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] HETFA A «is- és kézépvallalkozok kiszolgaltatottsagat és alkupozicisjat meghatarozé tényezék

Kutatasunk a magyarorszagi kis- és kozépvallalkozdsok piaci pozicidjat és
alkupoziciéjat meghatdrozoé tényez6ket vizsgdlta az élelmiszeriparban és a turizmus

iparaban.

A kutatds soran 50 félig strukturalt interjut készitettlink kis- és kdzépvallalkozdsokkal
és érintett szakért6kkel. 29 interjunk alanya az élelmiszeriparban 21 valaszadé pedig

a turizmus vendéglatasban tulajdonol és/vagy vezet véllalkozast.

Az élelmiszeriparban a kereskedelem és a feldolgozdipar beszallitéirdl és a pékségek

és cukraszdak alkupoziciéjat meghatarozé tényez6krél készitettlink esettanulmanyt.

A turizmus és vendéglatds ipardaban a szallashely-szolgdltatok, illetve a
vendéglatoipari KKV-k piaci helyzetét, alkuhelyzeteit tartuk fel

esettanulmanyainkban.

Az kutatds elméleti kerete mikrookondmiai, jatékelméleti és intézményi
kozgazdasagtani elemekbdl épul fel. Az interjuk felvétele el6tt a kdzgazdasagtan
alkuelméleti megkozelitéseire alapozva modelleztiik a vallalkozdi alkuk folyamatat.
Megkozelitéslink szerint egy cég alkupozicidjat nagyban befolydsolja termékeinek
altaldnos egyedisége, illetve az, hogy a meglévé Ulizleti kapcsolataiban mennyire

nehéz nélkilozni 6t. A cégek alkuereje négy kovetkez6 tényezd fliggvénye:
o Az alku lebonyolitdsdnak képessége
o Az alku sordn haszndlt vdarakozdsok megfelelésége
o Az alku megkotésével kapcsolatos idébeli preferencidak
o Az alkut meghatdrozo intézményi kérnyezet

A kozgazdasagi megkdzelitésiink megalkotasa mellett attekintettlik a relevans hazai,

a gazdasagszocioldgiai és az Uzleti irodalom legfontosabb eredményeit.

A négy esettanulmany alapjan a vdllalkozasok alkuirdl a kovetkez6é f6 allitdsokat

fogalmazhatjuk meg:

o Van, ahol szinte sosincs explicit alku és van, ahol az alku kételezé eleme a

megdllapoddsnak

o Az alku nem csak az drrol szol



] HETFA A «is- és kézépvallalkozok kiszolgaltatottsagat és alkupozicisjat meghatarozé tényezék

-

o Az alkuk miikédése ipardganként és piaconként jelentésen eltér

o A technoldgiai fejl6dés az alkuk miik6dését is megvdltoztatja

o Az alkupoziciot alapvetéen meghatdrozza a vdllalkozdsok mérete

o A termékek és szolgdltatdsok egyedisége erdsitheti a vdllalkozdsok
alkupoziciojat

o A személyes tényezbk szinte minden esetben befolydsoljdk az alkut

e A kutatdsunk sordn azt tapasztaltuk, hogy a vdllalkozasok sikerességének,
mozgasterének és fejl6dési opcidinak elemzéséhez hasznos eszk6z a cégek
alkupoziciéjanak elemzése. A vdllalkozasok prosperitdasanak vizsgalatdahoz az
alkupozicié vizsgdlata komoly alternativ, kiegészit6 megkozelités lehet az altalanos
termelékenységalapui megkozelités mellett. Az alkupozicié javitds két aspektusanak

vizsgalatdt javasoljuk a tovabbi kutatasok fékuszaba allitani:
o Az alkupozicié névelésére térekvék motivdcidja és informdcids hdttere

o Az alkupozicio javito lépések finanszirozdsi hdttere



ZIiTFA

VLY 2] Jo TR o L1721 o= - ] Lo 2PN 2
I T 1[0 43T =T=4 Y7 =] TN 4
BEVEZETG ... uuuuuei e s s 7
1. Avallalkozéi alkuk és megallapodasok elméletei........ccccuuiiiiieniiiiiniiiiiiniiiiiinninni. 9
1.1. Alku, mint az armeghatdrozas folyamata.......ccccoecieeiicii e 9
1.1.1. Az ar kialakuldsa egyensulyi piaci modellekben ...........coovciiiiiiiiiiiii e 9
1.1.2. Ar meghatarozasa oligopol és monopol PIaCOKON ..........c.cueeievieeueeiiieeeeeeeeeeeeeeee e 10
1.1.3.  Ar meghatarozasa monopolisztikus PIaCoKON ..........ccveeevreeeieiiieeeeieieeeeeeeeeeee e 11

1.2. Termékek és szolgaltatdsok egYEdiSEZE......ccuiiiiiiiiiiiiciie et e e 13
1.2.1. Az egyediség kllONbOz6 diMENZiBi.......ccevvuieiiiiiiiieiiiiee e 13
1.2.2. A kOlcsOnos egyediSEg fOrMaAi.......cicccuiiieeiiiie et rre e e e e e eaneeas 16

1.3, ALKU MOEIIEZESE.......ceeeeeeeeee ettt be e s bt e st e et e sbe e sbeesaeesane e 18
1.3.1. ANash alkKu MOAEILE ..ueeeeeeeieeeeee e et e e e e et ae e e eareeas 18
1.3.2. ALKU MOAEIIEZESE ...ttt sttt et sttt e st e s e e st e snteesbeeenars 19
1.3.3. Az egyediség, mint alkutér méretét befolydsold tényezd ........ccccevvvcvveiiiciiee e, 21

1.4. Az alkuerGt meghatdrozd tényezlk GSSZEEZESE ......eeeevviieeeeieee ettt et 23
1.5. Hatalmi er6viszonyok a gazdasagban..........ccueiiiciiiie ittt et 30
1.6. Vallalkozdi alkuk az Gzleti irodalomban...........cooiiiiiiiini e 31
1.7. A vallalkozdi alkuk hazai KUtatasai........ccecueeiieriieniiiieeceeee e 33

R |V T T L3 =T o 7 o 36
D O Y [0 T Lo - =T o Lo | USRI 36
2.2, ESettanulmAny KESZILES ......oiiiciiii ittt e e e st e e s sata e e e e satree e eannraeeean 36
2.2.1. DOKUMENTUMEIEMZES.....c.eiiiieiieeee ettt st 37
2.2.2. Azinterjualanyok KivAlasztasa .......ccccccueeieiciiii it e 37
2.2.3. ASElIg StruktUrAlt iNTEIJU ..eveeeeeeee e e et e e e e 37

D T VoY T 10 {1 =T o T =Ty USRI 38

3. ESettanuIMANYOK ......cceeeiiiiiiiiiiec e cccteceerrr e et ena e e e e nne e e e e nn e s e enn s e e e ennnaeseennanaeennnnnanenn 40
3.1. Elelmiszeripari VAIIAIKOZASOK .........ccouiuiueuieiieeeeeeeeseeee e ees ettt s et s et se s 41
3.1.1. Azinterjlalanyok és a helyszinek jellemzGi.........ccoceeevciieiiiiiiiiiccieee e 41
N R o - Tol B (o] 0 1= 2= PR PURPRRN 42
3.1.3.  UzIeti KAPCSOIATOK . ....cvevieceiieieiceceieececeteeee ettt ettt ettt ettt sese s stansseaneas 45



Zlém

3.1.4. Megallapodasok €S alKUK......c..eeiivcuiiiiiiiiiee ettt e e e e s sree e e e enes 46
3.1.5. Az alkupozicidt alakitd tENYEZOK.......cccccuuieiiiiiie e 48
BL116. JOVOKED ettt et et b e e s s re e e b nes 49

3.2, PEKSEZEK €S CUKIASZABK. ... .eeieuiiieeeiiiie ettt e e e e et e e et e e e e e ataeeeennnreeeean 50
3.2.1. Azinterjlalanyok és a helyszinek jellemzGi.........ccouviieciiiiiciiiieiccieee e 50
A M T [o l (e 01 L=7 2= TP PPPPPRPN 51
3.2.3.  UzIeti KAPCSOIATOK ....veveveveeeeeeeicteeieteeeeteeetee ettt ettt ete e et e e et essesesesenseseeseseesensereneas 52
3.2.4. Megallapodasok €S alKUK..........ceoeuiieiiiiiiee ettt e e e eanes 53
3.2.5. AlkupoziCidt alakitd tENYEZOK ....cccvviee ettt e 55
2 ST o1V T0 1 = IR 55

3.3. Szallashely szolgdltatd vAIIAIKOZASOK ........vveiiiiiiieecee e 57
3.3.1. Azinterjlalanyok és a helyszinek jellemzGi.........ccovviiviiiiiiiiiiiiieciiee e 57
I T A o T [ B (e 417 2= SRR 58
3.3.3. Az (izleti KapCSOIatOKIOl ..........vviiieiiee et e e e e e e e e e rae e e e eanes 59
3.3.4. Megallapodasok €S alkUK..........ceircuiiiiiiiiiee et e e e e e e sree e e e eanes 60
3.3.5. AlkupoziCidt alakitd tENYEZOK ....cccvveei i 61
3310, JOVOKED ettt ettt e be e st st s b e b e b nes 62

3.4. Vendéglatdipari VAIlAIKOZASOK ......cccuviiiieiiiie ettt et e e e e e e 63
O - T B (o 417 2= PP RSN 63
3.4.2. Uzleti KAPCSOIATOK .....eveveveeieeeeecteeieteecetee ettt ettt ettt et et e e et essete s teseseeseseesensereneas 65
3.4.3. Megallapodasok €5 alKUK..........ciiieuiieiiiiiiee ittt et e et e e s e e e e eanes 66
O B o1V o1 =« S U PURUURTN 71

4. Esettanulmanyok 6sszehasonlitasa........ccceeuriiiiieniiiiieiiiiiiiiiiiieeiieneeseierenesssnenesssssenssssssenees 72
o T ST To o T 01 V7= 4= SRR 72
4.1.2. UzIeti KAPCSOIATOK . .....cuevivieieeiiieiciceeeteeceeeee ettt ettt sttt ettt stessseenssteneseaneas 72
4.1.3. Megallapodasok €5 alKUK............oeieiiiiiiiie e e 73
4.1.4. Alkupoziciot alakitd tENYEZOK .....ccoecuviiiiiiiii e 74

5.  KOvetkeztetések.........oovviiiiiiiiiiiiiiiiiiiii 76
6. Ajanlasok tovabbi kutatdsokhoz ...........eeciiiieiiiiiiniiiiiccrrrrce e e e s e s e s s e naseeeens 81
HIVatKOZASJEEYZEK ......ceeeeeeeiiieeeiiiiicceiitnceetetnneeetenneeereensseesesnssessesnssessennssessennssssasnnsssesnnsnssesnnnnnns 83
MEIIEKIEEEK.....eeeee s 85
Melléklet: a vallalkozdi interjuk SOrVEZELEIE .......uvieivviiieiiiiiee ettt e 85
Melléklet: interjuk 6sszefoglald taAblazata.........ccueeeecuiiieiciiiecccee e 88
Melléklet: az esettanulmanyok 6sszefoglald tablazatai........ccccveeeecciieeiciiiei e, 91

1. esettanulmany: altaldnos élelmiszeripari beszallitoK.........cccceevvieiieciieiieecee e, 91



\, Yol
u

o,
HETFA A kis- és kozépvallalkozok kiszolgaltatottsagat és alkupozicidjat meghatarozo tényezék

2. esettanulmany: pékségek és CUKIASZAaK........ooviiiiiiiieciiee e 99
esettanulmany: szallashely szolgaltatOkK..........cccvveiriieeciiiiiieecee e 108
4, esettanulmany: vendéglatdipari vallalkozasok..........ccccuveeiiiiiiiicciieee e 114



] HETFA A «is- és kézépvallalkozok kiszolgaltatottsagat és alkupozicisjat meghatarozé tényezék

Magyarorszdgon a kisebb méret( vallalkozdsok (KKV-k) foglalkoztatasban betoltott szerepe
kiemelkedd, az orszag bizonyos részein nagyobb cégek nincsenek is. Mindezek mellett a KKV-
k hozzdadott értéke fajlagosan kicsi; és életliket vagy a nagyobb cégekkel valé verseny vagy
az ellatdsi lanc vaslogikdja hatarozza meg. A fogyasztékért folytatott, piaci résekre
koncentrald kiizdelem, illetve a vertikdlis rendszerekben elfoglalt pozicié sajatossagai

korlatok kozé zarja, leszdkiti a KKV-k mozgasterét.

Kutatasunk két agazatban — az élelmiszeripar és a turizmus-vendéglatas — vizsgalja, milyen
tényez6k hatdrozzdk meg a vidllalkozdsok alkupozicidjat, hogyan hat ez mikodésikre. A

kutatds el6készitésekor négy f6 kérdést fogalmaztunk meg:

e Mennyire jellemz6 a magyar kisvallalkozasokra, hogy nagyobb partnereikkel szemben

kiszolgdltatott helyzetbdl kénytelenek megallapodasokat kotni?

e Milyen technikdkat alkalmaznak a kis cégek a piaci poziciébdl fakadd hatranyuk

kezelésére?

e Milyen allami vagy kozosségi intézményekre tdmaszkodhatnak a vallalkozasok a

gyenge piaci poziciébdl eredd nehézségeik enyhitésére?
e Mik a kiszolgdltatott helyzetre adott vallalkozéi stratégiai valaszok?

Ezek kozil a harmadik kérdés kivételével a madsik haromra alapos valasz adhatd
eredményeink alapjan. Az allami kozOsségi intézményekre vonatkozé kérdésre is valaszt
adott kutatasunk: a vallalkozasok az dllami szerepvallalast nem tartjdk relevansnak
megegyezéseik soran. Ez nem feltétlenl jelenti azt, hogy az dllam tevékenysége nem alakitja
a cégkozi alkukat, csak annyit, hogy az allami intézmények hatdsait nem érzékelik — és nem is

hianyoljak - az érintettek.

A kutatds médszertanilag egy koncipiald, egy empirikus és egy szintetizald szakaszra oszlott.
Az elemzési keretek elkészitéséhez kozgazdasagtani: mikrookondmiai, jatékelméleti és
intézményi kozgazdasagtani megkozelitést alkalmaztunk. Az empirikus szakaszban
kisvallalkozdsokkal és tevékenységiiket j6l ismers szakértGkkel készitettlink 50 mélyinterjut
szerte az orszagban. A szintetizalé szakasz soran a mélyinterjuk eredményeit dolgoztuk fel,
ez alapjan négy esettanulmanyt készitettlink. Egyet az élelmiszeriparrdl, egyet a pékségekrdl
és cukraszdakrél, egyet a szallashely szolgaltaté vallalkozasokrél, egyet a

vendéglatohelyekrdl.
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A kutatas alapjan pontosabb képilink van arrdl, hogyan is alakulnak ki, médosulnak a
vallalatkozi egylttmikodés feltételei. Eredményeink szerint nem maga az alku, hanem az
alku eredményét nagyban kijel6l6 alkupozicié kialakitdsa a vallalkozasok meghatarozo
stratégiai kérdése. A vallalkozasok tevékenységének alkupozicié orientdlt megkozelitése

hasznos alternativaja, kiegészit6je lehet a klasszikus termelékenység alapu megkozelitésnek.

Az alkupozicid, a piaci er6 meghatdrozé tényez6 a kisvallalkozasok szdmara. A téma tovabbi
kutatast érdemel, elsGsorban abban a tekintetben, hogy milyen tényez6k tesznek egy
vallalkozast alkalmassa és motivaltta, hogy sikeres lépéseket tegyen alkupozicidja erGsitése

érdekében.

Ez daton is szeretnénk koszonetet mondani a projektet finanszirozé Gazdasagi
Versenyhivatalnak, illetve a kutatds soran készségesen rendelkezésiinkre allé vallalkozéknak,

hogy lehet6vé tették a kutatast.

A kutatds mélyinterjuihoz koszonjik Galantai Julia, Radé K. Mdarta, Petruska Eszter, Rési Kata,

Verebes-Szdasz Edit, és Fazekas Gergely és Megyesi Boldizsar segitségét.
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Ebben a fejezetben a vallalkozdk kozotti egylttmikodést meghatarozé alkuk elméleti
hatterét vizsgdljuk. Az els6 alfejezetekben a vdllalkozdsok kozotti alku kozgazdasagtani
kereteit tekintjik at. Bemutatjuk, mikor relevans az alku koncepcidjanak alkalmazdasa, mitdl
flgg a felek alkupozicidja és ez hogyan hat végsé kifizetésiikre. Ezt kdvetden az alkupoziciot
meghatdrozd tényezbket és az azt formalni képes stratégidkat tekintjuk at. A fejezet utolsd
harom részében a gazdasdgszocioldgiai, lizleti irodalmi és hazai f6bb eredményeit tekintjlk
at.

1.1. Alku, mint az armeghatarozas folyamata

Kilonb6z6 termékek és szolgdltatasok adds-vétele kapcsan kotott megallapodasok és az ezt
megel6z6 alkufolyamatok legkdzpontibb eleme maga az ar, azaz a széban forgd termék vagy
szolgdltatds ara. Az aldbbi fejezetben ezzel az arral foglalkozunk, tovabba azokkal a

folyamatokkal és tényezékkel, melyek az ar kialakuldsat leginkdbb meghatdrozzak.

Amellett, hogy kiemeljik az armeghatdrozas szerepét, fontos megjegyezni, hogy a valdsag
alkufolyamatai soran koézel nem csak az arban egyeznek meg a felek, hiszen szamikra a
termék vagy szolgdltatdas sok mas dimenzidja is értékkel birhat, tehat képezheti az alku
targyat. Tobbek kozott ilyen tényez6 lehet a szallitds megbizhatdsaga, a hosszu tavu
egylttm(ikodés reménye vagy a személykozi viszonyok. Ezek minél jobb felkutatasa mellett
mégis azért érdemes az darral kiemelten foglalkozni, mert az alkalmazott kdzgazdasagi
modellekben egy egyértelm(i, matematikailag jol kifejezhets, folytonos valtozdoként
kezelhetjiik, mely valtozd hasznalatdval képesek lehetiink az egyéb tényez6k miikodését és
magyarazo erejét is modellezni. Ezért els6ként az ar kialakulasaval és meghatarozasaval
foglalkozunk, majd a késébbi fejezetek soran kitériink az egyéb tényez6k fontossagara és
mUikodésére is.

1.1.1.Az ar kialakulasa egyensulyi piaci modellekben

Mig az alkufolyamat léte azt a feltételezést vonja maga utan, hogy egy megallapodds sordn
az egyik résztvevl preferenciai er6sebben érvényesiilnek a masik résztvevs preferencidinal,

addig a klasszikus kdzgazdasagtan mikrookondmiai és piacelméleti modelljei szerint az ar

leginkabb a piaci keresleti és kinalati viszonyok alakuldsat tikrozi.
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Egyensulyi piaci arrdl alapvetéen olyan piacokon beszélhetiink, melyeken a szereplék
raciondlisan viselkednek, homogén termékek versenyeznek egymdssal a piacon és
akaddlytalanul aramlik az informacid (tobbek kézott Oz 1995, Greer 1984). Ezek fennadlldsa
esetén az arak a piaci mechanizmus mikodésén keresztil alakulnak, melynek értelmében az
arak a kilonboz6 értékesitések pontjain addig alakulnak, mig mindenhol egyenl6ek lesznek,
hiszen a fogyasztok a legalacsonyabb aru terméket fogjak megvasarolni. A folyamat végén a
joszagok kereslete és kindlata egyenlévé valik, tehat a piaci mechanizmus eredményeként

beadll a piaci egyensuly.

A tokéletesen versenyz6 piacokon az egyensulyi ar egyben egyenl6 lesz a hatarkoltséggel,
ami az utolsé megtermelt joészagegység elballitasi koltségének feleltethet6 meg. Viszont a
kiilonboz6 felépitésl piacokon, kiilonb6z6 egyensulyok alakulhatnak ki, melynek értelmében

az ar sem ugy alakul, ahogy az tokéletes piaci verseny esetén torténne meg.

A tokéletesen versenyz6 piacok modelljében a szerepl6k mind a keresleti, mind a kinalati
oldalon elfogadjdk a kinalati arakat, hiszen a végtelen sok szerepl6 és a homogén termék
miatt a hamar kialakul a lehet6 lealacsonyabb dar a kindlat minden pontjan. Ennél
alacsonyabb darat gazdasagilag nem racionalis meghatdroznia az értékesit6knek, mig ennél
magasabb arért nem raciondlis megvennie a fogyasztéknak, hiszen szdmos olcsébb

alternativa elérhet6 szamukra.

A tokéletesen versenyz§ piacok mellett a monopol, az oligopol és a monopolisztikus piacok

arképzése nagyban kiloénbozhet.
1.1.2. Ar meghatdrozasa oligopol és monopol piacokon

A piaci viszonyokat tobb mas faktor mellett nagyban torzithatja a keresleti és kinalati oldali
szerepl6k szama és sulya. Mindkét oldalon kialakulhat a szerepl6k koncentracidja, mely

befolyasolja a verseny intenzitdsat és az ar kialakulasat.

Amennyiben a piacon a szerepl6k viszonylag kis létszamban koncentralédnak és nagy piaci
részesedéssel rendelkeznek oligopol piacokrdl beszélhetiink. Mivel az elérhet6 alternativak
szdma ebben az esetben véges, ezért a szerepl6k megtehetik, hogy daraikat a versenyzé
piacra jellemzé (hatarkoltséggel megegyez6) artél eltéréen allapitjdk meg, tovabba a piaci
kibocsatasuk eltérhet a versenyzGi piac kibocsatasatol (ez jellemzéen kevesebb terméket

jelent).

Oligopol piacokon azonos a piaci kortilmények kozott tobb kilonb6z6 egyensuly is

fenndllhat. Ezek az egyensulyok viszont abban kdzdsek, hogy az oligopdliumot kialakité oldal

10
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(jellemzden a kinalati oldal) szerepl6i meghatdrozdak az ar mértékét tekintve, mig a szemben
allo (jellemzéen keresleti) oldal szereplGi jellemzéen csak az ar elfogaddsat valaszthatjak,

hiszen limitalt, de hasonld alternativak kozil valaszthatnak csak.

Az ilyen piacok m(ikodését szamos klasszikus modell kozeliti, melyek kozil érdemes kiemelni
Cournot-modelljét, Bertrand duopdlium modelljét vagy Chamberlin oligopdlium modelljét
(Oz 1995). Ezek a kilonb6z6é modellek alapfeltevéseikben is kiilonboznek és emiatt az

egyensulyi ar kialakuldsa kapcsan is mas mechanizmusokat modelleznek.

Oligopol piacoknal el6fordulhat, hogy a szerepl6k versengé magatartas helyett kooperdlnak
és kartellmegallapoddsokat kotnek. Kartell esetén a versenytarsakkal kotott megallapodas

hatdrozza meg a fagyasztok szamara elérhetd drakat és mennyiségeket.

A piac koncentraldddsanak szélsGséges esetében, monopdlium kialakuldsakor pedig
természetszerlien nem alakul ki verseny, hiszen egy szereplé kezében koncentralédik a
kinalat vagy a kereslet. Ebben az esetben a monopdéliummal szemben 4llé oldal semmilyen
alkuszituaciéval nem rendelkezik, teljes mértékben elfogadja a termékeknek megszabott

arat, hiszen nincs mas lehet8sége sziikségleteinek kielégitésére.
1.1.3.Ar meghatdarozasa monopolisztikus piacokon

Bar kiegyenlitett piaci viszonyok jellemzik, mégis a monopolisztikus piacok versenye eltér a
tokéletesen versenyzd piacok mukodésétél. A legfontosabb kiilonbség magat a terméket
jellemzi, mely nem homogén, hanem akar a végletekig differencialt. Tehat jellemz6en egy
termékkategdrian belll is igen sajatos termékek jellemzik az adott piacokat, ez a sajatossag
ténylegesen kothet6 a termék egyediségéhez, tovabba kothetd§ a termékkel szemben
allithatd rugalmatlan kereslet 1étéhez, melynek értelmében a keresleti szerepl6k erdsen

ragaszkodnak egy adott termék specifikacidohoz.

Jellemz8en tehdat a termékeket nem lehet mas kozeli termékekkel helyettesiteni, ellenben
viszonylag sok olyan lehet6ség kozil lehet vdlasztani, mely valamennyire alternativat
jelenthet, mégsem tekinthet6 tokéletes versenyz6 alternativanak. Mindez Gsszességében
versenyz§ piacokat jelent, am a keresleti preferencidktdl flggéen is nagyon kdnnyen
kialakulhatnak monopdliumhoz hasonld viszonyok, ahol adott terméknek adott keresleti

viszonyok kozott nincs effektiv alternativaja.

Az arelfogadds és az drmeghatdrozas ezeken a piacokon két szélsGséges stratégia, melyek
jellemzéen nem tisztan, tehat szélsGségeikben dllnak fenn (Dixit, Stiglitz 1977). Az

armeghatdrozd szerep er@sitése céljabdl a kindlati szereplék minél inkdbb igyekeznek egyedi
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terméket sikerre vinni a piacon, az arelfogadds kizardlagos lehet6ségének enyhitése
érdekében pedig a keresleti oldal szereplGi igyekeznek fliggésiiket csokkenteni ezektdl az

egyedi termékektdl (Szepesi 2008).

Amennyiben a monopolisztikus alpiacok termékeitél nem sikeril fliiggetlenitenie magukat a
szerepl6knek, az ar befolydsoldsara, hasonléan a monopol és oligopol piacokhoz, a
szabalyozas jelentheti az egyetlen rendelkezésre all6 lehetéséget. A szabdlyozds viszont
jellemzéen csak valamilyen érdekérvényesité tevékenység hatdsdra sziletik meg, hiszen a
szabalyozd szamdra a monopolisztikus piacokon igen kdnnyen megérvelheté a masik oldal is,
melynek értelmében a tagan értelmezett piacon kiegyensulyozott verseny miikodik. Ehhez az
érdekérvényesitéshez jellemzGen szlikség van arra, hogy az érintett szerepl6k megszervezzék
magukat és az allami vagy k6zosségi szabalyozé eszkdzok effektiv miikodését kozosen elérjék
(Olsen, Olson 1971).
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1.2.Termékek és szolgaltatasok egyedisége

Az el6z6 fejezetben bemutattuk, hogyan alakul ki az ar kiilonb6z6 mikédésl piacokon és
mikor és hogyan nyilik tér a megallapodas feltételeinek befolydsoldsara, az alkura. Viszont az
altalunk bemutatott, klasszikus piaci modellek homogén termékeket feltételeznek, ahol az ar
a legfontosabb tulajdonsdga a termékeknek. A monopolisztikusan versenyz6 piac modelljei
mar feltételezik, hogy a piacon szereplSk differencialjak termékeiket annak érdekében, hogy
az ar mellett a termékeik egyediségével is versenyezzenek. A piaci ar befolydsoldsat az
egyediség teszi lehetévé — csak annak van alkupozicidja, aki mast kindl, mint a piac tobbi
szereplGje. Az aldbbiakban az egyediség kiilonb6z6 megnyilvanulasi formait mutatjuk be. igy
egy komplexebb képet kaphatunk alku folyamatardl és az azok targyat képezé termékekraol

és szolgaltatasokrol.
1.2.1. Az egyediség kiilonb6z6 dimenzidi

A tovabbiakban az egyediség kiilonb6z6 megnyilvanuldsi formait és megteremtésének
eszkozeit mutatjuk be. Ezek nem egymadst kizdré esetek, sok termék és termelS esetében

egyszerre tobb egyediséget generdlé mechanizmus mikodik.
Kizardlagossag

Amennyiben egy terméknek nincs helyettesit6je, azaz nem lehet semmilyen mas termékkel
kivaltani (vagy a kivaltas lehetséges, de ténylegesen nagyon nehéz) akkor kizardlagos
termékrél beszélhetlink. Itt a termék egyediségét tehat szé szerint lehet értelmezni. Ezek az
esetek a valds piacokon nagyon ritka esetek, a korabbiakban mar targyalt klasszikus monopol
piac megvaldsulasat jelentik. Az ilyen helyzet lehet a névekvd skalahozadék miatti
koncentralodas kovetkezménye, a domindns piaci poziciéért folyd harc eredménye, vagy
kovetkezhet szabalyozasbdl, illetve nem mdsolhatd vagy szabadalommal, szerzGi joggal
védett Gjitasbal.

Tér és id6beli egyediség

A termék egyedisége nagyon sok esetben egyszerlien szarmazhat abbdl, hogy adott
terileten adott id6ben egyedili kinalatot jelent egy |étez6 keresletre. Ez tehat sok esetben
tehat piacismeretbdl, kereskedelembdl és szallitdsbdl fakadd elényt jelent a termék
értékesit6je szamara. Ezt a fajta egyediségét alkalom adtan viszonylag kis koltséggel meg
lehet teremteni, de az adott helyi piacon szintén konny( lehet megtorni ezt a kvazi monopol

helyzetet egy Uj szereplének. Ennek a helyzeti egyediségnek specidlis esete lehet, amikor a
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piaci kereslet hosszutdvon csak egy kereskedé jelenlétét indokolja, ilyenkor nehezebb az

fennallé egyensulyi viszonyokon valtoztatni.

A tér és id6beli egyediségre példa, amikor egy todparti flird6helyen jelenlévé szamos
vendéglatoipari egység (blifé) kozil csak egyben lehet bizonyos termékeket (langos vagy
alkoholmentes sér) megkapni. Ekkor a strand teriletén kialakuld piacon ezek a termékek
egyedili kinalatot jelentenek, bar bizonyos szinten taldlhatéak helyettesité termékek
(példaul szendvics a langos helyettesitésére vagy szénsavas Udit6 az alkoholmentes sor
helyettesitésére). Mégis, ha pontosan ezekre a termékekre egyediili kinalatot tud teremteni

a bufé tzemeltetdje.
Megallapodasok, szerz6dések klasszikus jellemzéi

Féként Uzleti kapcsolatban, beszallitéi és beszerzbi viszonylatokban jelenthet el6nyt, ha
valaki termékével meg tud felelni mindenfajta keresleti igénynek, még a kifejezetten
specialis szerz6déses igényeknek is. Ezek az igények ilyenkor sokszor fliggetlenek magatél a
terméktdl is, inkabb a termék mennyiségétdl, a szallitds vagy a fizetés maddjatdl, az atvétel
specidlis idejétdl, stb. figgenek. A megallapoddsok minél specidlisabb részletei gyakran
beszallitok szlik korére vagy egy beszallitéra sz(ikitik a lehet&ségeket. Ilyenkor, bar termékik

nem egyedi, ezek a beszalliték egyedi alkufolyamatok stabil szerepl&i lehetnek.

Mindség

Egyediséget jelenthet egy terméknek, ha adott minGségben egyediiliként elérhetd. Amellett,
hogy a mindség jellemzéen egy az egész termékre vonatkozd jelz6, a min&séget magat
sokféleképpen lehet értelmezni és emiatt sokféle termékspecifikacioként megjelenhet a
piacon. Gyakori, hogy egy piacon igazi egyediséget és ezzel jaré alkuer6t csak a fels6

minGségi kategdriakban vald termelés és értékesités jelenthet, de egyéb kategdridkban is

el6fordulhat, hogy versenytars nélkili termék keril a piacra adott minéségi szegmensben.
Szellemi tartalom: innovacioé és markazas

A termék egyediségéhez hozzatartozik az a szellemi munka, mely annak létrehozasahoz és
értékesitéséhez szikséges lehet. Klasszikusan szellemi tartalomnak tekinthetiink a
termékhez kéthetd innovacidkat, Uj technoldgiat, szabadalommal védett szellemi tulajdont.
Ezek nem vagy nehezen hozzaférhet6ek a versenytarsak szamara, igy a terméket konnyen
tehetik egyedivé. Tovabba a termék szellemi tartalmahoz tartozik az is, hogy milyen kép

alakul ki réla, milyen identitdst alakit ki a termék koriil annak forgalmazdja. A termékek tehat
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markazasuk és marketingjik kapcsan is lehetnek kifejezetten egyediek a fogyasztoik

szemében.
Megbizhatdsag

A terméktdl fuggetlendl jelenik meg jellemz&ként a termék szallitdjanak vagy eldallitéjanak a
megbizhatdsdga. Mindez leginkabb a megallapoddsok és alkuk betartasanak képességét
jelenti, tehat az idében torténs, megallapodas szerinti szallitas és egyéb tranzakcidkra tett
igéretek betartdsdnak képességét. Sok aspektus lehet, van aki pontosan szdllit, van aki
garantalja a mindséget, van aki a termék hasznalatat tdmogatja hitelesen stb. Lényegében a
potencialis Uzletfelek kdzotti informacids aszimmetria miatti bizalomhidnyt kell csokkenteni.
Ez a bizalomhidany vagy a madsik jov6beli magatartasaval kapcsolatos erkoélcsi kockazatban
testesil meg, vagy abban hogy nem lehet j6l megitélni a masik fél tulajdonsagait és emiatt
kontraszelekcid alakulhat ki. problémait is a megbizhatdsag problémaiként kezelhetjik. Ha
egy cég képes sikerlil a képességeir6l, szandékairdl hitelesen informalnia a potencialis

Ugyfelet az a megbizhatdsdag terliletén teheti magat egyedivé.

Ezt kilonboz6 eszkozokkel tehetik meg a gazdasdagi szerepl6k. Egyrészt fontosak a jelzd
(signaling) eszkozok, melyek sordn az alkuban érintett felek a tulajdonsagaik hitelességét
biztosito tevékenységekbe ruhaz be. Ennek jellemzé példaja, hogy tuddsukat, motivacidjukat
a képzésre szant beruhazasok teszik megbizhtévda a munkaer6piacon - a kilénbozé
képesitésekbdl viszonylag hatékony mddon lehet arra kovetkeztetni, hogy az 4allasra
jelentkez6 fél milyen készségekkel rendelkezik (Spence 1973). Egy masik példa a
markanévbe, reputacidba torténé beruhdzds — a jo hirért tett eréfeszités gyorsan
értéktelenné vdlik, ha nincs mogotte valds tartalom. Hasonldan fontosak a potencialis
partner minGségét vizsgald (screening) technikak. llyenkor a felek képességeit, motivacioit
feltdré6 modszerek (tesztek, probamunkak stb.) csokkentik az ifnormacids asszimetria miatti

potencialis veszteségeket. (Baron, Myerson 1982).

Ezek mellett pedig a felek olyan intézményeket is kialakithatnak és mikodtethetnek, melyek
segitik az ilyen megbizhatdsagi és hitelességi kérdésekben a tdjékozdodasukat, ezeket
nevezhetjik tervezett szerz6dés kikényszeritd intézményeknek (Greif 1993). Ezekre j6 példa
lehet az olyan minGsité intézmények létrehozasa, mint amilyen példaul a szdllodaiparban a

csillagokon keresztiili minGsitési rendszer.
Személyes viszony

Uzleti kapcsolatokban igen fontos a kapcsolattarték és iizletkéték viszonya, emiatt gyakran

ez is meghatdrozhatja egy megdllapodas vagy egy alku létrejottét. Egyrészt j6 személyes
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viszony esetén kdnnyebb informalddni, rugalmasabban lehet a masik igényeire reagalni és az
alku helyzetében is kiszamithatéan lehet mozogni. Masrészt a jo személyes viszony
gordilékenyebbé teheti a viszonyt, ha a szerz6dés folytatasardl vagy esetleges

modositasarol kell megallapodni.

