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ERTEKTEREMTO TENYEZOK A VEVOI ES A BESZALLITOI
KAPCSOLATOKBAN A VALLALATI VERSENYKEPESSEG TUKREBEN

VALUE-CREATING FACTORS IN CUSTOMER AND SUPPLIER
RELATIONSHIPS IN THE LIGHT OF CORPORATE COMPETITIVENESS

Az Uzleti (vevoi, illetve beszallitdi) kapcsolatok értéket teremthetnek vagy értéket rombolhatnak. E kapcsolatok értékte-
remtd potencialjanak felismerése, a kapcsolatok kezelésének képessége, az ezzel kapcsolatos vallalatvezetdi attitid és
szemléletmod fontos sikertényezé lehet. A szerzék tanulmanyukban versenyképes és kevésbé versenyképes vallalatok
vezetdinek megkozelitését hasonlitjdk 6ssze a BCE Versenyképesség Kutatd Koézpont legutobbi kérddives felmérésének
eredményei alapjan. Az elemzések azt jelzik, hogy a versenyképesebb vallalatok nyitottabbak az Uzleti partnereik felé, és
kilonosen nagyobb figyelmet forditanak a beszallitéi kapcsolatokra. A klasszikus elvarasok (kiszolgalasi szinvonal, kolt-
ségek) mellett kiemelten fontosnak tartjak a hosszabb tavu értékeket, a megbizhatésagot, a kapcsolatokban megjelené
szakértelmet, tanulasi lehetéséget, és 6sszességében inkabb tekintenek értékteremtd tényezéként az tzleti kapcsolatokra,
mint a kevésbé versenyképes vallalatok.
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Business (customer and supplier) relationships can create or destroy value. Recognition of the value-creating potential
of relationships and the ability to manage them, as well as the managers’ attitudes and approach in this regard, can
become important success factors. In this study, the authors compare the approaches of managers in competitive and
less competitive companies based on the results of the latest questionnaire survey conducted by the Competitiveness
Research Centre of Corvinus University of Budapest. Their analysis indicates that competitive companies are more open
with their business partners and pay more attention to supplier relations. In addition to the classic expectations (such as
service quality, costs), they place a high value on longer-term values, reliability, expertise and learning opportunities in the
relationship, and, overall, they tend to view business relationships as a more value-creating factor than less competitive
companies.
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érintettekkel, €s ezen beliil ellatasi lanc partnereikkel, ve-
voikkel és beszallitoikkal valo kapcsolataik is erételjesen
befolyasoljak.

Elemzésiinkben a Versenyképesség Kutatdé Kozpont
vallalati kérdéives felméréseinek adataira, vallalatvezet6i
észlelésekre, véleményekre épitve azt vizsgaljuk, hogy mi

anulmanyunk célja a hazai vallalatok iizleti (vevoi és
beszallitoi) kapcsolatokra vonatkozd szemléletmod-
janak, attitidjének, képességeinek vizsgalata a vallalati
versenyképesség tiikrében. Az iizleti vallalkozasok tel-
jesitményét és versenyképességét természetszeriien nem
csak sajat, bels6 erdforrasaik és ezek kezelése, hanem az
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jellemzi a hazai vallalatok, és ezen beliil a versenyképe-
sebb vallalatok vevdi és beszallitoi kapcsolataihoz valod
hozzaallasat. Milyen — iizleti kapcsolatokra vonatkozo —
jellemzok, szemléletmodok, megkdzelitések, képességek
terén észlelhetd eltérés a versenyképes és kevéssé ver-
senyképes vallalatok kozott? A vallalatkozi kapcsolatok
vizsgalatara iranyul6 szakirodalomban a vevdi kapcsola-
tok elemzése az eladd/szolgaltatd szemszogebdl, a beszal-
litoi kapcsolatok elemzése a beszerzés, a vevd vallalkozas
szemszogébol igen kiterjedt. Kétoldalt kapcsolatok mind-
két fél, a vevo ¢és a szallitd nézépontjabdl vald egyiittes
vizsgalatara is talalunk példakat, ahol az egyiittmiiko-
dés jellemzdi kapnak figyelmet. Kevés azonban az olyan
elemzés, mely adott vallalati kort mindkét szerepében, ve-
voként és beszallitoként megjelend hozzaallasan keresz-
tiil egyidejlileg vizsgalja. Elemzésiink fontos jellemzdje,
hogy a vizsgalt vallalatok vezetéinek mind a vevéi, mind
a beszallitoi kapcsolatokra vonatkozd szemléletmodjat
elemezziik, ezaltal lehetéségiink nyilik a vevoként és a
beszallitoként megfogalmazott elvarasok, gyakorlatok,
hozzaallasok dsszevetésére is a vallalati versenyképesség
tiikkrében.

A szervezetkozi (B2B) marketingkutatasok helyzetét
elemz6 aktualis nemzetkdzi tanulmanyok (Tanner, 2021;
Dziubaniuk et al., 2021; Tzempelikos, 2022) problémaként
emlitik a kutatasok és a gyakorlat kozott megnovekedett
rést, és hangsulyozzak e kapcsolat erdsitésének a fontos-
sagat. A vallalatkozi kapcsolatokra vonatkozo menedzse-
ri szemléletmdd €s a versenyképesség Osszefiiggéseinek
vizsgalataval e rés csokkentéséhez is szeretnénk hozzaja-
rulni, képet adva a hazai vallalatvezeték szemléletmod;ja-
rol, egyben ramutatva a sikeres vallalatok megkozelitésé-
nek jellemzdire.

Tanulmanyunk els6, az elméleti hatteret felvazolo ré-
szében ehhez a szemléletmodhoz illeszkedden targyaljuk
a vevoi ¢és a beszallitoi kapcesolatok vizsgalatanak jellem-
z0it, valamint a hazai versenyképességi kutatasok elemzé-
siinket megalapozé elézményeit. A modszertani részben
roviden attekintjiik a kutatasunk keretét ado ,, Versenyben
avilaggal” kutatasi program ¢és legutobbi adatfelvételének
jellemzéit, bemutatjuk az elemzéshez hasznalt kérdéseket
¢s statisztikai modszereket. Az eredmények és kovetkez-
tetések attekintését kdvetden az 6sszegzd részben eredmé-
nyeinket dsszevetjiik korabbi kutatasi tapasztalatokkal, és
megfogalmazunk javaslatokat gyakorlo vallalatvezetok,
valamint az iizleti oktatas és kutatas iranyaban is.

Elméleti hattér — Az Gzleti (vevoi és
beszallitoi) kapcsolatok mint értékteremté
tényezdk

A vallalatok vevdi és beszallitoi kapcsolataihoz valo hoz-
zaallas ¢és szemléletmod valtozasanak fontos allomasa a
felismerés, hogy ,,a vdllalat nem egy kiilonallo sziget”,
ahogyan Hékansson és Snehota (1989, 2017) ma mar klasz-
szikus cikkében ¢és folytatasaban megfogalmazta. Az iliz-
leti vallalkozasok ellatasi lancokba, halézatokba kapcso-
l6dva, azokba beagyazodva mikddnek. Teljesitményiiket,
eredményeiket sajat tevékenységiik mellett partnereik (€s
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partnereik partnereinek) teljesitménye, tevékenysége is
befolyasolja. A hagyomanyos értékesitési €s beszerzési
funkcioktol a vevdi és a beszallitéi kapesolatok tudatos
menedzselése felé, a vallalatkdzi kapcsolatokban az ipari
marketing szemléletétdl a szervezetkdzi (B2B) marketing,
kapcsolatmarketing, kapcsolati menedzsment felé¢ valod
elmozdulas szintén fontos eleme e szemléletvaltasnak
(Mandjak, 2000, 2005, 2016; Vorosmarty, 2004; Tanner,
2021). A beszerzési szakirodalom, a beszallitoi kapcsola-
tok elemzései €s a szervezetk6zi marketing B2B piacokon
torténd vevoi kapcesolati elemzései mellett Gjszerli nézo-
pontot hoztak az IMP-csoport (Industrial Marketing and
Purchasing Group) kiterjedt kutatasai és modelljei, foga-
lomrendszere. A kapcsolatok elemzésében fontos azok
interaktiv jellegének felismerése, a kiilonbozé szinteken
torténd, a tevékenységek, eréforrasok és érintettek kozotti
(csere)kapcsolatok vizsgalata (Activities, Resources, Ac-
tors, A-R-A modell), valamint a kapcsolatok értékterem-
té szerepének felismerése (pl. Haas, Snehota & Corsaro,
2012; Menon, Homburg & Beutin, 2005; Srivastava &
Singh, 2010; Zolkiewski et al., 2021).

Az interaktiv, kolcsonds kapcsolatok vizsgalata az tiz-
leti teljesitmény menedzsmentjének szakirodalmaban is
megjelenik: Andy Neely ¢és kollégai (2004) teljesitmény-
prizma megkdzelitése az érintettekkel (tulajdonosok, me-
nedzserek, munkavallalok, vevok, beszallitok, helyi ko-
z0sségek stb.) valo kolesonds kapcesolatokbol indul ki, az
¢érintettek (vallalat altal észlelt) elvarasait és az érintettek
hozzajarulasat (a vallalat érintettjei felé megjelend elvara-
sait) egyarant megfogalmazva. E szemléletmodban fontos
annak felismerése, hogy egy tizleti vallalkozas vevoként
¢és eldadoként (beszallitoként) is jelen van a halozataiban.
Felmeriil a kérdés, mennyire kapcsolodnak Ossze és van-
nak &sszhangban, kiegyensulyozottak-e a kiilonb6z6 po-
ziciokban észlelt elvarasok. Kutatasunk megalapozasaban
erre a kdlesonosséget hangsulyozo nézépontra épitettiink.

