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klaszter: s ikeres  
válasz a g lobális  
kih ívásra

Napjainkban a gazdaság- 
és vállalkozásfejlesztési programok 

egyik leggyakoribb kifejezése: 
„klaszter”. A fejlett országok 

vállalati és iparági esettanulmányai 
a 80-as évektől egyértelműen 

kimutatták, hogy a globális 
versenyben a cégek sikeressége 

és versenyképessége egyre inkább 
lokális üzleti környezetük 

minőségétől függ. Klaszter alatt 
általános értelemben egy adott 

iparághoz/üzletághoz tartozó cégek 
és üzleti partnereik, a kapcsolódó 
intézmények „térbeli sűrűsödését” 

értjük. Széles körben elfogadott, 
hogy a klaszter nem egy „gyorsan 

múló divat”, hanem egyike 
a globális verseny kihívásaira adott 

sikeres válaszoknak, amelyek 
a vállalati stratégiai menedzsmentre 

is hatással vannak.

Tanulmányunkban az egyik legjelentősebb „iskola” , a Michael 
Porter munkásságára épülő irányzat eredményei alapján tekintjük 
át a regionális/lokális klaszterek főbb sajátosságait.1 Először a 

klaszterek általános jellemzőit ismertetjük, majd az iparági versenyelő­
nyök lokális forrásait rendszerező „rombusz-modellt” . Ezt követően átte­
kintjük a földrajzilag koncentrált vállalati együttműködések, azaz a klasz­
terek hatását a vállalatok lokális versenyelőnyeinek két típusára: a költ­
ségelőnyökre és a stratégiai pozicionálásra. Közismert, hogy a regionális 
klaszter közel egy évtizedes külföldi „tündöklése” után nemrég megjelent 
Magyarországon is, többek között a Széchenyi-terv regionális gazdaság­
építési programjában szerepel, így a nemzetközi tapasztalatok iránti 
igény itthon is egyre szélesebb körben merül fel. Többek között azért is, 
mert az EL) támogatásainak egy része a vállalkozók együttműködésére 
és a helyi üzleti háttérre, lényegében a klaszterek fejlesztésére irányul.

A  R E G IO N Á L IS  K L A S Z T E R E K  F E L B U K K A N Á S A

A klaszterek kialakulása világszerte annak köszönhető, hogy a globális 
verseny kihívásaira a vállalatok mindenütt próbálnak választ adni, 
többek között újfajta együttműködést kialakítva mind üzleti partnereik­
kel, mind a háttérintézményekkel. A nagyvállalatok stratégiai szövetsé­
geket kötnek, avagy fuzionálnak, míg a kisebb vállalatok üzleti hálóza­
tok sokaságát alakítják ki. Szinte mindegyik esetben a helyi intézmé­
nyekkel nagyon szoros az együttműködés, ugyanis a vállalatok felis­
merték, hogy jelentős költségeket takaríthatnak meg, pl. ha megfelelő 
profilú és színvonalú a helyi szakképzés, ha a helyi egyetem fejlesztő 
centrumokat működtet stb.

A globalizáció főbb gazdasági folyamatai (dereguláció, informati­
kai-kommunikációs technológiák elterjedése, technológiai váltás stb.) 
következtében szinte mindegyik piacon megjelentek a globális válla­
latok, erőteljes versenyt életre keltve. A globalizáció lehetővé tette, hogy 
egyrészt a vállalatok termékeiket bárhol értékesítsék, illetve inputjaikat a

1 A tanulmány az OTKA T038150 „Regionális és lokális gazdaságfejlesztés: versenyképesség, innováció, klaszterek” című kutatáshoz 
írott anyagaink felhasználásával készült.
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számukra legkedvezőbb helyről szerezzék be: „bár- 
ki-bármikor-bármit-és-bárhol” megvásárolhat és elad­
hat. Másrészt tevékenységeiket bárhol végezhetik, te­
lephelyeiket is szinte tetszőleges helyen létrehozhat­
ják, legalábbis sok hasonlóan előnyös település közül 
választhatnak, vagy inputforráshoz, vagy piachoz kö­
zel települhetnek, avagy egy kedvező szállítási cso­
mópontba (Enyedi 2000, Lengyel 2000/a).

A fentiek miatt az iparágak többségénél az várható, 
hogy a vállalatok áttelepülnek az olcsóbb termelésre 
lehetőséget adó, avagy piacot nyújtó fejlődő orszá­
gokba, így bizonyos területi kiegyenlítődés következik 
be. Viszont az empirikus megfigyelések, többek kö­
zött Porteré is, azt mutatták ki, hogy a globális ipar- 
ágak/üzletágak többségénél erőteljes térbeli koncent­
ráció jellemző, csak a fejlett országokban tömörülnek, 
azokon belül is csak néhány térségben (Porter 1990).

Porter ezt az ellentmondást „globális-lokális pa­
radoxonnak” nevezi: miközben a globális verseny 
erősödik és a vállalatok többsége globális verseny­
stratégiát dolgoz ki, mindeközben egy adott iparág 
vezető cégei egy (avagy néhány) térségben, egy vá­
rosban és vonzáskörzetében koncentrálódnak, ahol 
az iparági versenyhez kedvező feltételeket nyújt a lo­
kális környezet. A globális vállalat a magas hozzá­
adott értékű, nagy termelékenységű, avagy stratégiai 
fontosságú tevékenységeit általában a hazai/térségi 
bázisban (home base) koncentrálja, míg értékláncá­
nak többi tevékenységét kihelyezi, részben különbö­
ző telephelyekre (pl. fejlődő országokba), részben 
más helyi vállalatokhoz (outsourcing). A tartós válla­
lati versenyelőnyök között a lokalitásból adódó elő­
nyök előtérbe kerülését a vállalati stratégiákon kívül a 
technológiai váltás állandó kényszere, a koncentrált 
innovációs bázis is indokolják (Porter-Sölvell 1998).

