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B2B Kkapcsolatok az iizleti halézatban®

UR Norbert?

A kutatas az ipari szervezetekre jellemzd kapcsolatok sajatossagaira terjed ki a dunatijvarosi jardracs gyarto cég,
a MEISER Ferroste Kft. gyakorlatdban és partnerei korében. Az egyéni mélyinterjuk alapjat Porter versenyerd
modellje, a B2B marketing fogalmi kerete adtak, kiegészitve a versenypolitikai kdzgazdasagtan meghatarozasai-
val. A megfelelé beszallito vallalat megtalalasahoz lényeges, hogy a partnerek az egyiittmiikddést kdlcsondsen
elénydsnek tartsak, képességeik és er6forrasaik dsszehangolhatoak legyenek. Ebben az esetben lehetdség nyilik
magas kapcsolati szint elérésére a szervezetek kozott, amely els6sorban a napi interakcidk soran érhetd tetten és
a vallalatok értékesitési piacan nélkiilozhetetlen versenyelény terén — mint példaul rugalmassag, adaptacios kés-
zség, gyors teljesités — kamatozhat.

A primer kutatas célja az volt, hogy megismerhetéek legyenek a szervezetkozi kapcsolatok fobb jellem-
tdsége a vasarloknak. A vizsgalt vallalatok tobbsége sokszereplds iparagban tevékenykedik, igy a halézatban
betdltott szerepiik nem lehet jelentds. Ezt felismerve, a szervezetek torekednek szoros, kozvetlen kapcsolat kiépi-
tésére vevobikkel és beszallitdikkal. Marketing szempontbol 1ényeges az tigyfélkapcsolatok rendszeres figyelem-
mel kdvetése €s a leginkabb fejlédoképeseknek kiemelt statusz biztositisa az egész szervezetben.

Kulcsszavak: B2B piac, szervezeti kapcsolatok, alkupozicio, halézati szerep
JEL Codes: L14, M31

B2B Relationships in Business Network

The research covers the organizational relationships in Dunatjvaros grating manufacturer in the practice of
MEISER Ferroste Ltd. and partners. Deep interviews are based on Porter's competitive forces model, the concep-
tual framework for B2B marketing and economics of competition policy. Finding the right supplier, if the part-
ners are equally important in the relationship, the abilities and resources could be aligned. In this case, the
opportunity is to achieve a high level of contact between organizations, which can be perceived in daily interac-
tions. The very good relationship the companies create a competitive advantage in the sales market, such as flex-
ibility, adaptability, fast performance.

The primary research aims to market for customers to be learned from business to business relationships.
A company's bargaining position is strongly influenced by how much opportunity to substitutable products to
customers. The most of customers operating in industries with many actors, so their role in the network is not
significant. Recognizing this, the organizations would like to close, direct contact with their customers and sup-
pliers to build. Important is for marketing the customer relationships to analyze and for prime partners a seeded
state to secure.

Key-words: B2B market, business relationships, bargaining power, position in network
JEL kédok: L14, M31

! A tanulmany a XXXI. Orszagos Tudoméanyos Diakkori Konferencia Kozgazdasagtudomanyi Szekcidjanak

Fogyasztoéi magatartas Tagozataban elso helyezést elért dolgozat alapjan késziilt. Az OTDK-palyamunka kon-
zulense Tamus Antalné Dr. féiskolai tanar.
2 A szerzd a Karoly Robert Féiskola volt hallgatoja (ur.norbert AT gmail.com).
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Bevezetés

A kutatéds célja, hogy az iparagi haldzatban feltarja azokat a kapcsolati sajatossagokat, ame-
lyek segitenek megérteni a szervezetek viselkedését, hatassal lehetnek iizleti magatartasukra.
A gyart6 vallalat megrendeldi korében folytatott primer kutatas pedig segitséget nyujtott a ve-
vOk képességeinek megismerésében, a haldzatban betdltott szerepiik és pozicidjuk feltérképe-
zésében. Az eredmények értékelését kovetden felvazolhatoak lesznek a vallalkozas fejlodési
lehetdségei kapcsolatai révén. A vizsgalt kérdéskorokkel a szervezeti kapcsolatok jelentdségé-
re, a vallalatkdzi marketing-szemlélet hasznossagara szeretnék ravilagitani. A szervezet, halo-
megkozelitését teszi lehetdve.

