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Absztrakt

Napjaink iizleti gyakorlatanak egyik leggyakrabban el6forduld kérdése az tizleti kapcsolatok, halézatok 1étezése,
miikddése, hatasa a gazdasagi folyamatokra, versenyképességre. A business marketingelmélet fejlddése soran a
tranzakciés marketingr6l a kapcsolati alapu marketingre terel6dott a hangsuly, melyek -elkiilonitése,
paradigmavaltasként jelenik meg. A diadikus iizleti kapcsolatok mélyebb megértése és feltérképezése, haldzati
kontextusba valé elhelyezése - kiilonosképpen azok, ahol egyiittmiikodés és értékteremtés megy végbe — keriilt a
kozéppontba. A tanulmany célja feltérképezni a Magyarorszagi gépgyartd vallalatok innovacios
egylittmikodésének gyakorlatat. A vizsgalat kitér a vallalatok innovacids gyakorlatara, az egyiittmiikodo
partnerekre, valamint ezen k6zos értékteremtések intenzitasara is. Megallapitasra keriil, hogy a beszallitoval valo
innovaciods egyiittmiikodés az egyik legintenzivebb, igy a beszallito-vevo kapcsolatokra helyezddik a hangsuly.
Kulcsszavak: innovacio, egyiittmiikédés, value co-creation, beszallito-vevé kapcsolatok

Abstract

One of the most common issues of today's business practice is the existence and operation of business
relationships and networks and impact on the economic processes and competitiveness. During the development
of business marketing theory, emphasis was shifted from transaction theory to relationship-based marketing, it is
a paradigm shift. Deeper understanding and mapping of dyadic business relationships, placing them in a network
context - especially those where co-operation and value co-creation take place - has been at the center. The
purpose of the study is to map the practice of innovation co-operation between the Hungarian mechanical
engineering companies. The study covers the innovation practices of companies, the cooperating partners, and
the intensity of these shared value co-creation. It is established that innovation cooperation with the supplier is
one of the most intensive, thus focus is on supplier-customer relations.

Keywords: innovation, cooperation, value co-creation, supplier-buyer relations
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1. Bevezetés

Az orszagok ¢és vallalatok nemzetkozi versenyképessége a tudasalapt gazdasagi
teljesitményiik fiiggvénye. gy nem véletlen, hogy az innovacio, az innovaciods teljesitmény
ismét a kozéppontban all. A vallalatoknak at kell gondolniuk az innovacioval és az innovacids
partnereikkel valé kapcsolatukat.

Az elmult évek gazdasagi és ipari kornyezetének fejlodése indokoltta tette a kapcsolati
marketing, az egyiittmiikodések, és a haldzatok fontossaganak és 1étezésének vizsgalatat. A
megfigyelések soran kideriilt, hogy a beszerzési folyamat dontései Osszetettek, a dontések
kategorizalhatok, a kapcsolati toke értéke egyre fontosabb (HAKANSSON, 1982). A
globalizal6do, novekvd versenyintenzitasu piacokon csak a kreativ piaci megoldasok, tudas
intenziv termékek, hatékonyan mikoddé vallalati szervezetek biztosithatjdk a sikert.
(COOPER-EDGETT 2009) A nyilt innovacié elmélet 6sszekapcsolja és megerdsiti ezt a két
megallapitast. A nyitott innovacidé (open innovation) fogalma arra utal, hogy az innovacié
sokszor masokkal egyiittmiikddve hozhat leginkabb eredményeket. A kozds értékteremtés
(value co-creation) koncepcid részét képezi az innovacio, az egylittmiikodések és a marketing
Osszekapcsolasa.

A cikkben bemutatasra keriil6 eredmények a doktori disszerticiom keretein beliil
késziild kérddives vallalati kutatas elsédleges eredményei. A tanulmany célja, hogy elemezze
a magyarorszagi gépgyartd vallalatok innovécios egyiittmiikodési helyzetét, kiillonds
tekintettel a beszallitokkal vald kapcsolatokat. A vizsgdlat kitér az innovacids tipusok
eléfordulasara, az innovacios egylittmikodési partnerekre, és az egyiittmikodések eldnyei
mellett, az egylittmiikodéseket gatlo és visszatartod tényezdkre.

