VASNE EGRI MAGDOLNA

Halbzati gazdasag - gazdasagi

haldézatok

Napjainkban, amikor ,,uj gazdasag", egyes megkdzelité-
sekben ,N-gazdasag", /-tarsadalom™ kifejlédésérdl be-
széliink, nagy jelentdségiik van a haldzat alapu kapcso-
latoknak A tanulmany egyfel6l az egyre gyakrabban
emlegetett ,,halézati gazdasag" hazai megjelenését vizs-
galja a vallalati interaktivitassal 6sszefliggésben, masfe-
161 a gazdasagi haldzatok és a haldzati gazdasagjellem -
zOit tekinti &t empirikus kutatasi eredmények bemutata-
saval, kiemelve a kapcsolat-orientalt (relationship) mar-
ketingjelent6ségét, mint a haldzati kdzosségek kialaku-
lasdnak alapjat

A halézati gazdasaga mirat intermei-aiapu
kapcsolatrendszer

Mikdzben hétkdznapjaink Gj - a szamitogéppel és
internettel 6sszefliggl - fogalmai szerves részévé val-
tak életinknek, a vallalatok - pénziigyi, infrastruktu-
rdlis és human jellemz8iknek megfeleléen - eltérd
maddon reagalnak az Uj informados-technoldégiai kihi-
vasokra.

Kulonféle szintd internet-alapt formadokkal talal-
kozhatunk, a kizarolag infor-
madés vagy reklamhordozo
web-oldali megjelenés mellett
az (n. elektronikus piacterek
kialakuldsanak is tanui lehe-
tank.

Az internet attdl fliggéen
alakitja at a vallalati marketing
és egyéb tevékenységet, hogy
milyen mértékben ,.engedjik
be" a folyamatokba a kulvila-
got™]

A tapasztalatok szerint a ha-
I6zati formadd jellege, kialaki-
tdsa és mikodtetése termék- il-
let6leg tevékenység-fiiggs, a
hal6zati csatlakozas id6pontja,
az internet aktivitas eréssége és
kiterjedtsége a menedzsment
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Az internet attdl figg6en alakitja at
a vallalati marketing és egyéb
tevékenységet, hogy milyen

mértékben ,,engedjik be”

a folyamatokba a kulviagot.

Az 0 (vagy halézat) gazdasag"
alapjait az integralt vallalati
és vallalatkdzi kapcsolatok teremtik

meg,
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innovativitasa altal determinalt. Az ,,0j (vagy halozati)
gazdasag" alapjait az integralt vallalati és vallalatkozi
kapcsolatok teremtik meg, feltételezve az internet ala-
pu technikat és technoldgiat. Nem szabad viszont
magat a technikat, technologiat csodaszernek tekinte-
ni. Ismertté valtak mar nagyreményd internet vallal-
kozasi kudarcok, melyek mindenképpen figyelmezte-
tések a vilaghalo adta lehet6ségek ki-, és felhasznaldi
szamara. A probléma altalanossagban, hogy nincs a
vallalati stratégiak kozoétt vagy az(oka)t alapvet8en
meghataroz6 integralt internet marketingstratégia.
Ennek hidnyaban a részstratégiak nem alkotnak egé-
szet, hidnyzik a szinergia! A Carnation Consulting al-
tal 2000-ben készitett egyik tanulmany szerint a valla-
latok 64%-a rendelkezik irott, informatikai stratégia-
val, internet-stratégiaja mindéssze 7%-nak van.

Jellemzd&en a hazai kereskedelmi és feldolgozoipari
vallalatok az EDI (Electronic Data Interchange) rend-
szert hasznaljak az egymaskdzti adatcserére és elekt-
ronikus kereskedelemre, kevés példa van ettél eltérd
partnerkapcsolatban az internet hasznalatra. Létez-
nek az in. CRM (Consumer Relationship Manage-
ment) programok, de az integrado és a rendszeregye-
sités rendszerint nem megol-
dott, emiatt az eddigi imple-
mentados kisérletek 50%-a si-
kertelen volt.[2] A véllalati tgy-
felek elvesztése 68%-ban a szol-
géltatasok alacsony szinvonal-
ara, 14%-a a termékekkel vald
elégedetlenségre vezethetd
vissza. A szolgéltatasok szinvo-
nala a versenyképesség szem-
pontjabol kiemelten fontos - a
hal6zati kapcsolatokkal 6ssze-
fugg6 - kérdéskor.