Az iizleti kapcsolatok a szervezetek kozotti interakciok révén kialakulo kolecsonos fiig-
g0ségi viszonyt jelentik. A vallalkozas tizleti kapcsolatainak szempontjabol torténd értékelése
Kiterjed az érintettekkel valo kontaktus haldzatban betoltott szerepének, a szervezet iparagban
elfoglalt pozicidjanak vizsgalatara is. Egy vallalat halozati poziciojat kapcsolatainak 6sszes-
sége, iparagaban valdé megitélése, jogai, kotelezettségéi képességei és erdforrasai hatarozzak
meg (Ford 2007, Mandjdk 2012).

A szervezet altal az iparagi halozatnak biztositott képességek és er6forrasok befolyasol-

crer

Okban részt vesz, és hosszabb tdvon determindljadk az iparagi halézatban betdltott szerepét
(1. dbra).

Operativ
célok
teljesiilése

I

Villalatok —
alkupoziciéja

Taktikai

> B2B kapcsolatok célok
teljesiilése

/

Stratégiai
célok
teljesiilése

1. abra: A vizsgalat targya
Forras: Ford et al. 2007, Low 1997, Mandjék et al. 2012, Snehota 2011, illetve primer kutatasok 2012 alapjan,
sajat szerkesztés

A halozati pozicid tehat a szervezetek kozotti lizleti kapcsolatok komplexitasanak és
sokféleségének rogzitését jelenti. Kiilsé szemléld szamara ezek a poziciok nem léteznek, mert
a kapcsolatok a haldzat tagjai kozott meglévé tizleti logikara és interperszonalis kapcsolatokra
éplilnek. Ha a tagok kozott a kapcsolatok fejlettek, a halozat stabil és a halozati poziciok ki-
épiltek. A halozati struktura és a haldzatban elfoglalt poziciok a kolcsonds egytittmiikodés és
az egymashoz vald alkalmazkodas, illetve ezek kombinacidjanak megtalalasa eredményekép-
pen jonnek létre (Low, 1997).
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Anyag és modszer

Az egyéni mélyinterjukat kdvetden a kérddives megkérdezés lebonyolitasa 2012. marcius 21.
és aprilis 5. kozott tortént. Az alapsokasag a MEISER Ferroste Kft.-nél 2010-2011-es gazda-
sagi évben megrendelést feladd 512 vallalkozas. A mintavétel nem reprezentativ. A megren-
delok korében végzett Pareto-elemzés bebizonyitotta, hogy az 6sszes eladott mennyiség 80%-
a 47-54 vevonek tudhato be. Annak érdekében, hogy a legjelentdsebb vevok alkotta minta all-
jon rendelkezésre, a MEISER Ferroste Kft. 85 gyakori szervezeti vasarlgjanak juttattam el a
kérddivet. A valaszadoi hajlandosag kimagaslonak mondhatd, hiszen a gyakorlat azt mutatja,
hogy a B2B piacon végzett, online kutatasoknal a kit6ltott kérdbivek aranya 10-30%, a visz-
szaérkezett 52 darab azonban tobb mint 60%-os aranyt jelent.

1. tablazat: Alkalmazott modszerek

Szekunder kutatas | Primer kutatas

Elemzés
Minta: Uzleti piaci szerepl6k (vallalkozasok), szervezetko-
zi kapcsolattartok

Kvalitativ kutatas: egyéni mélyinterjuk
Interjuk szdma: 4

Interjuk id6tartama: egyenként 60 perc
Interjuvazlat, félig strukturalt kérdéiv
Interjualanyok:

Jaroracs gyartod cég kereskedelmi vezetdje;
Jaroracs gyartod cég beszerzéje;

Ipari IépcsBszerkezet gyarté beszerzéje;
Acéltermékkel kereskedd cég munkatarsa.

Szakirodalmi feldolgozas:

Porter versenyerék modell

Versenypolitikai k6zgazdasagtan megkodzelitései
Uzleti halozat és B2B kapcsolatok fogalmi kere-
tei

Bergen — Peteraf modell

Webster — Wind modell

Kvantitativ kutatas:

kérd6ives megkérdezés
Eszkoze: standardizalt kérdbiv

A minta nagysaga: 52 vallalkozas
Ertékelés

Kapcsolati koltség-idé matrix
Osszefiiggés-vizsgalat Youle-féle asszociacios vizsgalat
Pareto-elemzés Csuprov féle asszociacios vizgalat
Kraljic-matrix Kereszttablak
Herfindahl-Hirschman-index
Kovetkeztetések

Ansoff-matrix

Rendelési mennyiség-teljesitési koltség-matrix
Beszallitdi poziciok

Magas kapcsolati szint kbvetelményei
SWOT-matrix

Forras: Sajat szerkesztés, 2012

Az elemzés leird statisztikak, kereszttabla elemzések, 0sszefliggés-, illetve asszocidcios
vizsgalatok alkalmazasaval tortént. (1. tablazat) Szem el6tt tartva jelen publikacio terjedelmi
korlatait, a kutatas soran felhasznalt és a feldolgozas soran megfogalmazott legfontosabb
modszerek, illetve eredmények keriilnek bemutatasra a kvetkezokben.

