PISKOTI ISTVAN!" - NAGY SZABOLCS® - MOLNAR LASZLOP

Innovdacio piaci sikere - a hazai gyakorlat
empirikus modellje

A viéllalati innovaciék piaci sikerét befolydsolé faktorok elemzése mind a
magyar, mind pedig a nemzetkdzi szakirodalomban egy nagyon népszerd témé-
nak tekinthetd. Az Gj termékek piaci sikerét meghatdrozé tényezdk beazonosi-
tdsa és a koztlik fenndll6 kapcsolatok elemzése alapvetd fontossdgu a véllalatok
szdmadra a piaci siker érdekében. A téma meghatdroz6 szakértsi egyetértenek
abban, hogy a vdllalati stratégia, a vallalati folyamatok és a termékjellemzsk
egyardnt hatdst gyakorolnak a piaci sikerre. A kutatdsunk f& célja egy olyan
modell létrehozdsa volt, amely integrdlja az innovaciék piaci sikerét befolyé-
sol6 strukturdlis és folyamatelemeket. A modelliink empirikus, strukturalis
egyenlGségek modszerével (SEM) torténd tesztelése utdn megéllapithatd, hogy
hazdnkban az innovaciodk piaci sikerét a legnagyobb mértékben a termékjellem-
z8k hatdrozzak meg, de kisebb mértékben a folyamat-jellemzdk és a stratégiai
jellemz6k is szignifikdns hatdst gyakorolnak ra.

BEVEZETES, A KUTATASI PROBLEMA

Az innovécio sikere ujra el6térbe kertil a vallalkozdsok mtikodésében, a véllal-
kozds vonzereje ugyanis csak dtmenetileg tud néni a koltséghatékonysdg, a
megtériilési mutaték javuldsdval. Tartésan pozitiv megitélés csak piaci telje-
sitménnyel, sikeres termékek, szolgaltatdsok piacra hozataldval biztosithaté.
A vdllalkozdasok el6tt 4116 kovetelmény - kiilondsen napjaink gazdasédga vdlsag-
helyzeteiben — ma kettds: egy id6ben kell a koltséghatékonysdgot javitani a
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meglévd termékek drversenyben vald helytdlldsa érdekében, és a differencidlt,
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innovativ termékek, szolgdltatdsok létrehozdsdra irdnyuld tevékenységet inten-
zivebbé tenni, a piacpotencidl novelése, a novekedés érdekében. A vdllalkoza-
soknak 4j viszonyt kell kialakitaniuk az innovaciéhoz, a piaci kapcsolataihoz,
melynek kulcsa az innovaciok sikeres menedzselése, sikeres marketingje lehet.

Az innovdcié piaci koriilményei az utébbi évtizedben jelent§sen megval-
toztak. A gazdasdgi valsdg kovetkeztében kiilondsen igaz, hogy a legtobb
piac fejlédése elérte a telitettséget, a nemzetkdzi verseny egyre erSteljesebbé
valt, az 4gazatok nagy részében f6los kapacitdsok jottek létre, a vevék egyre
szélesebb, sokoldalibb kindlatbél valaszthatnak. Az j termékek és szol-
gdltatasok létrehozdsa a technolégidk, a kompetencidk komplex 6sszjatékat
igényli, s ebben a normdk, a kompatibilitdsi elvdrdsok, s el6irdsok sokaséa-
ganak kell megfelelni, azaz az innovacié egy sokelemd, koltséges folyama-
tat hatékonyan kell m{ikddtetni, mind a szervezeten beliil, mind a véllal-
kozds kapcsolatrendszerében. Egyre nehezebb kielégitetlen sziikségleteket
feltdrni, teremteni, s azokhoz ill§, helyes megolddsokat taldlni. Nének az j
termékek fejlesztésének és azok piaci bevezetésének beruhdzdsi kockédzatai,
mivel a fejlesztési kiaddsok rendkiviil nagyok lehetnek, a termékek életcik-
lusa rovidiil, s egyre bizonytalanabb, hogy az innovativ kindlat megfelel-e
majd a vevGi preferencidknak.

Az innovdaciok sikerei érdekében ma egy vdllalkozdsnak jelent§sen tobbet
kell felmutatniuk, mint egyszerien kreativitdst, otleteket, mtiszaki képessé-
geket.® Az innovécios lehet6ségek kutatdsa csak akkor lehet sikeres, ha van a
véllalkozasnak jov6képe, jovébe mutat6 stratégidja, amelyben az innovédciéknak
vildgos szerepet kell jatszania. El kell fogadni, hogy 6nmagéban a technolégiai
know-how birtoklasa kevésbé fontos, mint azon felhaszndloi tertiletek, vevGeso-
portok behaté ismerete, akik attraktiv névekedési potencialt mutatnak fel, s az
innovativ termékek jelent6s piaca, elénye épithetd rdjuk. Az innovativ Gtletek
széles tarhdzat kell haszndlni, a vevGket, szdllitokat, az értékesités és vevs-
szolgdlat munkatdrsait, a versenyelemzést, a kiils§ kutatéintézetet, a sajat K+F
munkatdrsait stb. Azaz abban a helyzetben kell lenni, hogy mindezek gyijtése,
értékelése egy aktiv keresési és sz{irési folyamat révén torténjen. A sikert igérd
innovécios otletek fejlesztési projektbe torténd gyors atvitele, megvaldsitdsdnak
és célratord piacra vitelének gyorsasdga, jol megvdlasztott idGstratégiai dontése
elengedhetetlen. Egy szisztematikus, az innovéci6-menedzsment keretében
torténd innovaciés marketing miikodtetése sziikséges, mely biztosithatja, hogy
az innovativ termékek fejlesztése vevSorientaltan torténjen.

