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1. Bevezetés 
 
A kis- és középvállalatok növekvő jelentőségére számos, a szektorral foglakozó 
tanulmány hívja fel a figyelmet1, melyek leggyakrabban a foglalkoztatásban játszott 
jelentős szerepüket és a GDP-hez való hozzájárulásukat hangsúlyozzák.  
A gazdasági élet változásai új követelményeket támasztanak a vállalatokkal szemben. 
A globalizáció, az integráció és a regionalizáció gyakran hangoztatott folyamatok, 
melyek következményei többek között a verseny fokozódásában és az 
alkalmazkodóképesség felértékelődésében érhetők tetten. Az új feltételek a 
nagyvállalatokat arra késztették, hogy jobban összpontosítsanak kompetenciáikra, 
azonosítsák be azokat, melyek versenyelőnyt jelentenek számukra, más területeken 
pedig válasszanak alternatív megoldást a folyamatok megszervezésére. Ilyen megoldás 
például az outsourcing és a szerződéses kapcsolatok széles skálájának kialakulása.  
A változás következményeivel, főként annak ütemével a kis- és középvállalkozói kör 
is szembesül. Egyrészt abból kell kiindulnunk, hogy versenyképességüket méretükből 
adódóan számos sajátos tényező befolyásolja az innovációtól és pénzügyi 
szolgáltatásoktól kezdve, a képzésen keresztül a vállalkozással kapcsolatban kialakult 
attitűdig. Másrészt abból, hogy sikerességük, alkalmazkodásuk nemcsak a kis- és 
középvállalkozó szektor, de a nemzetgazdaságok versenyképességének is kulcsa lehet. 
A kis- és középvállalatok vizsgálatát az nehezíti, hogy a szektor meglehetősen 
differenciált, ide sorolhatjuk ugyanis az önfoglalkoztatókat és a néhány fővel dolgozó 
mikrovállalatokat éppúgy, mint az innováció terén komoly eredményt felmutatni 
képes, akár 200 fő feletti foglalkoztatottal dolgozó középvállalatokat is. 
Sokszínűségük, különbözőségük megnehezíti az általános következtetések levonását, 
bármely terület vizsgálatáról legyen is szó. Így a megállapítások érvényessége csak a 
kis- és középvállalkozásokon belüli további elhatárolással biztosítható.  
A versenyképesség már nem csak a (sikeres) versenyzés, hanem a verseny és a 
kooperáció együttes képessége. Úgy is mondhatjuk, hogy a piac és a hierarchia közötti 
választás helyett a piac, a hibrid megoldások és a hierarchia között kell választanunk. 
(Vállalati stratégiában: a venni vagy előállítani kérdés helyett, venni, kooperálni vagy 
előállítani kérdése). Az együttműködés felértékeli a társadalmi tőke és a bizalom 
szerepét, így összeköti a gazdasági vizsgálódásokat más társadalomtudományokkal. 
Végül az együttműködés megváltoztatja a gazdasági vizsgálatok vizsgálati egységét, a 

                                                 
1Többek között: 2000/819/EC, EC, 2003b, COM, 2003, 27, COM, 2004, 70, COM, 2005, 170 
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vállalat helyett a vállalati kapcsolatot, vagy a vállalati együttműködések halmazát, 
azaz hálózatokat helyezve a kutatás középpontjába.  
A kooperáció erőforráshoz (képességekhez, információhoz, humán erőforráshoz) 
juttathatja a vállalatot, e mellett jelentős a nemzetközi piacok elérése, illetve a 
nemzetközi vállalatok szerves illeszkedésének elősegítése miatt is. 
A kis- és középvállalati kör nagy része számára a vállalati kapcsolatok eddig is 
jelentősek voltak erőforrásaik korlátozottsága folytán, a változásokat kísérő 
bizonytalanság és a nagyfokú rugalmasság követelménye viszont a vállalati 
együttműködések minőségében és a részt vevők körében is változást hozott.  
 
1.1. A dolgozat célja és a kutatás menete 
 
A kutatás célja az elméleti háttér ismertetése és értékelése után a kis- és 
középvállalatok közötti együttműködés vizsgálata. Az empirikus vizsgálatban 
segítségünkre lesz a Miskolci Egyetem Gazdaságtudományi Kara, Vállalkozáselmélet 
és gyakorlat Doktori Iskolájának FKFP 0015/2002. oktatási és kutatási programja 
keretében készült kérdőív. A kérdőív célja az volt, hogy feltérképezze a megye kis- és 
középvállalatainak működési környezetét, határon átnyúló gazdasági tevékenységét és 
a vállalatok közötti gazdasági kapcsolatok jellegét. A kérdőív adataiból létrehozott 
adatbázis 217 Borsod-Abaúj-Zemplén megyei kis- és középvállalat (10-249 fő 
foglalkoztatott) létszám-kategória és tevékenységi kör szerinti reprezentatív adatait 
tartalmazza. Továbbá 16 mikrovállalat (1-9 fő) válaszait is felhasználtuk, de csak a 
vállalkozók szubjektív véleményét felmérő kérdéseknél az esetleges tendenciák 
szemléltetéséhez. Ez utóbbi vizsgálatoknál a kapott eredmények fenntartásokkal 
történő kezelését minden esetben hangsúlyoztuk. 
A kutatás során vizsgáltuk, hogy milyen típusú vállalatokra jellemző leginkább az 
együttműködés, milyen ismérvei vannak a kapcsolatnak, mekkora a vállalati 
együttműködés jelentősége a kis- és középvállalati körben. Kapcsolatot kerestünk a 
vállalatok teljesítménye és a vállalati együttműködésben való részvétel között. 
Kísérletet tettünk a vállalati együttműködés lehetséges motivációinak és akadályainak 
beazonosítására, részben azzal a céllal, hogy következtessünk arra, vajon 
befolyásolható illetve erősíthető-e a vállalati együttműködés külső tényezők által. 
Végül kitértünk a helyi közösségek és intézmények szerepének vizsgálatára, abból 
kiindulva, hogy a helyi közösségekben, az úgynevezett társadalmi hálókban való 
részvétel hatással van a vállalatok működésére, így feltételezhetően befolyásolja a 
vállalatok együttműködési lehetőségeit és szándékát. 
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A kutatás menete a Babbie (2001) által felállított módszertanra alapozott. A kutatás 
koncepcióját az első ábrán követhetjük nyomon.  

Kis- és középvállalatok növekvõ jelentõsége

Vállalati együttmûködés jelentõsége a kis- és középvállalatok között

Elméleti megközelítések az
együttmûködés magyarázatára

Vállalati együttmûködés
lehetséges megvalósulásai

Kis- és középvállalatok
számára releváns elméletek

Vállalati együttmûködés hatása
a kis- és középvállalatokra

Az állítások empírikus megalapozása
 

1. ábra: A kutatás koncepciója 

Az értekezés öt fejezetre tagolódik. A dolgozat a kis- és középvállalatok szerepe 
növekedésének bemutatásával, a téma aktualitásának indoklásával kezdődik, majd 
definiálja az alkalmazott fogalmakat. A kis- és középvállalati szektor jelentőségét, 
társadalmi, gazdasági súlyukat néhány statisztikával és szöveges értékelésükkel (EU, 
USA, Japán) demonstráljuk, szerepük növekedését pedig a társadalomban és a 
gazdaságban zajló tendenciák felsorolásával. A dolgozat második fejezetében a 
vállalati együttműködés elméleti megközelítéseit ismertetjük. A klasszikus, 
neoklasszikus elméletek nem alkalmazhatók a vállalati együttműködések 
magyarázatára, így a dolgozatban nagyobb hangsúlyt helyezünk a szerződéses 
elméletek (melyeknek neoklasszikus gyökerei vannak), valamint az evolúciós-
kompetencia alapú elméletek értékelésére. A szerződéses elméleten belül a tranzakciós 
költségek elméletét mutatjuk be részletesen, mivel itt találunk részben magyarázatot a 
vállalati együttműködések kialakulására. A két elméletcsoport segítségével foglaljuk 
össze, hogy mi a vállalat, mi befolyásolja a vállalat méreteinek határait (azaz, hogy 
miért dönt a vállalat egyes tranzakciók vállalaton belüli bonyolítása, piaci megoldások, 
vagy úgynevezett hibrid megoldások mellett). Külön kiemeljük a társadalmi 
kapcsolatok szerepét a gazdasági kapcsolatok alakulásában, ismertetve a K. Polányitól 
származó, de Granovetter nevével összekapcsolt beágyazottság elméletet. Kitérünk a 
bizalom szerepére a gazdasági kapcsolatok megszervezése során, majd osztályozzuk a 
kis- és középvállalatok környezeti alkalmazkodásának új formáit. Ezt követően a 
vállalati együttműködés jelentőségének növekedését indokoljuk. Végül bemutatjuk a 
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vállalati kapcsolatrendszerek (hálózatok) típusait, azok iránya és földrajzi kiterjedése 
szerint, a fejezet fókuszában a kis- és középvállalatok által betöltött lehetséges 
szerepek állnak. 
A kis- és középvállalatokkal, a vállalati együttműködéssel, valamint a 
vállalatelméletekkel foglalkozó szakirodalom áttanulmányozása után megfogalmazott 
hipotéziseink vizsgálata érdekében kvantitatív kutatást végeztünk, melynek 
eredményeiről a negyedik fejezetben számolunk be. Végül a dolgozat ötödik, záró 
fejezetben a kutatás során megfogalmazott új és újszerű megállapításokat összegezzük. 
 
1.2. A kis- és középvállalatok jelentősége a modern gazdaságban 
 
A múlt század közepéig a nagyvállalatok álltak a gazdasági vizsgálódások 
középpontjában, melynek oka a méretgazdaságosság, a külföldi piacokhoz való 
hozzájutás valamint az új technológiák megszerzésében kialakult versenyelőnyük. A 
20. század utolsó harmadában számos olyan folyamat zajlott, mely ezt a 
kizárólagosságot megszüntette. Egyrészt új, innovatív iparágak alakultak ki, melyben 
már a kis- és középvállalatok is eredményesek lehetnek, bizonyos területeken 
innovatívabbnak bizonyultak, mint a nagyvállalatok (Ács, Audretsch, 2001). 
Elmozdulás figyelhető meg a tradicionális iparágak felől a tudásalapú tevékenységek 
irányába. Ez azt jelenti, hogy a hagyományos inputok helyett a tudás válik a termelés 
egyik legfontosabb forrásává. Ez többek között azt eredményezi, hogy a 
méretgazdaságosság jelentősége csökken, megszűnik bizonyos ágazatokban a 
nagyvállalatok korábbi kizárólagossága. Előtérbe kerül az innováció, a 
kommunikációs- és információ-technológiai vívmányok alkalmazása. Olcsóbbá válásuk 
átalakítja a nemzeti határok és a távolság fogalmát, a kisebb vállalatok számára is 
potenciális lehetőséggé válik segítségükkel a gazdaságos termelési méret és a 
nemzetközi piacok elérése. A telekommunikáció fejlődése következtében lecsökkent a 
standardizált gazdasági tevékenységek olcsóbb erőforrásokat, illetve kedvezőbb 
adózási feltételeket biztosító régiókba való telepítésének a költsége (Audretsch, 
Thurik, 2001). A technológiai vívmányok használata nem feltétlenül biztosít már 
versenyelőnyt, mint azt tette korábban, mellőzésük viszont jelentős hátrányt okozhat a 
vállalatoknak.  
A nagyvállalatok figyelmének a kulcskompetenciák irányába történő elmozdulása is a 
kis- és középvállalkozói szektor térnyeréséhez járul hozzá többek között az 
outsourcing-on, a beszállítói kapcsolatok kiteljesedésén keresztül (Carree, Thurik, 
2002).  
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Egyre inkább meghatározó a szolgáltató szektor szerepe, ide értve a reálfolyamatokhoz 
kapcsolódó, illetve azt támogató szolgáltatásokat is, mint például marketing, pénzügyi 
szolgáltatások, stb. Ebben a szektorban jelentős a kicsik túlsúlya, tekintve, hogy egy 
munkaerő-intenzív ágazatról van szó.  
Növekvő igény figyelhető meg a szükségletek változatos kielégítése iránt, mely főként 
a magasabb jövedelmeknek köszönhető. Minél többet keresnek az emberek, annál 
inkább nyitottak az új és különleges dolgokra, amelyek tükrözik, vagy amelyekben 
tükröződni hiszik saját személyiségüket. Leginkább a kisvállalatok kínálják ezeket a 
speciális igényeket kielégítő termékeket. Ugyanebbe az irányba hat a termelési 
folyamatok komplexitásának fokozódása is azáltal, hogy a gyártásban az inputok 
széles körét követeli meg. A kis- és középvállalatok számbeli növekedésének további, 
az egyének motivációiban keresendő okai is vannak. Az emberek javuló anyagi 
körülményeinek köszönhetően előtérbe kerülnek olyan emberi szükségletek, mint a 
megbecsülés vagy az önmegvalósítás, gondoljunk csak a Maslow hierarchia (1943) 
piramisának magasabb fokaira. Egy vállalkozás alapítása tehát nem feltétlenül csak 
anyagi, megélhetési kérdés. Ugyanezt a véleményt osztják, sőt tovább is gondolják 
Kao és szerzőtársai (Kao et al., 2002). A szerzők szerint a tulajdon iránti igény, a 
birtoklási vágy a saját vállalkozás elindításának fontos motivációi lehetnek. 
Európában az emberek egy jelentős része továbbra is a kiszámítható alkalmazotti 
munkakört részesíti előnyben a vállalkozás-indítással szemben, mégis észrevehető az 
önfoglalkoztatás javuló megítélése és ehhez kapcsolódóan a szektor bővülése. Az 
európaiak 45, az USA-ban élők 61 százaléka preferálja az önfoglalkoztatást (EC 
2004). Az eltérésnek összetett gazdasági, kulturális, történelmi és társadalmi okai 
vannak, melyek vizsgálata nem képezi a dolgozat tárgyát. 
Tanulmányok sora igazolta, hogy a kis- és középvállalatok jelentős hatással vannak a 
foglalkoztatásra és a gazdasági növekedésre (Blanchflower, 2000, Stel et al., 2003, 
Audretsch et al., 2001, Köllő et al., 1999, Acs, 2005, Dejardin, 2000, többek között). 
Számos tanulmány tesz kísérletet a vállalkozói aktivitás és a makrogazdaság 
teljesítménye közötti kapcsolat számszerűsítésére.2

A kis- és középvállalatok fontos szerepet játszanak abban is, hogy a nagyvállalatok 
sikeresen működhessenek. Ehhez ugyanis egy stabil és megbízható társadalmi-
gazdasági miliőre van szükség, amelyet csak egy kiegyensúlyozott kis- és 
középvállalkozói szektor biztosíthat. 
                                                 
2 Lásd többek között: Blanchflower (2000) 23 OECD ország adatait vizsgálva keresett összefüggést a gazdasági 
növekedés s az önfoglalkoztatás szintje között. Carree, Stel, Thurik és Wennekers (2002) szintén a gazdasági 
növekedés és a vállalkozások aránya közötti kapcsolatot vizsgálták ugyancsak 23 OECD országban, statisztikai 
adatok felhasználásával.  
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A gazdasági okok mellett társadalmi jelentőségük is megnőtt. Fontos szerepet töltenek 
be ugyanis mind a szociális mind a politikai stabilitás szempontjából. A szociális 
dimenzió kiemelt jelentőségét hangsúlyozza a lisszaboni stratégia is.3 A 80-as években 
a nagyvállalati leépítések és átszervezések miatt növekvő munkanélküliséggel egy 
időben a kis- és középvállalkozói szektor bővülése volt megfigyelhető. Ennek oka, 
hogy a munkahelyüket elveszítők egy része a munkanélküliség helyett a vállalkozóvá 
válást választotta, őket nevezi a szakirodalom kényszervállalkozóknak. Empirikus 
kutatások azt is igazolták, hogy a magas fokú vállalkozói aktivitás csökkentőleg hat a 
munkanélküliségre, amit a szakirodalom schumpeteri hatásnak nevez (Audretsch 
Carre, Thurik, 2001, Carree, Thurik 2002). Statisztikák szerint ma a foglalkoztatottak 
mintegy hetven százaléka kis- és középvállalatban dolgozik a fejlett országokban 
(OECD, 2002b). Ha azt is figyelembe vennénk, hogy közvetve hány ember 
megélhetését szolgálják ezek a vállalkozások, még magasabb arányt kapnánk. 
Mindezek hozzájárultak ahhoz, hogy a vállalkozói aktivitás növelése kiegészülve 
olyan célokkal, mint a vállalatok határon átívelő tevékenységének az ösztönzése vagy 
az innovációs potenciáljuk fokozása a középpontba került.  
A kis- és középvállalatok kiemelt jelentőségét a tranzíció kapcsán is hangsúlyozzák. E 
szektor kiegyensúlyozott növekedése nélkül nem képzelhető el sem az életszínvonal, 
sem a szociális biztonság növekedése. Bár egymagában ez a szektor nem képes 
dinamizálni a gazdaságot (McIntyre, 2001, 2002), mégis az átmenet sikeressége 
nagyban függ a kis- és középvállalkozói körtől. 
A gazdasági szférában a kis- és középvállalatok foglalkoztatási szerepe jelentős (lásd 
1. táblázat), Európában 2003-ban a foglalkoztatottak mintegy 70 százaléka itt 
dolgozott. A kis- és középvállalatok átlagosan 5 főt, a mikrovállalkozások 3 főt 
alkalmaznak. Jelentős az önfoglalkoztatás és a családi vállalkozások szerepe. A 
vállalat méretben országonként jelentős eltérések vannak, így a mediterrán 
országokban alacsonyabb, Ausztriában, Hollandiában, Németországban magasabb az 
egy vállalatra jutó foglalkoztatottak száma (Observatory of European SMEs, 2003/7). 
Ennek okai az országok eltérő gazdasági fejlettségében, a gazdaságok szerkezetében és 
az ágazat szerinti megoszlásban rejlő különbségek. Román (2006b) hívja fel a 

                                                 
3 Megfogalmazza, hogy az Európai Unió célja, hogy 2010-re a legversenyképesebb és legdinamikusabb 
tudásalapú gazdasággá váljon, amely a fenntartható növekedést több és jobb munkahellyel, valamint erősebb 
szociális kohézióval valósítja meg. Eredetileg 3 területen fogalmazták meg a program fő céljait: 1. a növekedés 
felgyorsítása az európai vállalatok versenyképességének javításával; 2. az oktatás és a K+F ráfordítások 
növelésével, a versenytársakkal szembeni lemaradás csökkentése; 3. a munkaerőpiac átalakítása. Öt évvel 
később újrafogalmazták a program területeit: 1. Európa befektetési és munkavégzési szempontból még vonzóbbá 
váljon; 2. a tudás és az innováció legyen az európai növekedés mozgatórugója; 3. úgy alakítsuk 
szakpolitikáinkat, hogy ezáltal üzleti vállalkozásaink több és jobb minőségű munkahelyet teremthessenek.  
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figyelmet az összemérés lehetőségének korlátaira. Azok az eltérések, melyek a 
működő vállalatok definiálásában, a részmunkaidős, másodfoglalkozásban végzett 
tevékenységek, a színlelt vállalkozások megítélésében fennállnak, gyengítik az 
összehasonlíthatóságot.  

