy iizletlancok beszallitoi.

Mindemellett és ezzel (is) Osszefiiggésben a hosszl tavu iizleti kapcsolataikban a stratégiai
céljaiknak valdé megfelelés kisebb jelentdséget kap, melyek alatamasztjak a kisbeszallitok

esetében oly sokszor jelentkezd stratégiai gondolkodasmod hianyat.

6. Kimutattam, hogy némileg a varakozasokkal ellentétben, a vevoi erd kiillonféle megnyilvanulasai
nem egyértelmiien a gyengébb, kisebb ¢€s kiszolgaltatottabb beszallitokat sujtja leginkabb, hanem
az erdsebb, dinamikusabb cégeket, jellemzOéen a kozépvallalatokat, mely vallalatoknak —
novekedési potencidljuk okan — alapvetd érdekiik a fogyasztok minél szélesebb korének elérése,
igy 6k a beszallitasra keriil¢ aruk volumene miatt mar nincsenek abban a helyzetben, hogy egy
esetleges kilistdzas esetén — kiilondsen rovid ido alatt — alternativ értékesitési csatornat tudjanak

talalni.
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5. OSSZEFOGLALAS ES TOVABBI KUTATASI IRANYOK

Kutatasomban a nagyméretli kiskereskedelmi iizletlancok és beszallitoik kozotti hossza tava
tizleti kapcsolatok sajatossagait, motivacioit vizsgaltam azon szempontbol, hogy azok a vallalati
stratégiaval milyen Osszefiiggéseket mutatnak. A szakirodalom attekintése azt jelezte, hogy a
vallalati stratégia megvaldsitasaban a kialakitott vallalatkozi kapcsolatok fontos szerepet toltenek
be. Igy a kapcsolatok kialakitasakor megfogalmazott célok fontos tiikorképei a vallalatok
partnerkapcsolataihoz k6tddd szemléletmddjanak. Ennek megismerésére az egyes kapcsolattipusok
vallalati stratégia megvalositdsaban jatszott szerepét, valamint a kapcsolatok kialakitasat 6sztonzo
tényezoket vizsgaltam.

A vallalatok tizleti kapcsolatainak vizsgalata azt jelezte, hogy a stratégia megvalositasanak
egyik alappillérét képezo hatékony szervezeti miikodés atalakitdsa megvaldsult. Ezt tamasztja ala,
hogy jelenleg a kiszervezések, illetve az integracids torekvések nem toltenek be kiemelkedd
szerepet a vallalatok stratégiajaban, a legfontosabb stratégiamegvaldsitd szerep a hossza tavu iizleti
kapcsolatoknak jut. A sikeresen miikodtetett hosszu tavua piaci kapcsolatok aranya jelentds, ami azt
tiikkrozi, hogy a vallalati halok iizleti kapcsolatai stabilizalodtak, és ezeket a vallalatok stratégiajuk
megvalositasaban elsddlegesnek tekintik.

Kutatasom eredményeit figyelembe véve megallapithatd, hogy a partnerek kozotti
egylttmiikodések hatterében erételjesen jelentkezik a bizalom kérdése. Ez nem meglepd, hiszen a
kozos problémamegoldas, stratégia-alkotds, a kozos fejlesztések a vallalatok szamara olyan
informacio-megosztasi kotelezettséget jelentenek partnereik iranyaba, amit csak a legnagyobb
bizalom mellett hajlandoak megtenni. Az eredményekbdl ugy tlinik, hogy a vallalatok nagyobb
hanyadanak szemléletmodjara jellemz6, hogy partnerkapcsolataik stratégiai céljaiknak vald
megfeleltetését fontosnak tekintik, ami az elméleti megfontoldsokat figyelembe véve
meghatarozonak tekinthetd a kapcsolatok miikodtetése terén.

A primer kutatdsom eredményeit 0sszegezve, a teljes mintan végzett kutatas megerdsiti, hogy
a hosszi tavu lizleti kapcsolatok a vallalati kapcsolati rendszerek fontos kotodéseit jelentik,
melyeket a cégek stratégidjuk megvaldsitasaban elsddlegesnek tartanak. A vallalatok életében a
hosszu tavi szerzddések kozott az értékesitési szerzddések kapnak nagyobb hangsulyt, ami
erdteljesebb vevoorientalt szemléletmodra utal. Mindez alatdmasztja azt, hogy a kapcsolati
halézatkutatds szempontjabol a hossza tavu iizleti kapcsolatok elemzésével a vallalati kapcsolati
rendszerek fontos teriilete keriilt vizsgalat ala.