Az egyre komplexebbé vdlé vdllalkozdsok halézataként mtikdds piac, az
egyre inkdbb tudds-, illetve innovacié-orientdlt verseny kihivdsai djra aktua-
lissd, Gjra elengedhetetlenné teszik az innovaciék - természetesen nem csupdn

[5] Piskéti Istvdn (2006): Az innovdciémarketing gyakorlati megolddsai. In: Vagdsi M. - Piskéti
Istvan - Buzds N.: Innovdciomarketing. Akadémiai Kiadd, Budapest.
[6] Gemiinden 2000.
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a termékinnovdcidk - sikerességének vizsgdlatdt, modellezését, s ehhez igazo-
ddan a vdllalkozasok ez irdnyt tevékenységének optimaliz4ldsat.

A KUTATAS CELJA

Kutatdsunk legfontosabb célja volt, hogy megalkossuk a véllalati innovéaci6 piaci
sikerét befolydsolé tényez&k empirikus modelljét, szdmszer(sitsiik a modell
elemei kozotti kapcsolatokat és igazoljuk a relevdns szakirodalom 4ttanulmaé-
nyozdsa utdn készitett hipotetikus modelliink helytallosdgat. Természetesen
mindezekre csak az utdn kertilhetett sor, hogy beazonositottuk a szakirodalom
feldolgozésa alapjdn az innovécié sikertényezgiként felfoghaté véltozodkat és a
koztiik 1év6 logikai kapcsolatokat. Mindezeken tul fel kivantuk tdrni azokat a
tényezdGket, dimenzidkat, s ¢sszefliggéseket, amelyek a legnagyobb mértékben

befolydsoljdk az innovécié piaci sikerét Magyarorszdgon.
Az innovdcid sikerét magyardzé modell koncepcidja

Henard és Szymanski (2001) az Uj termékek sikertényezdinek négy dimenzi-
6jat fedezték fel a relevdns szakirodalom metaelemzése utdn. Azt irjdk, hogy
,»a 24 beazonositott prediktor koziil a termékel6ny, a piacpotenciél, a fogyasz-
téi igényeknek megfelelés, a fejlesztést megel6z6 feladatokban valé szakér-
telem és a dedikalt er6forrdsok gyakoroljdk a legnagyobb hatdst az 4j termé-
kek piaci teljesitményére”.”) A sikertényezdéket négy csoportra osztottdk,
melyek az aldbbiak: termékjellemzd6k, vdllalati stratégiai jellemzd6k, vallalati
folyamatjellemz6k és piacjellemzék. Termékjellemz§ dimenzié alatt értik a
termékelényoket, a termékek fogyasztdi igényeknek megfelelését, a termék
arat, a termék technoldgiai kifinomultsdgat és a termék Ujdonsdgértékét,
mig a stratégiai jellemz6k dimenzidéba soroltdk be a marketing-szinergiat,
a technolégiai szinergiét, a piacra 1épés id6zitését, a dedikdlt emberi eréfor-
rdsokat és a dedikdlt K+F eréforrdsokat. A folyamatjellemzdkbe tartozik a
strukturdlt megkozelités, a fejlesztést megel&zd feladatokban valé szakérte-
lem, a marketing-szakértelem, a technolégiai szakértelem, a piacra beveze-
tés professzionalitdsa, a csokkentett ciklusid, a piacorientécid, a fogyasztéi
inputok, a vdllalati funkciék kozotti integracid, a vallalati funkciék kozotti
kommunikécié és a felsGvezetés tdmogatdsa. Végiil, de nem utolsésorban
a piaci reakciék valdszintiségét, a reakcidk intenzitdsdt és a piacpotencialt
tekinthetjiik a piaci jellemz6k dimenzidjdnak.

[7] Henard, D. H. - Szymanski, D. M. (2001): Why Some New Products Are More Successful Than
Others. Journal of Marketing Research, Vol. XXXVIII. 365.
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1. dbra: A vallalati innovdacio piaci sikerét befolydsolé tényez&k
hipotetikus modellje
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Forrds: sajat szerkesztés.

A szakirodalmi megkozelitések, s a kordbbi innovacié-marketing kutatési
programunk felhaszndaldsaval allitottuk fel a vdllalati innovéaci6 piaci sikerét befo-
lydsol6 tényezGk hipotetikus modelljét (14sd 1. dbra). A modellben a cég stratégiai
jellemzdi alatt a marketing szinergia, a technoldgiai szinergia, a piaclépés id6zi-
tése, humdaner6forrds hozzarendelése és a K+F er6forrdsok hozzarendelése valto-
zokat értjiik. A cég folyamatainak jellemz6i dimenzié az innovdciés folyamatra
vonatkozé 11 mérési valtozoét tartalmazza. Ezek sorrendben az aldbbiak: struk-
turdlt megkozelités, a fejlesztést megel6zG tevékenységek professzionalitésa,
a marketing professzionalitds, a technolégiai professzionalitds, a lerdviditett
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ciklusidé, a piaci orientacid, a vevéi inputok, a funkciondlis teriiletek integraciéja,
a funkciondlis teriiletek k6zotti kommunikécié és a menedzsment tdmogatasa.

Feltevésiink szerint a cég stratégiai jellemzdi kozvetlen hatdst gyakorolnak a
folyamatjellemz&kre, amelyek a termékjellemzd&kre kifejtett hatdsuk révén attétele-
sen hatnak az innovdci6 piaci sikerére. Emellett azt is feltételeztiik, hogy a stratégiai
jellemzdk, a folyamatjellemzdk és a termékjellemz&k direkt hatdst is gyakorolnak
az innovdacio piaci sikerére. A termékjellemzd dimenziét a termékel6ny, a fogyasztéi
elvardsoknak valé megfelelés, a versenyképes ar, a technoldgiai kifinomultsdg és
az innovaci6 tjdonsdgértéke valtozok alkotjdk. A modelliinkben az innovécié piaci
sikere 10 valtoz¢ fiiggvényeként irhat6 le. Ezek az aldbbiak: a piaci részesedés nove-
kedése, a profitosszeg novekedése, a profithdnyad emelkedése, novekvd arbevétel,
a novekvs ismertség, az er§s0d6 markaérték, a novekvd vasarléi lojalitds, az emel-
ked6 vésarldi elégedettség és a ndvekvd royalty és licence-dijak.