4 1. táblázat: A kis- és középvállalatok jelentősége Európa 19 országában

 Mikro Kis Összes Közép Nagy Összes KKV 
Vállalatok száma, 17 824 1 261 185 19 270 40 19 310 ezer db 

Alkalmazottak száma, 55 038 24 275 18 105 97 417 42 297 139 714 ezer fő  
Alkalmazottak 3 19 98 5 1 052 7 száma/vállalkozás 

Árbevétel/vállalat, 440 3610 25680 890 319020 1550 1000 euró 
Hozzáadott 120 1180 8860 280 126030 540 érték/vállalat, 1000 euró 
Hozzáadott 

érték/alkalmazott 40 60 90 55 120 75 
1000 euró 

Observatory of European SMEs 2003/7 
 
Vizsgálatainkat az USA-ra és Japánra kiterjesztve hasonló eredményeket kaphatunk. A 
hivatalos statisztikák szerint mind az USA-ban, mind Japánban közel hasonló 
horderejű a kis- és középvállalatok szerepe a foglalkoztatásban, az EU-19-ben a 
legjelentősebb a kis- és középvállalatoknak a foglalkoztatásban betöltött szerepe 
(69,73 százalék), ezt követi Japán (66,88 százalék), majd az USA, ahol kevésbé 
meghatározó ez a szerep, de az 50 százalékot itt is eléri (Observatory of European 
SMEs, 2003/7). Az átlagos vállalatméretben sincs jelentős eltérés, valamint ugyanez 
mondható el a vállalatok méret szerinti eloszlásáról. 
 
1.3. A kulcsfogalmak meghatározása 
 
Definiálnunk kell a dolgozatban gyakran használt fogalmakat. Így sort kerítünk a 
vállalat, vállalkozás fogalmak tisztázására, majd röviden bemutatjuk a kis- és 
középvállalati definíció kialakulását. Végül rátérünk a tranzakció, az együttműködés 
és a hálózat fogalmainak rendszerezésére. 
 

                                                 
4 A felmérést az Observatory of European SMEs 19 európai ország (Európai Gazdasági Térség országai és 
Svájc) 7837 kis- és középvállalkozásának megkérdezésével végezte el. 
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1.3.1. Vállalat – vállalkozás – vállalkozó 
 
A neoklasszikus elméletben a vállalat elsősorban technikai szerepet tölt be, inputokból 
outputot hoz létre (Pearce, 1993). A vállalat ilyen módon történő megközelítése 
figyelmen kívül hagyja a vállalat szervezetének sajátosságait, a vállalat erőforrásainak 
jellemzőit. A vállalat definiálása nem egyértelmű, számos megközelítés létezik, attól 
függően, hogy a vállalat mely momentumát ragadja meg a szerző5. A valóság 
pontosabb leírásához minden bizonnyal multidiszciplináris megközelítés szükséges, 
melyben a közgazdasági megközelítés mellett a vállalat nem gazdasági, (szociológiai, 
pszichológiai jogi és politikai) jellemzői is megjelennek.  
A dolgozatban a vállalatot jogi szempontból közelítjük (mint azt Hodgson (2002) is 
javasolja); gazdasági tevékenységet folytató szervezeteket értve alatta, függetlenül 
attól, hogy jogi személyiségű, vagy jogi személyiség nélküli vállalatról van-e szó, 
kivéve a non-profit szervezeteket. Ez a megközelítés összhangban van a 
vizsgálatainkban felhasznált hazai és nemzetközi statisztikák által definiált vállalat 
fogalmával. 
A vállalkozás (entrepreneurship) nem azonos a vállalattal, ennek ellenére a vállalkozás 
szót gyakran a vállalat szinonimájaként alkalmazzák (lásd például a KSH 
statisztikáit)6. A Global Entrepreneurship Monitor definíciója szerint: „Vállalkozásnak 
tekinthető minden olyan új üzleti egység létrehozási kísérlete, amelyet 
magánszemélyek, csoportok vagy egy már létező üzleti vállalkozás kíván 
megvalósítani. Vállalkozásnak számít tehát a magánfoglalkoztatás, egy új vállalkozói 
szervezet alapítása, vagy egy létező vállalkozás bővítése” (Ács et al., 2001)7.  
Kao szerint a vállalkozás „egy olyan folyamat, melynek során valamilyen új, vagy 
újszerű dolog születik, mely az egyén jólétét szolgálja, miközben értéket teremt a 
társadalom számára is” (Kao, 2002, 41). A vállalkozás újabb, és tágabban értelmezett 
meghatározását az Európai Unió Zöld Könyve dokumentálta, a vállalkozást összetett 
fogalomként értelmezve, mely több mint a megnyilvánuló vállalkozói aktivitás. E 
                                                 
5 Alchian és Demsetz a vállalatot szerződések halmazának tekinti (1972), a tulajdonjogok elmélete pedig közös 
tulajdonban lévő eszközök együttesének (Hart és Moore 1990). Ezzel szemben Penrose (1959) a vállalatot 
erőforrások együtteseként definiálja, hangsúlyozva annak szerepét a tudás létrehozása és tárolása terén. Bolton és 
Dewatripont (1994) pedig egy kommunikációs hálózattal azonosítja. Machlup (1967) cikkében azt állítja, hogy 
legalább huszonegy vállalat koncepció létezik a közgazdaságtanban és a vállalatgazdaságtanban a szerint, hogy 
az egyes elméleteknek mi a célja. Szerinte komoly aggodalomra ad okot, hogy az egyes koncepciók nem 
alkalmazhatók más elméletekben, így ugyanazt a szót használva is teljesen másról beszélhetünk. 
6 A két szó jelentésében a Magyar Értelmező Kéziszótár is különbséget tesz. A vállalat „közvetlen gazdasági 
tevékenységet végző, jogilag önálló szervezet”, a vállalkozás pedig 1, Az a cselekvés, hogy valaki vállalkozik 
valamire; 2, Az a munka, amelyre valaki vállalkozik; 3, Vállalat létrehozására, fenntartására irányuló 
tevékenység” (MTA 2003, 1423). 
7 A GEM fő célja a vállalkozói aktivitás és a gazdasági növekedés közötti összefüggés vizsgálata. A jelentések 
kérdőíves felméréseken és szakértői interjúkon, valamint gazdasági, demográfiai adatokon alapulnak. 
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szerint: „a vállalkozás egy gondolkodásmód, egy gazdasági tevékenység 
létrehozásának és fejlesztésének folyamata ötvözve a kockázatvállalást, a kreativitást 
és/vagy innovációt megfelelő menedzsmenttel, egy új vagy egy meglévő szervezeten 
belül” (EC, 2003). A vállalkozás ebben az értelemben új vállalkozás indítása mellett 
működő vállalatokban is fellelhető. Ehhez kapcsolható a belső vállalkozás 
(intrapreneurship) fogalma, mely a nagyvállalatok azon törekvésére utal, hogy a 
vállalkozó szellem növelésével érjenek el magasabb teljesítményt. Főként a kutatás–
fejlesztés terén bátorítják az egyéni próbálkozásokat többek között spin-off vállalkozás 
formájában. Végül az „interpreneurship” fogalom arra utal, hogy a vállalkozói légkör 
és tevékenység, mely egy családi vállalkozásban megtalálható, generációról 
generációra öröklődik (Kao 2002, 40). 
A vállalkozás (ami tehát nem azonos a vállalattal) fogalma kiemelt figyelmet kapott az 
utóbbi időben az Európai Unióban, aminek az az oka, hogy az USA jobb gazdasági 
teljesítményét elsősorban a nagyobb vállalkozói kedvben látják. Ennek növelési 
lehetőségeit vizsgálva született meg a Zöld Könyv (COM, 2003, 27).  
A vállalkozás, vállalkozói készségek és aktivitás mérésének harmonizált módszertana 
alakult ki (Román 2006a), mely kiterjed vállalatok általános statisztikáinak vizsgálata 
mellett (száma, nagyságkategóriák, tevékenységi kör) a vállalatsűrűség és a 
vállalatdemográfia8 mérésére, valamint a vállalkozó személyiségjegyeinek 
vizsgálatára bizonyos kvalitatív módszerek segítségével (lásd Eurobarometer 
felmérések, pl.: EC 2004). Ugyanakkor a hazai szakirodalomból jelenleg hiányoznak 
az olyan jellegű nemzetközi összehasonlító tanulmányok, amelyek a vállalati szerkezet 
egy másik aspektusával, a tevékenységi, magatartási értelemben vett vállalkozásokkal 
foglalkoznának (Szerb, 2004). 
A vállalkozásnak három mozzanata különíthető el, melyek markánsan 
megkülönböztetik akár a gazdálkodástól, akár az árutermeléstől. Nevezetesen:  

• Újszerűség. Egy tevékenységet akkor tekinthetünk vállalkozásnak, ha az 
egyúttal kreativitással, valamely lehetőség felismerésével is társul. 

• Kockázat. A vállalat bizonytalan környezetben működik, mely bizonytalanság 
kockázatát a vállalkozó egzisztenciálisan is viseli.  

• Profitorientáció. Végül a vállalkozás végső indítéka a profit elérése. 
A három fogalom kritériumait a 2. táblázat foglalja össze.  

                                                 
8 A vállalatdemográfia a születendő és a már működő vállalatok sorsáról ad felvilágosítást. A magyarországi 
felmérést lásd KSH 2004b. 
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2. táblázat: A gazdálkodás, az árutermelés és a vállalkozás mozzanatai 

Gazdálkodás Piacra (áru) termelés Vállalkozás 
Rutin Rutin Újszerűség 

Kockázatmentes Kockázatos Kockázatos 
Haszonorientált Profitorientált Profitorientált 

Saját szerkesztés 
 
A vállalkozás pontos definiálásához szükséges a vállalkozóvá válás keresleti oldalának 
vizsgálata is. Míg a kínálati oldal az egyének sajátosságait vizsgálja9, addig a keresleti 
oldal a vállalkozóvá válás lehetőségeit, valamint azok kihasználását elemzi.  
A vállalkozói tevékenység komplex, sokrétű, egyetlen tudományterület sem tudja 
valamennyi aspektusát lefedni (Reynolds, 1991), ezért megértéséhez integrált 
megközelítés szükséges, mely ötvözi a szociológiai, ökológiai, intézményi elméleteket 
(Thornton, 1999). Egy többszintű modell alkalmas lehet az egyén, szervezet, a piac és 
a környezet egyidejű vizsgálatára.  

10A vállalkozás meghatározó szereplője a vállalkozó . Definiálása nem egységes, 
Mitton (1989) szerint nem is lehetséges11. Szűkebb értelemben vállalkozónak tekintjük 
azokat, akik vállalkozásuk során saját vagyonukat kockáztatva aktív szerepet játszanak 
az üzletmenet irányításában. A menedzserek, vállalatvezetők ugyan fontos szereplői a 
vállalkozásoknak, de nem vállalkozók, amennyiben befektetett vagyonukkal nem 
viselik a döntések kockázatát (Kállay et al, 2004). E definíció alapján leginkább csak 
az önfoglalkoztatók, mikrovállalatok férnének bele a vállalkozó fogalmába. Ez a 
megközelítés lényegében a schumpeteri vállalkozó fogalmához áll közel. Schumpeter 
„A gazdasági fejlődés elmélete” című munkájában (1912) a vállalkozót12 a gazdasági 
fejlődés fő kiváltójaként határozta meg. 
Bygrave (1994, 2.old) megpróbálta tágítani a fogalmat, szerinte a vállalkozó, „olyan 
személy, aki felismer egy üzleti lehetőséget és létrehoz egy szervezetet annak 
kihasználására”. Ebben az esetben a vállalat tulajdonosokat is vállalkozóknak 
tekinthetjük.  
Egy ennél még tágabb megközelítés szerint a szervezeten belüli, azaz az alkalmazottak 
által végzett tevékenység is lehet vállalkozás, magát a tevékenységet végző személyt 
                                                 
9 A kínálati oldal az egyén vállalkozóvá válásának sajátosságait kutatja. A pszichológia azt vizsgálja, van-e 
speciális pszichológiai háttere például a kockázatvállalásnak, problémamegoldásnak és az innovativitásnak. A 
pszichológiai megközelítés áttekintését adja Shaver és Scott (1991). A szociológia ezzel szemben a kultúra, a 
társadalmi osztályok, az etnikum, és a vallás hatását elemzi. 
10 A fogalom értelmezése terén részletes elemző munkát végzett Casson (1982). 
11 Véleménye szerint a vállalkozó nem definiálható, viszont felismerhető.  
12 Schumpeter szerint a vállalkozó az, aki ténylegesen „új kombinációk megvalósításával” foglalkozik, és 
elveszíti vállalkozói mivoltát, amint vállalkozását megteremtve annak folyamatos vitelére áll át. A fejlődést az új 
kombinációk megvalósításaként definiálja. (1980, 111) 
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pedig tekinthetjük vállalkozónak (intrapreneurs) (Wennekers, Thurik 1999). Ez 
utóbbitól vizsgálataink során eltekintünk, a vállalkozót kockázatvállaló magatartással 
(mely a vagyoni kockázattól eltérően is megnyilvánulhat), új üzleti lehetőségek 
felismerésének képességével azonosítjuk, kiemelve, hogy ezen tevékenységeket profit 
elérése érdekében végzi. 
 
1.3.2. Kis- és középvállalat 
 
A kis- és középvállalkozói szektor definiálása a szakirodalomban nem egységes. 
Általában három paraméter mentén határozzák meg az egyes kategóriákat, ezek az 
alkalmazottak száma, az árbevétel valamint a mérlegfőösszeg. Ez a megközelítés az 
Európai Unió azon törekvésének volt köszönhető, hogy a lehetőségekhez mérten 
homogén csoportokat alkosson, és így egységesen kezelhesse a tagállamok vállalkozói 
csoportjait. A ma használatos definícióhoz hosszú út vezetett az első próbálkozásoktól. 
A Bolton Committee (1971) kísérletet tett egy egységes definíció megalkotására, amit 
a definíció gazdasági és statisztikai elhatárolásával végzett el. Gazdasági szempontból 
kisvállalkozásnak tekintette azokat a vállalkozásokat, melyek viszonylag kis piaci 
részesedéssel rendelkeznek, azaz nem képesek a piac befolyásolására, a vezetésben a 
tulajdonosi és menedzsment funkciók nem válnak szét, és függetlenek. Statisztikai 
szempontból szektoronként külön definíciót alkotott a foglalkoztatottak száma, vagy a 
forgalom alakulása szerint. Számos kritika fogalmazódott meg ezzel a megközelítéssel 
szemben (konkrétan, hogy a gazdasági és statisztikai megközelítés nem kompatibilis, 
stb. Storey, 1987). Többek között ezt kísérelte meg orvosolni az Európai Közösség, 
amikor megalkotta a kis- középvállalat terminusát. E szerint mikrovállalat az a 
vállalat, amelyben a foglalkoztatottak száma 0 és 9 között van, kisvállalat, melyben 
10-99, valamint középvállalat melyben 100-499 alkalmazottat foglalkoztatnak. 
Ez a megközelítés meglehetősen újszerűnek számított, mivel elhatárolta egymástól a 
mikro, a kicsi, és a közepes vállalatokat. Hiányossága, hogy több országban, (pl. 
Görögország, vagy Spanyolország) a vállalatok majd mindegyike beleesett ebbe a 
kategóriába. 
1996-tól (96/280/EC) a Bizottság módosította a létszám kategóriákat, ami szerint kis- 
és középvállalat az olyan vállalkozás, melyben kevesebb mint 250 főt foglalkoztatnak, 
és amelynek éves forgalma nem haladja meg a 40 millió eurót, valamint 
mérlegfőösszege a 27 millió eurót. Ezen belül a kisvállalatok létszám-kategóriáját 10-
49, a középvállalatokét az 50-249 között határozta meg. E mellett a vállalatoknak még 
egy függetlenségi kritériumnak is meg kellett felelniük, ami azt jelentette, hogy csak 
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az a vállalat volt kis- és középvállalatnak tekinthető, melyben egy vagy több 
intézmény tőkerészesedése vagy szavazati joga 25 százalék alatt maradt. Majd 2005. 
január elsejétől új bizottsági ajánlás lépett életbe (2003/361/EC), mely szerint kis és 
középvállalat minden olyan vállalat, melyben a foglalkoztatottak száma nem haladja 
meg a 250 főt, és amely éves forgalma nem lépi túl az 50 millió eurót és/vagy a 
mérlegfőösszege a 43 millió eurót. (A 3. táblázat az új definíciót részletezi.) 
A korábbi 25%-os állami, önkormányzati vagy nem kis- és középvállalkozói tulajdoni 
részesedésre vonatkozó függetlenségi kritérium helyett a Bizottság részletesebb 
megoldást dolgozott ki. Elhatárolta egymástól a vállalatok közötti lehetséges 
kapcsolatokat annak érdekében, hogy a vállalatok megőrizhessék kis- és 
középvállalkozói státuszukat, ez alapján független, partner és kapcsolt vállalatokat 
különített el. 
 

3. táblázat: A kis- és középvállalkozói szektor definíciója az Európai Unióban* 

 Mikrovállalat Kisvállalat Középvállalat 
Alkalmazottak száma 1-9 10-49 50-249 
Éves forgalom 2 millió euró alatt 2-10 millió euró 10-50 millió euró és/vagy 

Mérleg-főösszeg 2 millió euró alatt 2-10 millió euró 10-43 millió euró 

2003/361/EC 
*2005. január 1-től 
 
A kis- és középvállalkozói szektor statisztikai szempontból való lehatárolása 
rendkívüli jelentőséggel bír ahhoz, hogy az egyes csoportokat megcélozhassák, 
elérhessék. Ám a kis- és középvállalatok e nélkül is jól elkülöníthetők minőségi 
ismérvek mentén, a legtöbb mikro- és kisvállalatra igaz például, hogy egy-két vagy 
néhány személy, sokszor család vagy barátok tulajdonában van, sok esetben nem lehet 
szétválasztani az egyén és a vállalat vagyonát, illetve, általában nagy a szubjektív és 
perszonális elemek jelentősége. A kis- és középvállalatok minőségi jegyeinek 
összefoglalására Szerb (2000) és Fülöp (2004) tett kísérletet. Más megközelítésben a 
vállalat abszolút mérete abból a szempontból is kevéssé meghatározó, hogy az egyik 
országban nagynak számító vállalat egy másikban a kisebbek közé sorolható. Érdemes 
tehát komparatív tényezőket figyelni a méret helyett, vagy azok mellett (Hibbert, 
2000), mint például a problémák jellegét, amellyel e vállalatok szembe találják 
magukat, ezek ugyanis hasonlóak akármelyik országot is vizsgáljuk. 
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1.3.3. Tranzakció - együttműködés - hálózat 
 
Tranzakció alatt gazdasági szereplők egy adott gazdasági eseménnyel kapcsolatos 
tevékenységét értjük, mely kiterjed az esemény megszervezésére, irányítására és 
lebonyolítására. A tranzakció az együttműködés építőköve. Akkor beszélhetünk 
együttműködésről, ha a piaci szereplők több tranzakciót is lebonyolítanak, melyek nem 
függetlenek egymástól, azaz az egyik tranzakció kimenete valamilyen módon 
meghatározó lesz az azt követő szempontjából, vagy a tranzakciók összekapcsolódnak.  
Vállalati együttműködés estén a felek függetlenek egymástól, azaz a vállalatok 
esetleges tulajdonosi érdekeltsége 25 százalék alatti az együttműködő vállalatban. 
Miután az együttműködő felek tevékenysége arra irányul, hogy egy értékteremtő 
folyamatban egyesítsék erőforrásaikat és erőfeszítéseiket, azaz közös célokat jelölnek 
ki, szükségszerűen bizonyos fokú függés alakul ki közöttük, melynek szimmetrikus 
vagy aszimmetrikus jellege az együttműködés típusától és a részt vevő vállalatok 
jellemzőitől függ. Az együttműködés feltételezi tehát közös célok kijelölését, a felek 
közötti tartós kapcsolatot, valamint ezzel összefüggésben a reciprocitást (Polányi, 
1976). 
Az együttműködések halmazát hálózatnak fogjuk tekinteni. Ekkor több mint két 
szereplő együttműködése valósul meg, melyet meghatároz földrajzi, kulturális és 
szociális környezete, valamint az intézményrendszer. A hálózat fogalmával 
kapcsolatban nincs egyetértés a szakirodalomban, egyes szerzők tágabb értelemben, a 
társadalmi, politikai, stb. hálók rendszereként fogják fel (lásd például Barabási, 2003), 
hangsúlyozva, hogy a vállalatok egymás közötti kapcsolatát nem lehet az azok mögött 
álló személyes kapcsolatok, valamint az azt körülvevő intézmények nélkül értelmezni, 
míg mások a hálózatot lehatárolt vállalat együttesnek tekintik (lásd például Rosenfeld, 
2001). 
A dolgozatban az együttműködést, a vállalati kapcsolatot és a kooperációt szinonim 
fogalmakként használjuk, illetve részben a hálózatot is, azzal a megkötéssel, hogy 
ahhoz valójában több együttműködés, azaz több vállalat közötti kapcsolatrendszer 
szükséges. 
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2. Elméleti megközelítés 
 
A fejezet az együttműködéssel kapcsolatos elméleteket rendszerezi és értékeli, célja 
annak megvilágítása, hogy alkalmasak-e az elméletek a kis- és középvállalatok 
együttműködéseinek magyarázatára.  
 