Eredmények

Az szervezet alkupozicioja és terméke elérhetoségének dsszefiiggése

Az Osszefliggés vizsgalatanak alapja a megkérdezettek észlelése sajat, vevoikkel szembeni ér-
dekérvényesitd képességiikrdl, valamint termékeik helyettesithetdségérdl. A szervezet sajat
termékeinek/szolgaltatasainak értékelése 1-5-1g terjedd Likert skalan tortént, ahol 1: egyalta-
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lan nem jellemzo, 5: teljes mértékben jellemzo6. A valaszadok korében meghatarozo volt, hogy
a vevOkkel szembeni magas érdekérvényesitési képességet akkor jeloltek meg inkabb, ha
egyedi termék/szolgaltatas értékesitését is bejelolték. Elmondhato, hogy az egyedi terméket
forgalmazok korében a vevokkel szembeni magas alkupozicioji valaszadok domindlnak.
(2. tablazat)

2. tablazat: Az asszociacio szorossaganak vizsgalata, Youle-féle asszociacios egyiitthato
segitségével az alkupozicio és a termék elérhetésége kozott (me: gyakorisag)

Alupozicié Elérhetéség Nehéz (egyedi termék) Egyszerii (tomegtermék) Osszesen
Vevével szembgn.l’ 26 3 o9
magas alkupozicié

Vevéivel szembeni 2 7 9
alacsony alkupozicié

Osszesen 28 10 38

Forras: Kérddives megkérdezés 2012 alapjan, sajat szerkesztés, N=38

a,=0,936

Az egyiitthat6 értéke tehat +1-hez kozelit. Ez azt jelenti, hogy a vevovel szembeni ma-
gas alkupozicio és a nehezen elérhetd, egyedi termékek fordulnak el6 a leggyakrabban egyiitt.
Ugyanakkor a magas alkupozicioval rendelkezkre nem jellemz6 tomegtermékek értékesitése.

3. tablazat: A szervezetkozi kapcsolatokat befolyasolé beszallitoi képességek jellemz6i

Szempont Beszerzé 1 Beszerzd 2 Beszerzd - Kereskedd
.. baratsagtalan er6folény fitogtatas, % s
_Nem koivetlen kapcsolat hangnem, nem egyoldalu érdekérvé- nem njegfglelo tgje':kozta-
jellemzéje PN iy tas, kiszolgalas
megfeleld teljesités nyesités
Nem kézvetlen kapcsolat | kis rendelési meny- P
L monopolhelyzetben |évé gyartd

oka lehet nyiség
Beszerzési lehetéségek kis rendelési meny- . R .
Korl4ti . egyedi termékigény specidlis termékfajta

orlatja nyiség

Forras: Egyéni mélyinterjuk 2012 alapjan, sajat szerkesztés

Az egyedi, specidlis termék forgalmazasabol eredd magas szervezeti érdekérvényesitd
képesség hatassal van a szervezetkdzi kapcsolatokra. Ez az 0Sszefiiggés egyéni mélyinterjuk
soran keriilt felszinre. Ennek felismerésében segitséget nyujtott interjii sordn, rendszertermé-
ket értékesitd cég ¢s MEISER Ferroste Kft. beszerzdje (Beszerzd 1 és Beszerzo 2), illetve egy
kereskedelmi tevékenységet folytatd vallalkozas munkatarsa (Beszerz6-Kereskedd) (3. tabla-
zat).