A globális verseny hatására különböző sikeres vál­
lalati válaszok születtek, amelyek a térbeli koncentrá­
cióra, a versenyelőnyök lokális „csomósodására, für- 
tösödésére, csoportosulására” (clustering) támasz­
kodnak. A klaszter egy gyűjtőfogalom, amelyik a tér­
beli koncentráció összes eltérő megjelenési formáját 
próbálja összefoglalni (Bergman-Feser 1999, Steiner 
1998). Viszonylagos újszerűsége miatt napjainkban is 
folynak a viták a klaszter fogalmáról és értelmezésé­
nek határairól, pl. Olaszországban iparági körzetnek, 
Franciaországban lokális termelési rendszernek neve­
zik, míg az angolszász országokban és a nemzetközi 
szervezetekben a „cluster” kifejezés terjedt el.

A felmérések szerint mindegyik fejlett országban 
megfigyelhetők a klaszterek, pl. az Amerikai Egyesült

Államokban a 90-es évek közepén 380 vezető klasz- 
tert találtak, amelyek a munkaerő 57%-át foglalkoz­
tatták és az USA exportjának 78%-át állították elő 
(Lengyel 2001). Porter az Amerikai Egyesült Államo­
kon belül 33 térséget emelt ki, általában nagyvároso­
kat és vonzáskörzetüket, ahol a klaszteresedés ki­
mutatható (Porter 1998/a, 1999): pl. Szilícium-völgy 
(mikroelektronika, biotechnológia, kockázati tőke), 
Dallas (ingatlanfejlesztés), Wichita (könnyű repülő­
gépek, mezőgazdasági gépek), Boston (befektetési 
alapok, biotechnológia, szoftver és hálózat, kockáza­
ti tőke) stb. Európában is megfigyelhetők klaszterek 
a fejlett országokban, pl. Flollandiában a vágott virá­
gok, Svájcban a pénzintézetek és a gyógyszergyá­
rak, Finnországban a mobil telefon és a környezetvé­
delem stb. (OECD 1999, 2001). A fejlődő országok­
ban is kimutathatók a klaszterek, pl. Indiában 350 
„modern” klasztert tartanak nyilván (és 2000 kézmű­
vesipari rurális klasztert) (UNIDO 2000).

Klaszterek csak olyan gazdasági szektorban, ága­
zatban jöhetnek létre, ahol exportra (legalábbis régi­
ón kívüli keresletre) termelnek, ezáltal remény és le­
hetőség van a gyors piaci terjeszkedésre. Ekkor a 
vállalatoknak érdemes befektetni új technológiákba, 
továbbá a piac nagy méretéből adódó lehetőségek 
is csak a vállalatok és kapcsolódó intézmények 
összefogásával aknázhatók ki. Az együttműködés 
minden résztvevő partnernek előnyöket jelent, min­
denki jobban jár, mintha külön-külön próbálna ver­
sengeni. A klasztereknél az „együttműködő verseny” 
(cooperative competition) különböző formái figyelhe­
tők meg, a hálózatos piaci koordinációs modellel jel­
lemezhetők (Török 2001).

A klaszterekre több modellt dolgoztak ki, amelyekre 
általánosan jellemző, hogy a régió vezető iparágai­
nak kulcsvállalataira épülnek (Lengyel 2001, Porter 
2001). Ezek a vállalatok a nagyméretű globális piac 
miatt erőteljes növekedésre, termelésük gyors bővíté­
sére képesek (1. ábra). A kulcsvállalatok független cé­
gek, sokszor jellemző, hogy közöttük nincs formális 
együttműködés (pl. a német autógyárak között), ha­
nem erős rivalizálás figyelhető meg. A kulcsvállalatok 
(magvállalatok) támaszkodnak helyi üzleti partnereik­
re, beszállítóikra és azok hálózataira. Az egész iparág 
pedig a helyi gazdasági infrastruktúrára, amely alapve­
tően determinálja a tartós vállalati versenyelőnyöket.

A térbeli koncentrációnak sokféle megjelenési for­
mája van, vizsgálható a vállalati kapcsolatok jellege, 
a vállalatok típusai, a társadalmi környezet stb. sze­
rint (Lengyel 2001, Steiner 1998). Bergman és Feser
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1. ábra
A klaszterek sematikus m odellje

(1999) nyolc eltérő típust határozott meg, az Egye­
sült Királyságban 2001-ben elvégzett klaszter felmé­
résben Miller és társai (2001) hat különböző típusból 
indultak ki. A regionális klaszter lényegében egy he­
lyi húzóágazat: a régió olyan domináns iparága/üz- 
letága, amelyik exportképes, a globális versenyben 
helyt tud állni. Ez a vezető iparág állhat néhány glo­
bális vállalatból és beszállítói hálózatukból, pl. a re­
pülőgépgyártásban, de lehet több száz KKV csopor­
tosulása is, mint pl. az olasz textil divatiparban.

A klaszterek egy része spontán módon jött létre 
és semmilyen formális kapcsolat nincs az egymással 
versengő vállalatok között (pl. filmstúdiók Holly- 
wood-ban), másik részük egy-egy nagyvállalat be­
szállítói hálózatából nőtt ki (pl. Grazban az autóipari 
klaszter), avagy egy-egy intézmény, ügynökség, bi­
zottság végez koordináló tevékenységet a KKV-k tu­
catjai között (pl. bútorklaszter Manzanoban). A fenti­
ekből adódik, hogy sok esetben nem lehet pontosan 
megmondani, mely cégek tartoznak a klaszterhez. 
Sőt a klaszterhez tartozás fogalma is értelmezhetet­
len, mivel a hálózatokkal szemben a klaszternek álta­
lában nem létezik formális tagsága (Rosenfeld 2001).

A klaszter a helyi gazdaság tartós szektora, nem te­
lepül át másik országba vagy térségbe, hanem „be­

ágyazódott” a helyi társadalomba 
és a gazdaságon kívüli helyi társa­
dalmi-szociális tényezők is hatnak 
rá. A beágyazódás miatt az is lé­
nyeges, hogy a klaszterhez tartozó 
fontosabb cégek hazai bázisa 
(home base) a térségben van, 
azaz ott élnek a lényeges döntések 
előkészítői és meghozói, ott talál­
hatók a kulcsrészlegek, ott szület­
nek a (stratégiai, pénzügyi, marke­
ting stb.) döntések, ott készülnek a 
vezértermékek és ott folyik a fej­
lesztés stb. Egyszóval a vállalatok 
döntései ebben a lokális környe­
zetben formálódnak, ami kevésbé 
figyelhető meg a magyar klasz- 
ter-képződményeknél (Barta 1997, 
Búzás 2000/a, Dőry 1998, Grosz 
2000., Lengyel 2001).