Az érintettekkel vald kapcsolat és egylittmiikodés a
tulajdonosiérték-szemléletnek is fontos alapkdve (Rappa-
port, 2001). A szervezetkozi marketingben jelentés szem-
léletmodbeli felismerés, hogy az iizleti kapcsolatok lété-
nek alapja, hogy a kapcsolat értéket teremtsen, biztositsa
a partnerek kozotti értékteremtést és elosztast (Anderson,
1995; Mandjak, 2005). A vevok szamara torténd érték-
teremtés nagyobb figyelmet kap, azonban fontos, hogy a
beszallitok szamara is értéket teremthetnek, teremtsenek
a kapcsolatok (Ulaga, 2003; Walter, Ritter & Gemiinden,
2001).

Az uzleti partnerek teljesitménye és a kapcsolatok jel-
lemz6i hatassal vannak a vallalkozasok miikddési, piaci és
pénziigyi teljesitményére egyarant (Wimmer, 2005; Wim-
mer, Csesznak & Mandjak, 2012), az iizleti kapcsolatokban
torténd értékteremtés, az egyiittmitkodés és a partnerkap-
csolatokban torténd értékmegosztas a versenyképességet
befolyasolod tényezd lehet (Sanchez-Gutiérrez, Cabanelas,
Lampoén & Gonzalez-Alvarado, 2019). Li, Chai, Tang-
pong, Hong ¢s Traub (2022) vevo-szallitd kapesolattipu-
sokat, ezekre jellemzd viselkedéseket és teljesitményjel-
lemzdket empirikusan vizsgalva ramutatnak arra, hogy a
stratégiai/kétoldalu kapcsolatok kialakitasa és erdsitése az
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ellatasi lancbeli partnerekkel bizonyos koriilmények ko-
z6tt kivalo teljesitményeredményekhez vezethet mind a
beszallito altal vezetett, mind (kisebb mértékben) a vevd
altal vezetett egyiittmiikodésekben is, kiemelve, hogy a
menedzsereknek érdemes erre figyelemmel lenniiik.

A véllalkozas kapcsolatmenedzsment-képessége tehat
értékteremtd tényez6 (value driver), teljesitményt befolya-
solo tényezd (performance driver) lehet, az {izleti kapcso-
latok értéket teremthetnek vagy (nem megfelel6 kezelésiik
esetén) értéket rombolhatnak (Mandjak & Wimmer, 2002;
Mandjak, Simon & Lantos, 2004). Kihivasokkal terhelt,
nehezebb piaci helyzetben, valsagok idején még inkabb
meghatarozo, hogy mennyire stabilak, timogatoak ezek a
kapcsolatok (Mandjak, Wimmer & Durrieu, 2017), meny-
nyiben alkalmasak az egytittmiikodésre, a kapcsolatok jel-
lemz6i mennyire adnak lehetéséget a kolcsonds elénydkon
alapulo megoldasok keresésére, a hosszabb tavon eredmé-
nyes ¢és hatékony miikddés megvalositasara. Erre a Covid
miatt kialakult helyzet kiilondsen rairanyitotta a figyelmet
(Sheth, 2020; Pedersen, Ritter & Di Benedetto, 2020).

A vallalatkézi kapcsolatok elemzésébe magyar kuta-
tok is bekapcsolodtak, a hetvenes évektdl szamos tanul-
many jelent meg tobbek kozott a szervezetkozi marketing
és ellatasilanc-menedzsment nemzetkozi konferencidin,
szakfolyoirataiban, és ezek nyoman hazai szakmai lapok-
ban is az iizleti kapcsolatok (Mandjak, 2000, 2005), {izleti
halozatok (Hetesi & Vilmanyi, 2009; Mandjak, Wimmer
& Juhasz, 2012), halozati képességek (Farkas & Vilmanyi,
2003) témaiban. A kapcsolati szemléletmod a beszerzés
szakirodalmaban is megjelenik (Vordsmarty, 2004; Vo-
rosmarty, Tatrai & Havasi, 2010), a kozds értékteremtés
lehetéségének vizsgalata példaul az innovacio kapcsan
(Vorosmarty & Kiss, 2014) vagy a fenntarthatosagi kérdé-
sek kezelése a beszerzés és a beszallitoi kapcsolatok tiik-
rében (Vordsmarty & Dobos, 2019). Az iizleti (vevéi €s
beszallitoi) kapcsolatok vizsgalata a hazai versenyképes-
ségi kutatasokban is jelen van. Vizsgalatunk szempont-
jabdl az iizleti kapcsolatok vallalati versenyképességhez
kotodo kutatasai jelentenek fontos elézményt (igy példaul
Kolos (szerk.), 2006; Gelei, Dobos & Nagy, 2011; Szan-
t6, Esse & Wimmer, 2012; Mandjak, Wimmer & Juhasz,
2012; Wimmer, Csesznak & Mandjak, 2012; Wimmer,
2016; Gelei & Kenesei, 2017). A kovetkezokben ezekbdl
emeliink ki néhany gondolatot.

A vallalatkdzi kapcsolatok és a versenyképesség 0sz-
szefiiggéseit vizsgalva Kolos (szerk., 2006) ramutat, hogy
ezek a kapcsolatok — mind az attitiidok, mind a gyakorla-
ti alkalmazasok szempontjabol — nem kozvetleniil befo-
lyasoljak a vallalati teljesitményt. Az elemzés szerint az
innovativ szemléleti, illetve a kornyezetiikben nagy be-
folyasolasi képességgel bird vallalatok tudnak jobban élni
az izleti kapcsolataik adta lehetdségekkel. Egy késobbi
kutatasi szakaszban Gelei és Kenesei (2017) a hazai valla-
latok kiemelt ellatasilanc-partnereivel fenntartott kapcso-
latainak elkotelezettségét vizsgalta a vallalatok innovacios
teljesitményével osszefliggésben, és mutatott ki kapcsola-
tot kiilonb6z6 innovacidtipusok esetén.

A 2013-as versenyképességi felmérés alapjan késziilt
elemzés szerint a jobb teljesitményt nyujtdo cégek joval
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fontosabbnak tartjak a beszallitok menedzseléséhez kap-
csolodo tevékenységeket, kiilondsen a beszallitok mindsi-
tését és a beszallitofejlesztést (Wimmer, 2016). Az tzleti
teljesitmény tobb szempontu elemzése alapjan kialakitott
vallalati klaszterek koziil a teljesitmény szempontjabol ve-
zetok korébe sorolt cégek a beszallitoi oldal értékteremtd
képességének nagyobb jelentdséget tulajdonitottak, és in-
kabb értékelték a fejlesztéssel kapcsolatos szempontokat,
a beszallito altal végzett termékfejlesztést vagy az iparagi
tapasztalatok megosztasat is. Ezzel szemben az iparagi
atlaghoz képest lemaradok korében az alapvetd elvarasok
voltak a legfontosabbak, igy a beszallitok megbizhatésaga
¢s igéreteik betartasa. Emellett a beszallitonak koszonhetd
jo hirnevet is fontosnak tartottak, ugyanakkor a fejlesztés-
sel kapcsolatos szempontokra mar nem feltétleniil jutott
figyelem (Wimmer, 2016). A korabbi versenyképességi
kutatasok tehat arra utalnak, hogy eltérd a kiilonbozo tel-
jesitményt nyujto cégek vezetdinek hozzaallasa és szemlé-
letmodja iizleti partnereik, és kiilondsen beszallitoik felé.
Mandjak, Wimmer és Juhasz (2012) a vallalatok halozati
poziciojukrol kialakitott véleménye és az iizleti teljesitmé-
nytikkel jellemzett versenyképességiik kozotti kapcsolatot
vizsgalta az IMP interakcios megkozelitésére alapozva, a
versenyképesség-kutatas 2009. évi adataira épitve. A val-
lalati teljesitmény és tobb versenyképességi tényezd szem-
pontjabdl szignifikans eltérést talalt a kozponti halozati
pozicioval rendelkez6 és a kevéssé meghatarozo szereplok
kozott. A nemzetkdzi eredményekkel 6sszhangban meg-
erbsitette, hogy az erdsebb haldzati pozicid tobb lizleti le-
hetéséget biztosit, ami kedvezéen befolyasolhatja az erds
halézati pozicidban 1évé vallalatok tizleti teljesitményét.
Ez a kutatas is azt erdsiti, hogy az iizleti kapcsolatok és
a kedvezd poziciobdl eredd jobb lehetdségek a vallalati
versenyképességet tamogato, értéket teremtd tényezok le-
hetnek.

Szanto, Esse és Wimmer (2012) elemzése szerint a
vallalatvezet6k az érintettek, koztiik lizleti partnereik el-
varasai kapcsan a stabilitashoz, megbizhatosaghoz kotédo
elvarasokat észlelik fontosabbnak, szemben a rdévidebb
tava jovedelmezodségi jellemzokkel, ugyanakkor a vevoi
¢és a beszallito szerepben észlelt, illetve képviselt elvaras
nincs mindig egyensulyban. Wimmer, Csesznak és Mand-
jak (2012) szerint az értékesnek tartott vevai és beszallitoi
kapcsolatoknal a legfébb szempontok hasonloak: a meg-
bizhatosag és az igéretek betartasa az elsddleges. A leg-
fontosabb tényezok kozott a kapcsolattartok hozzaértését
¢s a relevans informaciok nytjtasat a beszallitok esetében
értékelték fontosabbnak az illetékes vezetdk, mig a part-
ner szerepe a cég kedvezd megitélésében a vevok esetében
jelentésebb. A vallalatok a beszallitoik megitélésekor a
szaktudas, a fejlesztési és egyiittmiikodési készség sze-
repének joval nagyobb jelentdséget tulajdonitanak, mint
a vevoikkel kapcsolatban. A szerzék kiemelik, hogy ez
az eredmény nem meglepd, ugyanakkor a vevok szaktu-
dasanak a becsatornazasa is fontos értékteremtd tényezo
lehet(ne): egyrészt egyszertsitheti a kapcsolattartast, az
egyittmiikodés folyamatait, masrészt az innovaciot, illet-
ve a hatékonysag novelését segitd fejlesztések (akar kozos
fejlesztések) alapja is lehet(ne).