Feltételeztiik tovdbbd azt is, hogy az innovéacio piaci sikere a versenytdrsak
intenziv reakcidit is kivaltja, azaz minél sikeresebb az 1j termék, annél er&seb-
ben reagdlnak a versenytdrsak a bevezetés utdn, amit a versenytdrsak reakcio-
inak szdmadval és azok erdsségével mértiink. Az egyes valtozok esetében azok
jelentését és operacionalizdldsat az alabbi tabldzat foglalja dssze.

1. tdbldzat: A modell valtozéi

Véltozok, tényezk | Operacionalizalds a megkérdezés sordn

A termékjellemzdk

a termékel6ny Milyennek itéli az Onok termékének versenyképességét a legfébb verseny-
tarshoz képest?

1=Egydltaldn nem jobb, 2=Nem jobb, 3=Jobb is, meg nem is, megegyezd
4=Jobb, 5=Kifejezetten jobb

a fogyasztodi elvardsok- | Mennyire képes az Onok terméke kielégiteni a vevsk igényét2

nak val6 megfelelés 1=Egydltaldn nem képes, 2=Nem jél képes, 3=Képes is, meg nem is, dtlagos,
4=]J¢6l képes, 5=Kifejezetten képes

a versenyképes 4r Milyennek itéli az Onok termékének 4r-érték aranyat?
1=Egyéltaldn nem j6, 2=Nem jd, 3=J6 is, meg nem is, kozepes, 4=J6,
5=Legjobb, ami a piacon elérhetd

a technolégiai kifino- | Milyennek itéli az Onék termékének technolégiai kifinomultsagat, fejlettsé-
multsdg gét?

1=Egyéltaldn nem j6, 2=Nem jd, 3=J6 is, meg nem is, kdzepes, 4=J6,
5=Minden versenytdrs felett van

az innovacio ujdon- Milyennek itéli az Onok termékének Gjdonsagértékét?
sdgértéke 1=Egydltaldn nem 1j, 2=Nem (j, mdsolt, 3=Kozepes, csak cégiinknél 4j, 4=A
legtjabbak kozott van, 5=Egyediilall6, megel6zi a versenytdrsakat

A cég stratégiai jellemz6i

marketing szinergia Rendelkezik a cégiik azokkal a marketing képességekkel, amely egy uj
termék, teljesitmény piaci sikeréhez sziikséges? 1=Egyaltaldn nem, 2=Nem,
3=Részben, 4=Tobbnyire igen, 5=Minden sziikséges marketing képességgel
rendelkeziink
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a technoldgiai
szinergia

Rendelkezik a cégiik azokkal a technoldgiai, gydrtdsi képességekkel,

amely egy Uj termék piaci sikeréhez sziikséges? 1=Egydltaldn nem, 2=Nem,
3=Részben, 4=Tdbbnyire igen, 5=Minden sziikséges technolégia képességgel
rendelkeziink

a piaclépés id6zitése

Milyennek itéli az Gj termékeik piacra 1épésének id6zitését?
1=Egydltaldn nem megfelels, 2=Nem megfeleld, 3=Részben megfeleld,
4=Tobbnyire megfelels, 5=Mindig a lehet? legjobbkor volt

a humdneréforras

Rendelkezik a cégiik a szlikséges humdn eréforrdssal a tevékenységiik,

hozzdrendelése termékeik kifejlesztéséhez, innovaci6jdhoz?
1=Egydltaldn nem, 2=Nem, 3=Részben, 4=Tobbnyire igen, 5=Minden sziiksé-
ges human erdforrdssal rendelkeziink
a K+F erdforrdsok Rendelkezik a cégiik a szilikséges K+F ergforrdssal a termékeik, folyamataik
hozzdrendelése kifejlesztéséhez?

1=Egydltaldn nem, 2=Nem, 3=Részben, 4=Tobbnyire igen, 5=Minden sziiksé-
ges K+F eréforrdssal rendelkeziink

A cég folyamatainak jellemzé&i

strukturdlt megko-
zelités

Mennyire volt jellemz6 a formalizalt termékfejlesztési folyamat a cégére ez
esetben?

1=Nem volt ilyen, 2=Voltak egyeztetések, 3=Gyakori, de nem tervezett volt,
4=Szervezett, de nem volt hatékony, 5=Tervezett, formalizalt, hatékony
fejlesztési folyamat volt

a fejlesztést megel6z6
tevékenységek
professzionalitdsa

Végeztek-e a cégen beliil tudatosan, a munkatdrsak részvételével termékotlet-
generdldst, pl. brainstorming vagy mds technikdval?
0=Nem, 1=Igen, de nem volt jo, ..., 5=Igen, szakmailag j6l szervezetten

a marketing
professzionalitdsa

Végeztek/végeztettek-e marketing-piackutatdst a termékfejlesztési folyamat
sordn?

0=Nem, 1=Szakmailag nem korrekt kutatds volt, ..., 5=Szakmailag, alapos,
célszer( kutatds volt

Késziilt-e konkrét marketing koncepcié (milyen legyen a termék, mely piacra,
mely vevének, milyen poziciondldssal) a termékfejlesztés megkezdése elstt?
0=Nem, 1=Igen, de szakmailag nem megalapozott, ..., 5=Szakmailag megala-
pozott, frdsban rogzitett

Késziiltek-e el6zetes gazdasdgossdgi, megtériilési szamitdsok a K+F megkez-
dése el6tt?