2.1. A hagyományos elméletek és azok korlátai 
 
A klasszikus és a neoklasszikus elméletekben nem, vagy csak kevés magyarázat 
található a vállalati együttműködés megértésére. Mindazonáltal a munkamegosztás és 
specializáció révén nyerhető előnyöket már a klasszikus közgazdászok is felismerték. 
Adam Smith növelhetőnek tartotta a hatékonyságot munkamegosztás révén, ami alatt 
egyes csoportok adott részfolyamatokra szakosodását, azaz vállalaton (manufaktúra) 
belüli szakosodást értett. Szerinte a munkamegosztás olcsóbbá teszi a terméket, 
hozzájárul a vállalkozó hasznának növekedéséhez és végül a társadalom egészének 
jólétnövekedéséhez is. Smith szerint a munkamegosztás oka az emberek cserére való 
hajlama, melynek végső célja a jólét felé törekvés13. „Add nekem, amire szükségem 
van és megkapod, ami neked kell…”(Smith, 1776, 24). Felismerte, hogy a 
munkamegosztásnak határt szab a piac terjedelme, azaz kereslet nélkül nem alakulhat 
ki a specializáció. 
A neoklasszikus közgazdaságtan vizsgálataiban a fogyasztó kerül a középpontba, de 
vizsgálják a vállalat és a piac működését is. A modellben a fogyasztó döntése 
kizárólag a jövedelem és az ár függvénye, így preferenciafüggvényekkel jellemezhető. 
A vállalat inputokat alakít át outputtá, a mikroökonómia ezt a termelési függvényen 
keresztül ragadja meg, feltételezve, hogy a termelő az árak és a kereslet ismeretében 
fog dönteni a termelésről, mégpedig a profitmaximumhoz tartozó kibocsátás szintjét 
keresve. Mindeközben abból indul ki, hogy a gazdaság szereplői racionálisak, és így 
az optimális eredmény elérésére törekszenek, azaz a fogyasztó a hasznosságát, a 
vállalat pedig a profitját kívánja maximalizálni. A piacnak a modellben csak annyi 
szerepe van, hogy a csere lebonyolításának színtereként szolgál, ahol a cserét 
„úriember módján” viszik véghez (Granovetter, 1985, idézi: Dieter, 1994). A 

                                                 
13 Véleménye szerint három körülménynek tudható be, hogy a munkamegosztás révén megnövekszik az 
elvégzett munkamennyiség: egyrészt nagyobb gyakorlatra lehet szert tenni az űzött tevékenyégben, másrészt időt 
lehet megtakarítani, ami egyébként az egyes munkafolyamatok között merülne fel és végül gépek 
alkalmazásának köszönhetően nő a hatékonyság. 
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gazdasági szereplők költségmentesen valamennyi információ birtokában vannak, nem 
létezik bizonytalanság. Az elméletben az egyensúly központi szerepet kap.  
A klasszikus és a neoklasszikus elmélet magyarázó erejét gyengítik a napjainkban 
zajló, gazdaságunkat is elkerülhetetlenül érintő tendenciák, mint például a 
rendelkezésre álló információ mennyiségének rohamos bővülése, az információs 
aszimmetria és a bizonytalanság növekedése. Ha nem lehetünk minden információ 
birtokában, akkor nem valósulhat meg a teljes racionalitás sem, vagy a racionalitás 
újradefiniálása szükséges. Az elmélet nem képes kezelni az opportunista magatartást, 
nem veszi számításba a kompetenciák szerepét és általában a döntéshozók 
szubjektivitását.  
A szerzők a kompetitív piac szereplőit árelfogadónak tekintik, akik éppen ezért 
helyettesíthetőek egymással. Eltekintenek a vállalatok heterogenitásától és a 
vállalatspecifikus tudás létezésének tényétől (Penrose, 1959). A szereplők atomizáltak, 
a társadalmi kapcsolatok, a kultúra, az intézmények nem gyakorolnak befolyást rájuk. 
Granovetter ezt alulszocializált modellnek nevezi (Granovetter, 1992). A piac az adás-
vétel lebonyolításának a helyszíne, nem veszik figyelembe, hogy működéséhez több 
kell, mint a fizikai környezet, nem tekinthetünk el a jogi eszközöktől (Coase, 2004). 
Vizsgálataik a vállalattal kapcsolatban is hiányosak: a vállalat gazdasági és 
technológiai hatékonyságát az árak ismeretében és a termelési függvény segítségével 
határozzák meg, de nem fordítanak figyelmet a vállalat belső működésének 
vizsgálatára (Antal, 1996), nem kezelik a tranzakciós költségeket. Így nem képesek 
választ adni arra, hogy mi határozza meg a vállalatok jellemzőit, és hogy milyen 
lehetséges szerződéses kapcsolatok alakulhatnak ki közöttük.  
 
2.2. Modern vállalatelméletek 
 
Az új elméletek (modern vállalatelméletek) arra keresik a választ, hogy miért léteznek 
vállalatok, mi határozza meg, hogy a vállalat határai hogyan formálódnak és végül, 
hogy mi jellemző a vállalat belső szervezetére (Holmstrom, Tirole, 1989, 65).  
Az új elméletek alapvetően két irányban fejlődtek. Az új institúcionalista (új 
intézményi) elméletekben központi szerepet kapnak az intézmények, melyek az 
elmélet képviselői szerint nem semlegesek, hanem befolyásolják a gazdasági 
folyamatok alakulását, a gazdasági ösztönzőket, a gazdálkodó alany magatartását és a 
gazdasági hatékonyságot (Antal, 1996). Az új intézményi közgazdaságtanban az 
intézmények elemzése neoklasszikus alapokon nyugszik. Vizsgálataikba bevonják a 
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tranzakciós költségeket, amelyek fontos szerepet játszanak az intézményi formák 
közötti döntésben.  
Ezek az elméletek a vállalatok szerződéses megközelítését tartalmazzák, ezért 
szerződéses elméleteknek is nevezik (Foss, 1993). A szerződéses vállalatelméletek 
központjában a munkavállaló, a munkáltató és más gazdasági szereplők közötti 
explicit és implicit szerződések állnak. Ez a megközelítés Coase (1937) munkájára 
vezethető vissza és a tranzakciók megvalósításának és ellenőrzésének költségeit 
hangsúlyozza. A szerződéses elméleten belül megkülönböztetjük a Williamson 
munkáin formálódó tranzakciós költségek elméletét, amelynek kulcskérdése a 
tranzakciók piaci vagy hierarchikus módon történő bonyolítása közötti választás. Az 
elmélet célja annak magyarázata, hogy a gazdasági tranzakciók miért éppen adott 
keretek között zajlanak14. 
A tranzakciós költségek elmélete mellett a szerződéses elméletek közé soroljuk a 
tulajdonjogok elméletét (Hart, Moore, 1990), mely a tulajdonjogok keletkezésének és 
formáinak elemzésével foglalkozik, az ügynökelméletet, melynek középpontjában a 
megbízó és a megbízott szerződéses kapcsolata áll. Az elmélet hangsúlyozza az 
információs aszimmetriából és bizonytalanságból eredő problémák megoldásának 
fontosságát. Végül a vállalat mint szerződések nexusa elméletet, mely a vállalatot 
szerződések halmazának tekinti (Alchian, Demsetz, 1972, Jensen, Meckling, 1976). 
Az egyes elméletek közös eleme, hogy jelenős magyarázó erőt tulajdonítanak a 
szerződések létrehozatala, kezelése és ellenőrzése során felmerülő információs és 
egyéb nehézségeknek (Hodgson, 1999, 248).  
A vállalatelméletek másik nagy csoportját az evolúciós-kompetencia alapú elméletek 
alkotják. Ez az elmélet, vagy inkább elmélet-csoport rendkívül heterogén, több 
irányban fejlődik, alapfeltevése, hogy a vállalat éppúgy, mint az egyén, nem képes 
minden tevékenységet egyformán jól végezni (Kapás, 1999a). Attól függően, hogy az 
egyén kompetenciáinak, képességeinek, tudásának mely aspektusa kap hangsúlyt, 
eltérő elnevezésekkel találkozhatunk (tudásalapú elmélet, erőforrás-alapú elmélet, 
kompetencia alapú elmélet stb.). 
 
2.2.1. Tranzakciós költség elmélet 
 
A termeléshez, illetve a tranzakcióhoz kapcsolható költségek elhatárolásának 
szükségességét már Marx is hangsúlyozta. Munkájában megkülönböztette a 
kereskedelem tiszta forgalmi költségeit, azaz azokat a költségeket, amelyek „…az áru 
                                                 
14 Tranzakciós költség elmélet nem más, mint a venni vagy előállítani dilemma a vállalati stratégiában. 
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értékének realizálásához, akár áruból pénzzé, akár pénzből áruvá való alakításához, az 
áruk cseréjének lebonyolításához szükségesek” (Marx 1951, 329). A tranzakciós 
költségek koncepcióját a közgazdasági gondolkodásba mégis Ronald H. Coase The 
Nature of the Firm (1937) című műve vezette be15. Coase szerint, amennyiben igaz 
lenne, hogy az erőforrások áramlását pusztán az ármechanizmus határozza meg, nem 
léteznének vállalatok. Mivel viszont mégis léteznek, magyarázatot kell adnunk arra 
kérdésre, hogy bizonyos esetekben miért helyettesíti a vállalat a piacot, mi határozza 
meg, hogy hol húzódnak meg a vállalat határai. Szerinte a magyarázat abban rejlik, 
hogy az ármechanizmus használata költségekkel jár. Ilyen költség egyrészt a releváns 
árak felderítése, másrészt a piaci tranzakciókhoz szükséges szerződések megtárgyalása 
és rögzítése. Azaz ahhoz, „..hogy végrehajtsunk egy tranzakciót, szükség van arra, 
hogy kiderítsük, kivel is akarunk kapcsolatba lépni, hogy az emberek tudomására 
hozzuk, hogy bizonyos feltételek mellett üzletet szeretnénk velük kötni, hogy 
tárgyaljunk, amíg el nem jutunk a végső alkuig, hogy lefektessük a szerződést, hogy 
ellenőrizzük, vajon a másik fél betartja-e a szerződésben megállapított kötelezettségeit 
és így tovább” (Coase, 1960). Mindezek a feladatok költségekkel járnak. A vállalat 
képes ezeket csökkenteni, és így Coase szerint a tranzakció piaci megszervezésének 
alternatívája lenni. A vállalat méretére is magyarázatot talál: a vállalat növekszik, ha a 
vállalkozó további tranzakciókat szervez meg és csökken, ha lemond bizonyos 
tranzakciók megszervezéséről. „Egy vállalat addig fog növekedni, amíg egy újabb 
tranzakció vállalaton belüli megszervezésének költsége egyenlő nem lesz ugyanezen 
tranzakció szabadpiaci költségeivel, illetve annak költségével, hogy egy másik vállalat 
szervezi meg a tranzakciót” (Coase, 1937). A technikai újdonságok és az irányítási 
módszerek javítása a vállalat méretének növekedése irányába ható folyamatok. Coase 
elmélete hagyományos közgazdasági alapokon nyugszik, a vállalat méretének 
eldöntése határelemzéssel történik, azaz a vállalkozó kísérletezik, hol több, hol 
kevesebb tranzakciót von ellenőrzése alá, így fennmarad az egyensúly. Ez megadja a 
statikus elemzés egyensúlyi állapotát. Coase hangsúlyozza a dinamikus tényezők 
jelentőségét is, azaz annak vizsgálatát, hogy hogyan hatnak a változások a vállalaton 
beüli és a piaci tranzakciók költségére.  
Williamson elmélete Coase munkáján alapul, feltételezve, hogy a piac és a vállalat 
alternatív koordinációs mechanizmusok (később az ezzel kapcsolatos véleménye 
megváltozik), másrészt, hogy a választást e kettő között a tranzakciós költségek 
                                                 
15 Coase 1937-es, majd 1960-as munkája (The Problem of Social Cost) olyannyira úttörőnek számított a 
gazdálkodó alanyok magatartásának vizsgálatában, hogy munkáját közgazdasági Nobel-díjjal jutalmazták, igaz 
erre csak 1991-ben, a The Nature of the Firm megjelenése után 54 évvel került sor. Coase nem használta a 
tranzakciós költség elnevezést. 
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eltérése okozza és végül, hogy a piac és a vállalat szerződéses természete eltérő. A 
vizsgálat egysége a tranzakció, a gazdálkodó alanyok az egyes intézményi formák 
közötti választás során a tranzakciós költségek (relatív) nagysága szerint döntenek.  
Williamson különbséget tesz ex ante és ex post tranzakciós költségek között. Az előbbi 
a szerződés létrehozásáig felmerült költségeket takarja, mint például az információk 
összegyűjtésének, a tárgyalásnak a költségei. Az utóbbi pedig a szerződés megkötése 
után felmerülő költségekre vonatkozik. Ilyen az ellenőrzés költsége, az esetleges 
konfliktusok rendezésének költségei, valamint a szerződéssel kapcsolatos további 
körülmények felmerülése, változások miatti újratárgyalása (Williamson, 1985). 
Williamson értelmezésében a tranzakciós költség tágabb kategória, mint volt Coase 
elméletében. Dahlmann (1979) a tranzakciós költségek három fajtáját különítette el, a 
keresés és az információ költségét, az alku és a döntés költségét, valamint a 
végrehajtás és kikényszerítés költségét különböztette meg. Holmstrom és Tirole a 
tranzakciós költségek közül főként az információ szerepét hangsúlyozzák (Holmstrom, 
Tirole, 1989). 
A tranzakciós költséggel kapcsolatos vizsgálatokban három jellemző jelenik a meg. 
Nevezetesen: 

• Korlátozott racionalitás: Az új intézményi iskola követőinek legfőbb célja a 
gazdálkodó alanyok magatartásának minél valósághűbb bemutatása, ehhez 
viszont el kellett vetniük a neoklasszikus iskola feltevését a gazdasági alanyok 
racionalitásáról, és egyben elfogadniuk Herbert Simon elméletét a korlátozott 
racionalitásról16 (Simon, 1982).  

• Opportunizmus: Az opportunizmus (a magyar szóhasználattól eltérően) az 
önérdek csellel történő követését jelenti, mely jellemzően nem csalás, hazugság, 
vagy lopás útján történik, sokkal inkább a megtévesztés finomabb módszereit 
alkalmazva. Így az információ tökéletlen vagy eltorzított közlésére vonatkozik, 

                                                 
16 Simon kétségbe vonja a klasszikus és neoklasszikus elméleteket. Véleménye szerint azzal hogy ezek az 
elméletek a döntéshozó tökéletes racionalitását feltételezik, figyelmen kívül hagynak minden eljárást, melyet a 
döntéshozó – az ember – bonyolult helyzetben alkalmaz (Simon 1982, 52-53). A korlátozott racionalitás arra 
utal, hogy a gazdálkodó alanyok tökéletlen információkkal rendelkeznek, nem látják előre a várható 
eseményeket.  
Az „igazgatási ember” szemben a „gazdasági emberrel” a gazdasági szervezetekben nem optimális, hanem 
kielégítő döntésekre törekszik. Racionális döntést akkor hozhatna, ha ismerné az összes alternatívát, mely 
alternatívákat egy keresési folyamat során szerez meg. A döntéshozó nem optimalizál, hanem elfogadja az első 
olyan döntést, ami kielégítő számára a preferenciái szempontjából. Az optimalizáció megvalósulása 
ellenérveként Simon belső és külső okokat egyaránt felvonultat. Ilyen külső tényezőnek tekinti például az 
időtényezőt, a felmerülő költségeket. A korlátozott racionalitásnak a döntéshozó belső tulajdonságaiban rejlő 
okai is vannak, ilyen belső ok lehet például az emlékezőképesség korlátja. Nem ismerhető meg tehát az összes 
alternatíva, nem számolhatjuk ki döntéseink következményét. Véleménye szerint a klasszikus elmélet csak abban 
az esetben alkalmazható, ha kompetitív piac és stabilitás jellemez egy gazdaságot. Más esetben, azaz 
bizonytalanság és nem tökéletes verseny fennállása esetén csak korlátozott racionalitás érvényesülhet. 
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melynek az a célja, hogy megtévessze, félrevezesse a másik felet (Williamson, 
1985 47). 

• Kockázatsemlegesség: A harmadik jellemző feltételezésének jelentősége az 
elmélet alaptéziseinek precízebb kidolgozásában volt (Ebers, Gotsch, 1995). 

A tranzakciós költségek nagyságát Williamson szerint három tényező befolyásolja: az 
eszközspecifikusság, a tranzakcióval járó bizonytalanság, valamint a tranzakció 
ismétlődése. Ezek a tényezők közvetve meghatározzák, hogy mely út a leginkább 
járható a vállalat számára a piaci, a hierarchikus vagy a hibrid megoldások közül. A 
három tényező termelési és tranzakciós költségekre gyakorolt hatását jól szemlélteti a 
4. táblázat (Ebers és Gotsch, 1995). 
 

4. táblázat: A tranzakciók jellemzőinek költségvonzatai 

Tranzakcióspecifikus  Bizonytalanság Gyakoriság beruházások 
Termelési költségek - 0 - 

Tranzakciós költségek + + - 
Ebers, Gotsch 1995,288 
+: növekedés, 0: nincs befolyás, -: csökkenés 
 
Klein és szerzőtársai (Klein et al., 1978) szerint a speciális befektetések, és az azoknak 
köszönhető kvázi járadék megnöveli az opportunista viselkedés valószínűségét. 
Véleményük szerint minél speciálisabb eszközről van szó és minél kisajátíthatóbb a 
kvázi járadék (ami egyenesen arányos az opportunista viselkedés valószínűségével), 
annál inkább növekszik a szerződés költsége a vertikális integrációs megoldáshoz 
viszonyítva. Ezzel összefüggésben Williamson a költségek visszaváltható és nem 
visszaváltható17 részre való felosztását javasolta; minél inkább speciális a tőke, annál 
fontosabb a partner vállalattal való kapcsolat fenntartása, a tranzakciók ismétlődése, 
ami hiányában nem térülne meg a speciális beruházás. A tranzakcióspecifikus 
beruházások csökkentik a felmerülő termelési költségeket a specializációnak 
köszönhetően, ugyanakkor hozzájárulnak a tranzakciós költségek növekedéséhez, mert 
növelik a partnerek közötti függőséget. A kapcsolat megszűnésének következtében a 
beruházásra fordított költségek elvesznek, mivel azok alternatív hasznosítási 
lehetősége nem valósítható meg (például ilyen a speciális emberi tőkébe történő 
befektetés, vagy egy speciális berendezés megvásárlása (Williamson, 1991).  