Vallalati versenyképességi csoportok hazai
vizsgalata

A vallalati szintli versenyképesség hazai kutatasai kozott
tobb mint negyedszazados hagyomanyokkal rendelkezik
a BCE (és jogelddjein) létrejott Versenyképesség Kutatd
Koézpont (VKK). A VKK a 90-es évek kozepe ota végez
néhany évente ismétlédd, hasonld modszertanra épiilé
kérdobives felméréseket a hazai vallalatok korében, a felsé
vezetdk, a pénziigyi, a termelési ¢és a kereskedelmi veze-
tok megkérdezésével. (Részletesebben 1asd pl. Chikan &
Czaké (szerk.), 2009; Chikan, Czakd & Zoltayné (szerk.),
2002; Chikan, Czakd, Demeter & Losonci, 2019; Chikan,
Czako, Losonci & Kiss-Dobronyi (szerk.), 2019). Vizsga-
latunk e kutatassorozatba illeszkedik, a VKK koncepcio-
nalis kereteire és annak adatbazisara épit, Chikan (2006)
vallalati versenyképességi index megkozelitését hasznal-
va. A hazai versenyképességi kutatasokban mas, célzot-
tan kis- és kozépvallalati korre kialakitott versenyképes-
ségi indexek elemzésével is talalkozhatunk (Szerb, 2010;
Lafuente, Szerb & Rideg, 2020; Markus & Rideg, 2021).
Jelen tanulmanyban a vizsgalatunk hatterét ado fogalom-
rendszert és kutatasi el6zményeket tekintjiik at. A vallalati
szintll versenyképesség meghatarozasara és mérésére ira-
nyuld hazai kutatasokrol és kiilonbdzé versenyképességi
indexekrdl részletes attekintést ad Stocker és Pabli (2023)
kozelmultban megjelent cikke.

Chikan Attila (2006) meghatarozasa szerint ,,a verseny-
képesség mércéje a miikodoképesség és valtozasképesség
egyiittes mértékének a piac altal elismert hanyada” (Chi-
kan, 2006, p. 44). Erre épitve dolgozta ki a vallalati ver-
senyképességi index (VVI) szamitasi modjat, mely a mii-
kodoképesség, a valtozasképesség ¢és az iizleti teljesitmény
jellemz6i alapjan torténik, ahol C = (M+V) T, azaz Ver-
senyképesség = (Mukddoképesség + Valtozasképesség) *
Uzleti teljesitmény (részletesebben lasd Chikan, 2006). Az
Uzleti teljesitmény (T) az arbevétel alapjan értékelt piaci ré-
szesedés €s az arbevétel-aranyos nyereség legfbb verseny-
tarshoz viszonyitott értékelését jelzd valtozok atlagaként
keriilt kiszamitasra. A Miikodoképesség jellemzése 6t val-
tozo, a Koltség/ar, Mindség, 1d6, Rugalmassag és Szolgal-
tatas értékelése alapjan tortént, melyek az eredeti kérdoiv
tizenhat alapvaltozdjara épiiltek. A Valtozasképesség mu-
tatojanak alapja a Piaci kapcsolatok, az Emberi felkésziilt-
ség és a Szervezeti valtozasképesség jellemzdinek atlaga,
melyeket a kérdéiv nyolc valtozoja alapjan szamitottak ki.
A VVI maximalis értéke 50. A kiindulo valtozok a felsé
vezetdk altal adott (1-5 skalan mért) értékelésekre épiilnek.

Vizsgalatunkban a kiilonb6z6 versenyképességii cso-
portok dsszehasonlitasat a VKK 2018-19-es felmérésének
adataira épiild versenyképességi index dsszetevoéi alapjan
végzett klaszterelemzésre alapozzuk (Wimmer & Csesz-
nak, 2021), ezért roviden attekintjiikk ennek eredményeit.
Az elemzés soran két jol elkiilonithetd csoport jott 1étre. A
kiemelkedden versenyképes vallalatok csoportjaban (a be-
sorolt vallalkozasok 56 szazaléka, 110 vallalat) a Vallalati
Versenyképességi Index atlagos értéke 33 pont, szemben
a masik, atlagos versenyképességi jellemzoket felmutatd
csoport 21 pontos atlagaval. A kevésbé versenyképes, 85
vallalatot magaba foglalo csoport az Atlagosan verseny-
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képes elnevezést kapta, mivel a VVI értékei alapjan nem
tekinthetd gyengének e csoport versenyképessége sem,
bar egyértelmiien ¢és jelentésen elmarad az elsé klaszterbe
soroltak eredményeitdl (1. tablazat).

1. tablazat
A versenyképességi klaszterek jellemzéi

% Atlagosan
Vg‘ :gl;)::le ;)lgst;k versen):gképesek
(85 vallalat)

VVI atlagos értéke 33,1 21

VVI minimalis értéke 26,9 7,5

VVI maximalis értéke 50 26,6
VVI median értéke 32 21,1
Terjedelem 23,1 19,1

Forras: Wimmer & Csesznék (2021, p. 72) alapjan

A versenyképességi klaszterek tobb szempont szerinti rész-
letes elemzését adja Wimmer és Csesznak (2021). Fontos
kiemelniink, hogy a vallalatméret, a tulajdonosi kor, a 6
tevékenység, valamint az exportorientacido szempontjabol
nem talalhato szignifikans kiilonbség a kiemelked6en ver-
senyképes ¢s a kevésbe, atlagosan versenyképes csoportok
kozott. Megallapithato ugyanakkor, hogy a jobb versenykeé-
pességet mutato vallalatok nagyobb aranyban vannak jelen
a teljesitmény szempontjabodl vezetdnek tekinthetd vallalko-
zasok kozott, a reagalokészséget tekintve a valtozasokat be-
folyasolok kozott, a digitalizacios felkésziiltség szempont-
jabol a digitalizacio terén tudatos, illetve az arra fogékony
(bar erdforrashianyos) vallalkozasok kozott (Wimmer &
Csesznak, 2021, p. 144. alapjan). Mindezek a jellemzok a
csoportok tovabbi — esetiinkben az tizleti kapcsolatok szem-
pontjabdl torténd — elemzése soran is fontosak, hiszen azt
vetitik eldre, hogy a versenyképesség vagy a jobb teljesit-
mény nem feltétleniil velejardja a nagyobb méretnek, vagy
hat ra jelentdsen a tulajdonosi kor.

A versenyképességi kutatas keretében 1étrehozott, kii-
16nb6z6 teljesitménnyel jellemezhetd, illetve kiilonbozo
versenyképességii vallalatcsoportokat tobb kutato vizsgal-
ta tovabb kiilonb6z6 nézépontokbol. Felsmann, Ferincz és
Karpati (2022) az eréforrasok és képességek, valamint a
tudasmenedzsment jellemzdi alapjan tartak fel mintaza-
tokat és vizsgaltak a versenyképességgel valo kapcsolatot.
Eredményeik szerint azok a vallalatok, amelyek erdforra-
saik és képességeik fejlesztésére koncentraltak, nagyobb
aranyban keriiltek a VVI alapjan kiemelkedd versenykeé-
pességiinek tekinthetd vallalatok csoportjaba. Kiilonbo-
z0 képességeket és eréforrasokat vizsgalt példaul Moricz
(2022) a magyarorszagi vallalatok digitalis képességeli,
Kiss (2021, 2022) az innovaciot akadalyozo tényezok, il-
letve a termelékeny és az exportald vallalatok innovaci-
0s készsége kapcsan. Hartvig, Madari, Pap, Wimmer &
Oroszné Csesznak (2023) a digitalizacios felkésziiltség
alapjan létrehozott 6t vallalati klasztert vizsgalva kimutat-
ta, hogy a digitalizacioban elmarado, arra kevésbé nyitott
vallalatok szignifikdnsan alacsonyabb hozzaadott értéket
termelnek. A vevdi és a beszallitoi kapesolatok kérdésé-
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nek jelentéségét vetiti eldre Stocker és Pabli (2023) vizs-
galata, akik a marketingmix-szel kapcsolatos képességek
hatasat elemezték az exportalo kozép- és nagyvallalatok
versenyképességére és a VVI alindexeire, a miikodokeé-
pességre, valtozasképességre ¢s a teljesitményre, szignifi-
kans hatast kimutatva. Legnagyobb hatastnak a kommu-
nikacios politikat talaltak, emellett az értékesitési utak
politikéja kapcsan is tobb modellben szignifikans pozitiv
hatast mutattak ki. Mindez arra utal, hogy a vallalatkozi
kapcsolatok kezelésének vizsgalata tovabbi figyelmet ér-
demel a versenyképesség szemszogébol.

Modszertan

Vizsgalatunk a BCE Versenyképesség Kutatdo Kodzpont
(VKK) ,,Versenyben a vilaggal” kutatasi programsorozat
keretében késziilt legutobbi kérddives felmérés adatainak
elemzésére épiil, alapja a hatodik, 2018 oktobere és 2019
juliusa kozott késziilt felmérés. Az adatfelvételt a TARKI
Zrt. végezte. Az adatfelvétel az OTP Nyrt. és a Vallalat-
gazdasagtan Tudomanyos és Oktatasi Alapitvany anyagi
tamogatasaval valosult meg. Az adatfelvétel folyamatat
¢és jellemzoit részletesen ismerteti a kutatasrol késziilt
gyorsjelentés (Chikan, Czako, Losonci & Kiss-Dobro-
nyi (szerk.), 2019), és az elsé eredményeket dsszefoglald
tanulmany (Chikan, Czakd, Losonci & Tobias, 2020), az
adatbazis jellemzdit a vallalati jellemzok Osszefliggéseit
elemz6 kotet (Wimmer & Csesznak, 2021). A 209 valla-
latbol all6 minta a kutatas céljaival dsszhangban az 50 6
feletti vallalkozasok korében, valamint a vizsgalat szem-
pontjabol fontosnak tekintett dgazatok tekintetében meg-
feleld, a kutatasi programban megcélzott vallalati korben
a létszam ¢és a o tevékenységi kor szerint jo reprezenta-
tivitassal bir. A valaszaddk nagyobb része a tobbségében
hazai magantulajdonban 1évé kis- és kozépvallalatok kozé
tartozik, legtdbben a feldolgozoiparban tevékenykednek (a
valaszadok tobb mint fele) vagy kereskedelmi vagy szol-
galtato tevékenységet végeznek (a valaszadok kozel negy-

ven szazaléka). Elemzésiinkben 195 vallalatot vizsgaltuk,
melyek esetében rendelkezésre alltak a versenyképességi
index alapjat ado valtozok, igy be tudtuk sorolni éket a
versenyképes, illetve kevésbé/atlagosan versenyképes ka-
tegoriakba. A vizsgalt minta jellemzdit a 2. tablazat fog-
lalja Gssze.

