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Az ellatdsi lanc versenyképességének
és a domindns vallalatnak a kapcsolata

Egy ellatasi lancot legaldbb egy beszdllito, gyarto és vevd vallalat alkot. Optimdlis
esetben a vdllalatok integralt rendszerben mtikddnek, az egyiittmiikddés bizalmi
alapon nyugszik, igy a kozos stratégiai dontések révén versenyképes lesz alanc. Az
ellatasilancban lehet egy kulcsfontossagt vallalat, amelyik domindns hatalmi pozi-
ci6éval rendelkezik. A kutatds célja, hogy feltdrja a hatalommal rendelkez§ véllalat
szerepét a partnercégek és az elldtdsi lanc versenyképességének alakuldsdban.
A szakirodalom alapjdn a hipotézis feltételezi, hogy van kapcsolat a versenyképes-
ség és a domindns véllalat szerepvdllaldsa kozott. Az elemzés primer kutatdson
alapul, a kérdoiv vélaszait SPSS statisztikai kiértékeléssel elemeztiik. Az eredmé-
nyek azt mutattdk, hogy a domindns vdllalat versenyképességétél valdban fiigg az
ellatasi ldnc versenyképessége. Pozitiv, koz0s el6nyok mellett lesz egyre verseny-
képesebb az ellatdsi lanc. Szignifikdns kapcsolat megléte bizonyitja a hipotézist.
A vizsgalatok kiemelik, hogy a verseny madr egy szinttel feljebb, az ellatési lanc
szintjén értelmezhetd. Globdlis ellatasi lancok versenyeznek egymdssal.

BEVEZETES

A vdllalatok versenyképessége érdekében mar nem csak az adott véllalatot kell
hatékonyan menedzselni, hanem a vdllalatot integrdl6 elldtdsi ldncot is. Ez
a szemlélet a logisztikdbdl mint cégeket és rendszereket dsszekapcsolé gazda-
sagi részteriiletrdl indult, és nétte ki magat egész vdallalati hdlézatokat irdnyit6
menedzsmentfolyamattd. Az ellatdsilancra hat6 tényez6k koziil a hatalmat emel-
jiik ki, mint olyat, ami minden szervezetben megtaldlhat6. Eszkdzrendszerén
keresztiil fligg&séget alakit ki. Kutatdsunk sordn, az ellatdsi ldncokban 1év§ és
a domindns hatalmi poziciéval rendelkezg vallalat versenyképességének hatdsait
vizsgaltuk. Ez befolydsolja az elldtdsi ldnc egészét és annak a versenyképességét.

[1] Széchenyi Istvdn Egyetem, Regiondlis- és Gazdasdgtudomdnyi Doktori Iskola, PhD hallgaté
(tbranyi@hotmail.com).
[2] Széchenyi Istvan Egyetem, Kautz Gyula Gazdasagtudomdanyi Kar, egyetemi tandr (jozsal@sze.hu).

96



AZ ELLATASI LANC VERSENYKEPESSEGENEK...

AZ ELLATASI LANC

Az ellatésilanc el6szor elterjedt definicidja jél szemlélteti a lényeget, mely szerint
berendezések, eszkdzok és elosztdsi alternativdk hdlézata, célja az anyagbeszer-
zés, gydrtds és a termék fogyasztéhoz vald eljuttatdsa (Ganeshan - Harrison,
1995). Az elmélet a ldnc hossziisdgdra vildgitott rd, amikor megjelent a Fold
alanc elején és a fogyaszt6 a lanc végén (New - Payne, 1995). A szerz6k szerint
az ellatdsi lanc mér nem csak az értékldncot foglalja magdban, hanem az anyag-
dramldast és a beszerzéstdl a végso fogyasztoig torténd folyamatok irdnyitdsét is.
Az ellatasi lanc felfoghato vertikélis integrdcioként is (Hobbs, 1996). Ez az elmé-
let egyes kutatdk szerint az integralt vallalatok kézos tulajdonldsét feltételezné
(Stauder, 2010). Az 4llitds cafolhat6, mert a teljes beszallit6i hal6zat, gyarto és
a vevdk a legtdbb ipardgban nem azonos tulajdonosi korhéz tartoznak.

A megkozelités kissé mddosult a kovetkezd pdr évben. ,Az elldtdsi lanc
a szervezetek olyan hdldzata, amely azokat a folyamatokat és tevékenységeket
foglalja magdban, melyek termék és szolgdltatds formdjadban értéket teremtenek
a fogyaszténak” (Christopher, 1998. 3.). A véllalatok ldncolatdt, fiiggetleniil attol
a ténytdl, hogy kiilonbozé tulajdonosi érdekek érintettek a beszallit6tol a vevéig,
egyként kell kezelni. A kozds feladatok megolddsdnak eszkdze az informdcids
technolégia és a tuddsmenedzsment, a folyamatot segiti a vdllalatok kozotti
bizalom (Cooper - Lambert - Pagh, 1997).

Handfield - Nichols (1999) szerint az elldtdsi ldnc magadban foglal minden
olyan tevékenységet, mely a javak 4talakitdsat és dramlédsat kiséri a nyersanyag
szakaszt6l (kitermelés) kezdve egészen a végfelhasznaléig, beleértve a folya-
mathoz kothet6 informéci6aramldst. Anyag- és informdcidédramlds az elldtasi
ldncban felfelé és lefelé is értendd. Az ell4tdsi lanc menedzsment az ellatési ldnc
kapcsolatokon keresztiili tevékenységek dsszessége, melynek célja a fenntart-
haté versenyelény. Ezzel egyetértve, ha a vdllalat szempontja van szem el6tt,
akkor az ellatdsi lanc menedzsment kézzelfoghaté el6nye a raktdrkészlet nagy-
sdgdnak csokkenése és a hozz4 kothet6 pénziigyi eréforrdsok gyorsabb forgdsa
(Stadtler, 2005).

