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Absztrakt

A diadikus tizleti kapcsolatok mélyebb megértése és feltérképezése, haldzati kontextusba valod
elhelyezése - kiilonosképpen azok, ahol egyiittmiikodés €s értékteremtés megy végbe — kertilt
a kozéppontba. Az elmult évek business marketing szakirodalma leginkabb érték alapon
vizsgalta az lizleti kapcsolatokat, kiemelve a kapcsolati marketing tényezdit, jellemz6it. Ennek
alapjan a vallalatok hossza tavl talélésének, sikerének az alapja a kiemelt vevdi érték teremtése.
A vevokkel vald kapcsolatok stratégiai jelentésége mellett egyre nagyobb a hangsuly a
beszallitokkal valdé kapcsolatokat is. A kapcsolatok jellege elmozdult a nagyon agressziv,
versenyeztetd, sok beszallitoval valo felszines kapcsolatoktol, a kevesebb beszallitot
foglalkoztato, hosszu tavu egylittmiikddésre torekvo kapcesolatok felé. Ahhoz, hogy megértsiik,
a beszallité hogyan jarul hozza a vevo vallalat innovacios piaci sikeréhez, meghatarozé kérdés
lett a megfeleld beszallitdo kivalasztdsa, a beszallitd értékének megfogalmazésa. Ehhez
ismerniink kell azokat a beszallitoi képességeket és kompetencidkat, melyek leginkabb hatdssal
vannak a beszallit6-vevo innovacios egyiittmiikodésekre. Az eréforras alapt innovacios érték
mellet egyre meghatdrozobb a hdlozat alapu innovacids érték megjelenése, melyek, ha
taldlkoznak a vevd innovacids igényével, egyediilalldé beszallitéi innovacids értéket hoznak
létre.
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A deeper understanding and mapping of diadic business relationships, and placing them in a
network context - especially those where collaboration and value creation take place - are at the
center. The business marketing literature of the past few years examined business relations on
a value-based basis, emphasizing the factors and characteristics of relationship marketing.
Based on this, the foundation of the long-term survival and success of the companies is the
creation of customer value. In addition to the strategic importance of customer relationships,
there is a growing emphasis on relationships with suppliers. The nature of the relationship has
shifted from very aggressive, competing, superficial relationships with many suppliers, to long-
term relationships with fewer suppliers. In order to understand how the supplier contributes to
the success of the customer's innovation market, choosing the right supplier and formulating
the value of the supplier has become a crucial issue. To do this, we need to know the supplier
capabilities and competencies that have the most impact on supplier-to-customer innovation
collaboration. In addition to the resource-based innovation value, the emergence of a network-
based innovation value is becoming more and more important, and if they meet the customer's
need for innovation, they create a unique supplier innovation value.
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