Elemzésiinkben elsédlegesen a vallalatvezetok vevo-
ikkel és beszallitoikkal kapcsolatos szemléletmodjat és az
ezt tamogatd képességeket vizsgaltuk, a felsd vezet6i, a
termelési és a kereskedelmi kérddiv erre vonatkozo kér-
dései alapjan. A kérdések arra vonatkoztak, hogy a fels6
vezetok mennyire tartjak fontosnak a kiilonboz6 érin-
tett-csoportok érdekeinek, véleményének figyelembevéte-
1ét a dontéshozatal soran, mit feltételeznek a f6bb érintet-
tek, koztiik a vevok és a beszallitok elvarasairdl, illetve
mit varnak el els6dlegesen ezektdl az érintettektdl. Az
érintettekkel kapcsolatos kolcsonds elvarasok észlelésére
vonatkozo kérdés elméleti alapjat a teljesitményprizma
megkozelités (Neely, Kennerley & Adams, 2004) adja. A
VKK versenyképességi kutatasainak soraban tobb felmé-
rés Ota hasznalt valtozokrol van szo. A kérdéseket 6tfo-
kozatu Likert-skalan mértiik, ahol az 1 — a ,,nem fontos”
vagy ,.egyaltalan nem ért egyet”, az 5 — a ,,nagyon fontos”
vagy ,teljesen egyetért” valaszokat jelentette.

A vevéi és a beszallitoi kapcsolatokrol alkotott képet
arnyalja, hogy a vallalatvezetdk mennyire érzik jelentds-
nek az tizleti siker fliggését a vevoktdl, illetve a beszal-
litoktol, valamint mennyire tartjak jelentosnek a kiilon-
boz6 tizleti partnerektdl, illetve a versenytarsaktol valo
tanulast. A szemléletmod fontos jellemzdje tovabba, hogy
mely szempontokat tartanak fontosnak, mikor tekintenek
értékesnek egy vevdi, illetve beszallitéi kapcsolatot. Ezek
a kérdések szemléletmodjukat tekintve az elméleti hattér
felvazolasakor emlitett IMP-csoport megkdzelitéseihez
kapcsolhatok, és szintén tobb versenyképességi felmérés-
ben hasznaltuk mar éket. Az dsszképet a kapcsolatok ke-
zelésére vonatkozo képesség vallalatvezetdi onértékelése
teszi teljesebbé, mely azt jelzi, hogy az ellatasi lanc part-

2. tablazat

A minta jellemzéi (195 vallalatra)

Jellemz6 Csoportok Arany a mintaban
Vallalatméret Kisvallalat 9,2%
Koézépvallalat 72,3%
Nagyvallalat 18,5%
Tulajdonosok tipusa Tobbségében allami tulajdon 6,2%
Tobbségében belfoldi (nem allami) tulajdon 65,6%
Tobbségében kiilfoldi tulajdon 27,2%
Nem besorolt vegyes tulajdon 1,0%
Fé tevékenység Epitéipar 8,2%
Feldolgozoipar 52,8%
Kereskedelmi és szolgaltato tevékenység 39,0%
Versenyképességi csoportok Versenyképesek 56,4%
Atlagosan versenyképesek 43,6%

Forrés: sajat szerkesztés
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nereikkel kapcsolatban mennyire tartjadk megfelelonek
sajat vallalatuk kapcsolatmenedzsment-képességét a kap-
csolatok kiilonb6z6 szakaszaiban, dimenzidiban. Ezeket a
kérdéseket is 6tfokozatu Likert-skalan mértiik (1 —a ,,nem
fontos” vagy ,.egyaltalan nem ért egyet”, 5 — a ,,nagyon
fontos” vagy ,teljesen egyetért”). Az elemzésben hasznalt
valtozok listaja és alapstatisztikai megtalalhatok a cikk
mellékletében.

Vizsgalatunkban arra fokuszalunk, hogy mely tertile-
teken tér el a versenyképes ¢s a kevésbé versenyképes val-
lalatok vezetdinek szemléletmodja az tizleti kapcsolatok
kezelésében, és mennyiben és milyen szempontok mentén
észlelik e kapcsolatok jelentségét, értékteremtd szerepét.
A vallalati versenyképesség jellemzésére a kutatas ko-
rabbi fazisaban kialakitott, az el6z6 részben attekintett,
a vallalati versenyképességi index (VVI) elemei alapjan
kialakitott versenyképességi klasztereket (Wimmer &
Csesznak, 2021) hasznaltuk.

Vizsgalataink soran a kiemelkedden versenyképes ¢és
az atlagosan versenyképes vallalatok jellemzdinek 06sz-
szehasonlitasakor jellemzdéen kétmintas probakat hasz-
naltunk. A mddszer akkor hasznalhato, ha azt szeretnénk
vizsgalni, hogy két fiiggetlen csoport esetében egy meny-
nyiségi ismérv varhatd értéke (vagy variancidja) kozott
van-e szignifikans kiilonbség, vagy a két csoportban a
varhato értékek (varianciak) azonosnak tekinthetok. Az
adott hipotézisvizsgalat nullhipotézisében az szerepel,
hogy a két varhato érték azonos, vagyis a vizsgalt két cso-
port kdzott nem fedezhet6 fel jelentds kiilonbség a vizsgalt
szempontbol. A varhato értékek azonossagara vonatkozo
vizsgalatot a gyakorlatban t-probaval hajtottuk végre. Ha
a teszthez tartozo p-érték 5 szazaléknal kisebb, akkor a
nullhipotézisiinket elvetettiik, ami azt jelenti, hogy a két
csoport kozott szignifikans kiilonbség fedezhetd fel. A
teszt elokovetelményeként a varianciak azonossagat is
vizsgaltuk F-probakkal.

A tovabbiakban tehat a vevoéi és a beszallitéi kapceso-
latokra vonatkozo szemléletmodot vizsgaljuk a jelzett
kérdések alapjan, a kiemelkedden versenyképes vallalatok
megkiilonboztetd jellemzait kutatva, a két csoportot 0sz-
szevetve. Az atlagos versenyképességii csoportra kevésbé
versenyképesként is utalunk a szévegben, mert bar az atla-
gos értékiik nem tér el jelentdsen az adott skala kdzepétol,
a megoszlasokbol mégis lathato, hogy ebben a csoportban
vannak gyenge versenyképességii vallalatok is.

Eredmények és kdvetkeztetések

A kovetkezokben attekintjiik, hogy mi jellemzi a vallalatve-
zetok vevoikkel €s a beszallitoikkal kapcsolatos attittdjét,
milyen elvarasokat tartanak fontosnak, és hogyan észlelik
tizleti partnereik elvarasait, illetve mikor tekintenek érté-
kesnek egy vevdi, illetve beszallitoi kapcsolat. Vizsgaljuk
a vevoi ¢és a beszallitoi pozicidban tapasztalhatoé szemlélet-
mad eltéréseit. Ravilagitunk, mely jellemzoékben figyelhetd
meg szignifikans kiilonbség a versenyképes €s a kevésbé
(atlagosan) versenyképes vallalatok kozott az tizleti kapcso-
latokhoz kot6dd szemléletmodban és képességekben.

A vevéi és a beszallitéi kapcsolatok fontossaga

CIKKEK, TANULMANYOK

A fels6 vezetdk észlelése szerint a vallalattal kapcsolatban
allo érintett-csoportok koziil leginkabb a tulajdonosok, a
vevok és a vallalatvezetok érdekeit, jogait, elvarasait kell
figyelembe venni a dontéshozatal soran, mig ettdl vala-
mivel elmarad a dolgozok és a beszallitok szerepének a
megitélése. Mindkét versenyképességi csoport fontosabb-
nak észleli a dontéshozatal soran a vevoket, mint a beszal-
litokat, ami nem meglepd, viszont azt is lathatjuk, hogy
a versenyképesebbek csoportjaban kisebb a megitélésbeli
kiilonbség (vevok: 4,4 vs. beszallitok 4,17), mint a kevés-
bé versenyképeseknél (4,33 vs. 3,69). Mig a vevokre valo
figyelem kozel hasonlo a két csoportban, a kevésbé ver-
senyképesek a beszallitoi oldalt kevésbé tartjak fontosnak
dontéseik soran.

A vevok és a beszallitok befolyasolo szerepének észle-
Iése szignifikansan eltér a két versenyképességi csoport-
ban (p=0,001; p=0,002), mint azt az 1. abran is lathatjuk.
Mig a teljes mintat tekintve nagyjabol hasonlo a vevok és
a beszallitok szerepének megitélése az iizleti siker szem-
pontjabol, a versenyképesebbek csoportja erésebb fiiggést
észlel a beszallitoi oldalon, mint a vevoi oldalon (4,12 vs.
3,63), a kevésbé versenyképesek korében azonban forditott
a helyzet. Ebben a csoportban a vallalatvezeték erdsebb-
nek érzik a vevoiktdl valo fliggést, mint a beszallitoiktol
4,12 vs. 3,71).