A j6 személyes viszony kialakitasara tehat érdemes képesnek lennie a vallalkozéknak illetve
vallalkozék megbizott kapcsolattartdinak. Ezt bizonyitja Grunert és Norden kutatasa is
(2012), mely szerint bizonyos KKV-k jobb kondicidkkal kapnak hitelt, mint mas KKV-k, és a

kiillonbség sokszor a vezetdi jellemvondsok kiilonbségében érhetd tetten.

1.2.2. A k6lcsonos egyediség formai

Az eddig emlitett mechanizmusok sordn az egyediség egy szerepl6 vagy termék jellemzéje,
ami a vallalkozdi motivacidk és dontések eredményeként jon létre az 6sszes potencidlis
partner szamdra univerzalisan. Az egyediségnek hasonldéan fontos formaja, amikor két fél
kozott jon Iétre olyan kapcsolat, hogy a partner kinalta termék, szolgdltatas egyedi a masik
szamara. Az aldbbiakban az egyediség ilyen kdlcsonds formait és azok kialakuldsanak okait

mutatjuk be.
Kapcsolatspecifikus beruhazas

El6fordulhat, hogy két fél kozotti Gizleti kapcsolat csak akkor johet vagy mélydl el, ha ehhez
valamelyikdjik vagy mindkett8jik beruhaz. Sok esetben ezek a beruhazasok a két fél
megallapodasa nélkil nem is jonnének létre, vagy nem akkor és ott, ahogyan a megallapodas
nélkil létrejonnek, tehat a beruhdzasoknak csak a megallapodas és az alku tekintetében van
értelme. Ekkor minkét fél egyedi a madsiknak, hiszen a vevé és az eladd egymadsra
szakosodott. llyen kapcsolatspecifikus beruhdzas lehet konkrét, mint példaul két lizemet
Osszekotd at vagy cs6vezeték, vagy megnyilvanulhat abban, ahogy a két fél kdlcsondsen

kialakitja és megtanulja az egytuttmdkodés formait.

A megallapodashoz kéthet6 koltségek

Minden alkufolyamat, megallapodas és szerz6déskotés energiat és id6t emészt fel, ezért sok
esetben csak akkor vdltanak az lizletfelek partnereket, ha arra igazan sziikség van. Koltsége
van az Uj partner megtalalasanak, hiszen sok esetben koltséges piackutatads és informalddas

el6zi meg a lehetséges partnerek kivalasztasat, ebben a kilénb6z8 kozvetité szolgaltatasok
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valamennyire segithetnek, de sok esetben (pl. vallalatkézi kapcsolatok meghatdrozé

hanyadaban) ezek nem allnak rendelkezésre.

A szerz6déskotés koltsége sem feltétlenll csak id6beli lehet, hiszen a megallapodds utan
meg kell szovegezni egy minden fél szamara elfogadhaté szerz6dést, melyhez akar jogi
segitségét is igénybe kell vennie a feleknek. Formaszerz6dések segithetnek az ilyen tipusu

koltségek csokkentésében, de specialis esetekben nehezen alkalmazhatdak.

Egy Uj kapcsolat esetén figyelni kell arra is, hogy hogyan teljesiti a masik fél a szerz6déses
vallalasait. Abban az esetben, ha a felek azon nyomban meg tudnak felelni a szerz6déses
kotelezettségeiknek (pl.: készpénzes fizetés), ez a probléma nem 3all fenn, de mar
amennyiben a tranzakcidk valamennyire késleltetve vannak, ez a probléma fennallhat. A
teljesités utdn pedig tovabbra is kérdéses lehet a problémads teljesitések kikényszeritése,
hiszen a feleknek minden Uj kapcsolat esetén ki kell talalnia, hogy probléma esetén miként

tud leghatékonyabban fellépni a sajat érdekében.

A kapcsolat létrehozdsa, mikodtetésének belizemelése lényegében az egylttmikodés

koltségét csokkents kapcsolatspecifikus beruhazas.
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1.3.Alku modellezése

Az alkufolyamat kozgazdasagi modellezésére tobb megkdzelités is rendelkezésre all,
jatékelméleti és szerz6déselméleti modellek is taglaltdk részleteiben a jelenséget. Az
aldbbiakban el6szor roviden targyaljuk a megkozelités alapjait jelenté Nash alku koncepciot.
Majd egy egyszerUsitett sematikus modellt mutatunk be, ami alkalmas arra, hogy az alkutér

alakuldsat, illetve az alkura haté tényez6k 0sszefliggéseit bemutassuk.

1.3.1.ANash alku modellje

Az alkuk és megdllapodasok modellezésének egy j6 eszkdéze a Nash alku koncepcidja. A
koncepcié szerint az ,alku” a felek egyilttm(kodésébdl szarmazd jovedelmek elosztdsat
jelenti, lehetG6ségét pedig a felek akkor realizaljak, amikor lehet&séglik nyilik és motivacidéjuk
van egylttm(dkodni mikézben adott egy olyan folyamat, mely segiti a megallapodds
|étrejottét (Nash 1950 és 1953).

Az alku maga az a folyamat, mely sordn a felek a lehetséges egyensulyok kozilt préobalnak
kdlcsondsen elfogadhatd verziét vélasztani. Erdemes is, hiszen egy nem nulla 6sszegl
jatékban bizonyos egyensulyok varhatéan minden értintett szdmadara jobbak mas
lehet&ségeknél. Minden lehetdséget szamba véve viszont kdzel sem biztos, hogy konny(
megallapodni, a szerepl6knek sziikségik van valamilyen mechanizmusra, ami segiti 6ket
ebben. Emellett az is fontos, hogy ez a mechanizmus olyan megallapodashoz vezessen,
amiben egyik fél kifizetése sem javithatd a masik kifizetésének csokkentése nélkiil, azaz az
egylttm(ikodés teljes hozamat felosztjdk egymas kozott a felek. Az alkut segité
mechanizmus lényegében a felek kdzotti kommunikacidra, a megallapodasi és a hiteles

elkotelez6dés képességére épll (Szepesi 2008).

A Nash alku koncepcidja azt allitja, hogy raciondlis felek képesek lehetnek kihasznalni az
egylttm(ikodés jelentette hasznokat, amennyiben meg tudnak egyezni és megtartjak
igéreteiket. Ebben az esetben a megegyezés nélkili alternativ kifizetéseikhez képest
hatdrozzak meg az egylttm{kodéssel elérheté hasznokat, amelyen osztozkodhatnak.
Tovabba sziikséges, hogy az egylittm(kodés iranyaban hiteles legyen a szerepl6k
elkotelez6dése illetve, hogy az egyuttmikodéssel nagyobb hasznokat realizalhassanak a
szerepl6k, mint amekkordk az egylttm(kodésbe bocsatkozas koltségeiként jelentkeznek
(Szepesi 2008).
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-
A Nash alku koncepcidja sokat segit, hogy attekintsik a kiilonb6z6 stratégiai helyzeteket,
azok kimenetét és képesek legylink valasztani kozllik a leginkdbb megfelel6bbet. Tovabba
alkalmas lehet arra, hogy jobban megértsiik a szerepl6k valasztasait, az alkuk |étrejottének

vagy elmaraddsanak hatterét.

A Nash alku modelljét létrehozasa 6ta szamos alkalommal bdévitették és pontositottak,
alkalmazasa széleskorld. A Nash alku mellett mindenképpen érdemes kiemelni Ariel

Rubinstein alku modelljét (1982). A modelljének f6bb tényezbi a kovetkezdk:
e teljes informacio
e ajatékok végtelen sok ismétlédése (infinite time horizon)
e és az ajanlatok megvaltoztatasanak lehetGsége.
Ezek mellett a feltételek mellett Rubinstein vezette le el6sz6r, hogyan johet |éte az egyéni

stratégidk egyensulyaként a Nash altal koncipidlt alku kimenet.

1.3.2.Alku modellezése

Ebben a fejezetben célunk egy a jatékelméleti alku modelleken alapulé sematikus modell
bemutatdsa. A modelliinkben kulcsszerepe van a megdllapodas altal elérhet6, elosztandé
Osszértéknek, a jatékosok ehhez tulajdonitott hasznossaganak, illetve a résztvevék szamara
az alku elmaradasa esetén elérhet6 opcidknak és azok hasznossaganak. Ez utébbit hivjuk

kivonuldsi opcidknak (exit option).

Egy jatékos kivonuldsi opcidjanak tekintjik azt a hasznossagi szintet, amit az alku

meghilsuldsa esetén érhet el. Az alkuszitudciét az alabbi dbra szemlélteti (1. abra).

Up

Uax Ua

1. dbra: Alkutér az alkun belil
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Itt a B jatékos Ugpy ponthoz kothet6 hasznossaga kijeloli azt a hatart, ahol mar mas
lehetdségei is vannak és ezért érdemes kilépnie az alkubdl, mig ezt a hatart az A jatékosnal
az Uyx ponthoz kdthet6 hasznossag jelenti. A két kivonulasi opcié pedig kijeldli az a pontot
(X), ahol a lehet6 legkisebb hasznossagi megallapodas létrejohet. a p lehetGséggorbe
hatdrolja azt a terlletet, ami a felek altal az egyuttm(kodéssel elérhetd

hasznossageloszlasokat abrazolja.

A p gbrbe és az X pont altal meghatarozott minimalisan elfogadhatd alkubeli hasznossagokat
jelolé szaggatott vonalak jelzik azt a bevonalazott teriiletet, ahol az alku létrejohet: a

terlileten belil barmely pont az alku egy lehetséges egyensulyat jeloli.

Amennyiben a felek képesek a kinalkozd lehetdséget kihaszndlni, akkor a p lehet6séggorbe

bevonalazott terlletet hatarold részének valamelyik pontja lesz az alku kimenete.

Az, hogy a lehetséges kimenetek kozil melyik lesz az alku eredménye, az az alkuban

résztvevd felek alkuerejétdl fligg. Ezt szemlélteti a kovetkezd dbra.

AIkuErc’Ssebb: B

Al kukiegyensﬂlyozott

AlkuEr(’isebb: A

v

2. dbra: Az alku lehetséges kimenetei

A 2. dbran a vizszintes tengely reprezentdlja az A fél hasznossagat, a fliggbleges B-jét. Az
hogy hogyan osztjdk el az alku kindlta ,tortaszeletet”, az attdl fligg, melyik képes jobban
képviselni szempontjait a megdllapodas soran, és melyikiiknek nagyobb az alkuereje. Az

alkuerd elsGsorban négy tényezG6tél fligg:
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Az alku lebonyolitasanak képessége — Mennyire képesek a felek értelmezni a szitudciot,
meggybzni egymast, azaz mennyire lGgyesek az alku nev(i jatékban. A tiszta kdzgazdasagtani
elmélet ezt az elemet nehezen koncipidlja, hiszen ez a tokéletes racionalitas feltételének

enyhitésére épal.

Az alku sordn haszndlt varakozdsok megfelel6sége — Amennyiben a felek nem tokéletesen
tdjékozottak, akkor informacidgydjtési technikaik és becslési heurisztikaik alapjan felépitett
varakozasaik alapjan alakitjak ki stratégidjukat. Ez a tényezd is nehezen modellezhet6

koncepcionalisan, hiszen a teljes informaltsag feltevésének kikapcsolasara épdil.

Az alku megkdétésével kapcsolatos idébeli preferencidk — Rubinstein korabban emlitett alku
jatékaban az alku kimenetele attdl fligg, kinek mennyire slirgds vagy raérés a megallapodas.
Ha valakirdl tudni lehet, hogy fontos a gyors megallapodas, akkor az alku elhtizdsanak hiteles

veszélye hamar rdveszi az engedményekre.

Az alkut meghatdrozo intézményi kérnyezet — Gyakori, hogy az alku menetének,
eredményének sok aspektusat konvenciék, normdak vagy kotelez6en elGirt szabalyok irjak
el6. Ezek a szabalyok az alkuban résztvevd felek megdllapodasanak kimenetelét nagyban
befolydsoljdk. Ennek szép példaja az ulitdtum jaték. (Camerer 1997) Ebben az egyik fél
javaslatot tesz arra, hogyan osszon el a két fél egy adott 0sszeget. Ha ezt az alkut a masik fél
elfogadja, akkor érvénybe |ép a javaslat. Ha nem, akkor egyik fél sem kap semmit.
Tokéletesen raciondlis szerepl6k egyszeri lejatszasai sordan a kezdBajanlatban érdemes
minimalis dsszeget felajanlani a masiknak, hiszen ezzel is jobban jar a semminél. A kiséleti
kozgazdasagtan eredményei alapjan dltalaban az elosztandd 6sszeg 20-30 szazalékat szoktak
felajanlani. Ebben az esetben a szabdlyok az egyik félnek komoly el6nyt adnak, amit a

jatékhoz k6t6d8 konvenciok tompitanak.

Osszességében az alku nélkiil elérhetd kimenet, azaz az exit opcié és az alkuerd hatérozza

meg, milyen megosztasban fognak megallapodni a felek.
1.3.3.Az egyediség, mint alkutér méretét befolyasolé tényezé

Az egyediség kordbban bemutatott kiilonb6z6 megnyilvdnulasi formai képesek lehetnek
befolyasolni a szerepl6k alkuerejét azzal, hogy kitagitjdk a szamukra rendelkezésre allé
alkuteret. Ha az egyik szerepl6 egyedibb, masok szdamdra is értékesebb, nehezen
hozzaférheté terméket vagy szolgaltatast allit el§, a masik szerepl6é kivonulasi opcidjanak
hasznossagi szintje csokken, és igy novekszik az alkutér. Amennyiben valaki képes magat

Uzletfele szamara egyedibbé tennie, javitja az alku szamara varhatd kimentét.
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»
Ug A exit opcidja

|
Ual Alku kimenete I.

N
Ug Il Iku kimenete 1.
\ B exit opcidja I.
\ _ B exit opcidja Il.
Upl U, Il U,

3. dbra: Alkutér novelése az egyediség novelése miatt

A 3. abrdn ezt a folyamatot dbrazoltuk: az A szerepl6 novelte termékének egyediségét, ezzel
a B szerepl§ exit opcidja médosult. Hidba valtozatlan a két fél alkuereje!, az egyediség
novelése el6tti I. dllapothoz képest az alku kindlta kifizetés A szamdra nétt, B szamara

csokkent az egyediséget befolyasold akciéval (ll. dllapot).

1 Az dbran azt tettiik fel, hogy a szerepl8k a alku lehet8séggorbéjének alkutéren beliili részének
felénél allapodnak meg
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1.4.Az alkuer6t meghatarozo tényezok osszegzése

A kovetkez6kben attekintjik, melyek az az alkupoziciét befolydsolé kornyezeti tényezok,
illetve az alku kimenetét befolyasold lehetséges stratégiak és a fentiekben felvazolt elméleti

keretek alapjan.

A vdllalkozasok szamdra az alkupozicidjuk nagyrészt rovid- és kozéptavon nem
befolyasolhatd adottsdgok fliggvénye. Ezek a tényez6k hatdrozzdak meg, mekkora a
vdllalkozds mozgastere a piaci interakcidok soran. Egy vdllalkozastipus Gzleti lehetGségeit
nagyban meghatdrozzak ezek a tényezék. Ahogy az aldbbi tdblazatban részletesen is
egyediség, kolcsonos egyediség, az alkuban vald részvétel képessége, az alkuszitudcié soran
hasznalt varakozdsok megalapozottsaga, az alku megkotésével kapcsolatos id6kényszer, az

alku folyamatat meghatdrozé intézményi tényezdk.

Az alkupoziciét befolyasolo tényez6k

e A keresleti és a kinalati oldal szerepl6inek egymdshoz

viszonyitott szdma/mérete

e A termékek  kozotti  helyettesithet6ség  (néhany
Egyediség meghatarozdja: a vevGi igények/preferencidk, a szallitasi
koltségek, az egyes termékek szellemi értékének ardnya, a
természeti jellemz6bél vagy szellemi jogbdl ered6 specialitas
intenzitasa, a piac egésze szamara megismerhetd reputacid

jelentésége és mértéke)

e A kapcsolat kiépitésének koltsége (tranzakcids koltségek,

technikai koltségek)
o a koltség cégmeérethez viszonyitott mérete is szamit

el e ., o akoltségek id6beli eloszlasa is szamit
Kolcs6nos egyediség

e A kapcsolatbdl valé kilépés koltsége (a kapcsolat
felszamolasanak koltsége, az uj féllel vald megallapodas
ideje  alatti  partnerhidny  koltsége, a  kapcsolat

megszakadasanak reputacios koltsége)

23



] HETFA A «is- és kézépvallalkozok kiszolgaltatottsagat és alkupozicisjat meghatarozé tényezék

o akoltség cégmérethez viszonyitott mérete is szamit
o akoltségek id6beli eloszldsa is szamit

e A kapcsolatspecifikus beruhdzasok jelent6sége (explicit
beruhazasok, a felek egylttmikodése soran folyamatosan

felhalmozdédd egymasra vonatkozd tudds és reputdcio)

e A megdllapodasokat kikényszerit6 intézmények ereje —
Amennyiben a  kikényszerit6 intézmények teljesen
hidnyoznak, a kapcsolat felbontdsa az egyetlen lehetséges
retorzi6, ami a bilaterdlis kapcsolatok jelentGségét
megnoveli. Ha a megallapodasok tokéletesen
kikényszerithet6ek, a kolcsonds egyediség tényez6i egymas

megismerésére és a technoldgiai elemekre szikilnek.

e A potencidlis alternativ Uzleti partnerek motivacidja és
stratégidja — Amennyiben az lgyfelekért folyd verseny erés,
akkor a meglévé Uzleti kapcsolatbdl vald kilépés koltségeit
atvallalja, illetve azokat csokkents [épéseket tehet egy
potencialis partner, ami a kdlcsonos egyediség jelentségét

csokkenti az Ggyfelek szamara.

e Az alku komplexitasa — minél tébb dimenzids egy alku annal

nagyobb apparatust igényel annak atlatasa

Az  alkuban  valé o L
o ) i e Az alkura vonatkozé koztudas mindsége
részvétel képessége

e A potencidlis partnerekrél vald tajékozottsag szintje, a
tdjékozddas koltsége

e A potencidlis partnerekrél vald tdjékozottsdg szintje, a
Az alkuszituacié sordn Al a L
tdjékozddas koltsége
hasznalt varakozasok

megalapozottsiga e Az alkut meghatarozd koérnyezeti, technolégiai tényez6k

ismerete, az azokrdl vald tajékozédas koltsége
Az alku megkotésével e A tranzakcio targyat képezs termék jellemzéi
kapcsolatos

e Az alku elhuzédasa esetén elérhet6 alternativak (pld.

id6kényszer . . - . . ,
y finanszirozas, ideiglenesen hasznalhato alternativ
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értékesitési/beszerzési csatornak stb.)

e Az alku jelent6sége (relativ mérete) a tipikus szerepl6k

szamara
e Az alku jogi és szabalyozasi kdrnyezete

e Az alku folyamataval és elvart végeredményével kapcsolatos

Az alku folyamatat szokasok, iratlan elvarasok

meghatarozé e A megaillapoddsok betartdsat kikényszerité intézmények

intézményi tényezék mikddése

e Az alku meghiusuldsa esetén m(kods intézményi

mechanizmusok (pld. garantdlt allami felvasarlas)

A piaci szerepl6k alkupoziciéjat a fenti tényez6k er6sen meghatarozzak, azonban az nem

megvaltoztathatatlan adottsag.

Egyrészt a vallalkozdsok az alkupoziciot meghatarozé tényezbket kozos fellépéssel
alakithatjak. Ami egy-egy vallalkozas szamdra exogén tényezd, az egy kritikus méretl
vallalkozéi 6sszefogds szamdara mar befolyasolhatd. Ez a fenti tablazatban foglalt mindegyik
elemre igaz. Példaul az értékesitési, beszerzési kooperaciok mddosithatjak a piaci szereplék
szamat. Az Uzleti kapcsolatok sztenderdizaldsa csokkentheti a kapcsolat kiépitésének
koltségét, a kapcsolatspecifikus beruhazdsok jelent6ségét. Az informacidaramlas
er@sitésével, a tuddsszint novelésével javithatjdk alkubeli részvételi képességeiket,
varakozdsaikat. Kollektiv cselekvéssel atalakithatjak az alkuk folyamatdt meghatdrozdé
maganintézményeket, ravehetik az allamot az alkupoziciét befolyasold jogi, szabalyozasi

kornyezet médositasara.

Masrészt az egyes vallalkozdsok egyénileg is sokat tehetnek alkupozicidjuk javitasdra. Az

elméleti keret logikaja szerint nyolc stratégiai lehet6sége van a cégeknek:
e Egyediség novelése — a termék/szolgaltatas specialitasanak erdsitése

o Kolcsonos egyediség novelése az uizleti partner szamara — a meglévd lzleti kapcsolatbdl

valo kilépés megnehezitése az lizleti partner szdmara

e Az lizleti partner egyediségének csokkentése — bizonyos nehezen helyettesithet6

termékektGl/szolgaltatasoktdl valo fuggés csokkentése
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o Kolcsonos egyediség esetén a partner egyediségének csokkentése — a meglévé lzleti

kapcsolatbdl valo esetleges kilépés koltségeinek csokkentése
e Az alkuban vald részvétel képességének javitdsa — Az ligyesebb alkudozas megtanuldsa

e Az alkuszituacié sordn hasznalt varakozdsok megalapozottsaganak erdsitése — Tobb és

jobb minéségli informacid beszerzése, haszndlata az alku sordn

e Az alku megkotésével kapcsolatos id6kényszer enyhitése — Az alkuk sordn jelentkezé

id6kényszer csillapitasa

e Az alku folyamatat meghatarozo intézményi hatranyok csokkentése — torekvés arra,

hogy az alkuban visszaszoruljanak a szokdsos menet kdros aspektusai.

Ezen stratégiai irdnyok mentén a vallalkozasok egyedileg vagy kisebb nagyobb koaliciékban is

felléphetnek.
A stratégiai irdnyokat a kovetkezd tdblazat tekinti at részletesen.

Az alkupoziciot erGsité

o Példak
stratégidk
e A piacon fel nem lelhet6 Ujdonsdg kindlata (az elsé
romkocsma, kiemelked6 min6ségli  cukrasztermékek
kinalata a varosban)
e A termék mindségének javitasa (pld. kisebb (zemelési
koltséggel feldolgozhaté mez6gazdasagi termény gyartdsa, a
termék felhasznalasahoz, fogyasztasahoz k6t6d6 kockazatok
csokkentése pld.visszaruzassal, rugalmas fizetéssel)
Egyediség novelése e A termék specidlis fogyasztoi/keresleti igényekhez vald

illeszkedésének erGsitése (a célcsoport igényeihez jobban
illeszkedd kiegészit6 szolgaltatdsok — gyerekpancsold a
szallodaban, kistételi gyors élelmiszerkiszallitas az

éttermeknek)

e A tranzakciéhoz kapcsolédd koltségek csokkentése (pld.
hitelesség er@sitése, jobb szallithatdsag, egyszerre nagyobb

volumen kereslete vagy kinalata)
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e A folyamatos egylttmiikodés koltségeit csokkentd eljarasok
(pld. bizalmi viszony er@sitése, integralt informatikai

rendszer)

e A szolgaltatdsi paraméterek erésebb partnerhez illesztése a
kapcsolatra vonatkozé informaciok alapjan (pld. egyedi

kedvezménycsomagok)

e A kapcsolatbdl vald kilépést megnehezit§ 0Osztonzék (a
. . hosszu tavu egylttmiikddést premizalé kedvezmények, a
Kolcsonos egyediség

W L partnervaltast nehezit6 ajandékok (pld. séresap, hiitd))
névelése az lzleti

partner szamara e A partner 0Oszténzése kapcsolatspecifikus beruhazasokra
(pld. finanszirozasi segitség az egylttmikodés koltségeit
csokkentd beruhazas megvaldsitasara, specidlis beruhdzasok

megkovetelése a beszallitéi, vasarloi kortél)

e A kapcsolatbdl vald kiszallast nehezité koralmények
kialakitdsa (pld. hagyni a partner eladdsoddsat és elGirni a
teljeskorl elszamolast a kapcsolat felbontasa esetén, a
partnervaltdst nehezit6é piaci, adminisztrativ koérnyezet

kialakitasa)

e a termékszerkezet, illetve a a beszerzési/értékesitési
csatornak tudatos diverzifikaldsa (pld. tobb féle termény
eléallitasa, alternativ kiilfoldi felvasarléi kapcsolatok épitése,

a termények alternativ felhaszndlasat lehetévé tévé

képességek megteremtése (pld. h(t6haz, sajat
Az lizleti  partner gyartokapacitasok))
egyediségének e az uzleti m(ikddés szempontjabdl kritikus elemekbdl
csokkentése stratégiai készletezés

e Az egyediséggel rendelkez6 partner helyettesithetGségét
korlatozé tényez6t oldd |épések (pld. ha egy feldolgozd
Uzemnek lokacids el6nye van, a szallitasi koltségeket
csokkentd beruhdzasok; az erds piaci brandl termék kreativ

potlasa hazi készitésl vagy prémium termékkel (xxx nincs,
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Kolcsonos egyediség
esetén a  partner
egyediségének

csokkentése

Az alkuban valo
részvétel

képességének javitasa

Az alkuszituacié soran
hasznalt varakozasok
megalapozottsaganak

. _ 7

ergsitése

Az alku megkotésével
kapcsolatos

idokényszer enyhitése

de van 5 féle haziszorpink))

a vevdi/szallitéi kapcsolatok tudatos diverzifikalasa, hogy

egy partner kiesése ne okozhasson komoly gondot

a vevdi/szallitoi kapcsolatok idénkénti tudatos atalakitdsa,

hogy ne alakuljon ki nehezen kezelhet6 fligg6ség

Folyamatos tdjékozddds és kapcsolattartds a jelenlegi

partner alternativaival

a meglévd partner konfliktus esetén alkalmazhaté
nyomadsgyakorldsi képességének csokkentése (pld. a jogi
tdmadhatdsagot csokkentd folyamatos adminisztracio, a
partner hirtelen kiesése okozta valsaghelyzetre vald
felkészulés, az (] értékeitési/beszerzési piacokra vald
atallasra valo képességet biztositd technoldgia, lGzletmenet
kiépitése)

A relevans alkuszitudcidk természetének mélyebb
megismerése (az alku folyamatdnak, az azt alakité

tényez6knek a feltarasa)

A potencidlis partner 06sztonz6inek, stratégidjanak,

korlatainak mélyebb megismerése
Az alku soran hasznalt stratégia tudatos atgondolasa

Az alku soran tett kijelentések hitelességét noveld [épések

Tajékozddas a potencialis alkupartner piaci helyzetérdl,
technoldgiajardl, lehet6ségeir6l, 0OsztonzGir6l, stratégiai

elképzeléseirdl

Az adott alkuszituacid relativ jelent6ségének csokkentése
(az alkuk relativ méretének csokkentésével, biztositasi

konstrukcidkkal stb.)

A termék, szolgaltatas értékesitési/beszerzési

id6kényszerének csokkentése (pld. alku a termény
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értékesitésének paramétereirél a betakaritas el6tt, a termék
id6beli haszndlhatdsagat kitold technoldgidk alkalmazasa

(pld. mélyhtott sitemény)
e A likviditasi kiszolgaltatottsag csdkkentése

o Megfelel6 hitelesség és erGpozicio felépitése az alku
menetére vonatkozé elvdrasok érvényesitéséhez (Ha igy
kezdiink neki, akkor hagyjuk is abba)

Az alku folyamatat Tudatos torekvés az alku folyamatdt diktals &l kinalta

meghatarozé . L e s
g keretek oldasara, tagitasara

intézményi hatranyok

csékkentése e Bizalmi viszony, érdekszovetség kiépitése az alku folyamatat

diktald felet az alku sordn képvisel6 megbizottal

e Egylttm(ikodés kiépitése mas, hasonlé alkuszituaciéban lévé

szereplGkkel
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1.5. Hatalmi eréviszonyok a gazdasagban

Ahogy a fentebbi piacszerkezeti-alkuelméleti megkozelités is mutatja, a kis- és
kozépvallalkozasok kapcsolatait komolyan meghatdrozzak a piaci eréviszonyok. Nem csak a
kozgazdasdgtan elemzi, melyek a piaci kornyezet meghatarozé jellemzéi, hogyan viselkednek
egymassal a gazdasdg szerepl8i, milyen stratégidk mentén, mennyire képesek érdekeik

érvényesitésére egymassal szemben.

A gazdasdgszocioldgia a gazdasagi entitdsok egylttmlkodések, konfliktusok természetét
tanulmdnyozza. A gazdasdgszociolégia megkozelitések kozil kiemelnénk Neil Fligstein
munkdssagat, aki alapvetéen a politika vildgahoz hasonlitotta a gazdasdagi piacok miikodését.
Az 1996-ban megjelent Markets as politics: A political-cultural approach to market
institutions cim{ tanulmanydban egyrészt hangsulyozta, hogy a politika mindig is fontos lesz
a piacok mlkodését keretez6 intézmények alakitdsdban. Mdasrészt szemléltette, hogy a
hatalom, mint fogalmi keret miként lehet segitséglinkre a kiilénb6z6 piacokon tevékenykedd

szerepl6k megértésében.

Fligstein nem egyszer(sitette le a gazdasagi szerepl6ket pontszer( cselekvékké, hanem olyan
munkaszervezetként dbrdzolta ezeket, melyekben az egyének célja, hogy a sajat képlkre
formaljak azok miikddését, és kiterjesszék a befolyasukat a szervezeten beliil. igy a hatalom
egyik legf6bb megnyilvanulasa a gazdasagban a szervezeteken beliil érhet6 tetten, hiszen a
hatalom az egyén szdmara alapvetd cél a szervezeteken beliil. Ennek elosztdsa, tovabba az
ezért torténd ,kizdelem” pedig alapvetéen meghatdrozhatja egy szervezet sikerességét
(Fligstein 1996).

Masrészt Fligstein magukat a piacokat is hatalmi jatszmak szintereként irta le, ahol a
killonb6z6 cégek (szervezetek) meghatarozd személyei igyekeznek mas cégek szereplGit
meggy06zni arrdl, hogy a piac mikodése az daltaluk elképzelt kereteken bellil torténjen. A
piacokon a cégek vezet8inek elsédleges, alapvetd célja az, hogy minél biztosabban életben
maradjanak sajat szervezeteik, cégeik. Ezen tul a versengés velejardjaként ha bizonyos cégek
eléggé erdsek, elképzeléseiket raer6ltetik mas cégekre piaci tevékenységiikon, arazasukon

vagy épp megallapodasaikon keresztiil.

Amennyiben pedig sok szerepl6 azonos sullyal bir, akkor szovetségeket hoznak létre, mely
gyakran kompromisszumos megdllapodasokra épul (Fligstein 1996). Ezek a hatalmi
strukturdk természetszerlien létrejonnek azzal, hogy kiemelkednek a dominans piaci

szereplQk, illetve kialakul azok szerepe is, akik tamadjak ezt a dominanciat.
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1.6.Vallalkozoi alkuk az lizleti irodalomban

Az Uzleti tudomanyok tobb aspektusbdl vizsgaljak a kis és nagyvallalatok kozotti
interakcidkat. A tovdbbiakban ezen irodalom f6 eredményeit mutatjuk be, ami |ényegében

arra fokuszal, mi tehet egy kisebb céget sikeressé a nagyok mellett a piacon.
Kis- és nagyvallalatok tanca

A kérdésfelvetéslinket kozvetlentl is érinti Prashantham és Birkinshaw ,Dancing with
gorillas: How small companies can partner effectively with MINCs” cim( tanulmanya. Ebben a
szerzGk azokat az Uzleti stratégidkat mutatjak be, melyekkel a KKV-k a nagy multinaciondlis
vallalatok (MNC) piaci jelenlétét kezelik. Ezek kozlil is az a stratégia tdnik
leghatékonyabbnak, melyben a kisvallalkozdsok stratégiai partnerségre lépnek a KKV-k az

MNC-k lednyvallalataival.

Emellett a szerz6k megallapitjak, hogy az ilyen egylttmikddések jellemzéen nehezen jonnek
érte, az eltér6 célok, er6forrasok, figyelem miatt. Mindez a kiilonbség annak ellenére
jelenthet korlatokat, hogy latszélag mindkét fél szamara kifejezetten megérheti egy ilyen
egyuttmUkodés, bar ha egy ilyen egylttm(ikodés tonkremegy, akkor azt a kisebb partnerek
természetszerien jobban megérezik. A szerz6k szerint akkor hosszu élet(iek az ilyen
megallapodasok, ha azok a KKV-k relativ elényeire épitenek (Prashantham és Birkinshaw
2008).

A k6zos vallalkozas hatasai

Lu és Beamish tanulmanyukban (2001) azt vizsgaljak, hogy a KKV-k életciklusat és
teljesitményét hogyan befolydsolja az, hogy mas cégekkel nemzetkdzi kdzos vallalatokat
(international joint venture) hoznak létre. Tanulmanyokban japan KKV-k mds orszagban
létrehozott kozos vallalatainak sorsat és teljesitményét elemezték hipotéziseik 6konometriai
vizsgalataval. Allitasuk szerint, ha sikeriil nemzetkodzi kézos vallalatba tdmériilni, akkor a KKV
életkora csokken. Jellemz6en a nagy cégekkel vald egylittm(ikodés a KKV jovedelmez&ségét
is csokkenti. Erdekességként megjegyezik, hogy mig a kis cégek dontéshozéi a szinte minden
esetben az alapitdk, a nagy cégek dontéshozdi szakmabeliek és mindez erGsen kihathat a

megallapodasok kimenetére.
Az alkuk megkotésének soft tényezGi

Az utdébbi megjegyzésével Osszecseng Grunert és Norden kutatasdanak eredménye.

Tanulmanyukkal (2012) azt vizsgdljak, hogy a KKV-k hitelfelvételekor mi befolyasolja a
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bankokkal szembeni alkuerejiik mértékét. Allitasuk szerint bizonyos KKV-k jobb kondiciékkal
kapnak hitelt, mint mas KKV-k. A kiilonbség sokszor olyan ,,puha” informdcidkon alapszik,
melyeket nehéz objektivan megfigyelni. Vizsgalatuk alapjan ezek kozil leginkdbb a

menedzsment képességek és a vezetdi jellemvonasok befolyasoljak leginkabb az alkuerét.
Alkuk kifejezetten a kiilonbségek miatt

Masfel6l kozelit Czakon hiszen az egylttmiikodések és alkuk létrejottének kifejezett okait
keresi. 2009-es tanulmanyaban a szerz8 a bankszektor franchiserei és kisvallalkozasai kozotti
kapcsolat alakulasat vizsgdlta, keresve azokat a faktorokat, melyek befolydsoljak az
egyuttm(kodés létrejottét, fejlédését, felbontdsat. Allitdsa szerint a franchise
egyuttmukodések |étrejotte kifejezetten a fennalld asszimetridk miatt torténik
(kezdeményezd6dik), és ha az egylttm(ikodés esetén az alku nem jon létre, az sok esetben a

fogadd partner rugalmatlansdganak koszonheté.