Porter megfogalmazásában a 
regionális klaszter: egy adott 
iparág versenyző és kooperáló 
vállalatai, kapcsolódó és támoga­
tó iparágai, pénzügyi intézmé­

nyek, szolgáltató és együttműködő infrastrukturális 
(háttérintézmények (oktatás, szakképzés, kutatás), 
vállalkozói szövetségek (kamarák, klubok) innovatív 
kapcsolatrendszerén alapuló földrajzi koncentrációja 
(Porter 2000/a, 16. o.). Lényegében adott tevékeny­
ségi körben működő, egymással valamilyen kapcso­
latban álló vállalkozások és intézmények földrajzilag 
koncentrált csoportja, amelyek hasznosítják a lokális 
technológiai externáliák számtalan variánsát a tudás 
megosztásától és a tudás túlcsordulásától (spillover) 
a kezdő cégek (start-up) magas arányáig. A klaszter 
nem más, mint egy adott iparághoz tartozó független 
vállalatok, valamint a hozzájuk kapcsolódó gazdasá­
gi szektorok és intézmények olyan halmaza, amelyek 
relatíve nagy arányban használják egymás termékeit 
és szolgáltatásait, ugyanazon tudásbázisra és inf­
rastruktúrára támaszkodnak, valamint hasonló inno­
vációkat tudnak hasznosítani (Enright 1998).

A globális verseny a nemzetközi munkamegosz­
tást és a versenyelőnyök forrásait átértékelte, döntő­
vé váltak a versenyelőnyök lokális forrásai. Porter 
szerint napjainkban a globális versenyben nem elkü­
lönült vállalatok vesznek részt, hanem az új munka- 
megosztás, így a globális verseny alapegységei a 
klaszterek lettek (Porter 1998/a). A klaszterek létre­
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jöttének lényege: a vállalatok felismerték, hogy csak 
a lokális háttérre, lokális üzleti partnereikre támasz­
kodva tudnak talpon maradni a nagyon erős globális 
versenyben. Továbbá nemcsak fennmaradhatnak, 
hanem javíthatják jövedelmezőségüket, valamint al­
kalmazkodóképességüket is. Jellemzőnek tekinthe­
tő, hogy a klaszterszerűen működő cégek jövedel­
mezősége 2-4%-kal javul és a KKV-k túlélési aránya 
jóval magasabb, mint az elkülönülten fellépő cégeké.

A klaszter hamar bekerült a gazdaságpolitika esz­
köztárába is, többek között az OECD által szervezett 
jelentős konferenciák (pl. 2000 júniusában Bologná­
ban, avagy 2001 és 2002 januárjában Párizsban) fő 
célja a klaszterek élénkítése során alkalmazott gazda­
ságpolitikai eszközök áttekintése volt (OECD 2001/a, 
2001/b). Az Egyesült Államokban 2001 őszén fejező­
dött be egy igen nagyméretű klaszter felmérés 
(duster map) Michael Porter irányításával, de az 
Egyesült Királyságban is 2001 tavaszán tették közé a 
regionális klaszterek felmérésének első eredményeit 
(Miller 2001, Porter 2001). Nemcsak a fejlett, hanem a 
fejlődő országokban is több program szolgálja a 
klaszterek fejlesztését, többek között az ENSZ UNIDO 
által koordinált kezdeményezések (UNIDO 2000).

A Z  IP A R Á G I V E R S E N Y E L Ő N Y Ö K  L O K Á L IS  
F O R R Á S A I

A globális versenyre sokféle sikeres vállalati válasz 
született, amelyek jelentős része a regionális, helyi 
környezetből adódó versenyelőnyökre támaszkodik. 
Mindenütt megfigyelhető az erőteljes regionális 
specializáció, mivel a nagyméretű globális piac miatt 
a méretgazdaságosság kihasználása alapvetővé vált, 
amihez a térségben koncentrálni kell az erőforrásokat, 
így egy-egy régióban csak néhány iparág/üzletág vá­
lik globálissá és generál klasztereket. Másik jellemző 
a kis- és középvállalkozások (KKV-k) körében fellépő 
igény az együttműködésre, emiatt a KKV hálózatok 
és klaszterek kialakulása napjainkban előtérbe ke­
rült, mivel egyrészt másképp nem tudnak kilépni a 
globális piacra (a magas belépési korlátok, a jelentős 
tranzakciós költségek, a speciális külkereskedelmi is­
meretek stb. miatt), másrészt nem tudnak versengeni 
a helyi piacaikon megjelenő globális cégekkel sem.

Tanulmányunk szempontjából a klaszterek eseté­
ben a térbeli kiterjedés (a térségi bázis) nagysága a 
lényeges megkülönböztető kritérium, azaz térben 
mennyire tömörülnek a klaszter magját alkotó vállal­
kozások és intézmények. Mint Porter is többször ki­

emelte, mindig a valós gazdasági kapcsolatok által ki­
rajzolódó vonzáskörzeteket kell tekinteni és nem pl. a 
közigazgatási területi egységeket (Porter 1998/b). A 
regionális (azaz térbeli kiterjedéssel jellemezhető) 
klaszterek három típusa a térségi bázis kiterjedtsé­
ge szerint (Lengyel 2001, OECD 1999):
•  Makroklaszter, amelynek térségi bázisa az egész 

ország, így az iparág versenyző vállalatai, beszállí­
tóik vagy partnerszervezeteik megtalálhatók szinte 
mindegyik régióban.

•  Regionális klaszter, amikor az iparág versengő 
vállalatai és kapcsolódó intézményei földrajzilag 
koncentrálódnak, térségi bázisuk egy régió, vagy 
egy nagyváros és vonzáskörzete.