Mindezeket a versenyképesebb cégek erdsebb piaci
beagyazottsaga, valamint jobb miikodéképességi jellem-
z6i jeleként is észlelhetjiik: a vevoktdl valo fiiggés fon-
tos, de a vallalat képességei lehetové teszik a piaci sikert,
sziikség esetén az alkalmazkodast, reagalast. Ugyanakkor
a versenyképesebbek korében fontos felismerés a beszal-
litok teljesitményétdl valo fiiggés azonositasa, mely akkor
is fennall, ha egyébként az ellatasi lancban erés pozicio-
ban van a vallalat. Az atlagos versenyképességiick kevés-
sé tartjak jelentdsnek a beszallitok teljesitményt és iizleti
sikert befolyasolo szerepét, ugyanakkor a vevdiktdl valo
fliggést joval er6sebbnek észlelik, amit gyengébb piaci tel-
jesitményiik is magyarazhat.

1. dbra
Az Uzleti siker fliggése a partnerektdl
(vallalatvezetodi észlelések)
Forrés: sajat szerkesztés

4.2 4,12
41
4
39
38
37 3,63
36
35
3,4
33
32

Fliggés a vevikts| Fiiggés a beszallitoktol

m Versenyképesek észlelése Kevésbé versenyképesek észlelése

A fiiggés észlelése mellett a kapcsolatokbdl valo tanulas
képessége, jelentdségének felismerése is fontos tényezo.
A versenyképes csoportban nagyobb nyitottsag észlelhe-
té a kozvetlen ellatasi lanc partnereken tul is: a legfonto-
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sabb versenytarstol, illetve logisztikai szolgaltatotol valo
tanulds szerepét érzik legerdsebbnek. A beszallitoktol és
a versenytarsaktol valod tanulds esetében nincs szignifi-
kans eltérés a tanuldas megitélésében a versenyképességi
csoportok kozott. Az atlagos versenyképességii csoport a
legfontosabb vevdivel valé kapcsolatabol, mig a verseny-
képesebb csoport a legfontosabb logisztikai szolgaltatoval
vald egylittmiikodésébaol tanul leginkabb intenziven a me-
nedzserek észlelése szerint (lasd 2. abra). Statisztikailag
igazolhato eltérés azonosithatdo a legfontosabb megren-
delével (p=0,018) ¢és a legfontosabb logisztikai szolgalta-
toval (p=0,000) valo kapcsolatbol tanulas érzékelésében.

2. abra
A tanulas intenzitasanak észlelése az tizleti
partnerekkel fenntartott kapcsolatokban
— a versenyképességi klaszterek eltérései
Forrés: sajat szerkesztés

4,00

350 363 3,62

3,50 — 338 .

- . B
2,50

Versenyképesek Atlagosan versenyképesk
B A villalat legfontosabb megrendeléje

A vallalat legfontosabb beszallitdja
H Villalatom legfontosabb versenytarsa

W A vdllalat legfontosabb logisztikai szolgéltatd véllalata

Elvarasok és elvarasok észlelése

a vevoi és a beszallitéi kapcsolatokban

Az ¢érintettek elvarasainak észlelését tekintve szinte min-
den vizsgalt kérdésben a versenyképesebb csoport észlel,
illetve képvisel erdsebb elvarasokat. Az iizleti partnerek-
kel kapcsolatos kolcsonos elvarasokban (3. és 4. tablazat)
a beszallitoi oldalon minden vizsgalt teriileten statisztika-
ilag szignifikans (p<0,047) eltéréseket tapasztalatunk. A
vevoi kapesolatokban kevésbé differencialt a kép, csupan
a megbizhato kapcsolat, j6 kommunikacio elvarasa tér el
szignifikansan (p=0,006) a versenyképesek csoportjaban.
Ennek az elvarasnak a fontossaga esetiikben valamivel
magasabb, mint a jovedelmezdségé, mig a kevésbé ver-
senyképeseknél e két szempont megitélése hasonlo. A be-
szallitok felé az olcsobb termékek és a stabil, kiszamithato
kapcsolat elvarasa jelentésen nagyobb a versenyképesek
részErél, de a tovabbi szempontokban is erésebbnek észle-
lik mind sajat, mint beszallitoik elvarasait.

A vevok és a beszallitok felé megjelend, illetve résziik-
ol észlelt elvarasokat abbdl a szempontbdl is dsszevethet-
jik, hogy mennyire kiegyensulyozott a vallalatvezetdk
szemléletmodja, ugyanazon szempontokat mennyire tart-
jak fontosnak vevéként/beszallitokeént, illetve észlelik ve-
voik/beszallitoik részérdl. Errdl ad dsszefoglald képet az
5. tablazat és a 3. abra.

A versenyképesek egyarant a megbizhaté kapcsolatot
tartjak a legfontosabb tényezének, akar a vevoi, akar a be-
szallitoi oldalt vizsgaljuk. Ezzel szemben a kevésbé ver-
senyképeseknél érzékelési aszimmetria figyelheté meg:
nem ugyanaz a sajat legfontosabb elvarasuk, mint amit

3. tablazat
A vevoékkel kapcsolatos kolcsonds elvarasok észlelése a versenyképességi klaszterekben
, Atlagosan Py
Versenyképesek versenyképesek p értékek
Atlagos . .| Atlagos -
értékelés SIS értékelés SEOTEE
Vevoink leginkabb olcs6 termékeket varnak el. 3,62 1,179 3,36 1,345 0,162
Vevoéink leginkabb szinvonalas (megbizhatd, gyors) kiszolgalast varnak el. 4,37 0,652 4,46 0,704 0,396
Vevoink leginkabb stabil, kiszamithato kapcsolatot varnak el. 4,41 0,739 4,26 0,814 0,173
Vevo6inktol leginkabb biztos jovedelmezdséget varunk el. 4,21 0,630 4,22 0,733 0,985
Vevoinktol leginkabb megbizhat6 kapcsolatot, jo kommunikaciot varunk. 4,48 0,692 4,19 0,719 0,006
Forrés: sajat szerkesztés
4. tablazat

A beszallitokkal kapcsolatos kolcsonos elvarasok észlelése a versenyképességi klaszterekben

Versenyképesek ver?::laygl?:;:sek p értékek
ertéktés | 57078 | eriieles | S70rds
Beszallitoink leginkabb biztos jovedelmezdséget varnak el 4,28 0,698 4,07 0,729 0,047
Beszallitoink leginkabb megbizhato kapcsolatot, jo kommunikaciot varnak el 4,41 0,789 4,15 0,788 0,023
Beszallitoinktol leginkabb olcso termékeket varunk 4,07 1,195 3,45 1,216 0,000
Beszallitoinktol leginkabb szinvonalas (megbizhato, gyors) kiszolgalast varunk 4,56 0,661 4,35 0,703 0,031
Beszallitoinktol stabil, kiszamithato kapcsolatot varunk 4,71 0,583 4,31 0,744 0,000

Forrés: sajat szerkesztés
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5. tablazat

Legfontosabb elvarasok észlelése az lizleti kapcsolatokban

Versenyképesek

Kevésbé versenyképesek

Vevok felé legnagyobb elvaras

Stabil, kiszamithat6 kapcsolat (4,48)

Biztos jovedelmezoség (4,22)

A vevok részérol feltételezett
legnagyobb elvaras

Megbizhato kapcsolat, j6 kommunikéci6 (4,41)

Szinvonalas (megbizhato, gyors) kiszolgalas
(4,46)

Beszallitok felé legnagyobb elvaras

Megbizhato kapcsolat, j6 kommunikacio (4,41)

Megbizhatd kapcsolat, j0 kommunikacio
(4.,15)

A beszallitok részérol feltételezett
legnagyobb elvaras

Stabil kiszamithato kapcsolat (4,71)

Szinvonalas (megbizhato, gyors) kiszolgalas
4,35)

Forrés: sajat szerkesztés

3. dbra

Kolcsénds elvarasok észlelése az lizleti kapcsolatokban

Beszallitoként megbizhatd kapcsolatot, jo
kommunikacioét var el

4,19

e I 4,48

A, 441

Beszallitéként biztos jovedelmezbséget var el

Vevéként szinvonalas kiszolgélast var el

4,22

Az értékesnek tartott vevdi, illetve
beszallitoi kapcsolatok jellemzéi
Az izleti kapcsolatok értékteremtd ténye-
z0it tekintve a versenyképesek és kevésbé
versenyképesek kozott leginkabb a meg-
bizhatd, relevans informaciok szerepé-
nek megitélésében van hasonlosag. A 4.
abran lathatjuk, hogy mind a vevéi, mind
a beszallitoi kapcsolatokban hasonlonak
itélték e szempont értékteremtd szerepét,
a beszallitéi kapcsolatokban valamivel
erésebbnek.

A versenyképesebb csoportban a kap-
csolattartok hozzaértése €s a partner meg-

Vevéként stabil, kiszamithaté kapcsolatot var el

3,36
3,45
Wl 362

Vevéként olcsé terméket var el

3 32 34 36 38 4

Kevésbé versenyképesek észlelése partnerrél

M Versenyképesek észlelése partnerrdl B Versenyképesek elvérasa

Forrés: sajat szerkesztés

gondolnak, hogy varnak téliik lizleti partnereik.

Mig a versenyképesek a stabil, megbizhato kapcsola-

tot tekintik a legfontosabbnak, addig a kevésbé verseny-
képesek inkabb a rovidtavi céloknak megfelelé biztos
jovedelmezdséget és a szinvonalas kiszolgalast varjak el
partnereiktdl.
A 3. abran lathatjuk, hogy a versenyképesebb cégek ve-
zetbinek igénye vevoként minden vizsgalt teriileten ma-
gasabb, mint azt feltételezik sajat vevoikrol. Szemtetling,
hogy mindezen elvarasok észlelése atlagosan magasabb,
mint a kevésbé versenyképes csoportba soroltaké (akar
sajat, akar vevoik elvarasait tekintve). Kivételt csak a
szinvonalas kiszolgalas elvarasa mutat, melyben erésebb
nyomast éreznek vevdik részérdl a kevésbé versenykeé-
pesek.