A hatékony szallité-vevo kapcsolatokhoz nélkiilozhetetlen a partnerek kdlcsonds elvarasainak
ismerete. A szallitokkal kapcsolatosan megfogalmazott elvardsok kozott megkérdezett cégek
elsddlegesen azok szakmai kompetencidjaval, megbizhatosagukkal, a koltségekkel €és a hosszl tava
egylttmiikodéssel kapcsolatos elvarasokat értékelték jobban. A partnerség magasabb szintjének
kialakitasat lehetévé tevo szempontok, amelyek leginkabb igényelnék a felek részérdl a kapcsolat-
specifikus beruhazasokat a hattérbe szorulnak az elvarasok soraban. Ez utal az {izleti kapcsolatok
kisebb mértékii stabilitdsara, hiszen a kapcsolat-specifikus befektetések rogzitenék azokat
(Hékansson ¢s Ford, 2002). A vevdkkel szemben megfogalmazott elvarasok esetében is ugyanigy

21



elmondhat6, hogy azok az elvarasok, amelyek a vevokkel valdé hatékony, kdlcsondsen eldnyds
partnerkapcsolatok kialakitasat eldsegitenék, hattérbe szorulnak. Figyelembe véve az éles piaci
versenyt, valamint a beszallitok kiskereskedelmi {izletlancok altal torténd komoly versenyeztetését
és a beszallitok kiszolgaltatottsagat, meglepd, hogy az értékesitési szovetségek létrehozasa az
elvarasok fontossagi sorrendjében leghatul szerepel.

A hosszu tavu tizleti szerz6déskotések motivacioi vonatkozasdban megallapithato, hogy a
vallalatok szamara a miikodésiik biztositasahoz kapcsolodo tényezok kapnak nagyobb hangstlyt
partnerkapcsolataikban, kisebb mértékben az egyiittmiikodési lehetdségeket segitd, bovitd, és a
kapcsolatok szorossagat €s stabilitasat eldsegité motivaciok.

Az egyes vallalati részmintadkon elvégzett kutatds eredményei alapjan Osszességében
elmondhat6, hogy a kiilonb6zé méretii vallalatok a hosszi tava piaci kapcsolatok motivacios
tényezOi tekintetében kiilonboznek, igy a kapcsolati elényok kihasznaldsa leginkdbb a
kisvallalatokat 6sztonzi, de emellett igyekeznek a hosszu tavu kapcsolatok miikodési — elsddlegesen
stabilitdsi — elényeit is kihasznalni, melyek érthetdek piaci helyzetiiket ismerve. A partnereikkel
val6 egylittmiikddés leginkabb a nagyvallalatokat motivalja, tudatosabb haldzatépitést mutatva
résziikrol.

A kiilonbozd agazatokban miikodd vallalatok eltérd termék-szolgaltatds kombinédciokkal
jelennek meg a piacon, ami tevékenységiik végrehajtasa soran alapvetd kiilonbségeket jelent, igy az
agazati hovatartozds — ahogy azt a részmintdkon elvégzett kutatas eredményei igazoltak is —
leginkabb a vallalat operativ mitkddéséhez kapcsoldodod motivacios tényezoket befolyasolja.

A hosszu tava szerzodéskotési motivacioik tekintetében a stratégiai céljaikban kiilonb6zo
vallalatok is eltérnek egymastol. A piaci pozicidik megtartasara torekvo vallalatok hosszu tavu
tizleti kapcsolatait els6sorban az éles piaci verseny 0sztonzi. Ez abban nyilvanul meg, hogy vevdi
kapcsolataikban leginkdbb az informécios és kapcsolati eldnydk megszerzése motivalja dket. A
vevOiknek valdé megfelelést els6sorban a tartdés szallitdéi kapcsolatokban rejléd  elényok
leginkabb a vevoikkel vald kapcsolati elonyok kihasznalasa, valamint a veliik valo egylittmiikkodés
révén kivanjak megvalositani, azonban a szallitéi oldal is fontos szdmukra, igy a veliik valé hossza
tavii  kapcsolatokbol szarmazo elonydk kiaknazasa. Vagyis e vallalati kor szemléletmodja
kiegyensulyozottabb, a vevdi oldal mellett hangsulyt kapnak a szallitéi oldalhoz k6tédd kapcsolatok
is. Ezek a vallalatok konzisztensebbek kapcsolataik kialakitasakor, szemléletmodjuk fejlettebb a
stratégiai célok és az Tlzleti kapcsolatok sikerességének Osszekapcsolasaban, erdteljesebben
torekednek a partnereikkel vald kapcsolatok, egyiittmiikodések elényeinek kihasznalasara, és
jellemzé rajuk, hogy hosszl tavu piaci kapcsolataikat 0sztonzi a stabil és egylittmiikodo beszerzési
bazisra épitett vevokiszolgalas.