                                                 
17 A tőke visszaválthatóságát ő is a tőke speciális jellegéből vezeti le. Cégspecifikus tőke esetén a megrendelő 
vállalattal való kapcsolat felbomlásakor a beruházó a költségeit nem tudja visszatéríteni. 
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A másik jellemző a tranzakciót kísérő bizonytalanság, mely magában foglalja a 
tranzakció jövőbeni alakulásával kapcsolatos, valamint a tranzakciós partner 
viselkedéséből, az úgynevezett opportunista magatartásból eredő bizonytalanságot. 
Mivel a megtérülés hosszú távú szerződéseket kíván meg, a verseny kétoldalú 
monopóliummá alakul át, a feleket kötni fogja a hosszú távú szerződés, így a verseny 
eliminálódik, sőt vertikális integrációvá is alakulhat, azaz közös tulajdonban mehet 
végbe a korábban szerződéses termelés18. Amennyiben nincs szó speciális 
tőkejavakról, a szerződés lehet rövid lejáratú, nincs szükség tartós kapcsolatra. Ha a 
felek elégedetlenek, vagy opportunista magatartást tapasztalnak a partner részéről, 
bármikor kereshetnek más partnert maguknak. Ekkor a kapcsolat legnagyobb 
pozitívuma a piac nagyobb ösztönző ereje, amit a folyamatos versenyhelyzet szül. A 
tranzakcióspecifikus beruházások és a bizonytalanság növekedése megnöveli a vállalat 
termelési és tranzakciós költségeit, de az egyes intézményi formák esetében eltérő 
mértékben. Bizonytalan környezetben a tranzakcióspecifikus beruházások mértéke 
szabja meg, hogy a hierarchia, a piac vagy a hibrid megoldás lesz-e kedvezőbb a 
felmerülő költségek szempontjából. A tranzakcióspecifikus beruházások és a 
beruházással kapcsolatban az egyes intézményi formák esetén felmerülő költségek 
összefüggését szemlélteti a 2. ábra. 
 

 

Tranzakcióspecifikus 
beruházások 

Termelési és 
tranzakciós 
költségek 

P 
H 

SZ 

Williamson 1991, 284 
P: piaci megoldás; H: hibrid megoldás; SZ: szervezeten belüli megoldás (bizonytalanság feltételezése 
mellett) 

2. ábra: Költségek az intézményi formák függvényében 

 

                                                 
18 A belső szervezet számos előnnyel bír a szerződéses kapcsolatokkal szemben, így egyszerűbb az 
információhoz jutás, a jutalmazó, büntető funkciók alkalmazása, a konfliktuskezelés. A vállalat e mellett elkerüli 
az eladással járó közbenső adózást is (Coase, 1937).  
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A harmadik momentum a gyakoriság. Minél gyakrabban bonyolítanak tranzakciókat a 
partnerek, annál inkább érvényesülnek a skála és szinergia hatások, melynek 
köszönhetően mind a termelési, mind a tranzakciós költségek csökkennek.  
A tranzakciós költség elmélet a vállalatra nem mint termelő egységre, hanem mint 
lehetséges irányítási formára (governance structure) tekint, amely csak az egyik 
alternatíva a piac és a hierarchia mellett, sőt Williamson újabb írásaiban (Williamson, 
1998) már a közintézmény (public bureau) is megjelenik, mint a negyedik ilyen 
alternatíva.  
 
2.2.2. A tranzakciós költségek elméletének hiányosságai a vállalati 

együttműködések magyarázata terén 
 
A vállalati együttműködést, a hálózatokat a tranzakciós költségek elmélete szerint 
tekinthetjük hibrid formáknak, köztes megoldásnak a hierarchikus és a piaci között, 
ami azért szerveződik, mert relatív költségei kisebbek. A választás, azaz annak 
eldöntése, mit hagyjunk a piacra és mit oldjunk meg vállalaton belül, változik az idők 
folyamán, minthogy maga a piac és a vállalat is változik. A folyamatos változás és a 
modern információs technológiák elterjedése újabb és újabb szervezeti formákat szül, 
hibrid megoldások sora alakul ki. A súlypont így áttevődhet a teljesen hierarchikus, a 
piaci és a hibrid megoldás közötti választásról az egyes együttműködési formák közötti 
helyes választásra. Az elmélet egyik hiányossága, hogy ezt a kérdést nem válaszolja 
meg.  
Másrészt az elmélet kitér a gyakoriság kérdésére, arra az esetre, amikor azonos 
tranzakciók ismétlődnek meg. Nem kezeli viszont a tranzakciók összekapcsolódását, 
holott az együttműködés során az egyes tranzakciók hatnak egymásra. Az elmélet 
hiányosságának tekintjük, hogy a tranzakciós költség elmélet ezeket különálló 
eseményekként értékeli és kezeli. Mivel a felek megismerik egymást, a korábbi 
kedvező kimenetelű közös munka a tranzakciós költségek csökkenésének irányába hat. 
A tranzakciós költségek ilyen irányú csökkenésére két magyarázatot is találhatunk. Az 
egyik a felek között kialakuló bizalom, ami egymás és a folyamatok kölcsönös 
megismerésén alapul. Másrészt ha az együttműködést egyfajta készségnek fogjuk fel, 
akkor ennek fejlesztésére is lehetőség van, azaz az együttműködésben részt vevők egy 
tanulási folyamaton mennek át a tranzakciók során, ami szintén a költségek 
csökkenését hozza magával.  
Végül az elmélet paradox módon elhanyagolja az intézményi környezetet, melyben a 
tranzakciók lezajlanak (Ebers, Gotsch, 1995), holott a történelmi, jogi, kulturális és 
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politikai környezet nagyban hat arra, milyen intézményi forma alakul ki, és az milyen 
hatékonysággal működik (Granovetter, 1990).  
Mindezen hiányosságok ellenére az elmélet jelentős magyarázó erővel bír a hibrid 
formák, azaz a vállalati együttműködés kialakulásának terén. A feltételrendszer, 
melyre a tranzakciós költség elmélet épül, mint például a korlátozott racionalitás, a 
bizonytalanság és az opportunista magatartás hozzájárulnak a vállalati együttműködés 
jellemzőinek és motivációinak megértéséhez. További magyarázó erővel bírnak az 
evolúciós és kompetencia alapú elméletek, melyek a vállalatok képességeire, 
kompetenciáira, erőforrásaira fókuszálnak. 
 
2.2.3. Evolúciós és kompetencia alapú elméletek 
 
A vállalati együttműködés megértéséhez közelebb vihetnek az evolúciós és 
kompetencia elméletek is. Értékelésüket megnehezíti, hogy egy tág elméletcsoport 
rajzolódott ki, éles határvonalak nélkül, mely olyan elnevezéseket kapott, mint például 
erőforrás alapú elmélet, kompetencia alapú elmélet, tudásalapú elmélet stb., de a 
használatos terminológia terén sem alakult ki egyetértés19 (Kapás, 1999b).  
A következőkben a vállalat definiálása után az elmélet(ek) által a vállalatok közötti 
méretbeli és teljesítménybeli különbségekre adott magyarázatokat ismertetjük. 
Részben ezek az objektív különbségek, részben a versenyképesség megőrzésének 
igénye szüli az elmélet szerint az együttműködés iránti igény kialakulását. 
Az evolúciós-kompetencia alapú elméletek elvetik az egyensúlyi elmélet, valamint a 
profitmaximalizálás felvetését, elfogadják a bizonytalanságot és a vizsgálat dinamikus 
jellegét hangsúlyozzák. Így a szerződéses elméletekkel szemben, melyek nem 
foglalkoznak a tanulás jelentőségével, és nem kezelik a vállalat környezetének 
változását, a kompetencián alapuló elméletek a statikus szemléletet az innováció, a 
tudás és technológia dinamikájával váltják fel20. E szerint a vállalatoknak azokra a 
képességeire kell összpontosítaniuk, melyekben a legjobbak, és minden más 
tevékenységet a alternatív módon (a piacról vagy együttműködés keretében) kell 
megszerezniük. 
Carlsson és Eliasson (1991) szerint a kompetencia a vállalat azon képessége, hogy 
beazonosítsa, kiaknázza, valamint bővítse termelési lehetőségeit. Véleményük szerint 
a vállalati tudás implicit, csak tapasztalati tudással szerezhető meg és nem 
transzferálható. Pelikan (Pelikan, 1988, 1989) kiemeli, hogy a vállalati kompetencia az 
                                                 
19 Ezen elméletek rendszerezésével próbálkozott meg Hodgson (1998, 1999). 
20 A kompetencián alapuló elmélet előfutárai Smith és Marx, akik egyaránt a munkamegosztás fontosságát 
hangsúlyozták, amely a képességek fejlesztésén keresztül alapvető a vállalat számára. 
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egyének kompetenciájában gyökerezik, de több mint azok egyszerű összegzése. 
Eliasson (Eliasson, 1990) ezzel szemben a vállalatvezetők, tulajdonosok 
kompetenciáinak szerepét hangsúlyozza, melyek szerinte meghatározzák a vállalat 
kompetenciáit. 
Penrose a vállalatot képességek halmazának tekintette, melynek létét az magyarázza, 
hogy a piac nem képes tudást létrehozni és tárolni. A tudásnak két típusát határolta el; 
az objektív tudástól, mely független az egyéntől és transzferálható, megkülönböztette a 
munkaerő tapasztalatát, amely hozzájárul az objektív tudás növeléséhez, de azzal 
ellentétben nem továbbítható (Penrose, 1959, 53). A tudás átadásának nehézsége abból 
fakad, hogy a tudás egyrészt függ a környezettől, másrészt más kompetenciáktól is. 
Azaz nem, vagy nem pusztán az egyén sajátja, meghatározó a vállalaton belüli 
környezet is.  
A vállalat kollektív tanulás és adaptáció színtere, mely egyben olyan irányítási 
rendszert is megkövetel, ami képes a tudás és tanulás koordinálására. Hayek ebben, a 
tudás koordinálásában látta a vállalat kiemelkedő szerepét. A piac nem képes a tudás 
koordinálására, és bár a vállalat sem végzi ezt tökéletesen, alkalmasabb rá mint a piac. 
Szerinte az ismeretek szétszórtak és ellentmondásosak, így a tudásnak senki sincs 
egymaga birtokában (Hayek, 1945), sőt, nem lehetünk tisztában a nem-tudásunk 
mértékével sem (Kirzner, 1997), azaz nem tudhatjuk, hogy mit nem tudunk. Éppen 
ezzel összefüggésben hangsúlyozza Knight (1921) a vállalkozói készségek szerepét, 
melyekkel ezt a bizonytalanságot kezelni lehet. Véleménye szerint a vállalat létének 
oka is a bizonytalanságban keresendő, mert annak kezeléséhez olyan készségekre van 
szükség, mint a vállalkozó értékítélet, mely szerinte nem lehet szerződés tárgya. 
A vállalatok heterogének nemcsak méretük, jellemzőik, de teljesítményük terén is. A 
különbségeket egyrészt a vállalatok eltérő kompetenciái okozzák, másrészt az ezek 
megszerzésére tett eltérő erőfeszítések. Tartós előnyre akkor tehet szert a vállalat, ha 
olyan előnyöket birtokol, melyeket versenytársai nem képesek utánozni. Ehhez Barney 
(1991) szerint az szükséges, hogy a vállalat erőforrásai21 heterogének és immobilak 
legyenek, amihez négy feltétel teljesülésére van szükség: értékesség, ritkaság, 
utánozhatatlanság, helyettesíthetetlenség.  
Dyer és Singh (1998) szerint viszont a tartós versenyelőny keresése nem maradhat 
meg a vállalat határain belül. A szerzőpáros a vállalatok közötti együttműködés 
szerepét hangsúlyozza. Az együttműködésből kapcsolati járadék (relational rent) ered, 
mely olyan pótlólagos profit, mely profit elérésére az együttműködésben részt vevő 
                                                 
21 Erőforrás alatt a vállalat valamennyi képességét, tőkéjét, folyamatát, információját és tudását értette, melyek 
lehetővé teszik a hatékonyság növelését.  
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vállalatok önállóan alkalmatlanok lennének. Végül a vállalatok társadalmi 
intézményekkel való eltérő kapcsolatai, azaz a vállalatok beágyazottsága22 
(Granovetter, 1990, 65) is hatással van a vállalatok teljesítményére. Az elmélet 
elfogadja tehát azt a feltevést, hogy a társadalom, a kultúra, rutin stb. hatást gyakorol a 
vállalatra. 
Az evolúciós elmélet a kompetencián alapuló elméletek dinamikus ága, ahol az 
elemzés egysége időben változó folyamat, melyben stabil elemek is megjelennek, mint 
például a rutin és a hozzáértés. Ezek egyfajta folyamatosságot jelentenek a változás 
során.  
Az evolúciós analógia gazdasági folyamatokra alkalmazását Nelson és Winter 
munkáján keresztül mutatjuk be. Nelson és Winter a gazdasági változás különböző 
aspektusainak (verseny, változó piaci feltételek, növekedés) magyarázatára használta 
az evolúciós analógiát23. Hangsúlyozta a rutin szerepét a vállalat működésében, mely 
fontos szerepet játszik a tudás és képességek megőrzésében (Nelson, Winter, 1982). 
Magában foglalja a vállalat jól definiált jellemzőit a technológiai rutinoktól az 
alkalmazás és elbocsátás eljárásain, az új készletek rendelésén, a keresett cikkek 
gyártásának felfuttatásán keresztül a beruházási és kutatás-fejlesztési politikáig, 
reklám-, üzleti stratégiáig, termékdiverzifikálásig és külföldi beruházásokig. Ugyanazt 
a szerepet tölti be, mint a gének a biológiai fejlődésben (1982, 14). A rutin a vállalat 
memóriája, képes megőrizni a tudást, másrészt áramlása is lehetővé válik az egyéni 
mobilitásnak köszönhetően. Nelson és Winter szerint a vállalat piaci versenyben való 
helytállása éppen ettől, az új rutinok megszerzésének képességétől függ (melyhez 
utánzás vagy innováció révén juthat)24. 
A biológiai elmélet mutációjának analógiája bevezették a keresés fogalmát, mely arra 
vonatkozik, hogy a vállalatok nem a profit maximalizálására törekszenek, hanem egy 
elfogadható profit mellett inkább a rutinjaikhoz ragaszkodnak. A keresési modellt 
éppúgy, mint a korlátozott racionalitást25 Simon (1982) elgondolásaiból vették át. 
                                                 
22 „A gazdasági cselekvést, eredményeket és intézményeket befolyásolják a cselekvők személyes kapcsolatai, és 
a kapcsolatháló egészének szerkezete” (Granovetter 1994, 65). 
23 Az evolúciós analógia közgazdasági alkalmazása nem új keletű. Fellelhető többek között Marshall (1920) és 
Veblen (1898) munkájában, sok közgazdász mégis Schumpetert tekinti az evolúciós közgazdaságtan 
előfutárának, aki evolúciónak tekintett minden olyan jelenséget, mely a gazdasági folyamatokat dinamikussá 
teszi (Schumpeter, 1980). Schumpeter szerint a változásokat az innovációnak köszönhetjük, ami nem más, mint 
a termelési tényezők új kombinációja. 
24 Ezt az okfejtést nem terjesztették ki az ún. sztochasztikus elemekre, többek között az innováció  és olyan más, 
előre nem látható kimenetelű tevékenységek vizsgálatára, mint például a válsághelyzetben hozott döntések. 
Véleményük szerint az innováció nem más, mint a létező döntési szabályokban végbemenő változás (Nelson, 
Winter 1974). 
25 A gazdasági szervezetek az optimális alternatíva megtalálásához valamennyi információ birtokában kellene 
hogy legyenek, ez azonban lehetetlen a költségek, a korlátozott racionalitás és egyéb az egyénben rejlő 
akadályok miatt. Így profitmaximalizálás helyett inkább kielégítő döntésre törekszenek. Addig keresik az 
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Végül a vállalatok túlélési és növekedési lehetőségeinek magyarázatára a biológia 
természetes kiválasztódásának analógiáját használták, azaz, hogy a vállalatok számára 
az üzleti környezet határozza meg a sikert.  
Az evolúciós vállalatelmélet is a képességek és a hozzáértés szerepét hangsúlyozza, 
ám egyúttal a dinamika szerepét is, így a tudás változó környezetbe történő 
adaptálásának és az állandóan változó lehetőségek beazonosításának és 
kihasználásának fontosságát. A vállalat méretei a vállalat kulcskompetenciának 
megfelelően változnak (mikor mit lehet hatékonyabban elvégezni vállalati keretek 
között, és mit kell a piacra hagyni) (Chandler, 1990). Fontosak az úgynevezett 
dinamikus képességek, melyek az új képességek elsajátítását segítik elő (Winter, 
2002). A külső kompetenciák szerepe növekvő (Nooteboom, 2001, 2003), melyek 
szerződéses kapcsolatokkal szerezhetők meg, de e mellett az elmélet a nem 
szerződéses kapcsolatok (erkölcs, kultúra) fontosságát is elismeri. Mint ahogy a fajok 
túlélését és szaporodási sikerét is befolyásolja a környezethez való alkalmazkodásuk 
mellett a fajtársakkal, és más fajok egyedeivel létrejövő kapcsolatok és viszonyok 
alakulása, úgy a vállalatok működésében is meghatározóak az együttműködései 
kapcsolatok. A vállalati kapcsolatok is fejlődésen mennek keresztül, mely érintheti a 
kommunikációs eszközök fejlődését, a tevékenységek összehangolásának, a környezet 
befolyásolásának sikerét éppúgy, mint a manipuláció képességének kialakulását. 
Vizsgálatainkban elfogadjuk a kompetencia alapú elméletek alkalmasságát a vállalati 
együttműködés magyarázatára, azt, hogy a hiányzó kompetenciák, képességek, 
erőforrások megszerzése a vállalati együttműködés legfontosabb indítékai közé 
tartozik. 
 
2.2.4. A kompetencián alapuló és a szerződéses elméletek ötvözésére tett 

kísérletek 
 
A szerződéses elméletek jól kidolgozott és homogén elméletek, szemben a 
kompetencia elméletekkel. A szakirodalomban felmerült az igény a két ág 
integrálására (Pitelis, 1998, Langlois, 1992, Foss, 1997a), melyre számos szerző tett 
kísérletet. Bár mindkét elméletcsoport ugyanazokat a kérdéseket igyekszik (eltérő 
sikerrel) megválaszolni (mi a vállalat létezésének az oka, mi határozza meg a 
határainak alakulását, illetve mi jellemzi a belső szervezetet) eltérő magyarázó 

                                                                                                                                                         
alternatívákat, míg meg nem találják a preferenciáik szerinti legjobbat, azaz elfogadják az első olyan alternatívát, 
mely kielégítő számukra (Simon 1982). 
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apparátust alkalmaznak. A két elmélet közelítése, azaz egy többdimenziós 
vállalatelmélet kialakulása ígéretes út a vállalatelméletek területén (Kapás, 1999a). 
Pitelis szerint (Pitelis, 1998) a tranzakciós költség elmélet fő korlátja a dinamika, 
valamint a történelmi-evolúciós bázis hiánya. A két elméletcsoport közeledését 
szerinte az szolgálhatja, ha a tranzakciós költség csökkentésének képességét is egyfajta 
kompetenciaként értelmeznék.  
Langlois a vállalatot az idő múlásának figyelembe vételével vizsgálja, elismerve, hogy 
a képességek változnak, ahogyan a piac és a vállalatok tanulnak. Langlois szerint a 
tranzakciós költségek hosszú távon elveszítik jelentőségüket, azaz hosszú távon nem 
alkalmazhatjuk, míg az evolúciós vállalatelmélet dinamikus, folyamatosan változó 
környezetet feltételez, ami viszont csak hosszú távon igaz, mert rövid távon bizonyos 
fokú stabilitás jellemzi a piacot. Véleménye szerint a két elméletcsoport nem mond 
egymásnak ellent; a rövid távon felmerülő tranzakciós költségek az idő múlásával 
csökkennek, mert rutinná válik a tevékenység, megnövekszik viszont a kompetenciák 
megszerzésére fordított költség. 
Ha egy vállalatnak egy új üzleti lehetőség kihasználásáról kell döntenie, valójában új 
kompetenciák megszerzéséről dönt, illetve már meglévők mellőzéséről (creative 
destruction). Ennek kapcsán Langlois bevezeti a dinamikus tranzakciós költség 
fogalmát (Langlois, 1992, 1993), ami szemben a „hagyományos” tranzakciós 
költséggel, a termelési tudás megszerzése és koordinálása miatt keletkezik. Így ez 
annak a költsége, hogy a vállalat nem rendelkezik azokkal a képességekkel, melyekre 
szüksége lenne egy adott időpontban (Langlois, 1992, 124). Szerinte a vállalatnak 
olyan formában kell működnie, ami lehetővé teszi a dinamikus tranzakciós költség 
minimalizálását. 
Hodgson (1998) kísérletet tett az egyes elméletek közötti kapcsolatok megvilágítására. 
Az evolúciós elméletet a kompetencián alapuló elmélet egyik speciális fajtájának 
tekinti, amit az tesz lehetővé, hogy Nelson és Winter koncepciójában a tudás az 
elmélet fontos részét képezi, de főként a hallgatólagos, az egyénhez kötődő tudás kap 
szerepet. Azzal, hogy a tudást a rutinokba beépülten kezeli, Hodgson szerint a 
kompetencia elmélet sajátos formáját alkotja elméletük. A két elmélet közelítésére 
irányuló próbálkozásokat (Langlois, 1992, 1993, Teece, 1982) a két nagy 
elméletcsoport metszetében helyezte el.  
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3. ábra: A szerződéses és a kompetencián alapuló elméletek közötti kapcsolat 

 
A két elméleti iskola közelítését megnehezíti, hogy eltérő apparátust alkalmaznak, 
ennek ellenére közeledésük segíthetné a vállalati magatartás jobb modellezését és az 
együttműködés megértését. Véleményünk szerint ugyanis az együttműködés ténye 
nem vezethető vissza egyetlen végső tényezőre (például tranzakciós költség vagy 
kompetencia), így bármely monokauzális megközelítés csak részben képes 
empirikusan megalapozott magyarázatot adni az együttműködés tényére.  
 