Beszallitoéi nézépontbol a versenyképesebbek a meg-
bizhato kapcsolatot — mind sajat maguk, mint beszallitok,
mind sajat beszallitoik szempontjabol — valamivel fonto-
sabbnak tartjak, mint a jovedelmezdséget, ugyanakkor sa-
jat jovedelmezoségi elvarasuk valamivel erésebb, mint azt
beszallitoikrol feltételezik.

4,07

4,2

Kevésbé versenyképesek elvdrasa

bizhatosaga a leginkabb fontosnak tartott
értékteremtd tényezo, hasonlo értékelés-
sel. Ezeket kiemelten fontosnak tartjak
a beszallitoikkal kapcsolatban (4,62, il-
letve 4,67 pontos atlag); jobban, mint a
vevoik felé (4,25, illetve 4,22). A kevésbé
versenyképesek ezzel szemben a partner
megbizhatosaganak és a relevans infor-
macioknak is nagyobb jelentdségét tulaj-
donitanak, mint a kapcsolattartok hoz-
zaértésének. A versenyképesek a masik
csoportnal jobban értékelnek olyan, az értékteremtésben
tovabbi fontos szempontokat, mint a partner hozzajarulasa
a cég kedvezd megitéléséhez vagy a mas kapcsolatokban
is hasznalhato fejlesztések és a partner altali tapasztalatok
megosztasa.

Tovabbgondolasra érdemes, hogy mely teriileteken
tapasztalhatjuk a legnagyobb eltéréseket a két csoport
kozott: a versenyképesek joval inkabb értékesnek te-
kintenek egy beszallitoi kapcsolatot, mint a kevéssé
versenyképesek, ha hozzaértéek a kapcsolattartok (0,49
pontos kiilonbség az atlagos értékelésben; p=0,000), va-
lamint ha a kapcsolatban tortént fejlesztések mashol is
hasznalhatok (0,42 eltérés; p=0,0006), és sokkal inkabb
értékesnek tekintenek egy vevdi kapcsolatot, ha a vevo
megosztja a tapasztalatait (0,5 eltérés; p=0,001), illetve
a vevo hozzajarul a cég kedvezé megitéléséhez, jo hir-
nevéhez (0,39 kiilonbség; p=0,015). Mindez arra utal,
hogy a versenyképesebbek atfogobban tekintenek e kap-
csolatokra, a kozvetlen iizleti tranzakcidokon tilmutatd
modon fontosabbnak tartjdk a szinergiak lehetdségét, a
hatékonysagot, a fejlédési lehetdségeket.

44 46 438
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Az Uzleti kapcsolatok értékességét meghatarozé tényezék

a vallalatvezetdi vélemények szerint

4,80
4,60
4,40
4,20
4,00
3,80
3,60

3,40

o

3,2
3,00

4. 4bra  az igéretek betartasa értékelésében mind
a beszallitok (p=0,001), mind a vevok
(p=0,001) viszonylataban statisztikai-
lag igazolhatéan eltér a vallalatvezeték
altal adott értékelések megoszlasa. Ha-
sonlo a helyzet a kapcsolattartok hozza-
értésének az észlelésében (a beszallitok
felé p=0,000, a vevdi kapcsolatokban
p=0,003).

Az 5. abra is megerdsiti, hogy a ver-
senyképesebbek erésebb elvarasokat ta-
masztanak a beszallitoik felé: 78,5 szaza-
lékuk teljesen egyetért azzal, hogy akkor
értékes a kapcsolat, ha a beszallito betart-
ja az igéreteit, mig a kevésbé versenykeé-

? g g % = §§ 82 s pesek valamivel megengeddbbek, koriik-

s 2 25 239 *ggﬁ &g , , . .
i5 z g 3 283 éE % & be.n csak a Valaszadok valamivel tobb
2y k3 25 8EE 282 89 mint fele értett csak teljesen egyet ezzel
5 = s = I~§g g 2® S az allitassal. A vevéi oldalon forditott a
& Vevéi kapcsolatokban, helyzet, a kevésbé versenyképesek szerint
versenyképesek szerint 4.25 4.22 419 4,08 4,06 4,05 inkabb hozzajarul a kapcsolat értékéhez,
= Beszallitdi kapcsolatokban, s i 66 236 15 205 200 ha a vev0 betartja az igéreteit. A verseny-
versenyképesek szerint ' ' ' ' ' ' képesebbeknél az ,,inkabb egyetért” felé
Ve"‘;’;:::é’;j‘k’(';;:::;:;ekr?;’tésbé 4,04 435 4,16 3,69 371 3,55 tolodik el a valaszok aranya, ami kisebb
Beszallitoi kapesolatokban, s » o . e o fugge§t sejtet a VeV()’l oldalon. Mas nrezo—
kevésbé versenyképesek szerint ’ ’ ( , ( pontbdl, a versenyképesebbek szemlélete
azt tiikkrozi, hogy az igéretek betartasa
Forrés: sajét szerkesztés olyan alapvetd elvaras, mely dnmagéaban
nem értékteremtd tényezo, inkabb képe-
sit6 kritérium lehet egy iizleti kapcsolat-

5.abra  ban.

Az igéretek betartasa, mint értékteremté tényezé az lizleti

kapcsolatokban (vallalatvezetdi észlelések)

Versenyképesek klasztere

100,0%

50,0%
78,5%
0,0% 09% 103% 10,3% 0,0% 1,0%

0,0%
A beszallitd betartja az igéreteit

B 1-Egydltaldn nem ért egyet M2 3 4

Atlagos versenyképességliek klasztere
60,0%

40,0%
55,7%

20,0% 32,9%

0,0% 0,0% pkizd% 0,0%  2,6%

0,0%
A beszallitd betartja az igéreteit

M 1- Egyaltaldn nem ért egyet W2 3 4

Forrés: sajat szerkesztés

Az értékelések megoszlasat vizsgalva tovabb arnyalhato
a kép. Az 5. és a 6. abran azt a két értékteremtd ténye-
z6t emeljiik ki, melyekre vonatkozoan a versenyképesek
¢és a kevésbé versenyképesek csoportjaban a vallalatve-
zet6i vélemények megoszlasa szignifikansan eltér mind a
vevodi, mind a beszallitoi kapcsolatok megitélésében. Az
iizleti kapcsolatok potencialis értékteremtd tényezdi koziil

9,9%

A vevl betartja az igéreteit

5 - Teljesen egyetért

15,6% | 26,0%
A vevd betartja az igéreteit

5 - Teljesen egyetért

55,4%
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A 6. abran lathato, hogy a kiemelten
versenyképesek csoportjaban a partner
cégeknél a vallalattal kapcsolatot tartok
hozzaértését joval fontosabbnak tartjak,
mint az atlagos, kevésbé versenyképes
csoportban. A versenyképes vallalatok
vezetdinek 93,5 szazaléka a beszallitok-
kal kapcsolatban, 89,2%-a a vevokkel
kapcsolatban teljesen vagy majdnem tel-
jesen egyetértett az allitdssal, miszerint
értékes a kapcsolat, ha hozzaértok a kap-
csolattartok. Ezzel szemben a kevésbé
versenyképesek kozott ez az arany csak
79,8, illetve 70,2 szazalék. E kérdésnél
észlelheté a kevésbé versenyképesek
erésebb fiiggése a vevoktol, és a kisebb
figyelem a beszallitok fele (egyotodiik
kevésbé vagy kozepesen ért csak egyet
azzal, hogy fontos a beszallitoknal a kap-
csolattartd hozzaértése).

A vevoi kapcsolatokban harom tovab-
bi értékteremtd tényez6t azonosithattunk, melyek eseté-
ben szignifikans az eltérés a versenyképesek €s a kevésbé
versenyképesek altal adott értékelések megoszlasaban: a
legjobb iparagi megoldasok és gyakorlatok megosztasa a
vevo altal (p=0,000), a vevo szamara végzett fejlesztések
mas vevokapcsolatokban is felhasznalhatok (p=0,003),
valamint a hozzjarulas a vallalat kedvezd megitélésé-

33,7%

55,8%



hez az iparag legfontosabb vevdinek ko-
rében (p=0,000). Ezeket a tényezdket a
kiemelkedéen versenyképes vallalatok
menedzserei nagyobb aranyban tekintik
értékteremtd tényezoének a vevéi kapceso-
latokban, mint a kevésbé versenyképesek.
A legjobb iparagi gyakorlatok megosz-
tasat a versenyképesek 78,4 szazaléka
értékteremtének tartja a vevdi kapcso-
latokban (4 vagy 5 pontos értékelés), a
gyengébb versenyképességli csoportban
ez az arany csak 57,2 szazalék. Meglepd,
de a kevésbé versenyképesek 13 szazalé-
ka egyaltalan nem ért egyet azzal, hogy
értékes, ha egy vevd megosztja a legjobb
iparagi megoldasokat. A versenyképesek
szamara lathatéan fontosabbak a kapcso-
latokbol ered6 szinergiak: esetiikben 80,6
szazalék, mig a kevésbé versenyképes
csoportban csak 60,1 szazalék azok ara-
nya, akik teljesen vagy nagyrészt egyet-
értenek azzal, hogy a mas iizleti partner-

100,0%

50,0%

0,0%

60,0%
40,0%
20,0%

0,0%

0,0%

A beszallité cégnél hozzaértd a kapcsolattartd

0,0%

A beszallitd cégnél hozzaértd a kapcsolattartd

CIKKEK, TANULMANYOK

6. dbra

A kapcsolattartok hozzaértése, mint értékteremtd tényezé az lizleti

kapcsolatokban (vallalatvezet6i észlelések)