Az ellatési lanc definicidjat ki kell egésziteni azzal, hogy ez egy precizen koor-
dindlt rendszer, ami a terméket vagy a szolgdltatdst a besz4llité beszallit6jatol
a végsd fogyasztéig mozgatja. Az ellatasi ldncban tobb cég halézat jelleggel fond-
dik 6ssze egy kozos cél érdekében (Szegedi - Prezenszki, 2003; Gudehus, 2005).
Koz0s érdek lehet a kutatds, fejlesztés, gyartds koltségének csokkentése, tudas és
tapasztalat szerzése a termékkel, piaccal kapcsolatban vagy az iizleti eredmény
novelése. Az elldtdsi lancot a folyamatok lancaként is lehet értelmezni (Giinther -
Tempelmeier, 2007). Szdmos vallalat kapcsolddhat az ellatdsi lancba, de legaldbb
egy-egy beszallitd, gyartd és vevd alkotja és a kapcsoldddsi pontokon egymdstol
vald fiiggés is kialakul. Mdar célként jelenik meg a vallalatok versenyképessége, ,az
ellatasi lanc tudatos, a résztvevd vdllalatok versenyképességének javitdsat célzé
kezelése” (Gelei, 2003. 27)). Ha az elldtasi lanc véllalatai versenyképesek lesznek,
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akkor maga a lanc versenyképessége is javul, igy 6hatatlanul megfogalmazé6dik
a teljes lanc versenyképességének fontossaga.

A folyamatosan formdalédé definiciékat két csoportba lehet sorolni. Az ell4tasi
lancokat mint szervezetek csoportjait, vagy mint folyamatot érdemes kategori-
zalni (Gelei, 2008). E kett alapjan a fenti definiciok is rendezhet6ek. A szerve-
zetek csoportja alatt olyan vallalatok 0sszességét kell érteni, amelyek kiilonb6z6
szereplGk értékteremtd folyamatainak dsszekapcsolédédsdval (Nagy, 2008) jottek
létre. A folyamatként valé értelmezés kulcsa az dllandé optimalizélas, a hatékony-
sdgra valo torekvés a fogyaszto elégedettsége érdekében.

A fenti definiciék kiemelik, hogy az ellatdsi ldnc az adott ipar teljes vertikalis
dimenzidjat érinti. Az ellatdsi ldnc komplexitdsa azokban a tényezdékben rejlik,
amelyek a vdllalatokat kdzelebb hozzdk egymadshoz és az egész lancot egyként
kezelik (Knoll, 2002). Az ellatési lanc végén a fogyaszté egy terméket vagy szol-
gdltatast kap, az egyes alkatrészeket a termékek esetén kiilénb6z6 szakaszokon
keresztiil tobb cég gyartja. Lényeg, hogy értéket kell teremteni a 1dnc végén 1év§
végsd fogyasztd szamadra. Egy elldtdsi lanc versenyel6nye a piaci szegmens és az
ipardg vertikdlis dimenzidjdban értendd. A véllalati integrdl6dds és az ellatdsi
lancok kialakuldsa miatt ,tisztdn termel$ vdllalat szinte mdr nincs is, minden
termelGfolyamat kiegésziil a hozzad kothets szolgdltatdsokkal” (Nyiry, 2006.
33.). Az értéklancok és elldtdsi lancok a szolgdltatdsokkal és a szolgdltatékkal is
béviilnek, a termelés és a szolgdltatds dsszekapcsolédédsa a stratégiai szovetsé-
gek ergsddésének a jele.

A HATALOM

A hatalom definicidja és dltaldban a témaval foglalkozé kutatdsok nagy része
politikai és szocioldgiai megkozelitést alkalmaz. Le kell sz(ikiteni az elméletet
azokra, melyek elfogadhatéak a kozgazdasdgtan és a menedzsment szdmadra.
»A hatalom egy vdllalat azon képessége, hogy befolydsolja a mdsik cég szdn-
dékét és cselekedeteit” (Emerson, 1962. 32.). Mindig létezik egy vdllalat, ami
a hatalom forrésa, illetve egy célpont, amin ezt a hatalmat gyakorolni lehet.
Merriam-Webster (2013) megfogalmazdsdban a hatalom jellemezhet§ cselek-
vési képességként, vagy mint, ami révén egy hatds elérhetd, illetve olyan képes-
ségként, hogy mads folott valaki cselekedjen, vagy azt jelenti, hogy valaki vagy
valami képes mdsokat ellendrizni, irdnyitani vagy befolydsolni. A hatalom
képes a célok elérésének kikényszeritésére vagy bizonyos célok megakadalyoza-
sdra. Egyes terminolégidban tigy haszndljdk, hogy a pozitiv hatalom eléri a célt,
a negativ hatalom pedig a célok elérését blokkolja.