Az infomtadods Uzletben ér-
dekelt szakmai szdvetség becs-
Iése szerint 1995 és 2005 kozott a
nyomtatott dokumentumok ara-
nya 90%-r6l 30%-ra csokken,
mikdzben a volumen megkét-



szerez8dik[3] Az internet hasznalat kiterjedtsége és el-
terjedési sebessége orszagonként kiilénboz6, alapvets-
en infrastruktira- és kultura-fiuggd. Az informaci-
Os-technolégiéi felkészultségrél napvilagot latott ada-
tok kozul ki kell emelni, hogy a lakosonkénti informa-
tikai koltés Magyarorszagon az Eurdpai Uni6 atlagéa-
nak egynegyede, az EU-koltés pedig az amerikai atlag
mintegy fele.

Egy 2000. év végi felmérés [4] szerint az 50 f6nél
tobb munkavallalot foglalkoztatok kozel 80%-a ren-
delkezett internet hozzaféréssel, honlappal ugyanak-
kor a véallalatoknak mintegy fele. ,,A vallalati verseny-
képesség vizsgalata magyar vallalatok példajan” cimd
kutatds [5] tapasztalatai alapjan megallapitottuk,
hogy a weblappal rendelkezd nagyvallalatok jelent6s
hanyada mint munkaltaté jelenik meg a vilaghalon,
esetlegesen reklam-, PR-funkdds a honlap. A kisebb
gazdalkodo szervezetek esetében a helyzet ennél sok-
kal rosszabb. Mint internet f6funkdé - sok helyen -
elektronikus levelezés folyik, az internet hozzaférés
korlatozott, haszndlata bongészésben, informa-
cio-gyljtésben merdl ki. Igen jelentés szamban talal-
kozunk olyan céggel, ahol az internet aktivitas egyen-
16 a fels6 vezet6(K) internet hozzaférésével, esetleg lé-
tezik egy anonim info-vonal, formélisan kialakitott
web oldalai. A haldzat-érzékenyebb cégeknél az
internetet informéaciogydjtésre és elektronikus levele-
zésre hasznaljak, rendszerint korlatozva, jO esetben
munkakorhéz kotott hozzaféréssel. Az innovativabb
vallalatok reklamoznak a halén, van tudatosan kiala-
kitott PR-funkdo, esetleg internetes tgyfélszolgalat.
Az interakciés és a tranzakcids (példaul adas-vétel,
szallitoi-vevdi és tovabbi véllalati funkcidk internet
alapon) lehet6ségeket kevés cég hasznalja ki. Pedig
az internet kapcsolatok azonnali visszacsatolast jelen-
tenek partneri oldalrél, és az egyéb relaciokban. Az
internet adta gyorsasag a piad valtozasokra térténé
gyors reagalast eredményez, és a még inkabb napra-
kész ellatasaban lehet igen hatékony. A mai kor egyik
f6 versenyelénye az informadds-technoldgia rutin-jel-
legl hasznalata. A tapasztalat az, hogy nem csupan
pénzigyi okai vannak a korla-
tozott vagy nem hatékonyan
kialakitott h&l6zati csatlakozas-

dasagba. llyenek jelent6s szamban a hazai mikro-,
Kis- és kozépvallalkozasok.

Az internet és a vallalati informaciés rendszer
Osszefiiggései

Az informadds-technoldgiai robbanas miatt a rele-
vans informadd versenyel6nnyé valasa ténykérdés.
Piad kategoridkban is jol értelmezhet6, hogy az infor-
mado = hatalom. A gyors, hatékony, kdnnyen kezel-
hetd informadds rendszert mikddtetd szervezet ké-
pes az internetet felhasznalni sajat céljai elérésére. Ré-
szese lehet a piad folyamatnak, altaluk befolyasolhat6
az adataramlés, az adatok szelektalasa, a feldolgozas
stb. Az internet és a vallalati kapcsolatok alapvet6en
moédosulnak, ami egyitt jar az informaddés rendszer
integralt informadds rendszerré (IMIS) torténd atala-
kitasaval. Az interaktiv integralt rendszer partnerspe-
cifikus, mas informaddkkal szolgalhatunk a szallitok-
nak, a vevléinknek, az egyéb partnereinknek, alkal-
mazottainknak, igy minden partnercsoport mas-mas
web-helyiségekbe nyer bebocsatast. Olyan - internet
alapu - rendszert kell kialakitani, mely a teljes vallala-
ti munkafolyamatot kiszolgalja input adatokkal, segit-
ségével a teljes vallalati mechanizmust lefedd integ-
ralt informadds és kommunik&dos rendszerbdl kibo-
csatott Gzenetek (outputok) a megfelel§ partnerhez a
leghatékonyabb maédon jutnak el.