•  Lokális klaszterek, amelyek leginkább egy mun­
kaerő-vonzáskörzetben (ingázási övezetben) mű­
ködnek, elsősorban kis- és középvállalkozások 
(KKV-k) helyi hálózataiból állnak.
A fenti felsorolás nem jelent éles elkülönítést, a re­

gionális és lokális kifejezéseket sokszor szinoni­
maként használják, Porter is „régió” alatt időnként 
egy-egy városrészt ért (pl. a londoni aukciós klasz- 
ternél, avagy a Wall Street-i pénzügyi klaszternél New 
Yorkban). A regionális és lokális fogalmak között nagy 
az átfedés, ami egy nagy kiterjedésű országban loká­
lisnak minősül, az egy kisebb országban regionális, 
avagy gyakran országos szintű. Napjainkban terjed a 
lokalitás újabb felfogása: olyan térség, amelyen belül 
úgy lehet munkahelyet változtatni, hogy közben nem 
kell lakóhelyet cserélni, azaz lényegében ingázási 
övezetről, munkaerő-vonzáskörzetről van szó (Rech- 
nitzer 1998). Az OECD említett lokális klaszterekkel 
foglalkozó, a KKV-kat előtérbe állító világkonferenciáin 
a lokalitás fenti értelmezése érhető tetten.

A klaszterek által nyújtott lokális versenyelőnyök 
forrásait többféleképp lehet rendszerezni, a klaszter 
vizsgálatok döntő részénél alkalmazott Porter-féle 
rombusz-modell négy determinánsból áll: tényező 
(input) feltételek, keresleti feltételek, a vállalati ver­
sengés és stratégia összefüggései valamint a támo­
gató (kiszolgáló) és kapcsolódó iparágak (Porter 
1990, Hoványi 1999). Az 1990-ben megadott modellt 
Porter 1998-ban átdolgozta és pontosította, kitérve a 
determinánsok lokális jellemzőire is, ez a kiterjesztés 
itthon még nem terjedt el (2. ábra). Mivel a piaci ver­
seny jellege iparáganként változik, ezért iparágan­
ként kell feltárnunk a versenyelőnyök lehetséges for­
rásait is: a rombusz egy adott iparág lokális kör­
nyezetének elemeit írja le (Deák 2000, Lengyel 
2000/b, Porter 1998/a, 2000/b).
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a) Tényező (input) feltételek: a vállalati inputokat 
jelentő erőforrások valamint az erőforrások és a ter­
mékek áramlását lehetővé tévő infrastrukturális ele­
mek összességét jelenti. Fontos kiemelni, hogy ezen 
tényezők közül csak azok bírnak jelentőséggel, ame­
lyek szükségesek az iparág működéséhez (pl. az 
élelmiszeripar számára általában a jó minőségű me­
zőgazdasági területek nem jelentenek előnyt, mivel 
az alapanyag máshonnan is beszerezhető). Speciali­
záltságuk alapján megkülönböztetünk általános és 
speciális tényezőket. Az általános tényezők bár­
mely iparágban felhasználhatóak (pl. szakképzetlen

2. ábra
Az iparági versenyelőnyök lokális forrásai

A vállalati stratégia és 
versengés összefüggései

A vállalati befektetések for­
mái, az alkalmazható straté­
giák típusai, és a helyi versen­
gés intenzitása

-  Helyi környezet, amely ösz­
tönzi a megfelelő befekteté­
seket és a folyamatos meg­
újulást

-  Erőteljes verseny a helyi ri­
válisok között

0 >< rSi
Tényező (input) feltételek Keresleti feltételek

Az alapvető vállalati inputok 
minősége és specializált­
sága, amire a vállalat a piaci 
versenyben támaszkodik: 
Erőforrások (term észeti, 
humán, tőke)
In fras truk tú ra  (m űszaki, 
közigazgatási, informatikai, / \

A hazai kereslet k ifino­
multsága és a helyi vásárlók 
(felhasználók, fogyasztók) 
nyomása

tudományos és technológiai) V /
- A  tényezők (input) mennyi­

sége és költsége 
- A  tényezők minősége 
-Atényezők specializáltsága

-Kifinomult és igényes helyi 
vásárlók

-  Helyi vásárlói igények, ame­
lyek előrejelzik a kereslet 
változását

-Speciális szegmensekben 
szokatlan helyi igények, 
amelyeket globálisan elégí­
tenek ki

ist >r 0
Támogató (kiszolgáló) 

és kapcsolódó iparágak

A helyi támogató (kiszolgáló) 
és kapcsolódó iparágak elér­
hetősége, minősége

-H ely i bázisú megfelelő tá­
mogatók jelenléte 

-Versenyképes kapcsolódó 
iparágak jelenléte

Forrás: Porter (20001b, 258. o.) alapján saját szerkesztés

fizikai munkaerő, közúthálózat stb.). A speciális té­
nyezők ezzel szemben mindig lokálisak és ipar­
ág-specifikusak (pl. iparági témákra specializálódott 
kutatók, kutatóhelyek, egyedi infrastrukturális létesít­
mények stb.), és kialakításuk hosszabb időt és jelen­
tősebb befektetést igényel.