A vallalati teljesitmény szerint elkiilonitett részmintdk kozotti motivaciobeli eltérések
kimutatasa mellett kutatasi célom volt annak feltarasa is, hogy fellelhetd-e kiilonbség a hosszu tavu
piaci kapcsolatok terén eltéré6 motivaciokkal rendelkezd vallalatok teljesitménye kozott. A
felmeriild kérdés ez utdbbi esetben az volt, hogy jobb eredményt nytjtanak-e azok a cégek, amelyek
motivacioi kozott nagyobb hangsulyt kapnak a partnerekkel vald egylittmiikodési lehetdségek. Az
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elvégzett faktor- és klaszterelemzés soran kapott eredmények azt mutattak, hogy azok a vallalatok,
akik az operativ célok megvalositasa mellett a hosszi tavu {lizleti kapcsolatok motivacios
szempontjai kozott a partnereikkel vald egylittmiikddési lehetdségeknek is nagyobb jelentdséget
tulajdonitanak, jobb teljesitményt nydjtanak.

A partnerkapcsolatok mindsitésének fontos szempontja annak vizsgalata is, hogy a vallalatok
mely terlileteken miikodnek egyiitt a partnereikkel, milyen mértékben vonjak be dket ellatasi lancuk
folyamataiba. Az életcikluson eldre haladva jellemzden valtoznak, és dsszességében intenzivebbé
valnak az egylittmiikodo felek kozotti tevékenység-kotelékek és ezzel parhuzamosan jellemzdéen
mind az eréforras-kotelékek, mind az emberi, szocialis kotések is kiterjednek, erdsodnek. A kutatés
eredményei azt mutattak, hogy a koordinécios teriiletek vonatkozasaban a vallalatok a szallitoikat
nagyobb mértékben vonjak be, mint vevoiket folyamataik dsszehangolasa végett (6. és 7. abra).
Vevo6i oldalon elmondhaté, hogy azok a vallalatok, amelyeknél a hossza tavh értékesitési
szerz6dések részaranya magasabb, nagyobb mértékben miikddnek egyiitt vevoikkel, 6sszhangban
hosszl tava partnerkapcsolati koncepcidjukkal és erdteljesebb vevdorientaltsagukkal, &m mindez
hosszl tavu szallitdi kapcsolataikra nem igaz, azaz mint izletlinc beszallitok az iizletlancok
elvarasainak valo megfelelés és ezzel Osszefiiggésben a kislistazas elkeriilése végett egyoldalian
erdteljesebben az értékesitési folyamataikra fokuszalnak. ElImondhatd, hogy a vallalatok szélesebb
korti egylittmikodések kialakitasaval igyekeznek kihasznalni a kevesebb szamu vevdvel vald
kapcsolattartasban rejlo elényoket is. Mindez azonban nem valosul meg teljes mértékben a szallitoi
oldalon: a kevesebb szamu szallitoval vald kapcsolattartasban rejlé elényoket kevésbé hasznaljak ki
a cégek. Vevoi oldalon azon vallalati kor, amely gyakorta igazitja termékeit vevoi igényeihez vagy
minden esetben egyedi vevOi igény-kielégitést végez, szintén igyekszik tobb teriileten
egylittmiikodni partnereivel.
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6. abra: Vevok bevonasa az ellatasi lanc folyamataiba
(forrds: sajat szerkesztés)
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7. abra: Szallitok bevonasa az ellatasi lanc folyamataiba
(forras: sajat szerkesztées)