Versenyképesek klasztere

71,0%

1,9%  5,6% 121;5% 1,0% 98%  °29% 3639

A vevd cégnél hozzaért6 a kapcsolattartd

W 1-Egyaltaldn nem ért egyet M2 3 4 5 - Teljesen egyetért

Atlagos versenyképességliek klasztere

41,8%
15,2%

38,0% 41,6%
5,1% : 2,6% 2,6% |24,7% 286%
I

A vevl cégnél hozzaért§ a kapcsolattartd

W 1 - Egyaltaldn nem ért egyet m2 3 4 5 - Teljesen egyetért

Forras: sajat szerkesztés

rel valé kapcsolatokban is felhasznalhato 7. dbra
fejlesztések értékessé tesznek egy vevoi Az ellatasilanc-partnerekkel kapcsolatos vallalati
kapcsolatot. Hasonlo a helyzet a vallalat kapcsolatmenedzsment-képességek értékelése
megitélésének kedvezd befolyasolasaval:
a Versenyképesebbek nagyobb arényban Az Uizleti kapcsolatok lezarasa * 4,26
tekintik ezt értékesnek (86,4 szazalék,
szemben a masik csoport 61,1 szazalékos Aletrejott izleti kapcsolat feflesztésének képessége | — 1,15
aranyaval). Szembetlind, hogy a kevésbé

k, kk Stt . dh, t, Konfliktusok kezelése az tzleti kapcsolatban * 434
versenyképesek kozott mindharom ténye- 1
78 esetében Viszony]ag nagy azoknak az Az lizleti kapcsolatban szerepld kulcsfontossagu kollegak 373
arénya akik egyéltalén nem, vagy csak személykozi kapcsolatainak fejlesztése I 4,09

2 2
kis mértékben tekintik értékesnek ezeket A kapcsolatfelvétel menedzsmentje * 4,09
a vevoi jellemzoéket (a harom kérdésnél
sorrendben 18 2 Vs 3 szézalék 13 Vs 2 9 A megfelel6 partner kivélasztasanak képessége * 442

2 . & . 2 0

szazalék, 15,9 vs, 3,9 szazalék a verseny-
képes és a kevésbé versenyképes csoport-
ban).

3,50 3,60 3,70 3,80 3,90 4,00 4,10 4,20 4,30 4,40 4,50

Atlagosan versenyképesek M Versenyképesek

Forrés: sajat szerkesztés

Kapcsolatmenedzsment-

képességek

A vevli és a beszallitoi kapcsolatok kiilonb6z6 szaka-
szaiban eltérd képességekre van sziikség, a partnerek
kivalasztasatol kezdve a kapcsolat felvételén at a mi-
kodoé kapcesolat menedzseléséig (beleértve a személyes
kapcsolatok kezelését) és fejlesztéséig, ¢s sziikség ese-
tén akar a kapcsolat lezarasaig (Mitrega, Forkmann, Ra-
mos & Henneberg, 2012). A versenyképesebb vallalatok
a vezetdk onértékelése alapjan egyértelmiien, jelentGsen
jobb  kapcsolatmenedzsment-képességekkel rendelkez-
nek az ellatasilanc-partnereikkel valod kapcsolatokban. A
versenyképesek csoportja a vizsgalt kapcsolatmenedzs-
ment-dimenziok mindegyikében szignifikansan jobb tel-
jesitményt nyujt. A legnagyobb — fél pontot meghalado —
eltérés a kapcsolatok lezarasanak (4,26 vs. 3,75, p=0,000),
valamint a megfelelé partner kivalasztasanak képességé-
ben (4,4 vs. 3,9 pontos atlag az 1-5 skalan, p=0,000) fi-
gyelheté meg a versenyképesek javara. Alig marad el ett6l

az tizleti kapcsolatokban fellépd konfliktusok kezelésének
(4,34 vs, 3,86, p=000) és a kapcsolatok fejlesztésének (4,19
vs. 3,70, p=0,000) képességeinek észlelt eltérése. Kisebb,
de szintén jelentds az eltérés a kapcsolatok miikodtetéseé-
ben (kapcsolatfelvétel, p=0,006, és személykdzi kapcsola-
tok fejlesztése, p=0,003) terén. (Lasd 7. abra.)

A 7. abran azt is lathatjuk, hogy a kapcsolati képessé-
gek észlelt sorrendjét tekintve mindkét csoportban a meg-
feleld partner kivalasztasanak képessége all a képzeletbeli
lista élén, melyet a konfliktuskezelés képessége kovet. A
harmadik helyre a versenyképesebbeknél a kapcsolat le-
zarasanak képessége, a kevésbé versenyképeseknél a kap-
csolatfelvétel képessége szerepel (valamennyi jellemzé
esetében jelentds elmaradassal). A vallalati versenyképes-
ség szempontjabol a kapcsolatok lezarasanak képessége
tovabbi figyelmet érdemld tényezd, hiszen a (mar) nem si-
keres tizleti kapcsolatok értéket rombolhatnak, ronthatjak
a partnerek teljesitményét, nem vagy rosszul megtériilé
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befektetéseket generalhatnak, eréforrasokat vonhatnak el
mas teriiletektol.

Osszegzés és javaslatok

Osszességében vizsgalatunk megerdsiti és tovabb arnyalja
a szakirodalomban és korabbi kutatasokban megfogalma-
zott gondolatot, mely szerint az iizleti, vevoi €s beszalli-
t6i kapcsolatok értéket teremthetnek. Osszhangban van
azokkal a kutatasokkal, melyek az tizleti kapcsolatok me-
nedzselése €s a teljesitmény kozotti pozitiv kapcsolatra
utalnak (Sanchez-Gutiérrez, Cabanelas, Lampon & Gon-
zéalez-Alvarado, 2019; Li, Chai, Tangpong, Hong & Traub,
2022; hazai kutatasokban Mandjak, Wimmer & Juhasz,
2012). Megerdsiti azon tanulmanyok tizeneteit, melyek a
vevoi oldal mellett a beszallitoi oldallal kapcsolatos érték-
teremtési lehetdségek felismerésére hivjak fel a figyelmet
(Ulaga, 2003; Walter, Ritter & Gemiinden, 2001; Wim-
mer, 2016). Arnyalja a korabbi versenyképességi felmé-
rések eredményeit, miszerint a jobb teljesitményt nyujtd
(esetiinkben a versenyképesebb) cégek fontosabbnak tart-
jak a beszallitok menedzseléséhez kapcsolodo tevékenysé-
geket és a beszallitok értékteremtd képességének nagyobb
jelentéséget tulajdonitottak (Wimmer, 2016).

Eredményeink a versenyképességi csoportok kozti
eltérések elemzésével bovitik a VKK korabbi verseny-
képességi kutatasainak eredményeit, finomitva az atfogod
képet. Szanto, Esse ¢s Wimmer (2012) eredményei koziil
meger6sitik, hogy nincs mindig egyensulyban a vevéi €s
a beszallitd szerepben észlelt, illetve képviselt elvaras.
Arnyaljak a képet azzal, hogy a stabilitashoz, megbizha-
tosaghoz kotédo elvarasok korabban feltart nagyobb fon-
tossagat (szemben a rovidebb tavu jovedelmezdségi jel-
lemzokkel) a versenyképesebb vallalatokra jellemzoként
mutatjak ki, szemben a kevésbé versenyképesek rovidebb
tavl, tranzakcidorientalt megkdzelitésével. Megerdsitik
Wimmer, Csesznak és Mandjak (2012) korabbi eredmé-
nyét, mely szerint az értékesnek tartott vevoi és beszallitoi
kapcsolatoknal a legfébb szempontok a megbizhatdsag ¢s
az igéretek betartasa a vallalatvezetdk szerint, s ezt a ké-
pet arnyaljak a versenyképesek és kevésbé versenyképe-
sek szemléletének kapcsolati jellemzdkre (szakérté kap-
csolattartok, felhasznalhato tapasztalatok és fejlesztések)
vonatkozo eltéréseinek megmutatasaval.

Kutatasunk szamos, statisztikailag igazolhato kiilonb-
séget tart fel a versenyképes és kevésbé versenyképes
vallalatok tizleti partnerekhez vald szemléletmodjaban,
hozzaallasaban, észleléseiben és képességeiben. Lathat-
tuk, hogy a versenyképesebb vallalatokat nyitottabb, a
klasszikus vevéi elvarasoknak valdo megfelelni akarason
talmutatd szemléletmod jellemzi az iizleti kapcsolataik-
ban. Erdsebb a beszallitok teljesitményétdl vald fiiggés
fontossaganak a felismerése az lizleti siker szempontjabol,
emellett magasabbak is a beszallitok felé megjelend elva-
rasok. A versenyképesebb vallalatok mind a vevdi, mind
a beszallitoi oldalon elsddlegesen a kapcsolatok kiszamit-
hatosagat, stabilitasat tekintik az értékteremtés alapjanak,
mig a kevésbé versenyképes csoportban a rovidebb tavu
pénziigyi szempontok, jovedelmezdéségi elvarasok fontos-

saganak észlelése erésebb. Azt is megallapithattuk, hogy
a vevoi, illetve a beszallitoi kapcsolatok értékességét be-
folyasolo tényezok kozott a versenyképesebb cégek a koz-
vetlen tizleti tranzakciok sikerén talmutatd szempontokat
sokkal fontosabbnak tartjak, mint a masik csoport, és in-
kabb felismerik ¢és elismerik a fejlesztés lehetdségeit.

A versenyképesebb cégek a kapcsolatmenedzs-
ment-képességek terén a kapcsolat minden szakaszaban
jelentésen jobb képességekkel rendelkeznek a vallalatve-
zetok onértékelése szerint. Kiilonosen erésen észlelhetd
ez a kapcsolatok elején és végén, a megfeleld partnerek
kivalasztasa, illetve a kapcsolatok lezarasa terén. Tovab-
bi kutatasra érdemes a kapcsolatok lezarasa képessége,
mely kevesebb figyelmet kap a kapcsolati képességek ko-
zo6tt. Ugyanakkor fontos tényezordl van szo, hiszen a nem
megfeleléen miikodé vevdi vagy beszallitoi kapesolatok
indokolatlan fenntartasa, a (lezarasra vonatkozo) dontések
halogatasa értékrombolo, teljesitményt csokkentd €s ver-
senyképességet rontd tényezo lehet.