Az iparági versenyelőnyök létrejöttében az erőfor­
rások és infrastrukturális elemek minőségének és 
specializáltságának fontosabb szerep jut, mint 
mennyiségének. Magasabb rendű és tartós verseny- 
előnyök forrásait csak specializált tényezők nyújthat­
ják, kialakításuk és így utánzásuk hosszabb időt igé­
nyel. Egy erőforrás hiánya vagy szűkössége nem je­
lent feltétlenül versenyhátrányt az iparág számára, 
hisz távolabbi piacokról is beszerezhető, illetve hiá­
nya innovációra késztethet.

b) Keresleti feltételek: a kereslet mennyiségi mu­
tatói (pl. piac mérete, növekedési üteme) is jelentő­
séggel bírnak a versenyelőnyök kialakulásában, de a 
helyi kereslet minőségi jellemzői (piac szegmen­
táltsága, igények korai megjelenése, kifinomultsága, 
független vásárlók száma) sokkal fontosabb szere­
pet játszanak. Két fogyasztói csoportnak van kiemelt 
jelentősége. Egyrészt a „hazai” fogyasztóknak, mi­
vel a tőlük származó vásárlói jelzések gyorsabban és 
könnyebben jutnak el a vállalkozásokhoz. Másrészt a 
kifinomult ízlésű (szofisztikáit) vagy igényes fo­
gyasztói csoportoknak. Ők azok a fogyasztók, akik 
nyomást gyakorolnak az iparágra, hogy az magas 
minőségű termékeket állítson elő. A tömegízlés idő­
vel sokszor a kifinomult vásárlók szokásait veszi át, 
így a helyi igényes vásárlók elvárásainak nyomon kö­
vetésével előre jelezhetők a piaci kereslet változásai, 
ami a globális piacra való kilépést is elősegíti.

c) Támogató (kiszolgáló) iparágak: azok a vállal­
kozások, üzleti partnerek, amelyek a vizsgált iparág­
nak az inputokat (anyagokat, eszközöket, szolgáltatá­
sokat stb.) szállítják. A kapcsolódó iparágak viszont 
nem állnak üzleti kapcsolatban a vizsgált iparág válla­
lataival, de lehetőség van bizonyos tevékenységek 
megosztására, illetve koordinálására a két iparág kö­
zött, pl. kiegészítő termékek gyártása (pl. bútorgyártók 
és szőnyeg készítők). Mind a támogató, mind a kap­
csolódó iparágak helyi jelenléte, elérhetősége és 
minősége a tartós versenyelőnyök egyik forrása. A 
versenyképes partnerek helyi jelenléte a közelség mi­
att szinergikus hatásokat generál, rugalmasabb 
együttműködés alakítható ki, mérsékelhető a kocká­
zat, kisebb tranzakciós költségek lépnek fel stb. A tá­
mogató és kapcsolódó iparágak között sokszor nem

Külpiaci marketing 21



húzható meg egyértelműen a határvonal, ráadásul a 
vállalkozások tevékenységének s kapcsolatrendszeré­
nek változásával időben sem állandóak a csoportok.

d) A vállalati stratégia és versengés összefüg­
gései: a hazai cégek közötti versengés elősegíti a 
globális versenyben való helytállást, ezért megfi­
gyelhető, hogy ott működnek nemzetközileg is si­
keres vállalkozások, ahol a többszereplős belföldi 
piacon erős a rivalizálás. Ennek következtében 
maga a verseny is a versenyelőnyök forrásának te­
kinthető. Természetesen nem adható meg általá­
nos recept a vállalkozások stratégiáit tekintve, így 
ez a determináns országonként -  és azon belül 
iparáganként is -  más és más képet mutat: eltérő 
vállalati és egyéni (munkavállalói, vezetői és befek­
tetői) célokat találunk és a kettő közötti összefüg­
gés jellege is változó. A helyi verseny arculatát a 
már piacon lévő vállalatok mellett az új belépők is 
befolyásolják, amit a vállalkozásra ösztönző lokális 
környezet is elősegíthet. Egy vállalkozás vezetői 
szakemberei kilépnek a cégtől és új vállalatot alapí­
tanak (spin-off, avagy spin-out), illetve a támogató 
vállalkozások valamelyike hoz létre belső diverzifi­
kációval egy új leányvállalatot valamilyen cél (alap­
anyag biztosítása, kutatási feladat stb.) érdekében.

Nem az elkülönült determinánsok, hanem az egész 
rombusz, a determinánsok és a közöttük lévő köl­
csönhatások együttesen határozzák meg az iparág 
versenyelőnyeit. Sikeres vállalatok, iparágak, érték­
lánc-rendszerek ott működnek, ahol egyrészt az 
egyes determinánsok hozzájárulnak a versenyelő­
nyökhöz, másrészt az új kihívások -  új piaci igények, 
versenytársak, innovációk -  megjelenése a rombusz 
determinánsai közötti kölcsönhatások révén erőteljes 
és gyors alkalmazkodási folyamatokat indukálnak a 
versenyelőnyök újratermelésére. Porter két tényezőt 
emelt ki, amelyek szükségesek (de nem elégségesek) 
ahhoz, hogy a rombuszban leírt helyi tényezők az 
iparágak tartós versenyelőnyeinek forrásai legyenek: 
a térbeli koncentrációt és az innovációkat.

Az adott iparág cégei, valamint a földrajzilag kon­
centrált kapcsolódó és támogató iparágak regionális 
klasztert alkothatnak, azaz a rombusz-modell lénye­
gében egy klaszter feltételeit írja le. „Bár a (klaszter) 
fogalom legszorosabban a rombusz kapcsolódó és 
támogató iparágak determinánsához kapcsolható, 
azonban jobb, ha úgy tekintünk rá, mint a négy deter­
mináns közötti kölcsönhatások eredményére” (Porter 
1998/a, 213. o.), A klaszterek létrejöttében az együtt­
működő vállalkozások alkotta „kritikus tömeg” a leg­

fontosabb tényező, ami sokszor földrajzi vagy politi­
kai okokra, szubjektív tényezőkre vezethető vissza, 
nem kizárva a véletlen szerepét sem (Búzás 2000/a, 
2000/b). Számos klaszter alakult ki spontán módon: 
az izraeli mezőgazdasági technológiai klaszter, az 
Omaha-i telemarketing klaszter, vagy a világ legis­
mertebb gazdasági klasztere: Hollywood. A klaszter 
kialakulását követően már egy öngerjesztő folyamat 
révén fejlődik tovább, nem kizárva a hanyatlást.

