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Absztrakt

Altaldnos tendencia a globdlis iizleti viligban, hogy a véllalko-
zésok egyre inkdbb elldtdsi ldncban, nem csupén véllalaton belii-
li éreékldncban gondolkodnak, magukévd téve azt a szemléletet,
hogy a piacokon nem véllalatok, hanem elldtdsi lincok versenyez-
nek egymdssal. Az elldtdsi ldncokban, els8sorban a beszllit6i és
kozvetitdi korben, jelentds szerepet kapnak hazdnkban is a kis- és
kozépvillalkozdsok (tovdbbiakban: KKV).

A hazai és nemzetkozi szakirodalom szerint az elldtdsi ldnc me-
nedzsment szemléletmdd megjelenésével az elldtdsi lincokhoz tar-
toz6 véllalatokndl csdkkennek a készletek, gyorsul az innovdcid,
novekszik a vevdkiszolgdldsi szint: dsszességében javul a versenyké-
pesség. A hdlézatokban valé gondolkoddssal és a szoros egyiittmii-
kodéssel elérhetd elénydket az elldtdsi lincban domindns szereppel
biré nagyvéllalatok kihaszndljék. A kapcsolati gazdasdg ma kiils-
nosen a KKV szektor szdmdra jelenthet kitdrési pontot.

Jelen cikkiinkben féként szekunder hazai és nemzetkézi szakiro-
dalombdl szdrmazé forrdsok alapjén mutatjuk be a hatékony ell4-
tdsildnc- menedzsment alkalmazdsit a KKV szektorban, valamint
friss kérdéives felmérésen alapulé kutatdsunkat egy sziik, tudo-
ményos szegmensen, a laboratériumi piacon, melyen tobbek ké-
zott azt vizsgdltuk, hogy a hazai laboratériumi miiszerforgalmazoi
kis- és kozépvallalkozdsokndl milyen mértékben fedezhetd fel az
elldtdsi linc menedzsment szemlélet. Beszamolunk az alkalmazott
besz4lliti-vevéi egyiittmiikddési médszerekrdl, a partnerkapcso-
latokban jelenlévd erdviszonyokrdl, az egyiittmikodések jellegé-
18], az elldtdsi ldncok push és/vagy pull jellegérdl, illetve a hazai
stratégiai vezetSk dltal képviselt szemléleemodrol.

Kulcsszavak:
ellatasi ldnc, értékldnc, elldtdsi linc menedzsment, laboratériumi
miiszerpiac
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Abstract

There has been an increasing tendency recently in our globali-
sed business world that enterprises are more into building supply
chains rather than corporate value chain. This new approach is
due to the strong market competition among supply chains not
enterprises any more.

Small and medium-sized enterprises play an important role in
the supply chain, especially in the small and intermediary sector
in Hungary (SME).

According to domestic and international literature, with the
emergence of supply chain management approach, companies
are reducing their inventories, innovation is accelerating, and
customer service levels are improving: overall competitiveness is
improving. The benefits of thinking in networks and working
closely in a business partnership are being exploited by large com-
panies with a dominant role in the supply chain. Presently, the
relationship economy can be a breakthrough point for the SME
sector in particular.

In this article, we introduce the use of effective supply chain
management in the SME sector based primarily on secondary
sources of domestic and international literature. Our research has
been conducted through questionnaire survey on a narrow, confi-
dential, scientific segment of the analytical laboratory market.
Our main goal was to examine, among other things, the extent
to which supply chain management approach can be discovered
in the domestic laboratory instrument distributors. We analyse
the methods of supplier-distributor collaboration and nature of
relationship on the market, the push and/or pull strategy within
the supply chains and the approach taken by the domestic stra-
tegic leaders.

Keywords:

supply chain, value chain, supply chain management, laboratory

instrument market

1. Bevezetés
A 21. szdzadban, az egyre inkdbb fokozé-
dé piaci verseny, a globalizdci6, valamint a

halézatokkd fonédott kapcsolatrendszerek
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miatt napjainkra nélkiilézhetetlenné vilt a
vallalatok egyedileg is megfogalmazott jo-
vborientaltsdga, az el8reldtd, tdvlatos straté-
giaalkotds (Karmazin, 2016). Az elldtdsi linc
menedzsment tudomdnydg egyik leginkdbb

kutatott teriilete napjainkban az elldtdsi
linc integrdcié. Ennek 8 oka, hogy a glo-
balizdcié hatdsdra, egyre er8sddd verseny-
kornyezetben mdr nem elegendd a véllalat

belsd strukeirdjinak, funkciondlis teriile-
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teinek eredményes Gsszehangoldsa, hanem
mindinkdbb térekedni kell a beszéllitokkal
és a vevOkkel a hatékony partnerkapcsola-
tok kialakitdsira (Kumar et al., 2017). Az
elldtdsi ldncok komplexitdsdnak koszon-
het8en, az integricié sikerességét szdmos
tényezd befolydsolja. Az elldtdsi linc akkor
biztosithatja a legnagyobb értékteremtést és
versenyelényt, ha sikeriil a tuddst, a készsé-
geket és a képességeket dsszehangolni egy
kozds cél érdekében olyan mechanizmusok
révén, amelyek a hatékonysdgot és eredmé-
nyességet szolgdljak — szlikebb értelemben
a vevlk, tdgabb értelemben a kozosség (pl.
kérnyezeti teljesitmény) érdekében (Katits -
Varga, 2016).