Tovédbb vizsgdlva a definicidkat a Weber-i megfogalmazas (1987) alapjdn
megdllapithaté, hogy a hatalom annak az esélye, hogy valaki akaratdt mdsok
ellendlldsdval szemben is érvényesiteni tudja. A hatalom igy erdvel is parosul-
hat, mert a kimenet alapjdn maésra is kihat, még akkor is, ha mésnak kiilonb6z6
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a szandéka, nem tudja elfogadni vagy ellendll az akaratnak. A hatalom célja,
hogy fenntartsa a rendszerek mitikodését. Az 4llitds nem csupdn a politikai
rendszerekre értendd, hanem érvényes a szervezetekre is. A hatalmi fiigg6ség-
hez fontos a hatalmi viszony definidldsa. A hatalmi viszony akkor jon létre, ha
az érdekek konfliktusdban egyik fél szankcidk hatdsdra engedni kényszeriil
(Bachrach - Baratz, 1962). A szankci6 lehet kimondott vagy nem, lényeg, hogy
a felek értik a kdvetkezményeket. A szervezeti egységek, mint példdul az ellatdsi
ldncok esetében ez a beszdllitéi, vevsi kapcsolat megszakitdsdnak emlegetésé-
vel azonos, akdr extrém esetekben zsaroldst is jelenthet.

A HATALOM SZEREPE AZ ELLATASI LANCBAN

A rendszerben val6 gondolkodds lényege, hogy k6z0s el6nyokre épit és nyertes-
nyertes (win-win) szitudciét alakit ki. Természetes, hogy a cégek lecserélhet6k,
de ezzel az ellatdsi lanc tagjai idét, energidt és pénzt veszitenek a folyamatos
egylittmiikodéshez képest. A hatalommal vald visszaélés eszkdze a kommu-
nik4cid, tdrgya a korldtozds, a megrendelések csokkentése, késedelmes fizetés
lehet. Egy véllalat hatalma, a ldncban betoltott ereje akkor is latszik, ha az adott
egység nem €l vele. Nem kell kiemelni, nem kell kihasznélnia a helyzetet, a hata-
lom akkor is jelen van. A kornyezet is drulkodik arrdl, hogy a ldnc mely tagja
az erdsebb, de a kiilénbozs projektek alatt ez akdr eltolédhat az egyik cégtél
a masik irdnydba.

A tudds hatalom. A klasszikus mondés jelentését érdemes megvizsgalni az
elldtasi ldncok szemszogébdl. A helyettesithetetlen tudds nagy elényt jelent
a cégeknek. Altaldban a kutatasok és a fejlesztések alatt erre térekszenek a vélla-
latok. Folyamatos tuddsfelhalmozds, akdr a tuddsmenedzsment mddszereivel
egy spirdlba ,ilteti” a ldncot és hajtja elére. A tudds taroldsaval, elmentésével,
dokumentdldsdval mindegyik ldncszem tuddsdnak javédval jarul hozzd a ldnc
sikerességéhez. A folyamatos problémamegoldds, a megbeszélések és a kisér-
letezések mind hozzdjdrulnak az eredményességhez. Akkor valik hatalommé
a tuddés, ha azt a tuddst kevesen ismerik, esetleg csak egyediként birtokolja egy
cég. Ha a tudds mindenhol adott, akkor felmertiilhet a helyettesithet§ség, tehat
madr levalthat6 a vallalat.

Az ellatdsi ldncban a vev6i hatalom megléte sokkal jobban hat a jovedelme-
z&ségre, mint a beszallit6i hatalom (Cool - Henderson, 1998). Okai kozott az
egyik legfontosabb a folyamatos koltségcsokkentés, a piac ismerete és a végsé
fogyasztéhoz 1év§ kozelség.

Minden sikeres ellatasi lanc tagjai kozott van hatalmi poziciéval rendelkezé
véllalat. Fontos, hogy a leszdllitandd aru a megfelel6 helyen, megfelel§ idében,
megfelel§ mennyiségben és a megfeleld6 mingségben érkezzen meg (Chikdn,
2003). Eddig a pontig a besz4llit6 akdr egyszer( szerz8déses viszonyban is lehetne
a gydrtoval. Az ellatdsi lanc lényege, hogy az dsszekapcsolédds az addsvételen
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kiviil més tevékenységekre is Kiterjedjen. Célként jelenik meg a folyamatok
irdnyitdsa, az anyagi, informéciés, pénziigyi, emberi eréforrdsok hatékony
felhaszndldsa, ami mdr a kiilsé értéklancot is érinti (Gopfert, 2000). A folyamatos
kutatds és fejlesztés, termékujitds, innovativ eljardsok kiprébdldsa mar a besz4l-
lit6 fontossdgdt hangstlyozza az ellatdsi lancban. A fiigg&ség kétirdnyu lesz, és
hosszabb tdvra mutat a vallalatok kozotti kapcsolat. A kdvetkezd 1épés a projek-
tek kozos koordindcidja. A brainstorming mint a folyamatok kezdeti fazisa is
a két vdllalat kozos érdeke. Szdmos megbeszélés, kozos ebédek, gydrlatogaté-
sok, PR rendezvények és eleve a személyes kapcsolatok épitése, mind a biza-
lom erésodése iranydba mutatnak. Ha a vallalatok kozott kialakul a bizalom,
a hatalmi pozicié jellege is hattérbe szorul. Ezen a szinten a koz6s munka, fejlesz-
tés a kozos érdek irdnydba mutat, és nem cél a hatalmi poziciéban 1év§ vallalat-
nak az er6folénnyel valé visszaélése. Nem keres folyamatosan mas beszallitot,
hanem a kozos tizleti el6nyokre koncentrdl (Johnson - Scholes, 1997). Ha ezt
elérte a partneri viszony, akkor a kihelyezett emberek, kozos kapcsolattarték
alkalmazdsa a kovetkez§ 1épés, de ez esetben madr a sajat vallalati hattérintéz-
mény leépitése, mint koltségcsokkents faktor megjelenik, és a kozos, olcsébb
megoldds keriil el6térbe. Természetesen ezek a kozos érdeket figyeld alkal-
mazottak a beszdllité és a gydrt6 vallalatokban is csak a kozds tevékenységre
figyelnek, de egy diverzifikdlt beszallitasi stratégidval rendelkez§ cég més gyar-
tokat is kiszolgélhat.