e re s

Az 52 valaszado szervezet koziil, 32 olyan vallalkozés torekszik jellemzdéen, vevoivel szoros
kapcsolatot kiépiteni, akiknek haldzatban betdltott szerepiikre vonatkozé észlelésiik alacsony
volt. Tehat sajat maguknak nem tulajdonitanak nagy halozati jelentdséget. Hasonloképpen a
beszallitoikkal is leginkabb azok torekednek szoros kapcsolati szint kiépitésére, akik negati-
van itélték meg halozati szerepiiket. Elmondhatd, hogy azokra jellemzd, hogy partnereikkel
szoros kapcsolatot szeretnének kialakitani, akik halozatban bet6ltott szerepliket nem észlelik
jelentésnek. (2. abra)
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Vevoklel valo szoros
kapesolat
nem jellemzé

[l

Beszallitokkal valo 36,54
szoros kapcesolat
jellemzsé

34,62 Vevikkel valoszoros
kapesolat
jellemzsd

Beszallitokkal valo
szoros kapesolat
nem jellemzé

Magas halozati pozicio  =M=Alacsony halozati pozicid

2. abra: A vevdi és beszallitéi kapcsolat szorossaga és az észlelt halozati pozicié kozotti
osszefiiggés (me: %)
Forras: Kérd6éives megkérdezés 2012 alapjan, sajat szerkesztés, N=52

A csekély piaci jelentdséggel rendelkezd partnerek esetén megfigyelhetd ez a viselkedés
a vallalati gyakorlatban. Azok a partnerek ugyanis, akik alacsony alkupozicidéval rendelkez-
nek jellemzden igyekeznek kozvetlen viszonyba keriilni a MEISER Ferroste Kft.-vel. Vélhe-
tden kompenzalni szeretnék alacsony érdekérvényesitd képességiiket azzal, hogy igyekeznek
targyalasos ton hosszt tavu megallapodashoz jutni, amelyben eldre rogzithetéek példaul az
arak vagy egyéb teljesitési feltételek. Ez olyan termékek esetén fordul eld, amelyek gyartasa
példaul nem tériil meg elvart moédon, jelentds alternativ koltségekkel jar az ipari gyartd cég
szamara vagy eldallitasuk nem gazdasagos.

Sziikséges volt annak megvizsgalasa, hogy vajon a szervezeteket mi akadalyozza meg
abban, hogy egyes partnerekkel kdzvetlen kapcsolatot épitsenek ki? A szakirodalmi feldolgo-
zas €s a szakemberekkel folytatott egyéni mélyinterjuk valaszaibol lesziirhetd, ha a vevo sza-
mara fontos beszerzés az eladd szempontjabol is jelentdsnek mindsiil, illetve az eladd
rendelkezik a vevoi igények teljesitéseéhez megfeleld erdforrasokkal és képességekkel, akkor
az 1smétloédo tranzakciok révén a kapcsolat fejleszthetd. A magas kapcsolati szint kdvetelmé-
nyeit a 3. abra foglalja Gssze.

. . 1 )
A Deszerzeés Interakciok ::} A L:?p”c.s-olat
targya fejlodik
‘ ‘ o I
- s s N . _y voi feenvielk — o aq
Vevd szdamuiira Elado szdmdra Vevoi igénynek Kivilo
Sontos |:> Jelentd's |:> megfelelo eladoi |:> kap csolati szint
beszerzés értékesités k pesseg ek, elérése
= eroforrasok
. .
Abeszerzés
célja
>

3. abra: Magas kapcsolati szint kovetelményei
Forras: Sajat szerkesztés Ford et al. 2007, Szegedi-Prezenszki 2003, Porter 2006, Snehota 2011, illetve Egyéni
mélyinterjuk 2012 alapjan
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Az egyéni mélyinterjuk sordn lehetdség nyilt annak megvizsgaldsara, hogy a vallalati
gyakorlatban miért szeretnének a vevok beszallitdoikkal kozvetlen kapcsolatot kiépiteni. A
szervezetek elsodleges célja, hogy a gyartashoz, értékesitéshez nélkiilozhetetlen anyagok a
megfeleld helyen és id6ben rendelkezésre alljanak. A szoros kapcsolattél rugalmassagot,
gyors informécidaramlast varnak az érintettek, foként azért, hogy értékesitdi piacaikon a ver-
senytarsaikkal szemben elonyhoz jussanak a gyors kiszolgalas €s rugalmas adaptacié révén.
(4. tablazat)

4. tablazat: A szervezetkozi kapcsolatokat befolyasolo beszerzési dontés jellemzo6i