2. Szakirodalom

Az erdforras-alapti szemlélet szerint, a vallalatok differencidlasanak alapja a cég
egyedi erdforrds bazisa, amelyek nem utdnozhatdak a versenytarsak szdmara. (BARNEY,
1991; DIERICKX-COOL, 1989) Eréforrasoknak tekintjiik a készségeket és az immaterialis
er6forrasokat. (EISENHARDT-MARTIN, 2000; WINTER, 2003) Tovabba egyéb eréforrasok
1s megtaldlhatoak 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 innovécios folyamatban. (GEMUNDEN et al., 1996) A vallalat be van
agyazva a potencialis partnereinek haldzatdba és annak innovacids folyamatdba, igy az
innovaciot halézati szemszdgbdl kell értelmezni. (GEMUNDEN et al., 1992). A vallalati
kompetencidkat megvizsgalva, az innovaciot a technologiai kompetencia mellett a halozati
kompetencia is nagyban elésegiti (GEMUNDEN et al., 2003, PISKOTI, 2016). igy fontos
megvizsgalnunk a kiillonbozd stakeholderekkel vald egyiittmiikddések, a kozds értékteremtés
(value co-creation) hatasat az innovaciora, innovacios tipusokra.

A vallalati kapcsolatok és egyiittmikodések egyfajta vallalati kompetencianak
tekinthetok, ugyanis a vallalati kompetencidkat egyes megkozelitések szerint két tipust
kiilénboztethetiink meg: technoldgiai és halézati kompetenciarol. (GEMUNDEN et al., 2003)
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12. abra: Innovacios partnerek és kozremiikodésiik
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Forras: Ritter, T.-Gemiinden,H-G.(2003): Network competence: Its impact on innovation
success and its antecedents Journal of Business Research VVolume 56, Issue 9, September
2003, Pages 745755

Az elmult évek business marketing szakirodalma leginkabb érték alapon vizsgalta az
tizleti kapcsolatokat, kiemelve a kapcsolati marketing tényezdit, jellemzdit. Ennek alapjén a
vallalatok hosszt tavu talélésének, sikerének az alapja, kulcs kérdése a kiemelt vevoi érték
teremtése. (WOODRUFF, 1997, ANDERSON — NARUS, 1998). De nem egyediil a vevokkel
vald kapcsolatok stratégiai jelentdségét hangsulyozza a szakirodalom, hanem a beszallitokkal
valo kapcsolatokat is. A kapcsolatok jellege elmozdult a nagyon agressziv, versenyeztetd, sok
beszallitoval valo felszines kapcsolatoktol, a kevesebb beszallitot foglalkoztatd, hossza tava
egytttmiikodeésre torekvd kapcsolatok felé. Versenyképességet meghatarozo kérdés lett a
beszallito kivalasztasa, a beszallitd értékének meghatarozasa.

A kozos értékteremtés, a beszallitoval vald kapcsolatok értékének vizsgalata tobb
kutatas alapjat képezi. A legtobb kutatas alapvetden vezetdi mélyinterjukkal, esettanulmanyok
elemzésével vizsgalja a kapcsolatok hatasat az innovacids kimenetelre (TANEV ET AL.,
2009).

Az innovacios célok prioritasi sorrendje az 0j-termékorientalt szemléletet tiikrozi,
leginkabb a miiszaki jellegli innovacidkhoz kapcsolodd eszkdzcélokkal elérhetének. Az
innovacids tevekenységek elsdsorban a termékinnovaciok jelzésére koncentraltak,
ugyanakkor lathatéan a termékinnovaciok onmagukban mar nem elégségesek, megfeleld
folyamat-, gyartasi innovacid, belsé megvaldsitasat garantald szervezeti rugalmassag,
célszerliség, piaci elismertetést garantdld marketinginnovéciok nélkiil. Napjaink innovéacios
kihivasainak éppen az a korabbi évtizedek gyakorlataval szembeni ujdonsaga, hogy idében
egyre inkabb egybecstsznak a kiilonbozd tipusi versenyképességi, s az azt biztositani hivatott
innovacios elvarasok. (MOLNAR-NAGY-PISKOTI, 2013; PISKOTI, 2016)