Problémak esetén a szerz6 szerint vagy felbontjak a meglévé kapcsolatot, vagy folytatjak,
vagy elkezdenek versenyezni — ez utdbbi lehet6ség a szerz6ket is meglepte. Ez a versengés
valamennyire megallapodason alapul, valamennyire 6nallé (,unilaterdlis”) szempontok

alapjan mkodik, tehat kis mértékben szandékolt kovetkezménye is az egylttmikodésnek.
Sokat szamit a kornyezet

Berry 1997-ben megjelent cikke azt elemzi, mitél fligg a vallalkozéi egyuttmikodések
létrejotte. Feltevése szerint a szabad piaci mechanizmusok 6nalléan nem feltétlenl
generalnak optimalis egylttmdkodési szintet. A vallalkozéi egyuttmikodések és lzleti
kapcsolatok tarsadalmilag is kivanatos szintjéhez magas bizalom és/vagy nagyon alacsony
tranzakcios koéltségek kellenek. Emellett nagyon fontosnak tartja, hogy j6 legyen a KKV-k

teljesitménye és minGsége, hiszen ez el6feltétele a sdrl alvallalkozéi halénak.
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1.7.A vallalkozo6i alkuk hazai kutatasai

Magyarorszdgon a vallalkozéi megdllapodasokat és alkukat eddig tobb iranybdl kutattak.
Kutatdsunk témadjadba vag, hogy az élelmiszeripar és termékeinek kiskereskedelmi
értékesitésével kapcsolatban részletes kutatdsok allnak rendelkezésre. De ezek mellett
komoly témdja kutatdsoknak a vallalkozdi bizalom és annak hatdsai a vallalkozéi

megallapodasokra.
Megallapodasok az ,,arcos kapitalizmusban”

A 2008-ban a magyarorszagi kapitalizmus allapotardl készitett jelentés (Szepesi et al. 2008)
egyik f6 megdllapitdsa, hogy az orszdgban a gazdasagi egylttm(ikodések a személyes
kapcsolatokra épitenek, és vallalkozdink nem biznak a szerz6dések jelentette védelemben. A
korulbellil 700 vallalkozd kérdbives lekérdezésének eredményei alapjan az egyértelm(, hogy
a vallalkozék gyengének tartjdk a szerz6désszegdk elleni védelem eszkozeit, nem hisznek a
formalis szerz6dések kikényszerithet6ségében és a megfelel birdsagi és jogi mikodésben.
Ezzel szemben a személyes ismeretség és tapasztalds az, ami alapjan Uzletfeleiket
kivalasztjak és megbiznak bennik, ugy, hogy mindez alapvet6éen nem a barati és rokoni

kapcsolatokat, hanem az lizleti tapasztalast jelenti.

A jelentés tovabbi fontos megadllapitasa, hogy az Uzleti siker nem csak az értékteremté
képességtdl, hanem hatalmi tényez6ktdl is fligg. A kérdbives vizsgalat egyik tapasztalata,
hogy a valaszaddk tobbsége szerint (59,3%) az lzleti siker egyik fontos tényez6je, hogy a
vallalkozdasok megallapodasaik soran hatalmi poziciéra tegyenek szert. A hatalmi pozicidk

fontossaga megnyilvanul az alkupozicidk kiilonbségében is.
A kiskereskedelmi koncentracié hatasanak kutatasa

Czibik és Mako (2008) a kiskereskedelmi koncentracid beszallitoi kapcsolatokra vald hatasat
vizsgaljdk Magyarorszagon. A kérdésiik az, hogy a nagy nemzetkdzi lancok feltételeikkel
hatékonyabb m(ikodésre 6sztonzik-e a beszéllitékat, vagy (ellenkez6 esetben) korlatozzak
azok fejlédési lehetGségeit. A kiskereskedelem kapcsan fontos, hogy a nagy kiskereskedelmi
lancok a méretiik és az értéklancbhan elfoglalt helylik miatt (fogyasztdk elérésében kapudr
szerepiik) jé alkupozicidba kerilnek a beszallitékkal szemben. Emiatt itt feltételezhet6 a
kiszolgdltatottsag annak ellenére, hogy 2006 és 2008 kozott nem érkeztek komoly panaszok

GVH-hoz. Az 6 vizsgdlataik alapjan is feltételezhet6 a beszallitdk kiszolgaltatottsaga.

A hazai kiskereskedelmi lancok és beszallitdik kapcsolatanak alakuldsat kutatta tobb izben

Dobos Krisztina. 2007-ben megjelent tanulmanydban a hazai piacon mikodé nagyméretl
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kiskereskedelmi ldncok és a napi fogyasztdsi cikkek beszallitdi kozotti kapcsolatokat,
mikodési mechanizmusokat vizsgaltuk kvalitativ és kvantitativ modszerekkel. A kutatas
eredményei alatdmasztottdk, hogy a vevdi eré6 megnyilvanulasi mddjai, beleértve az azzal
torténd visszaélést is, a magyar piacon is ismertek és tapasztalhatdk. Minél nagyobb egy
kiskereskedelmi lanc ereje, méretét és szervezetét, eszkozei fejlettségét tekintve, anndl
inkabb él ezekkel az eszk6zokkel. Az elemzés szerint mindez nem a — méretlik, arbevétellk
alapjan — gyengébb és kiszolgaltatottabb beszdllitdkat érinti leginkabb, hanem azokat az
erdsebb, dinamikusabb cégeket, amelyeknek alapvet6 érdekiik, hogy a fogyaszték minél
szélesebb koréhez eljuthassanak, és amelyek a gazdasdg novekedéséhez leginkabb

hozzajarulhatnak.
Szerz6dések az élelmiszeriparban

Fert6 Imre és szerzGtarsai a kozelmultban a magyar élelmiszerldncban vizsgaltak a
szerz6déses viszonyok tipusait (2011). KérdGives kutatasukban termeldk, feldolgozdk és
értékesit6k korében vették fel adatiakat. Eredményeik alapjan a szektorra jellemz6, hogy a
formalis szerz6déseket nehéz kikényszeriteni. Mindez a szerz6k szerint megneheziti a hosszu

tdvu, bizonyos esetekben kapcsolat specifikus tizleti kapcsolatok kialakitasat.

A megallapoddsok teljesitésére pozitivan hatottak az irott szerz6dések hasznalatanak
valdszinliségére az olyan valtozok, mint az Uzletfélvaltds gyakorisdga, a partnerbe vetett
bizalom, illetve a kisebb foldrajzi tavolsag. A szerz6k szerint meglep6 eredmény, hogy a
kedvez6 ar fontossaganak értékelése az (izleti partner kivalasztasat illetéen negativan

befolyasolta az irott szerz6dések haszndlatanak valdszinlségét.
Bizalom és egyediség a megallapodasokban

Csabina és szerz6tarsai (2001) magyar vallalati kérd6ives adatfelvételre alapozva vizsgalta a
megallapodasok tulajdonsagai és a piac kilonbozé jellemz8i kozotti oksagi kapcsolatot. A
kutatasuk eredményei alapjan a termékek egyedisége és a felek kozotti bizalom szignifikans
kapcsolatban van egymadssal: az egyedi igényeket kiszolgalé vallalkozdsok az atlagosnal
nagyobb mértékben épitenek a bizalomra a kapcsolataikban, szemben a témegcikkeket és
szolgaltatasokat kindlo vallalatokkal. Tovabbd pozitiv hatasokat mértek az Gzleti kornyezet

vélt biztonsdgossaga és a felek kozotti bizalom kdzott (Csabina et al, 2001).

A szerz6déses megdllapodasokkal kapcsolatban érdemes megemliteni Mike Karoly
onkormanyzati szerz6déseket a tartalomelemzés mddszerével vizsgald tanulmanyat (2012).
A vizsgalat hipotézisei a tranzakcids koltségek elméletén alapulnak, és a szerz6désekben

szerepl6 kikotésekkel, szankciokkal és procedurakkal, a formalis/informalis iranyitasi

34



’ -Z'li'"ﬂ A kis- és kozépvallalkozdk kiszolgaltatottsagat és alkupozicidjat meghatarozé tényezék
|
strukturak megvalasztasaval, illetve a szerz6dések hangvételével kapcsolatban fogalmazn
meg feltételezéseket. Kovetkeztetései szerint j6 kapcsolati viszony esetén is el6fordulhatnak
Skemény” részletes szerz6dések, melyek a felek kdzott koordinalds funkcidit is ellatjak.
Tovabba fontos, hogy az olyan szerz8déses szankcidk, mint a példaul a kdtbér, a szerzédés
nem mérhet6 tényezGiben is jelenthet Osztonzést a teljesitésre és a kapcsolat melletti

elkotelez6désre.
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2.1.Elméleti alapok

A kvalitativ esettanulmdny, mint maddszer els6sorban a tipikus vagy sajatos esetek
mélyrehato, kisléptékd leirdsara nyujt lehetéséget. Ezek a megfigyelések statisztikai
értelemben nem Aaltaldnosithatok a tarsadalom egészére nézve, de olyan belsé
Osszefliggések, adott tarsadalmi jelenségek mogottes mechanizmusainak feltdrasara
alkalmasak (Yin 1994).

Az esettanulmdny mddszertan elényei és erésségei:

o lehet6vé teszi az egyes kivalasztott esetek mélyrehatd megismerését, és ezek révén a

vallalkozdsm(ikodtetés altaldnosabb kereteinek és jellemzbinek feltarasat;

e a vizsgdlt tarsadalmi-gazdasagi jelenség komplex megértését, megragadasat és
leirdsat segiti az un. hdromszogeléses eljards, amelynek lényege, hogy ugyanazt a
gazdasagi-tarsadalmi jelenséget tobbféle perspektivabdl, tobbféle adatfelvételi

maodszer segitségével kozeliti meg;

e a magyarazatra és a megértésre helyezi a kutatas hangsulyat. Lehet6vé teszi az egyes
esetek szintjén oksagi Osszefliggések mélyebb megértését (a puszta kauzalitason tul,

gyakran a hogyan és miért kérdésekre is valasz adhatd), jelentés-adé folyamat;

e |ehet6vé teszi az esetek Osszehasonlitdsa révén a hasonld és eltéré tarsadalmi

kontextusok szerepének megértését a vizsgalt tarsadalmi-gazdasagi jelenségben

e |ehet6vé teszi az egyedi, vagy ritkan bekovetkez6 illetve az id6ben elnyuld gazdasagi-

tarsadalmi események, jelenségek elemzését.
2.2.Esettanulmany készités

A tovadbbiakban az esettanulmanyok készitése sordan hasznalhatd leggyakoribb
modszereket mutatjuk be. A terepmunkat megel6z6en az esettanulmany targyarél részletes
leirast kell 6sszeallitani, hogy felkésziilten érkezziink a terepre; ennek alapjan valaszthatdak
ki az elsé korben felkeresendé interjualanyok is. A terepmunka soran félig strukturdlt

interjuk késziltek tébb szakaszban.
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2.2.1.Dokumentumelemzés

A terepmunka el6tt el6zetes adatgyljtést és adatelemzést (desk research) végeztiink a
kivalasztott esetrdl egy-egy részletes leirast dsszeallitva, a fellelhetd és relevans statisztikai
adatok, az orszdgos és helyi lapok (on-line) elérhetd cikkei alapjan, a fontosabb érintett
szervezetek (civil szervezetek, dnkormanyzatok, vallalkozasok) honlapjainak attekintésével,

elemzésével.

Ennek a kutatasi szakasznak a célja, hogy mar a terepre érkezés el6tt megismerjik a kutatasi
teriletet, és a kutatasi kérdéseinket az adott térségre specifikus mddon fogalmazzuk meg,
valamint, hogy meghatdrozzuk az interjlalanyok korét, személyét, akiknek elérhetGségét is

ebben a szakaszban gydjtottjik ossze.
2.2.2.Az interjualanyok kivalasztasa

Mint a kvalitativ kutatdsok sordn dltaldban, az esettanulmany készités soran is alapvetéen
tematikus reprezentativitds elérése a cél. Az elsé korben felkeresendé interjualanyok korét
az érintett térkép alapjan allitottuk 6ssze; ez a lista folyamatosan bévilt a kutatas sordn a
terepi tapasztalatok és az elkészitett interjuk fliggvényében, hélabda médszert alkalmazva.
Annak érdekében, hogy elkeriiljik a hdlabda mintavétel klasszikus hibdjat, azaz, hogy egy-
egy adott jelent6s érintett nem tagja a kiinduld pontok valamelyikének, a széleskord
dokumentumelemzés mddszerét alkalmaztuk. Ez a mddszerek, valamint a rendszeres terepi
jelenlét biztositotta, hogy az érintettek lehetd legszélesebb korét elérjiik. Az interjuzdas sordn
az a célunk, hogy a kiloénbozdé érintettek adott témaval kapcsolatos véleményét, sajatos
szempontjait széleskorlien feltarjuk. Idealis esetben az interjuzast a telitési pontig kell
folytatni, azaz addig, amig nem tapasztalja a kutatd, hogy a kiloénb6zd interjualanyok
hasonlé torténeteket, narrativdkat és véleményeket mondanak el. Az interjualanyok listdja,
ami egyben a terepnaplé része is, tartalmazza az alanyok elérhetG6ségét, az interjuidépontjat,

helyszinét, a rogzités maodjat.
2.2.3.A félig strukturalt interju

A félig strukturdlt interju kvalitativ kutatasi technikdnak szamit; célja, hogy az interjualany
életvilagardl (valdsagfelfogasardl) gydjtott informaciot, az interjualany altal elbeszélt
jelenségeket a kutatasi kérdés szempontjai szerint interpretdlja (Kvale, 1994). A kvalitativ
interju a kérdez6 és a vdlaszolo kézotti interakcidra épiil, s mint ilyen, rugalmassdg,

egymadsra figyelés jellemzi. Bar a kérdez6 az el6re Osszegylijtott kérdések (gyakran csak
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témakorok) révén képes irdnyitani, fokuszalni a beszélgetést, a valaszaddnak is nagy
befolydsa van az interji menetére: az egyes témakrol alkotott ismeretétdl, véleményétdl,
érzéseitdl fliggden ugyanis az interjuzé kisebb-nagyobb mértékben eltérhet az interjufonaltdl
(Letenyei 2005). Az interjufondl rugalmas hasznalatat az indokolja, hogy igy a kérdezd és a
valaszold kozott személyes kapcsolat alakul ki, amelynek sordn az interjdalany sajat kognitiv
strukturajat kovetve megismerhet6k mogottes attitlidjei, értékrendje, valdsagfelfogasa is, és
nem csupan a tényszer(i adatok, informacidék kérdezhetSk le (Kovacs 2007). Mindezek
alapjan megadllapithatd, hogy a kvalitativ interjuzas els6sorban olyan kutatdsok sordn
alkalmazhaté eszkoz, 1) ahol a kutatas célja annak megértése, hogy egy adott jelenség mit
jelent az érintettek szdmdra; 2) ahol fontos a vizsgdlt folyamatrdl alkotott egyéni
megkozelitések, felfogdsok megismerése; 3) ahol a vizsgalt jelenség kialakuldsa az érintettek
egyéni elbeszélései, visszaemlékezései révén rekonstrudlhatd; illetve 4) kvantitativ kutatdsok
megalapozdsa vagy eredményeinek validalasa soran (King 1994). Az esettanulmany készitése

soran az elsé harom szempont lesz fontos.

Jelen kutatdsban a félig strukturalt interjukészités sordn a bemutatkozds és a bevezetd
kérdést kovet6en hagytuk szabadon beszélni az interjualanyt. A kordbban Osszeirt
kérdéseket ezt kovet6en tettiik fel (lasd interjuk felépitése, illetve interjufonal a

mellékletben).

Altaldban tébb szakaszban késziilnek az interjuk, igy az elsédleges elemzés eredményeivel
kiegészithet6 az els6 vazlat és ennek alapjan mddosithatd az interjufonal. A folyamatos
onellenGrzés, és a kiulonb6z6 forrasokbdl (interjukbdl, dokumentumokbdl, statisztikai
adatokbdl) elérhets informacié folyamatos Uitkoztetése soran észlelhetd volt az esetleges

ellentmondas, adathiany, igy ezek elemezhetdk.
2.3. Az interjuk felépitése

Jelen kutatdsban a félig strukturalt interjukészités soran a bemutatkozds és a bevezet6
kérdést kovetGen hagytuk szabadon beszélni az interjualanyt. A kordbban &sszeirt
kérdéseket ezt kovetGen tettlik fel, hét témakort érintve. Ezek a témakorok az aldbbiak

voltak:
e Avillalkozas torténete;
o Uzletfelek, tizleti partnerek;

o Aszerz6dések jellege;
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e Az alku menete;

e Avallalkozas pacal(i);

e Avallalkozds intézményi kdrnyezete;

o Avidllalkozas vezet6jének tipikus tdjékozddasi, informacids forrasai;
e Avallalkozas jovétervei.

Az interjuk atlagosan egy-masfél éra hosszuak, jellemzéen a kérdezett munkahelyén,

ritkdbban, az otthonaban készultek.
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Kutatasunk soran a két kilonboz6 ipardgban lefolytatott, dsszesen 50 félig strukturalt
interjut  (mélyinterjut) négy kilonb6z6 esettanulmanyba rendeztik. A négy
esettanulmanyban kozel azonos mennyiségl interjut készitettiink, am az élelmiszeripari
esettanulmanyok az ipardg komplexitdsa miatt nagyobb sulyt kaptak az adatfelvételben,
hiszen ezekben 0Osszesen 29 interjut végeztiink, mig a magyar turizmus-vendéglatds

mUikodése kapcsan dsszesen 21 interjut szerveztlink.

Az élelmiszeripari esettanulmanyok hasonlé indokok miatt kilénb6z6 logika mentén
szervezGdtek. Elsé esettanulmanyunkat a tipikus magyar élelmiszeripari vallalkozasok
mUkodése koré szerveztik, igy egy altaldnos képet kapva az ipardg sokszinli miikddésérdl és
annak viszonyairél. Masodik esettanulmdnyunkban pedig kett6, els6é latasra igen hasonld
szakma mukodésére fokuszaltunk, hiszen mikodd pékségek és cukraszdakkal folytattunk le
interjukat. Ezek a vallalkozdsok annyiban kiilonboznek az elsé esettanulmdanyban szereplé
vallalkozasoktél, hogy sok esetben kozvetlenlil végeznek lakossagi értékesitést, igy
jellemzéen az Uzleti értéklancok végén helyezkednek el. A két esettanulmany kozotti
killonbségnek kdszonhetéen az élelmiszeriparban egy 4ltaldnosabb és egy fdkuszalt,

szakmaspecifikus kép megalkotdsat is lehet6vé tették az interjuk.

A turizmus-vendéglatas terlletén hasonld logikaju esettanulmanyokat terveztlink, hiszen
maga az iparag kevésbé komplex és igy jobban korulhatarolhatd részegységekre bomlik. A

harmadik esettanulmanyunkban ezért a szallashely szolgdltaté vallalkozasok miikodésére és

e ses

vallalkozasai koré szerveztik.
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3.1.Elelmiszeripari vallalkozasok

Az élelmiszeripari vallalkozasok termékeik és miikddésiik is tekintetében is sokszinliek, ahol a
hasonld vallalkozasok kiilonb6z8 alkuerdvel rendelkeznek a kilénb6z6 piacokon. Ezért az
elsé esettanulmanyunk soran arra vallalkoztunk, hogy sokféle vallalkozas alkukorilményeit
mérjik fel az interjukkal. Ezért az orszag kilonb6z6 pontjain kerestliink meg, kilonb6z6
mez@gazdasagi terményeket feldolgozo élelmiszeripari vallalkozasokat. K6z6s tulajdonsaguk,
hogy vagy kis- és kozépvallalkozasok vagy azok Osszefogasat jelent6 egylttmikodések.
Mellettlik pedig készitettlink interjukat olyan vallalkozdkkal, akik nagy élelmiszer feldolgozé

vallalatok beszallitdi, igy maguk is a beszerzési lanc aktiv részesei.

Tovdbba ahhoz, hogy az élelmiszeripari vallalkozasok alkuerejérél teljesebb képet kapjunk
szakért8i hattérinterjut folytattunk az Elelmiszer-feldolgozék Orszagos Szdvetségének

munkatarsaival, illetve egy beszerzési szakértével.
3.1.1.Az interjualanyok és a helyszinek jellemzéi

Az esettanulmanyban szerepl§ interjualanyok néhany ismérv szerint oszthatéak tobb
csoportra. Egyrészt interjukat készitettlink vallalkozasok képviselGivel és iparagi szakértSkkel.
Ha a vallalkozdsokat az értéklancon belll elfoglalt poziciéjukat szerint kiilonboztetjik meg
Gket, kilon csoportot képeznek a élelmiszerfeldolgozd véllalkozasok, illetve a nekik beszallitd
vallalkozasok. Az élelmiszerfeldolgozd vallalkozasokon beliil is érdemes megkilonboztetni a
kiilonb6z6 vallalkozdi egylttmiikodéseket, melyek tulajdonképpen a tagok terményeit
feldolgozo és értékesit6 szovetkezetek. Ezek a vallalkozasok az orszagban kiilonb6z6 pontjain

talalhatdak. Az interjualanyok jellemz6it az alabbi tablazatban foglaltuk 6ssze.

. ” Al ,, e Termelés
Pozicid Viallalkozéi ElGallitott F6 Ertékesitési i
# L , helyszine
értéklancban | forma termék alapanyag partnerek
(megye)
1 Kisvallalkozas Bor Sz616 Nagykereskedelem | Tolna
Aroa Kis-, és
2 Sor kol:nllé nagykereskedelem, | Budapest
. . Mikrovallalkozds vendéglatas
Elelmiszer - -
i1 2 . Tej Kiskereskedelem,
3 | eldallito, Sajt (kecske) déelats Tolna
feldolgozo ecske vendéglatas
Fagyasztott | Zoldség, Kis- és
4 Kozépvallalkozas &Y . ) "g Pest
termékek gylimaolcs nagykereskedelem
Vendéglatas,
5 Kisvallalkozas Szikviz - & i Budapest
nagyobb cégek
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Termeldi
T . Szabolcs-
6 értékesitési Kompot Meggy Nagykereskedelem ,
Szatmar-Bereg
szervezet
Szocidlis

7 . GyUmolcslé Kiskereskedelem Tolna

szOovetkezet
Meggy,
o gg,y Nagykereskedelem, | Szabolcs-

8 | Ertékesit§ TermelGi - Borso, . .
o . Feldolgozdipar Szatmar-Bereg
értékesitési Paradicsom
szervezet Vegyes

9 ,'?Jy . - Tolna

gylimolcs
) Szabolcs-

10 | Feldolgozdénak Meggy - )

1o £ I Szatmar-Bereg
beszallité Feldolgozdipar

11 | (termel8) Kisvéllalkozas Tej - Tolna

12 ElGsertés - Tolna

3.1.2.Piaci kdrnyezet

Az élelmiszeriparon bellil a kilénb6z6 piacokra termel6 vallalkozasok sok tekintetben
hasonld kérnyezetrdl szamoltak be, mégis fontosak a koriilmények. K6z06s jellemz8, hogy az
élelmiszeriparban szinte mindenhol meghatarozé a méret, kilondsen azokban a
szegmensekben, ahol tomegtermékeket allitanak el6. A méretbdl fakadd gazdasagossagi és
hatékonysagi el6nyok az értéklanc minden pontjan érzékelhet6ek, csak a valamiben sajatos,
jellemzéen prémiumtermékek nincsenek kiszolgaltatva ezeknek a hatdsoknak teljes
mértékben. Ezeket a nagyméretl kiskereskedelmi forgalmazast megkeriilve is lehet
értékesiteni, interjualanyaink errél szamoltak be példaul a kézm(ives sor és a kecskesajt

el6allitasa esetében.

A kiilonb6z6 beszerzési és értékesitési egylittmikodések gyakorlatban is m(ikod6 eszkozei a
méretgazdasdgossaghdl fakadd hatranyok enyhitésének. Ezekre lehet példa a termelési
értékesitési szervezetek (TESZ) miikddése a gyiimolcs értékesitése esetében, de példaul a
kézml(ives sorok kisméretl gydartéi is hatékonyan fognak Ossze nagyméretl beszerzések

kapcsan.

Szintén a mérethatékonysag kovetkezménye a gyliimolcstermesztéssel és feldolgozasban
érintett alanyaink altal hangsulyozott vertikalis integracid, azaz a termel6k és feldolgozdk
Osszefogasanak és egybeolvadasanak folyamata. Interjiinkban ez leginkdbb a TESZ-ek
példajaként jelent meg, ahol az értékesitési poziciok javitdsa érdekében a mezbgazdasagi

termel6k esetenként kozosen vallalkoznak terményeik feldolgozasdra és a feldolgozott
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termékek tovabbi értékesitésére. A TESZ nem jelent teljes integraciét a kiildnbdz8 szintek
kozott, hiszen vallalkozék laza egylittmUkodése. De tobb interju soran felmerilt, hogy az

integracio a piac fejlédésének egy lehetséges jovGbeli iranya.

FGként a gyimolcs termesztése és feldolgozdsa kapcsan jelent meg fontos szempontként a
kilfoldi exportpiacok léte és a nemzetkozi verseny hatdsai, melyek egyrészt lehetdséget
jelentenek a termel6knek mas piacokon is megjelenni. Ez egy fontos, az alkupoziciét javitd
alternativa annak ellenére, hogy nagyobb szallitasi koltséget és nagyobb kockazatot jelent ez

az Uzleti kapcsolat.

A szakért6i hattérinterjuk kapcsan harom f6 lizenet rajzolddott ki a magyar feldolgozdiparral
kapcsolatban. Egyrészt Ugy latjak, hogy a magyar feldolgozdéipari vallalkozdsok nem elég
hatékonyak, eszkozeiket, munkamddszereiket (izleti modelljeiket tekintve. igy nehezen
érvényeslilnek az egységes eurdpai piacon, emiatt jelenleg nagyon nagy jelentésége van az
europai uniés tdmogatasoknak a termel6k életmaradasdban és a feldolgozdipar
fejl6édésében. Ezt a képet kicsit arnyalja, hogy a vdllalkozok sok esetben nem élnek a
fejlesztési és beruhazasi lehet6ségekkel, ,akik fejleszteni akartak, azok az elmult években
mdr megtették a rendelkezésre dll6 forrdsok felhaszndldsdval”. Masrészt a termelés és a
feldolgozéipar elaprézott is, ezért kiemelt jelent6sége van a  vallalkozoi
egylUttm(ikodéseknek. Harmadrészt a feldolgozdiparban is jellemz6 a képzett munkaerd
hianya, ami abban is megmutatkozik, hogy példaul kiskereskedelmi alkuszituacidk esetén
sokszor nem elég ratermettek a feldolgozdpari vallalkozasok képvisel6i a kiskeresked&kkel

folytatott alkuk soran.
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Az Eszak-alfoldi meggy

A német meggykompot alapanyagat szinte kizardlag az Eszak-Alfoldon termesztett meggyfajtak adjak, amit a
kistermel6ktSl néhany konzervgyar vasarol fel és értékesit tovabb a két német kiskereskedelmet ellatd
nagykereskeddnek. Itt teljestinek a kdlcsénds egyediség feltételei: a kiskereskedelmi lancok, a nagykereskedd,
a konzervgyar és a termeszt6k kdlcsondsen egymassal kell, hogy megalkudjanak. Ez a példa jél mutatja, hogyan
is érvényesil az alkueré egy értéklancon beliil. A technolégia egyszerl, Magyarorszagot itteni tuddsra és tGkére

épll6 késztermék hagyja el.

A nagykeresked6k és a konzervgyarak kozotti alku mar joval a meggy betakaritasa el6tt megtorténik.
Informacidink szerint a hozzaadott érték meghatdrozd része a piacot kontrolldld, koncentralt kilfoldi
szerepl6ké. Piaci alkuerejiket mutatja, hogy a meggy mennyiségével és daraval kapcsolatos kockdzatot is
nagyrészt a magyarorszagi feldolgozo viseli. A nagykereskedd stratégiai felkésziltségét jelzi az is, hogy a
el6rejelzéseik altaldban pontosabbak a magyarorszagi meggytermés mennyiségét illetéen, mint a hazai

termelGk, feldolgozdk elGzetes becslései.

A jellemz8en par tiz hektaros termeszt6k a meggy kisebb részét elére fixalt aron adjak el a konzervgydraknak, a
termés nagy részét a betakaritds soran végig valtozé napi aron értékesitik, ugyanazoknak a szerepl6knek. A
meggy ara a szezon alatt folyamatosan valtozik, |ényegében annak fliggvényében, mekkora az adott napi
termés a konzervgyarak gazdasdgos muikodtetéséhez szikséges mennyiséghez képest. Mindez annak a

kovetkezménye, hogy a meggy Iényegében nem tdrolhatd, a fa melletti [adak egyenesen a gyartdsorra kerilnek.

A nagyobb méretre és a hosszabb tdvu kapcsolatra épitve tudnak a termelSk a napi arhoz képest par szazalékos
arelényt elérni. Ez harom tényezd eredbje. Egyrészt a nagyobb volumenU szallitok fajlagosan olcsébb és
biztonsagosabb ellatast biztositanak a feldolgozéknak. Masrészt a nagyobb termelSk megbizhatdbb partnerek,
mind a mindség, mind az egylttm(ikodés tekintetében. Harmadrészt a nagyobb (tébb 10 hektaros) szerepl6k

alkuereje nagyobb: kdnnyebben fognak 6ssze, meghatarozzak a piaci hangulatot.

A meggytermesztés jovedelmezBsége az aron kivil a termelés koltségétdl flugg. Ez utdbbi egyrészt
mérethatékonysagi kérdés, masrészt nagyban fligg a szakértelemtdl — ami altalaban ugyancsak egyiitt mozog a
véllalkozas méretével. Egyik interjualanyunk szerint a hatékonyabb termel6k szamara az 6nkdltség akar fele is
lehet a tradicionalis kistermel6khoz képest. Mindezek alapjan a kisebb birtokosok szamdra a meggytermesztés a
t6ke megtériilését sem finanszirozd, a megélhetést kiegészitd jovedelmet nydjt, a nagyobb birtokosoknak pedig
az aringadozas miatt kockazatos, de elfogadhatd hozamot. Ezek a hozamkillénbségek és a felvasarlé-termel6

kozotti alku korali konfliktusok komoly, az agazat korili bizonytalansagokat nével6 fesziltségeket generalnak.

Par éve, a konzervgydrak kinalta arat kevesellve a termelSk egy meghatarozé csoportja visszautasitotta a kindlt
arat. Ertékesitési bojkottot hirdettek és alternativ, kiilfoldi értékesitési csatornakat épitettek ki. Akcidjuk sikeres
volt, ra tudtdk venni a konzervgyarakat a kedvez6bb ar kialakitdsara. Ezt az akcidt az érintettek utdlag a
kilonleges korilmények kovetkezményének tudjdk be, ami hosszabb tdvon nem hatott a meggy
értékesitésének viszonyaira. A meggytermeszt6k kozott az OGsszehangolt beszallitok felé vald fellépés és a
kilfoldi értékesitési opcid életben tartdsa mellett a sajat szervezés(i meggykonzerv gyartas lehetGségének
megteremtése és a gylimodlcs alternativ feldolgozasi modjainak kiépitése jelent meg, mint az alkupozicid

javitasat célzo lépés.
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3.1.3.Uzleti kapcsolatok

Beszerz6i kapcsolatok

Az értéklanc aljan gazdalkodd termelSk és tenyészték f6bb alapanyagaikat vegyesen szerzik
be vagy magyar kis- és kozépvallalkozasoktdl (tragya, takarmany), vagy multinacionalis
cégektdl (vetémag) vagy termelik ki sajat maguknak (takarmany). Ezek a termel6k vagy

tenyészt6k szallitanak be a feldolgozodipar vallalkozasainak (gabona, tej, él6sertés, gylimolcs).

A termel6 és feldolgozd kozotti kapcsolat két specidlis esete is visszakdszont az interjuk
soran. Az egyik a bértermelés vagy bértenyésztés (integratori megdllapodds), amely soran a
termeld vallalkozé megkap minden szlikséges alapanyagot a feldolgozétél (példdul vetémag,
tdpszerek, élGallat) és ezért cserébe terményt vagy felhizlalt él6allatot biztosit, mikozben
bértevékenységét szoros kontroll alatt végzi. A masik specidlis eset a mar emlitett termelési
értékesitési szervezetek (illetve a hasonld egyittmikodések) miikodése, melyek soran a
termel6k egyltt mikodtetik azt a kereskeddt vagy feldolgozét, amelynek termékeiket
tovabb értékesitik. Ezek a specialis esetek csak a piac egy részét fedik le, elterjedt az is, hogy
a mez6gazdasagi termel6 hosszu tavi megdllapodds nélkil, napi dron értékesit a

felvasarlonak.

A beszerz8i kapcsolatok természete terményenként eltér egymastdl. Van ahol a bértermelés,
vagy a hosszu tavu fix dras szerz6dések a jellemz6ek (pld. zoldborsd, csemegekukorica).
Mdshol a napi megallapoddsok domindlnak (pld. meggy), mashol pedig az arutézsde altal

meghatarozott piaci 4&r a meghatarozo (pld. buza, kukorica).
Ertékesitési kapcsolatok

A feldolgozdipar szerepl6i a legtobb esetben nagykeresked6knek értékesitik tovabb a
termékeiket (gyimolcslé, kompdt). Ez aldl az logika aldl kivételt képeznek a kis volumenben,
egyedi terméket gyartd feldolgozok, akik sok esetben egybdl a kiskereskedelembe vagy a
vendéglatasba értékesitették tovabb termékeiket (ilyen termékek voltak az interjuk alapjan
példaul a kézmdves sor, a minGségi bor vagy a kecskesajt). Fontos azonban kiemelni, hogy a
legnagyobb aruhdazlancokban ezek a vallalkozasok vagy nem értékesitenek, vagy ha igen,
szintén nagykereskedd kozrem(ikodésével jutottak be a lancok polcaira. Tovabbi kivételnek
tekinthet6 egy a fagyasztott termékeket el6allitd vallalkozas, mely leginkdbb mérete és piaci
jelent6sége miatt tudta megkerilni a nagykeresked6ket és képes volt kozvetlendil
értékesiteni akar a legnagyobb kiskereskedelmi szerepl6knek is. Tovabba az eddig emlitett

értékesitési kapcsolatokon tul egy interju esetében felmeriilt a magyar allam, mint
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értékesitési partner, hiszen részt vesz az allam iskolagyimolcs programjaban, ahova

zacskézott gyiimolcsleveket szallit be.
Pénziigyi kapcsolatok

A megkérdezett vallalkozasok nem minden esetben emelték ki fontos kapcsolatként a
pénzligyi kapcsolataikat, melyb8l arra lehet kovetkeztetni, hogy ezek nem feltétlendl
befolydsoljdk a vdllalkozdsok mindennapi miikodését. Ezt leszamitva vegyes a kép azok
kozott, akik szova tették ezeket, hiszen valamelyik vallalkozd kifejezetten kerilte a banki
hitelezést és nem volt sikeres palyazati forrdsok lehivasaban (a kritériumoknak valé nehéz
megfelelés miatt), megint mas vallalkozé problémamentes banki kapcsolatokrél szamolt be
és volt amelyik eurdpai unios forrasok segitségével beruhazott. Tobb vallalkozo részt vett az
elmult években a Novekedési Hitelprogramban, illetve a termel6k kozil tobben kiemelték az
agrartamogatdsok fontossdgat. AZ NHP-val kapcsolatban volt olyan interjualany, aki tulzénak

tartotta a bank altal kért tébbszords garanciat a hitel mogé.