A vevOkapcsolatokra, illetve az egyedi vevdi-igénykielégités mértékére kapott kutatasi
eredmények jelzik az ir és brit felmérések (Forfas, 2004, 2005) tapasztalatainak a hazai
kiskereskedelemben is egyre inkabb jelentkezd érvényesiilését, azaz, hogy a kiskereskedelmi
tizletlancok a koltséghatékonysag mellett egyre nagyobb hangstlyt fektetnek az iddébeli
versenyképesség kovetelményére is, ami elsddlegesen a napi aruellatds és a termékfejlesztés
terliletén érezteti gyorsitd hatasat, mely teriileteken az tizletlancok tovabbi eréfeszitéseket varnak el
beszallitoiktol. Ez azonban csak akkor lehet a beszallitok szdmara is elonyds, ha a kiskereskedelmi
tizletlancok forgalmi ¢s termék-keresleti eldrejelzése pontosan miikddik, valamint idoben eljut a
beszallitokhoz, és nem pusztan az értékesités kockazatanak atharitasardl van szo az iizletlancok
részEérél a beszallitok iranyaba.

Az eredményes partnerkapcsolatokhoz fontos a felek kozotti alapvetd tizleti informaciok
megosztasa mellett az is, hogy mennyire tamogatja a vallalat informacidés rendszere a
partnerkapcsolatokhoz kotddé dontéseket, mennyire nyujt relevans informaciét az adott teriileten.
Ezt tamasztja ald, hogy a cégek értékitéletében a kommunikacié mindsége mind a mikddéstik siker,
mind sikertelenségi tényezdéi kozott jelentds szerepet tolt be, ami mutatja eme tényezd lizleti
kapcsolatok kialakitdsaban és mitkodtetésében betoltott kiemelkedd fontossagat, hiszen a hatékony
egyiittmikodés sokszor a felek kozotti megfeleld kommunikacion allhat, vagy éppen bukhat.
Kérddivemben rakérdeztem az integralt vallalatiranyitdsi (ERP) rendszer vallalati meglétére,
tovabba ennek a partnerek informacids rendszereivel vald kapcsolatara. Az eredmények szerint a
megkérdezett vallalatok valamivel tobb, mint fele rendelkezik integralt vallalatiranyitasi

rendszerrel, illetve 15%-uk tervezi ennek bevezetését a kozeljovoben. Az ERP-vel rendelkezd
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vallalatok donté tobbsége elégedett ennek miikodésével, vagyis hozott szdmara eldnyoket

partnerkapcsolataikban valé alkalmazasa soran (8. abra).
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8. abra: Az integralt vallalatiranyitasi rendszer vallalati partnerkapcsolatokban valo
alkalmazasanak elényei
(forras: sajat szerkesztés)
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Partnerkapcsolatok javulasa,

Az informécids kapcsolatok szorossdgara vonatkozo tovabbi kutatasi eredmények azt
mutattdk, hogy a partnereikkel magasabb szintli integracids kapcsolatot jelentd EDI és online
kapcsolatot fenntarté vallalatok esetében nem egyértelmiien jellemzd a tartésabb €s szorosabb
partnerkapcsolatokra vald torekvés. A partnerekkel legszorosabb és kozvetlenebb informacids
kapcsolatot jelentd integralt informdacids rendszerrel rendelkezd vallalatok esetében viszont
kijelenthetd a tartdosabb €s szorosabb partnerkapcsolatokra valo torekvés, azonban eme véallalatok
részaranya alacsony.

A partnerek ellatasi lanc folyamataiba torténd bevonasara, illetve az informacios rendszereik
partnerkapcsolati jellemzodire kapott primer eredmények tiikrében és a Van Goor (2002) féle
integraciés modellbdl (9. abra) kiindulva az mondhat6 el, hogy a kiskereskedelmi iizletlancok és
beszallitoik kapcsolatara a tevékenységek viszonylag alacsony integracios szintje jellemzd, a
partnerkapcsolatok jellemzéen az anyagi ¢és informécios integracid szintjén helyezkednek el,
tobbnyire az integracid fejlettebb szintjeinek iranydba nem Iépnek tovabb. Az informéacids
rendszereik kapcsolatanak jellegére €s szorossagara vonatkozo kutatasi eredmények alapjan az is

elmondhatd, hogy az {lizletlancok részérdl beszallitoik iranyaba jelentkezd ama igénynek valo
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megfelelés, miszerint a hatékonysagi kdvetelmények miatt a beszallitoknak fel kell gyorsitaniuk az

informacios és kommunikacios technologia bevezetését és hasznalatat, még kevésbé valosul meg.