0=Nem, 1=Igen, de szakmailag nem megalapozott, ..., 5=Szakmailag megala-
pozott, frdsban rogzitett

a technolégiai
professzionalitdsa

Milyen tipusu K+F tevékenység jellemzi az On cégét az innovéci6 sordn?
(Multiple response)

1= Sajat K+F tevékenység van, 2= K+F megbizdsokat adunk ki mds cégeknek,
szervezeteknek, 3= Megvessziik a K+F eredményeket, jogokat

a bevezetés
professzionalitdsa

Késziilt-e az 1ij termék bevezetésére marketing stratégia, piacra 1épési program?
0=Nem, 1=Igen, de szakmailag nem megalapozott, ..., 5=Szakmailag megala-
pozott, irdsban rogzitett

a leroviditett ciklusid6

Tudatosan eldre tervezett volt-e az Uj termék piacbevezetésének idgzitése?
0=Nem, 1=Igen, de szakmailag nem megalapozott, ..., 5=Szakmailag megala-
pozott, frdsban rogzitett

a piaci orientdcié

Megtortént-e a versenytdrsak elemzésének folyamatos beépitése, felhaszna-
l4dsa a termékfejlesztési folyamatba?
0=Nem, 1=Igen, de véletlenszer(en, ..., 5=Igen, tudatosan tervezett médon
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a vev6i inputok

Torténik-e a vevék (a megcélzott szegmensek) véleményének kozvetlen
bekapcsoldsa a termékfejlesztési folyamatba, annak teljes szakaszdban?
0=Nem, 1=Igen, de véletlenszer(en, ..., 5=Igen, tudatosan tervezett médon

a funkciondlis tertile-
tek integracidja

Kik vettek részt az innovdacios, termékfejlesztési tevékenységbe? (multiple
response)

1=K+F szervezet, munkatdrsak, 2=Marketing szervezet, munkatarsak,
3=Ertékesitési szervezet, munkatarsak, 4=Humdn eréforras szervezet,
munkatdrsak, 5=Termelési, gydrtdsi szervezet, munkatarsak, 6=Logiszti-
kai szervezet, munkatarsak, 7=Ugyfélszolgdlati szervezet, munkatérsak,
8=Pénziigyi/gazdasdgi szervezet, munkatdrsak

a funkciondlis tertile-
tek kozotti kommu-
nikdcié

Milyen rendszeresség(i egytittmtikodés jellemzd a folyamat sordn a résztveve
szervezeti egységek kozott?

1=Szervezetlen, eseti, 2=Alkalmanként, 3=Kozepes gyakorisdgu, 4=Gyakori,
5=Rendszeres, intenziv egyiittmikodés

a menedzsment tdmo-
gatdsa

A cég felsG vezetése milyen szerepet jatszott a termékfejlesztési folyamatban?
1=Nem volt aktiv és tdmogatd, ..., 5=Igen aktiv és tdmogato volt

Az innovdcié piaci
sikere

Mi jellemezte az alabbi tényezdk alakuldsét az 4j termék piaci bevezetése
utdn a vallalat tobbi termékének piacdhoz képest?

1=Jelent&sen alacsonyabb, 2=Alacsonyabb, 3=A tobbi termék piacdn tapasz-
talhat6val megegyez§, 4=Magasabb, 5=JelentGsen magasabb

a piaci részesedés
novekedése

Piaci részesedés novekedése

a profitosszeg nove-
kedése

Profitosszeg novekedése

a profithdnyad emel-
kedése

Profit-margin/hdnyad novekedése

az novekvd drbevétel

Bevétel novekedése

a novekvs ismertség

Az ismertségének novekedése

az er6s0d6 markaérték

A markaérték novekedése

a novekvd vasarloi
lojalitds

A vasdrlok szdmdanak novekedése

az emelkedd vdsarloi
elégedettség

A vdsarloi lojalitds novekedése

a novekvd royalty és
licence-dfjak

A vdsarldi elégedettség novekedése

A versenytarsak
reakci6i

Royalty és licence-dijakbél szarmaz6 bevételek novekedése

a versenytdrsak reak-
ciéinak szdma

Hogyan itélte meg a versenytdrsak reakcidit az tj termék bevezetése utdn?
1=A versenytdrsak egydltaldn nem reagdltak, 2=A versenytdrsak elenyészg
része reagdlt, 3=A versenytdrsak hozzdvet6leg 50%-a reagdlt, 4=A versenytdr-
sak tobbsége reagdlt, 5=Minden versenytars reagdlt

areakcidk intenzitdsa

Osszességében milyen volt a versenytarsak reakcidinak az intenzitdsa az 4j
termék bevezetése utdn?

1=Nagyon gyenge, 2=Az atlagosndl gyengébb, 3=Atlagos, 4=Az dtlagosnal
erGsebb, 5=Az 4tlagosndl jelent&sen erGsebb

Forrds: sajdt szerkesztés.
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Adatgyfjtés médszere

A hipotetikus modell tesztelése érdekében kérdSivvel tdmogatott megkérde-
zést bonyolitottunk le. Azért vdlasztottuk ezt a médszert, mert az alkalmazdsa
rendkiviil egyszer, az 6sszegyijtott adatok megbizhatdak, mert a vdlaszaddk
el6re meghatdrozott alternativdkra vannak korldtozva. Az elézetesen rogzitett
vdlaszok csokkentik a kiilonboz6 vdlaszad6k okozta sokszintiséget, és az adatok
koédoldsa, elemzése és értelmezése is viszonylag egyszer(.’” A mintavétel alap-
sokasdgdt a Magyarorszdgon tevékenykedd, kutatds-fejlesztési tevékenységet
folytat6 vallalatok képezték. Az alapsokasdg nagysdga pedig 1774 véllalat volt.
A kutatds alapsokasdgdhoz hozzdrendelhet6 mintavételi keretet a KSH K+F
regisztere biztositotta. A teljes minta megbizhat6sdgi szintje 95 szdzalék,
pontosségi szintje pedig £9,8 szdzalékpont, a minta nagysdga 94 vdllalat.