A klaszterek fejlettségüktől és kiterjedésüktől füg­
gően különböző formákban jelenhetnek meg, azon­
ban a legtöbb klaszterben találunk: végterméket 
gyártó vállalkozást, speciális inputokat előállító támo­
gató vállalatot, pénzügyi intézményeket, kapcsolódó 
iparágak vállalkozásait (Porter 1998/a, 199. o.). Ez a 
kapcsolatrendszer kiválóan látható a svéd faipari 
klaszter esetében (3. ábra). A végterméket gyártó 
vállalkozások (bútor, előregyártott épület, papír, épí­
tési anyagok) mellett a klaszter része több speciális 
inputot előállító iparág (papíripari vegyszerek, fakiter­
melő gépek stb.), speciális szolgáltatók (hulladék új­
rafeldolgozása, műszaki tanácsadás) és kapcsolódó 
intézmények (erdőtűz megelőzés). A klaszterben ta­
lálható kapcsolódó és támogató iparágak legtöbbje 
maga is nemzetközileg versenyképes, erősítve ezzel 
a végterméket gyártók -  és ezen keresztül a klaszter 
-  versenyképességét.

A rombuszmodell kiválóan rendszerezi az iparági 
tartós versenyelőnyök helyi forrásait, amelyek az ipar­
ág térbeli koncentrálódása, ezáltal klaszteresedése 
esetén használhatók ki. A modell nemcsak felsorolja a 
helyi versenyelőnyök forrásait, hanem kiváló fogalmi 
keretet nyújt a helyi gazdaságfejlesztési koncepciók 
és stratégiák kidolgozásához is (Lengyel 2000/b).

Közgazdasági értelemben a klaszterek döntően 
az agglomerációs előnyök, azaz a gazdasági tevé­
kenységek térbeli koncentrálódásából származó elő­
nyök egyik fajtáját, a lokalizációs előnyöket hasz­
nosítják: az olyan előnyöket, amelyek forrásai vállala­
ton kívüliek, de az iparágon belüliek, azaz külsők a 
vállalat, de belsők az iparág számára (Porter 1996). 
A lokalizációs előnyök nem mások, mint egy adott 
iparág cégeinek földrajzi koncentrálódása, a speciá­
lis iparági szaktudás, a speciális iparági intézmények 
és szakképzés, a közös érdekképviselet, a speciális 
infrastruktúra stb. által nyerhető előnyök (tipikusan 
ilyenek az olasz iparági körzetek), amely előnyöket 
csak az adott iparág (esetleg szorosan kapcsolódó 
más iparágak) vállalatai élvezhetik éppen speciális 
tényezőik és igényeik miatt.
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A  K L A S Z T E R  H A T Á S A  
A  V Á L L A L A T O K  L O K Á L IS  
V E R S E N Y E L Ő N Y E IR E

Porter a vállalati stratégiát tekintve a versenyelő­
nyök két alaptípusát különbözteti meg: költségelő­
nyök és pozicionálás (termékdifferenciálás) (Chikán 
2000). A regionális/lokális klaszterek által a vállala­
toknak nyújtott versenyelőnyöket ezen két alaptípus 
szerint is csoportosíthatjuk (Porter 1998/a, 2000/b) 
(4. ábra).

A költségelőnyök kialakítása alapvetően a műkö­
dési hatékonyság (termelékenység) javításának 
eredménye, amely elérhető egyrészt a költségek 
csökkentésével, másrészt -  méretgazdaságosság 
révén -  a termelés növelésével is. Klaszterek eseté­
ben a költségek csökkentésének számos további 
forrása lehet, a térbeli közelség sokféle előnyt nyújt­
hat (Porter 1998/a, 259-268. o.).

Kihelyezés (outsourcing): a
közelségből adódóan alacsonyak 
a tranzakciós költségek, ami le­
hetővé teszi számos tevékenység 
vállalaton kívülre helyezését a helyi 
cégekhez. A kihelyezés a költsé­
gek csökkenését eredményezi, mi­
vel a kihelyezett szolgáltatást nyúj­
tó cég a saját inputjait nagyobb té­
telben, így olcsóbban vásárolhatja 
meg (amennyiben több vásárlója 
van). Másrészt megéri számára 
olyan specializált, drága eszközö­
ket beszerezni, amelyek révén 
csökkentheti a termelés átlagkölt­
ségét. A legtöbb cég nem tud lé­
pést tartani a gyorsan fejlődő spe­
ciális technológiákkal és eszközök­
kel, viszont az állandó tanulási és 
befektetési tevékenység kifizetődő 
lehet egy erre specializálódott szol­
gáltatónak (Szabó 1998).

Beszállítók versenyeztetése: a 
kihelyezett tevékenységet egy klasz- 
terben, ahol a vállalkozások föld­
rajzilag koncentráltan vannak jelen, 
nemcsak egyetlen cég képes elvé­
gezni, hanem több potenciális be­
szállító is van. Ezen vállalatok ver­
senyeztetésével a beszerzések 
költségei csökkenthetők. Ráadásul 

a külső beszállítók hálózata révén megszervezett ter­
melés rugalmasabban alakítható, mint a saját alkal­
mazottakból álló szervezeti struktúra (Kocsis 2000).

Tevékenységek megosztása: a költségek csök­
kentésének forrása lehet bizonyos tevékenységek 
megosztása is, mivel a klaszterben előforduló érték­
lánc-rendszerek kiegészíthetik egymást. Előfordulhat, 
hogy több értéklánc-rendszer ugyanazon vásárló 
szükségleteit elégíti ki, mivel a fogyasztó kiegészítő 
termékeket vásárol. Az együttműködésre példa a 
közös marketing, ha több vállalkozás ugyanazon a 
piacon értékesíti termékeit. Ekkor a közös marketing 
nem csak az egyes vállalkozások, hanem az egész 
klaszter, illetve a klaszternek otthont adó régióról ki­
alakult képet is képes pozitívan befolyásolni.