Kiilonboz6 gyakorlati példdkat lehet hozni a sikertelen, nem optimélisan
mkodd, a partner kihaszndldsdnak elvét magdénak érzé és egyben a hatalmi
poziciéjdval visszaéld legerdsebb lancszemre. Tipikus az utasitdsoknak a gyors
teljesitését elvdrd gyarték hozzddlldsa a beszallitokhoz. A szerzédéses viszo-
nyon tdl nem vdr el mdast a partnertdl a gyartd, sét a nem vagy akdr a hidnyos
teljesités esetén le is cserélné a vdllalatot. A legtobb szitudciéban a rovidtavia
koltségcsokkentés eszkdzeként haszndljak ki poziciéjukat a nagyobb véallalatok
(Handfield - Nichols, 1999). Hosszabb tdvu stratégiai szovetség dltaldban nem
marad fenn az ilyen szemlélet mellett, inkdbb jellemzd, hogy egy hasonlé, de
innovativabb ell4tdsi ldnc piacot szerez a rosszul mikodstol.

A gydarté és a vevl kozotti kapesolatot is jellemezheti hatalmi pozicié. A vevék,
disztribtcids halézathoz tartozé fogyasztéi csoportok is kihaszndlhatjak a fize-
téssel kapcsolatos erejliket. A bolthdlézatok tipikusan ebbe a kategéridba esnek,
ha ezt tudatosan alkalmazzadk. A 2000-es években jelent meg az a szemlélet,
hogy az druhézldncok figyelik a termék gyartéjdnak az alapanyagait és azok-
nak a besz4llitéit. Fontos lett az élelmiszeripari ellatdsi ldncban, hogy a vevének
a fogyasztédja is tudatosan donthessen a vasarlds soran, és rendelkezésére alljon
a dontés pillanatdban a gyartéra és beszdllitéjdra vonatkoz6 adat, informécio.
Példa lehet erre a magyar termékekre vonatkozé fogyasztdéi etnocentrizmus,
mely elv szerint a magyar fogyasztok egy része tudatosan magyar alapanyagu
termékeket vasdrol. A fogyasztd ilyen igénye meghatdrozza példdul az élelmi-
szeriparban a beszallité és a gydrté magatartdsat, elhivatottsagat.
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A véllalat mérete 4ltaldban magdban hordozza a piaci nagysdgot és a mdrka
ismertségét. Egy jol ismert és drdga termék vonzza a beszéllitékat, akik szivesen
tartoznak egy olyan rendszerhez, ami nyereséget, presztizst és sikert general. Ezek
a cégek a nyertesekhez szeretnének tartozni, és igy mindent megtesznek, hogy
hasonl6 értékrendszeriik legyen, tovabbd ki tudjdk elégiteni a gyarto igényeit.

ELLATASI LANC ES A VERSENYKEPESSEG

A meghatdrozds tisztdzza a versenyképesség jelentését, és osszefoglalja az egyik
legjobban hasznélhat6 definicié lényegét. Egyszerre jelenik meg a makro- és
a mikrogazdasagi szempont. ,Vdllalat vagy egy nemzet azon képessége, mely
szerint olyan termékeket és szolgaltatdsokat kindl, amelyek megfelelnek a helyi
és a vildgpiac mindségi eldirdsainak, és olyan drakon teszi ezt, amelyek verseny-
képesek és megfelel6 hozamot garantdlnak a termelésre forditott er6forrdsok és
gydartds koltségeihez képest” (Business Dictionary, 2013).

A vallalat versenyképességét tobb oldalrdl is meg lehet kozeliteni. ,,A vélla-
latok versenyképessége roviden kifejtve azt jelenti, hogy elegendd kapacitds-
sal rendelkeznek a versenyben torténd helytdlldshoz” (Lengyel, 2003. 172.).
A piacon kell maradni, a vetélytdrsak nem szorithatjak ki a véallalatot, tehat
a piaci versenyben val6 bennmaradds a versenyképesség egyik ismérve. Egy
véllalat képes kell, hogy legyen a ,kornyezeti és a vallalaton beliili valtozadsok
érzékelésére és az ezekhez val6 alkalmazkodédsra” (Chikdn - Czaké - Kazainé
Onodi, 2006.9.). Amennyiben ez a képessége adott, akkor esélye van kialakitania
sajat versenyképességét is. Ezen tilmenden az el§dllitott terméknek is verseny-
képesnek kell lennie. ,,A terméknek vagy szolgdltatdsnak tehdt mind az 4r, mind
a koltségek szempontjabdl vett versenyképességnek meg kell felelnie” (Botos,
2000. 219.). A terméknek eladhaténak kell lennie, a hossztitdvon eladhaté termék
altal generalt 4rrés nyereségessé teszi a vallalatot. A fogyaszténak elégedettnek
kell lennie a termék vasdrldsa utdn, azaz igényeivel meg kell, hogy egyezzen az
aru. A terméknek meg kell felelnie a vev§ 4ltal szdnt ar-érték ardnynak, azaz
vélhetGen olcsébb a konkurens terméknél, rendelkeznie kell hasznélati értékkel
és megfelel6 mindséglinek kell lennie. A vdllalat versenyképességének alapja
az er6forrdsain is mualhat, de a specializdci6 és a termékdifferencidlds is fontos
lehet (Torok, 1999). Lényeges, hogy a véllalat piaci részesedése ne csokkenjen,
képes legyen piacbéGvitésre, integrdl6ddsra, stratégiai déntések meghozataldra,
helyzetének javitdsa érdekében (Porter, 2006).