Az informéciogyfjtés kérd6ivvel tdmogatott, telefonos megkérdezés formaja-
ban tortént, amelyet gyakorlott és erre a célra kiilon felkészitett kérdez6biztosok
végeztek. Egyvdltozos, egyszeriibb elemzéseket végeztiink a mintdra: gyakori-
sdgi tabldk, atlagok, kereszttdbla-elemzés, varianciaelemzés, korreldcié-elem-
zés. A szamitdsokat Microsoft Excel,’” IBM SPSS!"% és AMOS szoftverek segitsé-
gével hajtottuk végre.

A megkérdezés eredményei

A megkérdezés eredményeként a K+F tevékenységet végz§ véllalkozdsok gyakor-
latdnak sokoldald jellemzését kaptuk, mely a modell tesztelés f§ célkittizései
mellett szdmos gyakorlati 0sszefiiggés, tapasztalat rogzitését tette lehetvé.

A véllalkozasok innovdaciés tevékenységében az Gj termékek, szolgaltatdsok
fejlesztése domindl (82%), melyet a folyamat-innovaciék egészitenek ki (51%),
relative ritkdn keril sor szervezeti innovécitkra, a cégek egyharmada sem (29%)
élt ezzel az elmult években. Kiilénosen figyelemre mélt6, hogy a marketing,
piaci innovéaciok ritkdk, nemigen - vagy csak nehezen és ritkdn - épiiltek be az
innovéaciok értelmezésének és miivelésének gyakorlatdba. A marketing és inno-
vaci6 0sszekapcsoldsa lesziikitett értelmezésiiként, a hagyoményos innovacios
teriiletekhez képest kevésbé kihaszndltként jelenik meg.

[8] Lasd Szab6 L. (2001): A vdllalati piackutatds gyakorlata. Perfekt Kiad6, Budapest; Veres Z. (2005):
Szolgdltatdsmarketing. KJK-KERSZOV Jogi és Uzleti Kiad6, Budapest, Malhotra-Simon (2008).

[9] Lasd Janosa A. (2006): Adatelemzés szamitogéppel. Perfekt Kiad6, Budapest; Rappai G. (2001):
Uzleti statisztikai Excellel. Kézponti Statisztikai Hivatal, Budapest.

[10] Lasd Ketskeméty L. - 1zs6 L. (2005): Bevezetés az SPSS programrendszerbe. ELTE E6tvos Kiadod,
Budapest; Sajtos L. - Mitev A. (2007): SPSS kutatdsi és adatelemzési kézikonyv. Alinea Kiadd, Buda-
pest; Székely M. - Barna I. (2002): Tulél6készlet az SPSS-hez. Typotex Kiad6, Budapest.
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2. abra: Milyen tipusui innovacids tevékenységet folytatott
az On cége az elmuilt 6t évben
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Forrés: sajdt szerkesztés.

A K+F, innovAacids tevékenység céljai kozott - az el6z6ekbdl kovetkezGen
is - a termékek min&ségének fejlesztése jelenik meg elsddlegesként, melyet a

P

valasztékbovités kovet. A célok masik, masodikként kiemelt teriilete a piacon
elérendd célok kore, az Gj piacokra 1épés, s a meglévd piacokon vald piacrészese-
dés novelése, amit harmadikként a belsé m@ikodés hatékonysdgdnak novelése, a
koltségesokkentés, a technolégiai és termelési képességek javitasa jelenik meg.
A piaci munka hatékonysdgnovelése - éppen a marketinginnovécidk elhanya-
goltsdga okdan is - kevésbé dontének, meghatdrozénak latszik, mintegy termé-
szetes kovetkezményként, elvardasként értékelt, s az egészség és biztonsag
kérdése sincs az elsddleges fejlesztési célok kozott. Erthetének tiinik, hogy a
jelenlegi védlsdghelyzetben a kapacitdsbdvités kevésbé preferalt. A cégek domi-
ndnsan a meglévg vallalkozdsi képességek, eredményesség javitdsdra hasznéal-

jék az innovdciét, s nemigen jellemz6 az tjat kezdés, a profilvéltds torekvése.
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3. dbra: Milyen célok vezetik innovdaciés, kutatds-fejlesztési tevékenységiiket?
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Forrés: sajdt szerkesztés.

A megkérdezett cégek dontSen rendelkeznek sajat K+F tevékenységgel.
40%-ukra jellemz6, hogy més cégeknek, szervezeteknek adnak ki megbizaso-
kat. 10%-uk vasdrol is innovacids eredményeket, jogokat.

Az innovécios tevékenység legfontosabb versenytdrsakhoz viszonyitott 6nér-
tékelésekor a 6% a legjobbnak, 39% a legtobb versenytdrsndl jobbnak, mig 49%
azokkal megegyezdének itélte meg sajat teljesitményét.

A megkérdezés kitért a cégek stratégiai képességeinek onértékelésére is, a
K+F, a marketing, a termelési és humdan er6forrés feltételek vizsgdlatdra - inno-
vaci6hoz, 4j termékek fejlesztéséhez sziikséges mértékd rendelkezésre alldsé-
rél, annak tobbnyire j6 rendelkezésre 4lldsdrél nyilatkoztak.