Az elltdsi ldnc definicidi alapvetden kétféle
értelmezést tiikroznek: egy részitk szerve-
zetek csoportjaként, mds részitk komplex
folyamatként kozelitik meg az elldtdsi 14n-
cokat (Gelei-Gémesi, 2010). Az elldtdsi
ldnc menedzsment fogalmédnak meghatdro-
z4sdban a szerz8k egyetértenek, hogy min-
denképpen ketténél tobb szerepld alkotja a
ldncot, tehdt nem diadikus kapcsolatokrdl
esik sz6, mdsrészt a linc tagjai kozos erdfe-
szitéseket tesznek az egyiittesen megcélzott
vevék szdmdra vald érték teremtésének ér-
dekében. A villalati miikodés kornyeze-
tében végbement véltozdsok elemzése és
mikddésre gyakorolt hatdsa alapjin egyre
inkdbb a kutatdsok és a gyakorlati élet ho-
mokterébe keriilt az elldt4si ldncok és a vil-
lalatkozi egytitemikodések sziikségessége a
menedzseri dontések teriiletén (Losonci et
al. 2018)

Kozma-Téth 2016-ban megjelent publiks-
ciéjéban kiemelte az elldtdsi ldnc menedzs-
ment és a kontrolling 8sszehangoldsit,
mely hatékony eszkdznek bizonyulna a
menedzsment déntéshozé képességének td-
mogatdsdban az elldtdsi ldincok versenyében.
Alldspontjuk szerint, ,a jelenlegi globalizilt
vildgban kiemelt szereppel bir a kivdl$ ve-
zetés, megfeleld szervezeti strukedra és kul-
tira, a szakképzett munkaerd alkalmazdsa,
a koltséghatékony gazddlkodds, a termelés
mindségének javitdsa, valamint a véllalatok
alkalmazkoddsi és gyors reagdldsi képessége
is. Ezek birtokdban lehet8ség nyilik a véllal-
kozdsoknak versenyképességiik fokozdsdra”.
Bédi- Schubert (2012) megdllapitotta,
hogy az elldtdsi ldncok miikodési folyamatai
— elsésorban a kiszervezés, illetve a globdlis
logisztikai tendencidk kovetkezményeként
— az elmult évtizedben jelentdsen megval-
toztak. Schniederjans et al. (2019) az ell4-
tési ldncok digitalizdcids trendjét vizsgalta.
Kutatdséban a tuddsmenedzsment integ-
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riciéjdt analizdlta, mind a tacit, mind az
explicit tuddst figyelembe véve. Vizsgalati
eredményei aldtdmasztotedk elldtdsi ldnc tel-
jesitménybeli meghatdrozé szerepiiket.

2. Ellatasilanc-
menedzsment szerepe a
KKV szektorban

A nemzetkozi szakirodalmak 4ltal leggyak-
rabban vizsgdlt teriilet a nagyvéllalatok ver-
senyképessége, valamint teljesitménye. Az
utébbi évtized globalizalédé viligaban, a
kis- és kozépvillalatok egyre er8sebb szerep-
18jévé vdlnak a fejlett piacgazdasdg, valamint
a feltorekvd régidk gazdasdgi fejlédésének,
melynek eredményeként a KKV szektor
mindinkdbb a kutatdsok homlokterébe
keriile Szdmos szakirodalomban kiemelik
az elldtdsi ldncon beliil a bizalom és az el-
kotelezettség szerepét a hatékony informd-
ciédramldssal, a kozos tervezéssel, valamint
az egylittmiikodési kultardval kapesolatban
(Kumar - Banerjee, 2015), mely hosszii
id8n keresztiil formdlédik a kooperécié so-
ran (Kumar - Banerjee, 2015). Cheng et al.
2013-as kutatdsai alapjin bebizonyitotta,
hogy a hatékony informdcidcsere jelent8sen
csokkenti az elldtdsi ldnc koleségeit, mely
hosszi tdvon versenyel6nyhoz juttatja tag-
jait (hatékony elldtdsi menedzsment-SCM)
Az SCM teriilete a piaci valtozdsok hatdsra
dinamikusan fejlédote, jelentds 4talakuld-
son ment keresztiil. (Melnyk et al., 2009)
Mig kordbban a véllalaton beliili funkci-
ondlis tertiletek integrdcidjira Gsszponto-
sitott, az er8sddd globalizdcié hatdsira a
fokusz egyre inkdbb a beszéllitdk valamint
az tigyfelek felé tolddott az optimdlis telje-
sitményszint elérése céljdbol. Az amerikai és
eurépai KKV-k hatékony egytittmiikodési
kapcsolataik révén sikeresen alkalmazzdk
az integrdlt elldtdsi ldnc eldnyeit, mig a
K6zép-Kelet-Eurdpai régi6, valamint a fel-
torekvé orszdgok még nem ismerték fel tel-
jes mértékben a komplex elldtdsi linc md-
kodési elényeit. A villalatokra sok esetben
jellemzd a bizalmatlansdg, és ennek kiszon-
het8en az informicié visszatartdsa, mely
gdtat szab a vdllalatokon 4tny1lé hatékony
egytittm{ikddésnek.