Az innovacidmarketing fogalmit megvizsgdlva azt mondhatjuk, hogy
innovaciomarketinget a marketing-rendszer olyan megjelenésének tekintjiik, amely az
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innovacios folyamat piacorientalt, komplex megkozelitését kinalja. Ennek keretében a
legsikeresebb esetekben integralja a piacot, a vevoket, célcsoportokat az innovacios
folyamatba. (PISKOTI, 2007) A co-creation koncepcid ezt az integralt gondolkodast erdsiti,
valamint a nyitottsdgot, mely szerkezeti alap, nem csupan kritérium.

Az elmult évek kutatasai kozéppontjaban leginkabb a termék- és folyamat innovaciok
keriiltek, (ARMBRUSTER ET AL., 2006; CAMISON AND VILLAR-LOPEZ, 2011) a nem
technoldgiai innovaciokkal 1ényegesen kevesebb kutatas foglalkozott. Ennek oka lehet, hogy
a termékinnovaciok nem egyszeriin a vallalkozasok bels6 {igyei, hanem egy sokelemi,
sokszereplds kooperacid eredményei. Az innovacid sikere egyre inkabb azon mulik, hogy az
adott vallalkozas miként tudja menedzselni kapcsolatait, egylittmikodéseit egy nyitottabb,
eréforrésait kiegészit folyamatban. E kapcsolatok és azok innovacids hatasainak vizsgélata
az elmult években szamos kutatas témajat adta (CSIZMADIA-GROSZ 2012, RITTER -
GEMUNDEN, 2003).

3. Modszertan

A kutatas a nemzetkdzi és hazai szakirodalomra tdmaszkodva vizsgdlja, hogy a
beszallitd technologiai és kapcsolati (halozati) tulajdonsagai milyen hatdssal vannak az
innovacios egyliittmiikodések szorossagara. A {6 kutatasi cél egy innovacids beszallitoi érték
meghatarozasa, mely segitséget nyujt a vevd vallalat szaméra a legidealisabb beszallitok,
kulcs beszallitdi kor meghatarozasara, elétérbe helyezve az erdforras alapu és haldzati alapa
innovaciods érték differenciald hatasat.

Ezen tanulmany a magyarorszdgi gépgyartd vallalatok innovacids gyakorlatdnak
vizsgalatat tlizte ki célul. Az innovacidés tevékenységek és a halozatosodas tobb elmélet €s
megkozelités is vizsgalja. A leggyakoribb vizsgalati szempont a teriileti és szektoronkénti
megkiilonboztetés. A vizsgalat soran egy szektor keriilt fokuszba, elkeriilve azt, hogy az
eredményeket befolyasoljak az eltérd dgazati tulajdonsagokbol eredd hatasok.

A kutatasi célok elérésének érdekében kérddives megkérdezést végeztem. A
mintavétel soran a gazdasagi agak koziil a gépiparra, pontosabban az alkatrész-gyartasra esett
a valasztds. Ezen ipardg azon tul, hogy fontos szerepet jatszik a magyar gazdasagban, és
hagyomanyosan jellemzdje a halézatosodés. Az dsszeszereld valamint a beszallitdo vallalatok
szoros kapcsolata vilagszerte jellemzd ezen iparagban. Szdmos alkatrész esetében kiilsd
partnerekre harul a kifejlesztés, a bevezetés, valamint a nyitott innovéacios folyamat jellemzd
az dgazatra. Az alapsokasdgot azon nagy- és kozépvallalkozasok képezik, melyek TEAOR
szama 28-30 kezdddnek. A megkeresett vallalatok szdma 516 vallalat volt. A kérddivre 58
valasz érkezett, mely 11,24 %-os valaszadasi hajlandosagot mutat. A vélaszadd vallalatok
mindegyike folytatott valamilyen innovacids tevékenységet az elmualt 6t évben. Az
adatgytjtésre 2018. februarja és aprilis eleje kozott kertilt sor.