A versenyképesebb vallalatok teljesitménye mogott az
iizleti kapcsolatok menedzselése fontos képességet jelent,
mely az iizleti tranzakciok kozvetlen kovetkezményein
talmutatd értékteremtés lehetdségére utal. A kapcsolatok
sz¢élesebb kontextusba helyezése, tudatos, értékterem-
td tényezoként vald kezelése, a szinergiak keresése az
eredményes és hatékony egyiittmikodések felé mutat. A
beszallitoi kapcsolatokra valé nagyobb figyelem, a fiig-
gés felismerése, a kdlcsonds elvarasok tudatos kezelése
stabilabb beagyazodast eredményez az ellatasi lancokba
¢és lzleti halozatokba. Ezaltal nem csak az értékesitési
piacoktol fiigg egyoldaltian a vallalat, sokkal inkabb egy
csonds elonyodkre, mely a valsaggal terhelt idészakokban
kiilondsen fontos.

Az lizleti kapcsolatok potencialis értékteremtd ténye-
701 koziil az igéretek betartasa és a kapcsolattartok hozza-
értésének az észlelésében mind a vevoi, mind a beszallitoi
oldalon szignifikans eltérést talaltunk a valaszok megosz-
lasaban: a versenyképesebb cégek fontosabbnak tartjak
ezeket. A vevdi kapcsolatokat tekintve tovabbi szignifi-
kans eltérésekre mutattunk ra: a kiemelked6en verseny-
képes vallalatok menedzserei nagyobb aranyban tekintik
értékteremtd tényezoének, ha a vevo megosztja a legjobb
iparagi megoldasokat és gyakorlatokat, ha a vevd szamara
végzett fejlesztések mas vevokapcsolatokban is felhasz-
nalhatok, valamint, ha a vev6 hozzajarul a vallalat kedvezo
megitéléséhez az iparag legfontosabb vevoinek korében.
Az atlagosan vagy kevésbé versenyképesek korében sok-
kal kevésbé tekintik értékesnek, ha egy vevd megosztja a
legjobb iparagi megoldasokat. A versenyképesek szamara
lathatéan fontosabbak a kapcsolatokbdl eredd szinergiak.
A kevésbé versenyképesek fokuszaban a kozvetlen tranz-
akciok és a rovid tava mikodési és a pénziigyi teljesitmé-
nyek mellett a hosszabb tavon értéket teremtd kapcsolatok
¢s a fejlesztési potencial kisebb figyelmet kap. Ehhez kap-
csolédoan tovabbi kutatasokra érdemes a vallalatvezetok
idovel kapcsolatos attitiidje a versenyképesség tiikkrében.

A versenyképes vallalatok kutatasunkban feltart jel-
lemz6i fontos tanulsagokkal szolgalnak a vallalati szak-
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emberek szamara a legjobb gyakorlatokrol, a sikeresebbek
szemléletmodjardl. A versenyképesebb cégek vezetdinek
véleménye szerint a vevok és a beszallitok nem csak a koz-
vetlen piaci tranzakciokon keresztiil teremthetnek értéket:
a kapcsolatokban rejlé tapasztalatok, a partnerek tudasa,
szakértelme hozzajarulhat a versenyképesség novelésé-
hez, a hatékonyabb ¢és eredményesebb miikddéshez. Az
tizleti partnerek felé valo nagyobb nyitottsag, a hagyoma-
nyos vevodi, illetve beszallité szerepeken tulmutato értéket
teremtd tényezokre valo figyelem a vallalati siker elémoz-
ditoja lehet. Lathattuk, hogy a versenyképesebb vallalatok
vezetdi ,,aktivabb” szemlélettel kdzelitenek az lizleti part-
nerekhez: a kapcsolattartok hozzaértésének az elismerése,
a kapcsolatokbodl szarmazo fejlesztések és tapasztalatok
tovabbi, mas teriileteken val6é hasznositdsanak lehet6sé-
ge esetiikben arra utal, hogy igyekeznek épiteni ezekre a
potencialis értékteremtd tényezokre, nyitottak, felismerik
¢s elismerik, esetleg tudatosan keresik is ezeket a lehet6-
ségeket. Tovabbi vizsgalatok témaja lehet a proaktivitas, a
felek kezdeményezd szerepének vizsgalata e folyamatban.

Mindez fontos a gyakorl6 szakemberek szamara, egy-
ben ravilagit arra is, hogy a menedzsment képzésekben
érdemes kiemelt hangsulyt fektetniink a vallalatkozi kap-
csolatokhoz ktddo képességek fejlesztésére. A vevok sza-
mara torténd értékteremtés hangstlyozasa mellett fontos
felhivni a figyelmet vevok altali értékteremtés lehetdsé-
geire és ezzel parhuzamosan a beszallitéi kapcsolatokban
rejlo kolesonds értékteremtés lehetdségeire is. Az oktatas-
nak fontos szemléletformalo szerepe lehet a kapcsolatok
alapvet6 tranzakciokon tulmutato, a tanulast, fejlédést se-
git6 értékteremtd szerepének tudatositasaban.

Eredményeink er6sitik az lizenetet, hogy a vallalatkozi
kapcsolatok kezelésében a rovid tavi célokon tulmutato,
fejlesztésorientalt szemlélet, az iizleti partnerek (mind a
vevok, mind a beszallitok) szakértelmének és tapasztala-
tainak elismerése és aktivabb becsatornazasa az értékte-
remtés ¢és a versenyképesség potencialis forrasa. Tovabbi
kutatasra érdemes az tizleti kapcsolatok ¢s a vallalati telje-
sitmény Osszefliggéseinek elemzése, valamint az érintet-
tek, iizleti partnerek felé kiilonb6zd szemléletmodot kép-
viseld vallalatok teljesitményének vizsgalata.
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Az Uzleti kapcsolatok jellemzésére felhasznalt valtozok alapstatisztikai a BCE Versenyképességi Kutaté Kézpont
.Versenyben a vildggal” kutatasi programja 2018-19-es kérdéives felmérése alapjan

Kérdések Atlag Elemszam Szoras
Milyen mértékben kell figyelembe venni a Ve e i 0519
dontéshozatal soran: beszallitok 3,96 190 0,947
olcso termékeket varnak el 3,51 188 1,256
ek T EimEells EaEhin S, @) lemliEe | 190 0,674
last varnak el
stabil, kiszamithat6 kapcsolatot varnak el 4,34 189 0,774
biztos jovedelmezdséget varnak el 4,19 190 0,717
Beszallitoink leginkabb ... 7 z — T
megbizhatd kapcs9latot, j6 kommunikaciot 430 189 0797
varnak el
biztos jovedelmezdséget varunk el 4,22 190 0,675
Vevoéinktol leginkabb ... p - - T
megbizhatd kapcsolatot, j6 kommunikaciot 435 191 0.716
varunk
olcso termékeket varunk 3,80 191 1,241
szinvonalas (megbizhat6, gyors) kiszolga-
Beszallitoinktol leginkabb ... 1égst Vérunkgy d s 4.47 191 0,686
stabil, kiszamithato kapcsolatot varunk 4,53 191 0,686
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Kérdések Atlag |Elemszam | Széras
Vallalatanak iizleti sikere mennyiben a vevoktol? 3,83 181 1,008
figg ... a beszallitoktol? 3,95 181 0,908
Vallalatom legfontosabb beszallitdja. 3,35 185 0,873
Mennyire intenziven tanul Vallalatom legfontosabb megrendeldje. 34 186 1,107
kovetkez0 tizleti partnereivel
fenntartott kapcsolatabol? Vallalatom legfontosabb versenytarsa. 3,52 185 0,945
Vallalatom legfontosabb logisztikai szolgaltato vallalata. 3,32 183 1,167
A beszallito megbizhato, betartja az igéreteit. 4,57 186 0,704
Hozzaer,tok az,ok’ az efnberek, akikkel a beszallitd 441 186 0795
vallalatanal 6noknek kapcsolata van.
A beszallitotol kapottllnformlic1ok megbizhatok és 431 186 0.728
Akkor értékes egy adott relevansax. S :
beszallitoval valo kapesolat, ha ... A beszallité megosztja 6ndkkel a legjobb iparagi 392 186 0.77
megoldasokat és gyakorlatot. > ’
Az adott beszallitoval végzett fejlesztések mas
kapesolatokban is felhasznalhatok. Sl - L2
A beszallito hozzajarul vgllala}tunk kedvez6 megitéléséhez 4,04 186 0.808
az iparagban.
A vev6 megbizhato, betartja az igéreteit. 4,28 178 0,742
Hozzaértok azok" az emberek, akikkel a vevd vallalatanal 416 179 0.833
o6noknek kapcsolata van.
A vevotdl kapott informaciok megbizhatok és relevansak. 4,18 180 0,771
Akkor értékes egy adott vevovel P . p - 7
valé kapesolat, ha ... A vev6 megosztja on0!<kel a legjobb iparagi megoldasokat 3.83 179 1.052
¢és gyakorlatot. i i
A vevo szamara végzett fejlesztések mas
vevOkapcsolatokban is felhasznalhatok. Sl 10 U9
Hozzajarul vallalatunk kedvegp meg}'te’lesehez az iparag 3.91 180 1,069
legfontosabb vevdinek kdrében.
A megfelel6 partner kivalasztasanak képessége. 4,19 188 0,796
) ) ) A kapcsolatfelvétel menedzsmentje. 3,95 188 0,779
Kérjiik értékelje, hogy ellatasi
lanc partnereivel kapcsolatban A létrejott izleti kapcsolat fejlesztésének képessége. 3,97 187 0,803
mennyire tartja megfelelének sajat Az Gl 1 “ o .
. e pcsolatban szerepl6 kulcsfontossagu kollegak
kapc§olgtmenedz.s’rnent kepességet személykozi kapcsolatainak fejlesztése. =2 18 T
az alabbi dimenzidkban!
Konfliktusok kezelése az tizleti kapcsolatban. 4,12 188 0,795
Az tizleti kapcsolatok lezarasa. 4,04 188 0,892
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