2.1 AKKV-k és az ellatasilanc-
menedzsment kapcsolata

A kis- és kozépvillalkozdsok jellemzden
nyersanyag besz4llit6ként, alapanyag/al-
katrész beszallitéként, kereskeddként vagy

a késztermékek elosztéiként (disztribiito-
rok) veszik ki résziiket az elldtdsi lancbeli
folyamatokbdl (Sabbaghi és Vaidyanathan,
2005). kinai feldolgozéiparban miiksdd
KKV-k korében végzett felmérésben Zeng,
Xie és Tam (2010) szerint a KKV-k inno-
vativ teljesitményére van leginkdbb pozitiv
hatdssal az elldtdsilinc-menedzsment. A
stratégiai egylittmiikodések biztositjidk a
KKV-k szdmdra a kiils6 ,szakértelemhez”
valé hozzaférést, segithetnek tizleti prob-
lémdk megolddsiban és a tanuldsi hdléza-
tokban valé részvételben. Azonban néhdny
bizonyiték arra utal, hogy a KKV-k nem ré-
szesiilnek el6nyben az elldtdsi ldncbdl vagy
legaldbbis nem ugyanolyan mértékben,
mint a nagyvéllalatok. Az egyik tanulmdny-
ban Arend (2006) megillapitotta, hogy az
SCM és a stratégiai partnerségek kozott
negativ kapcsolat 4ll fenn a partnerségekhez
kapcsolddé irdnyitdsi, ellendrzési és tdmo-
gatdsi kovetelmények miatt, amelyek csok-
kentik a KKV-k rugalmassdgdt (Vaaland
— Heide, 2007). Annak érdekében, hogy a
KKV-k hatékonyabban tudjék kihaszndlni
az elldtdsilinc-menedzsment elényeit a szer-
vezet egészének szdmos aspektusdt kell meg-
vizsgdlni, melyek lehetdvé teszik a stratégiai
partnerkapcsolatot, példdul az informécié-
csere mértékét, a bizalmat és elkdtelezett-
séget a szervezetben (Moore, 1998; Kwon
— Suh, 2004). Egy 279 holland, high-tech
kis- és kozépvéllalkozdsban végzett tanul-
médnyban a partnerség szempontjait érintd
elemeket minden egyes szervezeti funkcié-
ra vonatkozéan értékelték. A funkciondlis
partnerségek megkiilonboztetése rdvildgit
arra, hogy egyes kordbbi tanulmdnyok mi-
lyen eredményeket mutatnak a partnersé-
gek KKV-k 4ltaldnos teljesitményére gyako-
rolt hat4sdt illetSen.

A funkciondlis véltozok némelyike, kiils-
nosen a K+F partnerségek, pozitiv hatdssal
vannak a KKV-k dltaldnos teljesitményre
(Frohlich és Westbrook 2001; Rosenzweig,
Roth és Dean 2003). Trott et al. 2015-6s
kutatdsi eredményei azt mutatjdk, hogy a
KKV-k el8nyben részesiilhetnek az elltd-
si ldnc partnerkapcsolataibél (K+F part-
nerségek), de nem minden funkciondlis
teriileten. Yener et al. (2014) a KKV-k
internalizdl6dds  kihivdsait vizsgdltdk a
globalizdlédott vildgban. Révildgitottak a
nemzetkdziesedésbdl eredd iizleti folyama-
tok nehézségeire. Publikdcidjukban f8ként
fejlett orszdgbeli KKV-k miikodését elemzi,
majd tapasztalataikat megkisérlik imple-
mentdlni a fejldd8 orszdgok vllalataira.
Osszefoglalva a  korabbi tanulmanyok
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eredményeit az aldbbi kovetkeztetést von-
hatjuk le az elldtdsiléinc-menedzsment és a
KKV-k kapcsolatrendszerére vonatkozdan:
a KKV-k er6forrdshidnyban szenvednek,
igy megprobalnak versenyel8nyt szerezni
az elldtdsi ldncbeli partnerkapcsolatokbdl.
Magénak a partnerségnek a fejlesztése azon-
ban specidlis forrdsokat igényel, amelyekkel
nem rendelkeznek, {gy nehézségekbe iit-
kozik a versenyképesség elényeinek kiala-
kitdsa a partnerségekbdl. Bdr a high-tech
ipardgakban miikodé kkv-k is er8forrds hi-
dnyban szenvednek, de a K+F funkciondlis
teriiletén gyakran képesek versenyelényhoz
jutni a K+F partnerkapcsolatain keresztiil.