A vallalat a jol felépitett adatbazisrendszerrel nyo-
mon tudja kovetni a vasarléi szokasokat, fejleszteni
tudja a vev6kapcsolati profilokat. Hatékonyan hasz-
nalhatjuk a legjobb vev6k kivalasztasara, a vevéélet-
tartam-értékek becslésére, értelmes parbeszéd kialaki-
tdsara a valddi lojalitas érdekében. Specialis termék-
ajanlatokkal hatékony értékesitésdsztonzéssel sze-
mélyre szabott vevlszolgalatot és a vevé megtartasat
lehet elérni.

Javitani lehet a hatékonysagot a reklamkoéltségek, a
kozvetlen és a marketingkoltségek csokkentésével. Az
adatbéazis lehet6vé teszi a véllalati er6forradsoknak a
legjobb vev6kre valé koncent-
ralasat, a rdjuk vonatkozé va-
sarlasi adatok és az eladasi pro-
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Az informaciés lzletben érdekelt

fitabilitds mérését. A rendszer
Osszegydjti és elemzi az egyedi
és specifikus vevdjeilemzdket
(ar, szolgéltatds, termékminé-
ség stb.), és a feltdrhato igénye-
ket azonositani tudjak a piad
szegmens(ek) paramétereivel.
Az adatbazis marketingcélu
hasznositdsaval a marketing
visszatért azokhoz az id6khoz,
amikor az eladé mindent tu-

nak. Részben a vallalat és a me-
nedzsment altaldnos irmovati-
vitdsan mulik az id6ézités és a
csatlakozasi forma, és dsszeflg-
gés latszik a cég piad kapcsola-
taival, profiljaval. Az objektiv
és szubjektiv készséget és ké-
pességet feltételez6 haldzati
csatlakozasra nem kész cégek -
nyilvanvaléan - kés6bb kap-
csolédhatnak be a halézati gaz-

szakmai sz6vetség becslése szerint
1995 és 2005 ko6zott a nyomtatott
dokumentumok aranya 90% -rol
30%-ra csokken, mikdzben

a volumen megkétszerez6dik.
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A kapcsolati marketing kiépitése

dott a vevOrdl és képes sze-
mélyre szabott kindlattal és
arubemutatassal a specialis
egyéni igényeket kielégitem.
Az adatbazis szerepe felértéke-
16dott atekintetben, hogy a t6-
megmarketmgboi (mass marke-
ting) tdmeges testreszabéasra
(mass customization) valtottak
at a marketingprogramokban.

lényegét tekintve a hosszu tavu
célok elérése érekében
megvalositasra kerld

beruhazasként foghato fel.

A monitoring rendszer segitségével

a vallalat egyrészt képes

Marteting halézatok
és a relationship nrsartetirag

kiszamitani, hogy egy uj vevé

mennyibe kertl, masrészt hogy

a mar meglevd vevgik) altal

Mikdzben a haldzat alapu kap-
csolatok - jellegtiknél fogva -
nem nélkildzik a vilaghalét, a
marketing szakirodalomban Uj

paradigmavaltasként emlege-
tett relationship marketing
alapkoncepciéja az internet

adta technoldgiai hatteret a relationship (kapcso-
lat-orientalt) marketing szolgéalataba allitja. A tranzak-
cio-kdzpontd szemlélettel szemben, amely révid tava
és egyszeri piad cserér6l szol, a hangsuly a vevékoz-
pontd kapcsolati marketingre helyez6dik at. Az uUn.
,»Négytényez6s marketmg-mix" (4P) alkalmazasa mel-
lett kiemelt szerepet kapnak a vallalati (partner) kap-
csolatok.

