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Absztrakt

Napjaink gyorsan fejldddé piacain egyre nehezebben tudnak a véllalatok versenyelényhdz jutni. Ennek egyik
feltétele, hogy a vallalat képes legyen az innovaciora. A vevo-beszallitoi kapcsolatok fejlodése lehetdvé tette,
hogy a vevé — kihasznalva beszallitdja eréforrasait — versenyelonyre tegyen szert beszallitoja segitségével.
Ehhez ismerniink kell a kdzos értékteremtéshez sziikséges beszallitoi tulajdonsagokat (technikai, kapcsolati), az
egyittmikodések megvalosulasanak formajat és gyakorisagat is. A beszallitd szdmara a részvétel a vevoi
innovaciods folyamatban eldnyt jelenthet versenytarsaival szemben, igy mindkét fél profitalhat a kapcsolatbol.
Tehat ahhoz, hogy megértsiik a beszallitd hozzajarulasat a vevoi innovacios folyamathoz, harom szinten kell
vizsgalodnunk: vallalati, diadikus és haldzati szint.

Kulcsszavak: vevé — beszallito kapcsolat, innovdcio, kézos értékteremtés, beszallito innovacios értéke

Abstract in English

In today’s rapidly evolving markets, it is becoming more difficult to obtain competitive advantage for
companies. There is a condition that the company is able to deliver innovation. The customer—supplier
relationship development allowed customer — taking advantage of using supplier resources — to gain a
competitive advantage. We need to know the supply characteristics (technical and relational) for value co-
creation, form and frequency of the cooperation being provided. For suppliers, participation in the customer
innovation process will be a competitive advantage over its competitors, so both parties will benefit from the
relationship. So in order to understand the supplier's contribution to customer innovation process we should
examine three levels: corporate level, dyadic level and network level.

Keywords: customer—supplier relationship, innovation, value co-creation, innovation, supplier value
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1. Bevezetés

Az elmult évek gazdasagi és ipari kornyezetének fejlédése indokolttd tette a kapcsolati
marketing, az egyiittmiikodések, és a haldzatok fontossaganak és létezésének vizsgalatat.
A megfigyelések soran kideriilt, hogy a beszerzési folyamat dontései Osszetettek, a dontések
kategorizalhatok, a kapcsolati tdke értéke egyre fontosabb (HAKANSSON, 1982).
A globalizal6do, ndvekvo versenyintenzitasu piacokon csak a kreativ piaci megoldasok, tudas
intenziv termékek, hatékonyan mikodé vallalati szervezetek biztosithatjdk a sikert.
(COOPER-EDGETT 2009, LOOCK-STEPPELER 2010) A nyilt innovaci6 elmélet
Osszekapcsolja és megerdsiti ezt a két megallapitast. A nyitott innovacié (open innovation)
fogalma arra utal, hogy az innovacid sokszor masokkal egyiittmikodve hozhat leginkabb
eredményeket. A kozds értékteremtés (value co-creation) koncepcid részét képezi az
innovacio, az egyiittmiikodések és a marketing 6sszekapcsolasa.

A vevOkapcsolati szemlélet fejlodése és ujra felfedezése, Ujradefinialasa, az egyedi
sziikségletek elterjedése segitette a marketing gyakorlatot és elméletet ahhoz, hogy a vevore
¢s partnerekre egyfajta informacio és tudasbazisként tekintsenek.