Egy vdllalat versenyképessége tehdt a teljesitményén és képességein nyug-
szik, ezek pozitiv eredményeként jelenik meg a termékek vagy szolgaltatd-
sok piaci értékesitése. Ha a piac elfogadja és megvdasdrolja a kinalt drut, akkor
a termék vagy szolgdltatds versenyképes, de csak egy adott id6ben. Az elldtdsi
lanc versenyképességét nem lehet leegyszerisiteni a végtermék vagy egy véllalat
versenyképességére. A lanc kiilonboz6 szegmens(i, mas-mdas méret( vallalatokat
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tartalmaz, igy az egész lancnak minden tényezdjével egyiitt kell versenyképes-
nek lennie a piacon. A folyamatok allandé fejlesztése, mely magaban foglalja
aldnc 6sszes tagjét, lehet6vé teszi, hogy a teljes lanc 4j otleteket és impulzusokat
nyerjen a vdllalatoktdl a versenyképességének fenntartdsa érdekében.

Az ellatési lanc tagjainak kozosen kell gondolkodniuk, tervezniiik, csele-
kedniiik a piacon elérhet6 versenyképességiik érdekében. A ldnc versenyel6nye
sokkal tobbet jelent, mint a vdllalatok szimpla 0sszedolgozédsa. Tuddsdtadés,
innovéci6, kutatds mind fontos elemek, amelyek arra utalnak, hogy megjelen-
jen a ldnc egyedisége. Ahogy a cégek kapcsolatba lépnek egymadssal, a kiilon-
b6z osztdlyok egymdsra hatnak, informdlis taldlkozék alakulnak ki, a folya-
matos informdaci6aramldsbdl lassan a k6zos tapasztalatok dtaddsa formalodik
és a véllalatok mér a ldnc tagjaiként gondolkoznak (Croson - Donohue, 2005;
Chu - Lee, 2006). A vallalatok kozotti kapcsolat erésédése, integracié mélyii-
lése megkoveteli a menedzserekt6l az interdiszciplindris teriiletek ismeretét,
a halézatosodds megértését, a nélkiilozhetetlen tuddsédtadas és viselkedésnorma
betartdsat (Kraiselburd - Watson, 2007). Fiiggetlen munka, 6nz6 hozz4allds médr
nem létezhet t6bbé, ha az ell4tdsilanc versenyel6nyt 6hajt kialakitani. Az 6tletek
Uj gondolatokat generdlnak és a vdllalatok elkezdenek hinni a k6zds célokban.
Vizi6, vallalati filozéfia egy szinttel feljebb keriil és minden ldncszem szdmadra
érvényes lesz (Fawcett - Ellram - Ogden, 2007). Csapatmunkédban megjelenik
a kozos dontés és az iizleti folyamatok meger6sodnek. A folyamat nagyobb
egymdsrautaltsdgot alakit ki. A véllalatok 4ltaldban akkor fognak &ssze, ha az
optimumot akarjidk elérni (Chan - Lettice - Durowoju, 2012). Tobb folyamat
érvényesiil egyszerre, az elldtdsi ldncban 1év§ vallalatok versenyképességének
tényezdGit az 1. dbra foglalja 6ssze.

1. dbra: Az ellatdsi ldncban 1év6 versenyképességi tényezdk

ellatdsi lanc tagjainak kozos értékei és céljai
vdllalati stratégidk harmoniz4cidja

szervezeti struktira és menedzsment

technoldgiai standardok szerinti gyartds
er6forrdsok és az elosztds tervezése
tuddsmenedzsment és folyamatos fejlesztés

eladds és marketing taktikdk az értékteremtés sordn
ellatési lanc tagjai kozotti bizalom

termékek és szolgaltatasok hirneve

* versenyképesség
* legjobb gyakorlat
* versenyelény

Forrds: Sajat szerkesztés.

Mivel az ellatdsi ldnc integrdlja a beszallit6kat és a veviket, igy a szegmensben
a versenyt minimalizdlni tudja. Az a stratégia, ahol mind a hdrom félnek sajat
érdekei vannak, de kozosen 0sszefognak nyilvdnvaléan a magasabb profit érde-
kében, akkor nincs sziikség kemény versenyhelyzetre és alkupozicidkra a ldncon
beliil (Chopra - Meindl, 2003). A kemény verseny athelyez&dik a ldncon kiviilre.
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A KUTATAS MODSZERTANA

Az ellatési ldnc elméleteit figyelembe véve hipotézisiink a kovetkez§ volt (H):
A domindns hatalommal rendelkez§ véllalat befolydséatél és sikerességétél fligg
az ellatasi ldnc versenyképessége.

Kutatdsunkat Magyarorszagon m(ikodé véllalatok korében végeztiik komplex
program keretei kozott. A mintdban kozép- és nagyvdllalatok szerepeltek, mivel
az ellatasi ldncban vald egyiittm(ikddés feltételei elssorban ezekben adottak.
Az érvényben 1év6 2004. évi XXXIV. torvény értelmében kozepes méretti vdllalat
az, amelyik minimum 50 {6t foglalkoztat, és nagyvéllalat az a cég, amelyik 250
fénél tobb alkalmazottal rendelkezik. A Magyar Kereskedelmi és Iparkamara
és a Kozponti Statisztikai Hivatal altal a rendelkezésiinkre bocsétott cégjegy-
z€k a sz(ikités utdn mar kiadta a potencialis védllaltok korét. A tobb ezres szdm
mdr utalt a haszndlandé moédszertanra, a kérd6ivre. Azért a kérdGivre esett
a vélasztds, mert igy egy megfelel6 méretli minta alapjan lehet kovetkeztetni
a sokasdagra (Schnell - Hill - Esser, 2011). 267 kérd6iv érkezett vissza, a hibaso-
kat, félig kitoltotteket leszdmitva 221 kérd6iv tartalmaz kiértékelhet6 adatokat,
ez az a mennyiség, ami bekeriilt a statisztikai elemzésekbe is. SPSS program
segitségével elemeztiik az adatokat, a statisztikai médszerek koziil az egyszerd
leir6 statisztikat, gyakorisdgot, korreldciét és kereszttdblat alkalmaztuk.
A véllalatok besoroldsét és a minta 0sszetételét az 1. tdbldzat mutatja.