4. Eredmények

Az elvégzett felmérés eltéré képet adott az innovacids tevékenységet végzo
vallalkozasok vallalati gyakorlatarol. A vallalati innovacios tevékenységekben dominalnak az
uj termék és szolgaltatds fejlesztések (78%), amelyet a gyartasi és folyamat-innovaciok
kovetnek (64%). Ezen eredmények nem meglepdek, hiszen tiikrozik az elmalt évek
gyakorlatat és kutatdsi eredményeit, valamint ezen innovacios tipusok jellemzik a vizsgalt
ipardgat. Viszonylag ritkan el6fordulnak szervezeti innovaciok, a vallalatoknak kicsit tobb,
mint egyharmada (36%) folytatott ilyen tevékenységet az elmult 5 évben. A véllalatoknal
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megfigyelhetd az a tény, hogy az innovacids tevékenységet nem tdmogatd, vagy nem
hatékonyan tdmogatd szervezet atalakitdsokon, fejlesztéseken megy keresztiil. Ezen
valtoztatasok egyre gyakrabban jelennek meg a vallalatoknal, utat engedve az innovacids
egylittmitkddéseknek és a nyilt innovacionak. Kiilonos figyelmet kell forditani arra is, hogy a
marketing €s a piaci innovaciok a legkevésbé jellemzdek (16%); ritkan épiilnek be tudatosan
az innovacios gyakorlatokba.

Az innovaciods tevékenységek elsddleges célja — ami természetesen az eldzd adatokbol
is kovetkezik - a termékek és szolgaltatdsok mindségének javitasa, amelyet a koltségek
csokkentése kovet. A célok masik fontos teriilete a gyartdshoz kapcsolodd 1jitasok,
névlegesen a gyartasi technologia korszerlsitése, a nagyobb rugalmassag elérése a
termelésben, s a termeld- vagy szolgaltatdsi kapacitdsok bovitése. Nyilvanvalo, hogy a
recessziv gazdasagi helyzetet kovetd egyre novekvo gazdasdg megvaltoztatta a vallalkozasok
gyartasi kapacitas noveléshez kapcsolodod hozzaallasat. A piacon elérendd célok kore, az uj
piacokra vald belépés ¢€s a meglévé piacokon ndvekvd piaci részesedés elérése tercier
fontossagu. Hasonldéan fontos célt mutat a szervezeti miikodés hatékonysaganak javitasa,
mely szintén kovetkezik az eldzd adatokbol. A marketingtevékenységek hatékonysdganak
javitasa - a marketing-innovaciok elhanyagolasa miatt - kevésbé dontd és fontos. Az egészség
¢s a biztonsag kérdése nem tartozik az elsddleges fejlesztési célokhoz. Az eréforrasokkal valo
gazdalkodas és kockazatcsokkentés a prioritasi sorrend végére keriilt. Ujdonsagok keresése
vagy profilok megvaltoztatisa kis mértékben jellemzo.

2. abra: Milyen célok vezetik innovacios tevékenységiiket? (1-egyaltalan nem jellemzd,
5-kifejezetten jellemz6) n=58

A termékek vagy szolgaltatasok minGségének... 4,379

A koltségek csokkentése 4,259
Gydrtasi technoldgia, mdd korszer(sitése
Nagyobb rugalmassdg a termelésben vagy... 3,897
TermelG6- vagy szolgaltatasi kapacitas bévitése
Belépés uj piacokra 3,793
Szervezeti mikddés hatékonysaganak javitasa 3,793
Szélesebb termék- vagy szolgaltatasi valaszték
A piaci részesedés névelése
A munkavallalok egészségének és biztonsaganak...
Hatékonyabb értékesitési, piaci munka
Er6forrds felhasznalds csokkentése,...
Er6forrasok biztositasa (t6ke, know-how)