2.2 A magyar KKV szektor ellatasi
lanc menedzsmentjének jelenlegi
helyzete hazai tudomanyos tanul-
manyok segitségével

A mikro-, kis- és kozépvéllalkozdsok sz4-
miénak és gazdasdgi stlydnak jelentds no-
vekedését alapvetSen tobb tényez egytittes
hatdsa eredményezte, illetve eredményezi
még ma is. Ezek az alapvetd tényezdk: a
gazddlkodds feltételrendszerében bekévet-
kezett véltozdsok, a piacgazdasdg fokoza-
tosan kiépiild szervezeti és jogi rendszere,
valamint a kordbbi nagyvillalati szervezeti
struktdra dsszeomldsa, és az ezzel dsszeflig-
gb foglalkoztatdsi kényszerek hatdsa. ,A
mikro-, kis-és kozépvillalkozdsi szektor di-
namikus névekedése alapvetSen hozzdjirul
a Magyarorszdgot ma jellemz8, piacgazda-
sdgi szervezeti és tulajdonosi struktdra ki-
alakuldsdhoz” (Holl6, 2016) Bédi-Schubert
2012-es Vezetéstudomdnyban megjelent
cikkében az elldtdsi lincok muikédéséhez,
kiléndsen a disztribicids tevékenység ki-
szervezéséhez kapesolddd mikodési kockd-
zatokat elemezte. Szdmos kutatds a kiszerve-
zést, mint az 1990-es évek mdsodik feléedl
markdnsan felerdsodd tizleti gyakorlatot
nevezi meg az elldtdsi kockdzatok elmule
években tapasztalt fokozott sériilékennyé
véldsdnak legfébb okaként. Svanberg sze-
rint (2004) a m(kodési hatékonysdg nove-
lése és a koltségek csokkentése érdekében
dltaldnos tendencia, hogy a villalkozdsok
alapvetd képességeikre koncentrdlnak, és
tdmogat$ folyamataikat kiszervezik, amely
szimos elénye mellett gyengitheti m-
kodési stabilitdsukat és fokozza az altaluk
véllalt kockdzatot. (Kdsa, Gubén, 2015) Jé
néhdny ipardgban elterjedt tendencia, hogy
a beszdllitékkal, logisztikai szolgdltatokkal
stratégiai partnerkapcsolatot épitenek ki az
elldtdsi lancok kozponti véllalatai, igy egy-
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két beszallitéra (single/dual sourcing) épiil
stratégiai beszerzési és/vagy disztribucids te-
vékenységiik. Az alapvetd képességekre vald
koncentréldssal a véllalati hatdrok 4trende-
z8dnek, az egyes véllalati tevékenységstruk-
tardk dralakulnak, bonyolultabbd vélik az
ell4tdsi lincok miikédése, ami a fizikai és in-
formdci6s folyamataikban megsokszorozza
a szakaddsok veszélyét. Szdmos elénye mel-
lete a kiszervezés noveli a kdzponti vallalat
kiszolgaltatottsdgdt s a partnerek egymdst6l
valé fiiggdségér. (Kdsa, 2012) Természe-
tesen az lizleti partnerkapcsolat irdnyitdsi
tényez8i és hatalmi struktirdja nagyban
befolydsoljak az elldtdsi kockdzat méreékét,
4m mindenképpen elmondhaté, hogy a ki-
szervezés és a hdzon beliili tevékenységek,
illetve a beszalliték szdimdnak csokkenése,
az elldtdsi ldncok kockdzati tényezbinek no-
vekedése, s ezdltal a stabilitds csokkenésének
irdnydba hat.