A cégek egyre inkabb felismerik, hogy nem lehet
csupan a vev6 megismerésével (példaul szegmentad-
0s kutatasok) és figyelemfelkeltéssel (példaul kom-
munikaddo és rekldm) eredményeket elérni, ki kell
épiteni kélcsénos elébnyodkon alapul6 kapcsolatokat a
mar mikédé partnereikkel, példaul a vevékkel, a
szdllitokkal, a nagykeresked6kkel és a munkavallal6-
ikkal is.

Stratégiai versenyel6nyt jelent az alkalmazé vélla-
lat szdmara, hogy kevesebbe kerlil megtartani egy ve-
v6t, mint megszerezni, igy koltséghatékonysaga evi-
denda. A kapcsolati marketing kiépitése Iényegét te-
kintve a hosszU tavu célok elérése érekében megvalo-
sitasra keriil6 beruhazasként foghato fel.

A tudatosan kiépitett kapcsolati marketing harom
alaplépést foglal magaba: [6]

- adatbazis felépitése a jelenlegi és potendalis ve-
v6k azonositasara demografiai, vasarlasi és élet-
ciklus jellemz&kre vonatkozoan,

- az adatok analizalasaval differendalt tGzenetek,
vevlre szabott marketmgprogramok egyedi Ki-
alakitasa,

- monitoring rendszer mikddtetésével a marke-
tingprogram eredményeinek figyelemmel Kisé-
rése.
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a kapcsolati marketing segitségével

mennyi profit realizalhato.

99

1. tAbla

A kialakitott monitoring
rendszer segitségével a véllalat
egyrészt képes kiszamitani,
hogy egy Uj vevé mennyibe ke-
ral, masrészt hogy a mar meg-
levd vevd(k) altal a kapcsolati
marketing segitségével mennyi
profit realizalhato.

A marketingkapcsolatokbdl
szdrmazé hozzaadott érték
alapjan keres és valaszt a vev§
a sok termék és szolgaltatas ko-
zil. A hozzaadott érték egyik
megjelenési formaja a hosszu
tava kapcsolatokbol szarmazo
tobbletérték.

Amig a tranzalcdo6 kdzpontu
marketing rovid tavu eladasi,
konfliktuskezelési aktuson, re-
lative alacsony szint( elad6-ve-
v@ kapcsolaton alapszik, addig

A tranzakcMralapd inaiteHitg (71-M) és a reiMioM ltip

(RM) jcllemz6iMtc dsszehasonlitas«: lé]

Jellemz6k
Kapcsolati id6tartam

Szervezeti célok

Vevészolgalat
fontossaga

Vev6kapcsolat

Vevével szembeni
efkotelezeiiség

Elado-vevd kozotti
koélcsonhatas

Min&ség fonasa

TR-M RM

rovid tava hosszi tavi
alapvetéen a tennék vagy hangsily a

a szolgaltatas piaci vevomegtartason
jelenléte

relative alacsony taacstényez6

mérsékelten alacsony

ismétéds, gyakor,

szintli, nem tartos folyamatos
alacsony (THigSs
KunfiKIUSKOe?€S kooperacio,
bizalmi alapu
termelés az els6dleges valalati szintd
elkotelezettség



a relationship marketing stratégiat alkalmazé vallala-
tok hosszu tava kapcsolati idétartammal, a vevémeg-
tartasra épulé szervezeti célokkal, kooperacios és bi-
zalmi alapon m(ik6dd, magas vallalati szint( elkotele-
zettséggel érik el piad sikereiket, tesznek szert ver-
senyelényre. A marketing interaktivva valik, a vev6k
és az eladdk kozott az egyszeri kontaktusokat felvalt-
jak az interaktiv kapcsolatok

A kapcsolati marketingnek négy kulcsdimenzidja
van, az elkotelezettség, az empatia, a kélcsdndsség és
a bizalom, mely dimenziék megjelennek a véllalat al-
tal kommunikalt Gzenetekben, a vallalati tevékeny-
ségben valamint a munkavallaloi cselekedetekben
egyarant.