Szempont Beszerz6l | Beszerz6 2 | Beszerzé - Kereskedé
A beszerzéssel szembeni
legfontosabb kévetel-

a szlikséges termék, anyag a megfeleld idében, a megfeleld idében rendel-
kezésre alljon a gyartashoz és/vagy értékesitéshez

mény
Interakcio jellemzdje . b|2ﬁ|9m, m'egfelelo '”fo”,“a rugalmassag, nagyobb
” nincs szoros cidaramlas, rugalmas és . X >
koézvetlen kapcsolat NP PPN . odafigyelés, barati hang-
p kotédés gyors ugyintézeés, szerz6-
esetén . Lo nem
désszerinti teljesités

Forras: Egyéni mélyinterjuk 2012 alapjan, sajat szerkesztés

A szervezetek exportértékesitésének és a halozati szerepének osszefiiggései

A kérddiv 3. kérdése a vevok exporttevékenységére iranyult. Ennek megitéléséhez a kozgaz-
dasagtanbol ismert nyitott gazdasdg meghatarozasai nyujtottak segitséget. Nyitott gazdasagu-
nak tekinthet6 az az orszdg, amely GDP-jének tobb mint fele a kiilfoldon realizalodik.
Meghatarozasa nyitottsagi mutatokkal, példaul az export, import dssztermékhez vald aranya
alapjan lehetséges. Ha a mutat6 15% alatti zart gazdasagrol, ha 50% feletti nyitott gazdasagrol
beszélhetiink (Blaho-Kutasi 2010).

Kicsit enyhitve a kozgazdasagtani megkozelitésen, 10%-nal huiztam meg a ,,zartsag” ha-
tarat, aminek az lett az eredménye, ami a valaszokbdl kideriil, hogy a kérdéivet visszakiildok-
nek gyakorlatilag a fele egyaltalan nem vagy nagyon csekély exporttevékenységet folytat.
Mig a kozgazdasagtani megfogalmazas szerinti nyitottsagrol, tobb mint 50% exporttevékeny-
ség esetén beszélhetiink, amelyet 15 valaszado jelolt csak meg. A megkérdezettek korében te-
hat a tobbség nem rendelkezik, kozvetlen kiilf6ldi kapcsolatokkal, kiterjedt nemzetkdzi
kapcsolathaloval.

Az export értékesitési arany €s a vevok altal észlelt halozati pozicid dsszefliggéseit mu-
tatja be a 4. abra. A vevok észlelése szerint, minél nagyobb exporthanyaddal rendelkezik egy
vallalat, annal ink4bb érzi magat er6folényben, igy anndl inkébb tulajdonit maganak magas
halézati poziciot. Az eredmények tiikrében vilagossa valik, hogy amint noveli egy cég az ér-
tékesitését és egyre nagyobb hanyadot képvisel ebbdl a kivitelre szant termékmennyiség, an-
nal inkabb észlelik igy a megkérdezettek, hogy a halozatban betoltott jelentdségiik nagy.

Erdekes fordulat mutatkozik az export-értékesitési arany 50%-os atlépésekor. Amint
egy vallalat eléri ezt a kiiszobot, vélhetden azt a piacot fogja elsédlegesnek tekinteni, amelyi-
ken termékei nagyobb részét adja el. A nemzetkdzi piacon azonban mds versenyhelyzettel ta-
lalja magéat szemben, mint amihez belf6ldon hozzaszokott és jellemzden nem lesz kézponti
szerepldje iparaganak, hiszen a nemzetkdzi piacon vélhetden globalis versenytarsai vannak. A
szervezet ¢s (képviseldinek) fokusza tehat atkeriil a szamara jelentdsebb eladéssal kecsegtetd
piacra, ahol a korabbiaktdl teljesen eltérd erdviszonyokkal taldlkozik. Ezért fordulhat el6 a
fokozott (t6bb mint 50%-0s) kiilpiaci értékesitéssel rendelkezé megkérdezettek korében, hogy
halozati szerepiiket — sajat percepcidjuk alapjan — nem jelentosnek értékelték. (4. abra)
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4, abra: A halézati pozicio és az exportértékesités osszefiiggése (me: %)
Forras: Kérd6ives megkérdezés 2012 alapjan, sajat szerkesztés

A piaci koncentracio, az érdekérvényesitd képesség és a halozati pozicio osszefiiggései

A piaci koncentracio mérésére a versenypolitikai kozgazdasagtan egyik népszerii mutatdja a
Herfindahl-Hirschman-index (HHI) szolgal, amely megmutatja, hogy az iparag versenyzdinek
piaci részesedése alapjan, mennyire koncentralt a piac, vagyis mennyire dsszpontosul a ,,hata-
lom” egy vagy tobb szerepld kezében az adott halézatban. Ha a mutatot a %-os piaci részese-
désekbdl szamoljuk, két szélsé értéke 0, illetve 10 000 lehet. A 0-hoz kozelitd érték azt
jelenti, hogy a piac teljesen toredezett, minden vallalat csekély részesedéssel rendelkezik. En-
nek ellenkezdje igaz, ha az érteke 10 000, ez esetben egyetlen véllalat van jelen az adott pia-
con, amelynek részesedése értelemszertien 100% (Motta 2007).