Az erOforras-alapu szemlélet szerint, a vallalatok differencidlasanak alapja a cég egyedi
er6forras bazisa, amelyek nem utanozhatéak a versenytarsak szamara. (BARNEY, 1991;
DIERICKX-COOL, 1989) Eréforrasoknak tekintjiik a készségeket és az immateridlis
eréforrasokat. (EISENHARDT MARTIN, 2000; WINTER, 2003) Tovabba egyéb erdforrasok
is megtalalhatoak a szervezeten kiviil, partnerségek és szovetségek képében. (LAVIE, 2006;
ZOLLO et al., 2002) Az integracio ¢és egylittmiikodés a kiilsé partnerekkel elényds lehet a
cégek szamdra az innovacios folyamatban. (GEMUNDEN et al., 1996) A vallalat be van
agyazva a potencialis partnereinek haldzatdba és annak innovécios folyamatiba, igy az
innovaciot haldzati szemszogbol kell értelmezni. (DYER-NOBEOKA, 2000; GEMUNDEN et
al., 1992). A wvallalati kompetencidkat megvizsgilva, az innovaciét a technologiai
kompetencia mellett a haldzati kompetencia is nagyban elésegiti (GEMUNDEN, 2003,
PISKOTI, 2016). Igy fontos megvizsgalnunk a kiilonboz6 —stakeholderekkel valo
egylttmikodések, a kozos értékteremtés (value co-creation) hatdsat az innovaciora,
innovéacios tipusokra.

2. Szakirodalmi attekintés

Az 1. abran az innovacios partnerek és a kozremiikodésiik lathato. A vallalati kapcsolatok és
egyiittmitkodések egyfajta vallalati kompetencianak tekinthetdk, ugyanis
megkiilonboztethetiink technoldgiai és haldzati kompetencidkat. (GEMUNDEN, 2003) Egy
2014-es MMSZ-MIM kutatas szerint, amely a magyarorszagi helyzetet méri fel, a vevokkel és
beszallitokkal vald egyiittmiikddés a legintenzivebb. A vevOkkel és a beszallitokkal valo
egyiittmiikddések innovaciora gyakorolt sikerét tekintve is az mondhat6 el, hogy jelenleg ezek
az egyiittmiikodések vannak a legnagyobb hatéssal az innovacio sikerére. (PISKOTI, 2016)
Az egylittmlikodési stratégidk, szervezeti logika és felépités, valamint az egyénre szabott
azonnali valaszok mind olyan tényezOk, melyek kozvetlen hatast gyakorolhatnak a value co-
creationre €s az innovaciora. Az informacid, a tudds és a kompetencidk a legfontosabb
forrasai az innovaciénak ¢és az értékteremtésnek, igy az egyiittmiikodések valtak a
legfontosabb vezérfonalld. (JOHANNESSEN-OLSEN, 2010)

A Dbeszallitok innovaciés képessége kulcsfontossagu érték a vallalatok szamara
(AZADEGAN-DOOLEY, 2010, LIKER-CHOI, 2004, MOLLER-TORRONEN, 2003). Sok
potencialis innovacios partnert kiilonboztethetiink meg, és ezekbdl a kapcsolatokbol tobb
tipusu innovacidés eredmény johet létre. Von Hippel (1988) volt az egyik elsd, aki
megallapitotta, hogy az innovativ termék Gtleteknek az elsddleges forrasai az iigyfelek ¢és a
beszallitok. Mar nem csupan a miitkddési teljesitmény maximalizalasa a fontos, az innovacios
potencialt keresik a vallalatok, hogy e képesség altal értéket teremtsenek a vevdiknek
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(KIBBELING, 2010, QUINN, 2000) Chesbrough (2003) nyilt innovaciés elméletében is
kiemelte, hogy a szallito vallalatok novekvd hataskore, befolyasa is jelentds mértékben
hozzajarult a nyilt innovacio térnyeréséhez.

1. abra: Innovacios partnerek és kozremiikodésiik

Forras: Ritter, T.-Gemiinden,H-G.(2003): Network competence: Its impact on innovation
success and its antecedents Journal of Business Research Volume 56, Issue 9, September
2003, Pages 745755

A beszallitokkal valo kapcsolatok, egyiittmiitkodések (buyer-suplier relationship) fontosak a
vallalat szdmara. A beszallitokkal valé kapcsolatok fontossadgara az 1980-as években figyeltek
fel, ami a japan aut6 és elektronikai cégek sikerével kezdédott. Ugy gondoltak, hogy a siker
egyik kulcsa a beszallitokkal vald szoros kapcsolat volt. (SAKO 1998; LIKER et al., 1996)