Az elkotelezettség lényegében véve a két fél kozott
szuikségszer(en kialakitott hosszu tava kapcsolat, ko-
z06s érdekeltség és kooperadd egymas céljainak eléreé-
sét is segitendd. Az eredmény: a két szervezet kozotti
elkotelezettség kialakuldsa. Az empatia a masik, féllel
kapcsolatos jov6beli események el6relatdsaban meg-
testestilé képesség, egyben a kapcsolatok tovabbfej-
lesztésének érzelmi lancszeme. A kdlcsdndsség olyan
kompromisszumos (adok-kapok) folyamat, amelynek
révén a vallalatok sajat céljaik elérésével egyidejlileg
tdmogatjak a partnereiket. A bizalom a hosszu tavu
kapcsolatot fenntartasaban a ,,ragaszté" szerepét tolti
be, kifejezve, hogy a két vagy tobb cég kozotti kap-
csolat bizalmi alapon mikoédik
minden partner integritasanak

8. tabla
A kapcsolati marketing harom szintje [6]

Jellemzik 1. szint S. szint 3. szint
Els6dleges elkételezettség pénzugyi tarsadalmi strukturalis
Konfekdonaltsagi’ fokozat, alacsony kozepes kodzepestd|
vevéi specifikumok magasig
figyelembe vétele

Hosszantarto versenyel6ny csekély masékelt magas

lehet&ség

nak. Bar ezek a programok igen attraktivak, a hosszu
tavu vevBkapcsolat kialakulasanak a valészin(Gisége
relative alacsony. Tovabbi hatrdny, hogy a verseny-
tarsak altal jol utanozhatd!

A 2. szintre példa: a vevdi elkotelezettség erésitésé-
re a Harley-Davidson a tarsadalmi kapcsolatokat
hasznalja. Harley Owners' Group-ok létrehozasaval
nyUjtja plusz szolgaltatasait, jellemz8en a k&zdsség
formalas érdekében tett Iépésekkel.

A 3. szinten: a tarsadalmi kapcsolatok strukturalis
kapcsolatokka alakulnak, aminek eredményeképpen
az elad6-vevd kapcsolat hii Gzleti partnerkapcsolatta
valik. A képzés és plusz szolgaltatas a kapcsolat szer-
ves része. A Federal Express a feladott aru kovetését
biztositja tgyfeleinek, kivansag szerinti modozatok-

ban (példaul internet, fax-tze-
net stb.).

elfogadasa mellett.

Az elad6-vev6 kapcsolat ki-
16nb6z6 szintl( lehet, hasonl6-
an a személyi illetéleg a szerve-
zeti folyamatokban a két fél ko-
z0tt az elkotelezettség er6so-
dik, ha a folyamatok az alacso-
nyabb szintr6l magasabb szint-
re emelkednek (2. tabla).

A tabldban megfogalmazot-
takat ugy kell értelmezni, hogy
amikor csak lehet, a piad sze-
replék - vevGikkel kapcsolat-
ban - megprobaljak a folyto-
nossagot tovabbvinni az 1
szintr6l (amely kozéppontja-
ban f6ként az ar van) lehet6ség
szerint a 3. szintre elérni, ahol a
vevd olyan spedalizalt szolgal-
tatdst és hozzaadott érték
elényt kap, amely mas szdmara
nem biztositott.

Az 1. szintre jellemz§ példa:
MasterCard kartyaval torténé
vasarlaskor a GM terméket va-
sarlék jutalompontokat kap-
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A ko6lcsdndssés olyan
kompromisszumos (adok-kapok)
folyamat, amelynek révén
a vallalatok sajat céljaik elérésével
egyidejlileg tamogatjak
a partnereiket.

A bizalom a hosszu tavu
kapcsolatot fenntartasaban

a ,ragasztd” szerepét tolti be.

