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Absztrakt

Allandéan
vildgunkban névekvd figyelmet kapnak

é  gyorsan  vdltozd

a  vallalatok hosszd  tavd  iizleti
kapcsolatai, igy van ez Magyarorszdgon
is. A tanulmdny célja, hogy a hazai
vallalkozdsok  hosszti  tdvii  iizleti
kapcsolatainak jellegzetességeit mélyeb-
ben vizsgilja. A szerz8k az elldtdsi linc

mentén triadikus

1. Bevezetés

Allandéan és gyorsan véltozé vilagunkban
novekvs figyelmet kapnak a véllalatok
hosszii tévi iizleti kapesolatai, {gy van ez
Magyarorszdgon is. A tanulmdny célja,
hogy a hazai véllalkozdsok hosszi tdvii
tizleti  kapcsolatainak  jellegzetességeit
mélyebben vizsgdlja. A hagyomdnyos
tizleti kapcsolatok (igy a versenyzd és az
egylittm(ikodd  kapcsolatok) mellett a

koopetitiv  kapcsolati  lehetdségeket s
vizsgaljuk.
Az elldtdsi lénc irodalomban szdmos

diadikus (pl. megrendeld - beszdllitd)
kapcsolati  fokusszal rendelkezd kutatds
lelhetd fel. Sokan ugyanakkor hangsi-
lyozzdk, hogy az iizleti kapcsolatok
dinamikdja ebben a diadikus megkoze-
litésben nem vizsgilhaté, chhez mini-
mélisan a hdrmas kapcsolatrendszerek (tin.
triddok) vizsgdlatdra van szitkség (pl.
beszallité, koézponti vallalat és
megrendeldje) (Choi - Wu, 2009; Li —
Choi, 2009). Tanulmdnyunkban mi is ez

utdbbi alldspontot kovegjik, és wiadikus
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megkozelitéssel éltek, {gy az elemzést a
kozponti véllalat mind besz4llitéi, mind
elvégezték. Az
eredmények alapjén elmondhaté, hogy

megrendel8i  oldaldn
mindkét alapvetd elldtdsi ldnc kapesolat
esetén  hdrom kiilonbozé  kapcsolati
klasztert lehetett azonosftani, melyekben
keverednek a  versenyz8 & az
egyiittmikodd kapesoladi jellemzék. Ez
annak a

ellentmond hagyomanyos

megkozelitésnek,

szemléletben a  kozpont  véllalac
legfontosabb beszdllit6ja és megrendelje
kozotti kapesolatot vizsgéljuk.

Mandjék és Durrieu (2000) a vevdi
elvdrdsok 3 szingjét kiilonboztetik meg.
Ezek az dn. tranzakcié szintd (pl. adott
termék/szolgiltatds beszerzésével
kapcsolatosan), az Gn. kapesolati szint(
(pl. innovécid), és az Gn. hélézad szintl
elvdrdsok (pl. adott beszdlliton keresztiil a
hélézat més szerepldivel kapcsolatos tizleti

Ezeknek

elvdrdsoknak meghatdrozé szerepiik van az

informdcié  szerzése). az

ellicdsi  ldnc  kozpontd  vallalatdnak
kapcsolati menedzsmentje szempontjdbdl.
Tanulmdnyunkban ezeket az elvdrdsi

Célunk, hogy

azonosftsuk  a  kiillonbézd  gyakorlatok

szinteket  vizsgdljuk.

mellecc fellelhetd kiilonbozd kapesolat-
tipusokat.

2. Moddszertan és kutatasi
eredmények

Tanulmidnyunk a Budapesti Corvinus
Egyetemen  miikodd
Kutaté Kézpont 4ltal 2013-ban végzett

Versenyképesség

mely szerint egy iizletd kapcsolat vagy
versenyz$, vagy egyiittmikodd jellegd.
Eredményeink azt mutagjdk, a hazai
gyakorlatban is jelen vannak a kevert (in.
koopetitiv) kapcsolatok.