A legtobb tanulmény egyetért abban, hogy a szallitok érintdleges, névleges bevonasa nem
garantalja az innovacios teljesitmény tényleges javulasat (FREYTAG et al., 2012; LIKER et
al., 1996). A rosszul kivalasztott szallito (szamunkra nem megfeleld képességekkel
rendelkezd) alacsonyabb innovacids teljesitményhez vagy akér {izleti sikertelenséghez
vezethet (ZSIDISIN- SMITH, 2005). A vevO cégek novelhetik innovacids teljesitményiiket,
ha a leginnovativabb széllitokkal milkkddnek egyiitt. Természetesen, ezek a szallitbk nem
tudnak minden vevéjiiknek ugyanolyan eréforrasokat biztositani (GULATI et al., 2000). gy,
ha a versenyz0 cégek ugyanannak a szallitonak az innovativitdsara tdmaszkodnak, nagyon
nehéz lesz versenyelonyhoz jutniuk a kozos szallitéi lancon keresztil (DYER- HATCH,
2006). A szallito és vevo cég kozotti kdlesonds kapesolat és elkotelezettség nélkiil, a cégek
elveszithetik a szallitoktol szarmazo innovacids jarulékot és ezaltal a versenyelonyt is
(TAKEISHI, 2001). Ahhoz, hogy megkapjuk a szallitéi halézatbol szdrmazd innovacios
értéket, a vevO vallalatoknak tudnia kell, hogy mely széllitokkal kell egyiittmiikddniiik,
milyen szallitdi képességekre kell odafigyelni, milyen kapcsolatot kell kialakitani, ehhez
milyen marketing képességekre van sziikség.

Az IMP szakirodalomban meghatarozasra keriilt néhany elméleti keret, mely hasznalhat6 az
innovativ beszallitok beazonositasara. (SCHIELE, 2006, HAKANSSON-SNEHOTA, 1995;
WALTER et al., 2001)

A beszallitokkal apolt kapcsolatok fontossadgat, azok bevonasat a vallalati folyamatokba
mutatja, hogy a versenyelonyre (termék mindség, fobb koltségek, szallitdsi megbizhatdsag,
folyamat rugalmassaga, vevOszolgalat), illetve annak egyes elemeire ugyanolyan hatassal
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vannak, mint a vevok bevondsa a folyamatokba. A szerz6k munkéjdban nem szerepelt az
innovacio, mint versenyeldny elem, de fontosnak tartottam ezzel a kiegészitéssel szemléltetni
a kimenetelt, az eddig felsorolt szakirodalom alapjan. A vevdére és beszallitokra eréforrasként
tekintenek, melyek novelhetik a vallalat képességeit, ezaltal pedig a versenyelonyiiket.
(FENG et al., 2010)

A beszallito szamara, a részvétel a vevOi innovaciés folyamatban eldnyt jelenthet
versenytarsaival szemben. Mar koran felismerték, hogy az iizleti kapcsolatok terén csak a
hosszu tavl kapcsolatok, egyiittmikodések vezethetnek ilyen kimenetelhez (DWYER et al.,
1987; HAKANSSON, 1982). Tobb kutatas is probalta megmagyarazni az egyiittmiikddések
¢s tarsadalmi aspektusok kozotti dsszefliggéseket, mint az elkotelezettség, az elégedettség, a
hosszl tavu orientacid, és a bizalom (ANDERSON-WEITZ, 1992). Ezen tényezdk valtak a
kapcsolati marketing alapjaiva, valamint kulcs fontossagu valtozokka az iizleti partnerek
interakcidiban (MORGAN-HUNT, 1994). A halozati képességek vizsgalata, valamint ennek
hatdsa a vallalatti sikerre (WALTER et al, 2006), valamint az innovaciét elésegitd -
technologiai kompetencia mellett - halézati kompetencia valtak a kutatdsok koézéppontjava
(GEMUNDEN, 2003, PISKOTI, 2016).