L4

A régi stilusu, hierarchikus
menedzsmentmodellel szemben
Uj vallalati modellt kell kialakitani,

amely a munkavallalok képességére
épit azaltal, hogy a jogokat
delegaljak a dontések
meghozataldhoz a legjobb

pozicioban levé frontemberekhez.
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Az elad6 és a vevl kozott
mind szorosabb a flgg6ség,
hosszu tavon: az elad6 cég em-
berei a vev6i igények megisme-
rése folyaman a vevé munka-
tarsaival egyutt dolgoznak, a
szukséglet szerint specifikalt
termék tervezését6l kezdve a
kifejlesztésen &t a gyartasig.
Hosszantarté versenyel6ny-le-
het6séget valamint magas, ve-
vOre szabott ,,konfekdonaltsagi
fokozatot" csak és kizardlag a
legmagasabb szint(i kapcsolat
jelenthet. A vallalat a relation-
ship marketing segitségével a
meglevd piad pozidéjat meg-
6rizheti vagy novelheti, 0j, ha-
zai vagy nemzetk6zi piacra
valo belépésnél elényhoz jut-
hat. Lehetséges ok még az er6k
egyesitésére példaul a termék-
vonal Kiterjesztése, a rések ki-
toltése, annak szélesitése vagy
véaltoztatasa, esetleg az er6for-
rasokbdl val6é részesedés, kolt-
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ségcsokkentés, a jovBbeni verseny veszélyeinek elha-
ritasa, a belépési korlatok emelése vagy kiépitése, Uj
dolgok tanulésa stb.

Sok cég szamara a hal6zati kapcsolati célok a szer-
vezeti gondolkodas megvaltoztatasat igénylik. A régi
stilusy, hierarchikus menedzsmentmodellel szemben
uj vallalati modellt kell kialakitani, amely a munka-
vallalok képességére épit azaltal, hogy a jogokat dele-
galjak a dontések meghozatalahoz a legjobb pozici6-
ban levd frontemberekhez. A csapatépitésre, a kom-
munikacios csatornak nyitottsagara, a nehézségek fo-
lyamatos legyd&zésére kell 6sszpontositani. A vevék-
kel, fogyasztokkal (egyéb partnerekkel) napi kapcso-
latban lev6é munkatarsnak lehet6séget kell adni a ve-
vO6i elégedettség fokoz4sat elésegité akciok szervezé-
sére, ugyanis ha a vev6k ugy érzik, hogy tébbletérté-
ket kapnak, biztosan visszajonnek!

Az egyik kulcskérdés a kapcsolatok értékelése. A ve-
vBkor olyan vagyont jelent, amit, mint a marketing és
kommunikacios inveszticiokat a vallalat a t6ke invesz-
ticioknél alkalmazott médszerekkel elemezni és érté-
kelni tud. Becslések szerint egy Uj vev6 megszerzése
Otszor annyiba keril, mint a meglevé vevd elégedetté
tétele, tovabba a vallalati nyereség 25-85%-kai nével-
hetd, ha a vevék lemorzsolddasat 25%-kal csokkent-
juk. Ebbdl a néhdny adatbdl latszik, hogy - bar nem
egyszerl, de a technika segitségével - képesek va-
gyunk a vevOkor értékének kiszamitasara. A hosszu
tavu vevl6kapcsolat altalaban értékes, mert a régi vevd
folyamatosan és tbbbet vasarol, kevesebbe keril példa-
ul a vevdszolgalati koltsége, ajanl esetleg mas veviket,
és értékelhet6 informéacidkkal jarul hozza a teljes mun-
kafolyamathoz. Mar ma is megvaldsithaté a vallalatok
egy részénél az egyes kapcsolatok mérése, a partnerek
rangsorolésa, de a fejlédés Gtja mindenképpen az in-
formacios technoldgia adta lehet6ségek kihasznalasa,
az egyedi partnerjellemz6khoz tartozé kapcsolat-me-
nedzsment Kiépitése. Ezen informaciok a stratégiai
dontések el6készitésénél fontosak, azaz, hogy a finan-
cidlis hattér és az egyéb paraméterek figyelembe véte-
lével - sziikség szerint - az alkupozicionak megfelel6-
en szulessenek meg a partnervaltasi illet6leg partner-
megtartasi és partnerszerzési dontések.