2.3. A kis- és középvállalati sajátosságok vizsgálata 
 
A vállalatok létezését és méretét az egyes elméletek eltérő módon indokolják. Coase 
(1937) szerint egy vállalat addig fog növekedni, amíg egy újabb tranzakció vállalaton 
belüli megszervezésének költsége egyenlő nem lesz ugyanezen tranzakció szabadpiaci 
költségeivel, illetve annak költségével, hogy egy másik vállalat szervezi meg a 
tranzakciót. Williamson már hangsúlyozza a hibrid megoldások, azaz a piaci és a 
hierarchikus megoldások egyfajta keverékének szerepét is a vállalatméret 
alakulásában. A tranzakciókhoz kapcsolódó költségek csökkentésének igénye egyfelől 
életre hívja a vállalatot másrészt meghatározza annak méretét és kapcsolatrendszerét.  
A vállalat határait Richardson szerint (Richardson, 1972) a tevékenységek jellege 
alakítja. A tevékenységek egymáshoz való viszonya szerint három típust határolt el, 
egymáshoz hasonló tevékenységeket, egymást kiegészítő, azaz komplementer, 
valamint egymástól eltérő tevékenységeket. A hasonló tevékenységek (similar 
activities) ugyanazokat a kompetenciákat igénylik. Ilyenkor a legjellemzőbb a 
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tevékenység azonos vállalaton belüli megoldása. A komplementer tevékenységek adott 
termelési folyamat különböző fázisait jelentik, például az autógyártás és a hozzá 
szükséges alkatrészek gyártása, de ide soroljuk a termékhez kapcsolódó marketing 
tevékenységet, vagy a kutatás-fejlesztést is. Ebben az esetben a koordináció három 
módon oldható meg: vállalaton belül, kooperációval, ekkor két vagy több független 
vállalat előre megállapodik tevékenységük egyes elemeinek összehangolásában, vagy 
piaci tranzakcióval. Komplementer tevékenységek esetén meg kell különböztetni a 
szoros komplementaritást (closely complementary), amikor is az együttműködések 
komplex hálózata születhet meg, egyesülésekkel, vagy kereszttulajdonlással. 
Richardson szerint a vállalat jellemzően hasonló és komplementer tevékenységet 
végez (Richardson, 1972). Néhány évtizeddel későbbi cikkében (Richardson, 2002) 
már a dinamikus hatékonyság szerepét hangsúlyozza, amikor is a vállalat méreteiről, 
kapcsolatairól szóló döntésének tekintetbe kell vennie azt a tényt is, hogy környezete 
folyamatosan változik. Ekkor a vállalat célja a gyors és kis kockázattal járó 
alkalmazkodás.  
Több tevékenység vállalaton belüli lebonyolítása mellett érvel Grant is (Grant, 1996), 
aki szerint mivel a tudás több területen is felhasználható, a vállalat 
hatékonyságjavulást érhet el, ha azt több területen is alkalmazza. Így szerinte érdemes 
többféle terméket előállítani annak érdekében, hogy gazdaságos legyen a vállalat 
tevékenysége. 
Bolton és Dewatripont (1994) a vállalatot egy kommunikációs hálózattal azonosítja, 
melynek célja az információ megszerzésével, valamint kommunikálásával 
kapcsolatban felmerült költségek minimalizálása. Az információáramlás hatékony 
kezelése követeli meg a kommunikációs hálózat, azaz a vállalat kialakítását. Átváltás 
létezik a specializáció és a kommunikáció között. Minél inkább specializáltak az 
egyének (agents), annál inkább szükség van kommunikációra közöttük, azaz annál 
nagyobb szervezet kialakítása szükséges. Elméletükben a szervezet határai nem esnek 
egybe annak jogi határaival, a szervezet alatt vállalatok közötti kapcsolatokat és 
vállalatok részhalmazát (termelő egységek, menedzseri egységek) egyaránt értették. 
Mások a tudás közvetítésének magas költségével magyarázzák, hogy a vállalat miért 
részesíti előnyben bizonyos feladatok vállalaton belüli megoldását (Foss, 1997c). A 
vertikális integráció motivációja e szerint a tudás azon tulajdonságában gyökerezik, 
hogy vállalat-specifikus és csak nagy költségekkel mozgatható egyes vállalatok között. 
Ezt Foss kommunikációs költségnek nevezi (Foss, 1997b). A vállalaton belüli 
megoldást azért tekinti kedvezőbbnek, mert ekkor nem merül fel az ún. fogadói 
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kompetenciahiány (Eliasson, 1990), azaz nem fordulhat elő, hogy a vállalatok nem 
értik meg, mit vár el tőlük partnerük. 
A kompetenciák szerepe a vállalat tevékenységeinek lehatárolásában másképpen is 
megmutatkozik. A korábbi kompetenciák meghatározzák, hogy a jövőben milyen 
lehetőségei lesznek a vállalatnak, ezt Teece, Pisano és Shuen (1997) úgy fogalmazta 
meg, hogy a vállalat tevékenységei koherenciát mutatnak, vagy ahogyan Penrose 
fogalmazott, a történelem számít (Penrose, 1959). Ennek analógiájára azt mondhatjuk, 
hogy a vállalat aktuális kapcsolatai befolyásolhatják, hogy a jövőben milyen 
intenzitással és kivel működik majd együtt.  
A felsorakoztatott magyarázatok nem tekinthetők egymás riválisainak. A vállalat 
kompetenciái, az egyes tevékenységek hasonlósága vagy éppen eltérése, a felmerülő 
koordinációs és tranzakciós költségek egymáshoz való viszonya együttesen határozzák 
meg a vállalatok méretét és így közvetve az együttműködés iránti igény felmerülését 
is.  
Ha a vállalat méretének vizsgálatakor csak a vállalatot magát tekintjük, azaz 
vizsgálatainkat a vállalat szintjén (mikro szinten) végezzük el, szükségszerűen 
ellentmondásokba fogunk ütközni. Mind a magyarországi, mind az európai uniós 
statisztikák alátámasztják a kis- és középvállalatok térnyerését (a jelenség okaira a 
korábbi fejezetekben már kitértünk), annak ellenére, hogy a szektornak könnyen 
belátható hátrányai vannak a nagyvállalatokkal szemben a méretgazdaságosság, a 
specializációból eredő gazdaságosság és a termékkörből fakadó gazdaságosság terén 
egyaránt. A termelési volumen növelésével és a termékskála szélesítésével, valamint a 
növekvő specializációnak köszönhetően a vállalatok csökkenthetik költségeiket, így 
nagyobb hatékonyságot érhetnek el. 
Ezen ellentmondás feloldásához a vállalatok tevékenységének vizsgálatakor 
figyelembe kell vennünk a szereplők tevékenységeinek tovagyűrűző hatását a többi 
aktorra, mely hatás lehet szándékolt, vagy nem szándékolt. Más megközelítésben azt 
mondhatjuk, hogy az egyes szereplők helyzete számos tényezőtől függ, melynek egy 
részére képes hatást gyakorolni, másokra viszont nem. Mindezek azt sugallják, hogy 
vizsgálataink nem maradhatnak meg a vállalatok szintjén, elkerülhetetlen a mezoszint, 
azaz a vállalat környezetének vizsgálata.  
A mezoszint szerepe összefoglalóan a kollektív hatékonyságban lelhető fel (collective 
efficiency) (Schmitz, 1997), mely a külső gazdaságosságból valamint az 
együttműködésből eredő kompetitív előny26. A külső és belső gazdaságosságot először 
                                                 
26 A kollektív hatékonyság mértékét viszont meghatározza a megfelelő infrastruktúra, a rendelkezésre álló 
közszolgáltatások stb. (Berry, 1997). 
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Marshall különböztette meg egymástól (Marshall, 1920). A belső gazdaságosság 
alapvetően méretgazdaságossági kérdés, szervezési, vezetési hatékonyságtól függ. 
Ezzel szemben a külső gazdaságosság vállalaton kívüli tényezők függvénye, egy 
iparág fejlettsége, a helyi üzleti környezet és a munkaerőpiac jellemzőinek kérdése. A 
külső gazdaságosság több módon nyilvánulhat meg. Egyrészt költségcsökkenésként, 
mely a belső gazdaságosságból fakad, például ha a verseny a technológia fejlődését 
eredményezi. Ezt pénzbeli külső gazdaságosságnak (pecuniary external economies) 
nevezzük. Más esetben a külső gazdaságosság a vállalat ellenőrzésén kívül eső okok 
miatt alakul ki, mely például a helyi infrastruktúra fejlettségéből vagy a képzett 
munkaerő rendelkezésre állásából ered, ekkor technológiai külső gazdaságosságról 
beszélünk (technological external economies). Amennyiben az említett hatás nem 
szándékolt, externáliának nevezi a szakirodalom, s ez egyben megfelel a Marshalli 
külső gazdaságosságnak (Tommaso, Dubbini, 2000). 
Napjainkban a belső gazdaságosság szerepe csökken, a külső gazdaságosság szerepe 
viszont egyre nagyobb. Ez összefüggésben áll egyrészt azokkal a tendenciákkal 
melyek a kis-és középvállalatok jelentőségét általában véve megnövelték, mint például 
a rugalmasság és az alkalmazkodóképesség felértékelődése, másrészt a nem produktív 
tevékenységek, mint a marketing, pénzügyi szolgáltatások stb. egyre nagyobb 
jelentőségével. Minél nagyobb egy vállalat, annál kedvezőbb a nem produktív 
tevékenységek költségének eloszlása a termékegységekre. Ezzel szemben egy kisebb 
vállalat vagy magas fix költséggel fog szembesülni, amennyiben a házon belüli 
megvalósítás mellett dönt, vagy ezeket a szolgáltatásokat a piacról kényszerül 
beszerezni, ekkor viszont tranzakciós költségek is fellépnek. A vállalati 
együttműködés viszont megoldhatja ezt a problémát, egyrészt a költségek csökkennek, 
másrészt a vállalatok kollektív külső gazdaságosságot érhetnek el a kooperálásnak 
köszönhetően.  
A gazdaságosság tehát megmutatkozhat közös tevékenységekben, együttműködésben 
is, ekkor kooperációs vagy kollektív külső gazdaságosságról beszélhetünk. Miután itt 
akaratlagos hatásokról van szó, azt feltételezhetjük, hogy elveszítik externális 
jellegüket. Itt ugyanis megvalósulhat a kizárás és az együttműködésben részt vevők 
közvetlen kompenzálása, az előnyöket a vállalatok explicit módon érik el27. A 
kooperációs gazdaságosságból fakadó előnyök kihasználásának objektív és szubjektív 
feltételei egyaránt vannak. Egyrészt kialakulása ágazat és termékfüggő, befolyásolja a 
helyi gazdasági-intézményi környezet, melyben a vállalat tevékenykedik, másrészt 
                                                 
27 Ennek ellenére itt is előfordulhatnak externáliák (pl. ha a lobbi tevékenységnek köszönhetően javul a termék 
minősége, a technológia, vagy az általános infrastruktúra (Tommaso, Dubbini 2000). 
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szubjektív elemek is alakítják, melyek a szereplők sokféleségéből, a közöttük kialakult 
kapcsolatokból erednek. Nagyobb mértékű a kooperációs gazdaságosság és a kollektív 
hatékonyság is, ha a szereplők között bizalom alakul ki és közöttük szociális 
kapcsolatok formálódnak. Feltételezésünk szerint a bizalom és a szociális kapcsolatok 
szerepe a vállalatméret csökkenésével növekvő.   
A szubjektív tényezők szerepének jelentőségéből kiindulva a kis- és középvállalatok 
létrejöttének, működésének és együttműködésének magyarázatakor nagyobb hangsúlyt 
kell kapnia a technológiai és gazdasági tényezők mellett a szociális és kulturális 
tényezőknek. Egy kis- és középvállalat esetén ugyanis a vállalkozó személye általában 
hangsúlyos, döntését számtalan nem gazdasági tényező befolyásolja, a piac impulzusai 
mellett az a közeg is meghatározó, melyben tevékenykedik. Ezért különösen 
mikrovállalatok és kisvállalatok esetén nem lehet a vállalatot technológiailag vagy 
gazdaságilag hatékony megoldást kereső, optimalizáló egységnek tekinteni. 
Figyelembe kell vennünk továbbá, hogy a kapcsolatokban az aszimmetria és a 
nagyfokú a kölcsönös függőség sokkal gyakrabban van jelen. Mindezek miatt egyrészt 
azt hangsúlyozzuk, hogy a tárgyalt elméletek korlátozottan alkalmasak a kisvállalatok 
létrejöttének, működésének magyarázatára, másrészt, hogy egy kisvállalatok 
együttműködését magyarázó modell kialakítása a szektor heterogenitása miatt 
problematikus (ha ugyanis túl erős egyszerűsítésekkel élünk, elfedhetjük a valóságot).  
A kis- és középvállalatok sajátosságai miatt tehát további, nem gazdasági tényezőket 
kívánunk bevonni a vizsgálatba, így kitérünk a társadalmi tőke és a bizalom 
szerepének hatására a gazdasági kapcsolatok formálódásában. 
 
2.3.1. A társadalmi beágyazottság szerepe 
 
A személyes kapcsolatok befolyása a kis- és középvállalati együttműködés során 
általában meghatározó. Az együttműködés jobb megértéséhez ezért hozzájárul a 
redisztribúció fogalmának megismerése és a beágyazottság elmélet.  
A gazdasági folyamatok nem légüres térben zajlanak, hatással van rájuk az a közeg, 
amely körülveszi őket. Polányi Károly szerint „…az emberi gazdaság általában 
beleszövődik az ember társadalmi viszonyaiba. Az ember nem úgy cselekszik, hogy az 
anyagi javak birtoklásával kapcsolatos egyéni érdekeit óvja; úgy cselekszik, hogy 
társadalmi helyzetét, társadalmi jogait, társadalmi javait óvja meg. Az anyagi javakat 
csak annyira becsüli, amennyire ezt a célt szolgálják” (Polányi, 1976, 54). A gazdasági 
és a társadalmi érdek összekapcsolódik, a gazdasági rendszer nem gazdasági 
motívumok segítségével működik. Ezt már Smith is megfogalmazta, mégpedig úgy, 
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hogy a gazdasági indítékok rendszere a társadalmi szokásokba és erkölcsökbe 
beágyazott (Smith, 1759). 
Polányi szerint minden gazdaság leírható integrációs formák segítségével, és így 
tanulmányozható, hogy hogyan intézményesül a gazdaság a társadalomban. A rendet 
két viselkedési elv tartja fenn, a reciprocitás és a redisztribúció. A redisztribúció javak 
és szolgáltatások újraelosztását jelentette eredendően, társadalmilag meghatározott 
kapcsolatokon alapul, alapvetően nem gazdasági funkció.  
Ezt egészíti ki a háztartás ami a saját használatra történő termelést jelenti (a gazdaság 
leírásakor nem vizsgáljuk) és az árucsere, mely feltételezi a társadalomtól elkülönült 
gazdaságot, és mint ilyen, meglehetősen új keletű. Az árucsere a javak és 
szolgáltatások személyek közötti cseréjét jelenti, horizontális kapcsolat, mely azonnali 
ellentételezés nélkül nem képzelhető el.  
A reciprocitás szimmetrikus, jellemzően nem gazdasági, sokkal inkább társadalmi 
(családi, politikai) kapcsolatokból ered. Az ilyen jellegű cserekapcsolatokban 
elhanyagolhatók a tranzakciós költségek, ami abból adódik, hogy nincs szükség 
bonyolult szerződésekre, biztosítékokra és garanciákra, elég az adott szó. Az 
„ajándékok”, azaz az adott és kapott segítség hosszabb távon kiegyensúlyozzák 
egymást és mindkét fél számára egyaránt előnyösek lesznek. A reciprocitást szintén 
szimmetria jellemzi (akárcsak az árucserét), azaz a viszonosság itt is jelen van, de itt 
ez közvetett, időben elválnak egymástól a cselekedetek. 
Ezen integrációs formák egymás mellett fordulnak elő, képesek elkülöníteni a 
gazdaság szintjeit és szektorait és így viszonylag egyszerű fogalmakban leírni a 
gazdasági folyamatokat (Polányi, 1976, 241). Az elmélet nem az egyéneket, azok 
egyedi döntéseit vizsgálja (mint teszi azt az új institucionalista elmélet), hanem a 
gazdaság csoportjainak és tevékenységeinek társadalmi kontextusba helyezett 
szabályozási mintáit.  
Ha egy szervezet vertikálisan integrált, azaz a kapcsolatok fő meghatározója az alá-
fölérendeltség, akkor nincs szükség a reciprocitás intézményére. A vállalatok közötti 
együttműködésben azonban az árucsere reciprocitással egészül ki28.  
Granovetter szintén a társadalmi kapcsolatok és általában a vállalat környezetének 
hatását hangsúlyozza a vállalati magatartás magyarázatában. Szerinte a gazdasági 
szereplő nem atomizált, a gazdasági tevékenységek személyes kapcsolatok hálózataiba 
ágyazódnak. Beágyazottságon azt érti, hogy a gazdasági cselekvést, eredményeket és 

                                                 
28 Mindez a tranzakciós költségek csökkenését vonja maga után. Nincs tranzakciós költsége például a 
vállalatvezetők személyes kapcsolatain alapuló megállapodásoknak, melyet reciprocitás hiányában tárgyalási, 
jogi és egyéb költségek terhelnének. 
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intézményeket befolyásolják a cselekvők személyes kapcsolatai és a kapcsolatháló 
egészének szerkezete (Granovetter, 1990). A szereplőket a társadalmi háló figyelembe 
vételével lehet csak vizsgálni, mely körülveszi őket (Gulati et al., 2000). 
Amennyiben a vállalatot körülvevő környezetet is figyelembe vesszük, könnyebben 
meg tudjuk magyarázni a vállalatok közötti kapcsolatrendszerek sajátosságait és a 
vállalati hálózatok kialakulását.  
 