A kérddiv egy kérdése arra iranyult, hogy a megkérdezettek becsiiljek meg sajat piacu-
kon a legnagyobb értékesitok részesedését. Az 52 valaszadobdl 18-an tudtak meghatdrozni az
Osszes értekesités megoszlasat sajat iparagukban. Akik iiresen hagytak a valaszok helyét ennél
a kérdésnél, jellemzden nem rendelkeznek informécioval az értékesitési volumeneket illetden.
A valaszok alapjan szamitott tizennyolc indexet az 5. tablazat mutatja be.

5. tablazat: A valaszadok piaci koncentraciéja Herfindahl-Hirschman-index alapjan,
sajat megitélésiik szerint

HHI: 3 950 HHI: 2 650 HHI: 1826 HHI: 469
HHI: 3400 HHI: 2550 HHI: 1225 HHI: 400
HHI: 3325 HHI: 2 400 HHI: 1200 HHI: 101
HHI: 2850 HHI: 2075 HHI: 1150

HHI: 2 750 HHI: 1900 HHI: 900

Forras: Sajat kutatas, 2012. N=18

A 18 valaszado észlelése alapjan kialakitott Herfindahl-Hirschman-indexek legnagyobb
érteke a 4 000-et sem éri el, ami azt jelenti, hogy a MEISER Ferroste Kft. vevdi kozott, a
megkérdezettek korében nincs olyan vallalkozas, amely erdsen koncentralt piacon miitkodne.
A valaszok alapjan kialakitott HHI-indexeket harom csoportba célszeri rendezni az 6sszefiig-
gés-vizsgalathoz. Ezt kovetden megvizsgalhato, hogy a valaszado szervezetek piacanak kon-
centraltsaga ¢és sajat partnereikkel szembeni érdekérvényesité képessége kozott van-e
kapcsolat. A piaci koncentracio és a vevokkel, szallitokkal szembeni érdekérvényesit6 képes-
ségek kozotti osszefiiggést a 6. tablazat szemlélteti.
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6. tablazat: A piaci koncentracio és a megkérdezettek partnereikkel szembeni
érdekérvényesito képességének osszefiiggései

- koncentraci6é | ..}, 5 950.7 650 HHI 2 550-1 225 HHI 1 200-101
alkupozicio

A beszallitokkal/vevékkel szembeni
alkupozicié alacsony

A beszadllitokkal/vevékkel szembeni

alkupozicié magas

0% 5,5% 0%

33,3% 27,9% 33,3%

Forras: Kérddives megkérdezés 2012 alapjan, sajat szerkesztés

Az eredmény azt mutatja, hogy a megkérdezettek észlelését, sajat beszallitoikkal, illetve
vevoikkel szembeni érdekérvényesitd képességét illetden, nem befolyasolja, hogy hany ver-
senytarsuk van, mennyire jellemzd (vagy mennyire nem) piaci koncentracid, sajat iparaguk
versenyzoi kozott. A valaszokbol kidertilt, hogy nincs 6sszefliggés a kozvetlen partnerekkel
szembeni alkupozicid és a piaci koncentracié kozott. Az eredmény masik oldalrdl, ugy értel-
mezhetd, hogy a megkérdezettek sokszereplds, inkabb versenyz6 piacon mitkodnek ugyan, de
alkupozicidjukat ennek ellenére magasnak érzékelik. Feltehetden ez azzal magyarazhato, —
ami a mélyinterjiknal is szoba keriilt — hogy a vallalkozasok igyekeznek olyan partnerekkel
egylittmiikddni, amelyekkel 6sszehangolhatoak az er6forrasok, azaz a vevdi igényeknek meg-
felelnek az eladoi képességek és forditva, az eladod szamara hasznos a vevdi kapcsolat dpolasa.
Vélhetden torekednek szoros viszony kiépitésére, amely mindkét fél szamara eldnyokkel jar.
Ahogyan az a mélyinterjuknal is kideriilt, az ilyen egyiittmiikodésekben pedig elvarhatd ru-
galmas megrendelés teljesités, gyors reagdlds és adaptalasi készség. Ezek miatt érezhetik ugy
a megkérdezettek, hogy beszallitoéiknal és vevoiknél is érvényesithetik akaratukat, alkupozici-
ojuk kedvezd.