Azt, hogy szallitd mennyire lesz innovativ, alapvetden ez a két képesség hatarozhatja meg.
A beszallitéi innovativitast egyrészrél meghatarozzak a vallalat technologiai képességei, az
iizleti tapasztalat, export intenzitdsa, a vallalat mérete, a vallalat multja. A halozati képességek
soraban nagy befolyassal birhat a vevo vallalat hozzaallasan, a kozos fejlesztéseken, illetve a
kooperacios képességeken (INEMEK-MATTHYSSENS, 2010). Természetesen maga az ipari
halozati struktira is meghatdrozd lehet a partnerek kapcsolataban, mint példaul a
tudasvezérelt iranyitas foka a vertikdlis hal6zatokban (NOBEOKA et al., 2002, VON
HIPPEL, 1998), a hatalma ¢és a statusza a csere partnernek (KANG et al., 2009), az egymasra
utaltsag (GULATI- SYTCH, 2007).

3. Kutatasi probléma

A vevO- beszallitéi kapcsolatok fontos forrasai az innovacionak (WALTER et al., 2001;
YOUNG et al., 2009). Az is bizonyitott, hogy széles korben értelmezhetéek az innovacios
eredmények (SONG-DI BENEDETTO, 2008; SOOSAY et al, 2008). A beszallitoi
kapcsolatok hatasanak vizsgélata fontos szempont, hiszen a legtobb kutatds a kapcsolat
elonyeit emeli ki, azonban a kockazatokat, hatranyokat nem. Az egylittmikodések
fokozhatjak a piaci sikert, de ezek az egyiittmiikddések sziikséges rosszként jelennek meg a
vallalat életében?

A vevO — beszallitdoi kapcsolatok egyik tulajdonsaga, hogyha hatékony egyiittmiikdést
szeretnének elérni a partnerek, akkor szoros kapcsolatra van sziikség. Ezek a kapcsolatok sok
eréforrast vesznek igénybe, igy a vevok egy, vagy kevés beszallitoval tartjak a kapcsolatot.
Ennek hatranya, hogy a vevd egyre inkabb a beszallitotél fog fliggni, és a szallitd
akadalyozhatja a vevd miikodését (ZSIDISIN- SMITH, 2005).

A szakirodalom leginkabb a szallitok tulajdonséagaival foglalkozik, kiemelve a technoldgiai,
miiszaki jellemzoket, melyek mérhetéek. (PARK-KRISHNAN, 2001). De nem csak a
miuszaki jellemzOk hatarozhatjdk meg a kapcsolatot, illetve annak sikerességet. Croom (2001)
szerint az egylittmiikddési attitid is fontos feltétel. A szallito rendelkezhet innovativ
képességekkel, azonban ha nem akar igazan egyiittmikodni, ezen képességek nem
hasznalhatoak ki hatékonyan.

Ahhoz, hogy tudjuk, a beszallitd6 hogyan €s mennyire jarulhat hozza a vevl innovacios
folyamatdhoz, meg kell hatdrozni a vevd kapcsolati jellemzdit is (AZADEGAN et al., 2010;
CROOM, 2001; SCHIELE, 2006).

A folyamat menedzsment rendszerek és képességek kozvetleniil javitjdk a vallalat innovacios
teljesitményét (SALOMO et al., 2007). Masok a folyamatok formalizaldsdban, eldre
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meghatarozott mérfoldkdvek és fontossagi célok megfogalmazasdban latjdk az innovacios
teljesitmény magyarazatat (SCOTT-YOUNG, SAMSON, 2008). Tovabba azt is kimutattak,
hogy magasabb szintli projekt menedzsment képességek magasabb értéket eredményezhet az
uj termék innovaciokban (ETHIRAJ et al.,, 2005). Azonban ezek a megallapitasok
teljesitmény méréseken alapulnak, és nagyrészt figyelmen kiviil hagyjdk a marketing
képességeket.

Ahhoz, hogy a vevd vallalat versenyképes tudjon maradni, az innovacids sziikségleteit ki
tudja elégiteni, meg kell tanulnia a beszallitoval egyiittmiikodve értéket teremteni.