Az innovéci6-orientélt gazdasdgi fejl6dés eredményességi kritériumai kozott
egyre inkdbb el6térbe keriil az innovécids egyiittmiikodések, hdlézatok léte,
mkodése, s annak a hazai gyakorlati megval6suldsa is."" Az Eurépai Unié
innovdci6-, illetve tuddsoriendlt gazdasagfejlesztési torekvéseitél indukdlva a
hazai teriilet- és gazdasagfejlesztési gyakorlatban - példdul a tobbre érdemes

[11] Szanyi M. (2001): Stratégiai szévetségek és tartds vertikdlis kapcsolatok a magyar gazdasdgban.
Vezetéstudomdny, 2. sz.; Agdrdi I. - Kolos K. (szerk.) (2005): A vdllalatkozi kapcsolatok elemzése,
a vdllalatkozi kapcsolatok egyes teriiletein. Miihelytanulmdny, 20. Budapest Corvinus Egyetem,
Versenyképesség Kutaté Kozpont, Budapest. Piskéti Istvdn (2006): i. m.; Kolos K. (szerk.) (2006):
Vdllalatkozi kapcsolatok és a versenyképesség Osszefiiggései. Miihelytanulmdny 44. Corvinus Egye-
tem, Versenyképesség Kutaté Kozpont, Budapest. Csizmadia, Z. - Grosz, A. (2012): Innovécié és
egylittm(ikodési hdlézatok Magyarorszdgon. In: Bajnéczy - Lengyel - Mdlovics (szerk.): Regiondlis
innovdcids képesség, versenyképesség és fenntarthatésdg. JATEPress, Szeged.
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pOlus-program révén - szdmos tdmogatdsi forma jelent meg az innovaciot is
0sztonzd egyiittmiikodések, klaszterek, hdlézatok 1étrejottének, miikodésének
tdmogatdsara. Kar, hogy ennek csak nagyon kevés eredményét lelhetjiik fel a
magyar gazdasdgban.

Az innovdcids egyiittm{ikodések intenzitdsa alacsonynak értékelhets. Az
egyetemi, felsGoktatdsi kutatdsi kapcsolat mellett a vevéi, beszallit6i egyiittmd-
kodés jelenik meg, mig alig lelhetSek fel a kozvetlen tizleti folyamatokon ttdlmu-
taté szakmai, vdllalkozoéi, sokszereplds klaszter jellegli szervezeti kapcsolatok.
A cégek mintegy 50%-a 0tnél kevesebb szervezettel mikddik egyiitt, s csak
mintegy 18%-ukat jellemzi egy szélesebb, tiznél nagyobb szdmu kapcsolatrend-
szer. Hasonl6 eredményre jutott egy mdsik hazai kutatds, akik a szervezetkozi
kapcsolatok Osszetettségének vizsgalatakor azt mérték, hogy egymadssal parhu-
zamosan hdany fajta szervezettipussal alakitottak ki kapcsolatot a vdllalkoza-
sok. Arra jutottak, hogy egy atlagos véllalkozds atlagosan 5 fajta szervezettel
all kapcsolatban valamilyen forméban, azaz a heterogenitdsi mutatéjuk 6t koriil
mozog. Ez anndl is érdekesebb, s a meglév§ formdk tartalmi esetlegességét,
gyengeségét jelzi, mert 44%-uk formdlisan tagja valamely klaszternek, egyiitt-
mikodésnek. Ugyanakkor az 4tlagok mogott taldlunk mintegy 10%-nyi inten-
ziv kapcsolat-rendszerrel, egyiittmiikodési gyakorlattal rendelkez8 szegmenst.
Természetesen a nem innovdcids kapcsolatrendszer mindenkinél lényegesen
szélesebb.

4. dbra: Az aldbbiak koziil milyen jellegl kutatd-fejleszt6 helyekkel miikodnek
egylitt a kutatdsi, fejlesztési tevékenységiik innovaciés folyamataik sordn
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Forrds: sajat szerkesztés.
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A véllalkozdsok K+F, innovdaciés folyamatbeli visszafogottabb egyiittmiiko-
dési gyakorlata, s annak kevésbé mély, differencialt jellege azt mutatja, hogy
még az innovdcids klaszterekben kevésbé latszik érvényesiilni az innovdcié -
nemzetkozi gyakorlatban egyre inkdbb elterjed§ — nyitottabb modellje.

A klaszterek - a nemzetkozi terepen — egyre fontosabb innovécids forrdsok
lesznek, a gyartok, a szolgdltatok, a sz4allitok, a kutatd- és képzg intézmények,
és masok egyre inkdbb hozzdjdrulnak az adott teriilet értékképzs folyamaté-
hoz. Hatékonyabb egyiittmtikodéssel, mint izoldltan dolgozva, innovalva sike-
resebbek a véallalkozdsok, s hogy mennyire, az éppen a cég aktivitdsatol fiigg.
Nagyobb egyiittm{ikddéssel nagyobb innovécids erg-forrdsok épiilhetnek a cég
koré, a klaszterek az dtletek attraktiv forrdsdva vdlhatnak, a kisérleti koltségek
jelentdsen olcsébbak lehetnek, s a klaszterek az innovécidk tesztelésére is jo
terepiil szolgdlhatnak. Mindezek az Gin. open-innovéciék szdmaéra kedvezd felté-
teliil szolgdlhatnak. Ennek gyakorlati sikeréhez persze a hazai klasztereknek
is véltozniuk kell, valtoztatnia kell a gazdasagi logikdjukon, s a klasztereknek
specializdlédniuk kell. A klaszterek induldsi el6nyt tudnak biztositani a vdllal-
kozdsoknak, az innovdcidknak, mely alapjdn ugyanakkor nem csak a régi,
hagyomadanyos, hanem 1j foldrajzi telephelyeken is 1étrejohetnek, pl. outsourcing
révén. A tudomdanyos kutatdsokra épiil§ innovéaciék mindig féldrajzilag koncent-
raltabbak, az adott teriilethez kot6dsttebbek lehetnek, mint a tdgabb értelemben
haszndlt gazdasdgi innovdcidk. Az erds klaszterek kihaszndlhatjdk az el6nyds
klaszter-specifikus telephelyi feltételeket (versenykornyezet: 6sztonzdék, adék,
konkurencia, keresleti feltételek, beszdalliték, szolgdltatok jelenléte), a munka-
erd, a know-how, a kutatdintézetek, a kockdzati t6ke eltér6 mértékd rendelke-
zésre dlldsdnak lehetdségeit.