3.1.4.Megallapodasok és alkuk

A kiilonb6z6 kapcsolatokban kotott megallapodasok is sokszind képet mutatnak.

A termelGk és feldolgozok kozott jellemzbek az olyan, évenként kotott keretmegdllapodasok,
ahol el6re megegyeznek a termények atvételében. Itt a megallapoddsok részletességilikben
kiilonbdznek: az integratori megallapodasok szinte minden tekintetben megszabjik el6re a
termelés menetét és az drakat. De nemcsak az integratori, avagy bértermeldi szerepben
jellemz8 ez a termelésiranyitas, hiszen a feldolgozdipari vallalkozasok egyéb esetekben is
szigoru kondicidkat szabnak a termel6knek. J6 példa erre, hogy a boraszat egészen apré
részletekig beleszdl a sz6l6 termesztésébe, de egy masik példa lehet a termelésiranyitdsra a
fagyasztott termékeket el8allitd kozépvallalkozas, amely szigord mindségi és élelmiszer-
egészségligyi feltételeket szab meg a beszallitdinak. Amennyiben a termény nem felel meg

ezeknek a kotelezd vizsgalatok sordn, visszautasitjak az atvételt.

Ezekben az évenként megkotott megallapodasokban van, amikor elére meghatdrozzak az
arat. Van, ahol ez csak a termények egy bizonyos hanyaddara vonatkozik, illetve van, amikor
minden elszamolas az id6szaki drnak megfelel6en torténik. Ezek stabil megallapoddasok, de
Ujratargyaldsuk sordn sok esetben kemény alkura szamithat a termels, amely kiemelten igaz
azokban az esetekben, amikor nagy a terményeknek a kindlata (példaul fagyasztdsra kerul6

z0ldségek és gyiimolcsok esetén).
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A gylimolcstermesztés integracidjat szolgalja elvben a TESz (Termelési és Ertékesitési
Szovetkezet) intézménye. Az eredeti elvek szerint m(ikéd6 TESz-ek integraltan szervezik az
értékesitést és a szallitast vagy az esetleges feldolgozast a TESz-t tulajdonlé tagjaik szamara.
(A TESz-ek piaci miikddése azonban egyes esetekben csak virtualis, igazi funkcidjuk, hogy
egyes allami tdmogatasokhoz a termel6k csak a TESz-en keresztiil juthatnak hozza.) Az
értékesitési helyzetet a valdban mikodé értékesitési integratorok is nehéznek talaljak. A
felvasarld piac koncentralt, jol bedrazza a foldrajzi tavolsagtol fliggs szallitasi koltségeket,

illetve az értékesités id6beli eltoldsat lehet6vé tévé taroldsi koltségeket.

A kis mennyiségben értékesitett, specialis termékek esetében aralku nem jellemzé a legtobb
értékesitési kapcsolatban, bar a megallapodas egyéb dimenzidiban sokszor van tér a
rugalmassdagra. A nagy partnerek (kiskereskedelmi l[dncok) esetében mintegy kotelezé azzal
szamolni, hogy valamilyen kedvezményt fog kérni a termel6t6l, teret kell hagyni a késébbi

alkura.

Azokban az esetekben, amikor egy vallalkozd kiskereskedelmi lancoknak értékesit, meg kell
felelnie az alku kiskeresked6 adta jatékszabdlyainak. A kiskereskedelmi lancok jellemz&en
platformszerepben hatdrozzdk meg sajat szerepiiket ezekben az alkukban. Ez azt jelenti,
hogy sok esetben az el nem adott arukért nem vallalnak felel§sséget, azaz a beszallité
vesztesége az el nem adott aru. Ez tipikusan igaz szamos feldolgozott élelmiszeripari termék
esetében. A jatékszabalyok egyébként minden terméktipus esetében kiilonboznek. Bar a
megkérdezett beszerzési szakértd szerint minden kiskereskedelmi lanc mas jatékszabdalyokat
allit a beszallitoi elé (terméktipusonként), jellemzs6, hogy az ar és a mennyiség mellett sok
egyéb tényez6ben is meg kell felelnie a beszallitéknak, és sok tényezs is az alku targyat
képezheti. Mindez jelenthet mindségi és mennyiségi megfelelést, a termékek rugalmas
szallitasat és rendelkezésre allasat, amelyek minimumkritériumok, és amelyek miatt nagyon
sok potencidlis vallalkozé nem tud megfelelni a lancok szabta feltételeknek. Egyéb dimenzid
lehet a kiilonb6z6 akcidk, marketingkampanyok, vagy termékujsagokban vald szereplés.
Vallalkozdi interjuk szerint bizonyos lancok bizonyos termékek tipusokra polcpénzt is kérnek,
ez feltehet6en azokra a terméktipusokra jellemzd, melybél nagy allandd kinalat all
rendelkezésre (beszerzési szakérténk cafolta, hogy ez minden kiskereskedelmi lanc esetében

gyakorlat lenne).

A kiskereskedelmi lancok esetében is az évenkénti armegallapoddasok jellemzéek, melyek
komoly, akar tobb koros aralkuk, hiszen a lanc beszerz8inek kimondott célja az arak
folyamatos csokkentése. Az ar csokkentésének céljat viszont az egyéb dimenzidkban vald

megfelelés (a mar emlitett akcidk és termékujsagok, marketing standok, stb.) vagy akar Uj

47



] HETFA A «is- és kézépvallalkozok kiszolgaltatottsagat és alkupozicisjat meghatarozé tényezék

termékek bevezetése enyhitheti (hiszen azok uj alkut nyitnak). Mindemellett még igy is az
egyik legfontosabb tényezd a kiskereskedelmi ldnc beszerzGivel tartott személyes kapcsolat
és a targyaldpartner ratermettsége. Allitdsa szerint, ha mds valaki bejutott kdzvetleniil a

kiskereskedelmi egységek polcaira, ott viszonylag konnyld megtartani a termékeket.

3.1.5.Az alkupozicidt alakité tényezdk

Az Uzleti kapcsolatok és a megallapodasok sokszinlisége alapjan is megallapithatd, hogy a
kiillonbo6z6 termékek piacan kilonb6z6 lehetdségek allnak rendelkezésre a termeld KKV-k

alkupoziciéjanak alakitasara.

A kordbbiakban mar bemutattuk, hogy a gylimolcs termesztésével és feldolgozasaval
foglalkozé vdllalkozasok miként igyekeznek a méretbdl fakadd hatranyaikat csokkenteni
egyuttmikodéseikkel és a kozos értékesitéssel. Ennek egyik Utja az értékesitési
egyuttmikodések [étesitése és fenntartasa. Ebben az interjuk tapasztalatai alapjan még rejlik
potencial Magyarorszagon. Egy masik Gt a piaci kiszolgdltatottsagot csokkentd
exportlehet6ségek kiépitése. Ez lényegében darminimummd teheti a kilfoldi piacok
felvasarlasi arat.

A gyimolcstermesztésben az alkupozicid meghatdrozé tényez6je a méret. Ez egyszerre
novelheti a mozgasteret add termelékenységet, csokkenti a felvasarlé szamara az egységnyi
terményre jutd kockazatot és koltséget a nagyobb volumen( tranzakcidkkal, illetve noveli a
termeszt6 alkuer6t is befolyasolé piaci sulyat. Mindez egybecseng az iparagi szakért6k
véleményével is, miszerint a jobb alkupozicid eléréséhez elengedhetetlen a feldolgozdipari

vallalkozasok hatékonysaganak novelése.

Az egyedi, illetve magas mindségl termékek elballitdsa szintén egy olyan stratégia, mellyel
az interjuk tanulsaga szerint is van lehet6ség az alkupozicié novelésére. A min&ségi bor, a
kézm(ives sor és termelSi kecskesajt elGallitdsa a specidlis keresleti viszonyok miatt
alapvet6en kevéssé kiszolgdltatott alkupoziciot jelentett az dltalunk megkérdezett
vallalkozék szamara. Természetesen a termékek egyedivé tétele a specializalt termel6k
szamdra konnyebben jarhatd at, mint a tomegtermelésben részt vevé termel6k szamadra.
Persze ebben az esetben is fontos, hogy az egyediség ndvelése ne csokkentse jobban a

lehetséges keresletet, mint amennyire javitja a piaci poziciot.

A szikvizet értékesité vallalkozéval folytatott interju tanulsaga, hogy a termék vagy
szolgaltatds egyszerlisége és a vallalkozd rugalmassaga szintén novelheti termékének

értékét, vonzébba téve azt fogyasztok minél nagyobb kdrének, ndvelve ezzel alkupozicidjat a
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piacon. Az altalunk megkérdezett vallalkozo igyekezett terméke értéktobbletét bearazni, és a
piacon megtaldlhatd araknal magasabb arral is képes volt a folyamatos terjeszkedésre és

novekedésre.

Emellett pedig sok mulik azon, hogy a vallalkozéknak milyen informacidk allnak
rendelkezésre az alkuk menetérél, és hogy mennyire képesek a jatékszabdlyokhoz
alkalmazkodni. Az alku sok esetben egy elengedhetetlen, kotelez6 része a
megallapodasoknak, amely nem jelenti azt, hogy feltétlenil rosszul kell jarnia a feleknek. Az
alku 1étét be kell draznia a vallalkozéknak és felkésziilten kell alkukba bocsatkozniuk. Mind a
kiskereskedé mind a terményfelvasarlé feldolgozd kialakitja az alku koreografidjat. Aki ismeri
és ligyesen koveti a tancrendet, az jobb végsé megallapodast érhet el, mint az aki nem képes
atlatni, mirdl is sz6l a jaték vagy nem képes mentalisan alkalmazkodni a vevé altal

meghatarozott logikahoz.

Tovdbba mindenképpen érdemes megemliteni, hogy sok viszonyban elengedhetetlen a
kiegyensulyozott, megbizhatd teljesités, tovdbba nagyban novelheti az alkupoziciét a jé
személyes viszony fenntartdsa. Errél egyarant beszdmoltak a KKV-kkal kapcsolatban 3l
vallalkozék és a nagy felvasarldkra, kiskereskedelmi l[dncokra vonatkozd interjualanyok. Két
kisebb cég kozott a kolcsonos bizalom az egylttm(ikodés alapja. Amikor egy nagy rendszer
Uzletkotdjével targyal a vallalkozo, akkor hasznos arra torekednie, hogy a jobb kuncsaftok
kozé keriljon. A nagyvallalat megkovetelte szamot Ugy hozza a megbizott, hogy az atlagban
jojjon ki az altala kezelt Ggyfelekre — a céljaiban hatarozott, de a megadllapodas soran
gordulékeny, rugalmas és megbizhatd Ugyfélnek van esélye, hogy nagyobb engedményt

érjen el — lényegében a nehézkesebb és dezorientaltabb lGgyfelek rovasara.
3.1.6.J6vGkép

A megkérdezett vdllalkozok meghatarozd tobbsége a novekedésben, fejlesztésben
tovabblépésben [atta a jov6t. Tobb vallalkozd szerint a fejlesztés csak id6 kérdése, mas ki
szeretné varni korabbi beruhazasainak megtérilését. Volt, aki piaci folyamatokhoz kototte a
fejl6dés lehet6ségét (példaul, hogy emelkednie kell a termék piaci aranak) és volt, aki a
magasabb foku integraciéban és egylttm(kodésben latta a jov6t. Egy egyedi, magas
minGségl terméket gyartd interjualany pedig az értéklanc mind a két oldalan vald

terjeszkedésben és a diverzifikdcidoban latta a névekedési lehet&ségeket.
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3.2.Pékségek és cukraszdak

Jelen kutatas keretein belil kilenc pékség és hat cukraszda képvisel&jével folytattunk le félig
strukturalt interjukat. A 15 interjut az orszag kilénb6z8 pontjain vettiik fel: Vas megyében,
Budapesten és a Balaton kornyékén is készitettlink interjukat. Az interju alanyai kozo6tt volt
mikro-, kis- és kozepes méretl vallalkozds melyek a piac kilonb6z6 szegmensein

tevékenykedtek.

Az interjuk bar teljeskorl képet nem festenek a siitGipari és cukrdszipari korilményekrél,
kell6 betekintést engednek az élelmiszeripar egyik klasszikusan mUikod6, nagy hozzaadott

értéket képviseld részérdl.
3.2.1.Az interjualanyok és a helyszinek jellemzéi

Vas megyei pékségek és cukraszdak

Ahogyan azt emlitettiik, az interjukat hdarom helyszinen folytattuk le. Vas megyében, azaz
Szombathelyen és vonzdskorzetében sikerilt a legnagyobb mintat képezni az ilyen célu
vallalkozasokbdl, hiszen 9 interjut készitettiink. Ezek kozul 5 interjut készitettlink a
kiilonb6z6 méretl és kiilonb6z6 szegmensben tevékenykedé cukraszdak képviselGjével és 4
igen kilonbozd pékség képviselSjével. Mind a pékségek mind a cukraszdak tekintetében volt
példa nagyméretli termel6re (51-100 f6 foglalkoztatotti kategdria), akik mas
vallalkozasoknak szallitottak be terméket, de jellemzd volt a bolti, illetve a mozgdértékesités
is. Mellettik pedig sikerllt kisebb méretli mikro- és kisvallalkozasokkal is interjukat
lefolytatni. A vas megyei interjura felkért vallalkozdsokat zomében a 80-as és 90-es években

alapitottak. Az interjura felkért képvisel6k minden esetben a tulajdonosok voltak.
Budapesti pékségek

A f6évarosban 5 interju késziilt, melyek soran jellemzGen a kis pékségek képvisel6i adtak
valaszt a kérdéseinkre. Tobbségik nem csak a termékek el8allitdsaval, hanem egyéb olyan
kiegészit6 szolgaltatasok nyujtasaval is foglalkoztak, melyek kozvetlenil kapcsolédnak a
péktermékek el6dllitdsdhoz és értékesitéséhez. Ennek megfelel6en kavézdoként vagy
reggeliz6 helyszinként is funkcionaltak, de egy esetben étterem és egy specialis
élelmiszereket forgalmazé bolt is kiegészitette a miikddést. Es mig a vas megyei pékségek és
cukraszdak jellemz6en legaldbb egy évtized multra tekinthetnek vissza, addig a budapesti

helyszinek par éves vallalkozasok. Kozialik ketté 10 f6 alatti vallalkozas, mig az egyikben
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korilbelll 70 embert foglalkoztatnak. Az interjura felkért képvisel6k Budapesten is minden

esetben a tulajdonosok voltak.

Keszthelyi cukraszda

Keszthelyen a kutatds soran két interjut vettiink fel, melyek kozil ebbe az esettanulmanyba
cukraszdaként az egyiket dolgozzuk fel. A cukraszda Keszthely varosaban lzemel egy
kisvallalkozasként, amely nem csak sajat értékesitésre, hanem viszonteladodi értékesitésre is

termel. Az interju sordn a tulajdonossal sikeriilt beszélnlink.

3.2.2.Piaci kdrnyezet

A piaci kornyezet kapcsan sokan a vas megyei interjukban tdbbszor is kiemelték, hogy nehéz
helyzetben vannak most a sitGipari vallalkozdsok, mig a cukrdsz vallalkozdsokndl mindez
nem volt oly mértékben el6térben. A nehéz helyzetet Vas megyében féként a kis
élelmiszeriizletek és boltok eltlinése jelentette, mely mas sok évvel ezel6tt végbement
folyamat, mégis maig ez hatdrozza meg a piacot. A kis élelmiszeriizletek eltlinését az
interjualanyok egyértelmdlen a nagy élelmiszer-aruhdz lancok helyi megjelenéséhez kotik. A
nagy lancoknak valé beszallitdst volt olyan interjdalany, amely kihivasként élte meg, a
legtobben viszont alternativ értékesitési csatorndkat kerestek, példaul mozgd értékesitésbe
kezdtek. A piac a helyi pékek kdzt nem az erds versenyrdl szél, a fennalld piaci viszonyok sok
esetben stabilizalodtak. Emellett a kreativ megolddsok (mint példaul a mozgd értékesités

megkezdése) és beruhazasok tudjak piaci el6nyhoz juttatni az érintett feleket.

A budapesti interjualanyoknal egyértelm(ien megjelent a méret miatti versenyhatrany és a
nagy termel6k, illetve a nagy értékesit6k miatti rossz piaci szituacio. Jellemzéen a
megkérdezett pékségek ezt a rossz versenyszituaciot a mindségi megkilonbdztetéssel, a
nagyon j6 mindséghbdl fakadd egyediséggel igyekeztek kezelni. igy egy mds szegmensre
poziciondltak magukat, mint a nagy aruhazak pékségei, illetve a nyomott bérekkel dolgozé
yalban pékségek”, azaz a magas hozzdadott értékl, mindségi szegmensekben
tevékenykedtek. Ezzel kapcsolatban problémaként merilt fel, hogy nehéz egy bizonyos szint
utan novekedni ilyen min&ség mellett, tovabba tébb interjuban is megjelent, hogy nem

érhetGek el megfelel6 mindségli alapanyagok Magyarorszagon.

A munkaer6hiany dltalanosan megjelent mindkét f6bb helyszinen: és emellett nem csak
péket, hanem mas tipusu élelmiszeripari munkavallaldt is nagyon nehezen lehet talalni az

interju alanyai szerint. Tovabba az addrendszer és a konyvelési kotelezettség okozta
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adminisztraciés terhek szintén tobb interjuban megjelentek erésen hatraltatd és piaci
tevékenységet nehezitd tényez6ként. Néhany interjuban felmerilt, hogy a helyi
polgarmesteri hivatal mikodésének rossz hatékonyaga, illetve rendelkezései szintén

hatraltatjak a vallalkozas el6re jutdsat.

Ezek mellett jellemz&en a vas megyei interjualanyok tagjai voltak kiilonb6z6 szakmai, iparagi
szervezeteknek. Ezek kapcsan a kamardk miikodésére érkezett a legtobb panasz, mert draga
a tagsdagi dijat fizetni és a legtobben nem lattdk hasznat a tagsagnak. Mig igazan elismerd
véleménnyel egyik ilyen szervezetr6l sem voltak az érintettek, igaz néhdny esetben

felmerilt, hogy ilyen szervek segitettek alacsonyabb szintre kiizdeni a rezsikoltségeket.

3.2.3.Uzleti kapcsolatok

Az Uzleti kapcsolatok a pékségek és a cukraszdak esetében is a beszerzés és a tovabb
értékesités kapcsolatait jelentik, és mindkét oldald kapcsolatok kifejezetten fontosak tudnak

lenni.
Beszerzdi kapcsolatok

A beszerz6i kapcsolatok kozul a legfontosabb jellemzéen valamilyen malommal/molnarral
fenntartott kapcsolat. Itt igazan nagy valasztas nincsen a piacon, hasonld jellegli és minGségl
lisztet lehet kapni az orszagban, és inkdabb csak az atlagtol lefelé tapasztaltak mindéségi
eltéréseket (el6fordult, hogy emiatt meg is szakadt az Uzleti kapcsolat). A kisméretd
budapesti pékségek nem megfelel6 szakértelemrdl és kindlatrél szamoltak be, sokat kell

ezzel a tipusu beszallitdi kapcsolattal foglalkozni.

A liszten kivil egyéb hozzavaldk is jellemzGek, ezek kore attdl is fligg, az adott pékség milyen
kinalattal vagy milyen kiegészit6 szolgaltatdssal jelenik meg a piacon. JellemzGen
nagykeresked6ktél veszik at ezeket az drukat és hozzavaldkat, de eléfordul, hogy kistermeld
termékeit is forgalmazzak, azaz helyet adnak polcaikon ezeknek a termékeknek. Tovabba a
mindségi elvarasok miatt kilfoldi termékeket is vesznek a kisebb pékségek (jellemzéen
inkdbb forgalmazoétdl, mint sem kozvetlen kapcsolat Gtjan). A nagyobb méretli lGzemek
esetében jellemz6, hogy mar direkt termel6ktél szereznek be &rut, megkeriilve a
nagykeresked&t. Tovabba esetiikben felmerilt a rezsi kérdése is, mint meghatdrozo tipusa a
koltségeknek. Itt a liberalizadlt energiapiac arcsokkenté hatdsairdl szamoltak be az

interjualanyok.
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Ertékesitési kapcsolatok

Az interjualany vallalkozasok tulnyomd tobbsége altaldban KKV-knak értékesit tovabb.
Jellemz6 partnerek lehetnek éttermek, szallodak, illetve mas pékségek, kavézok, reggelizék,
illetve élelmiszerboltok. Bizonyos esetekben az a hatranya ezeknek a kapcsolatoknak, hogy
kevésbé kiszamithatdk, esetiek és kampanyszerlek. Néha az is el6fordul, hogy nem jo
ezekkel a partnerekkel egyltt dolgozni, mert nem megbizhatdéak. Emiatt tébb pékség is
emlitette, hogy nem tartanak fenn ilyen kapcsolatokat és csak lakossagi értékesités a céljuk.
Mig a vas megyei nagyvallalkozdsok egyike pedig beszdllit nagy aruhdzaknak, a masik nem
vallalkozik ilyen beszallitdéi szerep betdltésére. Jellemzéen az ilyen nagy vallalkozdsok

differencialjak is a kapcsolataikat méret alapjan.
3.2.4.Megallapodasok és alkuk

Jellemz6en a megallapodasok és alkuk dinamikusan kottetnek, a felek konnyen megtalaljak
egymast, sok esetben piackutatas el6zi meg a partnerek kivdlasztdsdt. Hossza tavu
egyuttmukodések jellemz&ek, ahol a hosszutdv sokszor csak a kereteket jelenti. A
konkrétumok, koztik az ar, a termék és a mennyiség is pedig dinamikusan valtozhatnak.
Jellemz6en a molnarokkal/malommal valé megallapodas is hosszu tavd, melynek eléfordul,

hogy komoly Ujra targyalasa torténik a gabona betakaritasa utan.

A megallapoddasokban igen ritka az, hogy az ar szintjét nagy mértékben befolydsolni lehetne,
ar tekintetében nem nagy az alkutér. Ez igaz a beszerzésekre, ahol példaul a liszt aran nagy
mennyiség esetén is csak egy szazalékot vagy néhany forintot lehet alkudni, és egyaltalan
nem biztos, hogy a pékeknek van lehetGsége tarolni a lisztet, igy nem éri meg erre a kevés
kedvezményre jatszani. A liszt mellett pedig az egyéb hozzavaldkat, illetve a
cukraszsiitemények alapanyagait is nagyon jellemz6en nagykeresked6tél szerzik be a
vallalkozdk, ahol valéjaban nincs tér a megadott ar befolyasolasdra. Mindez nagy méretben,
a nagykereskedd megkeriilésével lehetséges és ekkor van lehet8ség az arak befolyasoldsara,
de a kisvallalkozdasoknak nincs lehet6sége ilyen kedvezmények kiharcoldsara. Benzin és
energiaarak tekintetében szamoltak be még vas megyei vallalkozék sikeres ar-alkukrdl,
utdbbi esetében jellemz6en egy érdekképviseleti szerv dltali 6sszefogds eredménye az

olcsébb villamosenergia.

A tovabb értékesités kapcsan pedig fontosnak tlinnek a személyes kapcsolatok és
megbizhatdsag tényezGi. Jellemz6en a budapesti pékségek a mindségi termékeikkel

versenyeznek és igyekeznek maguknak nagyobb alkuteret kiharcolni, sok esetben sikeresen.
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Ez valamelyik interjdalany szerint megnyilvanulhat akar armeghatarozd szerepben, mas
interjualany szerint az ar igy sem lehet kérdés, hiszen sok partner nem hajlandé bizonyos
mindségi kilonbségekre kolteni, viszont sok egyéb feltétel (méret, termék specifikacio, stb.)
van lehet6ség meghatarozénak lenni. Mindazonaltal igy is el6fordul, hogy a szdllitds utan
sokara fizetnek és emiatt kiszolgdltatottakka valnak a szereplék, ezeket a kapcsolataikat

igyekeznek leépiteni.

A legnagyobb megkérdezett vallalkozd arban differencidlja Uzleti kapcsolatait és a
legnagyobbaknak adja legolcsébban, mig mds interjuk soran ennek a megkdzelitésnek a
tokéletes ellentétét is hallani lehetett, miszerint a szerepl6k igyekeznek minden
kapcsolatukban azonos feltételekre torekedni. Tovdbbd megjelent tapasztalatként, hogy
allami szerepl6vel nincs ar-alku, a legolcsébb ajanlat kapja a megbizast. Viszont fontos
kiemelni, hogy tobb interjualany nem értékesit mas vallalkozasoknak és csak lakossagi
értékesitést folytatnak, mindez volt ahol kifejezett cél volt, mdashol pedig éppen hogy
belekezdett a vallalkozé a tovabb értékesitésbe és a fejlédés egy lehetséges irdnyanak
tekinti.

Nagyon kilénboz6en szdmoltak be a megallapoddsokat kiséré szerz6désekrél az
interjualanyok. Mig bizonyos vdllalkozok minden esetben kotnek szerz6dést, addig
jellemz8en masok csak néhdny partneriikkel, nagy és stratégiai lgyfelekkel szerz&dnek.
Megint masok pedig szinte sohasem kotnek szerz6dést, csak az adott sz6, a piaci reputdcio
és a kézfogds biztositja Gket a megallapodasaikban. Viszont jellemzéen a szerz6dések
értelmét nem lattdk az interjualanyok: aki kotott is, 6 vagy konyvelési kdtelezettsége miatt,
vagy a partner igényei miatt kototte a szerz6dést. Szerz6déses nem teljesitésbdl fakadd
birdsagi tgyrél nem szamolt be senki, a vallalkozdk inkdbb megoldjak ezeket az lgyeket
egymas kozott. A szerz6déshez kothetd a fizetésméddok kiilonbozEsége. Mig jellemzben a
févarosi pékeknél, ha széba keriilt mindig utalasos tranzakciordl volt szd, a vas megyei
vallalkozék interjui sordn tobbszor is megjelent az azonnali készpénzes fizetés praktikuma és
alacsony tranzakcidés koltségei. Mivel nem egyidGben torténik a fizetés és a teljesités, az

utaldsos fizetés szinte mindin esetben feltételezett valamilyen szerz6dést.

A megallapodasok soran fontosnak jelolték meg a megbizhatdsag, pontossag és mindség
tényezGi, am ezekért cserébe inkdbb rugalmassagot és biztos hosszutavu egyuttmikodést
yvasarolhat” a vallalkozé az interjlalanyok szerint. A személyes kapcsolatok itt is kifejezetten
fontosak lehetnek, sok partneri kapcsolat baratsagi, rokoni vagy ismeretségi viszonyokon
alakul, mindazon 3altal a piac azonos szegmensen tevékenykedd szereplGi ismerték is

egymast és megosztottdk egymadssal tapasztalataikat és informacidikat. A piaci reputdcid
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szintén fontos, a kereskedelemmel is foglalkozé véllalkozé arrdl szamolt be, hogy szamukra a
minGséggel vagy nem teljesitéssel kapcsolatos negativ tapasztalat hire is elég ahhoz, hogy

megszlintessék a beszallitdi megbizasukat egy adott céggel.

3.2.5.Alkupoziciét alakité tényezdk

Az eddigiekbdl is lathatd, hogy a jellemzdéen kis és kozepes Gizemmérettel mikodé pékipari
és cukraszszegmensben kevesebb lehet6ség nyilik az alkupozicié javitasara, mint dltaldnosan,
az el6z6 esettanulmanyban vizsgalt élelmiszeripari vallalkozdsoknal. Ennek nem csak az
Uzemméret lehet az oka, hanem ezeknek a vallalkozdsoknak az értéklancban elfoglalt helye

is, hiszen sok esetben az értéklanc naluk ér véget a lakossagi értékesitéssel.

Jellemz6 stratégia a minGségi, magas piaci szegmensben valdé termelés, mely egyedivé,
specialissa teszi a terméket. Ennek a stratégianak viszont mar emlitett hatranya, hogy a
minGség sok esetben gatat szab a ndvekedésnek, és bizonyos lGzemméret felett nehéz a
magas minGség megtartasa. Tovabbi korlatja lehet ennek a stratégianak a minGségi
szegmens iranti kereslet mérete, bar interjualanyaink lassu keresletnovekedésrél is

beszamoltak.

Az alkupozicié novelésének tovabbi stratégidja lehet a hatékonysag nodvelése és a
technoldgiai el6nyok erGsitése a termelésben, erre j6 példa az egyik nagyobb méret(i vas
megyei sutbipari termeld, aki versenyel6nyét a gépek hatékony karbantartasaban és az

ehhez vald személyes hozzaértésében latta.

A piaci igényekre valé olyan kreativ vdlaszok, mint példaul a mozgd értékesités bevezetése
vagy a kenyérautomatdk bevezetése szintén egy lehetséges stratégidja lehet az alkupozicid

novelésére és a versenyben elfoglalt pozicid javitasara.

3.2.6.J6vGkép

JovGképiket tekintve szintén elég sokszinliek voltak az interjdalanyaink. Bizonyos
interjualanyok a jelenlegi mkodést szeretnék stabilizalni, néhany esetben azért is van erre
igény, mert nem rég léptek meg beruhdzasokat. Masok viszont a gazdasag lassu fejlédését és
a bizonytalan munkaerdpiaci viszonyokat jelolték meg a mértékletes tervezés okainak. A
budapesti kisebb pékségeknél, illetve a cukrdszddk egy részénél is felmerilt, hogy nem
mennyiségileg, hanem mindségileg van tér tovabbi fejlédésre, itt kifejezett szakmai célok is

megjelentek a vallalkozék motivacioi kozott. Emellett pedig bizonyos interjualanyok mas
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tipusu Uzlethelységekben, mdas Uzleti modellben vagy akar mds vdllalkozasokban

gondolkoznak.
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3.3.Szallashely szolgaltato vallalkozasok

A turizmus és vendéglatas iparagaban az elsé esettanulmanyunk a széllasadd helyek vilagat
igyekszik feltérképezni. Az esettanulmany soran tiz, korilbelll egy 6ras félig strukturalt
interjut készitettlink az ipardg szereplGivel, ezek kozil kilenc interju szallasadod szolgaltatas
nyujté vdllalkozas képvisel6jével tortént és emellett egy tovabbi interjut készitettiink egy

nemzetkozi szallaskeresé platform magyar munkatarsaval.

A kilenc interju kozott minden fajta méretli és mindségi szegmensben tevékenykedé
vallalkozdsok taldlhatéak az orszdg kilonb6z6 pontjairdl, igy azt gondoljuk, hogy az
interjukban elhangzott allitasok a lehet6ségekhez mérten valdsagosan tikrozik a magyar

szallodaiparban tevékenykedd vallalkozasok helyzetét és alkuerejét.
3.3.1.Az interjualanyok és a helyszinek jellemzéi

Az esettanulmany kapcsan kilenc szalldsadd vallalkozassal készitettlink interjut hat
kiillonboz6 telepllésen. A févaros idegenforgalmi sulyat is tekintve Budapesten négy interjut
folytattunk le, ezek kdzott kicsi, kozepes és nagyvallalati szerepl6ket is megkerestiink, hogy
nyilatkozzanak kutatdsunk szdmara. Jellemz6en mind a négy szallasadd kulfoldi vendégek
szamadra értékesitett csak, ami jol mutatja, hogy mennyire erds a kilfoldi forgalom szerepe a

févarosban.

A févaroson tuli szerepl6k jellemz8en hasonld, kis vagy kozepes méretl vallalkozasok, sok
esetben csaladi vezetésben. Két kilonboz6 Balaton-parti telepiilésen is kerestlink fel
szalldasok képviselGit, mellettiik pedig Heves megyében, Vas megyében és Pest megyében is
sikerilt interjukat lefolytatnunk. Az interjuk sokszinliségét mutatja, hogy mig a févaros,
illetve a Balaton kornyéke elsé szamu turisztikai célpontnak minGsil az orszagban, addig a

harom kilonb6z6 megyében felkeresett interjualanyok a helyi turizmus tipikus vallalkozéi.

Az interjura felkért vallalkozasok szinte mindegyikét a 2000-es években inditottak be, ez aldl
egyediliként kivételt képez egy altalunk megkérdezett budapesti butikhotel, mely az interju
idépontjaban még nem m(ikodott egy egész éve sem. Az interjuk soran a legtobb esetben a
tulajdonossal folytattuk le az interjut, viszont két budapesti szalloda esetében a szallodak

Uzletkotdivel sikerilt beszélgetniink.

A szallasok képvisel6i mellett felkerestlik az egyik legnagyobb internetes szalldshelykeresé
szolgaltatas egy kollégdjat. Maga a szolgdltatds az egész vildgon aktivan jelen van és azért

éreztik fontosnak azt, hogy megkeressiik 6ket egy interjuval, mert szinte mindegyik altalunk
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megkérdezett vallalkozdval kapcsolatban dlltak szolgaltatdsaikon keresztiil. A hattérinterju az

iparag mikodését és a kornyezet feltarasat segitette.

3.3.2.Piaci kornyezet

A szdlldsadas piaca és a szallodaipar komoly atalakuldsokon ment végbe az elmult
évtizedben, ennek kilonb6z8 hatasairdl szinte mindegyik interju soran esett sz6. Az
atalakuldsok megnyilvanultak a 2008-as vildggazdasagi valsag kialakulasaban, a MALEV 2012-
es megszlinésében, a budapesti hostel piac kifejlédésében, az internetes szallaskeresd
szolgaltatdsok térnyerésében, az Airbnb lakdasmegoszté szolgdltatds megjelenésében és a
budapesti turizmus fellendilésében. Ezek a jelenségek egymdstdl nem fliggetlen
folyamatokként alakultak ki az elmult tiz év magyar szdllasadd szektoraban, igy az interjuk
soran is el6keriltek témaként. Az alabbiakban réviden azokra az informaciokra hagyakozva

mutatjuk be a piaci kornyezet elemeit, melyek elhangzottak az interjuk soran.

A vilaggazdasagi valsdg két formdban is hatdssal volt a magyar szdllodaiparra. Egyrészt a
valsdg hatdsdra érezhetben visszaesett a kereslet a févarosban és azon tul egyarant, hiszen
kevesebben koltottek turisztikai célu kiadasokra. Mdsrészt a valsag soran megdragultak a
valsag elott olcsénak szamitd hitelek, melyek tobb esetben is megvaltoztattak az ilyen
vallalkozasok befektetési és finanszirozasi kornyezetét. Ennek eredményeként, jellemzéen a
magyar KKV korében csdkkend forgalommal kellett kigazdalkodni az id6kézben megdragult
hiteleket. 2012-ben pedig besziintette miikddését a MALEV légitarsasag, melynek komoly
szerepe volt abban, hogy kuilféldi céges ligyfelek és nagyobb vasarlderejl turistacsoportok
eljussanak az orszagba. A valsdg és a MALEV elt(inések kdvetkezményeként kevesebb és

jellemz8en kisebb vasarlderejl kozonség latogatott el févarosba.