1. tdbldzat: A kérd6ivben szerepl6 véllalatok statisztikai 0sszetétele

darab szazalék
érvényes beszallito 53 24.0
gyarto 91 41.2
vevd 77 34.8
0sszesen 221 100.0

Forrds: Sajat szerkesztés.

A 66 kérdésbdl 4ll6 kérdsiv kettd nagyobb részre és tobb kérdéscsoportra
oszthat6. Az &ltalanos kérdésektSl a konkrét, specidlis teriiletet érint6 kérdé-
sekig halad a kérd6iv (Babbie, 1998). A cégdemografiai kérdések mellett az
elemzésben az elldtdsi ldnccal, a versenyképességgel és a hatalmi pozicid-
val kapcsolatos skdlakérdéseket is alkalmaztunk, mivel ezek lehet6vé teszik
a kiilonbo6z6 valtozok megismerését és a valtozok kozotti kapcesolat statisztika-
ilag elemezhet6vé vélik. A skdlakérdések alapjan kideriil, hogy egy bizonyos
allitds mennyire jellemz§ a véllalatra: 1, egydltaldn nem - 5, teljes mértékben
jellemzd. Ez a Likert-skdla szerinti osztdlyzds lehet&séget ad a kozépérték
megaddsdra, amennyiben nem tud hatdrozott 41last foglalni a vdlaszad6 (Hajdu
- Vita - Hunyadi, 2004).
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A HIPOTEZISHEZ KAPCSOLODO KUTATASI KERDESEK ELEMZESE

A vdéllalati vdlaszadédsok szerint is vizsgalni kell, hogy mit értenek befolydsolés
alatt a kérddivet kitolt6k. Az 1. kérdés arra keresi a vdlaszt, hogy mely tényez8k-
kel képes a vdllalat a legfontosabb partnercégeit befolydsolni. Ez a besz4llito,
gyarto, vevd hdrmasa koziil barmelyik irdnyba érvényes lehet. A kérdéiv ered-
ményeit a 2. dbra szemlélteti. Ki kell emelni, hogy 39% szerint a termékek és
szolgaltatdsok mindségével, 27% szerint az iizleti magatartdssal lehet leginkdbb
befolydst elérni. A kérdéivben lehet&ség volt az egyéb kategéridba barmit beirni,
egy emlités érkezett, és a kategéria megnevezéseként az er6t adta meg a vélasz-
adé. (Az &bran 1év 0% az egy véllalatot jelent, val6jdban a 0,45% az érték, de
a kerekitése miatt mutat 0%-ot a diagram.)

2. dbra: Partnercégek befolydsoldsdnak tényez6i

uzbeti magatartissal ¥ ficebés pontorigdeal

27%
- szallitis ponbossigival

0% W ardwel

B termakk s saolgihatasok
e |

Forrds: Sajdt szerkesztés.

A véllalatok kozotti befolydsolds tényezéi utdn a 2. kérdés logikailag tovabb-
megy, mely szerint a vdllalat versenyképességének a legfontosabb tényezgit
veszi szemiigyre. Azért is ebben a sorrendben vizsgdljuk a kérdéseket, mert
az ellatdsi ldncban a véllalatok befolydsoljdk egymadst, de kdzdsen torekszenek
a versenyképességre. Ha rossz a befolydsolds irdnya, akkor ez kihat a versenyké-
pességre is. Az ellatdsi 1anc versenyképességének az alapja a vdllalati verseny-
képesség. A 3. 4dbra alapjdn a véllalatok 30%-a a megfelel6 mindséget, 20%-a
a pontos vevdi kiszolgéldst, 17%-a a megfelel§ terméket, 16%-a a megfelel§ érat,
12%-a a folyamatos termékfejlesztést és 5%-a az innovacié és kutatds tényezs-
ket véli a versenyképesség alapjdnak. A kett6 kérdés kapcsolata egyértelmtien
latszik. A véllalatok leginkdbb a termékek és szolgaltatdsok mindségével és az
lizleti magatartdssal befolydsoljdk egymdst és ugyanezek a legfontosabb ténye-
z8k a versenyképességnél is. Ezt tigy is lehet értelmezni, hogy a versenyképes-
ség miatt befolydsoljdk egymadst a vallalatok. Felismerik, hogy a megfeleld mind-
ség és pontos vevdi kiszolgdldsok hosszu tdvon az egész elldtdsi ldnc sikeres
miikodését segitik.
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3. dbra: A véllalat versenyképességének legfontosabb tényezdje

meglelebdar folyamatos termékde lesztes
55w imnovichd &5 butatas
mepfeleldlermék 6% 1% ™
1% 3

1 meegfeleldmindsép

peosnibos wewds kiszolgdlds

Forrds: Sajét szerkesztés.