Azonban az észlelt halozati pozicid, illetve a piaci koncentracid kozott van 0sszefliiggés.
Vagyis minél inkabb koncentralt piacon tevékenykedik egy vallalat, annal inkabb érzékeli je-
lentdsnek az iparagi haldzatban betoltott szerepét. Az alacsony koncentracidja piacokon a
szervezetek jellemzden alacsony halozati pozicioval is rendelkeznek. A sokszereplds piaco-
kon tehat, az egyes versenyz6 vallalatok kevésbé érzik magukat meghatarozonak iparaguk-
ban. A MEISER Ferroste Kft. vevdinek piaci koncentracidja és haldzati szerepiikkel
kapcsolatos észlelésiik Gsszefliggéseit a 7. tablazat mutatja be.

7. tablazat: A piaci koncentracio és az észlelt halozati pozicio osszefiiggései a valaszadok

korében
. koncentrdci6 | ., 59505 650 HHI 2 550-1 225 HHI 1 200-101
halézati pozicio
Halézati pozicié alacsony 5,56% 16,67% 22,22%
Haldézati pozici6 magas 27,78% 16,67% 11,12%

Forras: Kérddives megkérdezés 2012 alapjan, sajat szerkesztés

Kovetkeztetések javaslatok

A MEISER Ferroste Kft. vevdi korében végzett szekunder adatelemzést alapul véve megalla-
pithatd, hogy a megrendeldk koriilbeliil tizedének tudhatd be az éves értékesités legnagyobb
hanyada. Ez bizonyos tigyfélkortdl valo fliggdséget jelent, amely egyrészt kockéazatos, ha 1¢-
tezik versenytars, masrészt indokolja a szervezetek kozotti kapcsolatok vizsgalatat, elemzését
¢s apolasat. A fliggdség csokkentése érdekében a teljes éves veviszam sziikitésére, illetve
egyes megrendeldk jelentdés mennyiséget vasarlokhoz torténd felzarkodz(tat)asara kellene tore-
kedni. Mindkét eshetéséghez megoldas lehet, hogy egyes vevok, sajat piacaikon megerdsdd-
jenek, fokozzak megrendeléseiket, lehetdleg egyedi innovativ termékek révén, hiszen ezek
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egyértelmiien jelentds piaci poziciot és haldzati szerepet biztositanak a MEISER Ferroste
Kft.-nek.

A novekvo exportpiaci aktivitassal is novekszik a vallalkozasok halozati pozicioja. Fon-
tos azonban, hogy ez csak addig érvényes, amig egy vallalat kiilfoldi értékesitésével at nem
1épi eladasainak 50%-at. Ekkor més versenyhelyzettel talalja magét szemben, hiszen legf6bb
piacan globalis versenytarsai lesznek. Azok a megrendel6k kezelendéek tehat kiemelt part-
nerként, akik fokozzak (viszonylag alacsony szintrdl indulva) kiilfoldi értékesitéseiket. Ese-
tikben jelentds forgalombdviilést realizdlhat a MEISER Ferroste Kft., ha kiilpiacon
érvényesithetd feltételeket biztosit szamukra.

A MEISER Ferroste Kft.-n¢l 2010-2011-es gazdasagi évben megrendelést feladok — tel-
jes vevokor — korében tobbségben vannak, akiknek éves rendelési mennyisége nem éri el az
Osszes mennyiség 80%-at ado vevokre jellemzo vasarlasi atlagot (5. dbra, C+D cella). Ez a
teljes vevOkor tobb mint 90%-at jelenti. Ezek kozott 43 vallalat van (C cella), akiknek meg-
rendeléseit szubjektiv és gazdasagossagi kritériumok alapjan, az atlagosnal magasabb kolt-
séggel lehet teljesiteni.