Az utébbi fél évtizedben teret nyertek az internetes szallaskeresé szolgdltatasok is, ezek
kozott mind a magyar mind a globalis szolgdltatasok is elterjedtek Magyarorszagon, de az
interjukban jellemz&en a piacvezet6 globalis szolgaltatasok szerepe jelent meg erésen. Ezek
kiilonb6z6 Gzleti modellel miikddnek. Koziillik részletesen a piacvezetd szolgaltatas, tehat a
booking.com mUkodését tartuk fel, hiszen a legtobb altalunk megkérdezett szereplét ez a
szolgaltatds segitette hozzd az értékesitések egy meghatarozd részéhez. Ez a vallalat egy
honlapon, jol kereshet6en feltlinteti a kilénb6z6 helyszineken és telepiiléseken elérheté
szalldshelyeket és a szobak értékesitése is a honlap fellletén torténik fix részesedésért
cserébe. A részesedés mértéke a legtobb interjualany szerint magas, és bar hivatalosan
minden szerepld szdmdra ugyanannyi, a nagy budapesti szallodalanc értékesitési kollégaja

szerint a globalis cégek kozott elképzelhetd, hogy van valamilyen megallapodas alacsonyabb
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fix részedésrél. Viszont amellett, hogy a magas szolgdltatdi dijakra panaszkodtak az
interjualanyok, hozzatették, hogy igy kevesebbet kell kolteniik marketingre, és
kiegyensulyozott kereslet talalja meg Gket. Ezek a szolgdltatok a nagyobb partnerek (kozepes
vallalkozadsok) esetében igyekeznek a személyes kapcsolat kialakitasara, e célbdl szamos

Uzletkotd kollégdjuk jarja az orszag kiilonboz6 szalldsado vallalkozasait.

Mindazondltal Budapest, mint uticél egyre népszer(ibb lett az elmult években, f6ként a fiatal,
szorakozni vagyok korében. Ennek egy kdvetkezményeként Budapesten ismét elterjedtek a
modern didkszalldsok, a hostelek, melyek az ide latogatd vendégek egy meghatarozo részét
kiszolgdljdk. A hostel szegmens szamara kilon jol bejaratott foglaldsi honlap mdikodik, mely

hasonldan a tobbi ilyen szolgdltatashoz, fix részesedését kozvetit.

Ezzel parhuzamosan pedig elterjedt az Airbnb kozosségi lakasmegosztéd szolgdltatasa, mely
hasonléan a nagy szallashelykeres6 oldalakhoz, strukturaltan kereshet6vé teszi
maganszemély rovidtavu kiadasra kinalt lakdsait. Egy interjlink alapjan a szolgdltatas nem
csak a keveset kolteni vagyok, hanem gyakran az lzleti célu turizmus igényeit is kielégiti, és

igy a szallodaipar korabbi keresletét osztotta még tovabb az elmult években.

Az eddig emlitett folyamatok mellet viszont fontos megjegyezni, hogy interjualanyaink lassu
novekedésrdl szamoltak be. A kereslet az elmult években a valsag el6tti évek szintjére kerilt

és mind Budapesten és mind a févaroson tul lassu névekedésben biztak a felek.
3.3.3.Az uizleti kapcsolatokrdl

Beszerz6i kapcsolatok

A kisméret(i hostelek esetében ilyen, kozvetlen kapcsolatot jelent6 beszerzések csak a
kivitelezéskor jellemz8ek, a normalis igymenet soran a kis és nagykereskedelem csatornain
szerzik be a mikodés legfontosabb kellékeit. Fontos latni, hogy ezek a vallalkozasok
jellemzéen nem foglalkoznak étkeztetéssel a szalldas mellett. Azok, akik foglalkoznak
étkeztetéssel vagy rendelkeznek sajat konyhaval, vagy partnerségben vannak egy
étteremmel, ami jellemz6en egy épiiletben van szdllodaval. Az alapanyagokat pedig egy

étteremhez hasonldan, toébbféle beszallitétdl szerzi be egy ilyen szalloda.

Szinte minden szallashely esetén felmeril a mosas és a takaritds kérdése, ezek koziil el6bbi
feladatot szinte minden esetben beszallitd vallalkozas végezte, a takaritds sok esetben nem
kerll kiszervezésre. Egy interjualanyunk megemlitette, hogy sok esetben nehéz megfelel6

mosasi feladatokat végz6 beszallitdkat talalni, specidlis igényeket kevesen szolgalnak ki.
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Ertékesitési kapcsolatok

Ahogyan azt kordbban emlitettiik, a szallashelyek értékesitésben fontos szerepet jatszanak a
kiilonboz6 kozvetit6k. A korabbiakban mar beszamoltunk nagy internetes szallashelykeresé
szolgaltatdsok mikodésérdl, am mellettiik még mindig fontosak lehetnek tour operatorok és
utazasi irodak, melyek jellemz6en a szdllds szolgaltatdsat mds szolgaltatasokkal egyiitt
csomagban kinaljak az érdekl6d6knek. Az interjuk tapasztalatai szerint ezek jelent&sége
csokken, am példaul a Balaton kérnyékén a tour operatorok még mindig fontosak a kulfoldi
vendégek becsatorndzdsban. Velik is jellemz6 a személyes, legaldbb évenkénti

kapcsolattartds és szerz6déskotés.

A kozvetit6kon tul pedig jellemzé a céges ligyfelek kiszolgdldsa is, legyen az valamilyen
rendezvény, konferencia vagy akdr Uzleti utazdsok céljabdl. Kilénboz6 interjualanyaink a

kozvetlen vallalati értékesitést ismét egy egyre fontosabb értékesitési csatornanak tartjak.
3.3.4.Megallapodasok és alkuk

A széllodai képvisel6k elmesélései alapjan a beszallitéi oldalon gyakran kindlati problémak
vannak, hiszen sokszor nehéz megfelel6 beszallitokat megtaldlni, akik képesek adott
terméket vagy szolgdltatast adott specifikaciok mellett leszallitani. Példaul elhangzott, hogy
megfelel6 mosodabdl még Budapesten is hidny van. De az interjuk tanulsdgai szerint
felmertlhetnek egyéb tipusu problémak is: mivel a szalloda beszerzéseit sok esetben nem a
tulajdonos vagy az lGgyvezet6, hanem adott részlegek vezet6i rendelik meg, ezért eléfordul,
hogy a beszallitok korrumpaljak a szallonal dolgozdkat, hogy tobbet és mdas mindségben

rendeljenek t6lik a szalloda nevében. A beszallitdk igy vissza is élhetnek a piaci szerepukkel.

Mégis alapvetéen a szalloddak vannak meghatarozébb alkupoziciéban a beszerz6i
kapcsolatokban, és ennek készonhetéen el6fordul az is, hogy sikerill az arbdl kedvezményt
kialkudni. JellemzGen részletes szerz6dés formajaban allapodnak meg a felek, bar volt olyan
interjualany, amely szerz6dés nélkili alkukrdl is beszamolt, ez a kisméretd szerepl6k kdzott
lehet jellemz6. Amennyiben bevalik egy beszallitdi kapcsolat, mindenképpen hosszutavra

terveznek a felek, ahol idérél id6re van tér a feltételek Ujra targyaldsara.

A értékesitési oldalon a kozvetit6kkel is sok esetben személyes kapcsolat alakul ki. Itt az ar
(szolgaltatasi dij vagy részesedés) mértéke nem lehet semmilyen esetben sem alku targya,
de mds paraméterek tekintetében lehetnek fontos megegyezések, ennek egy j6 példaja az,
hogy a szallashelyen rendelkezésre all6 mennyi agy vagy szoba keril fel a platformra, de

példaul tour operatorokkal és utazasi iroddkkal egyé kiegészit6 szolgaltatdsok kapcsan is
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lehetnek megegyezések (pl. welcome drink). Tovdabba mivel a szolgaltatonak is érdeke a
minél sikeresebb értékesités, ezért igyekeznek segiteni a minél sikeresebb drazdst a
kozvetit6i platformokon. Klasszikus értelemben vett alkura ezekben a kapcsolatokban tehat
ritkan nyilik lehet6ség, azonban részletek és a kapcsolattartds minGsége miatt igen fontosak

az ilyen évenkénti személyes megdllapodasok.

Kozvetlen céges értékesitések esetén valds alkuszituacidk alakulhatnak ki, am a szdllodai
képvisel6k szerint az érdekl6d6k nem arérzékenyek, és inkdbb egyéb részletkérdések
kapcsan jellemz6 az alku mlkodése. A szdllas ezekben a kapcsolatokban tehdt inkabb

dominans, és armeghatarozé.
3.3.5.Alkupoziciot alakito tényez6k

A szallashely-szolgaltatasok piacan nehéz tudatosan ndévelni a vallalkozdsok alkupozicidjat,
hiszen az értékesitési kapcsolatok oldalan nehezen befolyasolhatd, fix aras kozvetitSi

szolgaltatasok allnak, melyek a fogyasztok nagy részét iranyitjak a szalldsokhoz.

Az interjuk soran is megjelent stratégia az ezektdl a szdllashelykeresé szolgdaltatasoktdl, tour
operatoroktol és utazasi iroddktél vald fliggetlenedés kiépitése, azaz a sajat fogyasztdi bazis
megteremtése és erGsitése. Ez idedlisan a potencidlis fogyasztok kozvetlen elérésében
nyilvanul meg, mely akkor jelent nagyobb alkupoziciét a szallashely szdmara, ha ezek a
fogyasztok végil nem a kozvetitékon keresztiil foglaljak le szalldshelyeiket, hanem
kozvetlenll a szdllashellyel létesitve kapcsolatot. Mindez természetesen jelen piaci
szituacidban nem lehet egyediili elérése a fogyasztonak, hiszen f6ként az internetes
szalldskeres6 szolgaltatasok nagyon hatékony moddjai a szdlldskeresésének. De arra
torekedni, hogy a lefoglalt szalldshelyek minél kisebb szdzaléka érkezzen ilyen kozvetit6kon
keresztil, mindenképpen lehet célja a véllalkozasoknak. Ennek eszkodze lehet a j6 marketing,
a magas szolgaltatasi mindség, és a jo fogyasztdi kapcsolatok dpoldsa — torzsvendégkor
kiépitése. A szallashely szolgaltatd vallalkozasoknak be kell arazniuk, hosszitavon mennyire

érdemes ezekre kilon er6forrast forditaniuk.

Tovabbi stratégia lehet az alkupozicid novelésére az egyediség kilonb6z6 dimenzidinak
megteremtése. Az interjuk soran is megjelent, hogy tobbek kdzott az egyedi lokdcio,
berendezés, a hangulat és j6 kiszolgalas , vagy akar egy j6 vagy kiilonleges étterem a legf6bb
elényei lehetnek ezeknek a vallalkozdsoknak. Amennyiben van lehet8ség az ezekben vald

fejl6édésre, az mindenképpen javithatja a vallalkozas alkupozicidjat és piaci helyzetét.
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Egy harmadik lehet6ség, ha sikerll egy vallalkozasnak j6 pozicidkat kiépiteni egy a
kozvetit6ket kevésbé haszndld piaci szegmensbe. llyen lehet a rendezvények és a
vallalkozasok piaca, ahol az ar mellett a komplex vevéi igényeknek valé rugalmas megfelelés
és a kulcsszerepl6k minGségi igényeinek valé megfelelés is fontos, s6t sokszor fontosabb
tényezd. Ehhez az elvarasoknak megfelel6 szolgdltatas-portfolidé létrehozasara, megfeleld

reputdcio és piaci hirnév felépitésére, illetve stabil tizleti kapcsolatokra van sziikség.
3.3.6.J0vGkép

A vallalkozasok jovébeli céljaikat tekintve ebben az esettanulmanyban is sokszinlen
nyilatkoztak. Volt, aki min6&ségi és mennyiségi fejlédést tlzott ki célként, mas fizikailag
szeretné bdviteni a szallashelyét, tovabba egy megkérdezett a felujitas szlikségét emlitette.
De emellett egy interjualany mar masik vallalkozas beinditasan tevékenykedik és olyan is

volt, aki a meglévé mikodést szeretné fenntartani.
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3.4.Vendéglatoipari vallalkozasok
3.4.1.Piaci kornyezet

Az idegenforgalom és a vendéglatas agazaton belll harom esettanulmanyt készitettiink,
ebben a fejezetben a vendéglatds, azon belll az italszolgdltatast végzé vallalkozasok
szerz6déskotési gyakorlatat, alkupozicidjat, beszallitéi, vevdi kapcsolatait vizsgaltuk.
Esettanulmanyunkban a vendéglatas szolgaltatast végzé tarsasagok kozil az italszolgaltatast
végzG6 vallalkozasokat vizsgaltuk (emellett a vendéglatas fétevékenység kdzé sorolhatd az
éttermi  mozgdvendéglatds, a rendezvényétkeztetés és egyéb vendéglatads). Az
esettanulmany készitése sordn az elérhet6 dokumentumokat és statisztikakat hasznaltuk,

valamint 12 félig strukturalt interjat.

Az italszolaltatdssal f6tevékenységként foglalkozo vallalkozasok szama 6374, ennél csupan az
éttermi szolgaltatasokat nyujté vallalkozdsok szdma a magasabb orszadgos szinten.
Amennyiben nem csupan azokat a vallalkozasokat elemezziik, amelyek fétevékenységként
foglalkoznak italszolgaltatdssal, azt [athatjuk, hogy tobb, mint 18 ezer vallalkozas sorolhatd
az “italuzlet és egyéb zenés vendéglatéhely” kategdridba®. Ezen egységek szama 4,4%-al
csokkent 2014-ben. Altaldban is elmondhaté, hogy a vendéglatas az egyik legkockazatosabb
iparag: a beddlési arany 4,68%, ezen bellil az esettanulmanyunkban vizsgalt italszolgdltatast
f6tevékenységként (iz6 vallalkozasok korében a beddlési ardny 5,86%.3 Ennek ellenére szazas
nagysagrendben alapitanak ilyen profild cégeket az orszagban, minden negyedévben, ahogy

ez a vonatkozo 2013-as és 2014-es adatokbdl kiolvashato.

Esettanulmanyunkban budapesti vendéglatdohelyeket vizsgaltunk: 10 vallalkozast kerestlink
fel: klasszikus kereskedelmi egységeket, romkocsmdkat, onkoltséges alapon miikddd,
civilszervezeti hattérrel rendelkez6 kulturalis tevékenységet végz6 szervezetet, és for-profit
alapon mlkoédd kulturalis rendezvényszervez6 vallalkozast. A szlikebben vett vendéglatdk
kozott talalunk borbart, klasszikus italkimérést, magas szinvonall éttermet, nagyteriletl

terasszal rendelkez6 egységet egyarant.

2 KSH 2015 Turimzus jelentés
3 http://www.eco.hu/hir/nagyobb-kockazat-ma-ettermet-nyitni-mint-epitoipari-ceget-grundolni/
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A vallalkozasok mindegyike Budapesten, annak is a bels6, Hungaria kordton bellli részén
muakodik. A jellemz6 foglalkoztatotti l1étszam 10 f6 alatti, 11-25 f6 kozotti foglakoztatottal
négy megkeresett vallalkozds mi(ikodik, és csak a legnagyobb felkeresett szervezet
rendelkezik tébb mint 50 alkalmazottal. A vdllalkozasok mind viszonylag fiatalok, az atlag
életkor tiz év, de a legrégebi sem 6regebb 14 évnél, tobb pedig még csak 3-4 éve m(ikodik. Ez
nem meglepd, ha figyelembe vesszik a fent idézett statisztikat, miszerint az ilyen tipusu

vallalkozdsok korében magas a felszdmoldsok ardnya.
Forduldpontok a vallalkozasok életében

Annak ellenére, hogy a vallalkozdsok viszonylag fiatalnak tekinthetéek, az interjukban
megjelentek olyan kritikus pontjai a vallalkozasok torténetének, amely valddi fordulatot

jelentett a szervezet életében. llyen fordulépont volt:

» Egy-egy U] lizletag megjelenése:
o Egy kereskedelmi tevékenység mellé bevezetik a vendéglatast (Erre lathatunk
példat bor kereskedések esetében).
o ElI6 radidkozvetitések szervezése a helyszinrél.

o Ujtevékenység megjelenése:

»Nagyon nagy lépés volt, amikor pdr évvel késébb dtdlltunk a teljes sajdt
terjesztésre. Megsziintettiik a kiils6 nagyon drdga szerzédéseinket. [...] Es én
nagyon féltem ettdl, hogy fog ez elsiilni [...]. De nem volt fennakadds. Gyorsan
dtdlltak az emberek az online vdsdrldsra.

» A bdvilés:
o Egy Uj egység megnyitdsa;
o Az alkalmazottak szdmdnak jelent6s novelése;
o Bankhitelek torlesztése

» A szervezeten bellli folyamatok rendszerezése, belsé tanulasi folyamatok:

"A forgalom, amit az elején nehéz volt bedllitani. Hogy az emberek visszatérjenek.
Az elsé két év nagyon nehéz volt, a fennmaradds..." "A mdsik az a munkaerd, az

hogy hogyan oszd be az embereket ugy, hogy elegen legyenek, de ne is fizess

tal..."

Ez jellemzéen az els6 években tortént, a vallalkozds beinditdsanal, olyan
esetekben, ahol a vezet6 nem rendelkezett vendéglatés multtal. De a
szérakozohely poziciondlasa, piacra jutds gyakran kihivas volt a gyakorlattal

rendelkez6k szamara is.

64



ZIiTFA

> Kilsé feltétlek kedvezd alakuldsa.

> Erds, és nehezen kiszamithato kilsé valtozasok:

,Az énkormdnyzat hirtelen felbontotta veliik a bérleti szerzédést. Jelenleg az uj

helyszin birtokbavétele vdrat magdra szintén az 6nkormdnyzat miatt.”

» Tulajdonosos és Uzletvezet valtasok

3.4.2.Uzleti kapcsolatok

A megkeresett vallalkozéknak atlagosan 30 (izleti kapcsolata van, de itt nagyon nagy szorast
l[atunk: van olyan vdllalkozas, amely csupdn nagyon kevés, mintegy 10 kapcsolatrdl szdmoltak
be, mig egyes kérdezettek 100 koérili nagysagrendet mondtak. A kiilonbség oka, hogy egyes
helyek szinte mindent egy-két nagykereskedésbdl szereznek be, és a kisebb szerz6déseikrdl

(bankokkal, konyvel6kkel, takaritd és biztonsagi cégekkel) nem is adtak szamot.

A legfontosabb (zleti kapcsolat a megkeresett vendéglatéhelyek esetében a beszéllitok
voltak; a vevéik altaldban magdnszemélyek. Stratégiai partnerrél egyik vallalkozas sem
beszélt. A legfontosabb Uzleti partner altaldban nagyobb, mint a megkeresett vallalkozas.
Ezek a kapcsolatok jellemz6en kétfélék: egy részt a beszallitd, illetve annak képviselGje
aktivan keresi a vevéket (példaul a nagy sor-markak, illetve a Coca-Cola és a Pepsi Cola
képvisel6i), mdsrészt ezek a kapcsolatok véletlenszerlien, ismerdsok ajanlasai révén is
alakulnak. A kapcsolatok szintén két félék: egy résziik allandd, és nem nagyon valtozik, mas
résziikben azonban gyakori a csere, ennek az oka egyfajta Utkeresés: ki ad kicsit jobb arat,

kicsit jobb minGséget, szallitasi feltételeket.
Az egyik interjualanyunk igy vall a beszallité kapcsolatokrél:

"A Pepsi az sokkal rugalmasabb és sokkal bardtsdgosabb. A Coca Coldt viszont
Magyarorszdgon jobban szeretik. Es ha egy kis hely vagy, akkor a sokkal jobban a
kézosség igényeit kell kiszolgdlnod. Bor szempontbdl kénnyl a déntés, mert egy

nagyon j6é bardtomnak van bor kereskedése. Etel ‘beszdlliténk” a METRO”

Azaz egy helyen belll is tobbféle stratégiat latunk, igazodva a piaci koriilményekhez. A

szerz6dések egy vallalkozason belll sokfélék lehetnek:

»Ha kisebb, akkor egyiittm(ikddési szerz6dés. Ami lefekteti a szabdlyokat, hogy pl.

mennyi ideig kell rendelkezésre dlini. Ha nagyobbak, akkor veliik akdr 2-3 oldalas.
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Ebben benne van az is, hogy milyen marketing témogatdst kapunk. Igy hivjdk a pénzt,

amit visszaadnak.”

Kicsit mas szemlélet olvashatd egy masik interjuban:

,A szerzédéseket hosszu tdvra terveziink. 50 évre terveziink. A tulajdonosok azt
mondtdk annak idején, hogy amikor id6ések otthondba lesziink, akkor is itt lesz ez a
csehd. Ez mindenkinek benne van a fejében. Nem csapjuk be a vendéget. Nem

akarunk révidtdvon meggazdagodni. Mi korrektek vagyunk.”

A szerz6dések egyes esetekben nagyon lazak, vagy nem is |éteznek:

"Semmilyen megdllapodds nincs kéztiink. Ha kell valami, szélunk, hogy hozzanak.
Annyit mondanak erre, hogy jo, de legaldbb 50 000 Ft értékben rendeljiink, és
elhozza. Ha nincs, akkor sem baj, az emberek sorban dlinak, hogy leadhassdk a

termékeiket."

»A sOrés hozzd a szokdsos szerzddést. Tehdt nem egy kisebb szervezettel dolgozunk
egyiitt sehol sem. Borok: az lizletvezeténk ott dolgozott. O ismeri azt a helyet és igy
tud jobb dealeket kétni. Ott jobb drakat kapunk, mert jol ki tudja taldlni [az
lizletvezets], hogy mekkora mennyiséget rendeljen az egyes tételekbél. Ez a nagy
feladata, hogy kikalkuldlja, hogy mennyi kell bizonyos dolgokbdl. Egy jo lizletvezetd
dtlatia jol a nagykerek miikodését és azt probdlja kisakkozni, hogy az egyes

fogyasztdsokhoz hogyan kell rendelni.”
3.4.3.Megallapodasok és alkuk

Amint feljebb irtuk az Uzleti kapcsolatok létrejotte altaldban nem valamilyen stratégia
mentén alakul, hanem a szokdsos menetet koveti: a beszdllitd ligynoke megkeresi a
vallalkozdast, esetleg egy ismerds, barat ajanlasa segiti a feleket egymdsra taldlni. Ebbdl
kovetkezik, hogy hogyan alakul az egyes vallalkozdsok és beszallitok kozott a szerz6déskotés

és az alku.

Ahogy a nagy beszalliték esetében a pontos és részletes szerz6dés a jellemz6, Ugy ezeknél az
is jellemz6, hogy a szerz6dés keret feltételein nem lehet sokat alkudni. Az ar mindig adott: a
megrendelt mennyiségtdl fligg. A szallitasi feltételek is adottak, igy ezeken a pontokon nem

latszik a vallalkozasok és a jellemz6en multinacionalis nagy beszallitok kozotti alkuban az

66



ZIiTFA

egyes vizsgdlt vdllalkozasok alku ereje kozotti kilonbség. Ezekben a szerz6désekben a
finanszirozdsban érhetd tetten az alku lehet8sége, azaz, hogy mikor kell az eladott terméket
kifizetni és milyen feltételek mellett. Erre lehet&sége csak a nagy forgalmat bonyolitd

egységgel vagy egységekkel rendelkez6 vallalkozasoknak van.

Széleskorl alkura van lehet6ség a személyes kapcsolatokon keresztil, jellemzéen kisebb
beszallitokkal kotott szerz6dések esetében. Ezeknél az alkukndl a vallalkozo alku ereje a hely
presztizsétSl a vendégkor osszetételétdl fligg. A jé adottsagu helyre a beszallitonak is érdeke

bekerilni.

Osszefoglalva tehdt a megkeresett véllalkozdsok nagyobb része ugy érzi, hogy van
lehetdsége alkudni, de itt két jol elkilonilé mintazatot lehet taldlni: a nagyobb, és régebb
ota mikodd, presztizzsel rendelkezd vallalkozasok er6sebb alku pozicidval rendelkeznek, a
kisebb mennyiséget rendelS, kevesebb forgalmat hozd, csekélyebb tapasztalattal
rendelkezd, esetleg szallitasi feltétleket tekintve kevésbé rugalmas vallalkozasok alku ereje

jelent6sen kisebb. Erre példa az alabbi idézet:

,Két nagykereskedés van Magyarorszdgon. Ott lista drak vannak és a lista darbdl a
volumen ardnydban kedvezményt kaphatsz. Ezt bedllitick vevé koédod mellé. De
alapvetéen itt nincs lehetéséged alkudozni azért, mert ez tébb szdz embert
foglalkoztatd cég. Ahol tudsz alkudozni az a szponzordcids dij. Itt vallalhatsz dolgokat.
Vidllalhatod, hogy nagyon sokat eladsz. Vagy vannak olyan helyek, amik jo helyen
vannak vagy nagy a média érdeklddés. Az ott megjelené cégeknek is ez egy jo reklam.
llyen mozgdstered van. De ezenkiviil mindenbe lehet lgyeskedni, mindenbe lehet
kedvezményt kapni. Es ami jellemz8, hogy senki nem fizet ki senkit, mindenki kérbe

tartozik.”

,Most mdr a presztizs miatt is j6 pozicioban vagyunk. Altaldban az is elég, ha

tartunk dolgokat és nem kell kirakni rekldmot.”

Az aldbbi idézet a személyes kapcsolat és az arujellege alapjan biztositott alku erére ad
példat:

,Volt egy vendégldtés bardtom, aki mondta, hogy van egy iszonyat j6 pdlinkdja. Es
hallgassam meg &ket. Es akkor felhivtam a srdcot. Es olyan fura, mert nagyjdbdl
szivességet tett, hogy kijoétt és megkdstoltatta. Mondat a srdc, hogy 6k nagyon
szeretik a pdlinkdt és féleg meginni szeretik és nem eladni. Széval mondta, hogy ez

ugy megy, hogy ha jo fej vagyok, akkor hoznak. Ha nem vagyok az, akkor nem
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hoznak. Es ugy tlinik j6 fej voltam. Veliik sincs szerz6dés. Nekem egyértelmdi, hogy
téliik rendelek. Nekik meg egyértelmdi, hogy olcson adjdk. A vendégldtosok azért elég
dsszetartoak. Es a legjobb iizletek mindig hdrom sér utdn kétédnek (...) vagy hdrom

pdlinka utdn.”

Az aldbbi idézet a mennyiség, mindség és a kapcsolt aruk kozotti 6sszefliggésekre vilagit ra:

»Magyarorszdgon déntened kell a kézmiives s6rék vagy egy nagy cég kézétt. De
cserébe a nagy cégek adnak neked egy hosszabb lejdratu hitelt. Es nekiink nagyon
alacsony kezdd tékénk volt. Es emiatt nagyon nagy sziikségiink volt arra, hogy

valamilyen sérés céggel meg tudjunk dllapodni.”

A nagy forgalmu, bejaratott helyeket m(ikddtetd vallalkozdsoknak jobb az alku pozicidja. Az
ilyen helyeken érdemes megjelenni, mert ez rekldmot jelent az adott markdnak. Az idézet
masodik felében egy Ujabb beszallitdk kivalasztdsaval kapcsolatos szempont jelenik meg,
nevezetesen, hogy a hely jellege, és kozonsége, és a beszallitd arujanak minGsége egymasnak

megfelel-e.

Mi abbdl a szempontbdl jok vagyunk, hogy nagy a befogadd képességiink. Meg van
egy neve is ennek a helynek. Igy a beszdlliték ezt komolyan veszik. Nekik j6 megjelenni
itt. Es ezt én megprobdlom kihaszndlni. Ok harcolnak meg ezért. Es nem mindig a
pénz dont. Sokszor az, hogy mi milyen képet sugallunk magunkrdl. Lehet, hogy jo!

draz valaki, de nem illik a k6zénségiinkhéz.

Szerz6dések

Altaldban van valamilyen szerz6dés, minél nagyobb egy beszallité, annal valészin(ibb, hogy
részletes szerz6dés sziiletik. Ugyanakkor ez a részletes szerz6dés is lehet6séget ad arra, hogy

a valdsagos szitudciokban azoktodl eltérjenek az érintettek.

"A megdllapoddsra jellemzd, hogy kérdezem, hogy nem tudndl esetleg 10%-ot
engedni? Erre azt mondja, hogy hdt, nem, de mit szélndl ahhoz, ha minden 50.-et
ingyen adndm? Persze volt madr olyan, hogy mondjuk minden 10.-et ingyen adtdk a

sOrbdl és akkor mdr meg is van a 10% kedvezmény."
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A szerz6désekkel szemben van egy fajta szkepszis; nincs igazan garancia a szerzddések
betartatasdra, arra, hogy nem mondjak-e azt fel varatlanul, illetve, ha nem tartjak be milyen

lehet&ségei vannak a vallalkozonak.

»A sOros szerzddés egy kizdrdlagos szerzédés. Meghatdrozott évre és egy
maghatdrozott mennyiségre szol. Csak az 6 vdlasztékdt haszndlhatod. Folyamatosan
problémdnk volt ebbdl. Mivel nem akarnak szamldt adni a partnerek. Nem akarja
senki, hogy nyoma maradjon. gy valamilyen szinten kényszer is van. En magam képes
lettem volna szerz6désbe foglalni a dolgokat, mert én jogdsz vagyok. De a
szerzGdésnek az érvénytelenitése miatt ez nem megy. Keretfeltételeket érdemes lenne
lefektetni, de az nem megy, hogy minden pontjdat leirod. Ez iszonyu nagy munka
lenne. Meg arra lenne sziikség, hogy mindkét fél képes legyen véleményezni egy ilyet.
Nem volt érvényesithetésége. Meg nem szeretne senki egy céggel 5-10 évet

pereskedni és behajtani egy megsziint cégen a tartozdsdt.

Ma mar nagyon ritka, hogy valamely tevékenység mogott egydltalan ne legyen szerz6dés:

»€z tul nagy kockazat”; de a kockdzat nem csak a hatdsagok fel6l érkezik:

»A zenekarokra nagyon jellemzé, hogy ha nem kétsz veliik szerz6dést, akkor nem
jénnek el. Es ez nekiink pénz kiesést jelent. Nem tartjdk meg a koncertet és nem jén

oda a k6zénség. Ezért mondom, hogy a szerz6dés ték fontos dolog.”

A szerz6dések allanddsaga nem a vallalkozétdl, hanem a beszallitétdl fligg: amig a beszallitd
a megszokott mindségben nydljtja a szolgdltatast, addig nem valt a vallalkozék nagy része. ez
azonban nem jelent hosszutavu szerz6déseket, csak azt, hogy ujra kotik a meglévd

szerzGdéseiket.

,Kidobdk, takarito cég, tobb mint 10 éve ugyanazok. De nem kétiink nagyon hosszu
tdvu szerz6déseket. Nem éri meg hosszu tdvuakat kétni, mert sok minden vdltozik.
Altaldban 2 vagy 3 éves szerzédéseket kétiink a beszdllitokkal. Az ilyen hosszas
tdrgyaldsokon szokott megsziiletni. Megnézem, hogy ki kindlja a legjobbat. Engem
nem lehet megvesztegetni. Es addig kinozzuk egymdst, amig az egyikre azt mondom,
hogy ez a legjobb. Van mindig 2-3 versenytdrs a piacon. Tehdt mindig van mibél
vdlasztani. Most éppen a nagykert vdlasztunk. A mostani is jo, de a konkurenseket is

mindig elhivom azért.”
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Az egyik stratégia tehat a beszallitoé folyamatos versenyeztetése.

»Nagyon kevés szerz6désiink van. Kb. a séréssel van egyediil, ami minket is kot
valamihez. De ez egy ilyen egyértelm( szitu. Ha 6k jo szolgdltatdst nyujtanak (akkor
szdllitana, amikor kell és j6 minGség(it) akkor téliik rendeliink. Volt olyan, hogy husost
vdltottunk, mert nem akkor és nem olyat szdllitottak, amit mi akartunk. Ez tékre
benne van a pakliban. Megéri szerz6dést kétni révidtdvon. De hosszu tdvon nem éri
meg, mert lehet, hogy vdltoznak a feltételek. Pl.: mds lesz a tulaj vagy nem ugyanaz a

nyuszi tojja a tojdst.”

A bizalom szerepe

Bar szinte minden esetben vannak szerz8dések, a szerz6dés valddi garancidja a jo teljesités

és az ennek nyoman kialakuld bizalom:

"Ez egy bizalmi dolog, nagy dru- és pénzfogalomrdl van szé. En alapvetéen inkdbb
dolgozom egy picit dragdbban azzal a beszdllitdval, akivel joba vagyok, aki tudom,

hogy nem huz le, ha bajban vagyok, akkor segit."

"Ezek abszolut bizalmi kapcsolatok, hogy minden id6re meg is érkezzen, példdul mi
délutan 6ttél vagyunk nyitva, tehdt nagyjabdl onnantdl vagyunk itt is. A kisebb
beszdllito csak délutan négyig szdllit. Vellik madr jol kialakult az a szokds, hogy a
szdllitds el6tt fél ordval ideszélnak, hogy akkor jéviink, oké? En nem lakom messze,
ugyhogy akkor dtjévok és dtveszem az drut.” Barter megdllapoddsok és besegitések

jellemzik a kisebb javitdsok, karbantartdsok, technikai tamogatdsok elvégzését.”

Ez annal is inkdbb fontos, mert altaldnos tapasztalat, hogy nagyon korlatozottak a

lehet6ségek, ha egy szerz6dés nem teljesuil:

Mi korrektek vagyunk. Es igy ritkdn keverediink olyan helyzetbe, hogy jogi utra kell
terelni a dolgokat. Ami konkrétan a legutdbb volt. Hogy konkrétan belénk jétt
egyautd. Es elismerték a felel6sséget, de 1,5-2 évégig huzddott. Elgérbiilt a korldt
kisebb kdrok keletkeztek. Es mondtdk, hogy igen 6k a felel6sék. De aztdn a

biztositohoz kiildtek és nem fizettek.