Kulcsszavak:

elldedsi ldnc, tizleti kapcsolat, tridd,

koopeticié

kérdédives felmérés adatbdzist haszndlja. A
300-as mint 83%-a tartozik a kis- és
kozepes villalkozdsok kozé. A vélaszaddk
tobbségében a kereskedelemben (20%), a
gépgydrtds teriiletén (15,3%), szolgdltats-

iparban (14,7%) és  élelmiszeriparban
(11%) tevékenykednek (Cseszndk —
Wimmer, 2014). Statisztikai elem-

zéseinkhez az IBM SPSS 22 programot
haszndltuk, elemzéseinket a kozpont
villalat  mindkét
(besz4llitoi és vevdi) oldaldn elvégeztiik.
Elsé
vilaszadékat,

kiemelt  kapcsolati

lépésben  kivdlaszeottuk  azokat

amelyek  rendelkeznek

hosszi tavia szerzédésekleel.
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taldltunk. Ezt kovet8en f8komponens

Beszallitéi  oldalon vallalatot,

megrendel8i  oldalon vallalatot
analfzist végeztiink arra vonatkozdan,
hogy kideritsiik, milyen okok rejlenek a
hosszd tavi szerz8dés megkotése mogot.
Adott
alkalmassigdt mind a Kaiser — Meyer -
Olkin féle kritériummal (Nunnaly -
Bernstein, 1994), mind Cronbach Alpha

mutatdval teszteltiik.

LOGISZTIKAI

valtozék faktorelemzésre vald




A faktoranalizis elvégzése utdn (az egyes
kapcsolati tipusok mégott 4llé faktorok
céljabal),

végeztiink, hogy az tizleti kapcsolatokrdl

feltardsa klaszter  analizist
eltérd médon gondolkodd  vélaszaddk
potencidlis csoportjait azonosithassuk. A

tovabbiakban

bemutatdsa kovetkezik.

a  kapott

eredmények

Beszallit6i kapcsolatok

A hosszit tdvli beszdllitdi  kapesolatok
esetében 2 kapesolati faktort azono-
sitottunk l4tens valtozéként. Frtelmezé-
siink szerint az els6 ldtens valtozd
megfeleltethetd a tranzakciés , mig a
miésodik faktor a kapesolati szintli vevéi
elvdrdsok elméleti konstrukcidjdval.
Tovabbi
faktorokhoz
hasznéltuk fel, melyek a legmagasabb
faktor  értékkel  rendelkeztek.

véltozdk voltak: (i) a stabil elldtds, mely a

elemzéseinkhez  az

cgyes

tartozé azon viltozdkat

Ilyen

tranzakeids vdrakozdsokhoz kapesolhatd,
(ii) a potencidlis radikdlis innov4cid, mely
a kapcsolati vdrakozds fontos eleme. Ezek
segitségével klaszterelemzést végeztiink.

hogy

klasszikus

Osszességében  elmondhaté, a

vélaszadok  egyrészrl  a
kompetitiv eldnydk (ez a jelenség kothetd
a verseny jelenségéhez), mdsrészt az
dsszetettebb
elénydk miatt (ez a jelenség kapcsolhaté a
kozotti  hosszabb

egylittm{ikodéshez) kotnek hosszii tdvi

moédon  megvalsithatd

partnerek tava
szerzddéseket partnereikkel.

A K-kozép klaszterelemzési médszerrel
kapott eredményiink azt mutatta, hogy
beszallit6i oldalon 3 jol elkiilénithetd
véllalatcsoportot lehet azonositani, és ezek
gondolkodnak

hosszd

a csoportok eltérden

beszallit6ikkal
kapcsolataik menedzsmentjérél. Hdrom
kérdés

valaszadékat (minden esetben a kérdést a

valé tava

koré  csoportositottuk  a

3 évvel kordbbi és jelen dllapotdban is

kérdeztiik):

o Kérjiik, jelezze, hogy legfontosabb
beszdllitoi  kapesolar  kialakitdsdhoz  és
fenntartdsdhoz hdrom évvel ezeldtr milyen
mértékii kapcsolat-specifikus (kizdrdlag az
adotr szdllitéhoz kitédd) befektetés volt
sziikséges a vdllalatndl? Kérjiikk azt is
jelezze, hogy jelenleg hogyan alakul e
befektetések mértéke!” Ez a kérdés 5 al
kérdést tartalmaz az egyedi, sajitos
beruhdzisokkal kapcsolatban (Bensaou,
1999), ezek az emberi erbforrds, specidlis
eszkozok, 0 procediirdk, 1) telephely,
egyéb beruhdzdsok (ez utébbi esetben a
vélaszadénak meg kellett neveznie a

A kapcsolat-

kategéria  tartalmd).