2.3.2. A bizalom szerepe a gazdasági kapcsolatokban 
 
A gazdasági környezet felgyorsult változása következtében a hierarchikus rendszerek 
megkérdőjeleződtek. Előtérbe került, sőt divatossá vált a vállalati együttműködések 
különböző formáinak, mint egyfajta orvosságnak az emlegetése. A vállalati 
kapcsolatok kialakulásának és eredményes működésének feltétele, hogy az 
együttműködésben részt vevők kezelni tudják a kapcsolatban felmerülő 
bizonytalanságot és kockázatot, ami abból ered, hogy a formális rendszereket 
informális rendszerek váltják fel. Így kerülhettek az elmúlt években (nem csak a 
gazdasági) vizsgálódás középpontjába olyan tényezők, mint a bizalom, az információ 
és a kommunikáció. A bizalom gazdasági vonatkozásban megkönnyíti a kooperációt, 
hozzájárul a tranzakciós költségek csökkenéséhez, valamint a gazdasági folyamatok 
gördülékenyebbé tételéhez. 
Az egyéneknek gyakran kell bizonytalansággal, kockázattal szembesülniük akár 
szociális, akár szervezeti kontextusban vizsgálódunk (Fukuyama, 1997). A 
bizonytalanság csökkentésének az egyik módja a hierarchia kialakítása, azaz a 
vertikális integráció. E mellett más formális rendszerre is építhetnek a gazdasági 
szereplők, mégpedig a szerződésekre, de mint korábban kifejtettük, a gazdasági 
kapcsolatok szerződéseken (és csakis szerződéseken) alapuló megszervezése magas 
tranzakciós költséggel jár. A másik megoldás, hogy szabad utat engedünk az 
informális rendszerek használatának. A komplex kapcsolatok kezeléséhez formális és 
informális rendszerek egyaránt szükségesek, bár egyes kutatások arra engednek 
következtetni, hogy a formális struktúrák megléte csökkenti az informális kapcsolatok 
életképességét (Sitkin, Roth, 1993). 
A bizalom képes a gazdasági együttműködések kapcsán felmerülő bizonytalanságot 
csökkenteni. „A bizalom a szabályszerű, becsületes és együttműködésre kész 
viselkedés elvárása egy közösségen belül, a közös normák alapján, e közösség más 
tagjai részéről” (Fukuyama, 1997, 45). Bachmann szerint (2003) a bizalom egy olyan 
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mechanizmus, amely lehetőséget teremt két fél között a társadalmi interakcióra, 
amelyre annak hiányában nem kerülhetett volna sor.  
A bizalom lehetővé teszi az együttműködés egyik fontos motivációjának tényleges 
megvalósulását, nevezetesen a költségek csökkenését, mert az egymással kapcsolatban 
álló, egymást ismerő, és így egymásban bízó partnerek egy sor adminisztratív jellegű 
költséget takaríthatnak meg (például az ügyvédi díjak egy része, a tárgyalás költségei). 
A társadalmi kapcsolatokat átszövő bizalomból építkezik a társadalmi tőke, ami nem 
más, mint: „…bizonyos képesség, amely a társadalomban vagy annak egyes részeiben 
élő bizalomból származik” (Fukuyama 1997, 46). Coleman (1990) szerint a társadalmi 
tőke a személyek közötti viszonyokban ölt testet. Azt a funkciót határozza meg, hogy 
milyen értéke van erőforrásként a cselekvők számára a társadalmi struktúra azon 
vonásainak, amelyeket felhasználhatnak érdekeik érvényesítésében. A társadalmi tőkét 
kulturális mechanizmusok hívják életre, elválik tehát az emberi tőke más formáitól, 
egyrészt mert a megszerzés körülményei speciálisak (egy egyén nem képes rá 
önmagában, szemben például a tudással), másrészt mert mind a kialakulása, mind a 
megszűnése sok időbe telik.  
A társadalmi tőke megteremtheti az alapját egy olyan közösség kialakulásának, 
melyben a csoport tagjai kölcsönösen bíznak egymásban. Így hozzájárulhat a 
vállalatok közötti együttműködéshez. 
Előfordulhat azonban az az eset is, hogy a bizalom gátolja a hatékony működést, 
például amikor a partnerek elkötelezettsége odáig vezet, hogy nem szakítanak meg egy 
gazdasági kapcsolatot akkor sem, mikor az már kedvezőtlen, vagy legalábbis nem a 
legkedvezőbb megoldás a vállalat számára. Ekkor a társadalmi tőke elkötelezettségbe 
csaphat át (Nooteboom 2003).  
Számos tényező játszik szerepet abban, hogy egy együttműködés kialakul-e és ha igen, 
milyen formában, illetve, hogy sikeres lesz-e. Fukuyama szerint ilyen befolyásoló 
tényező a kultúra, valamint a társadalmi struktúra, a tulajdonjog stabil rendszerének 
megteremtése, az önkéntes szerveződésre való hajlam, a vallás és a család. Ha például 
egy társadalomban túl erős a család szerepe, az lehet kedvező, amennyiben hozzájárul 
vállalat létesítéséhez szükséges társadalmi tőke megteremtéséhez, másrészt viszont 
korlátozhatja a struktúrájuk kiépítését (Fukuyama 1997, 104). Amelyik társadalomban 
erős tehát a család szerepe, ott erős az arra való hajlam is, hogy csak a családtagokban 
bízzanak meg, ami nyilvánvaló gátja a csoportok képződésének.  
Kuczi (1998) a család szerepét a közösségben uralkodó értékrendtől függőnek tételezi 
fel. E szerint az olyan kultúrákban, ahol erős a családi összetartás, és a megszokott 
életvitel fő szervező ereje nem a gazdasági racionalitás, ott a család befolyása a 
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vállalkozásra inkább kedvezőtlen. Míg ott, ahol összetartanak a családok, és erős a 
gazdasági racionalitás, inkább kedvezően hat a vállalkozás működésére.  
A hosszú távú gazdasági kapcsolatok általában előnyösebbek a részvevők számára, 
mert ekkor nem az azonnali haszonmaximalizálás az elsődleges cél, így hajlandó lehet 
a partner akár engedmények tételére is (természetesen hosszú távon számítanak a 
többletnyereségre). Hosszú és stabil kapcsolatok szervezeti integráció nélkül is 
kialakulhatnak, ehhez azonban arra van szükség, hogy a felek a kölcsönös függés 
felismerése mellett kölcsönösen bízzanak egymásban (Tarnai 2003). A társadalmi 
hálók a bizalom erősítése révén elősegítik a minőségi információhoz való hozzájutást, 
csökkenthetik az információs aszimmetriát. Az ismertség, a gazdasági együttműködést 
meghaladó kapcsolat visszatartó erő lehet az opportunista viselkedésben is. A vállalati 
együttműködések hozzájárulhatnak a rugalmasság fokozódásához, viszont a kisebb 
vállalatokból álló hálózatok hiába lennének hatékonyabbak a hierarchikus 
vállalatoknál, magas fokú bizalom megléte nélkül a hálózat, mint szervezeti forma a 
„…bénultság és tehetetlenség formulája volna.” (Fukuyama 1997, 289).29

A bizalom amellett, hogy képes a bizonytalanság csökkentésére (Bachmann 1999), 
kockázatot is teremt. Ez a kockázat orvosolható jogi normák és szankciók formájában. 
A bizalomnak ezért a szankció is alternatívája lehet, ami megjelenhet szerződésben, 
azaz formalizáltan, de a társadalmi rendszerben is létezik kellő szankcionálási 
lehetőség. Ez hozzájárulhat ahhoz, hogy mind bizalom mind formális megállapodás 
hiányában is kialakulhasson kooperáció. Ilyen például a jó hírnév elvesztésének 
lehetősége. E mellett számos intézményesült megoldás létezik, mint például a szállítók 
teljesítményének folyamatos ellenőrzése, de ugyanezen irányba hatnak a folyamatosan 
megújított szerződések is.  
A bizalom alapvetően individuumok (interpersonal trust) között értelmezhető, de 
létezik intézmények között is (institutional trust). Míg az előbbi személyes 
tapasztalaton, ez utóbbi azon a várakozáson alapszik, hogy a formális ellenőrzés képes 
kikényszeríteni a jövőbeni viselkedést, helyettesítve ebben a személyes bizalmat.  
Ha létezik intézménybe vetett bizalom, akkor ez képes alternatívája lenni az egyénbe 
vetett bizalomnak, ebben az esetben abban bízunk, hogy „a rendszer működni fog”. 
Szeretnénk hangsúlyozni, hogy a gazdasági élet szempontjából ennek nagy jelentősége 
van, gondoljunk csak az egymást nem feltétlenül ismerő partnerekre. Ekkor az 
intézménybe vetett bizalom teszi lehetővé közöttük az együttműködést, a felek azt 
feltételezik, hogy a másik fél nem megfelelő viselkedését meg tudja akadályozni, vagy 
                                                 
29 A speciális japán hálózat a keiretsu tehát nem lehet egy az egyben lemásolható minta, még a magas 
bizalomszinttel rendelkező országok (mint például az USA, Németország) is csak részlegesen valósíthatják meg. 

35 



képes szankcionálni valamely intézmény (például a jogrendszer, szövetségek, melyek 
az iparág érdekeit képviselik).  
Azt feltételezzük, hogy a kis- és középvállalatok esetén a kapcsolatok sokkal inkább 
személyes bizalmon alapulnak, a megállapodások ismeretség, rokonság, barátság 
alapján szerveződnek, sokszor mellőzik a szerződéses formát. Ebben az esetben az 
intézményes bizalom szerepe azért is kisebb, mert a helyes magatartást kikényszerítő 
intézmény használatának költsége magasabb lehet, mint az általa remélt haszon. Azaz 
például egy nem fizető vevő tartozása polgári peres úton történő behajtásának anyagi 
és erkölcsi (időráfordítás, stb.) költsége nagy valószínűséggel meg fogja haladni 
magának a tartozásnak az összegét. 
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3. A kis- és középvállalatok környezeti alkalmazkodásának új formái 
 
A kis – és középvállalatok szerepe, gazdasági növekedésre, foglalkoztatásra gyakorolt 
hatása alkalmazkodóképességük és növekedésorientáltságuk függvénye. A fejezet 
célja, hogy megvizsgálja a kis- és középvállalatok lehetséges fejlődési lehetőségeit, 
majd összefoglalja a kis- és középvállalatok együttműködésének mozgatórugóit.  
 
3.1. Kis- és középvállalatok fejlődési lehetőségei 
 
Az információs technológiai fejlődés, a nemzetköziesedés és az ezek hatására 
felgyorsult globalizáció a kis- és középvállalatok új lehetőségeire irányította a 
figyelmet. Az új lehetőségek viszont új kihívásokkal jelentkeztek. Az alkalmazkodás 
és a versenyképesség megőrzése a vállalkozók szemléletváltását követelte. A 
következőkben röviden áttekintjük, milyen válaszlehetőségei vannak a kis- és 
középvállalatoknak a megváltozott gazdasági környezetben. 
 
3.1.1. Az innovációs tevékenység fokozása 
 
Rendkívül nagy és fokozatosan növekszik a kereslet az innovatív, magas tudástartalmú 
és hozzáadott értékű termékek iránt. A kis- és középvállalatok versenyképességének 
egyik fontos forrása lehet ezért az innovációs tevékenység.30  
Schumpeter (1980, 111) megkülönbözteti a változást a fejlődéstől. Mindkettő esetén új 
kombináció születik, de míg az előbbi folyamatos alkalmazkodással elérhető, addig az 
utóbbinál az új kombináció lökésszerűen lép fel. Ez ötféle módon történhet 
(Schumpeter, 1980): 

• „Új – tehát a fogyasztók körében még nem ismert – javaknak vagy egyes javak 
új minőségének előállítása. 

• Új, tehát a kérdéses iparágban még gyakorlatilag ismeretlen termelési eljárás 
bevezetése, amelynek azonban semmiképpen sem kell tudományos felfedezésen 
alapulnia, és amely valamely áruval kapcsolatos újszerű kereskedelmi eljárás is 
lehet. 

                                                 
30 Az Európai Unióban kiemelt szerepet tulajdonítanak a kis- és középvállalkozások innovációs 
tevékenységének. Innovációs Akcióterv került kidolgozásra, közös kutatások (RACE, BRITE, BEP, stb.) 
valósulnak meg. A Lisszaboni Program (14. szakaszában kimondja, hogy a vállalatok versenyképessége és 
dinamizmusa közvetlenül összefüggésben van az innovációval).  
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• Új elhelyezési lehetőség, vagyis olyan piac megnyitása, amelyen a kérdéses 
ország kérdéses iparága ez ideig még nem volt bevezetve, akár létezett ez a piac 
már korábban is, akár nem. 

• Nyersanyagok vagy félkész áruk új beszerzési forrásának meghódítása; ismét 
mindegy, hogy ez a beszerzési forrás korábban is létezett, csupán nem vették 
figyelembe, illetve nem tartották megfelelőnek, vagy pedig először ki kell 
alakítani. 

• Új szervezet létrehozása…” 
Schumpeter a gazdasági fejlődés legfontosabb mozzanatának, az új kombinációk 
megvalósítójának a vállalkozót tartja, esetében Madarász szerint (1980) az innováció 
és a vállalkozó között kölcsönös és egyértelmű megfeleltetés áll fönn. 
Az innováció egységes, a gyakorlatban jól hasznosítható definíciójára van szükség. 
Széles körben elterjedt a Frascati Kézikönyv (OECD, 2002a) definíciója, mely szerint 
az innováció egy ötlet átalakulása a piacon bevezetett új vagy korszerűsített termékké, 
az iparban vagy a kereskedelemben felhasznált új vagy továbbfejlesztett műveletté, 
vagy valamely szolgáltatás újfajta megközelítésévé. 
Az Oslo Kézikönyv 1997-ben közzétett definíciója (OECD, 1997) a műszaki 
innovációra terjed ki, így csak részben fedte le a schumpeteri meghatározást (annak 
első két módozatát), a harmadik kiadás viszont (OECD, 2005) az innováció szélesebb 
körű definícióját alkotta meg: „Az innováció új, vagy jelentősen javított termék (áru 
vagy szolgáltatás) vagy eljárás, új marketing-módszer, vagy új szervezési-szervezeti 
módszer bevezetése az üzleti gyakorlatban, munkahelyi szervezetben, vagy a külső 
kapcsolatokban” (OECD 2005, 46). A definíció a szolgáltató szektor, valamint az 
alacsonyabb K+F intenzitású cégek kezelésére is alkalmassá vált, így a kis- és 
középvállalatok mérésére is, melyek szerepe az innováció terén sokáig alulbecsült 
volt; korábban a statisztikák csak az elkülönült kutatás-fejlesztési osztályok 
teljesítményét vizsgálták, tehát a kutatás-fejlesztés (K+F) alapú innovációt, amiben a 
nagyvállalatok nyilvánvaló előnyt élveznek31. Valójában az innovációs folyamat 
tudományos és technológiai tevékenységek mellett szervezési, pénzügyi és 
kereskedelmi folyamatokat egyaránt magába foglalhat. 
Ács és Audretsch az elsők között figyeltek fel a kis méretű innovatív vállalatok fontos 
szerepére a gazdaság fejlődésében (Ács, Audretsch, 1987; 1988). Munkáikban a 

                                                 
31 Az innováció és a kutatás-fejlesztés kapcsolatát már az Oslo Kézikönyv (OECD, 1997) tisztázta. Ez alapján a 
kutatás-fejlesztésre  költött kiadásokat nem tekintjük az innováció feltételének. Ezzel az Oslo Kézikönyv 
kisvállalatok azon jellemzőjét igyekezett kezelni, amely szerint ezek a vállalkozások anélkül is lehetnek 
innovatívak, hogy kutatás-fejlesztést végeznének. A Kézikönyv a kutatás-fejlesztést végző vállalatokat az 
innovatív vállalatok egy csoportjának tekinti. 

38 



vállalatméret és az innováció közötti kapcsolatot vizsgálták. Arra a következetésre 
jutottak, hogy a kisvállalatok fontos szerepet játszanak az innováció bizonyos 
területein. Bár az olyan iparágakban, amelyek tőkeintenzívek, koncentráltak és magas 
marketing kiadásokat igényelnek, ott a nagyvállalatoknak van innovációs előnye, 
viszont a termékéletciklus korai szakaszában, amikor a képzett munkaerőnek jut 
nagyobb szerep, a kisvállalatok mutatkoznak eredményesebbnek (Ács, Audretsch, 
1987).  
A kis- és középvállalatok innovációs tevékenysége általában nem radikális újításban 
testesül meg, hanem a termék funkciója vagy az alkalmazott technológia változik úgy, 
hogy az új termék a korábbinál jobban kielégíti a vevők igényeit. Esetükben leginkább 
olyan viselkedésbeli jellemzők dominálnak, mint a rugalmasság, a motiváltság és a 
hatékony kommunikáció. A nagyok ellenben erősek olyan területen, ahol fontos a 
pénzügyi forrás és métergazdaságosság (Vossen, 1998). Mausel és szerzőtársai szerint 
(2003) a nagy illetve a kis cégek innovativitása valójában komplementer, ami a 
nagyvállalat előnyének tekinthető, az a kisvállalkozások gyenge pontja lesz, és 
fordítva. 
Az utóbbi években a szerzők hangsúlyozzák a fejlesztési célú együttműködések 
szerepét, a tudomány és a gyakorlat innovációs együttműködését, valamint hatékony 
K+F háttérszolgáltatások kialakítását (Pakucs, Papanek, 2006). Az innovációs 
együttműködés célja lehet tudás és technológia megszerzése, együttműködésből eredő 
szinergia hatás kihasználása. Megvalósulhat a beszállítói lánc mentén, a vevőt és az 
eladót egyaránt érdekelté téve az innováció folyamatában, vagy létrejöhet horizontális 
együttműködés formájában, más vállalatok, kutatóintézetek bevonásával (OECD 
2005). 
Az együttműködésnek az innováció megvalósítása mellett diffúziója sebességében is 
fontos szerepe lehet. Másrészt a kooperációs kedv éppen a technológiát erősebben 
igénylő ágazatokban bizonyult alacsonyabbnak egy empirikus felmérés32 szerint 
(Inzelt, Szerb 2003). Mivel a kis- és középvállalati szektor rendkívül heterogén, az 
innováció csak kis részük működésében meghatározó33. 
 

                                                 
32 A felmérést 2000-ben Baranya megyében végezték el, 94 vállalat megkérdezésével. 
33 A Magyar Innovációs Szövetség 2002-es, 650 vállalatra kiterjedő felmérése alapján az ipar területén működő 
kkv-k három csoportba sorolhatók: 75 % az innováció szempontjából inaktív, 22-23 % innovatív és 2-3 % 
eredeti ötleteket, döntően a csúcstechnológia köréből kidolgozó és megvalósító, innovációs úttörő (pioneer). 
Ezen utóbbi kategóriába Magyarországon kevesebb, mint 2000 vállalkozás tartozik (Pakucs 2002). 