A j6 és pontos teljesités akkor is fontos, ha a kapcsolat eredetileg személyes ismerettséghdl
fakadt.
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3.4.4.)6v6kép

Interju alanyaink szinte mindegyike azt tervezi, hogy bdéviti a vallalkozasat. Taldlkoztunk
olyan vallalkozoval, aki kiilfoldi terjeszkedést tervez, de a jellemz6 az, hogy a meglévé egység
mellett egy Ujabb megnyitdsat tervezik, vagy a meglévd bévitését. A nem régen, 1-3 éve

nyitott helyek pedig a soraik rendezést tervezik.
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4.1.1.Piaci kdrnyezet

A kilénb6z6 iparagakban tevékenyked6 vallalkozasok kilénbdz6 piaci kdrnyezetben,
kiillonboz6 kilatasokkal rendelkeznek. Az élelmiszeriparban a legfébb torvényszer(iség a
méretgazdasdgossag és a hatékonysag kérdése, a nyitott eurdpai piacok egy jé ideje ezt
jelentik az ebben a szegmensben vallalkozoknak. A vallalkozok sajat élettorténetik
bemutatdsdban kevésbé emelték ki a 2008-as vilaggazdasagi valsag hatasait, viszont az
eurépai unids csatlakozads, illetve az azdéta m(ikodé fejlesztési és tdmogatasi rendszer léte
meghatarozdan jelent meg szdmos interjuban. A pékségek és cukraszok piacai annyiban
kiilonbdznek az élelmiszeripar nagy atlagatdl, hogy erds versenytarsként jelennek meg a
nagy nemzetkozi kiskereskedelmi lancok, amellyel nehéz drban versenyezni, tovabba szintén
az iparag elmult b6 egy évtizedes torténetéhez kothet6 az alban pékségek elterjedése, ahol
nyomott ari munkaerének kdszonhetSen arban erGs versenyt jelentenek a piacon a magyar
KKV-knak. Tovabba a pékeknél tobb interjuban is megjelent a képzett munkaerd hidnya, mint

alapvet6 probléma.

A turizmus és vendéglatas két esettanulmanyaban komolyabban megjelent a vildggazdasagi
valsag, mint az elmult id6szak alapvet6é hatdsa a piacra, ezzel szemben az eurdpai piacok
nyitasa valdszinUlsithet6en inkdbb jot tett az ipardgnak, bar ez kozvetlenil csak néhdany
interjuban kerilt emlitésre. A szdllashely szolgaltatas viszont ezen tul is gyokeres
atalakulasokon megy keresztiil, hiszen egészen masként érik el a szallasaddk a potencialis
vendégeiket, mint ezel6tt 10 évvel. Az internetes szallaskeres6 szolgaltatdsok
megjelenésével és elterjedésével egy Ujfajta kitettség alakult ki az iparagon belil. Mindkét
esettanulmanyban megjelent Budapest idegenforgalmanak fejlédése és atalakuldsa, mint a
vallalkozasok életében meghatdrozd erd, de Osszességében elmondhatd, hogy az altalunk
megkérdezett vendéglatdipari egységek miikodését kisebb mértékben hataroztak meg a
kiils6 piaci folyamatok, mint amennyire a szallashelyszolgaltatok mikodését azok

befolyasoltak.

4.1.2.Uzleti kapcsolatok

Az Uzleti kapcsolatok terén is igen fontos kilonbségek vannak a két iparadg vallalkozasai
kozott. Az élelmiszeriparban a feldolgozok jellemz6en az értéklanc kdzepén helyezkednek el,

hiszen termékeik meghatdrozé részét adjdk alapanyagok, melyeket termel6ktél és
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tenyészt6kt6l vasdrolnak, tovdbba az altaluk feldolgozott termékeket nagy- és
kiskeresked6khoz juttatjdk el vagy kozvetlenlil a vendéglatdipari egységekbe. A
feldolgozdipari vallalkozasok mindkét iranyd Uzleti kapcsolatnak ki vannak téve és

esetenként kiélezett alkukat és megallapoddasokat kell kotnitk.

Ezzel szemben a szdlldshelyszolgdltatast végz6 vallalkozasokndl jellemz6en sokkal kevésbé
fontosak a beszallitdéi kapcsolatok és csak kis hanyadat adjak az értékesitésre keril6
szolgaltatdsoknak. Szolgaltatdsaik értékesitésére pedig tobb lehet&séglik nyilik kdzvetlen
modon, bar a kozvetiték itt is komoly szerepet jatszanak és koncentrdlt felvevéi kort
jelentenek. Mégis az altaluk nyujtott kozvetités, azaz a szdllashelykeres6 szolgaltatas sokkal
tobb kolcsonds hasznot rejt magdban, mint az élelmiszeripar szerepl6inél. A vendéglatdipari
vallalkozdsok ezzel szemben semmilyen kozvetitével nem allnak kapcsolatban és a
fogyasztokkal kozvetlen kapcsolatban dllnak. Kapcsolataik kozott szinte csak beszallitdi
kapcsolatok vannak, ezek jellege nagyban a méret fliggvénye. A nagy beszalliték szallitjak sok
esetben a legfontosabb italokat és italtipusokat, mig sok egyéb termék esteében kis méretd,

hozzajuk hasonld beszallitok szallitanak a helyszineknek.
4.1.3.Megallapodasok és alkuk

A megadllapodasok, az alkufolyamat és a szerz6dések tekintetében esettanulmanyokon beliil
is sokféle gyakorlattal taldlkoztunk. A kilonbségek egyik dimenzidja a megallapoddasok és
alkuk folyamataban fedezhet6 fel: van, ahol egy komplex, valamilyen szintl alkura
lehet6séget add folyamat végén dllapodnak meg a felek, ez jellemz6 lehet akdr a
feldolgozdipari termékek nagy illetve kiskereskedelmi értékesitésére, de akar bizonyos
szallasok és bizonyos kozvetitk kozott is (pl. tour operator). Ez a folyamat akkor is létezik,
amikor valdjaban a szerepl6knek nincs nagyméretl alkutere és a megallapoddsok
végeredményik tekintetében kozel vannak az el6zetes varakozasokhoz. Tébb interjuban is
megjelent, hogy bizonyos szituaciéban ezeket az el6re kiszamithaté alkukat a

megallapodasok szokasos elemeként, egy kotelez6 ,,tancként” kell értelmezni.

Emellett jellemz8en a kis szerepl6k kdzott van tér alkura, amennyiben ez a szokasok része és
be van épitve a varakozasokba. Az alku lehet&sége sok esetben fligg adott vallalkozas Uzleti
modelljétdl, illetve a vallalkozast vezetGjének vagy UzletkotGjének személyiségétdl is: és van

aki emiatt semmilyen (zleti kapcsolataban nem alkuképes.

Sok esetben viszont abszolut nincs lehet6ség alkura, a megallapodas pedig az egyik fél altal

megszabott feltételek elfogadasanak fliggvénye. Sok interjuban megjelent, hogy a

73



] HETFA A «is- és kézépvallalkozok kiszolgaltatottsagat és alkupozicisjat meghatarozé tényezék

kisvallalkozdsoknak nincs lehet6sége a beszerzés sordn alkudni, és nem is mindig csak a
méretliik miatt van ez igy, hanem a piaci viszony és szokdsok miatt sem. Erre szinte
mindegyik esettanulmanyban lattunk példat. A kis méret pedig sok esetben relativ tényezd,
hiszen példaul olyan kdzepes méret( vallalkozasok, melyek mas iparagban igen alkuerések
lennének, a szdllodaiparban az alkufeltételek elfogadasara voltak kényszeritve a globdlis

kozvetitével szemben.

Bar megallapodasok sok esetben évente szlletnek az arrdl nincs elére megegyezés, hanem
az ahhoz hasonld konkrétumok esetenként keriilnek meghatdrozasra. Jellemzé példanak
tekinthetjuk a gylumolcsbdl készilt feldolgozottipari termékek értékesitését, ahol a
keretmegallapodds a nagykeresked6vel még a betakaritas elott honapokkal megtorténik, am

ebben sem arrdl, sem mennyiségrdl nincs részleteiben szo6.

Jellemz6en a szallodaipari illetve az élelmiszeripari megallapodasokndl van formalis
szerz6dés, legalabb a legfontosabb paraméterek tekintetében. Emellett sok esetben, féleg
nagy példaul kiskereskedelmi szerepl6kkel kotott megallapodasok esetében részletes
megallapodasok jellemz6ek, melyek minden lehet&ségre kitérnek. Ezzel szemben a
pékségek, cukraszdak és a vendéglatoipari vallalkozasoknak vegyes volt a kép: volt olyan
interjualany, aki minden kapcsolataban kot szerz6dés a NAV ellen6rzései miatt, viszont volt
olyan interjlalany aki ezzel szemben szinte soha nem irt ald szerz8dést, és se hasznos, se
szUkségesnek nem érezte. Jellemz6en ott kotottek a felek szerz6dést, ahol a fizetés nem
azonnali, ezzel parhuzamosan a készpénzes tranzakciokban nem kotottek szerzédést felek.
Mindez valdszinlleg annak is kdszonhetd, hogy kevés konfliktusrél, nem teljesitésrél vagy
fizetésrél szamoltak be a felek, és hol volt is ilyen, ott a szerz6dés és a birdsagi jogi
szerzGdéskikényszerités moddjai nem segitettek megoldani a problémdakat. Ennek
koszonhetben szerz6dést jellemzben inkdabb a kotelez6 dokumentacié miatt irtak ala a

vallalkozdk, és nem azért mert azt érezték, ezek valamilyen szinten védenék Gket.
4.1.4.Alkupoziciét alakito tényez6k

A négy esettanulmanyt 0sszehasonlitva tehetlink néhdany altaldnos megallapitast. Az egyik
ilyen dltaldanos megallapitds az, hogy a méret szinte minden esetben meghatarozé tényez6 és
a nagyobb méret(i vallalkozdsok jobban érvényesiilnek az alkuk folyaman. Van, ahol a
novekvé mérethozadék miatt egyszerlien hatékonyabbak a nagy termel6k, és ezért mas
alkuerével rendelkeznek, mint versenytarsaik. Jellemz6 az is, hogy az igazan nagy

vallalkozdsokkal torténé megdllapodasok sztenderdizalt listadrakon torténnek, melyeket csak
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a mennyiséggel lehet befolydsolni, dm ennek is mindenki szamara érvényes, lefektetett

szabdlyai vannak.

A méretkulonbségek okozta kiegyensulyozatlan alkupozicio ellen tobbféleképpen kiizdenek a
vallalkozék, az élelmiszeriparban lattunk sikeres egyuttmikodéseket értékesitési
szovetkezetek formdban, melyekben a vallalkozék képesek voltak a nagykereskeddkkel

szembeni alkupoziciéjukat kis mértékben javitani.

Az ipardg mas részein és a tobbi esettanulmanyban egy jellemzd stratégia volt a termék vagy
szolgdltatas egyediségének felépitése és az ezzel elérhetd kisebb piacokon keresztili
érvényeslilés. Az egyediség erdsitésén keresztil a vallalkozdsok nem csak adott alkukban
probaltak jobb alkuszitudciét kiépiteni, hanem igyekeztek a piac olyan szegmensein
megjelenni, ahol jellemz&en jobb alkuszituacidban allapodnak meg a felek. Ezek jellemz&en a
fels6kozép és fels6kategorias szegmensek. Tobb esetben felmeriilt, hogy az egyediség tud
korlatja lenni a ndvekedésnek, és sok esetben nem lehet egy bizonyos mennyiségnél tobbet
termelni adott mindség/egyediség mellett. Az egyediség a szallashelyeknél és a
vendéglatoipari helyeknél a lokacio, a min6éség a berendezés s a hirnév dimenzidiban jelenik
meg, tobb interju soran felmerilt, példaul adott vendéglatdipari helyszinnek presztizs

beszallitani, ezért bizonyos megallapodasok soran jobban tud érvényesilni.

Hasonléan az eddigiekhez, minden esettanulmanyban jellemz6 volt az emberi tényezdk
fontossaga az alkukban. Ez jelentheti akar a targyaléfelek képességeit vagy példaul az apolt
kapcsolatok minGségét és mélységét is. Mig jellemz6en az ilyen tényez6k akdr nagyobb
alkuerét is jelenthetnek példaul a vendéglatasban vagy az élelmiszeriparban, addig példaul a
szallashelyek kapcsan nem minden esetben jellemzéek az ilyen kdzvetlen, alkueré novel6
hatdsok. Meégis lathatéan nagy szerepe a személyes kapcsolattartdsnak a

megallapodasokban.

Az élelmiszeripar dltalanos megfigyelése azért is tanulsdgos volt, mert az alkuerd
ott megkérdezett vallalkozasok kozott volt, amelyik a piaci kortilmények miatti kitettségét
sajat hatékonysdganak novelésén keresztlil kivanta elérni, kilonb6z6 ezt célzd
beruhdzasokkal. Megint mas alternativ értékesitési lehetéségek felkutatasaval kivanta
novelni alkuerejét az értékesitési oldalon. Emellett ott is megjelent az egyediég és a

személyes tényez6k fontossaga.
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Az elméleti feltaré munka, a mélyinterjuk és az azokat szintetizdlé esettanulmany-készités
alapjan a kutatés f6 eredménye, hogy a véllalkozdsok prosperitdasanak elemzését, javitasat
stratégiak elemzése. Ennek igazi jelent6sége nem annyira latvanyos a konkrét alkuszituacio
soran, az egyuttm(ikods felek kozotti megdllapodas feltételei altaldban komoly konfliktusok
nélkil, gordilékenyen alkalmazkodnak a felek piaci pozicidjahoz, egyediségéhez és alkuerét

alakité jellemzéihez.
A kutatas eredményei a kovetkezbk:

1. Van, ahol szinte sosincs explicit alku és van, ahol az alku kotelez6 eleme a

megallapodasnak

Az interjuk soran szamos olyan Uzleti kapcsolatrél szamoltak be a megkérdezett
vallalkozék, amelyekben a megallapoddsok szinte semmilyen feltétel kapcsan nem
volt lehet6ség azok befolyasoldsara, alakitasara. Ez eredhet a megadllapodasok
sztenderdizaltsagabol, méretbeli kilonbségekbdl, tzletkot6k személyes dontésébdl

vagy az adott piacon kialakult szokdsokbol.

Mads esetben az alku szinte kotelez6 eleme a folyamatnak. Van ahol szinte iparagi
norma, hogy a felek az agazati koreografia szabalyai szerint egyezkedjenek. Azokban
a helyzetekben, ahol a megallapoddsok komplexek és azokat rendszeres
id6kozonként ujratargyaljak (mint példaul a kiskereskedelemben) az alku fontos
tartalmi folyamat. Olyan esetekkel is taldlkoztunk, hogy valamelyik fél ragaszkodasa

teszi megkerilhetetlenné az alkufolyamatot.

Gyakori, hogy az alku nem egy egyszeri targyalds, hanem a felek folyamatos

kapcsolataban megnyilvanuld valtoztatasok, kdlcsonos gesztusok folyamata.
2. Az alku nem csak az arrol szél

A termékek értékesitése és beszerzése kapcsan nagyon sok esetben nem azok dra az
alkuk legf6bb targya. Olyan egyéb feltételek allnak sokszor az alkuk fékuszaban, mint
példaul a fizetés Utemezése, a szallitas/vasarldas volumene és rugalmassaga, a
logisztika vagy a termék elhelyezése, vagy az azok megjelenését segité marketing
eszkoz vagy aktiv marketing tevékenység. A komplex megallapoddsok esetén az alku
Iényegében a szallitoi és vevdi igények 6sszehangoldsat latja el all. El6fordulhat, hogy

valaki Osszességében azért nem alkuképes, mert nem ismeri fel az aron kivili
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feltételek fontossagat vagy nem tud ezekben a madsik szdmara értékes ajanlatot

tenni.
Az alkuk miik6dése iparag- és piacspecifikus

A két vizsgdlt iparagban, az élelmiszeriparban és a turizmusban eltér az alkuk

természete.

Az élelmiszeriparban erésebben integraltak és gyakran hosszabbak az értéklancok és
koncentraltak az értékesités platformjai. Emellett az egyes aldgazatok kozott
jelentések a kilonbségek mind a termékjellemz6kben, mind a piacszerekezetben
mind a kialakult agazati egylUttmi{kodési mintdzatokban. Madasmilyen alkuk
jellemezték példaul a nagylzemeknek beszallité gylimolcsfeldolgozdkat, mint a
jellemzéen kis és kozepes lizemmérettel operald pékségeket, melyek egyébként sok
esetben kozvetleniil is elérik a fogyasztokat, igy nincsenek rdkényszeritve értékesitési

megallapodasokra.

A turizmusban a szallashely szolgdltatdsok adjak az iparadg egyik jol korilhatdrolhato
részpiacdt, amely szolgdltatds sokkal kevésbé Osszetett értéklancot takar, és az
értékesitett termék hozzdadott értékébdl jéval kisebb aranyt képviselnek a véllalkozé
altal igénybe vett, folyamatosan beszerzett szolgaltatdsok. A szalldsadd helyek sok
esetben kozvetitékon keresztiil értékesitenek, ezek a megallapodasaik egyszerliek és
kevésbé befolydsolhatdak. A vendéglatd szektor elaprézott és kdzvetlen kapcsolatban
all a végfogyasztékkal Az éttermek és az egyéb vendéglatd helyek aktiv és gyakran
komplex kapcsolatot apolnak kis és nagy beszallitdkkal egyarant, mikozben a
minGség-, és arérzékenység helyenként komolyan eltér egymdstél. Emiatt a
vendéglatok és szallitoik kozott sokszind és szofisztikalt alkuk jellemz&ek, melyeket

nem az idénkénti teljes Ujratargyalas, hanem a folyamatos hangolas alakit.
A technoldgiai fejlédés az alkuk miikodését is megvaltoztatja

Az internetes megolddsok széleskor(i alkalmazasaval a fogyaszték elérése és a
szdmukra szlikséges informaciok strukturaldsa néhany piac esetén markansan
atalakitotta az iparag értéklanci mikodését. Kutatdsunk sordan ez leginkdbb a
szallashely szolgdltatdsok kapcsan volt latvanyos jelenség, hiszen a szallashelyek
szolgaltatasuk meghatarozé részét mar kilonbozs internetes kozvetitékon keresztil
értékesitik. Mivel jelenleg ezek a technoldgiai megoldasok csak néhany vallallat
termékei, az értékesités ezen szegmense vildgszinten is igen koncentralt. Ennek

koszonhetGen a szallashelyek jellemzGen kiszolgaltatott, ar elfogadd szituacidban
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vannak féként a globalis online kozvetit6kkel szemben, melyben kevés lehetség
nyilik az alkufeltételek befolydsolasara. Es bar az interjialanyok szerint az értékesités
draga ezeken a platformokon, miattuk egyéb koltségeken spérolni tudnak (példaul a
hirdetési koltségeken. Emiatt elfogadhatébb szamukra az internetes megoldasok

hatdsdra kialakult piaci mikodés és az emiatt kialakult alkuszituacid.
Az alkupoziciét alapvet6en meghatarozza a vallalkozasok mérete

Az alkupozicid és a méret kozotti erés kapcsolat két aspektusat is megerdsitette
kutatdsunk. Az egyik a nagy- és kisvallalkozasok kozotti egylttmikodés
természetében ragadhaté meg, a masik pedig azt mutatja, hogy a nagyobb méret
alkupozicié-el6nyt jelent a hasonld tevékenységet végzd kisebb vallalkozdsokhoz

képest

A kis és kozépvallalkozdsok fontos (zleti partnerei a nagyvallalatok. Az
élelmiszeriparban a termékek meghatarozd része néhdny nagy kiskereskedelmi
ldncon keresztiil jut el a fogyasztdhoz. Sok esetben a kisvallalkozdsok nem is jutnak el
kozvetlenll ezekhez a nagy szerepl6khoz, termékeiket a nagykereskeddék juttatjak el
az aruhazak polcaira. De az értékesitési partner legyen akar nagykereskedd vagy
kiskereskedelmi lanc, nagyobb méretébél fakadd alkupozicidjaval élni fog, és

meghatdrozo félként fog viselkedni a megallapodasok soran.

A vendéglatdsban a szallaskozvetités és a beszallitas kotédik nagyobb cégekhez. Ezek
a szerepl6k is er6sen kézben tartjak a kis szerepl6kkel valé megallapodas folyamatat,
itt azonban altaldban konnyebben megkerilhet6ek a nagyok, vagy valthatdak le

masikra.

Két hasonld tevékenységl kisvallalkozas kozul altaldban erGsebb annak az
alkupoziciéja, amelyik nagyobb — persze a par 10 szdzalékos eltérések nem
szamitanak. Egy kétszer-haromszor tobb terményt kinalé gazda vagy egy ennyiszer
tobb italt rendel6 vendéglatdhely egy megallapoddassal (és széllitassal) jelent6sebb
fogalmat biztosit, stabilabb mikodést tesz lehet6vé, tehat jobb Ulgyfél. Ezt a
konkurrencia is tudja, er6sebb a nagyok kozotti verseny ezekért az ligyfelekért.
Emellett vezet6je tdjékozottabb és felkésziiltebb, kdnnyebben taldlja meg az
alternativ Gzleti lehet6ségeket, szava jobban szamit a piacon. Ezen tényez6k miatt a
nagyobb méret javitja az alkupoziciét,, amit a felvasarlék szolgdltatdk Aarazasi

gyakorlata, szolgdltatdsi kindlata el is ismer.
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Fontos azonban hangsulyozni, hogy a méret és az alkupozicié Osszefliggése nem
determinisztikus, egy kicsi, de egyedi terméket el6allitéd cégnek komoly alkupozicidja

lehet a piacon.
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A termékek és szolgaltatasok egyedisége erdsitheti a vallalkozasok alkupozicidjat

Mind a négy esettanulmany sordn talalkoztunk olyan vdllalkozéval, amelyik
termékének vagy szolgdltatasanak valamilyen egyediségére épitette fel Uzleti
modelljét. Ez egy jellemzd stratégia, melynek segitségével a vdllalkozé termékével
egy jobban korilhatdrolt piacon is tud érvényesilni, és nem kell a tomegtermelés
meghatdrozta értékldnc-folyamatokban részt vennie. Az egyediség er@sitésén
keresztlil tehat a vallalkozasok nem csak adott alkukban prébdlnak jobb
alkuszituaciét kiépiteni azzal, hogy értékesebb, a tobbit6l megkilonboztethetd
terméket kindlnak Uzletfeleiknek. Ezt kiegészitve igyekeznek a piac olyan
szegmensein megjelenni, ahol jellemz6en jobb alkupoziciébdl targyalhatnak a
potencialis partnerekkel. Ezek jellemzGen a fels6kozép és felsGkategdrids termékek,
(pld min&ségi pékaru, sitemény, bor, étterem, hotel) vagy viszonylag szik specidlis
piaci igényekre szakosodott termék/szolgaltatas (pld. nagyobb vallalati tobbnapos

rendezvények kiszolgalasa).

Az egyediség megtartdsa és a cég bdlvitése egyes esetekben egymast kizard
alternativak — egyrészt a technolégia és a minGségbiztositds sajatossagai, masrészt a

piac mérete miatt.
A személyes tényezdk szinte minden esetben befolyasoljak az alkut

Az olyan személyes tényez6k, mint a megbizhatdsag, targyaldkészség, széleskori
kapcsolathdld vagy a j6 kommunikacids készségek mind segithetik a vallalkozdkat az

alkufolyamatok soran. Mind a két iparagban szamos példa bizonyitotta ezt.

Az interjualanyok kilon kiemelték a megbizhatdsag és rugalmassag tényezdit, mely
védjegye lehet nem csak a vallalkozonak, hanem az egész vallalkozdsnak. A
hitelesebbnek tartott vallalkozok Uzleti kapcsolataikban képesek nagyobb arat vagy
jobb feltételeket is kiharcolni maguknak. De a jo viszony fenntartasara valé készség is
alapvet6 fontossagu, hiszen sok esetben halottunk személyes konfliktusokbél fakadd
Gzleti problémakrdl. Tovdabba nem elhanyagolhatd a targyalokészség képessége,
hiszen tobb esetben szdmoltak be interjlink soran arrdl, hogy a szembenalld

Uzletkot6k vagy nem értették az alku jatékszabalyait, vagy nem akartak ebben a
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folyamatban részt venni, még akkor sem, ha ez szdmukra egyértelm( hasznokat

jelentett.

Kilon érdemes megjegyezni, hogy ezek a tényez6k nem csak a kisvallalkozasok
egymassal folytatott alkuiban fontosak, hanem a nagykereskedd6kkel, aruhazlancokkal
és kozvetit6kkel létesitett Uzleti kapcsolatokban is. Abban az esetben, amikor a
megallapodasok kotelezd részét képezik az alkuk, a személyes tényez6k segithetik a

kisebb vallalkozasokat is.
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A kutatasunk soran azt tapasztaltuk, hogy a vallalkozasok sikerességének, mozgdsterének és
fejl6dési opcidinak elemzéséhez hasznos eszkdz a cégek alkupozicidjanak elemzése. A
vallalkozdsok prosperitasanak vizsgalatahoz az alkupozicidé vizsgalata komoly alternativ,

kiegészit6 megkozelités lehet az altaldnos termelékenységalapu megkozelités mellett.

Azok a vallalkozdsok tlintek igazdn sikeresnek sajat terliletiikon, amelyek alkupoziciéjuk
folyamatos javitasan dolgoztak. Ez a tevékenység vagy az egyedibb, jobb min&ségl termék
létrehozdsara vagy a komolyabb piaci sulyt jelent6 névekedésre fokuszalt. Az alkueré javitasa
a vallalkozéi tovabblépés egy meghatdrozd épitékockaja, kiilonb6z6 stratégiai kijeldlhetik

vallalkozasok fejl6désének utjat és modszereit.

Ezért tartjuk fontosnak a vallalkozasok alkupozicié javitd tevékenységének tovabbi
vizsgdlatat. Az alkupozicié javitas két aspektusanak vizsgalatat javasoljuk a tovabbi kutatasok
fokuszdba allitani. Egyrészt érdemes vizsgalni, mik azok az egyéni jellemz6k, motivacidk,
informacidgylijt6 és feldolgozd technikdk, amelyek képessé és motivalttda teszik a
vallalkozdkat az alkupozicidjuk javitasat eredményezé stratégidk megvaldsitasaban. Masrészt
kilon kutatast érdemel annak vizsgalata, hogyan finanszirozhatdak az ilyen stratégidk, ezek

megvaldsitasat menyire segiti-korldtozza a magyar bankrendszer.

Az Alkupozicio novelésére torekvék motivacidja és informacios hattere

Kutatdsunk tapasztalatai arra utalnak, hogy aki nem képes alkupoziciéjat megtartani és
javitani, annak id6vel csokken a jovedelemtermel6 képessége. El kell fogadnia, hogy vagy
betagozddik egy a nagyobb vevé/szallitd altal iranyitott hierarchikus rendszerbe és/vagy
elfogadja a t6ke megtériilését egyre kevésbé fedez§ jovedelmezdséget. Ha ezek barmelyike
bekovetkezik, alkalmazkoddképessége gyengll, a  kovetkez6§ nagyobb  piaci
megrazkddtatasok valamelyike teljesen fel6rli mikodoképességét. Ahhoz, hogy a magyar
kisvallalkozasok nagy részének jovGjét ne ez a szomoru szkendrid irja le, arra van sziikség,
hogy a cégek vezetGi képesek és motivaltak legyenek proaktiv, a piaci pozicidjukat javitod
lépésekre. Melyek azok a vallalkozok, akik rendelkeznek ezzel a tovabblépési potenciallal?
Milyen készségek, attitldok, informacidgylijt6- és feldolgozd technikak vértezik fel 6ket. Egy
erre a kérdéskorre fokuszald kutatas egyszerre mutathat ra, (1) milyen |épések segithetik a

versenypozicidjuk kiszolgaltatottsagat csokkenteni kivand vdllalkozékat, (2) milyen
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motivacios sémak, informacidkezelési algoritmusok terjesztése tehetné vitdlisabbad a

kisvallalkozéi szektor egészét.

Az alkupozicio javité lépések finanszirozasi hattere
Interjuink soran a vallalkozék viszonylag keveset beszéltek a bankokkal vald

egyuttmUkodésrél. Sokan eleve keriilik a komolyabb banki finanszirozast, sokak szdmara a
vallalkozasrol valé gondolkozasnak nem kiilon része a bankolds — azt ritka dontést kdveteld
adottsagnak tekintik. Olyanok is vannak, akik a cég finanszirozasi és t6kehelyzetérdl nem

szivesen beszélnek.

A finanszirozast emlit6 interjualanyaink harom témat emlitettek. Az egyik az volt, mennyire
fajdalmas volt a devizahitelek elszallasa a vdlsag idején. A masik, hogy finanszirozasukat
megkonnyiti a Novekedési Hitelprogram. A harmadik, hogy allami fejlesztési palydzatokbdl
finanszirozzdk beruhdzasaikat. Kik szdmdra elérhet6 a pdlydzat, kik és milyen feltétellel
kapcsolédhattak be az NHP-ba? Milyen a vallalkozdsok viszonya a bankokkal? Miért
tapasztalhatjuk azt, hogy a tovabblépés finanszirozasanak m(ikod6é technikdi allami

eszkozokre épitenek?

Egyes vélekedések szerint a magyar vallalkozdsok finanszirozhatdésaga és hitelfelvevé
motivacidja alacsony. Mdsok szerint a bankok kertlik a tulsdgosan kockazatos, méretilikhoz
képest koltséges vallalkozoi hitelek piacat. Azonban sok jel utal arra is, hogy a finanszirozasi

alkuk és garanciak koril vannak hidnyossagok.

Mindenképpen érdemes lenne részletesen megvizsgdlni, hogyan viszonyulnak a vallalkozdk
és a pénzlgyi piac szerepl6i az alkupoziciot javitd stratégiak finanszirozasardl, mi hatarozza
meg a szereplGk piaci helyzetét és hozzadllasat. Egy ilyen kutatds egyszerre adna informaciét
a vallalkozas finanszirozas piacanak allapotardl, illetve adhatna irdnymutatast a kisebb cégek

piaci er6hatranyat csokkentd |épések szamara.
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ZIiTFA

1. Melléklet: a vallalkozdi interjuk sorvezetdje

Bemutatkozas

1. Kérem, mutassa be a vallalkozasat!

Az alabbi kérdéseket csak akkor tegye fel, ha nem érintette 6ket az el6z6

vallalkozastorténetben:

Réviden, ha segiti az interjut:

1.1.

1.2.
1.3.

1.4.

1.5.

1.6.

1.7.

Mutassa be, hogyan alakult a vallalkozasanak a fejl6édése? Voltak-e forduldpontok a
fejl6désében? Mi segitette a vallalkozast, és milyen akadalyokkal kellett
megkiizdenie? Hogyan oldotta meg a nehéz helyzeteket?

Hany alkalmazottja van? Mekkora a bevételiik?

Van-e az Onok csaladjaban vallalkozé? A sziilei vagy a tdgabb rokonsagban
foglalkozott-e valaki vallalkozassal? Mutassa be réviden (mivel foglalkozott a
vallalkozas, hany alkalmazottja volt, hogyan fejl6dott, ma m(ikodik-e)!

Folytatta-e a csalddi vallalkozast: esetleg atvette-e azt vagy Ujat alapitott?

A kérdezett iskolai végzettsége, csaladi allapota, gyermekek, partner gazdasagi
statusa

Mivel foglalkozott korabban? Voltak-e korabbi vallalkozasai? Miért inditotta ezt a
vallalkozast?

Hogyan és melyik évben inditotta el ezt a vallalkozast? Honnan jott az otlet, a tGke,
esetleges partnerek, melyek voltak az els6 tapasztalatok, kapott-e, ha igen, kitél,

segitséget, tdmogatast, a kdrnyezete hogyan viszonyult hozz3a?

[Ha kiilénb6z6 szakaszok/vdllalkozdsok jol elkiilénitheték a torténetben, kérdezziink ra

ezekre egyenként!]

2. Uzletfelek, partnerek:

2.1.

A kezdeti id6szakban kik voltak az tzletfelei (beszallitoi és vevéi oldalon is)? Hogyan

talalta meg 6ket?

2.1.1. Megbizott benniik? Mi volt a biztositék, hogy teljesitik, amiben megallapodtak?
(Ha nem emliti, kérdezziik meg: irasos szerz6déseknek volt szerepiik?)

Igazolédott a bizalma?
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2.1.2. A partnerei mennyire biztak meg Onben? Mi volt szdamukra a biztositék? Végiil
is mennyire volt j6 az egylittm{kodés?

2.2. Valtozott-e a partneri kor? Meséljen errdl a valtozasrol!

2.3. Hogyan taldlta meg az Uzleti partnereit?

2.4. Ha eddig nem jétt el6: banki kapcsolatok, hitelek vannak-e, hogyan valasztanak
bankot, hitelt?

2.5. Valtott-e beszallitét, vevét, bankot, tandcsaddt? Hogyan zajlott ez?

2.6. Hogyan bdéviiltek az (izleti kapcsolatai? Kik voltak az uj tzletfelek? (foldrajzilag,
vallalkozds méretét, tipusat tekintve)

2.7. Sikeriilt bizalmat kiépitenie az Uj kapcsolatokban? Mik voltak On szdmara a
biztositékok, hogy az Uj partnerek teljesitenek? Es 6k miért biztak meg Onben, a
vallalkozasaban? (Milyen nehézségek adddtak e téren? Hogyan oldédtak meg?)

2.8. Osszességében at valtozast abban, hogyan kezelte az lizleti kapcsolatait? (Mik voltak
a biztositékok?)

2.9. Mennyire elégedett ezekkel a kapcsolatokkal? Hogyan lehetne ezeken javitani?

3. Szerzédések:

[Ha eddig nem jétt el6]
3.1. Milyen tipusu szerz6déseket kdtnek?
3.2. Hogyan térténik ez? (sajat Ugyvéd, partner ligyvédije, tandcsadd)
3.3. Milyennek taldlja ezeket a szerz6déseket?

4. Piac:

[Ha eddig nem jétt eld]

4.1. Milyennek latja azt a piacot, amelyen a vallalkozasa makodik?

Milyen, mekkora cégek az Onok versenytérsai? Van-e kdzottiik multi? Van-e kdzéttiik
kiilhoni magyar identitasu cég?
Milyen az a versenyhelyzet, amelyben az On cégének helyt kell dllnia? Mi csékkenti és
noveli esélyeit?
4.2. Milyen a kapcsolata a versenytarsakkal

5. Intézményi kornyezet

[Ha eddig nem jétt el6 — nem fontos kérdéskér, nem kell részletekbe menni!]
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5.1. Milyen az On egyiittm(kddése az allam intézményeivel (adéhatdsag (pénziigy),
kilonféle ellen6rzé hatdsagok)? Melyek a legnagyobb nehézségek? Vannak-e benne
pozitivumok? Hogyan alakult ez az elmult években?

5.2. Miben segiti vagy gatolja az On munkajat a helyi polgadrmesteri hivatal, a megyei
tanacs, illetve a helyi politikusok?

5.3. Ha eddig nem jétt el6: tagje-e On véllalkozdi szervezeteknek, és ha igen, melyeknek?
Mit var ezektdl a szervezetektdl?

5.4. Volt-e kapcsolata birdsagokkal (nem szerz6désszer( teljesités miatt példaul).

6. Tajékozodas
(Problémamegoldds, Stratégiai irdnyvdlasztds a forduldpontokon)

A villalkozas életében sziikséges stratégiai dontéseket megel6z6en hogyan
tajékozodik?
6.1. Hogyan tajékozddik On a miikddésiiket meghatarozé kérnyezetrd|?
6.2. Hogyan tajékozddik On az iparagi valtozasokrdl, az Onok vallalkozasadnak miikodését
meghatarozé kérnyezetrdl?
6.3. Szokott-e gazdasagi, iparagi elemzéseket olvasni, mennyire tartja ezeket
hasznosnak?
6.4. Kérem, idézzen fel egy a vallalkozast érinté fontos dontési helyzetet. Hogyan
tajékozddott, kivel beszelt ennek kapcsan?