Morvai (2017) tanulmdnydban szektor spe-
cifikusan vizsgdlta a hazai élelmiszeripari
kis- és kozépvdllalatok méretée és elldedsi
lancbeli partnereikkel kialakitott integricié
szorossdgdt egy dltala kifejlesztett szallitdi -,
és vevéi elldtdsi ldnc integrécids index (SCI
mutatd) alapjédn. A kutatdst kérddives meg-
kérdezés formdjdban folytatta, kézel 200
cég kozremikodésével. A vizsgdlat sordn
aldtdmaszrotta kutatdsi hipotézisét, mely
szerint a kozépvdllalatok érettebb elldtdsi
ldnc menedzsmenttel rendelkeznek, mint
a kisvallalatok. A hazai élelmiszeriparban
Morvai eredményei alapjdn, egyértelmiien
kimutathatd, hogy a kozépvallalatok erd-
sebb vevdi integrdcidval, szorosabb egyiitt-
mtikddéssel rendelkeznek, mint a hasonlé
tevékenységli  kisvéllalati  versenytdrsaik,
mely a nagyobb volumenti tranzakciéknak,
valamint az elkételezett partnerkapcsolatok
irdnydba val6 elmozdulds kovetkezménye.
A Roland Berger legtijabb felmérése (2018)
szerint a hazai villalatok tobbségének mé-
dositani kellene elldtdsi ldnc-stratégidjdn,
kiilsndsen a kereslet megtervezést illet8en.
A szakértd hdrom 1épésbdl all6 megkodze-
litést javasolt a véllalatok szdmdra az elld-
tésilinc-tervezési teljesitményiik Gjragon-
doldsdhoz. Az elsd 1épés a villalat jelenlegi
helyzetének elemzése, valamint a hidnyos-
sdgok azonositdsa, majd mdsodik 1épésben
a jovkép feldllitdsa lenne a cél, amely tar-
talmazza a végrehajrandé folyamatokat, az
arra alkalmas szervezeti felépitést és rend-
szereket. Ezen a téren az egyik legfontosabb
kovetelmény a digitalizdci6. A megkérde-
zett vallalatok 56%-4nak a jelenlegi elldtdsi-
ldnc-tervezéshez hasznilt I'T rendszere nem

képes megfeleléen tdmogatni a termelési,
logisztikai és eladdsi folyamatokat. A vizs-
galatban résztvevd véllalatok minddssze
egynegyede digitalizdlta a kereslettervezési
folyamatokat. A harmadik 1épés az 4j elkép-
zelés fejlesztése, az elldtdsi rendszer-tervezés
4.0 alkalmazdsanak bevezetése. Mindent
dsszevetve a véllalatok képesek lesznek a
kapacitdsaikat jobban kihaszndlni, terméke-
ikkel hamarabb piacra keriilni, és gyorsabb,
az igényekre jobban reagdlni képes elldtdsi
ldncot fejleszteni.

Osszefoglalva, a magyar vllalatcok a be-
szerzésben rejl8 lehetdségeket egyel6re még
kevéssé haszndljék ki. A fejlédés motorjdt
gyakran egy befolydsold tényezd, péld4ul
egy kornyezetvédelmi szempontd 4llami
el8irds kényszeriti ki. A beszallitdi szolgdlta-
tds a magyar KKV szdmdra nem bir kiemel-
kedd jelent8séggel.

3. A hazai laboratoriumi
miliszerpiac attekintése az
ellatasi lanc tiikrében

A 21. szdzad globalizdcidjdnak készonhe-
t6 egyre intenzivebb verseny folyamatosan
véltozd piaci viszonyokat idézett el a labo-
ratériumi mdszerpiacon is, melyben a m-
szergydrtdk a hatékonysdg novelése, tovabbd
a minél szélesebb piaci jelenlét érdekében,
raciondlis elosztdsi csatorndk kiépitésére
kényszeriiltek. A disztribdtori csatorndk
kivélasztdsdt gydrtdi oldalrdl alapos piacfel-
mérés elézi meg. A csatorna-partnerek k-
zotti hatékony egylittmiikodés elengedhe-
tetlen feltétele a sikeres piaci részvételnek. A
sikeresebb értékesités érdekében kulesfon-
tossdgl elem a csatorna partnerek kozdee
megosztdsra keriild invesztici6 ardnyos mér-
téke, valamint a helyi sajdtossigokat isme-
18 disztribitor megfeleld kivélasztdsa. (Ar-
nold, 2000) A beszalliték és a képviseldk/
disztribttorok kézotti eredményes stratégi-
ai kooperdcidra szimos kulcsfontossdgu té-
nyez$ gyakorol hatist. Elsédlegesen a piaci
és a termék természetének figyelembe vétele
sziikségeltetik, bele értve a potencidlis vevék
demogréfiai helyzetét (koncentrdlt illetve
szétszort teriileti elhelyezkedés), valamint a
fogyaszték magatartdsit. E tényezdk erbsen
befolydsoljak az elérhetd jovedelmezdséget
a koltséghatékonysdg szempontjabdl. A ter-
mék specifikussdga eltérd feltételeket szab a
disztribatori hédlézat kialakitdsaban. A spe-
cidlis szaktuddst igényld termékek teritése
(pl. laboratériumi miszer) korldtok kozé
szoritja a piaci terjeszkedés és képviseleti
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jogot elnyerhetd cégek lehetdségét. A part-
nerek hatékony egyiittmikodését nagyban
el8segiti a kizdrdlagos kereskedelmi jogot
tartalmazd szerzédési feltételek megkotése.
A nemzetkozi gydredk és a hazai forgalma-
20k kozott szerz8déses kapesolatok, kotelé-
kek hosszii tdvti bizalmi alapokra épiilnek,
magas tranzakcids koltséggel a felek szd-
midra. ,A bizalom feloldja a komplexitdst”.
LA bizalom ,kockdzatos beruhdzis”, mivel
sziikségképpen csak az elérhetd informdci-
6kon alapszik”. (Hdmori, 1998) A mélyebb
kooper4cié a beszdllitok részér6l magasabb
szinti  elkotelezettséggel  és  tdmogatdsi
rendszerrel jar. A hazai, laboratériumi m-
szerforgalmazdi piac egy specidlisan sz(ik,
zért szegmens, minddssze 60-70 koriili, a
piacon relevdnsnak mondhaté diszeribuator
céggel, akik magas szinvonalon, sok éves
laboratériumi  muszeréreékesitési  tapasz-
talattal kiszolgdljak a laboratériumi non-,
valamint for—profit szférdt. A szegmens
valamennyi vizsgdlt kisvéllalata, egy vagy
tobb jél ismert nemzetkozi laboratériumi
miszergydrté képvisel8jeként végez szol-
galtatdi (éreékesités, szerviz, karbantartds,
szakmai tandcsadds) tevékenységet, igy az
esetek tobbségében a helyi piacon verse-
nyeznek egymdssal. A miszerforgalmazdék
dltal értékesitésre kindlt laboratériumi esz-
kozok a K+F tevékenységet végz8 kutatsi
piac munkdjdt tdmogatjik magas szinten.
A laboratériumi mdszerpiacon folytatott
kutatdsunk az aldbbi hipotézisbdl indul ki,
mely 4llitds helytdllésdgit a vizsgdlat folya-
matdnak lezdrdsaként, a kapott eredmények
titkrében {téltiik meg,.