39 



3.1.2. Információ és információtechnológia újszerű alkalmazása  
 
Az információ egyre nagyobb szerepet játszik a kis- és középvállalatok életében. A fel 
nem ismert információigény, az üzleti információk hiánya lényegében azonos súlyú 
gondot okoz a vállalkozások számára, mint a tőkehiány (Horváth, 2003). Ennek a 
vállalati körnek az információigénye eltér a nagyvállalatokétól, itt nagyobb mértékben 
van jelen az informális információ, amely barátokon, ismerősökön, családtagokon 
keresztül szerezhető meg. E mellett viszont egyre fontosabb, hogy a vállalat tisztában 
legyen gazdasági környezetével, ismerje fel (lehetőleg a megfelelő időben) annak 
változásait és ahhoz képes legyen alkalmazkodni. Ismernie kell versenytársait, 
szállítóit és vevőit, másrészt a fokozódó verseny megköveteli, hogy képes legyen 
magát is megismertetni a környezetével és megkülönböztetni versenytársaitól. 
Ma jellemzően nem az információ megszerzése a legnagyobb probléma, hanem az, 
hogy a vállalkozás az egyre hatalmasabb adatmennyiségben hogyan képes eligazodni, 
hogyan képes kiszűrni a számára fontos információkat. Mindezzel kapcsolatba 
hozható, hogy az információtechnológiai szolgáltatások egyre nagyobb szerepet 
játszanak a vállalkozások működésében, ami számos kérdést vet fel. Így például, hogy 
milyen területen, milyen megoldásokat, hogyan kell alkalmazni? Ma a kis- és 
középvállalatok zöme az informatikai eszközöket az üzleti folyamatokban használja, 
úgy mint a hagyományos irodai alkalmazásokban (bérszámfejtés, stb.), logisztikai 
területen, könyvelés, esetleg kontrolling rendszerekben, e mellett az üzleti 
kommunikációban is megfigyelhetjük előtérbe kerülésüket. Innovatív alkalmazásuk 
viszont csak a vállalkozások egy nagyon szűk rétegére jellemző.  
A kis- és középvállalatok egyik legégetőbb gondja, hogy szűkös erőforrásaik miatt 
nincsenek tisztában azzal, milyen területeken építhetnék be tevékenységükbe az 
információtechnológiai eszközöket, vagy ha mégis, problémát okoz a fejlődés nyomon 
követése, a munkatársak képzése34. 
Bár az információtechnológia alkalmazása tőkeigényes és bizonyos hozzáértést is 
igényel, mégis fontos a kis- és középvállalatok számára. Segítségükkel új alapokra 
helyezhető a vállalat működése, új piacok válnak elérhetővé, vagy ugyanazok a 
piacok, de új megoldással, röviden az információtechnológia hozzájárulhat a vállalatok 
versenyképességének és innovációs potenciáljának fejlődéséhez. 
 

                                                 
34 A magyarországi helyzetről képet kaphatunk Bálint (2002) felméréséből. 
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3.1.3. Rugalmas alkalmazkodás az új piaci résekhez 
 
A nagyvállalatok és a kisvállalatok nem versenyeznek közvetlenül egymással. A 
kisvállalatok sok esetben olyan piaci réseket töltenek ki, melyek a nagyok számára 
megközelíthetetlenek, vagy amelyeket csak kevésbé hatékonyan tudnának a nagyobb 
vállalatok kiszolgálni. A kisvállalat tevékenysége és piaca ezért jól 
megkülönböztethető a nagyvállalatétól, mindez egy stratégiai választás eredménye 
(Audretsch, Prince, Thurik, 1998). Gyakran ezeket a speciális piacokat maguk a 
vállalatok hozzák létre. A technológia fejlődése és a gazdasági környezet folyamatos 
változása újabb és újabb réseket teremt meg (amiket tudni kell felismerni), másrészt 
ugyanezek a tendenciák abba az irányba is hathatnak, hogy a korábban csak a kis- és 
középvállalkozások által hatékonyan megcélzott piacok elérhetővé válnak 
nagyvállalatok számára is. Így mindenképpen hangsúlyozni kell, hogy ez a terület 
folyamatosan „újrarajzolódik”, ami nagyfokú alkalmazkodást és rugalmasságot kíván 
meg a vállalkozásoktól. 
 
3.1.4. Hálózati együttműködés és klaszterek 
 
A vállalatok nem elszigetelten tevékenykednek, elkerülhetetlen, hogy működésük 
során kapcsolatba kerüljenek más szervezetekkel. Ha termelési feltételei, vagy 
gazdasági érdekei úgy kívánják, egy-egy vállalat több más vállalattal állhat 
partnerkapcsolatban, melyek szintén továbbiakkal érintkeznek. Ezt a kapcsolat-
együttest hálózatnak szokás nevezni. A hálózatokkal kapcsolatban nincs egységesen 
elfogadott definíció, általában cégek közötti kapcsolatok rendszereként értelmezzük, 
melynek jellemzője, hogy több vállalatot érintő tartós együttműködés alakul ki a 
szereplők között, mely bonyolult interakciókban nyilvánul meg valamely közös cél 
elérése érdekében (Kocsis, 2000). 
Az OECD (2004a) a hálózatot a gazdasági tevékenységek olyan szervezeti 
formájaként értelmezi, mely lehetővé teszi a vállalatok számára, hogy kezeljék azokat 
a piaci hibákat, melyeket a hierarchia nem tud megoldani. 
Általában tehát a hálózatokat hosszú távú együttműködést kialakító vállalatokkal 
azonosítjuk, gyakran elfelejtkezve a kapcsolatok mögött húzódó társadalmi hálózatról. 
Ezen nem gazdasági hálózatok jelentőségét hangsúlyozza Barabási (2003) is, aki 
szerint a személyes kapcsolatokban tetten érhető, és a vállalatok közötti hálózatok 
gyakran összefonódnak, a gazdaság mögött egy sűrű ismertségi és hatalmi háló alakul 
ki. A vállalatok környezetükkel alkotott komplex kapcsolatrendszere egyrészt 
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függőséget teremt, más megközelítésben feloldja a szervezetek határait (Astley, 1984). 
A hálózatnak éppen a folyamatos változás, fejlődés miatt nincsenek pontosan 
lehatárolható keretei, nyitott rendszer, melyben sajátosan keveredik az együttműködés 
és a verseny.  
Powell szerint (1990) a hálózatok kialakulása a változások felgyorsulásának 
eredménye. Az új szervezettípus rugalmasságában és a partnerek közötti intenzív 
együttműködésben múlja felül a hierarchizált szervezeteket. Kialakulásuk az 
információs és telekommunikációs eszközök gyors fejlődése nélkül nem lett volna 
elképzelhető.  
A hálózatok tehát független vállalatok közötti kapcsolatok rendszereként foghatók fel, 
mely vállalatok együttműködése szinergia-hatást vált ki, azaz az együttműködésnek 
köszönhető többlet (érték) több mint az egyes vállalatok tevékenységének összege.  
A kis- és középvállalatok számára a hálózati együttműködés egyfelől kihívás, mert 
plusz kompetenciákat igényel a vállalatok munkatársaitól, tulajdonosaitól, valamint 
további költségeket okozhat, mint például a kapcsolattartáshoz elengedhetetlen 
informatikai eszközök beszerzése és működtetése. Másrészről viszont a hálózatosodás 
lehetőséget teremt ezen vállalati kör számára, hogy más vállalatokhoz kapcsolódva 
nagyobb alkuerőt, biztosabb piaci pozíciókat érjen el, és általában tágítsa a korlátait az 
erőforrások terén.  
A kis- és középvállalatok hálózatosodása vertikális és horizontális irányú lehet. A 
vertikális hálózatban a kis- és középvállalat nagyobb vállalathoz kapcsolódik, 
beszállítóként, szállítóként. Ebben a szerveződésben általában egy (vagy néhány) 
nagyvállalat köré közvetlenül, vagy integrátor vállalatokon keresztül számos kis- és 
középvállalat kapcsolódik. Érthető módon ekkor a kis- és középvállalat csak 
rendkívüli esetben van domináns helyzetben, sokkal jellemzőbb lehet a kiszolgáltatott, 
alárendelt helyzet kialakulása. Horizontális hálózatban azonos méretű vállalatok 
közötti együttműködés valósul meg, mely vállalatok közül egyik sem rendelkezik a 
többit jelentősen meghaladó erővel. Céljuk sok esetben a közös fellépésből eredő 
nagyobb alkuerő elérése, vagy nagyobb források megszerzése35. 
Paradox módon a globalizáció sok esetben a gazdasági tevékenységek 
koncentrációjához, semmint szétszórásához járul hozzá (OECD, 2000). A helyhez 
közvetlenül nem kötött tevékenységek esetében is megfigyelhető a földrajzi 
koncentráció. Ennek egyrészt könnyen belátható gazdasági okai lehetnek, mint például 

                                                 
35 A hálózati együttműködés előnyeiről és hátrányairól részletesebben lásd a 3.4.2. fejezetet. 
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az input vagy output piac közelsége, a tranzakciós költségek csökkentése vagy az 
infrastruktúra megosztása az azonos területen tevékenykedő vállalatok között. 
A kis- és középvállalatok esetében az egyértelmű gazdasági okok mellett további 
magyarázatokat is találhatunk arra, hogy a gazdasági tevékenységek miért 
szerveződnek sok esetben egy adott földrajzi területre. A kis- és középvállalatok 
életében a nagyvállalatokénál jóval fontosabb szerepet kap az együttműködő 
vállalatokkal való kulturális hasonlóság jelentősége, mellyel a vállalat költséget 
takaríthat meg. A kapcsolatok esetenkénti családiassága, a földrajzi közelségnek és így 
az ismeretségeknek köszönhetően már (valószínűleg) megszilárdult bizalom 
megkönnyíti a kisebb vállalatok mindennapi működését.  
 
3.1.5. Nemzetközi piacra lépés 
 
Miután a nemzetközi piacok elérése egyre kevesebb objektív akadályba ütközik, 
megfigyelhető a vállalatok egyre nagyobb nyitása a globális piac felé. Bár ezek 
zömében nagyvállalatok, de a nemzetközi piacra lépő kis- és középvállalatok száma is 
folyamatosan nő36 (OECD, 2004c, Sakai, 2002).  
Méretükből adódóan a kis- és középvállalatok főként a megjelenés egyszerűbb fajtái 
mellett kötelezik el magukat, leggyakrabban export és import tevékenységben vesznek 
részt, a vállalatméret növekedésével viszont az export helyett egyéb (összetettebb) 
megjelenési formák is megjelennek (Observatory of European SMEs 2003/4).  
A kis- és középvállalatok nemzetköziesedésének vizsgálatakor is előtérbe kerül a 
hálózati megközelítés. A vállalat körül szerveződő gazdasági és társadalmi hálók 
egyaránt meghatározók lehetnek a kis- és középvállalatok nemzetközi megjelenése és 
annak sikeressége szempontjából is.  
A 4. ábra a kis- és középvállalatok szektorok közötti megoszlását mutatja az EU-19-
ben. Míg a középvállalatoknál az ipar dominál, a kisvállalatoknál pedig a 

                                                 
36 Ennek megfelelően a szakirodalom bővelkedik a kis- és középvállalatok nemzetközi megjelenését elemző 
munkákban. A tanulmányok egy meghatározó része arra keresi a választ, hogy hogyan zajlik a nemzetközivé 
válás folyamata. Az Uppsala modell szerint (Johanson, Vahlne 1990) a nemzetközi aktivitásban való érintettség 
folyamatosan alakul ki, kumulatív és koherens (path-dependent) folyamat (Erikkson et al., 1997). Az első 
periódusban, mikor a vállalat kevés ismerettel rendelkezik a piacról, partnerekről, jellemzően a megjelenés 
egyszerű formáit választja (például export). Később növekvő tapasztalatának köszönhetően egyre bonyolultabb 
módozatokat választ (például leányvállalat alapítása). Az Uppsala modell fokozatosságával szemben a 90-es 
években azokra a vállalatokra terelődött a figyelem, amelyek azonnal nyitottak a nemzetközi piac felé (born 
global). Ezek főként tudásintenzív ágazatokban található globális vállalatok (Rasmussen, Madsen, T, 2002, 
Criado et al., 2002). Hazai kutatások szerint a magyar vállalatok jellemzően a nemzetköziesedés fokozatos útját 
választják (Antalóczy, Éltető 2002). 
A kutatások egy másik csoportja a külföldi piacra lépés lehetséges módozataival, okaival és akadályaival 
foglalkozik, e mellett a tudás, tanulás szerepét világítják meg a nemzetköziesedés folyamatában (Hitt et al., 
1997). 
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kereskedelem, addig a mikrovállalatok zöme a szolgáltató szektorban tevékenykedik. 
Miután mikrovállalatok teszik ki az összes kis- és középvállalat mintegy 90 százalékát, 
a kis- és középvállalkozói szektor egészét tekintve a szolgáltató vállalatok aránya 
csaknem 50 százalék. Kérdéses, hogy milyen sikerrel növelhető a kis- és 
középvállalatok mobilitása, ha figyelembe vesszük az ágazati megoszlásukat, illetve az 
egyes ágazatok jellegzetességeit (főként ha a szubjektív elemekre is kitérünk). Mivel a 
szolgáltató szektor mobilitása köztudottan elmarad más szektorokétól, a kis- és 
középvállalatok nagy része viszont ebben a szektorban tevékenykedik, így nagy 
hányaduk számára a nemzetközi megjelenés nem, vagy nehezen járható út. 
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Observatory of European SMEs 2003/4 
4. ábra: Vállalatok szektorok közötti megoszlása méret szerint, EU-19, 2003 

 
3.2. A kis- és középvállalati együttműködés mozgatórugói 
 
Leegyszerűsítve két lehetséges stratégia adódik a kis- és középvállalatok számára, 
autonóm, vagy kooperatív magatartást folytathatnak (Gemser et al. 2004). Egyes 
kutatók szerint (Eternad et al., 2001) egyenesen átváltás (trade off) létezik a 
függetlenség és a hatékonyság között, csak a kooperatív magatartás lehet sikeres egy 
gyorsan változó, nagyfokú bizonytalanságot mutató gazdasági környezetben. 
Ha elfogadjuk a vállalati együttműködés felértékelődésének tényét, fontossá válik az 
együttműködés körülményeinek felderítése, valamint annak meghatározása, hogy 
milyen motivációi vannak az együttműködésnek, lehet-e és ha igen, hogyan erősíteni 
az együttműködési szándékot. Vizsgálni szükséges továbbá az együttműködés 
követelményrendszerét és ezzel összefüggésben a felmerülő akadályokat is. 
A következőkben ezért röviden felvázoljuk az együttműködést ösztönző tendenciákat, 
az együttműködéssel kapcsolatban leggyakrabban hangoztatott motivációkat és 
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akadályokat, majd bemutatjuk, milyen szempontok merülhetnek fel az 
együttműködéssel kapcsolatos döntés során. 
A vállalatok közötti együttműködés nem új keletű jelenség. Csak a legnagyobb 
vállalatok képesek átfogni a termelési lánc teljes folyamatát, valamint az azt kísérő 
nem produktív tevékenységeket, illetve csak az egyszerűbb termékek teszik lehetővé, 
hogy gyártásuk során a kisebb vállalatok önállóan járjanak el. Ezektől a kivételektől 
eltekintve a termelés, és főként a vállalatok teljes körű működése (beleértve termelő 
szolgáltatásokat37) megköveteli a vállalatok közötti kapcsolatok kialakulását.  
Amiben a változás tetten érhető, az a vállalatok közötti együttműködés jellegének 
változása, mint például a kapcsolatok komplexitásának fokozódása és időtávjuk 
kiszélesedése.  
A napjainkban lezajló folyamatok új feltételeket teremtettek a működő vállalatok 
számára. Megnövelték az üzleti élet bizonytalanságát, lerövidítették a közgazdasági 
időtávokat. Ezek a folyamatok szükségszerűen hatnak a vállalatok szervezeti 
felépítésére, a vállalkozók, a munkavállalók munkakörülményeire és a szükséges 
kompetenciákra. Meghatározzák a vállalatok közötti kapcsolatok minőségét, így 
befolyást gyakorolnak az egyes iparágakra is. Megváltoztatják az egyes ágazatok 
jelentőségét a gazdaságban és így a nemzetek versenyképességére is kihatnak. 
A vállalati együttműködés sikeres válasz lehet a megváltozott gazdasági környezetre 
és az élesedő versenyre. Hiba lenne ezt egyszerűen új lehetőségként értékelni, mely 
nyitva áll a kis- és középvállalkozások előtt, sokkal inkább egyfajta követelmény, sőt 
kényszer, melynek figyelmen kívül hagyása a vállalatok fennmaradása szempontjából 
kritikus. Hogy ez mennyiben érint egy-egy kis- és középvállalatot, az függ a vállalat 
tevékenységi körétől, méretétől, a munkaerő kompetenciáitól.  
A gazdasági környezet átalakulása nyomást gyakorol a vállalatokra, új kihívások 
fogalmazódnak meg, melyeknek önállóan nehezen, vagy nem lehet megfelelni, így a 
kis- és középvállalkozások nagy része érdekelt a vállalati együttműködésben. Ezt az 
összefüggést szemlélteti az 5. ábra. 
 

                                                 
37 A teljes körű működésbe beleértjük a termelő szolgáltatásokat, melyek lehetnek a termelési folyamatot 
megelőző szolgáltatások (mint például a piackutatás), a termelési folyamat menetében végzett szolgáltatások 
(például karbantartás), a termelési folyamattal párhuzamosan végzett szolgáltatások (könyvelés, jogi, pénzügyi 
feladatok ellátása), illetve a termelési folyamatot követő szolgáltatások (szállítás, elosztás) (Szentes, 1995, 66-
67). 
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5. ábra: Együttműködést ösztönző tendenciák 

 
A vállalatok közötti együttműködés kapcsolatban áll az információs technológiák 
egyre szélesebb körű alkalmazásával és annak a gazdálkodási-szervezési folyamatokra 
gyakorolt hatásával. Ez önmagában viszont még nem elégséges indoka a kooperációk 
korunkbeli fellendülésének (Kocsis, 2000). Gyakran hangoztatott érv az 
együttműködés mellett annak a vállalat versenyképességére gyakorolt kedvező hatása. 
Az együttműködést ösztönözheti a termékskála szélesítése, a gazdaságos méret elérése 
akár a vétel és eladás, akár az infrastrukturális beruházások terén, vagy a közszférával 
való tárgyalás során. 
A vállalat partnerkapcsolatai kompetitív előnyt biztosíthatnak a vállalat számára, 
azáltal, hogy együttműködés révén versenytársaihoz képest kedvezőbb helyzetbe 
kerülhet a piacon. Annak ellenére, hogy sem vertikálisan, sem horizontálisan nem 
kényszerül integrációra, mégis képes lehet költségeinek csökkentésére és/vagy 
termékei, szolgáltatásai minőségének javítására. Ugyan a nagyvállalatok előnyre 
tehetnek szert a méretgazdaságosság terén, de együttműködéssel ugyanez az 
gazdaságosság elérhető. Az előbbit belső gazdaságosságnak, ez utóbbi pedig kollektív 
gazdaságosságnak nevezzük. A kollektív gazdaságosság a külső gazdaságosság egy 
típusa. A kollektív gazdaságosság az együttműködésnek köszönhetően kialakult 
kompetitív előny, aminek következtében a vállalat költségcsökkenést érhet el, mely 
csökkenés az átlagköltség (AC) függvény lefelé történő elmozdulásában ragadható 
meg (6. ábra). 
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6. ábra: A külső gazdaságosság hatása a költségekre 