A legfontosabb partnercégek sikerének forrdsa maga a vallalat. A 3. kérdés
arra utal, hogy a véllalattal folyamatosan egylittm(ikodd partnercégek tgy lesz-
nek sikeresek, ha a véllalat is sikeres. Ez azt feltételezi, hogy inkdbb a partner-
cégek fiiggenek a vdllalattél. Mivel a kitolt6k kozott van besz4llitd, gydrtd és
vev{ véallalat is, az eredmény azt szemlélteti, hogy mennyire a sajit vagy inkdbb
a partnercég okoz sikert az egylittmtikodésben. A 2. tdbldzat mutatja az eredmé-
nyeket. A vélaszokat csoportositva azt lehet allitani, hogy a vallalatok 23,5%-a
esetében maga a partnercég alakitja a sajat sikerességét. A véllalatok 47,5%-a
viszont azt allitja, hogy a vdllalat sikeressége kihat a partnercégekre, ha a valla-
lat sikeres, akkor ezért sikeres lesz a partnercég is. Mivel inkdbb nagyvéllala-
tok adtak a vdlaszokat, ezért ez a valasz elfogadhat6. Elég arra gondolni, hogy
jellemz6en a nagyobb gyarto véllalat kisebb besz4llit6ja van fliggésben.

2. tdbldzat: A legfontosabb partnercégek sikerének forrdsa maga a véllalat

gyakorisdg ardny (%)
egydltaldn nem jellemz§ 14 6,3
inkdbb nem jellemz§ 38 17,2
jellemz6 is meg nem is 64 29,0
inkébb jellemz§ 61 27,6
teljes mértékben jellemzd 44 19,9
o0sszesen 221 100,0

Forrds: Sajat szerkesztés.

A 4. kérdés szerint a vdllalat rendelkezik a termékek versenyképességével
kapcsolatos 0sszes informdciéval. A 3. tdbldzatban leolvashaté a kapott ered-
mény. A valaszok csoportositdsa utdn lathatd, hogy a vdllalatok 81,4%-a jellem-
zGen ismeri a terméket, megvan az 0sszes informdcié a versenyképességgel
kapcsolatban. Ez azért fontos, mert a véllalat felismeri a sajat termékének az
elényét, és eleve poziciondlja a konkurens termékekhez. Informécié adott, persze
ezt a vallalat megszerzi, de az elldtdsi lancban a vallalatok dsszefondddsa révén
az informéciét a ldnc barmelyik tagja meg tudja osztani a mdsik véllalattal.
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3. tabldzat: A vdllalat rendelkezik a termékek versenyképességével
kapcsolatos 0sszes informéaciéval

gyakorisag arany (%)
egydltaldn nem jellemz§ 3 1,4
inkédbb nem jellemz§ 4 1,8
jellemz6 is meg nem is 34 15,4
inkdbb jellemzd 119 53,8
teljes mértékben jellemz§ 61 27,6
o0sszesen 221 100,0

Forrds: Sajat szerkesztés.

A véllalat bevételének nagysdga adja meg a vallalat versenyképességének a
mértékét. Az 5. kérdés valaszait a 4. dbra szemlélteti. A vallalatok 51,6%-a szerint
abevételek nagysdga 0sszefiigg a véllalat versenyképességével, vélhetGen, minél
nagyobb az drbevétel, anndl versenyképesebb a vallalat. Ezzel csak a védllalatok
24,4%-a nem ért egyet, szerintiik feltételezhetGen mds tényezdi is lehetnek a
vdllalati versenyképességnek.

4. dbra: A vallalat bevételi nagysdgdnak és versenyképességének a kapcsolata
bk v el e jellempd is meg mem B

16% 4%
B egyditalin riem rclltrnm

inkall joleraed
o teljes rdrié kben gllomm

Forrds: Sajdt szerkesztés.

BEFOLYASOLAS ES A VERSENYKEPESSEG TENYEZOI

Az 1. és 2. kérdés valaszainak az dsszefliggését emeljiik ki, mivel az eredmények

nagyon hasonléak:

« A vallalat a legfontosabb partnercégeit leginkabb a termékek és szolgdltata-
sok mingségével és az iizleti magatartdssal tudjdk befolydsolni. Ez a kett§
tényez6 meghatdrozza a véllalatok 66%-4t.

e A versenyképesség legfontosabb tényezdi koziil az elsé kett6 a megfelel
mindség és a pontos vevdi kiszolgalds,

ezek Osszesen a vdllalatok 50%-ra jellemzd&ek. Gyakorlatilag teljesen azonos

tényezdket emelnek ki a védlaszad6k. Az Osszefiiggés abban 4ll, hogy amivel
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befolydsolnak a véllalatok mds partnercégeket, az teljesen megfelelé tényezd
a versenyképesség fenntartdsdhoz. Ugy is lehet fogalmazni, hogy az erésebb lanc-
szem, a hatalommal rendelkez{ vallalat a versenyképesség szempontjat figyelembe
véve nyomadst gyakorol a partnercégekre, hogy azonos tényez&k mellett a besz4l-
lit6, gyarto és vevd véllalatok kozosen versenyképesek és sikeresek legyenek.

VERSENYKEPESSEG ES A VALLALATI SIKER FORRASA

A 3. és 4. kérdések Osszefiiggését korreldcidval vizsgaljuk.
» A vdllalat rendelkezik a termékek versenyképességével kapcsolatos Osszes
informdcidval és
* alegfontosabb partnercégek sikerének forrdsa maga a vallalat.
Akett6allitadstugy fligg 6ssze,haavdllalatismeriatermékét és tudja, hogy miért
versenyképes, akkor ez a versenyképesség kihat a partnercégre is, ami viszont
a vdllalat versenyképessége miatt sikeres. A minta nagysdga 221 vdllalat, a kett6
véltozé kozott a korreldcids tdbla alapjdn szignifikdns kapcsolat van. Az r=0,307
kozepes kapcsolat meglétére utal, az eldjel pozitiv. Minél inkdbb jél informalt
a vdllalat a termékének a versenyképességével kapcsolatban, anndl inkdbb ez
a sajat sikerét jelenti. Ebbdl a sikerb&l merit a partnercég, s6t a partnercég felis-
meri, hogy a versenyképes termék pozitivan hat a sajét vdllalatdra is.