Hipotézis

Az elldtdsi ldnc elemeinek hatékony hasz-
ndlata pozitiv irdnyba befolydsolja a villalat
teljesitményét.

4. Modszertan

Primér kutatdsunkat otfokd Likert-skalds
kérd8ives megkérdezés formdjdban végez-
tilk két hdénapon keresztiil 2019. telén,
janudr és februdr hénapban, 40 magyaror-
szdgi disztribuitor cég bevondsdval. A teljes
sokasdg szdma minddssze 70 hazai labora-
toriumi miszerforgalmazét tartalmaz, igy
a mintavétel a sokasdg tobb, mint 50%-4t
érintette. A vélaszaddsi hajlanddsdg 40%-
os volt, dsszesen 16 céggel. Az adatfelmérés
sordn féként az egyiitemikodés tényezdit,
a stratégia szovetséget vizsgdltuk a KKV
szektorban miikédé laboratériumi miszer-
forgalmazék és a nemzetkdzi laboratériumi
miszergydrtk kozote. Variancia-elemzéssel
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Modell dsszefoglalas
R négyzet Becsiilt
(korrelacios | Korrigalt | standard
Modell R egylitthatd) | R négyzet | hibaérték
,945° 0,893 0,771 1,82000

1. tablazat: Tobbvaltozos regresszios modell 6sszefoglalasa
Forras: Kutatasi adatok alapjan, sajat szerkesztés, 2019

(ANOVA) és linedris regresszidelemzéssel
vizsgdltuk a kutatdsi célként meghatdrozott
hipotézist, ahol a fiiggetlen véltozdk az el-
ldedsi ldnc elemei (kizdrdlagos képviselet,
gydrt6i egyticemiikodés, bizalom, informd-
cibcsere, szakmai szovetség, kapcsolatépités,
kockdzat kezelés), mig a fiiggd véltozd az
arbevétel ardnyos jovedelem jovedelmezd-
ségi mutato.

5. Eredmények

A felmérésben résztvevd forgalmazdk

egyontetlien a legfontosabb tényezének
tartjdk az egyiitemikodés szempontjabdl a

Szerz6déses jogviszony

® Tobb gyértoi
kizérélagos
szerz6dés

m Egy gydrtoval
kizarolagos
szerz6dés

1. dbra: A nemzetkozi gyartok és
a hazai forgalmazok kizarélagos
szerzddéses jogviszonya

Forras: Kutatasi adatok alapjan,
sajat szerkesztés, 2019

kizrdlagos szerzédés lehetSségét, melyet az
1. 4bra is aldtdmaszt.

Az 1. 4brdrdl leolvashaté, hogy a hazai la-
boratériumi eszkdzforgalmazék majdnem

Kizérolagos szerz6déses jogviszony
hossza

W 5 éven belili

8 5-10 év kozott
® 11-15 év koot
W 16-20 év kdzott

o 21 éven tul

fele, miikédése sordn legaldbb egy nem-
zetkdzi  gydrtéval kizdrlagos képviseleti
partnerkapcsolatban 4ll, valamint a forgal-
mazdk tobb, mint 50%-a tébb nemzetkozi
gydrtéval is kizdrSlagos szerzédéses jogvi-
szonyban 4ll a tudomdnyos piacon.