Infra-
strukturalis
integraciod

Az ellatasi lanc tagjai kozotti teljes 6sszhangot feltételezi.
A tervezési és a logisztikai folyamatok iranyitasat

E szakaszban az ellatasi lanc integracios fejlesztésének
lehetséges megoldasai a Vendor Managed Inventory (VMI),
tovabba a Quick Response (QR) rendszer, ill. a

Distribution Resources Planning (DRP) alkalmazasa.

Iranyitas
integracidja

Az informacidaramlas sszehangolasa a beszallitok és
a partnerek kozott (hatékony informacios rendszer,
egységes egészként kezelt ellatasi lanc).

Informécids integraciod

Elsédleges cél az ellatasi lanc hatékonysaganak novelése,

Fizikai integracio o i o
& a fizikai folyamatok &sszehangolasa révén.

S~ S S~~~

9. abra: Partnerkapcsolatok fejlédése — integracios szintek a partnerkapcsolatokban
(forras: Van Goor, 2002 alapjan sajat szerkesztés)

Tovabbi kutatasi iranyok

Empirikus kutatdsom legfébb korlatja az volt, hogy a mintaelem-szam alacsony volt és igy
nem reprezentalja a kiskereskedelmi iizletlancokat és beszallitéi vallalataikat. Ebbol kovetkezden a
primer kutatas eredményei nem altalanosithatok. Ennek megvalositasahoz érdemes lenne tehat a
kutatasi koncepciot a tovabbiakban nagyobb mintan is elvégezni.

A kutatasi téma felvet néhany tovabbi vizsgalati iranyt is, igy

* A részmintdkon végzett elemzések tovabbi részleteinek, valamint az egyes részmintak kozotti
tovabbi Osszefiiggések feltarasat.

* A piaci erépozicidk részletes feltardsara alapozva a versenyhelyzet befolyasold szerepének
vizsgalatat.

* Aziizleti kapcsolatok kezeléséhez tarsulo vallalati szemléletmod €s gyakorlat elemzését.

* A kiskereskedelemben megvalosuld vertikalis egylittmikodések hatasmechanizmusanak
vizsgéalata mellett tovabbi kutatdsi iranyt jelenthet a vevdi erd hatasainak részletesebb
feltarasa mellett a horizontalis kiskereskedelmi egyiittmiitkodések, szovetségek, tovabba a
horizontalis beszallitoi egylittmikodések, szovetségek vizsgalata is.

* Esettanulmanyok segitségével vizsgalhatd ¢és elemezhetd a vallalati halozatok stratégiai
partnerkapcsolatainak sajatossagai és értékteremto szerepe.

crer

részletesebb elemzésére is lehetdséget ad ez a moddszer.
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Mindezek megvalosulasdhoz és a tovabblépéshez a hazai vallalati gyakorlatban, a
kutatdsokban, illetve a felsdoktatasban kiilonb6z6 menedzsment teriileten milkodok egylittes

kozremiikddésére van sziikség.

Zarasképpen a disszertacio Osszesitéseképpen elmondhatd, hogy ugyan a vallalatokat hossza
tava iizleti kapcsolataik kialakitasakor és miikodtetésekor elsGsorban a hagyoményos, operativ
miikodéshez kapcsolddd szempontok vezérlik, azonban a hossza tava iizleti kapcesolatok motivacioi
diverzifikaltabbak, a cégek eltérd sulypontokat adnak az egyes motivacios tényezoknek. A vizsgalt
vallalati kor alapjan igy megallapithato, hogy a vallalati miikodésben megtalalhatok a kooperaciora
vonatkozo erdteljesebb motivaciok is, €s ezzel Osszhangban alakitjdk ki a cégek partnereikkel
egylttmiikodési teriileteiket. Az iizletlancok és beszallitoéik kapcsolatrendszerében a hosszu tavu
partnerkapcsolati szemléletmdd terjed, és ugyan a partnerségre épiilé technikdk szélesebb kort

gyakorlati alkalmazasa talan még hosszabb idot igényel, az eredmények azért némileg biztatoak.
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