7. Tovabblépési lehetGségek / Jovb tervek:

Milyennek képzeli a vallalkozasat 10 év mulva?
7.1. Novekedés / Gj piacok / Uj technoldgia /
7.2. Mi segitené ennek megvaldsulasat?
8. Zarégondolatok:
8.1. Kérem, ha barmit fontosnak tart még elmondani, ami eddig nem hangzott el, most
fejtse ki.
8.2. Kiket lenne még érdemes megkeresni ezekkel a kérdésekkel? Kérem adja meg az

elérhetbségiiket.
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2. Melléklet: interjuk 6sszefoglald tablazata

. . AT 8 A Termelés
i Vallalkozdi ElGallitott . Ertékesitési ,
# | Esettanulmany i FG alapanyag helyszine
forma / szerep termék partnerek
(megye)
1 Kisvallalkozas Bor Sz616 Nagykereskedelem Tolna
Kis-, és
2 Sor Arpa, komlé nagykereskedelem, | Budapest
Mikrovallalkozds vendéglatas
. . Kiskereskedelem,
3 Sajt Tej (kecske) Lo Tolna
vendéglatas
Fagyasztott Z0ldség, Kis- és
4 Kézépvallalkozas &Y , . "g Pest
termékek gyumolcs nagykereskedelem
Vendéglatas,
5 Kisvallalkozas Szikviz - & ) Budapest
nagyobb cégek
TermelGi Szabolcs-
6 értékesitési Kompét Meggy Nagykereskedelem | Szatmar-
szervezet Bereg
Szocidlis
7| . . Gyumolcslé Kiskereskedelem Tolna
Elelemiszeripari szévetkezet
i Szabolcs-
beszallitok Meggy, Borsd, | Nagykereskedelem, i
8 TermelGi - . L. Szatmar-
AL Paradicsom Feldolgozdipar
értékesitési Bereg
szervezet Vegyes
9 . gy" - Tolna
gylimaolcs
Szabolcs-
10 Meggy - Szatmdr-
Feldolgozdipar Bereg
Kisvallalkozas )
11 Tej - Tolna
12 Elésertés - Tolna
Erdeképviseleti
13 " - - - -
szakérté
Ertékesitési
14 " - - - -
szakérté
15
16 Lakossagi
Pékség, i i , , Liszt, értékesité
) & Kisvallalkozdas Péktermékek , , eriekesites Budapest
17 Cukraszda késztermékek
18 Lakossagi és
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kiskereskedelmi

19 Kozépvallalkozas L
értékesités
20 Kiskereskedelem és
vendéglatas
Kozépvallalkozas Kiskereskedelmi
21 egységek és [ancok
egyarant
22
Lakossagi
23 Kisvallalkozas - g
értékesités
24
. | i Lakossagi Vas
25 Mikrovallalkozds il
értékesités
Lakossagi
26 s
értékesités
Lakossagi és
Cukraszati L g
értékesités,
27 alapanyagok L,
3 , . ] vendéglatas, céges
Cukrasztermék | (javarészt nagy- )
L i o rendezvények
Kisvallalkozas kereskeddktdl) —
Lakossagi
28 értékesités,
vendéglatas
Lakossagi
29 értékesités, Zala
vendéglatas
Lakossagi
30 értékesités,
kozvetit6k
Lakossagi
31 értékesités,
Kisvallalkozas kozvetit6k
Elelmiszer és Bud .
" udapes
32 italdru, P
vendéglatoipari o
33 pes Lakossagi és céges
L L beszallitas
Szallashely Szallashely- , értékesités,
lea L, (étterem),
34 szolgdltatds szolgaltatas ) kozvetitSk
marketing,
, mosoda,
35 Nagyvallalalat o
tisztitdszerek,
stb. Lakossagi
36 Kisvallalkozas értékesités, Zala
kozvetit6k
37 Kozépvallalkozas Lakossagi és céges Vas
értékesités,
38 Kozépvallalkozas kozvetit6k Veszprém
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Kozvetitsi

39 _— - - - -
szakérté
40
41
42
43
Italszolgdltatas Kulénboz6
44 . .
(elsédlegesen) italok
Lo Kisvallalkozas .
45 | Vendéglatéipari Lakossagi
i i i Budapest
egységek szolgaltatas
46
47
48
Ettermi
49 Ettermi étel alapanyagok,
italok
o i Italszolgdltatds Kilonbozé
50 Kozépvallalkozas . .
(elsédlegesen) italok

90




N\ Vs
4
' L"
HETFA A kis- és kozépvallalkozok kiszolgaltatottsagat és alkupozicidjat meghatarozo tényezék

3. Melléklet: az esettanulmanyok 6sszefoglalo tablazatai

Az aladbbi tablazatok az elkészitett interjuk tartalmi kivonatainak részleteit tartalmazzdk a

teljesség igénye nélkil. Céljuk, hogy betekintést adjanak az interjuk tartalmaba.

1. esettanulmany: altalanos élelmiszeripari beszalliték

Elelmiszeripar

Budapest, Szabolcs-Szatmdr-Bereg megye, Pest megye, Tolna

megye

10 f6 alatt 6
11 és 25 kozott 2
26 és 50 kozott 2
51 és 100 f6 kozott 2

~1998 (1984-2010)

Megalapitottdk a sz6vetkezetet és unids forrdsokbdl, valamint sajdt forrdsokbdl tagi
kélcsén6kbdl egy gylimélcslé-készits lizemet létesitettek.

A vdllalkozds felfuttatdsdt, meginditdsdt egy lehet6ség motivdlta: az orszdgos méretii husipari
cég integrdtori szerz6dés kétésére nyitott lehetbséget vdllalkozdk szamdra.

Az tekinthetd kritikus pontnak, amikor vdltottak modellt a f6zetésben, és ezentul nem 6k
f6zették mdshol, hanem beruhdztak egy sérf6z6 miihelyre és madr ndluk lehetett bérfézetni.

Hét év a gazdasdgi termdére fordulds ideje a meggynél, ndluk 2005 tdjdn valdsult meg. 2007-
ben kifejezetten jo volt a termés, emiatt a bévités mellett dontéttek.

AFESZbdl alakuldskor vdltak ki, kritikus amikor megvdsdroltak egy feldolgozo iizemet, illetve
amikor az unids tdmogatdsok miatt elindult a TESZesedés.

Az 6nkormdnyzat hirtelen felbontotta veliik a bérleti szerz6dést. Jelenleg az uj helyszin
birtokbavétele varat magdra szintén az 6nkormdnyzat miatt.
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Amikor dtvették egy volt partner ligyfélkérét, akkor tértek be Budapestre, és hirtelen
megnévekedett az ligyfélkér.

Uzleti kapcsolatok & az alkuk menete

~133 (2-1000)

Ertékesitési kapcsolatok

Jellemzden az interjualany véllalkozasanal nagyobb

Jellemzéen adta magat a helyi és piaci viszonyokbol
kovetkez8en.

[...] csaladi vdllalkozds erds helyi gyékerekkel: minden
termelGjiiket ismerik, régi kapcsolatokbdl alakult ki,
személyes ismertség, beajdnlds révén.

Jellemz8en vagy nagyon régota (a vallalkozas kezdetétdl),

Milyen tipusu

Beszallitok és értékesitési kapcsolatok
megallapoddsokat

kot jellemzSen? Stratégiai kapcsolatok (pl. TESZ)

A szocidlis szévetkezet a sajdt tagjaitol vdasdrol gyiimélcsét, amelyet gyiimélcslé formdjaban
dolgoz fel. Amellett vdllal bérpréselést - a helyi, kisméret(i gazdasdgok 1 mdzsa feletti
gyiimélcseinek préselését vdllaljdk. Vevéi oldalon részt vesz a magyar dllam iskolagyiimélics
programjdaban, ahova zacskozott (2 dl) gytimélicsleveket szdllit be. Tovdbbd boltot ilizemeltet,
ahol kiskereskedelemben értékesit.

Vannak beszadllitoi: sz6l6termelék, akikkel minden évben megdllapodnak a piac és a
fenntarthato termelés szellemében az drakrdl. Vannak vevdi: borkereskeddk, akik teritik az
druikat - veliik is évrél évre megdllapoddsok sziiletnek. Vannak vevéi: a borkereskedbkkel is
hosszabb multra tekint vissza az egytittmiikédés

Az dltala megtermelt terményeket a szévetkezeten keresztiil értékesiti, hdrom médon: 1)
gyiimélcslének valo gyiimélcsot ad el a szévetkezetnek, sajat feldolgozdsra 2) a szévetkezetnek
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ad el gylimélcsot, amelyet a szévetkezet kés6bb értékesit 3) sajat maga keresi meg veszi fel a
kapcsolatot a vevdjével, de a szévetkezeten keresztiil értékesit, hogy a térvényi el6irdsoknak
megfeleljen (forgalom 75%-a szévetkezeten keresztiili értékesités kell legyen).

A nagy tejfeldolgozdéval a szévetkezet targyal és dllapodik meg drakban, téliik pedig napi
szinten viszik el a nyers tehéntejet. A beszdllitoi alkalmiak, f6ként takarmdnyra (ha nem tudja
elédllitani sajat maga szamdra); valamint gydgyszerekre. Ritkdn kiilsG dllat vdsdrldsdra is
szorul.

A vdllalkozds beszdllitéi oldalan egy holland cég van: téliik veszik a sajtkészitéshez sziikséges
oltéanyagokat. Egyszeri akvizicio formdjdban vettek alpesi kecskéket 2 éve, azdta sajat
dllomdnyukat fejlesztik fel, ebbdl kivdanjdk elérni a nagyobb méretet. A vevéi egyelére
kisboltok, delikdatesz lizletek valamint éttermek - helyiek és budapestiek egyardnt.

Meggyet vesznek a tagjaiktol, ezt befézik és eladjdk a német nagykereskedbknek akik a német
kiskereskeddknek értékesitik.

Mi jellemzd altalanossagban az alkuk menetére?

Az interjualany lathatéan keményen alkuszik, ajanlatokat kér, probdt, évente feliilvizsgdlja a
beszdllitokat, minden szdllitmdnyt bevizsgdl, és csak kifogdstalan minéségben vesz dt.
Ugyanakkor a beszdllitoknak elbleget ad, hosszu kapcsolatai vannak, még a "gyerekeket is
bemutatjuk egymdsnak"

Sok esetben nincs tér alkura az dr tekintetében, de egyéb dolgokban szoktak lenni
engedmények és gesztusok. Beszerzés esetén csak a nagy méret lehet alacsonyabb drat
kiharcolni, ezért dllnak éssze. Nagy ritkan van mdr olyan, hogy alkudozva jénnek hozzdjuk a
viszonteladok. Ok igyekeznek a kedvezmények rendszerében is egyre inkdbb sztenderdizdlt
megolddsokat foganatositani. Kedvezményt kell adniuk az egységes drhoz, hiszen a
nagykerben is ugyanazon az dron lehet megkapni a termékeiket. Sok mulik a személyes
értékesitésen.

Nagyon révid idé alatt vdltozik az dr. Itt alapvetéen dr az egyediili tényezé a piacon, a mindség
és a fajta mdr befolydsolja a piacot, ettél fiiggetlentiil a piacrdl kilépve (eladni mondjuk nem
beféttnek hanem lének) tudnak alternativdt keriteni. Ehhez viszont egyiitt kell miikédniiik.

Amikor eladnak, nem nagyon van alku, olyan déntésiik lehet, hogy nem mennek bele, a
megdllapodds pedig még jo elbre, tavasszal sziiletik. A németek nagyon informdltak a hazai
szitudciordl, és sok alternativdjuk van. Amikor vesznek a tagoktdl, akkor napi piaci dron
vesznek dt mindent, és egy éves keretmegdllapodds van, itt sem nagyon van alku.

A legtébb megdllapoddsa listadras, nem enged 6 sem teret az alkuk kialakitdsdra. A nagyokkal
szemben van tér az alkura, igényelnek valamilyen kedvezményt a listadrral szemben, ez
mennyiségi kedvezmény, kicsit kételezé kor. Itt jellemzé az éves megdllapodds.
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Szerz6dések

Van szerz6dés? A megkérdezettek fele szerint jellemz6 a szerz6dés kotése

A szerz6dések jellege

A nagyfoku formalitdst, az irdsbeliséget csak akkor alkalmazzdk, ha [1] a partner ragaszkodik
hozzd (pl. az iskolagyiimélcsésnél a magyar dllam); vagy ha nincs meg a bizalom a felek k6zétt
és a biztositékok sincsenek meg.

Nem jellemz6 a szerz6déskétés - ha kétnek is, jellemzben csak formdlisan letudjdk.

Csak a legalapvetbébb szerz6déses formdt vdlasztjdk - egyelére sokszor, kis volumenben
értékesitenek.

Az alapdllds az, hogy dltaldnos keretszerz6dések vannak, de egyre inkdbb formalizdlédnak
ezek, tobb részlettel és k6tbér is megjelenik mdr, ami nem jaték az interjualany szerint.

Csak ott van ahol TESZ-ként adjdk el a meggyet, tehdt a horizontdlis egyiittmiikédéseiknél.

Csak 2 cég esetében, az egyiknél nincs

Egyszerli keretmegdllapodds, fix drral.

Mennyire
részletesek ezek a Jellemz6ek az egyszerd, és részletes szerz6dések is.
szerz6dések?

Mennyire stabilak a megallapoddsok? Mennyire van lehet6ség alkuk Ujrakotésére,
Ujratdrgyaldsara?

Minden évben uj megdllapoddsok sziiletnek a felek kézott.

A piac nagyon dinamikus - évente vdltoznak az drak, igy évente vdltoznak az alkuk is.
Alapvetéen térekednek a szévetkezet irdnydba eladni, vagy ha jobb ajdnlatot kapnak, akkor a
szbvetségen, mint kbzvetitén keresztiil eladni.

Stabil, szerz6déses viszony: kilépni lehet belble esetleg finomhangolni, de a szerz6dések
formalizdltak, az ebben résztvevd ésszes vdllalkozds kézel azonos feltételek mellett
tevékenykedik az integrdtori rendszerben.

Alapvetden stabil megdllapoddsok jellemzéek, akkor tud vége lenni, ha nem fizet a vevé.

Mivel a szévetkezet és a préselé lizem tulajdonosi kére kéz6tt nagyfoku dtfedés van, ezért a
tagok megdllapoddsaitdl fligg a mindenkori felvdsdrldsi dar, a préselési drak. A bérpréselési és a
kiskereskedelmi draikat fix, szabott drazdssal végzik, és reagdlnak a helyi és kézeli
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versenytdrsak draira.

Kiszolgaltatottsag

A kisebb, Ujabb beszallitok kiszolgdltatottabbak, kifejezetten
a bértermeldk.

A nagyobb beszallitok vagy dominansnak érzik magukat (2-3
interjualany), vagy egyik iranyba sem éreznek eltolédast.

A bérpréselés esetén a helyi versenytdrsak drszabdsa.

Prémium termeléként a kereskeddékkel szemben erds alkupoziciobdl indul. A termelékkel
szemben jo drat tud fizetni, de beleszdldst kér a termelésirdnyitdsba - viszont a termel6k
poziciojat erdsiti, hogy nagy a kereslet a jo sz6l6re a borvidéken.

Tapasztalat, j6 hirnév, kapcsolatrendszer

A méret és min6ség meghatdrozo szerepérél beszél leginkdbb az interjualany, de fontosnak
tartja a vdllalkozdi egytittmiikodésiiket is.

Meéret leginkdbb a meghatdrozd, illetve az alternativ lehetségek.

Személyes tényez6k nagyon fontosak, 6 egy személyben a f6 arca a vdllalkozdsnak. A
pontossdg és a rugalmassdg szintén fontos tényezé. De nekik az (izleti modelljiikben benne
van az is, hogy egyszer(, és emiatt is szeretik.

Egyértelmien a vdllalkozdsok mérete a meghatdrozo

Partnerek

Nem

Nem

95



N, Vs
: 4
' L"
HETFA A kis- és kozépvallalkozok kiszolgaltatottsagat és alkupozicidjat meghatarozo tényezék

Nem, nagyon ritkan talalkoztunk az ellenkezGjével.

A termelé (interjualany) tovabbra is fontosnak itélte a kapcsolatdt a kereskedbvel, de nem
hagyhatta, hogy terméke ne jelenjen meg a multicég polcain - ezt kommunikdlta a kereskedd
felé, igy id6vel eliiltek a konfliktusok kettejiik k6zott.

A nagy felvevé lizem kiesésével nem tudnd potolni a kapcsolatait, nincs ekkora felvdsarlo a
kérnyéken.

Hdt ez az alternativa kérdése: mds felhaszndldsi célra, de el lehet adni a terményt.

Az alapanyag-elldtds kapcsdn szinte teljesen a tagokra tdmaszkodik, vészterve nincs ezen
ellatok kiesésére. A nagy mennyiségben vdsdrlok kapcsan mindig "keresésben" vannak:
keresnek hosszu tavu, nagy volumen(i megrendeléket a termékeikre, mert a kiskereskedelmi
értékesités ardnya nem elégséges.

Egy kordbbi szévetkezeti tag kivdlt, majd sajat forrdsbol gyiimélicsiéprést alakitott ki és igy lett

helyben versenytdrsa a szévetkezetnek.

Az 6nkormdnyzattal az lizemeltetéssel kapcsolatosan

Folyamatos konfliktusa van az alacsony drak miatt, ami miatt nem tud fejleszteni és a cég
emiatt sokszor a megsziinés szélén tdncol.

Nagyon késén érkezett a pénz.

Ezek nehezen rendezédnek.

Egyenlére nincs rendezédés

Eliilt a konfliktus, azota bevezettek rd egy automatizmust h ilyen ne forduljon elé.

Az Interjualanyok harmada emliti a szerz6dést, kozel fele
pedig a személyes kapcsolatokat.
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50% igen, 50% nem

Azonnali szerz6dés bontas, vagy kés6bbi rendezés azaz csuszas-

Megbizhatd partnereket vdlasztott

Jellemz6en nem

Altaldban csak a legsziikségesebbek vonatkozik, néhol
szamolnak be aktiv kapcsolatrdl

Altalaban csak a legsziikségesebbek vonatkozik, néhol
szamolnak be aktiv kapcsolatrél

Nem
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A készités sordn az egészséqligyi eléirdsok és ellenérzések
szolgdltatjdk a leggyakoribb nehézségeket.

Nekik nincsen nehézségiik mert felvettek egy jovedéki
tandcsadot.

Az dllami tdmogatdsok befolydsoljdk az drakat és a

kézmunka elviszi a munkdt. - NAV vdltoztatdsai miatt van
pluszmunka. - Viziigyesekkel van szabdlyozdsi nehézség. -
Informdcié nem jol dramlik a magyar dllam és vdllalkozok
kézott.

A jelenlegi szint - orszdgos (el)ismertség, top pozicio a hazai termelbk kézétt - megGbrzése.

Lehetséges technoldgiai irdnyvonal lehet a fejl6dés utja.

A vdllalkozds jelenleg belséleg fejleszti az dllatdllomdnydt. A megnévekedett dllatdllomadnnyal
mdr nagyobb keresletet is ki tudnak elégiteni, igy akdr kiskereskedelmi Idncolatok szamdra is
tudnak nagy tételben értékesiteni.

Fontosnak tartjdk a terjeszkedést az elldtdsi Ianc mindkét oldaldn. Bolt, kocsma,
alapanyagkereskedé,

Ugy képzeli integrdcid lesz a termeld és a feldolgozd kézétt.

Folyamatos fejlesztés a terv. Terméket is jelent ez, méretet is jelent. Szlovdkidba is
szdllitandnak tébbet.

A vdllalkozds szamdra egy nagyobb lizemhelyiség, és az ezzel lehetbvé vdld kapacitds- és
infrastruktura bévités az elsédleges cél a jévére nézve.
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2. esettanulmany: pékségek és cukraszdak

Elelmiszeripar

Budapest, Vas megye, Zala megye

10 f6 alatt 4
11 és 25 kozott 5
26 és 50 kozott 1
51 és 100 f6 kozott 3

~1993 (1984-2014)

A legnagyobb fordulépontot az jelentette, amikor elkésziilt a cukrdsztermelG is, igy innentél a
siiteményeket és nydron a fagyit sajat maguk, helyben gydrtjdk. Innentél kezdve nemcsak
helybeni eladdsra, hanem viszonteladdknak, szdllitdsra is termelnek.

2008-ban a vdlsag hatdsdra nem a fé6dramlattal mentek és rosszabb minéségdi/kisebb
termékeket kezdtek drulni ugyanannyiért, hanem mindségileg mds szintre léptek és magasabb
drszinvonalra. Tovdbbd: ,,A mi életiinkben a fordulépont, ami minden szegmensben
észrevehetd, hogy a régi 70-es 80-as évekbdl megismert termékekre mdr nincs igény, inkdbb
francia-olasz cukrdszat irdnydba szeretnénk elmenni. fontos Iépés volt az is, hogy fagyasztdsos
technoldgidra dlitak ra (ezt részletesen tartalmazza a leirat, réviden annyi, hogy csak a jo
mindséget lehet fagyasztani, igy egyszerre egy termékbsl nagyobb volumen késziilhet, a
vdsdrlé mégis mindig kb. max 48 drds drut kap”

Bérleti jog megszerzése, majd privatizdcioval sajat tulajdonba kertilése.

Egy idé utdn teljesen vdltoztatott az lizleti modelljén, és szdlloddk helyett lakossdg igényeit
kezdte kiszolgdlni. Ennek oka az, hogy mindig csak egy kicsit, de a viz alatt volt, nem volt elére
tekintd a vdllalkozdsa.
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Uj alkalmazottak felvétele (addig a tulajdonos volt a pék + 1 6 eladd)

2006-ban volt komoly vdltozds, addig kisebb Iéptékii bévitések voltak. Ekkor kzel 600m2-es
lizemteriilet- bévités tortént.

Uzleti kapcsolatok & az alkuk menete

~20 (3-50

Beszallitok

Jellemz8en az interjldalany vallalkozasanal nagyobb

Jellemzd, hogy sokat keresték a megfelel beszallitét, vagy
ismeretség Utjan

Azt tudom mondani, hogy az els6 pdr évben mi kerestiik meg
a partnereket. Aztdn 3 év utdn mdr a partnerek kopogtattak
ndlunk. Ha csak nem valami rettenetesen nagy ujdonsdg
jelenik meg, akkor 6k jénnek. De aki bevdlt attdél nem vdlunk
meg.

Jellemz8en vagy régéta, tobb mint 10 éve (ahol van ilyen
id6horizont).

Milyen tipusu
megallapoddsokat
kot jellemzéen?

Beszdllitd, az esetek felében pedig értékesitési kapcsolatokat
is.

Stratégiai partnerek nincsenek

A viszonteladoi megdllapoddsok keretében a cukrdszddban gydrtott siiteményeket és

fagylaltot mds cukrdszddkba, kavézdkba és fagyizokba szdllitidk és adjdk el. A beszdllitéi
megdllapoddsok a siitemények és fagylaltok gydrtdsdhoz, kindldsdhoz sziikséges alapanyagok
és eszkbzok beszerzését formalizdljak. Mindkét esetben hosszutdvd, stabil kapcsolatokra
térekszenek.
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,A hBskorban még mi magunk mentiink az druért, aztdn kezdett kialakulni egy rendszer,
kiszallitottak heti 1-2 alkalommal. Ha tényleg taldlkozott a kedvezs drfekvés vagy olyan
termékskdldat, azokat vdlasztottuk.”

Szerz6dések. hosszu tavra terveziink. 50 évre terveziink. A tulajdonosok azt mondtdk, hogy
annak idején, hogy amikor id6sek otthondba lesziink, akkor is itt lesz ez a hajo. Ez mindenkinek
benne van a fejében. Nem csapjuk be a vendéget. Nem akarunk révidtdavon meggazdagodni.
Mi korrektek vagyunk. Jegyeladds: Nagyon nagy Iépés volt, amikor pdr évvel késébb dtdlltunk
a teljes sajdt jegy eladdsra. Megsziintettiik a kiils6 nagyon drdga szerzddéseinket.
Felajdnlottuk, hogy drulhatjdk a jegyeinket ingyen. De hdt. Es én nagyon féltem ettél, hogy fog
ez elsiilni, hogy nem lehetett a vdrosban jegyet venni. De nem volt fennakadds. Gyorsan
dtdlltak az emberek az online jegyvdsdrldsra.

O a kenyér készitéshez és reggelizéshez sziikséges alapanyagokat szerzi be, féleg molndrtdl,
élelmiszer nagykereskedésbdl, kiilféldi élelmiszerek forgalmazditdl. Kordbban szdllitott
hoteleknek is.

Vevéként alapanyagokat és késztermékeket is vesz (pl. kavé, kdla, kenyér). De ha valamibél
nem tetszik a kindlat, megcsindljdk maguk. lgy lettek ndluk szendvicsek és péksiitemények,
amikrdl hiresek és mdr mds, boltoknak, reggeliz6knek szdllitanak ezekbdl.

Mi jellemzé altalanossagban az alkuk menetére?

Megbeszélik, kinek hogyan jo, mi a megfelel8, melyek az elvrdsok.

A magdnkereskedbnek adunk legdrdgdbban. Nem tud alkudni. Ha 6sszefogndnak, mennyiség
lenne, de olyan 6sszefogds nincs. Amig egy Spar forgalmaz 300 milliot, ezek meg 1-2milliot
évente és ezért millié kilométert kell autozni meg lerakodni a Sparndl meg 15-20 helyen kell
megtenni. Nekik kellene beszerz6 vagy érétkesitd szovetkezetet alapitani. De az emberek a
szévetkezet hallatdn még elfordulnak.

Meg lehet mindent kapni, kérdés, az drba be lehet-e épiteni. a nagykerekkel nincs nagy
alkudozds, nagyobb volumen=olcsobb dr. De volt olyan, hogy mondta, hogy olcsébban be
tudna szerezni mdshonnan, de ha 6k ennyiért adjak, akkor megveszi téliik. Csak ugye ilyenkor
nem biztos, hogy meg is marad az dr. Itt jén képbe a bizalom kérdése: ha az (izleti kapcsolattal
személyes kapcsolat is jdr, senkinek nem érdeke dtverni a mdsikat. Pl a helyi tojds
beszdllitéjanak is fontos, hogy dtvegyék azt a mennyiséget, amit szoktak. Vannak 15 éve tarto
kapcsolatok is. A beszerzési forrdsok dllanddan vdltoznak "Ha drdgdbb csokolddét veszek,
valahol vissza kell hoznom" ,,Mi mdr nem nagyon kutatunk beszerzés utdn, 6k keresnek
minket".

,Egyezkedniink kell folyamatosan, meg kell harcolnunk az drainkért. Arakat kicsit sikeriilt
rendeznlink, ez részben az ottani kapcsolaton is mulik, van aki partner, van aki nem, be kell

Idtniuk, hogy nem lehet a végtelenségig olcson adni valamit. Ugyanazt a minéséget adjuk,
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mint a cukrdszatban, nem gydrtunk 2-féle terméket.”

LA legtébb beszdlliténdl volumenfiiggd a kiszdllitds, az dr. Igy két vdllalkozds rendelését
Osszekapcsolva tébb kedvezményt tudunk kapni.”

A beszerzések jo részénél nincs kifejezetten alku, mert annyira kis mennyiségben rendel 6, hogy
ennek igy nincs jelentésége. A hoteleknél jellemzéen lehetett valamennyire alkudozni, de nem
drban, hanem egyéb termékjellemzékben illetve szolgdltatdsban.

Az dllitdsa szerint az dron nem tud alkudni, és hogy a minbség és az dr egyiitt mozog. Neki
mind a kettd tud sziik keresztmetszet lenni, és van olyan, hogy valamibdl nincsen kell6
mindségd. De drral 6 nem versenyez, minéséggel tud.

Szerz6dések

Van szerz&dés? Nagyon valtozo

A szerz6dések jellege

,En ilyen vidéki parasztgyerek vagyok. Mi kézfogdssal szoktunk szerzédést kétni. Kézfogds.
Ennyi. Egyes egyediil a XY-nél volt szerz6dés. Neki van egy olyan rendszere, ahol nagyon
szigoru feltételeknek kell megfelelni. A cégnek meg kellett felelni, a vagyoni helyzetének meg
kellett felelni, a helyszinnek. De olyan hiilyeségnek, hogy ez az ablak elég messze van-e a
feldolgozo helységtél. Tehdt ha ez betérik, akkor keriilhet-e (ivegszildnk a termékbe. Ez az egy
volt, hogy ilyen komoly dolog volt. De semmilyen mds helyen nem volt ilyen beszallitéi
szerzédésem. Még egy hotellel sem volt.”

,Nagyon vdltozé, hogy milyet. Léteznek nagykereskedések. Ebbél hdrom-négy van.
Mindenkivel mdsmilyen szerzédésiink van. Van, ahova bizonydba kell szdllitanunk. Vagyis amit
eladtak azt fizetik ki. Van, ahol 30 napos hatdridével fizetnek. Van, ahol 30+30 nap utdn
fizetnek. 30 nap utdn csindlnak egy elszdmoldst és a kévetkezd 30 napban fizetnek. De ez egy
nehéz dolog. De ezeket a 30+30 napos dolgokat a mi beszdllitdink se birjdk. Nem tudnak 6k se
30 napig hitelezni. A kisebb és er6s6dé vdllalkozdsok mdr hajlanddak dtutaldssal fizetni. Itt a
pénzforgalom fontos dolog. Nagyon egyediek a szerz6dések. Nem tudok, kiemeli egy tipikus
formdt. Vannak olyan partnereink, akik szerz6dés nélkiil is dolgozunk. A bizalom alapjdn
mlikédnek. Ha nincsen bizalom, akkor hidba van szerz6dés. Ettél még gyakran leirunk valamit,
amitél el lehet térni. Néha inkdbb a mindségi ellenbrzés szempontjabdl vagyunk szigoruak. Az a
legfontosabb, hogy az dru j6 mindségli legyen és legyen fizetve id6ben az dru.”

,A beszdllitéval kapcsolatban pdr oldalas szerz6désiink van, nem olyan bonyolult. [...] a multi
sztenderd szerzddésébe minden bele van irva, de f6ként a kételességeink, a jogaink kevésbé"

,Mindig van, mert a NAV ellenérzésen mindent dtkutatnak.”

Mennyire Csak a nagy partnerekkel részletesek, de altaldban nem
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jellemz6.

,Csak akkor vdltunk, ha ténkre megy egy cég. De akkor lesz mdsik.”

,Egyezkedniink kell folyamatosan, meg kell harcolnunk az drainkért.”

Nem tér rd ki, de az jén le, hogy & beszdllitot elég dinamikusan vdlt. Altaldban inkdbb minSségi
megfontoldsok miatt. Adott mdr megké6tétt de még nem teljesitett megdllapoddsok ujra
kétésének lehet6ségérdl nem szamolt be.

Van lehetéség az ujra kétésre, folyamatosan beszélgetnek a megdllapoddsokrdl. Pl ha vdltana,
el6tte kommunikdinak, megbeszélik, hogy mi a helyzet. Volt olyan is, hogy egy idé elteltével
lett valakivel egy uj megdllapodds.

,Eqgyel6re stabilnak tiinnek.”

Kiszolgdltatottsag

Azok kiszolgdltatottak allitdsuk szerint, akik nagyobb
értékesitési felekkel dlinak kapcsolatban, vagy piaci
szegmensiikben kiszolgdltatottak a komoly drversenynek.

Az dru mindsége, a szdllitds pontossdga.

Régdta jelen van a piacon.

Méret, minéség.

A termékének az dra: sok szerepld van, egymds ald licitdIinak

Megbizhatd, korrekt viselkedés. Kicsit a mindség is szamit, meg a brand, de ezt most épiti.

Sajat szempontjabdl a rugalmassdga, de a piacon a méret és az tiinik a legfontosabbnak.
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Partnerek

Nem

Nem

Nem, nagyon ritkan talalkoztunk az ellenkezGjével.

,Mi most csokolddéba fogunk vdltani arra, aki magdt a legjobbnak mondja. Kell egy minéségi
ugrds. Szakmaszeretetbdl vdltunk, szeretnénk béviteni a palettdt, megmutatni, csokolddés és
csokoldadé k6zétt mekkora kiilénbség van.”

,Egyszer-egyszer belevdg ujba az ember, kedvez6bb az dr megprobdljuk, ra kellett jonném a
kedvezé dr mégétt nem biztos, hogy jok azok a feltételek. Hosszu tdvon kifizet6débb a
megbizhato, korrekt cég, minéségileg megbizhatd termék.”

,Lehetne uj helyeket keresni, hovd lehetne a cukrdszsiiteményt adni? Igen, lenne erre
lehetdség, de rengeteg utdnajdrdssal, rengeteg munkdval jarna, plusz ember felvételével. Ez
egy végeldthatatlan folyamat lenne. De nincs jelentkezd. Aki jelentkezik, annak fogalma sincs.”

,Hdt itthon elég véges a piac, kiilféldi beszdllitok j6hetnek széba, de az meg drnévekedéssel
jar.”

Jellemzdéen nem, illetve nagyon ritkdn.

Jogi uton

Jellemzden a személyes kapcsolat, kevesebb vdlaszado szerint a szerz6dés is.
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,Csak igy lehet egyiitt miikdni. Mindenanyain ldtjuk, hogy mi a redlis. Es nekiink sem célunk,
hogy elképeszt6 drrést rakjunk a mézre. Valamit azért nyerjiink, de nem ettél lesz sikeres a
vdllalkozdsunk.”

Gyors ligyintézés.

,Mint KKV a mdsik KKV-val személyes kapcsolatunk van, amit mindenki probdl megtartani. Kis
régio vagyunk. Evidens, hogy a tojdsosnak ugyanolyan fontos, hogy & el tudja adni a tojdst.
Tudja, hogyha nem veszem le azt a 10-12 kartont, akkor az ott marad neki. Nem érdeke, hogy
dtverjen. Mindketténk érdeke, hogy hosszu tdvu kapcsolatunk legyen.

Sziikség esetén a mdsik fél rugalmas tud lenni - ha ugy adddik néha lehet késébb fizteni.

Igen, de ez elég ritka, mivel az ilyen beszdllitok nem szamithatnak tovdbbi megrendelésekre.

Nem iizletel veliik tovabb.

Nem tudok védekezni.

Jellemz6en nem

Altaldban csak a legsziikségesebbek vonatkozik
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Milyen a
vallalkozo
kapcsolata a helyi
pf)lgarmesterl Altalaban csak a legsziikségesebbek vonatkozik
hivatallal, a
megyei tandccsal,
illetve a helyi

politikusokkal?

Volt kapcsolata

Nem
birésagokkal?

A NAV rengeteg papirmunkat jelent, a szerz6dések is emiatt

Melyek a vannak, mégis az a kultura, hogy mindenképpen

legnagyobb megblintetnek ha kijonnek.

nehézségek az

ilyen tipusu Aranytalanul sok adminisztracids terhet jelent a kényvelés és

ugyekkel? az addzas, tul sokat kell vele foglalkozni, mastél veszi el az
idét.

Milyennek képzeli a vallalkozdsat 10 év mulva?

Allunk és vdrunk, amig a dolgozégondok nem oldédnak meg, nem tudunk belefogni semmibe.
Termelést névelni lehetne, szélesebb kérben.