Közös K+F: a klaszter támogató intézményeinek 
helyi jelenléte, a közös kutatási-fejlesztési tevékeny­
ség révén a vállalkozások által hasznosítható innová­
ciós kapacitás megnő (Dőry-Rechnitzer 2000). A kö-
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4. ábra
A klaszterek által nyújtott lokális vállalati versenyelőnyök

(  Működési (  Stratégiai
V hatékonyság ) V. pozicionálás )

A klaszterek elősegítik a működési A klaszterek a stratégiai versenyelő-
hatékonyság gyors javulását, ami Klaszter nyök kialakítására ösztönöznek az
költségelőnyök kialakítását teszi utánzás és az árverseny helyett
lehetővé

•  Kihelyezés (outsourcing) révén a •  Speciális inputok, közjavak előáll)-
méretgazdaságosság kihaszná- tása
lása •  A klaszteren belül a vállalatok mű-

•  Beszállítók versenyeztetése révén ködési hatékonyságában meg-
elérhető olcsóbb inputok lévő különbségeket nehezebb

•  Kiegészítő termékek termelői a hosszú távon fenntartani
tevékenységüket részben meg- •  A földrajzi közelség az utánzás
oszthatják helyett az eltérő stratégiák kialakí-

•  Olcsóbb (közös) K+F tására ösztönöz
•  Összehasonlíthatóság lehetősé- •  Új igények és piaci szegmensek

ge (benchmarking) észlelése könnyebb a klaszterek
•  A „legjobb gyakorlatok" gyorsabb nyújtotta üzleti környezetben

terjedése, új tevékenységekkel és •  Komplementer tudástőkék sziner-
módszerekkel való megismerke- gikus hatása
dés lehetősége

Új belépők

Forrás: Porter (2000/a 21-25. o„ 2000/b, 266. o.) alapján saját szerkesztés.

zös K+F egyrészt költségelőnyö­
ket hordoz magában: a közösen fi­
nanszírozott innováció költsége 
több résztvevő között oszlik meg, 
ami lehetővé teszi költségelőnyök 
kialakítását az új termék vonatko­
zásában, illetve a termékdifferenci­
álás lehetősége is olcsóbbá válik.
Másrészt előfordulhat, hogy bizo­
nyos esetekben csak közös K+F 
révén van lehetőség új termékek 
kifejlesztésére, mivel az egyes vál­
lalkozások önállóan nem lennének 
képesek annak finanszírozására.

Összemérhetőség (benchmar­
king): az erős helyi verseny jobb 
teljesítményre sarkallja a vállalko­
zásokat. Ugyanazon iparágban te­
vékenykedő, egymással versengő 
cégek földrajzi koncentrációja le­
hetővé teszi, hogy az azonos fel­
adatot ellátó egységek, alkalma­
zottak teljesítményét össze tudják 
mérni, tehát a teljesítmény értéke­
lésére (benchmarking) megfelelő 
összehasonlítási alap áll rendelke­
zésre.

„Legjobb gyakorlat” gyors elterjedése: egy-egy 
újabb, hatékonyabb, olcsóbb eljárás gyorsan elter­
jed a klaszter vállalatai között, főleg a vezető szakér­
tők közötti informális (személyes) kapcsolatokon
keresztül (a „trükkök ellesése”, a tapasztalatok 
„meghallása”). Azaz sokkal jobbak az esélyek a költ­
ségelőnyök (költségcsökkentések) elérésére és a 
termelés bővítésére, mintha egy cég közelében 
nincs klaszter (ha nem sűrűsödnek az iparági vállala­
tok, hanem a cég elszigetelten működik). Ráadásul a 
közelségből adódóan az információk áramlása haté­
konyabb egy klaszteren belül, aminek forrása gyak­
ran a másik cégtől átjövő munkaerő, aki a verseny­
társnál szerzett tapasztalatokat hozza magával új 
munkahelyére. A munkahelycserénél pedig a távol­
ságnak döntő szerepe van (Szabó 1999).

A globális versenyben a vállalati tartós versenyelő­
nyök főleg stratégiai pozicionálásból erednek, amire 
a klaszterek is ösztönöznek. A magas munkabérű fej­
lett országok vállalatainak kicsi az esélye, hogy a költ­
ségeket tekintve versenyben tudnak maradni a jóval 
olcsóbb munkabérű fejlődő országokkal. Igaz ez még 
akkor is, ha termelékenységük sokkal magasabb. Az

utánzás és az árverseny (az olcsóság) a fejlett orszá­
goknak kedvezőtlen, így a klaszterhez tartozó vállala­
tok rákényszerülnek termékdifferenciáláson alapuló 
stratégiai versenyelőnyök kialakítására. A termékdiffe­
renciáláshoz legfontosabb a gyors és pontos informá­
ció a piacról, amire a versenytársak közelsége miatt 
szert tudnak tenni, így a piaci igények változását vi­
szonylag gyorsan és jó hatásfokkal (kis kockázattal) 
észlelik, mivel összeadódnak a különböző vállalatok­
nál levő információk, elemzések, következtetések. Az 
is lényeges, hogy a beszállítók, háttérintézmények 
helyi jelenléte, az ebből adódó alacsonyabb tranzak­
ciós költségek lehetővé teszik a kis sorozatban elad­
ható, rugalmas gyártást feltételező termékek/szolgál- 
tatások előállítását, amelyek kevésbé árérzékenyek.

Speciális inputok és közjavak előállítása: az 
adott iparág földrajzilag koncentrálódó gazdasági te­
vékenységéből adódó nagyobb kereslet lehetővé te­
szi a vállalkozások számára speciális inputok gazda­
ságos előállítását, amelyek a pozicionáláshoz elen­
gedhetetlenek. A speciális inputok, egyedi infrastruk­
turális elemek gyakran közjavakként jelennek meg, 
ugyanis ezeket a jószágokat egy-egy önálló cég nem
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lenne képes egyedül finanszírozni, mivel gyakran je­
lentős beruházást igényelnek. Ez általában a speciá­
lis termelési tényezőkre jellemző (pl. iparágspeci­
fikus infrastrukturális elemek, képzési programok 
stb.), de Porter ide sorolja a klaszterbeli cégek mű­
ködése során felhalmozódott tapasztalatokat, isme­
reteket is (Porter 1998/a, 218. o.). Ezen közjavak egy 
része nem tudatos befektetési tevékenység eredmé­
nye, nem anyagi természetű, hanem hosszabb idő 
alatt a vállalkozások működésének mintegy „mellék- 
termékeként” alakul ki (pl. a hely kedvező megítélé­
se, üzleti környezet, innovációs miliő, felhalmozott 
szaktudás stb.), ilyennek tekinthető a vállalkozások 
együttműködése révén kialakult bizalom is.