A halézati gazdasagban vald részvétel és a vallalati
versenyképesség ®ssZsffflggés®i

A kapcsolati elemek a véllalati versenyképesség szem-
pontjabdl alapvet6ek, ugyanis a hosszu tavu kapcso-
latok versenypoziciés tényez6k, a vev6kdr pénzben
kifejezhet6 vallalati paraméter, és mint ilyen, a
hosszU tavu piad aktivitdas meghatarozé tényezdje.
Egyre inkdbb realitds lesz a vallalatok szamaéra,
hogy a versenyképességet nem csupan a mai fogal-
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maink fedik majd le, mint példaul termék, vallalat stb.
Sokkal inkabb a relationship marketing szemlélettel
kiépitett és hosszu tavon fenntartott ,,marketinghal6-
zatok" versenyér6l lesz sz0, a versenyel6nyt az egyes
piad szerepl6k szamara az ilyen lanchoz val¢ tartozas
jelentheti. [7] Csak ezen a modon lesznek képesek a
véllalat-csoportosuldasok a vevdi igények mind mé-
lyebb megismerésére, a magas szinvonalU szolgaltata-
sokra id6ben és térben egyardnt. Az AVF szervezésé-
ben végzett ,,A véllalati versenyképesség vizsgalata
magyar vallalatok példajan” cimid kutatas alkalmaval
[5] néhany kérdés erejéig a vallalatok partnerkapcso-
lataira kérdeztiink ra. Az utébbi harom évben a meg-
kérdezett vallalatok haromnegyed részében bévilt a
kapcsolatrendszer, egynegyedében nem valtozott
vagy sz(ikult. Negativ irdnya valtozasroél a kis- és ko-
zepes nagysagrendld vallalkozasok szamoltak be.
Alapvet6en a vevdk felé valo bdvilés a jellemz6, Ki-
sebb jelentéséglinek latszik a teljes vertikumban valé
(és/vagy a kindlati lancban azonos funkciot betd1té cé-
gek kozotti) kapcsolat-kiépités iranti igény. A kutatas-
nak nem volt célja a reprezentativitas, viszont a min-
tdban - kulénféle agazati és profila vallalati kérbdol -
szerepeltek mikro-, Kis-, kbzepes és nagyvallalkoza-
sok, emiatt a valaszokbdl levonhatd kovetkeztetése-
ket jelzésértékilinek tekinthetjik. A megkérdezett val-
lalatokra kevéssé jellemz6k a hosszu tavu szerzGdéses
kapcsolatok, viszont a vevd(k) biztositasa minden
mas kapcsolatot megel6zve a legfontosabb. A szall-
tokkal és a vevBkkel szemben elvart jellemzék koézil
az elsd ot tényez6 és azok rangsora a kovetkezékép-
pen alakul a feldolgozott valaszok alapjan:

A szallitokkal kapcsolatos legfontosabb elvarasok:
megbizhat6sag és tartds kapcsolat, rugalmas és pon-
tos szallitas, kivalo termék, kedvez6 arak és szolgélta-
tdsok

A vevOkkel kapcsolatos legfontosabb elvarasok: a
megbizhatdsag és tartdés kapcsolat az elsédleges, jo fi-
zetési készsége legyen, meghatarozéak a személyes
kapcsolatok, kedvezd arakat érhessenek el veluk
szemben, a piad pozid6é szempontjabol fontos, hogy
biztos felvev6ként mikoédjon.

A rangsorok ésszerl preferendat mutatnak Az al-
talunk levont kovetkeztetésekkel egybehangzé kuta-
tasi eredményekkel taldlkozhatunk az ,,Ahogy a valla-
latok latjdk" dmi GK3 kiadvanyban [8]. Az idézett
kutatadsi adatok szerint az iparvallalatok 45,1 %-a az
értékesitési csatornat, hal6zatot szerény fejlesztéssel,
26,1%-a jelent@s fejlesztéssel tartja versenyképesnek,
tovabbé a véllalati vezetési-szervezési torekvések ko-
zil a legfontosabbnak a j6 Uleti kapcsolatok kiépitését
tekintik Versenyképességiuk javitasaban alapvet6
szerepet tulajdonitanak a vallalatok 20%-ban az érte-
kesitési hal6zat fejlesztésének, 15%-ban az értékesités
utani szolgaltatdsoknak



Hogy halézati gazdasagrol vagy gazdasagi haloza-
tokrol, esetleg hal6zati kdzosségekrél beszélink-e, az
vallalati relaciok, kapcsolddasi fellletek és célrendsze-
rek figgvénye. A kapcsolatok a kinalati lanc klénbo-
z8 lépcs6éfokain elhelyezked6 vallalatok k6zott (pél-
daul beszallitéi kapcsolatlanc) éppugy kialakulhat-
nak, mint azonos tevékenységeket végzOk kozott
(példaul szakmai szévetségek, tarsulasok) a k6zos ér-
dekek és célok altal determinéltan.