1. tablazat: Szakirodalmi 6sszefoglalé a kutatasi modell megalapozasara

Vizsgdlati szint Tulajdonsdagok Szerzd
Villalati szint Technologiai Park és Krishnan, 2001
Innovacios képesség Quinn, 2000,

Inemek ¢és Matthyssens, 2010,
Kibbeling, 2010,

Vallalati tényezok, | Petroni és Panciroll, 2002,

menedzsment Ethiraj et al.,, 2005,
Salomo et al., 2007,

K+F kiadéasok Ulaga és Eggert, 2006

Specializacio Warti és Liker, 1999

Podhasoff et al., 2003

Croom, 2001;

Schiele, 2006,

Walter et al, 2006.
Azadegan et al., 2010;

Kapcsolati (Halozati)

Vasarloi statusz Ganesan, 1994

Beszallito fejlodési programja Kocabasogin és Suregh, 2006,

Scott-Young, Samson, 2008

Vevo beszallitotol valo fliiggése | Felde, 2004

Corsten és Felde, 2005

Beszallito elvarasai Kocabasogin és Suregh, 2006

Egyiittmiikodési attittid Croom, 2001

Hakansson, 1982,
Dwyer et al., 1987;
Liker et al., 1996,

Sako 1998;

Zsidisin és Smith, 2005,
Gulati és Sytch, 2007,
Kang et al., 2009,
Freytag et al., 2012,

Diadikus szint Egylittmiikodés SZorossaga,

motivacioi

Beszallito er6forrasainak
(héldzatainak) kihasznalasa

Halozati szint Von Hippel, 1998
Nobeoka et al., 2002,
Moller-Torrénen, 2003,
Ritter és Gemiinden, 2003,
Liker-Choi, 2004,
Azadegan-Dooley, 2010

Gao et al., 2015

Beszallitd hozzéjarulasa a vevoi
innovacios folyamathoz

Krause, 2001,
Walter et al., 2001;
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Song ¢s Di Benedetto, 2008
Soosay et al., 2008,

Young et al.,, 2009,

Feng et al., 2010

Bellamy et al., 2014
Piskoti, 2016

Forras: Sajat szerkesztés

4. Modszertan, kutatasi célok és kiindulasi kutatasi modell

Kutatdsom célja az innovacidt eldsegité beszallitdoi-megrendeldi kapcsolatoknak a
feltérképezése vallalati, diadikus és haldzati szinteken, melyet a 2. dbran szemléltetek. Azon
tulajdonsagoknak és képességeknek a beazonositdsa a beszallitdi részr6l, a megrendeld
szemszoOgebol, amelyek a legidedlisabb kapcsolathoz vezethetnek, mely fokozza a vevo
vallalat innovaciés kimenetelét.

2. abra: Kiindulasi kutatasi modell

Forrdas: sajat szerkesztés

A kiindulési kutatasi modellem igazolasara, egy mélyinterjui sorozatot, majd egy kérddives
vallalati megkérdezést tervezek az autd-, és gépipari (medium tech) szektorban.
A valasztdsom azért esett erre a szektorra, mert a beszallito-vevd kapcsolatokkal foglalkozé
szakirodalmak is ezen piacon vizsgalodnak, masodsorban a Magyarorszagi K+F koltések is
jelentdsek ebben az ipardgban. Az adatgyiijtés megtervezése soran Ulaga és Eggert (2006)
kutatoparos javaslatait megfogadva, a valaszadd véllalatot megkérem, hogy két kérddivet
toltsenek ki két beszallitdjaval valo kapcsolatra vonatkozdan, az alapjan, hogy az egyikkel a
kapcsolat nagyon jol miikdodo, sikeres, még a masik kapcsolat csalodast okozott. A modell
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felallitasban segitségemre volt a szakirodalom tanulméanyozéasa, melyet az 1. tablazatban
szemléltetek, valamint egy szakért6i interji sorozat, melyet akadémiai és gyakorlati
szakemberekkel vald beszélgetések soran lesziirt tények és problémak alapoztak meg.