Hatékonyság kiegyenlítődése: a klaszteren belül 
az egyes vállalatok hatékonyságában csak rövid távon 
figyelhetők meg különbségek, mivel a hatékonyabb el­
járások gyorsan elterjednek. így a vállalatok verseny- 
előnyeiket megújítani csak stratégiai pozicionálással 
képesek, emiatt is rákényszerülnek a folyamatos in­
novációra, ami javukra válik a globális versenyben.

Utánzás helyett eltérő stratégiák: a klaszter fejlő­
désével erősödik a helyi cégek közötti rivalizálás, 
ezért a vállalatok versenyelőnyeiket csak egyedi stra­
tégiával képesek megőrizni. Mivel a klaszterhez tarto­
zó cégek hasonló külső feltételek (pl. munkabér, szol­
gáltatási díjak stb.) között működnek, így az utánzás 
helyett más módját kell találni annak, hogy verseny­
ben tudjanak maradni (Porter 1998/a, 219. o.).

Piaci információk áramlása: a vállalatok gyorsab­
ban, könnyebben és olcsóbban férhetnek hozzá olyan 
információkhoz, mely a klaszterben található többi vál­
lalkozás, intézmény rendelkezésére áll. Az információk 
közül kiemelt szerepe van az új igények és piaci 
szegmensek észlelésének, a jövőben várható fo­
gyasztói szokásokra vonatkozó ismereteknek, amit a 
klaszterhez tartozó kifinomult vásárlók szolgáltathatják 
a vállalkozások számára. Emellett a földrajzi koncentrá­
ció révén olcsóbban valósítható meg a versenytársak 
megfigyelése, új technológiai, működési vagy szállítási 
lehetőségek korai felismerése, és a beszállítókkal kiala­
kított szorosabb kapcsolat elősegíti a velük együttmű­
ködésben születő közös innovációk kidolgozását.

Komplementer tudástőkék: a közös K+F nem­
csak költségelőnyök kialakítását teszi lehetővé. A kü­
lönböző kompetenciákkal rendelkező cégek együtt­
működése eredményeként erőforrás-korlátjuk kitágul 
a „komplementer tudástőkék integrálása révén ki­
bontakozó szinergikus hatások” következményeként 
(Kocsis 2000, 484. o.). A szellemi tőke tudatos mene­

dzselésekor támaszkodni lehet a térségi összefüggé­
sekre is (Farkas 2001). Ez pedig a létrejövő újítások 
hatására lehetőséget nyújt stratégiai pozicionálásra, 
termékdifferenciálásra.

A klaszterben található vállalkozások sikerei azon­
ban az iparágba új belépőket is vonzanak, mivel a 
térbeli koncentráció miatt alacsonyak a belépési kor­
látok és mérsékelt a kockázat. Az új versenytársak 
fenntartják a klaszter vállalataira nehezedő nyomást, 
ezzel is sarkallva őket versenyelőnyeik megújítására. 
A helyi versengés intenzitásának erősítése mellett 
ezek az új belépők lehetnek új beszállítók is, akik 
mind a költségelőnyök javulásához, mind a termékdif­
ferenciáláshoz hozzájárulhatnak. De lehetnek új piaci 
réseket felismerő vállalkozások is, ezáltal a klaszter al­
kalmazkodó készsége is folyamatos, elősegítve egyút­
tal a régió dinamikus gazdasági növekedését.

A fentiek alapján egyértelmű, hogy a globális ver­
senyben a klaszterek jelentős előnyöket nyújtanak a 
vállalatok számára, ezért a klaszterben meglévő ver­
sengést is célszerű vállalni. A klaszter a lokális ver­
senyelőnyök változatos forrásait kínálja, amelyek 
többsége akkor hatékony, ha az üzleti és intézményi 
partnerek földrajzilag közel vannak egymáshoz, azaz 
térben tömörülnek.

Ö S S Z E G Z É S

A globális verseny hatására a vállalati versenyelő­
nyök forrásai nemcsak a vállalatban és az iparágban 
gyökereznek, hanem egyre inkább lokális környeze­
tükben. A vállalati stratégiákban -  épüljön az akár 
költségelőnyökre, akár termékdifferenciálásra -  a 
környezetükben (klaszterben) található vállalkozá­
sokkal való együttműködést nem célszerű figyelmen 
kívül hagyni. A regionális/lokális klaszterek nagyon 
változatos formái figyelhető meg a fejlett országok­
ban, sikereik miatt napjainkban a fejlődő országok­
ban is elindult a fejlesztésük.

Úgy is meg szokták fogalmazni a klaszterek hatá­
sait, hogy egy kisebb vállalat hozzájut mindazokhoz 
az előnyökhöz, információkhoz, mintha egy nagyvál­
lalat része (leányvállalata) lenne, miközben pénzben 
nem fizeti meg ennek költségeit (lokális pozitív exter- 
náliát élvez, másképpen agglomerációs előnyökhöz 
jut). A KKV-k számára ezért a fennmaradás és fejlő­
dés szinte egyetlen útja helyi hálózatokhoz, klaszte- 
rekhez való kapcsolódás. Viszont ezek az előnyök 
főleg a földrajzi közelségből, a személyes kapcsola­
tokból, a lokális „együttlétből” erednek, amit a virtuá-
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lis (számítógépes hálózati) kapcsolatok sem képe­
sek helyettesíteni.

Az Európai Unióban és Magyarországon is az 
utóbbi években kiemelt szerepet szán a gazdaságpo­
litika a KKV-knak. Mivel a globális verseny hatására a 
KKV-k nagyon sok helyen lokális klaszterekbe tömö­
rülnek, így fejlődésük támogatása elősegítheti ennek 
a vállalati körnek a megerősödését, jövedelmezősé­
gének javulását is. Magyarországon a klaszterek fej­
lesztése egyúttal a regionális politika és a területfej­
lesztés egyik hatékony eszközeként funkcionálhat, 
megvalósítva az alulról szerveződő (bottom-up) gaz­
daságfejlesztést.
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