A 2. dbra jol szemlélteti a K+F tevékeny-
séget tdmogatd laboratériumi piacon mi-
kodd hazai forgalmazékat és nemzetkdzi
gydrtopartnereiket jellemzd egytittmiks-
dések fontossdgdt. A vizsgdlt cégek 60%-
ndl hosszii tdvd, 16 évet meghaladd, szo-
ros és stratégiai egytittmiikddés mutathatd
ki gydrcpartnereivel, mely sok esetben a
rendszervéleds 6ta 4ll fenn. A kapcsolat szo-
rossagdt és az egyiittm(ikodés id6hosszdt a
3. dbra is aldtdmasztja.

A hipotézis aldtdmasztdsdul szolgald kuta-
tési eredményeket az 1. tdbldzat mutatja. A
jovedelmezdséget ot elldtdsi ldncelem bevo-
ndsdval vizsgdltuk (kizdrdlagos képviselet,
gydrtéi egyticemiikodés, bizalom, informd-
cidcsere, kockdzat kezelés).

A 1. tébldzatbdl ldtszik, hogy a kapcsolat
erejét vizsgdlé determindcids egyiitthatd
(R2=0,89) értéke nagyon magas. A regresz-
sziés egyenes a teljes szérds 89 %-4t ma-
gyardzza, tehdt az ellitdsi linc elemei 89
szdzalékban befolydsoljik a vizsgdlt labora-
toriumi mszerforgalmazdk jévedelmezd-
ségét. Az F-préba szignifikancidja 0,008,
mely kisebb mint 0,05, szintén a kapcsolat
meglétét igazolja.

A t-prébdndl a meredekséget meghatdrozé
aldbbi, a jovedelmezdséget befolydsolé elld-

Egylttm(ikodések formdja a
laboratériumi piacon
® alkalm/egysien kaposolat
 gyenge hapcsolat
® kbrepes szorosshgu
hapcolat

W 20708 partnerkapcsolst

B ratégai kapciolat

2. abra: A forgalmazok és kiilfoldi gyartoik kozotti kizardlagos szer-
z6déses jogviszony hossza és az egyiittmiikodések formaja a laboratoriu-

mi miiszer-, és eszkdzpiacon

Forras: Kutatasi adatok alapjan, sajat szerkesztés, 2019




m alkalmi/egyszeri

kapcsolat

m gyenge kapcsolat

m kbzepes szorossagu
kapcsolat

B szoros

Egylttm(ikodések szorossaga

z]|||l

partnerkapcsolat

m stratégiai kapcsolat

0-5év 5-10 11-1516-20 21év

év év  év

felett

Egyiittmiikodések idGtartama

3. abra: A vizsgalt forgalmazoék egyiittmiikodésének szorossaga a szer-

z6dés idotartamat figyelembe véve

Forras: Kutatasi adatok alapjan, sajat szerkesztés, 2019

tdsi lancelemek véltozéinak szignifikancidja

kisebb 5 szdzaléknil.

o Kizdrélagos képviselet fontossdga (sig.
0,011)

o Gydrtéi egylittmikodés
(sig. 0,037)

o Kockdzatkezelés (sig. 0,035)

SZOrossaga

A bizalom erdssége (sig. 0,352) és az infor-
micidcsere (sig. 0,084) véltozdinak szignifi-
kancia szintje magasabb, mint 5%, igy ezek
a véltozok nem befolydsoljdk a jovedelme-
z8ség alakuldsdt a hazai laboratériumi mi-
szerforgalmazokndl.

A 4. 4brardl leolvashat6, hogy a reziduu-
mok normilis eloszldst kovetnek, 0-hoz
kozeli ddaggal és 1 szordssal. A legkisebb
négyzetek modszere biztositja, hogy a stan-
dardizélt hibatagok eloszldsa normdlis.

6. Osszefoglalas

Az elldtdsi ldncok versenyében a vallalat-ha-
tdrok részben elmosédnak, az anyag-, az
informéci6- és a pénzdramlds zokken8men-
tesebbé vdlhat, a véllalatok pedig kozelebb
vevbikhez és beszéllitsikhoz egyardnt. Az
elldtdsi ldncok kialakuldsa szdmos potenci-
dlis elényt rejt magdban a KKV-k szdmd-
ra, ugyanakkor komoly problémdt jelent a
szervezetek kozotti kapcesolatok kialakitdsa
és mikodtetése. A ldncok miikodésének