Profilvaltas, uj vallalkozasi irany kialakitasa

Forras: sajat szerkesztés
A vallalatok innovacios egylittmikodéseik sordn egyszerre tobb partnerrel is egylitt

dolgoznak. A legjellemzObb, hogy az egyiittmiikddések a beszallitokkal és a vevokkel
valésulnak meg. Ez az eredmény nem meglepd, hiszen a mar emlitett kutatdsok és

895



A hatékony marketing — EMOK 2018 Nemzetk6zi Tudomanyos
Konferencia konferenciakotete

szakirodalmak is ezen innovacids partnereknek tulajdonitanak legnagyobb jelentdséget. Ami
az eddigi eredményektdl némileg eltér, hogy a beszallitokkal vald innovacids egyiittmiikodés
intenzivebb, mint a vevdvel valdo kozos értékteremtés. Ez az intenzitdsi kiilonbség nem
jelentds, azonban arra utal, hogy a hatékony beszallitoi kapcsolatok a gyakorlatban — ahogy a
szakirodalomban is — egyre jelentésebbeké valnak. Nem szabad figyelmen kiviil hagyni azt
sem, hogy a vizsgalat egy adott iparag eredményeit mutatja, igy nyilvan ez business piaci
sajatossag 1s. Az eredményt erdsitik a vallalatok innovacids prioritasi céljaik is. Mas
partnerekkel vald innovacids egyiittmiikddés ritkan vagy egyaltalan nem jellemzi a
magyarorszagi vallalatok gyakorlatat.

3. abra: Az alabbiak koziil milyen partnerekkel miikédnek egyiitt az innovacios
folyamataik, fejlesztéseik soran? (1-egyaltalan nem jellemzo, S-kifejezetten jellemzo)

n=58
Berendezések, anyagok, alkatrészek, szoftverek..._ 3,741
Ugyfelekkel, vasarlékkal | 3,638
Mas vallalkozasokkal az Onok véllalatcsoportjén..._ 2,776
Egyetemekkel, felsGoktatasi intézményekkel | 2,466
Szakmai szervezetekkel (szévetségek, egyesiiletek) | 2,379
M3s tanacsado, szolgaltatd cégekkel,..._ 2,345
Gazdasagfejlesztési szervezetekkel (kamara,..._ 2,224
Kdzponti dllami szervezetekkel, hatéségokkal,..._ 2,172
Teriiletfejlesztési szervezetekkel,..._ 2,138
Innovacidt segits szervezetekkel (innovéciés..._ ,879
Mas vallalkozasokkal az dgazaton belil (potenciélis..._ ,862
Kdzvetlen versenytarsakkal | 1,724
0 1 2 3 4 5

Forras: sajat szerkesztés

Az innovéciés egyiittmiikodések hatdsanak vizsgalata fontos szempont, hiszen a
legtobb kutatas a kapcsolatok elényeit emeli ki, azonban a kockédzatokat, hatranyokat nem. A
vizsgalat kitér arra, hogy a magyar vallalkozdsoknal mely veszély forrasok jelennek meg
leginkabb. Altalanossagban elmondhatd, hogy a vallalkozasoknal nem jellemzéek az
egyiittmiikddésbdl szarmazo hatranyok, vagy azok veszélye eltorpiil az elényeivel szemben.
Egyediil a fliggdségtdl valo tartas, félelem kicsit markansabban jelenik meg. A legtobb
kooperaci6 soran megjelenik ez a fogalom, de talan a beszallité - megrendeld kapcsolatokban
emliti leggyakrabban a szakirodalom.

Ezen kapcsolatok egyik tulajdonsaga, hogyha hatékony egyiittmiikddést szeretnének
elérni a partnerek, akkor szoros kapcsolatra van sziikség. Ezek a kapcsolatok sok erdforrast
vesznek igénybe, igy a vevok egy, vagy kevés beszallitoval tartjdk a kapcsolatot. Ennek
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hatranya, hogy a vevO egyre inkabb a beszallitotol fog fiiggni, és a szallitd akadalyozhatja a
vevoé miikddését (ZSIDISIN- SMITH, 2005).
4. abra: Milyen lehetséges veszélyek, hatranyok jelentkeztek leginkabb az innovacids
kooperaciok, egyiittmiikodések soran? (1-egyaltalan nem jellemzd, 5-kifejezetten