,Azt nem tudom, hogy milyen irdnyba fog menni az élelmiszergydrtds. Marad egy
kézépvdllalati szinten vagy nagyvdllalati szintre fog dtszervezédni a termelés. Nem tudom,
hogy néni kellene vagy inkdbb visszafejlédni. Mindkét ut egy forma hosszunak csak kiilénbézd
irdnyunak tiinik most 10 év mulva szeretném, ha minden tehermentesitve lenne. Semmi
kiilbnés nem fog térténni, nincsenek eget rengetd Gtleteim. A siitéipar igy komplett egész,
ebben tébbet nem lehet csindlni, termelni kell. még azt se mondandm, hogy 10 éven beliil itt
bdrmi fejlesztést kéne csindlni. Taldn csomagoldstechnikdban lehet fejlesztést csindlni, uj
lizembe 1-2 berendezést vdsdrolni, egy-egy uj termékhez, ha erre van igény.”

Szeretne egy teljesen klasszikus, &s kenyérsiité helyet ahol a vildg legjobb kenyerét siiti (nem
piaci megfontoldsokbdl), illetve szeretne egy kézdsségi siitédét, ahol egy térben siitnek egy
nagy térben a pékek kenyeret (USA példdra hivatkozik)

Elképzelés van, van a csaldd birtokdban ingatlan ahol lenne lehetdség fejlesztésre, de
lzlethelyiség bérlésére is nyitottak vagyunk. Tesco lizletsordn is nézelGdtiink, de nagyon drdga
a bérlés. Kétszer annyi, mint amennyit én kérek egy kiadott helyiségért itt a f6 téren. Attol
fligg, érziink-e majd élénkiilést a forgalomban. A sajdt tulajdonban az a jé, hogy mdr nem
érdekes a bérleti dij, mdsfelél viszont aki bérel, annak nem fekszik ingatlanban pénz csak a
termelbeszk6zokben.
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Egyediili tervként a meglévé piacok megtartdsdat emlitették.

,El6sz6r megnézziik, mit tud ez a kis bolt magdbdl kihozni. Megldtjuk a janudrt, aztdn az a
kérdés, tudok-e ide felvenni eqgy embert. Ha igen, akkor lehet a cukrdszddra koncentrdlni. Ha
nem, egy helyben fogunk topogni. Van az a fizikai korldt meg id6korldt, amib6l nem tudunk
kijénni Siitni nehezebben taldlok embert, akit ott lehet hagyni. Nagyon sokan elhagytdk a
szakmdt.”
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3. esettanulmany: szallashely szolgaltatok

Turizmus

Budapest

10 f6 alatt 3

11 és 25 kozott 2

26 és 50 kozott 1

51 és 100 f6 kozott 3
~2007 (2002-2016)

Az elsé forduldpont, amikor a csalddi hdzban kiadd szobdk és apartmanok mellett egy mdsik
telepiilésen panzidt nyitottak. Mdsodik forduldpont amikor a panziét wellness hotellé
alakitottdk és egész éves nyitvatartdsra rendezkedtek be. Ekkor a pdrhuzamos vdllalkozds is
megsziint,az eredeti szdlldshelyet nem mikédtették tovdbb. A kévetkezd forduldpont amikor
pdlyazati segitséggel fejlesztették a szdlloddt, s 3 csillagosbdl 4 csillag superior kategdridba
léphettek.

Malév csédje, és a beutazo turizmus dtalakuldsa. A vendégkér az olcsobb szdlldshelyek felé
fordul, erésédik az airbnb jelenléte.

2008-as vdlsdg és étterem nyitdsa.

2008-as vdlsdgot emliti.

A vdllalkozds egy szdlloda épitését és annak lizemeltetését jelentette. Mdr a kezdeteknél sok
forduldpont volt, az eredeti elképzelés és a megvaldsult szdlloda teljesen eltéréek. EIGszér csak
szabadidd és sportkézpontot akratak, majd didkszallot, és lassan 4 csillagos konferencia és
sportszalléva alakult.
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Az énkormdnyzat hirtelen felbontotta veliik a bérleti szerzédést. Jelenleg az uj helyszin
birtokbavétele varat magdra szintén az 6nkormdnyzat miatt.

Uzleti kapcsolatok & az alkuk menete

Hany Uzleti

~25 (5-100
kapcsolata van? ( )

Milyen tipusu
kapcsolat a
legfontosabb (ha
van ilyen)?

Ertékesitési kozvetiték

Mekkora ez a

legfontosabb Jellemz6en az interjualany vallalkozdsanal nagyobb
kapcsolat?

Hogyan jott létre Jellemz&en a vallalkozdk keresik fel 6ket, de a partnerek is
ez a kapcsolat? sokszor keresik aktivan a szallasokat.

Hany éve tart? 3-6 éve jellemzGen

Milyen tipusu

megallapoddsokat Beszallitd

kot jellemz&en?

Pontosan milyen lizleti kapcsolatok jellemz6ek ezekre a megdllapodasokra?

A beszdllitéi kapcsolatok féként gasztrondmidval kapcsolatosak, a hotel étterme, konyhdja
miatt. F6ként nagyobb cégekkel dolgoznak, kezdé cégekkel nem is dlinak széba . Ezek mind
hosszu tavu megdllapoddsok A legtébb beszdllitéval, kiilénésen a helyben 1évé, kisebb
partnerekkel, régota egyiitt dolgoznak, jellemzéen a vdllalkozds kordbbi szakaszaban kezdték a
kéz6s munkdt és ahogyan fejlédtek, vitték magukkal ket is. Az id6k sordn a partneri kér
természetesen béviilt, de a meglévék valtdsa tovabbra sem volt jellemzé.

O t6liik vesznek az internetes szolgdltatok (Booking hostelworld), illetve van egy oktatdsi
program aki hoz évrél évre vendéget, illetve ilyen még a legénybucsus szervezés. Beszdllitékndl
kb csak a tisztitészerek vannak rendszeresen, az fix dr. Ok néha ajdnlanak jutalékért éttermet.

A szdlloddban vannak egyszeri beszerzések (fejlesztések esetén) és dllando kapcsolatok pl. az
étterem elldtdsdra. Hosszu tavu partnerei vannak, melyeket ajdnlatok alapjdn vdlasztanak ki,
de fontosak az ajanldsok Vevéknek azokat a partnereket értem, akik stratégiai kapcsolatban

vannak a szdlloddval, és rendszeresen ide hozzdk rendezvényeiket. Jellemzéen ad hoc médon
kezdddnek az egyiittm(ikbdések, de mindig hosszu tavu kapcsolatot igyekeznek kiépiteni.
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,Mindent szerz6désekkel biztositanak, de a szerz6dések megkétésében rugalmasak.”

,Az utébbi 5-6 évben az a tapasztalat, hogy nem nagyon volt dralku, amikor mi nyitottunk
tizenéve, bedllit egy drszint, mint céges szdllds egyeduralkodok voltunk. Mi k6zéltiik, hogy
ennyi lesz és nem j6tt vdlasz, se reklamdcid. Taldn egy cég volt, aki alacsony drat kért
(SCHOTT), de garantdlta, hogy 300 vendégéjszakdt ndlunk fog télteni. Ezt nem voltak
hajlanddak leirni, de széban garantdltdk, hogy meglesz, igazolédott a bizalom, azdta is
megvan.”

A beszerzdi kapcsolatokban tudnak diktdlni, a tovdbbi értékesités esetén kevésbé.

Szdlldaskézvetité honlapok: nem tdrgyalhatd. Felujitok (mesteremberek): régi "szinte bardti"
kapcsolatok - nincs szamla, személyes ismeretség Tiizvédelmi elGirdsok: szerz6dés, szamla
(bizonyitandd a hatdsdgi ellenérzésen a megfeleldséget.

Szerz6dések

Altalaban van szerz6dés

Nem kulondsebben részletesek

A rendszeresek viszonylag stabilak, de folyamatos ujrakétést igényelnek.

Folyamatosan ujra tdrgyaljdk, azt mondta probdlnak drat emelni észrevétleniil a beszdllitok, de
6k keményen visszaverik ezeket a probdlkozdsokat

Folyamatos megdjitds van.

Kiszolgdltatottsag

Jellemz8: Nem kiilénésebben érzi magdt kiszolgdltatottnak.
Az internetes szdlldskeresék kapcsdn megjegyezte, hogy azzal
nem tudnak igazdn mit csindlni, de jok ezek a cégek, kicsit
drdgdk, cserébe nem igazdn kell hirdetniiik, szoval akdr még
meg is éri.
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Azok a beszdlliték, akikre a hotel elldtdsdhoz sziikség van, s akik megfelelGen ki tudjdak
szolgdlni, kevesen vannak, kiélezettebb a verseny kéztiik.

Meéret. A partnerrel kialakitott viszony.

Meéret. Az elején azt gondoltuk, hogy ki vagyunk szolgdltatva, de most mdr partnerként
tekintiink rdjuk.

Leginkdabb bizalmi kapcsolatok, de mivel kis forgalmu vevd, sok jatéktere nincs az drak
befolydsoldsdra.

Itt a méret valamennyit tud szamitani, de egyik oldalon globdlis szerepl6k vannak. A tébbi
egylittmiikédésben nincs ilyen jellemzé tényezé.

Partnerek

Nem

Nem

Nem, nagyon ritkdn talalkoztunk az ellenkezGjével.

Aktivan keres Uj lizletfeleket, de nincsenek nagy vevdk, igy nincs nagy kiesés sem.

Az interjualanyok harmaddnak volt.

Végiil megoldottdk kisebb huzavona utdn és kevesebbet fizetett.
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Jelezték az elégedetlenséget minden esetben. Volt, hogy a partner tudott reagdini és

vdltoztatni, de olyan is el6fordult, hogy partnervdltds tértént. Komolyabb konfliktus, jogi uton
térténd elrendezésre nem kertilt sor.

1. a févdllalkozd dllta a kdrt, mert benne volt a szerz6désben 2. bankot vdltottak

JellemzGen a jé tapasztalat, a személyes ismeretség, néhanyan irjak a szerz6déseket is.

Igen, de ez elég ritka, mivel az ilyen beszdllitok nem szamithatnak tovabbi megrendelésekre.

Azonnali szerz6dés bontds

gyorsan szerz6dést bont, nincs mas eszkoz a kezében.

Nem tudok védekezni.

Nem

Altaldban csak a legsziikségesebbek vonatkozik

Altalaban csak a legsziikségesebbek vonatkozik
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Nem

Jellemz6en nem szamolnak be ilyenekrél. Ha mégis akkor
példaul a kivitelezés kapcsan:

Nekik a kivitelezéskor volt sok nehézség az 6nkormdnyzattal
az 6rokségvédelem miatt. Egy tetd teraszt sem engedélyeztek
még, ez vdrat magdra.

Hosszutdvon a jelenlegi magas szinvonal megtartdsdt, esetleg tovabb emelését tervezik, illetve
tovdbbi szdlldshely bévitésben is gondolkodnak. Szeretnék, ha egyenletesebbé vdlhatna az
egész éves kihaszndltsdg - a téli kihaszndltsdg fel tudjon zdrkozni a nydrihoz. Kézeli tervek
kézétt szerepel a szdlloda felujitdsa az energiahatékonysdg jegyében, illetve egy tankonyha
létrehozdsa, hogy gyakornokokat is tudjanak foglalkoztatni.

Madssal fog aktivan foglalkozni, 6 inkdbb elindit térténeteket. A szdlldshely hasonldan fog
ml(ikédni, mert a partnere fog tovdbb mindent vinni. Ha nincs meg a tdrsa, akkor kell
menedzsment csapatot épiteni.

Az interjualany a pincefalvakat t6mérité szévetség tovdbblépését és sajdt faluja tovdbblépését
emelte ki. Sziikséges a jobb marketing, az elérhetbség és ismertség névelése, ezzel a bevételek
névelése. Tovdbbd fontos az infrastrukturdlis és kapacitdsbeli fejlédés - a jévében jobb utakra,
kézmiivek és stabil munkavallaldi kérre van sziikség.

,Stabilan telthazon miikédik a hotel.”
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4. esettanulmany: vendéglatoéipari vallalkozasok

Vendéglatas

Budapest

10 f6 alatt 5
11 és 25 kozott 4
51 és 100 f6 kozott 1

~2007 (2003-2015)

2010 - uj egység megnyitdsa

Bdr megnyitdsa a borkereskedést kévetéen.

2005-6 - zenek kbzvetitések a DunaTV-n 2010 - bankhitelek térlesztése

2015 - lett 3 fizetett alkalmazott.

Az 6nkormdnyzattdl a piachoz sziikséges engedélyeket nem kaptdk meg, igy csak a sajdt
vdllalkozdsukon keresztiil drulhatjdk a termékeket. "A forgalom, amit az elején nehéz volt
bedllitani. Hogy az emberek visszatérjenek. Az elsé két év nagyon nehéz volt, a fennmaradds..."
"A mdsik az a munkaerd, az hogy hogyan oszd be az embereket ugy, hogy elegen legyenek, de

U

ne is fizess tul..."

Az 6nkormdnyzat hirtelen felbontotta veliik a bérleti szerzédést. Jelenleg az uj helyszin
birtokbavétele varat magdra szintén az 6nkormdnyzat miatt.

Tulajdonos és lizletvezetd vdltdsok

Folyamatos névekedés - most nyitottak egy uj éttermet

A vdllalkozds beinditdsandl: nem vendégldtos mult és a szorakozdhely poziciondldsa,
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piacrajutds

Uzleti kapcsolatok & az alkuk mentee

~30 (3-100)

Beszallitok

Jellemz8en az interjldalany vallalkozasanal nagyobb

Ismeretség Utjan, vagy "igy alakult": a kezdetektdl velik
dolgoztak.

Nem mondja el, de kideriil, hogy gyakran cserélédnek (3-24
hoénap), kivéve a zoldségest és a poharast.

Jellemzéen vagy nagyon régota (a valllakozas kezdetétdl),
vagy csak nagyon rovid ideje (1-3 éve)

A sérds szerzédés egy kizdrdlagos szerz6dés. Meghatdrozott évre és egy maghatdrozott
mennyiségre szol. Csak az 6 vdlasztékjat haszndlhatod. Folyamatosan problémdnk volt ebbdl.
Mivel nem akarnak szémldt adni a partnerek. Nem akarja senki, hogy nyoma maradjon. gy
valamilyen szinten kényszer is van. En magam képes lettem volna szerzédésbe foglalni a
dolgokat, mert én jogdsz vagyok. De a szerzédésnek az érvénytelenitése miatt ez nem megy.
Keretfeltételeket érdemes lenne lefektetni, de az nem megy, hogy minden pontjdt leirod. Ez
iszonyud nagy munka lenne. Meg arra lenne sziikség, hogy mindkét fél képes legyen
véleményezni egy ilyet. Nem volt érvényesithetésége. Meg nem szeretne senki egy céggel 5- 10
évet pereskedni és behajtani egy megsziint cégen a tartozdsdt.

Milyen tipusu
megallapoddasokat Beszallité
kot jellemzéen?

Stratégiai partnerek nincsenek
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Italosok: "A Pepsi az sokkal rugalmasabb és sokkal bardtsdgosabb. A Coca Coldt viszont
Magyarorszdgon jobban szeretik. Es ha egy kis hely vagy, akkor a sokkal jobban a kéz6sség
igényeit kell kiszolgdlnod. " Bor "szempontbdl kénny(i a déntés, mert egy nagyon jo
bardtomnak van bor kereskedése." Etel beszdllitok: METRO

szerzddések, Ha kisebb, akkor egyiitt miik6dési szerz6dés. Ami lefekteti a szabdlyokat, hogy pl.
mennyi ideig kell rendelkezésre dlini. Ha nagyobbak, akkor veliik akdr 2-3 oldalas. Ebben benne
van az is, hogy milyen marketing tdmogatdst kapunk. Igy hividk a pénzt, amit visszaadnak.

Szerzédések. hosszu tdvra terveziink. 50 évre terveziink. A tulajdonosok azt mondtdk, hogy
annak idején, hogy amikor id6sek otthondba lesziink, akkor is itt lesz ez a hajo. Ez mindenkinek
benne van a fejében. Nem csapjuk be a vendéget. Nem akarunk révidtdvon meggazdagodhni.
Mi korrektek vagyunk. Jegyeladds: Nagyon nagy lépés volt, amikor pdr évvel késébb dtdlltunk
a teljes sajdt jegy eladdsra. Megsziintettiik a kiils6 nagyon drdga szerzddéseinket.
Felajdnlottuk, hogy drulhatjdk a jegyeinket ingyen. De hdt. Es én nagyon féltem ettél, hogy fog
ez elsiilni, hogy nem lehetett a vdrosban jegyet venni. De nem volt fennakadds. Gyorsan
dtdlltak az emberek az online jegyvdsdrldsra.

A sérés hozzd a szokdsos szerzGdést. Tehdt nem egy kisebb szervezettel dolgozunk egyiitt sehol
sem. Borok: az iizletvezet6nk ott dolgozott. O ismeri azt a helyet és igy tud jobb dealeket kétni.
Ott jobb drakat kapunk. Kérdezé: O jobb drakat tud kapni, mint bdrki mds amiatt, mert ott
dolgozott? Vdlaszadd: Nem amiatt. Amiatt, mert jol ki tudja taldlni, hogy mekkora
mennyiséget rendeljen az egyes tételekbdl. Ez a nagy feladata, hogy kikalkuldlja, hogy mennyi
kell bizonyos dolgokbdl. Egy jo lizletvezetd dtldtja jol a nagykerek miik6dését és azt probdlja
kisakkozni, hogy az egyes fogyasztdsokhoz hogyan kell rendelni.

"Semmilyen megdllapodds nincs kéztiink. Ha kell valami, szélunk, hogy hozzanak. Annyit
mondanak erre, hogy jo, de legaldbb 50 000 Ft értékben rendeljiink, és elhozza. Ha nincs, akkor
sem baj, az emberek sorban dlinak, hogy leadhassdk a termékeiket."

Mi jellemz6 altalanossagban az alkuk menetére?

Két nagykereskedés van Magyarorszagon. Ott lista drak vannak és a lista drbdl a volumen
ardnydban kedvezményt kaphatsz. Ezt bedllitick vevé kodod mellé. De alapvetéen itt nincs
lehetdséged alkudozni azért, mert ez tobb szdz embert foglalkozato cég. Ahol tudsz alkudozni
az a szponzordcids dij. Itt vdllalhatsz dolgokat. Vdllalhatod, hogy nagyon sokat eladsz. Vagy
vannak olyan helyek, amik joé helyen vannak vagy nagy a média érdeklédés. Az ott megjelend
cégeknek is ez egy jo reklam. llyen mozgdstered van. De ezenkiviil mindenbe lehet ligyeskedni,
mindenbe lehet kedvezményt kapni. Es ami jellemz8, hogy senki nem fizet ki senkit, mindenki
kérbetartozik.

Volt egy vendégldtés bardtom, aki mondta, hogy van egy iszonyat j6 pdlinkdja. Es hallgassam
meg Gket. Es akkor felhivtam a srdcot. Es olyan fura, mert nagyjdbdl szivességet tett, hogy
kijott és megkdstoltatta. Mondat a srdc, hogy 6k nagyon szeretik a pdlinkdt és f6leg meginni
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szeretik és nem eladni. Széval mondta, hogy ez ugy megy, hogy ha jo fej vagyok, akkor hoznak.
Ha nem vagyok az, akkor nem hoznak. Es ugy tiinik jo fej voltam. Veliik sincs szerz6dés. Nekem
egyértelmt, hogy téliik rendelek. Nekik meg egyértelmd, hogy olcson adjdk. A vendégldtdsok
azért elég bsszetartdak. Es a legjobb iizletek mindig hdrom sér utdn kétédnek (...) vagy hdrom
pdlinka utdn.

Most mdr a presztizs miatt is j6 pozicioban vagyunk. Altaldban az is elég, ha tartunk dolgokat
és nem kell kirakni reklamot.

"A megdllapoddsra jellemzd, hogy kérdezem, hogy nem tudndl esetleg 10%-ot engedni? Erre
azt mondja, hogy hdt, nem, de mit széIndl ahhoz, ha minden 50.-et ingyen adndm? Persze volt
mdr olyan, hogy mondjuk minden 10.-et ingyen adtdk a sérbél és akkor mdr meg is van a 10%
kedvezmény."

Magyarorszdgon déntened kell a kézmdives sérék vagy egy nagy cég kézétt. De cserébe a nagy
cégek adnak neked egy hosszabb lejdratu hitelt. Es nekiink nagyon alacsony kezdd t6kénk volt.
Es emiatt nagyon nagy sziikségiink volt arra, hogy valamilyen sérés céggel meg tudjunk
dllapodni.

"Vdllalhatsz példdul kizardlagossdgot vagy, hogy hoznak egy csomé dolgot, amit helyben fel
tudsz haszndlni, példdul gépek, hiiték. A legfontosabb az az, hogy meg kell mondanod egy
mennyiséget, amit egy idészak alatt teljesiteni tudsz, példdul egy honap alatt mennyi sért
tudsz eladni majd, és ezt tartsd is. Vagy, hogy beszdllnak valamibe készpénzben vagy targyi
dolgokkal." "Nyilvdn a portfolid is szamit, példdul, hogy milyen séréket szeretnél tartani, de
innentél kezdve mindig van valami okossdg, amin sokat lehet akasztani, sporolni."

"Van, amit nagyobb tételben szerziink be, akkor nyilvdn kapunk kedvezményt. Ha olyan
szerzddést kitsz, akkor lehet kérni promdciokat vagy visszatéritést. Mondjuk kétsz egy
szerz8dést, hogy egy év alatt ennyi lesz a fogyasztds és ha ezt tartod, akkor ennek az 5%-dt
vagy 1%-dt visszakapod druban, mindezt hivatalosan természetesen." "Gk mondanak egy drat,
és azon mi prébdlunk finomitani. Persze 6k is okosak, tudjdk, hogy magasabb drat kell
mondaniuk, mert le lesz alkudva. Egyébként, ha meg vagyunk elégedve az drral, akkor nem
szoktunk alkudni."

- Fix portfolio alapjan megdllapodds - "Vannak akcidik, példdul azt mondjdk, hogy ha rendelsz
10 egységet ebbdl, akkor kapsz egyet ajdndékba. Ezek mindig vdltoznak, ezeket a nagy
anyacég szokta dltaldban kitaldlni. Errél mindig jén egy hirdetmény."

AlapvetSen portfolié alapjdn. "Ertelemszertien 6k is nydjtanak valamit, és mi is kapunk vissza

cserébe."
Szerz6dések
Van szerz6dés? Altalaban van szerz6dés
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A szerz6dések jellege

példaul: Bor - bardti alapon. Metro: "Van, de ez nem kételez mindkét semmire és ket sem. Ez
arrdl szol, hogy ha minél tébbet rendeliink, anndl olcsobb."

Mindig kétnek szerzédést

Nagykereknél leszerzédiink elSre. Es akkor eldonthetjiik, hogy kicsit kisebb kedvezmény kériink
elére vagy kicsit nagyobbat utdlag.

Kiilénésen az online pénztdrgépek megjelenése utdn.

A zenekarokra nagyon jellemzé, hogy ha nem kétsz veliik szerz6dést, akkor nem jénnek el. Es
ez nekiink pénz kiesést jelent. Nem tartjdk, meg a koncertet és nem j6n oda a kézénség. Ezért
mondom, hogy a szerz6dés ték fontos dolog

Csak 2 cég esetében, az egyiknél nincs

nem tudni, valésziniileg a nagyobbakkal van, a kisebbekkel nincs

Mennyire

5 Altlaban ezek nagyon részletes szerz6dések, ritkdn nagyon
részletesek ezek a

egyszerdek.
szerz6dések? &Y

Mennyire stabilak a megallapoddsok? Mennyire van lehet6ség alkuk Gjrakotésére,
Ujratdrgyaldsara?

Kidobdk, takarito cég, tébb mint 10 éve ugyanazok. DE: Nem kétnek nagyon hosszu tavu
szerz6déseket. Nem éri meg hosszu tdviuakat kétni, mert sok minden vdltozik. Altaldban 2 vagy
3 éves szerzGdéseket szokott kétni a beszdllitokkal. Az ilyen hosszas tdrgyaldsokon szokott
megsziiletni. Megnézem, hogy ki kindlja a legjobbat. Engem nem lehet megvesztegetni. Es
addig kinozzuk egymdst, amig az egyikre azt mondom, hogy ez a legjobb. Van mindig 2-3
versenytdrs a piacon. Tehdt mindig van mibél vdlasztani. Most éppen a nagykert vdlasztunk. A
mostani is jo, de a konkurenseket is mindig elhivom azért.

Gyakran vdltanak beszdllitot, ha mds jobb ajdnlatot tesz.

A legfontosabbak stabilak (sér), METRO.

Sér 6t évre sz0l, de a tébbi teriileten is kiszdllitos nagykerbd rendelnek, és nincs nagy verseny.

Nem stabilak, de van drlista, ami alapjdn rendelnek. Kisebb kedvezmények lehetségesek

Stabil szerz6dések, amik évente ujrakéttetnek/ujratdrgyalhatok
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Az egyik céggel évente megujitidk a szerzédést, a mdsik céggel csak 6t évente.

"Nem muszdj, hogy szerzédés legyen, lehet szobeli megdllapodds is. Neki is az a célja, tudja jol,
hogy ha 6k egy megbizhatd cég, és ldtjak, hogy a hdnapok, évek alatt mi mennyit rendeliink,
akkor bele tudja kalkuldlni, lejjebb tudnak menni az drral."

Nem stabilak a megdllapoddsok, ezért valtoztathatnak rajta, de nem akarnak. Fontosabb a
bejdratott, bizalmi viszony.

Kiszolgaltatottsag

Az interjualany

mennyire érzi

magat A nagyobb és régdta mikodé helyek jellemzéen nem
kiszolgaltatottnak kiszolgaltatott, sok beszallit6 verseng.

és/vagy A kisebb, tjabb helyek Kiszolgaltatottabbak (“van listaar, azt
dominansnak kapjuk”)., de érzik a javulast,

ezekben az

alkukban?

Melyek azok a tényez6k, amik leginkdbb meghatarozzak az alkuerejét ezekben a
kapcsolatokban?

Probdlom egy cégtél rendelni az alkoholt. A nagykerek sokszor rugalmasak. Tehdt mi madr
olyan pozicioban vagyunk, hogy ha olyat kériink, ami nincsen ndluk listan, akkor azt 6k
listdzzdk egy pdr nap alatt. Kézben figyeljiik a trendeket.

Mi abbdl a szempontbdl jok vagyunk, hogy nagy a befogadé képességiink. Ezek az emberek
visznek egy-két sért és Idttam mdr olyat is, aki tébbet ivott. Meg van egy neve is ennek a
helynek. Igy a beszdllitok ezt komolyan veszik. Nekik j6 megjelenni itt. Es ezt én megprébdlom
kihaszndlni. Ok harcolnak meg ezért. Es nem mindig a pénz dont. Sokszor az, hogy mi milyen
képet sugallunk magunkrdl. Lehet, hogy jol draz valaki, de nem illik a kézénségiinkhéz.

nagyon sok minden széban térténik, ami nagyon sok konfliktusnak ad teret. De ett6!
fliggetlentil nincsen sulya a papiroknak. A kézml(ives sér fesztivdlira is sok sért rendeltiink, de
ott is bemonddsra miik6détt a dolog.

- a kisvdllalkozok kiszolgdltatottsdga és sokszinlisége, piaci telitettsége néveli a
vendégldatéegység dominancidjdt

nincs sok vdlogatdsi lehetéség a beszadllitok kivalasztdsdban - dr tekintetében hasonlo
lehetéségek

Nincs sok beszdllitoi cég, nagyon hasonld drakon dolgoznak
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Nagy forgalommal rendelkezé étterem, sok beszdllitd szeretne bekeriilni hozzdjuk.

Nagy forgalmu hely, sok beszdllito szeretne bekertilni hozzdjuk. A meglévé beszdllitok sok
akciot, kedvezményt biztositanak nekik, illetve nagysdguk miatt tudnak élni az akcidk adta
lehetbségekkel (nagyobb megrendelés nagyobb kedvezmény)

Partnerek

Nem

Nem

Nem, nagyon ritkdn talalkoztunk az ellenkezGjével.

Nagyon kevés szerz6désiink van. Kb. a s6réssel van egyediil, ami minket is két valamihez. De ez
egy ilyen egyértelmdii szitu. Ha 6k jo szolgdltatdst nydjtanak (akkor szdllitana, amikor kell és jo
mindséglit) akkor téliik rendeliink. Volt olyan, hogy husost vdltottunk, mert nem akkor és nem
olyat szdllitottak, amit mi akartunk. Ez tékre benne van a pakliban. Megéri szerzédést kétni
révidtdvon. De hosszu tdvon nem éri meg, mert lehet, hogy vdltoznak a feltételek. Pl.: mds lesz
a tulaj vagy nem ugyanaz a nyuszi tojja a tojdst.

A konfliktusok forrdsa dltaldban a zaj miatti lakossdgi panaszok.

Az 6nkormdnyzattal az lizemeltetéssel kapcsolatosan

Mi korrektek vagyunk. Es igy ritkdn keverediink olyan helyzetbe, hogy jogi ttra kell terelni a
dolgokat. Ami konkrétan a legutébb volt. Hogy konkrétan belénk jétt egy hajo. Bdcsi kicsit be
volt nyomva. Es elismerték a felel6sséget, de 1,5-2 évégig huzddott. Elgérbiilt a korldt és
behorpadt a hajé oldala. Es mondtdk, hogy igen 6k a felelésék. De aztdn a biztositohoz kiildtek
és nem fizettek.
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Zlém

Az énkormdnyzat felmondta a bérleti szerzédésliket

Hogyan rendezédtek ezek a konfliktusok?

Ezek nehezen rendezédnek.

Jogi uton

Onkormdnyzat témogatd volt.

Uj helyszin kapcsdn ujra tdrgyalnak az 6nkormdnyzattal

Mi garantalja a vallalkozasok kozott megegyezések betartasat?

A szerzO6dés és a kordbbi jo tapasztalatok jelentenek garancidt a szerz6dések betartsdra, a
kordbbi személyes kapcsolat kevésbé fontos ebbél a szempontbdl, vélik interjualanyaink.

Milyen elényei vannak egy bizalmi viszony fenndlldsdnak az interjialany szerint?

Es ez ilyen vendégldtd egységben, féleg, hogy nincs minden lepapirozva és minden
bemonddsra menne, az ember bizalma az alap. Nem annyi van belitve a pénztdrgépbe, mint
amennyi a forgalom. Igy ugy lehet dtvdgni a tulajdonost, ahogy akarod. Ha nem egy
megbizhaté emberrel vagy, akkor ték mindegy, hogy milyen a helyed. Egy nagyobb este utdn
ott van mdsfél millié a kasszdban. Es ott van egy olyan emberrel, aki abban az egész hénapban
heted annyit keres meg. Mivel nincs pontosan vezetve az 6sszeg, igy ez egy nagyon bizalmi
dolog. A standdal ez alapvetden kiszlirheté valamennyire, de teljesen nem.

ez ugy megy, hogy azzal kezdesz el lizletelni, akiben 1000%-ig megbizol. Az egész business
alapja a bizalom.

"Es ha van szerz6dés? Azt is dt lehet hdgni. Ez a legegyszeriibb, 6 idehozza, mi kifizetjiik. Ez
forditva is igaz: El6fordul, hogy mi tiirelmet kériink a kifizetésnél, 6k pedig tiirelmesek."

Biztonsdgot ad.

"Ez egy bizalmi dolog, nagy dru- és pénzfogalomrél van szé. En alapvetSen inkdbb dolgozom
egy picit dragdbban azzal a beszdllitéval, akivel joba vagyok, aki tudom, hogy nem huz le, ha
bajban vagyok, akkor segit."

"Ezek abszolut bizalmi kapcsolatok, hogy minden id6re meg is érkezzen, példdul mi délutdn
6ttél vagyunk nyitva, tehdt nagyjabol onnantdl vagyunk itt is. A kisebb beszdllité csak délutdn
négyig szdllit. Veliik mdr jol kialakult az a szokds, hogy a szdllitds elétt fél 6raval ideszdélnak,
hogy akkor jéviink, oké? En nem lakom messze, iigyhogy akkor dtjévok és dtveszem az drut."
Barter megdllapoddsok és besegitések jellemzik a kisebb javitdsok, karbantartdsok, technikai
tdmogatdsok elvégzését.
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Szerzddés helyett szobeli megdllapodds - mindkét félnek kézds a célja: a megegyezés és az dru
beszdllitasa, atvétele

"A nagyobb italbeszdllitok mdr a kezdetektdl itt vannak és nem cseréltiik le 6ket, mert jé a
mindség és az egylittmiikédés. " "Tehdt tulajdonképpen a minbség is nagyon fontos, aztdn az
dr, utdna pedig a partnereknek az ,egyszertisége".

Igen, de ez elég ritka, mivel az ilyen beszdllitok nem szamithatnak tovdabbi megrendelésekre.

Azonnali szerzédés bontds

gyorsan szerz8dést bont, nincs mas eszkoz a kezében.

Nem tudok védekezni.

Nem

Altalaban csak a legsziikségesebbek vonatkozik

Altalaban csak a legsziikségesebbek vonatkozik
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Nem

Mire itélet lesz, megsziinik a cég.

Osszesen két valalkozas volt tagja ilyen szervezetnek

Nem tekintik ezeket hatékonynak, nem képviselik a megbizdk érdekeit.

Milyen mas

forrasbdl

tdjékozddik Az Internet a eggfontosabb tdjékozddasi csatorna, emellett
dontéseivel és az informalis csatornakat, és a szakmai konferencidkat

Uzleti kornyezet emlitették a vallalkozok.

valtozasaival
kapcsolatban?

Tervezi-e, hogy
bdviti a kort,

amelynek Nem
segitségével
tajékozodik?

Tokio bdr nyitds

vega és vegdn vonal. Ot éves terv még, hogy csindljunk egy rendezvény helyszint. Ahol nem kell
naponta nyitva lenni, de lehetne koncert, eskiivé vagy ilyesmi

Tiszta viszonyok, tébbféle bevételi forrds.
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Az eredeti hely bezdr ebben az évben, de egy mdsik helyszinen taldn tovdbb miikédhet
dtalakitva a személyzeti hierarchidt.

Egyenlére egy uj helyszinrél targyalnak az 6nkormdnyzattal - az uj helyszin madr étteremmel is
rendelkezne, igy nagyobb személyzeti gardat kell majd alkalmazniuk

Szeretnének egy kerti helyiséget is nyitni, ami a nydri hénapokban lenne nyitva (most csak
télen lizemelnek).

Megtartani, és kicsit névelni az étterem forgalmadt

A szorakozdhely folyamatosan béviil, mind a kihaszndlhatd terek szintjén, mind szolgdltatdsok
szintjén. Ezt szeretnék folytatni.

Mi segitené ennek megvaldsuldsat?

Egy uj helyszin a jelenlegi kzelében. Menedzsmenti feladatok jobb elosztdsa.

Megadllapodds az 6nkormdnyzattal

Elsésorban egy megfelel6 helyszin
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