A halézati gazdasaggal 6sszefliggésben megfogal-
mazott elméletek szervezeten beltli halézatokrol, ha-
I6zati kapcsolatokrol is beszélnek, amelyek funkcio-
néalis és vezetési ,stilus- illetve médszervaltasokat"” is
megkovetelnek [9], [10], A tendencia és a dinamika jol
érzékelhetd, nyilvanvald, hogy a jové nem képzelhe-
t6 el halézati kapcsolatok nélkul, azok jellege, az id6-
zités és paraméterei hosszU tdvra meghatarozzak a
belépb6k piad és gazdasagi poziddéjat.

A gazdasagi halézatok meghatarozé témyezbi
mmmmmmamEmEmmEKHmmmEEMmEmmmmEmmmmmmKmmEmMEMEMmmmmmmmmmEmmEmMmmEmm
A feldolgozott szakirodalom, valamint a kutatasi ta-
pasztalatok alapjan a halézati gazdasagot alkoté gaz-
dalkodo szervezetek és a hal6zatok kapcsolédasi fell-
letei és kritériumai jol koralirhatok

Megfogalmazhatdok azok a tényez6k, amelyek a
halozati kapcsolatok kialakulasahoz feltétlentl szik-
ségesek a vallalat illet6leg a menedzsment részérol.
llyenek mindenképpen: (1) az érdek és érdekl&dés,
mint alapkritérium, azaz kérdés a vallalat/menedzs-
ment internet-affinitasa, (2) sziikséges a finandalis
hattér és az invesztidéra vald hajlandésag, (3) az in-
novaciés készség és képesség, (4) az integritas és
szuverenitas mellett a szervezeti integradés jellem-
z6k.

A héaldzati ,tarsulasi lehetéségeket” célpiacként is
felfoghatjuk, hiszen ebben a piad-hal6zati kdzegben
kell majd mikddnie a gazdalkodé szervezetnek Igen
lényeges kérnyezeti tényezd a tudomany (nevezhet-
juk ebben a megkdzelitésben a tudas-alapu tarsada-
lom megteremtéséhez sziikséges alapfeltételnek), a
technika (beleértve a kornyezet, a régid, az orszag
technikai fejlettségét, fogadOkészségét az ,,0j gazda-
sag" kialakulasaval 6sszefliggésben), a technologia
(meghataroz6 faktora az infrastrukturalis hattér) és a
kultdra (az olyan tarsadalmi jellemz8k megjelenit6-
dését is feltételezve, mint példaul a kulonféle szoka-
sok, attitlidok stb.)

A vallalatok a rajuk jellemz6 ,,tényez6csokor"” bir-
tokaban a koérnyezeti kihivasokra kulonféleképpen
reagalnak

A hal6zati gazdasagi tényez6k az eszkbdzrendszer-
rel, a vallalati képességekkel és a kérnyezeti elemek-
kel befolyasoljak a tarsulasi lehet6ségeket (formado-

kat, a halozati funkddkat és a szervezet tipusat) az
adott piad szerepl6k szamara. A relationship marke-
ting a haldzati gazdasagban a véllalati stratégia része-
ként, a hosszU tavi mikddés koncepdojaval és meg-
valésitasaval vallalati versenyképességi tényez6veé va-
lik A hal6zati gazdasdghoz csatlakozni kész és képes
vallalatok hal6zat alapu kapcsolatok kialakitasaval,
hatékonyan m(ikédd ,,marketinghalézatok"-hoz valé
csatlakozassal versenyelényt vivhatnak ki vagy a pia-
ri kihivasokra ilyen moédon reagalhatnak.

A versenyképes gazdasagokban a névekedés hu-
zberejét a tudasalapu és az ,,0j gazdasaghoz" szoro-
san kapcsoldédo agazatok és vallalatok képviselik, az
eredményeik elterjedése tovabbi lenduletet ad a gaz-
dasagi noévekedés szamara, amelynek elényeir6l a ha-
zai gazdasag nem mondhat le.
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