A kiils§ egyiittmtikddések mellett a konkrét fejlesztési folyamatban megha-
tarozé szerepet jatszhatnak a szervezeten beliili szakmai kapcsolatok, tuda-
tosan 0sztonzott, szervezett egylittmiikodések Kkiterjedtsége, intenzitdsa.
Meghatdrozéan a K+F, a termelés, az értékesités és marketing szervezetek
domindlnak a termékfejlesztési tevékenységben, a tervezésben, melyhez
kisebb intenzitdssal mads, pl. logisztikai, ligyfélszolgdlati és humadan-er6forras
egységek munkatdrsaiis kapcsolédnak. A megkérdezett cégek mintegy harma-
dénal (36%) rendszeres, intenziv egylittmikodésrél szdmoltak be, s majdnem
Otven szdzalékuk (46%) is gyakori egyeztetéseket mutatott fel. A belsé koordi-
nécid, annak piacorientéltsdga is fontos hatékonysdgi szempontot jelenthet az
innovaciés folyamatokban.
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S. dbra: Kik vettek részt az innovdcids, termékfejlesztési tevékenységben? (4)
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Forrds: sajat szerkesztés.

6. dbra: Az aldbbiak koziil honnan szdrmazé informdciéforrdsokat vettek
igénybe a kutatdsi, fejlesztési tevékenység, innovacids folyamat sordn?
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Forrds: sajat szerkesztés.
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A vizsgélt termék-innovacidk forrdsai elsGsorban kozvetleniil cég-belsék, a
sajat K+F és marketing, értékesitési szervezetét6l, munkatdrsait6l szarmaznak.
A piacorientdci6 erdsodését jelzi, hogy a vevkt6l, a beszallitoktdl, a versenytdrsak-
t6l, szakmai taldlkozokrdl szdrmazé kezdeményezések is megjelennek. Lathatéan
ergsoddben van a fels§oktatds és vallalkozoéi szféra kapcsolata, mig jellemz&en
alacsony az egyéb kutatéintézetek szerepe, vélhetGen a szerény kindlat okén is.

A védlaszadé cégek mintegy 44%-a a vevdk, tigyfelek tudatos, tervezett médon
torténd bekapcsoldsarél nyilatkozott, mely a fejlesztések piacorientéltsdgdnak
egyik jellemzgjeként jelenik meg. Tudatos, tervezett, profi versenytarselemzést
csak a cégek mintegy 30%-a végzett, s tovdbbi mintegy 20%-uk figyelt ink4dbb tuda-
tosabban a konkurensekre, mely ardnyok visszatiikrozik azt a szokdsos megélla-
pitast, hogy a véllalkozdsok mintegy fele végez alaposabb versenytdrselemzést.

Az innovdci6 akaddlyait vdltozatlanul elsGsorban a kiilsé kornyezeti, szabé-
lyozasi feltételekben, s a t6kehidnyban 14tjak a vdlaszadé cégek. Nagyon fontos-
nak, s a kordbban az egyiittmiikddések, klaszter-kapcsolatok innovéciét tdmo-
gatd épitése szempontjdbdl kevésbé biztaténak értékelhetjiik, hogy a bizalom
mellett a megfelels partnerek, szakmai szolgéltatok, s a piaci informdciék hidnyat
jelolik meg a véllalkozdsok, melyek az innovdcids tevékenységiiket gétoljak.
A technoldgiai informdciék hidnyat értékelik a legkevésbé akadélyozdnak.

A megkérdezés mdésodik részében egy konkrét termékfejlesztési projekt,
innovaci6é megval6sitdsara, értékelésére tértiink ki

7. dbra: Milyen mértékben tekinti az aldbbiakat az innovécids tevékenységét
akadélyozé tényez6nek?
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Forrds: sajat szerkesztés.
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Az 4j termékek - a legf6bb versenytarsukhoz képesti — versenyképességének
megitélésekor a vdlaszaddk 25%-a kifejezetten jobbnak, 53%-uk jobbnak, s 22%-uk
alapvet6en megegyezdnek értékelte azokat. A termékeket tovabb jellemzendd a
vev@igényeknek val6 megfelelést mintegy 95%-ban jonak, s az dr-érték ardnyukat
is 24%-ban a legjobbnak, 57%-ban jonak értékelték a valaszadé cégek vezetdi.

Ezen jobb-termék szemléletnek megfelelés jelent meg az 1j termék piaci
eredményeinek értekelésekor is.

8. dbra: Mi jellemezte az aldbbi tényez6k alakuldsét az Gj termék piaci beveze-
tése utdn a vdllalat tobbi termékének piacdhoz képest?

AnEsanii slege delisdgniveisss: NG S
AT e ek iesledis I .t
Brvle s NG 1
A mewkirbriek nivedesne I ;.
A vl srdminedk nestadis [ 5
At Il neekedios I -
Paci réa e e ndveieitse [N
Proftdcazeg ndveikeice  [INNNEGEGGEGEEEEEE =
Frofi-mergivhanyad ndsce®se |GGG

Flirgnay des Woarese-d ai bl sriarmnserds st ook I
T et

Forrds: sajat szerkesztés.