TRENDEK ES LEGJOBB GYAKORLATOK

specifikus  beruhdzdsokat nehéz mds
kapcsolatba 4thelyezni annak specidlis
jellemzdi, tulajdonsigai miatt, igy jol
lefrja a partnerek egymds kozotd
elkotelezettségének méreékét (Hikan-

sson — Ford, 2002).

L Kérjiik, jelezze, hogy milyennek ériékeli
kiemelt/legfontosabb vevdi kapcsolatdban
az  aldbbi
részérdll” A kérdésben tehdt a tdrsas
kotelékek kiilonbdz6 dimenzidi keriiltek

fokuszba, igy példdul a kozds célok

tényezbket a  megrendeld

megléte, a lojalitds, a bizalom, az

egyiitemikddés, a  bizonytalansdg

szingje, az elkdtelezettség mériéke,
kolesonds fliggbség mértéke, a személyes
kapcsolatok erdssége, stb. Ez a kérdéskor
az ARA modell szerint a partnerek
kozotti tarsas kotelékek elméleti korébe

tartozik (Hakansson - Shenota, 1995).

» Véleménye szerint mikor értékes egy adott
beszdllitoval vald kapcsolar?” Ehhez a
kérdéshez

tartozik, mint példdul a megbizhatésig,

szdmos  vélaszlehetdség
a j6 hirnév, hozzdért§ emberek, a

folyamatos fejlesztés  lehetOsége, a
beszallité kiilonleges szaktuddsa, beszdl-
lité 8szinte, stb. Ez a harmadik kérdés
osszhangban van Ulaga — Eggert (2005)

kapcsolat-éreék elméletével.

3. Telephelyvalasztas

A
véllalatok életében az egyik legfontosabb

termel8/gydrté  és  kereskedelmi

jelentbségli  dontés  a  diszeribiicids

kozpontok telephelyének kivdlasztdsa. A
raktdr telepitéseelétt azonban minden-

képpen  szitkséges az egész logisztikai
folyamat  4tvizsgdldsa, valamint az
elvirdsok tisztdzdsa. A szerzbk eléz8

szakcikkiikben
stlyozott pontszdm mddszert, valamint a
ricsos és grafikus technikdkat (Oldh —
Karmazin, 2016), ellenben ezeken tul

mar  ismertették a

sziikséges vizsgdlni makro és mikro szinten
is a kozbensd raktdrak elhelyezésének
kérdését,
publikdciéban

melyre  most, a jelen
keriil-  het A

makroszintd elemzés sordn arra kaphatunk

SOr.

vélaszt, hogy foldrajzilag hol a legjobb az
elhelyezése a jov6ben kialakitds- ra keriil4
rakedrnak. A mikro megkozelités pedig azt
segiti el6, hogy azokat a tényezd- ket
vizsgiljuk meg, amelyek a pontos elhe-
lyezkedést hatdrozzdk meg.
Az 1. dbrdn l4thatd, hogy az els6 kapcsolati
menedzsment tipushoz tartozé véllalatok
kére (az dbrdn kékkel jelolve) érzékenyen
helyzetekre,
0j
kialakitdsdra és emberi eréforrds kérdések

reagdl  kiszolgdltatott Uj

telephely  1étrehozdsdra, eljdrdsok
kezelésére. A mdsik végletet mutaté
(sziitkével jeldlve az 4brdn)
értékesebbnek,

fontosabbnak {téli, minél kiilonlegesebb

csoport
beszall{t6jét annil

tuddssal rendelkezik, magas termék-

mindséget garantdl, minél magasabb
képességgel rendelkezik adott termék
megujitdséval kapcsolatban, mds kapcso-

latokba
képes és jo szakemberekkel rendelkezik. A

is transzferdlhaté innovdciéra

koztes csoport (narancssirgdval jeldlve az
4brén) kotddik
beszallitdjdhoz, a
vallalatok két fontos teriiletet emlitettek,
korreke
megbizhatésiga. Mindhdrom csoportbél

legkevésbé a

csoporthoz  tartozd

ezek a dr és a beszdllito
elmondhatd, hogy a tdrsas kotelékek és a
kapcsolati  jellemzék  fontosabbak a
kapcsolat-specifikus beruhdzdsok aktudlis
szintjénél.