A szervezeti kapcsolatok fejlesztése érdekében a partnerek, gyartdé szamara kedvezo el-
mozdulasat jelolik a nyilak (5. dbra). A magas €s alacsony teljesitési koltséglieknél a megren-
delt mennyiség fokozasara, a nagy mennyiséget, magas teljesitési koltségen vasarloknal pedig
a koltségek leszoritasara érdemes torekedni. A mennyiségek novelésében a vevd sajat elada-
sainak javitasa, a MEISER Ferroste Kft. részérdl pedig a megfeleld ajanlati feltételek kialaki-
tasa segithet. Ahogyan a teljesitési koltségek csokkentéséért is tehet a vevd, termékek
standardizalasaval, illetve a gyarto is (a folyamatok standardizalasaval).

Alacsony Magas
Ao o
2 >
4 <
2 A megrendel6k A megrendelok z
5 6,4%-a 2,7%-a
g
o
0]
s
=
= —
% k4
s A megrendelok A megrendelok X
82,5%-a 8,4%-a

Megrendelések atlagos teljesitési koltsége

5. abra: A MEISER Ferroste Kft. vevoinek csoportositasa éves rendelési mennyiség,

illetve az egyes megrendelések atlagos teljesitési koltsége alapjan
Forras: Porter (2006), illetve Pareto elemzés 2012 alapjan, sajat szerkesztés

A kérddéives megkérdezés Osszefliggés-vizsgalatai azt mutatjak, hogy az alacsony halo-
zati pozicioval rendelkez6 szervezetek torekednek inkabb szoros kapcsolat kiépitésére partne-
reikkel. Hiszen 6k kevésbé koncentrdlt piacon, tobb versenytarssal vetélkedve végzik
tevékenységiiket. Csekély piaci jelentdségiik ellenére veviikkel és beszallitdikkal szemben
meglepden jol tudjak érvényesiteni érdekeiket.
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A szervezetek tobbsége tehat felismerte a kapcsolatok kiépitésében és apolasaban rejlod
lehetdségeket. Tisztdban vannak azzal, hogy sokszereplds piacon csak gy maradhatnak ver-
senyben, ha jo kapcsolati szintet érnek el kozvetlen partnereikkel. Torekednek arra, hogy jo
viszonyt épitsenek ki és fenn is tudjak tartani, hogy mozgasteriiket, lehetoségeiket novelhes-
sék a piaci versenyben. Ez aldtdmasztja az egyéni mélyinterjik soran megfogalmazodott vé-
leményeket. Ezekben az interjalanyok felhivtdk a figyelmet a kdlcsondsen elényds
egyiittmiikodés fontossagara. Egyértelmii tehat — ahogyan a B2B marketing szakirodalom is
hangstlyozza — hogy a kapcsolatok, illetve azok ismerete, elemzése, fejlesztése segitik a szer-
vezet halozatban betdltott szerepének meghatarozasat és magaban hordozzak fejlodésének le-
hetdségeit.

Potencialis kutatasi iranyok

A kutatas témaja, az Uzleti kapcsolatok vizsgalata, a B2B marketing szamtalan iranyaban
folytathato. De ezen tallépve tigy gondolom, 1j kihivasokat tartogathat a szervezetk6zi kap-
csolatok vizsgalata a versenypolitika 0sszefliggéseiben vagy a kiilonféle piactipusokkal valo
Osszevetésben.

Koszonetnyilvanitas

Koszonettel tartozom elsdsorban Tamus Antalné Dr. konzulensemnek és témavezetémnek, a
Karoly Robert Foiskola oktatdjanak, aki gyakorlatias és rendkiviil hasznos tanacsaival atsegi-
tett a ,,holtpontokon” a kutatas sordn, ha a munkaban val6 eldrehaladast kétség és bizonyta-
lansag nehezitette. Ezen tul pedig rugalmasan alakithatd, gyakorlatilag ,,non-stop”
konzultacids lehetdségeket biztositott, gyakran szabadidejét sem kimélve.

Természetesen koszondm kollégaim, a MEISER Ferroste Kft. dolgozoinak segitségét,
akik évek, sot évtizedek alatt szerzett vallalati, piaci gyakorlatukat, tapasztalataikat a kedve-
mért rendszerezték és tartalmas beszélgetések soran megtiszteltek tudasuk, ismereteik, be-
nyomasaik megosztasaval. Név szerint: Briickner Zita és Pavlicsek Krisztina beszerzoknek,
illetve Hegyi Istvan kereskedelmi vezetonek. Tovabba koszonom a MEISER Ferroste Kft ve-
zetésének, hogy lehetdvé tették a kutatast, illetve a vallalat partnereinek, hogy részt vettek a
kérddives megkérdezésben.
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