jellemzo)
n=58
Fuggdségek létrejotte a kooperacids partnerek...- 2,828
Rugalmasségi korlatok, lassabb reagaldsok | 2,655
Fesziiltségek, konfliktusok a résztvevék kzott | 2,586
Stratégiai rugalmatlansag ] 2,414
Az eredmények, hasznok megosztasanak nehézsége ] 2,397
Az input, output el8zetes meghatérozésénak...- 2,379
Nagy tranzakcids-, koordindcids és ellendrzési... 2,328
Ellendrizhetetlen know-how aramlas | 2,276
A sajat kezdeményezések, fejlesztések...- 2,259
Titoktartasi problémak | 2,259
Nem realizalhaté szinergidk | 2,19
Lemondas vagy veszteség az informacids- és...- 2,138
Imazs-veszteség | 1,793
0 1 2 3 4 5

Forrés: sajat szerkesztés

A kovetkezd Iépésben azt vizsgaltam, hogy a beszallitoval vald innovacios
egylttmiikodések milyen jellegieck. Az adas-vételen tul a beszallitéval valdé folyamatos
informécio csere volt a legjellemzdbb (81%). A k6zds gondolkodés, Otletgeneralas (24%)
valamint a kiéllitdsokon valo részvétel (17%) kis mértékben jelenik meg. A k6zos K+F
tevékenység (10%) és a szakmai szovetségekkel torténd kozos munka (10%) a legkevésbé
jellemz6. Elenyész6 mértékben emlitették a konszignacios készlet kialakitasat (3%).

5. Kovetkeztetések, jovobeni kutatasi iranyok

A kutatadsom célja, hogy jobban érthetdvé és meghatarozhatova tegyem az innovacio
1étét az iizleti kapcsolatokban. Az IMP szakirodalom mar a kezdetekkor megemlitette az
innovacids kimenetel jelentdségét a vevO-beszallitdé kapcsolatokban. (HAKANSSON -
SNEHOTA, 1995, WALTER et al., 2001).

A vallalati innovacios tevékenységekben leginkdbb domindlnak az 0j termék és
szolgaltatas fejlesztések, amelyet a gyartasi és folyamat-innovaciok kovetnek, s a szervezeti
¢s marketing innovaciok zarjadk a sort. A vallalatok innovécios egyiittmiikodéseik soran
egyszerre tObb partnerrel is egyiitt dolgoznak, a legjellemzObb, hogy a beszallitokkal és a
vevOkkel valo egyiitt gondolkodas.

A vallalat szdmara az egyik legfontosabb innovacios partner — a vevd mellett - a
beszallito (FENG et al., 2010, PISKOTI et al., 2013). A halézati egyiittmiikodésekkel
foglalkoz6 kutatdsok egyre inkabb fokuszalnak a vevd-beszallitdo kapcsolatokra. A legtobb
tanulmany pozitiv hatdsokrol szdmol be a beszallitd bevonasarol a vevdi innovacios
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folyamatba. A megrendeld cégek innovacids képességei egyre inkabb fiiggnek a beszallitoik
képességeitdl és erdforrasaitol. (NARASIMHAN, 2013). Ezért nagyon Iényeges pont a
megfeleld beszallitdo kivalasztasa. A kivalasztasi folyamatot megkonnyitheti egy értékeld
rendszer, mely beszallitokra és kapcsolatokra levetitve megfogalmaz egy beszallitoi
innovacios értéket. Ehhez sziikség van a beszallitdo vallalat technoldgiai és haldzati
tulajdonsdgainak az ismeretére, és hogy ezeket a képességeket hogyan tudja hasznalni az
egyittmikodések megvalosuldsanal, illetve az egymas erdforrasainak kihasznalasa,
felhasznaldsa hogyan segit hozza a kozos értékteremtéshez, innovacios elére menetelhez, és
ez altal a versenyelény megszerzéséhez. A kovetkezd kutatasi 1épésben ennek, a szakirodalom
alapjan felallitott elméleti modellnek a tesztelésére kertil sor.
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