A konkrét innovdacids folyamat jellemzésekor tobbségében tudatosan épit-
kez6, formalizdlt - nem minden elemében hatékonyan megvalésitott — folya-
matot m(ikodtettek a vallalkozdsok. A piacorientéltsdg, az innovacié-marketing
nem mindig kdvetkezetes érvényesitését jelzik a marketingkutatdsok, marke-
tingkoncepcidk, piac-bevezetési és iddstratégidk készitésének hidnydra, a szak-
mailag kovetkezetes kialakitdsdra nem mindig utalé vdlaszok.

A megkérdezett cégek innovacids gyakorlatdra vonatkozo, az el6z8ekben
egy-egy meghatdrozd elemének bemutatdsaval jellemzett - vdlaszai az innové-
ci6 sikerét vizsgdlé modelliink tesztelésének eredményét is eldre vetitették.
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A hipotetikus innovaciés siker-modell tesztelése

A hipotetikus modellt AMOS program segitségével teszteltiik, amelyben hat
valtozét definidltunk. Ezek koziil négy latens valtozo volt: a cég stratégidja
(STRAT), a cég folyamata (PROC), a termék jellemzdi (PROD) és a pici siker
(MSUCCQC). A modellben szerepelt tovdbba két manifeszt valtozé: a versenytdrsak
altal kifejtett reakciok szama (RNUMB) és intenzitdsa (RINT).

A kapott eredmények alapjan megéllapithatd, hogy az innovécids és termék-
fejlesztési folyamat mingségét, szinvonalét szignifikdnsan és jelent6s mértékben
(RW, Regression Weight=0,578; P=0,000) meghatdrozzék a véllalati stratégia ide
vonatkoz6 jellemzdi, Ggymint a marketing- és technolégiai szinergia, valamint
a humaén és K+F er6forrdsok hozzarendelése. A termékjellemzékre a cég folya-
matdnak és stratégidjdnak jellemzd&i szintén hatdst gyakorolnak, habdr ezek a
hatdsok nem olyan erdsek (a folyamat esetében R.W.=0,61, a stratégia esetében
R.W.=0,151). A feldllitott modelliinkben a piaci sikert hdrom tényez& csoport
befolydsolja (stratégia, folyamat és termékjellemz&k), és a kapott eredmények
alapjan kijelenthetd, hogy ezek koziil a termékjellemzknek vagy a legnagyobb
hatdsa (R.W.=0,54), mig a stratégia és a folyamat jellemz&knek ennél jéval cseké-
lyebb (a folyamat esetében R.W.=0,256, a stratégia esetében R.W.=0,170).

9. dbra: A véllalati innovécié piaci sikerét befolyasol6
tényez8k empirikus modellje

Lommpany Wl Lo

Forrés: sajdt szerkesztés.
A tovéabbi vizsgélatainkbdl kideriilt, hogy egy adott véllalat altal elért piaci

siker hatdsdra fokozédik a versenytdrsak reakciéinak a szdma (R.W.=0,193) és
intenzitdsa (R.W.=0,350), ugyanakkor a reakcidk szdma is nagymértékben befo-
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lydsolja a reakcidk intenzitdsat (R.W.=0,782). Ez a modelltesztelés sordn azono-
sitott legerdsebb és természetesen szignifikdns kapcsolat.

A modelltesztelés nem lenne teljes értékd, ha nem vizsgédltuk volna meg a
modelliink megbizhatésdgat. A kapott eredmények (CMIN) P=0,062; CMIN/
DF=1,997; GFI=0,939; AGFI=0,785; TLI=0,833; CFI=0,933; RMSEA=0,132 azt
igazoljdk, hogy a modelliink helytall6 és érvényes.

KOVETKEZTESEK

Empirikus vizsgédlatunk alapjan kijelenthetd, hogy a sikeres innovécié érde-
kében kiemelt fontossdggal birnak a cég stratégiai jellemz6i és a folyamatjel-
lemz&k kozotti dsszhang megteremtése, mert a stratégiai jellemz&k nagyon
erds hatdst gyakorolnak a folyamatjellemz&kre. Azonban ennél is fontosabb a
termékjellemz&k optimalizdldsa, amit a termékeldny, a fogyasztéi elvardsoknak
valé megfelelés, a versenyképes 4r, a termék technolégiai kifinomultsdga és az
innovécié tjdonsdgértéke hatdroz meg, hiszen ezek a tényezdk gyakoroljdk a
legerdsebb kozvetlen befolydst az innovdacié piaci sikerére. Ha piaci sikert szeret-
nénk elérni az innovécio éltal, akkor azonban nem elég a termékjellemzgk opti-
malizédldsa, mert a piaci sikerre a folyamatjellemz&k és a stratégiai jellemz6k is
kozvetlen, a termékjellemz6knél joval gyengébb, de egydltalan nem elhanyagol-
hat6 hatdst fejtenek ki. A piaci siker érdekében tehdt mindhdrom tényez&csoport
optimalizadldsdra van sziikség. Ezzel igazolhat6 az innovaciék marketing-, stra-
relt termékfejlesztés sziikségszertisége. Természetesen a sikeres innovdcidk a
feltételezésiinket beigazolva a versenytdrsak erds reakcioéit valtjdk ki, melyet a
reakciok szdmanak novekedése és azok intenzitdsdnak a fokozddésa jelez. Azaz
minél erdsebb aktivitdst érziink a versenytarsak részérél, anndl valészintibb az
Gj termékiink piaci sikere.
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ENGLISH ABSTRACT

Analysis of factors influencing market success of corporate innovations is a popular
topic both in the international and the Hungarian literature. Identification of drivers of
new product success and analysis of their relations are very critical for the companies
to be successful in their core markets. It is agreed in the literature that firm strategy
characteristics, firm process characteristics and product characteristics all influence
market success. Our main objective was to develop an innovation model integrating the
structural and process elements influencing market success of innovations. We empiri-
cally tested our model by SEM and found that market success of innovations was highly
determined by product characteristics, but it was also significantly, but to a lesser extent,
influenced by process characteristics and the firm strategy.
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