VALLALATI BEVETELEK ES A VERSENYKEPESSEG KAPCSOLATA

A 3. és 5. kérdések Osszefiiggése szintén bizonyithat6 a korreldcids tébla segitsé-

gével. A kett§ véltozo

e a vdéllalat bevételének nagysdga adja meg a véllalat versenyképességének
a mértékét, illetve

* alegfontosabb partnercégek sikerének forrdsa maga a vallalat.

Ha nagyobb az drbevétel, akkor versenyképesebb a vdllalat, és ez a nagy bevé-
tellel rendelkezd és versenyképes véllalat a partnercégek sikerének a forrdsa. Tehét
ez feltételezi, hogy van egy nagyvdllalat, ami hatalommal is rendelkezik és képes
befolydsolni a mdsik véllalatot pozitiv irdnyba, igy a versenyképesség megjelenik
apartnercégnél is és az elldtdsildnc sikeresebb lesz. A minta ez esetben is 221 vélla-
latbdl all és a szignifikdns kapcsolat miatt igazolt a kett§ valtozé kozott meglévs
kozepes erdsségl kapcsolat, 1=0,356. A 4. tabldzat szemlélteti az eredményeket.
Az el&jel pozitiv, tehat minél nagyobb a véllalati 4rbevétel, anndl versenyképesebb
a vdllalat, és ezzel pozitivan kihat a partnercégekre. A hatalommal rendelkezg,
nagy arbevételd véllalat pozitivan befolydsolja a partnercégek miikodését és
versenyképességet okozhat.
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1. tdbldzat: A kérdéivben szerepld vallalatok statisztikai dsszetétele

46. A legfontosabb 49. A vallalat bevételé-
partnercégek sikerének nek nagysaga adja meg
forrdsa maga a vdllalat. | a vallalat versenyképes-

ségének a mértékét.

Pearson Correlation 1 ,356%*

46. A legfonto- | Sig. (2-tailed) 000
sabb partnercé- | g, of Squares and

gek sikerének Cross-product 299,828 105,457
forrdsa maga a LOSSpToCUCE
vallalat. Covariance 1,363 479
N 221 221
49, A vallalat P.earson (?orrelatlon ,356 1
bevételének Sig. (2-tailed) ,000
nagysdga adja
meg a vallalat gurn of Sqé‘arfs and 105,457 291,864
versenyké- ross-products
pességének a Covariance 479 1,327
mértékét.
N 221 221

**Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Forrds: Sajat szerkesztés.

IGAZOLAS ES OSSZEFOGLALAS

A fenti kérdések alapjdn szignifikdns eredmények sziilettek és bizonyitdst
nyert, hogy a vallalat a legfontosabb partnercégeit a termékek és szolgédltatdsok
mindségével és az {izleti magatartdssal befolydsolja. Ezek a tényez6k egyben
a vdllalat versenyképességének a legfontosabb elemei is. A statisztikai elemzés
szerint a hatalommal rendelkez§ véllalat jellemz&en nagy drbevétellel rendel-
kezik, ez megadja a versenyképesség mértékét. A vdllalat ismeri a termékére
vonatkoz6 azon informécidkat, ami miatt versenyképes, ezt 4t tudja adni a part-
nercégeknek. Igazoltuk, hogy a partnercégek ennek tiikrében lesznek sikere-
sek, azaz a versenyképes vdllalat pozitivan hat a partnercég versenyképességére
és sikerére. Kozepes kapcsolat van a kett§ védltozé kozott. Az ellatdsi ldncban
a beszallito, gyartd és vevd vallalatok egyiitt kell, hogy versenyképesek legye-
nek, ennek forrdsa mindegy, hogy melyik vallalatban van, de &t kell adnia
a tényezdket az 0sszes partnercégnek. Ez esetben lesz versenyképes a ldncban
16v6 cégek dsszessége. Osszefoglalva igazolt a kapcsolat, miszerint a nagy drbe-
vételd, hatalommal rendelkez§ vallalat befolydsa és versenyképessége kihat az
ellatdsi ldncban egyiittm(ikodé partnercégek versenyképességére. Az elemzés
alapjan a hipotézist elfogadjuk, azaz a domindns hatalommal rendelkezé vdlla-
lat befolydsétol és sikerességétdl fiigg az ellatdsi lanc versenyképessége.
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ENGLISH ABSTRACT

A supply chain has at least a supplier, producer and buyer company. In an
optimal case the companies are integrated, partnership rests on trust which
results in common strategic decisions leading to competitiveness. Each supply
chain has a key company with dominant power position. The objective of the
research is to analyze how the company with power affects competitiveness of
partner firms and the supply chain as a whole. Based on theories hypothesis
assumes a link between competitiveness and power position and its influence.
Methodology of the analysis is based on primary research; we used SPSS
statistical analysis to evaluate the answers of questionnaire. Findings include
that supply chain’s competitiveness relies on competitiveness of the company
with dominant power position. Positive, mutual advantages lead the whole chain
towards competitiveness. Significant connections prove that the hypothesis is
true. Results show that competitiveness is being moved up to supply chain level.
Global supply chains compete with each other.
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