A modellem (2. dbra) a beszallito — vevok kozott megvalosult egylittmiikodéseket vizsgalja,
vallalati, diadikus és halozati szinten. A vallalati szinten a beszallito technikai és kapcsolati
tulajdonsagait vizsgalom. A tulajdonsagok megfogalmazéasara a Pulles-Veldman-Schiele
(2012) kutatocsoport eredményeit vettem alapul. A technoldgiai és hélozati képességek
kozvetleniil hatnak az egylittmikodés szorossagara, mely a ténylegesen megvalosult
egyittmikodések megjelenési formajat, gyakorisdgdt mutatja meg. Az egylittmiikodések
soran a vevO vallalat megprobalja kihasznalni a beszallito erdforrasait, halozatait. Ezek
Osszessége hatassal van a beszallito innovacios értékére, mely alatt a beszallitdé hozzajarulasat
értem a vevd innovacios folyamatahoz azaltal, hogy megosztja és hozzaférhetoveé teszi
eréforrasait. Tehat megvalosult, realizalt értékrdl beszélink a vevd vallalat szamara,
ellentétben Barney (1991) megfogalmazasaval, aki lehetséges, potencialis értéket ért alatta.

5. Osszefoglalas

A kutatdsom célja, hogy jobban érthetdvé €s meghatarozhatova tegyem az innovacio 1étét az
iizleti halozatokban. Az IMP szakirodalom mar a kezdetekkor megemlitette az innovacios
kimenetel jelentdségét a vevO-beszallitdé kapcsolatokban. (HAKANSSON — SNEHOTA,
1995, WALTER et al., 2001). A tanulmény azon szakirodalmak logikai 6sszegzését tiizte ki
célul, melyek a beszallitok ¢és eréforrasaik bevondsat értelmezik a vevdi innovacids
folyamatba, megfogalmazva ezzel egy beszallitdéi innovacios értéket a vevo szdmara.

A vallalat szamara az egyik legfontosabb innovécios partner — a vevé mellett - a beszallitd
(FENG et al, 2010, PISKOTI et al., 2013). A héalozati egyiittmiikodésekkel foglalkozo
kutatasok egyre inkabb fokuszdlnak a vevd-beszallitdo kapcsolatokra. A legtobb tanulmany
pozitiv hatasokrol szamol be a beszallitd bevondsarol a vevdi innovacids folyamatba.
A megrendeld cégek innovacios képességei egyre inkabb fiiggnek a beszallitdik képességeitdl
¢s er0forrasaitol. (NARASIMHAN, 2013). Ezért nagyon 1ényeges pont a megfeleld beszallito
kivéalasztdsa. A kivalasztasi folyamatot megkonnyitheti egy értékeld rendszer, mely
beszallitokra ¢s kapcsolatokra levetitve megfogalmaz egy beszallitdoi innovacios értéket.
Ehhez sziikség van a beszallitd vallalat technologiai ¢és haldzati tulajdonsdgainak az
ismeretére, és hogy ezeket a képességeket hogyan tudja haszndlni az egyiittmikodések
megvalosulasanal, illetve az egymas erdforrasainak kihasznalasa, felhasznalasa hogyan segit
hozza a kozos értékteremtéshez, innovacids elére menetelhez, €s ez altal a versenyelOny
megszerzéséhez.

A kovetkezo kérdésekre keresem a valaszt: A vevd vallalat hogyan tud az eladoi szerepkor
utan a vevOi szerepkOrben szerepelni? Milyen tulajdonsdgokkal kell rendelkeznie a
beszallitoknak? A vevo-beszallitéi kapcsolatokra mi a jellemz6? Milyen az idedlis, piaci
sikert fokozo kapcsolat, egyiittmiikodés? A kapcsolatnak mik az elényei és hatranyai?
Az elényok milyen esetben lesznek nagyobb sulyban? Hogyan tudja a vevd vallalat hasznalni
a beszallitdo vallalat eréforrdsait? A beszallitdé hogyan tud kapcsolodni a vevd innovacids
folyamataiba?

Kutatdsom azt a nézetet probalja erdsiteni, hogy a beszallité technikai képességei mellett,
ugyanolyan jelentdséget kell tulajdonitani a haldzati képességeinek is, illetve a halozatabol
nyert er6forrasainak (GEMUNDEN, 2003, PISKOTIL, 2016,).
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