Megrendel8i kapcsolatok

1. dbra: Beszdllit6i kapcsolatok menedzsment gyakorlatok portfélidja
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A megrendeldi kapcsolatok esetében is a
kordbbiakban feltett kérdések szerepeltek,
természetesen  ezittal a megrendeldre
vonatkozdan:

o Kérjiik,  jelezze, hogy legfontosabb
megrendeldifvevdi  kapcsolat  kialakitdsd-
hoz és fenntartdsihoz hdrom évvel ezelitt
milyen kapesolat-specifikus
(kizdrélag az adotr vevdhoz kitdds,
befektetés volt sziikséges a vdllalandl?
Kérjiik azt is jelezze, hogy a jelenleg hogyan
alakul e befektetések mértéke!”

LKérjiik, jelezze, hogy milyennck értékeli
kiemelt/legfontosabb vevdi kapcsolatiban
az  aldbbi
részérdl!”

mértékil

tényezbket a  megrendeld

» Véleménye szerint mikor értékes egy adott
vevdvel vald kapesolar?”

A Kklaszteranalizis eredményeképpen a

megrendeléi oldalon is hdrom jél
elkiilonithetd csoportot azonositottunk,
ezt mutatja a 2. dbra. Az elsé csoport
(kékkel jelolve az 4brdn) tartja fenn a
legszorosabb  kapcsolatot a  megrende-
16jével, a legmagasabb értékeket a
megbizhatdsdg és az 8szinteség értékei
kaptdk, de az egylicem{ikodés lehetdsége és
az  alkalmazottak  kompetencidja s
kulcsfontossdgli a  csoporthoz  tartozd
vallalatoknak. A mdsodik

(narancssirgdval jelolve az dbrdn) tagjai

csoport

kotdnek legkevésbé a megrendel8jiikhoz
(a mdsik két csoporthoz viszonyitva)
annak ellenére, hogy a megbizhatésdg és a
hitelesség kaptdk a legmagasabb értéket az
egyes A kom-
munikdcié é a megrendel§ specidlis

paraméterek  koziil.

tuddsa kaptdk a legkisebb értékeket, igy
ezek a legkevésbé fontos értékek az ehhez
a csoporthoz tartozdk szdmdra.

A harmadik csoport (sziirkével jelolve az
két kozote
minden

ibran) az elsd
helyezkedik el
tekintetében. Ez a csoport jelent egyfajta

csoport
paraméter
dtmeneti  csoportot, amely  kevésbé
elkdtelezett a megrendelSje felé, mégis
komplexebb kapcsolatokkal rendelkezik a
mésodikként bemutatott véllalatcsoport
tagjaindl. Altaldban elmondhatg, hogy a
vizsgdlt kapcsolati jellemz8k ezen csoport
tagjai  esetében
tabbak.

Triadikus szintii kapcsolati analizis

a legkiegyensilyozot-

A vertikdlis elldtdsi triddot tekintve
(besz4llité vallalat

megrendel kozott kapesolati rendszer)

kézponti -
elmondhatd, hogy a szavahihet8ség az
egyik legfontosabb értéket képviseli a
kozponti  villalatok szdmdra mind a
beszallit6i, mind a megrendeldi oldalon.
Ez a jellemzd kapta a legmagasabb értéket.
Az is megfigyelhetd, a hosszi  tdvil

kapcsolatok a  megrendeldi  oldalon
kiegyensilyozottabbak,  valamint  a

megrendeldi oldalon a kézponti véllalatok
elkdtelezettsége erdsebb.

4. Kovetkeztetések

Tanulminyunkban  a
véllalatok  hosszt

magyarorszagi
tivi  kapcsolatait
vizsgiltuk a  Versenyképesség Kutat6
Kézpont adatbdzisa alapjdn. Célunk az
volt, hogy Gsszevessiik a szakirodalom 4ltal

hagyomdnyosan tdrgyalt versenyzd vagy

egylittmiikodd kapcsolatokat a
komplexebb koopetitiv kapesolat
tipusokkal. Az  elemzés  alapjin

elmondhatd, hogy a klasszikus modellek a
gyakorlatban sokkal inkdbb keverednek,
igy utat engedve egy Uj jelenség, a
koopetitiv kapcsolat menedzsment felé.

1. 4bra: Megrendeléi kapcsolat menedzsment gyakorlatok portféliéja
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Koszénetnyilvdnitds: A tanulmdny az
OTKA (K115542) dltal

kutatds keretében jott [étre.

tdmogatott
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