(akdr két vagy hdrom villalat kooperdcio-
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jénak) addiciondlis hatékonysdgit nehéz
objektiven mérni (Szegedi-Morvai, 2015).
A nemzetkozi és hazai szakirodalmi feldol-
gozds, egyértelmien aldtdmasztja a KKV
szektorban az elldtdsi ldnc menedzsment
sikeres integricidjinak vallalatteljesitmény
noveld hatdsdt, mely erdsiti a gazdasdgi fej-
18dés tendencidjénak globdlis szintli pozitiv
kimenetelét. Az elldtdsi lénc menedzsment
hatékony miikodése érdekében a KKV-
knak kiemelt hangstlyt kell helyezniiik a

beszéllitdi- és a vevdi kapcsolati integracié

szorossdgdnak megerdsitésére, mely a kol-
csonds  elkotelezettség, valamint bizalom
alapjén érhetd el. Az informécié megosztds,
tovabbd a hatékony kommunikdcids rend-
szer eléfeltéeele a komplex elldedsi ldnc ki-
épitésének. Az id8alapu verseny gyorsitdsdt
el8segiti a megfelelden kidolgozott infor-
matikai rendszer haszndlata. Az elldtdsi lanc
tagjai kozote egyértelmiien eldre, lefekeetett
feltételek szabdlyozzdk az egytittmiikddés
eredményes megvaldsuldsdt. A ldnc domi-
ndns tagjai timogatdsukkal segftik partnere-
iket, erdsitve ezzel a koopericid sikerességét.
A felmérésben szerepld alacsony adatszdmot
a teljes sokasdg korldtozott szdma befolyd-
solja. Ennek tiikrében a kutatdsban elért
mintanagysdg magyardzatul szolgdl a sz(ik,
belterjes, tudomdnyos laboratériumi piacon
elérhetd adatmennyiségnek, mely kellden
reprezentdlja a szegmens sajdtossigait. A
kutatds alapjdn, a hazai laboratériumi m-
szer-, és eszkozforgalmazdk jovedelmezBsé-
gét nagymériékben befolydsolja az elldtdsi
lanc elemeinek jelenléte. Az egytitemiikddés
szorossaga forgalmazéként eltérd mélység,
leginkdbb a helyi értékesitési jogokra terjed
ki, néhdny forgalmazé a muszerfejlesztés-
ben is egyiittmikodik gydrtéjukkal, stra-
tégiai szdvetséget alkotva, mely nagymér-
tékben noveli versenyképességiiket. Kozds
elldtdsi ldncbeli EDI vagy ehhez hasonld
adatcserée, illetve kozos interface feliiletet
egyik forgalmaz$ sem haszndl gydredjéval.

Megallapithat, hogy az eredményesebb
egylittm(ikodés érdekében a hazai forgal-
maz6knak bizalmi alapokon nyugvé, maga-

sabb szintd és nyitottabb informdciédram-

Histogram

Fliggd valtozé: Arbevétel aranyos jovedelem
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Standardizalt reziduum
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4, abra: A standardizalt hibatagok hisztogramja
Forras: Kutatasi adatok alapjan, sajat szerkesztés, 2019
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ldsra kell torekedniiik gydrtépartnereikkel
és tigyfeleikkel. A kockdzatmegosztds eltérd
a forgalmazdkndl, leginkdbb az értékesité-
si folyamattal kapcsolatos és az drucseré-
re korldtozédik. Az 4ru a forgalmazdénak
szerzbdésszerlien megdllapodott incoterms
(leginkdbb EXW, CIF vagy FOB) alapjén
torténd dtaddsdt kdvetden, minden tovabbi
kockdzat a gyartdrdl a forgalmazéra sz4ll 4.
A gyértok és forgalmazok kozott leginkabb
a nyomds (push strategy) jellegli stratégia fi-
gyelhetd meg az elldtdsi ldnc kezdetén, amig
a gyartd el8dllic egy szabvdny, generikus
laboratériumi késziiléket. A forgalmazéndl
jelentkez8 specifikus megrendelést kove-
téen a gydrtd az igényeknek megfelelen
késztermékké alakitja a laboratériumi ma-
szert, mely ponttdl az elldtdsi ldncba belép
a szivdsos stratégia (pull strategy). A gydrtds
minden esetben a gydrténdl megy végbe,
melyet a magas szinvonald, egyedi szaktu-
d4s indokol. Az elldtdsi lanc a laboratériumi
miszerpiacon a késleltetési (postponement)
stratégide koveti.

A kérdéives felmérés kutatdsi eredményei
alapjdn megéllapithatd, hogy a laboraté-
riumi mszerpiacon a bizalom ¢és az in-
formécidesere alacsony szinten taldlhatd,
mely torténelmi multra is visszavezethetd
hazénkban. Szémos tudomdnyos publi-
kicié bizonyitja a bizalomhidny okozta
korldtokat, mely gitat szab az elldtdsi lanc
hatékony miikédésének (Giczi-Sik, 2009).
A kockdzatkezelés, mely alapja a sikeres vdl-
lalatirdnyitdsnak szignifikdnsan hozzdjérul
az elldtdsi ldnc mikddéséhez. A jovdben a
laboratériumi miszerforgalmazdk és a sok
éves multra visszatekintd, nemzetkozi gydr-
tok kozott, minél szorosabb stratégiai sz6-
vetségek kialakitdsdra lenne sziikség, a piaci

lehetdségek hatékonyabb kiakndzdsihoz.
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