 
A vállalati integráció lehetővé teszi, hogy egy vállalat bizonyos erőforráshoz jutása 
kizárólagossá váljon, viszont vállalati együttműködéssel is elérhető hasonló eredmény, 
vagy legalábbis a versenytársakéhoz képest viszonylagosan kedvezőbb helyzet. Az 
együttműködés lehetőséget ad az erőforrások megszerzésére az önállóság feladása 
nélkül. 
További pozitívum lehet a piaccal, technológiával kapcsolatos információkhoz való 
hozzájutás lehetősége. E mellett a versenytárs erősségeinek, gyengeségeinek 
kiismerése (Hamel, Prahalad, 1990), vagy éppen új kompetenciák ellesése, tanulás is 
motiválhatja az együttműködő vállalatokat (Dussauge, Garrette, Mitchel, 2000). 
A fentieken túl mindenképpen ki kell hangsúlyozni az együttműködésnek az 
innovációra és a tudásra gyakorolt hatását. A tudás tovagyűrűzésének (spillover) ténye 
azt sugallja, hogy a tudásteremtés valamint az innováció nem csak a vállalat saját 
erőfeszítéseinek függvénye, hanem külső tényezők is befolyásolják. A hálózat 
lehetővé teszi a vállalatoknak, hogy olyan információhoz és tudáshoz jussanak, melyet 
saját szervezetükön belül nem tudnának megszerezni, megtermelni. A vállalati 
együttműködés e miatt nagyobb lehetőséget teremt a tanulásra, mely a termelékenység 
fokozásának előfeltétele és így hozzájárul a gazdasági teljesítmény növeléséhez 
(Fischer, 2003). 
A vállalati együttműködés az információ továbbítása mellett fontos szerepet játszik az 
innováció stimulálásában. Fritsch (2001) szerint az innováció és az együttműködés 
egymást erősítő folyamatok. Az innováció fokozza a vállalatok közötti együttműködés 
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iránti igényt és fordítva, az együttműködés magasabb foka is ösztönzőleg hat az 
innovációra.  
Az együttműködés hatékonyabban képes koordinálni a termelést és a tudás 
terjesztését, mint a piac vagy a hierarchia. Egyfajta hibrid vezetési rendszerként is 
felfogható (Groenewegen, Beije, 1992), melyben lecsökken az információs 
aszimmetria valamint az opportunizmus. Valamennyi érintett részt vehet az 
együttműködésben, ami elősegíti az információk hatékony áramlását a felek között, 
megtakarítást eredményezve. Ilyen megtakarítás lehet például a közös kutatás-
fejlesztés, ha az együttműködés kiküszöböli a párhuzamos munkát, amivel egyben az 
innováció felgyorsulását is eredményezheti.  
Fülöp (2001) az együttműködés motivációinak két csoportját határolta el. A külső erők 
mellett, mint például az ízlések globalizációja, globális technológia, 
méretgazdaságosság vagy a növekvő turbulencia hangsúlyozta a belső körülmények 
fontosságát, így például annak a jelentőségét, hogy a vállalat felismeri-e, hogy az 
együttműködés „jó lépés” a vállalat számára.  
Az együttműködés lehetséges motivációit Nooteboom a hatékonyság, kompetenciák és 
a pozícióbeli előnyök mentén rendszerezte, melyet az 5. táblázat mutat be: 
 

5. táblázat: Az együttműködés lehetséges motivációi 

Kapacitásfelesleg elkerülése 
Méret- és időgazdaságosság 
Kockázat megosztása Hatékonyság 

A termékek kombinálása vagy cseréje 
Komplementer kompetenciák 
A tanulás különféle módjai Kompetenciák 
Rugalmasság 
Új piacokhoz és inputokhoz való hozzájutás 
Alkalmazkodás a termékekhez, technológiához vagy a helyi piac 
feltételeihez  
Közös termékcsomag kínálása 

Pozícionálás 

Versenytárs elleni támadás annak saját piacán 
Nooteboom 2003 
 
Az együttműködés nem jelent gyógyírt a vállalat valamennyi problémájára, ráadásul 
nem minden vállalat számára járható út. Az akadályozó tényezőket Schermerhorn 
(2001) rendszerezésére építve, azt kiegészítve mutatjuk be: 
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• Emberi erőforráskorlát. Az együttműködés gátló tényezője lehet, hogy a 
vállalat elmélyül a mindennapi tevékenységekben, a napi rutinfeladatokban. 
Nincs erőforrás és idő az együttműködéssel kapcsolatos többletfeladatok 
ellátására.  

• Fogadókészség hiánya. Az is elképzelhető, hogy a potenciális partner 
vállalatnál lesz hiány az együttműködéshez szükséges menedzsment 
képességekben. 

• Forráshiány. Az együttműködés pótlólagos költségeket okoz, melyek a 
partnerek felkutatásával, a szerződéskötéssel, a partnerekkel való folyamatos 
kapcsolattartással összefüggésben keletkeznek. 

• Verseny. Annak, hogy egy vállalat nehezen kötelezi el magát egy egyszerű 
vevő-szállító viszonyon túlmutató kapcsolat mellett, oka lehet a 
versenypozíciójának elvesztésétől való félelem, vonakodás az ötletek cseréjétől 
(főként átadásától). 

• Jogi korlátok. Ha a felek nincsenek tisztában jogaikkal és kötelezettségeikkel, 
az akadályozhatja az együttműködést. Ez kapcsolatban állhat a már említett 
erőforráskorláttal.  

• Elszigeteltség. Az együttműködés buktatója lehet a földrajzi elszigeteltség, azaz 
a hasonló problémával vagy igényekkel küzdő vállalatok beazonosításának 
nehézsége. 

• Az együttműködés előnyeinek fel nem ismerése. Az együttműködés gátja lehet, 
ha a vállalatok nem érzékelik az együttműködés nyújtotta lehetőségeket.  

A vállalati együttműködéssel kapcsolatban több szempontot is mérlegelni kell. A 
döntés során felmerül az együttműködés költségének kérdése. A kooperálás bármilyen 
formája mellett is kötelezi el magát a vállalat, szükségszerűen költségek merülnek fel, 
gondoljunk csak a szerződéskötés, kapcsolattartás miatti kiadásokra (ügyvédi, 
kommunikációs költségek). Egy informális kapcsolat során, azaz amikor az 
együttműködés szóbeli megállapodás alapján történik, ezen költségek egy részét 
megtakaríthatja a vállalkozó, de pótlólagos kiadások itt is lesznek, igaz nehezebben 
számszerűsíthetők (kölcsönös szívességek, reprezentációs költségek). Az 
együttműködés alternatívája a házon belüli termelés, vagy általában a feladat házon 
belüli ellátása. A házon belüli megvalósítás vagy az együttműködés közötti döntés 
szempontja lehet a tranzakciók lebonyolításának várható relatív költsége. A két 
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megoldás közötti választásra a tranzakciós költségek elmélete (Williamson, 1975) 
szolgálhat magyarázattal38.  
Más megközelítésben a vállalati kapcsolatrendszerek első számú formáló ereje a 
befektetések megtérülése. Bármilyen tevékenységről legyen is szó, befektetésre van 
szükség az erőforrások területén. Egyrészt szükséges a vállalkozók, alkalmazottak 
képességeinek fejlesztése és szinten tartása, másrészt a termelési erőforrásokba való 
beruházás, ahol egyben méretgazdaságossági szempontokat is mérlegelni kell.  
További fontos szempont az idő. Előfordulhat, hogy egy vállalat egyszerűen azért dönt 
majd külső erőforrások igénybe vétele mellett, mert így gyorsabban jut a kívánt 
termékhez, vagy szolgáltatáshoz.  
Az együttműködés természete kettős, egyszerre hordoz előnyöket é kockázatot 
(Dussauge, Garrette, Mitchell, 2000). Ezzel összefüggésben néhány olyan szempont is 
említést érdemel, mely ideális esetben nem akadályozza az együttműködésből eredő 
előnyök realizálását, ugyanakkor előfordulhat, hogy nem várt buktatja lesznek a 
kapcsolatnak, így a közös munka és a kijelölt cél megvalósulása nem a vállalat 
elképzelései szerint történik.  
Az együttműködés szükségszerűen többé vagy kevésbé függő helyzetbe hozza a 
partnereket. Ideális esetben ez a függés szimmetrikus, a vállalatok azonos alkuerővel 
rendelkeznek. Még az azonos méretű vállalatok közötti együttműködés során is 
előfordulhat azonban, hogy aszimmetrikus kapcsolat alakul ki és a kooperálás haszna 
egyik félnél jelenik csak meg. Egyes kutatások egyenesen arra jutottak, hogy a 
partnerek együttműködéssel kapcsolatos legfőbb motivációja a partner tudásának 
átvétele. Ezt a magatartást versenyző együttműködésnek hívjuk (competitive 
collaboration) (Hamel, Doz, Prahalad, 1989), célja hogy a vállalat lehetőleg minél több 
tudást lessen el a másik féltől, miközben a saját kompetenciáit minél inkább védi. 
Amikor megszerezte a szükséges tudást, felhagy az együttműködéssel39. 
A vállalat az együttműködésből eredő specializációnak köszönhetően ugyan növelheti 
hatékonyságát, de egyúttal fontos képességeket is elveszít, leépülnek ugyanis már 
meglévő kapacitások, e mellett tudás és kompetenciák vesznek kárba. Ezek újbóli 
megszerzése komoly anyagi, szellemi és időráfordítást igényelhet. A kapcsolatok nagy 
ráfordítással épülnek ki, talán ez is hozzájárul ahhoz, hogy egyfajta rosszul értelmezett 
ragaszkodás alakulhat ki a felekben, mely csökkentheti is a vállalat versenyképességét, 

                                                 
38 A tranzakciós költség elmélet bemutatását lásd a 2.2.1. fejezetben. 
39 Hamel és Prahalad vizsgálatai 15 stratégiai szövetségre terjedtek ki. Céljuk annak kiderítése volt, hogy milyen 
tényezők határozzák meg, hogy egy vállalat profitál-e egy együttműködésből, hogyan változik a felek közötti 
verseny. A vizsgálat egységei multinacionális vállalatok szövetségei voltak, ennek ellenére fontosnak tartjuk 
megemlíteni az együttműködés-verseny kapcsolatának megértése céljából. 
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ha az adott kapcsolat már nem a legmegfelelőbb számára. Ez a probléma főként az 
informális kapcsolatok lehetséges hátránya, így leginkább a kis- és középvállalatokat 
érinti, ahol a kapcsolatok sokszor családi, baráti alapon szerveződnek, és ahol így még 
nehezebb a szakítás a korábbi partnerrel.  
A sikeres együttműködés gátja lehet, ha a partnerek nem ismerik fel közös érdekeiket, 
ekkor a kooperálás helyett a verseny oldalára billen a mérleg. Mindez csökkenő 
kommunikációhoz, konfliktushoz és az együttműködésnek köszönhető pótlólagos 
nyereség elvesztéséhez, végső soron pedig a kapcsolat megszűnéséhez is vezethet. A 
kutatások arra engednek következtetni, hogy a vállalkozó (vezető) személyes 
célrendszere határozza meg az együttműködés sikerét (Tjosvold et al., 1993). A 
versenyző („győzni akarok”) vagy független („nem érdekel, nem segítek”) attitűdök és 
célok akadályozzák a kapcsolat kialakulását. A szerzők véleménye szerint az 
együttműködés egyfajta készség, s mint ilyen fejleszthető, ami viszont az oktatás 
szerepét veti fel. 
A vállalatok nagy hányadának kell szembesülnie azzal a paradox helyzettel, hogy 
egyrészt erős versenyhelyzetben kell megfelelnie a piacon, másrészt a versenyző 
vállalatok egy szűk csoportjával képesnek kell lennie hatékonyan együttműködni. Az 
együttműködés kényszere eltérő erősségű az egyes ágazatokban. Azokon a területeken, 
ahol az innovációnak, a gyors piaci reagálásnak kiemelt jelentősége van, a kooperáció 
esetenként a versenyelőny megtartásának az egyetlen lehetősége. A verseny és a 
kooperáció együttes megjelenését főként a klaszterek kapcsán hangsúlyozhatjuk. A 
klaszterek egy időben képesek ugyanis ösztönözni az együttműködést valamint a 
versenyt. Verseny nélkül nem is lehetnének sikeresek, a verseny az egyik legfőbb 
motivációja a legjobb megoldások keresésének és a folyamatos fejlődésnek, 
fejlesztésnek. Ennek főként azért van nagy jelentősége, mert napjainkban a 
versenyelőny egyre kevésbé az inputokhoz való hozzáférésen, hanem sokkal inkább a 
vállalatok termelékenységén alapul. A verseny tehát ösztönzi az innovációt, az 
együttműködés pedig lehetővé teszi, hogy az a kisebb vállalatok számára is 
finanszírozható legyen. Ezzel hozzájárulnak a hatékonyság növeléséhez, egyrészt a 
vállalat szintjén, másrészt iparági szinten is azáltal, hogy elkerülhetővé válik a 
párhuzamos fejlesztés. Az együttműködés eredményeként a közösen megoldott 
feladatok fajlagos költsége csökken, ami pedig az árak csökkenésével a versenyre hat 
vissza, erősíti azt. 
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3.3. Az együttműködési formák osztályozása 
 
A következőkben az együttműködési formákat a kapcsolat iránya, valamint a földrajzi 
szempontok figyelembe vételével fogjuk csoportosítani, azzal a céllal, hogy az egyes 
együttműködési formák sajátosságait, motivációit és akadályait megismerve a kis- és 
középvállalatok lehetséges munkamegosztási szerepére következtethessünk.  
A fejezet elsősorban korábbi empirikus munkákra és részben az elméleti 
szakirodalomra alapozva vizsgálja az egyes együttműködési formákat. 
Korábban megállapítottuk, hogy a vállalati együttműködés feltételezi, hogy az egyes 
tranzakciók ismétlődnek, hatnak egymásra. Maguk a tranzakciók számos módon 
bonyolódhatnak, más-más helyzetet teremtve az abban érintettek számára. A 
következő táblázat összefoglalja, hogy egy tranzakció milyen módon mehet végbe, 
illetve az egyes megoldások milyen jellemzőkkel bírnak. Powell három lehetőséget 
vázolt fel, a tranzakciók piaci, a hierarchikus és a hálózati lebonyolítását. A piaci 
tranzakciók egyértelmű előnye, hogy a kapcsolat egyszerű és könnyen átlátható, nincs 
szükség bizalom kialakulására a felek között. E mellett a tranzakciók szerződésen 
alapulnak, jogilag alátámasztottan zajlanak. A tranzakciók lebonyolításának további 
lehetősége a tevékenység saját vállalaton belüli megszervezése, ezt tekintjük a 
hierarchia esetének. Ekkor vállalaton belüli szerződések, kapcsolatok határozzák meg 
a kommunikációt, előnye a jól lehatárolt szervezet, jellemzője a formális 
döntéshozatali folyamat.  
Az egyes tranzakciók megoldhatók a piaci és a hierarchikus megoldástól eltérő módon 
is, hálózatokban (ezt a megoldást a tranzakciós költségek elmélete hibrid megoldásnak 
nevezte). A hálózati együttműködés komplexebb, mint a vállalati integráció, itt 
sokszereplős, hosszú távú kapcsolat alakul ki a vállalatok között, így a tranzakciókat 
sokkal inkább a viszonosság jellemzi. A fő szabályozó erő itt nem feltétlenül a jogi 
kikényszeríthetőség. A tranzakciók hálózatban történő megszervezése esetén az egyes 
tranzakciók nem függetlenek egymástól, azaz ekkor a felek együttműködnek, valamely 
közös cél elérése érdekében, melytől kölcsönösen előnyt remélnek.  
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6. táblázat: Tranzakciók lebonyolításának lehetőségei 

Jellemzők Piac Hierarchia Hálózat 
Szerződés, 
tulajdonjog 

Alkalmazotti 
kapcsolat 

Egymást kiegészítő 
erők Kapcsolat alapja 

Kommunikáció Árak Rutin Kapcsolatok alapja 
Alku, bíróság 
igénybevétele a 
végrehajtásban 

Adminisztratív 
utasítások, 
ellenőrzés 

Kölcsönösség, 
megbecsült Konfliktuskezelés 

módja kapcsolatok 
Rugalmasság Magas Alacsony Közepes 
Partnerek közötti Alacsony Közepes-magas Közepes-magas elkötelezettség foka 

Szabatos és/vagy 
gyanakvó 

Formális, 
bürokratikus 

Nyitott, kölcsönös 
előnyök Hangulat, klíma 

Szereplők közötti Független Hierarchikus Kölcsönösen függő kapcsolat 
Powell, 1990, OECD, 1992 
 
Egy tranzakció sokféleképpen vihető végbe a hierarchikus és a teljesen piaci 
megoldások között. Ilyen köztes megoldás a közös vállalat, melynek keretében a 
partnerek megosztják a tulajdonosi jogokat és a menedzsment feladatokat. Más 
lehetséges megvalósulás a vállalatok közötti együttműködés, például a franchise, 
konzorcium, szövetség, de ilyen a japán keiretsu is. A lehetséges megoldások főként a 
tulajdonlás és a menedzsment terén mutatnak eltéréseket, illetve a kapcsolat tartóssága 
és tartalma különbözik.  
Valószínűleg lehetetlen lenne korrekt tipológiát alkotni a vállalati együttműködések 
bemutatására, a sokféleséget az ágazat-specifikus jellemzők mellett a formális és 
informális elemek kombinálása, az eltérő célok és motivációk növelik.  
Az, hogy egy vállalat milyen kapcsolatrendszerben vehet részt, számos tényezőtől 
függ. Legmeghatározóbb természetesen a tevékenységi kör, de fontos tényező például 
a műszaki felkészültség vagy a rendelkezésre álló kutatás-fejlesztési potenciál. Az 
eltérő munkamegosztási kapcsolatban lévő cégek eltérő követelményeknek kell hogy 
megfeleljenek. 
A vállalatok közötti kapcsolatokat többnyire négy dimenzió mentén vizsgálja a 
szakirodalom. Ezek: 

• A vállalatok közötti kapcsolat tartóssága. 
• A vállalatok közötti kapcsolat komplexitása. 
• A kapcsolat szimmetrikus, vagy aszimmetrikus jellege. 
• Végül a kapcsolat közvetlensége. 
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Jadgev és Thoben (2001, 440) megpróbáltak kapcsolatot feltárni az egyes dimenziók 
mentén, ezt szemlélteti a 7. ábra. 
 

Nem
szerződéses

megállapodás

A vállalati hálózat kiterjedése

Szerződéses
megállapodásPiaci tranzakció Közös vállalat Integrált vállalat

A vállalti együttműködés folyamatossága

Formalizálás az elkötelezettség és a kapcsolat
tartósságának növekedése

 
Jagdev et al. 2001 

7. ábra: A vállalati együttműködés folyamatossága 

 
Az egyes vállalatközi kapcsolatokat folytonosságuk szerint rendezték sorba, azt 
feltételezve, hogy erről egyben a kapcsolat szorosságára, tartósságára vonatkozóan is 
vonhatunk le következtetést. Az egyik véglet a piaci tranzakció, mely esetén nem 
beszélhetünk a kapcsolat folytonosságáról, mert a kapcsolat csak a tranzakció erejéig 
él. Megállapításuk szerint a nem szerződéses, azaz az informális kapcsolatok 
közvetlenül a piaci kapcsolatokat követik, ami a folytonosságot (és így a kapcsolat 
tartósságát is) illeti. Ezt a véleményt nem osztjuk, mert itt a tranzakció létrejötte a 
felek közötti bizalom kérdése, s mint ilyen, fejlettebbnek tekinthető a szerződéses 
kapcsolatnál, ahol minden részlet szerződésben rögzített, és így jogilag 
kikényszeríthető. A közös vállalat a következő lépcső a szerződéseses kapcsolatok 
után, a szerzők szerint azért, mert ebben az esetben már szó lehet egy közös szervezet 
létrehozataláról is, melybe minden vállalat a legjobb képességeit, tudását közvetíti. A 
lehetséges kapcsolatok sorát az integrált vállalat zárja. Ebben az esetben megosztott 
tulajdonba kerülnek a vállalatok, és ezáltal a kapcsolat elvileg „végtelenné” válik az 
így összeolvadt felek között. A fenti osztályozás nem tekinthető teljesnek, a valóság 
számos egyéb megoldást is szolgáltat a vállalatok közötti kapcsolatok tekintetében. 
Ennek ellenére a modell erénye, hogy igyekezett összefüggést találni az egyes 
jellemzők, így a kapcsolat tartóssága, komplexitása stb. között.  
 

54 



3.3.1. Hálózatok  
 
Hálózatok kialakulásának lehetünk tanúi az élet minden területén, a személyes 
kapcsolatokban és a vállalatok között egyaránt40. Hálózatok számos formában 
alakulhatnak ki, eltérő célokat szolgálhatnak, földrajzilag nem feltétlenül 
koncentráltak. 
 
3.3.1.1. A hálózatosodás motivációi 
 
Kocsis elvégezte a hálózatosodás mozgatórugóinak összefoglalását (Kocsis, 2000):  

• Profit maximalizálás. Minden hálózatosodási törekvés végső célja a profit 
maximalizálása, így minden más motiváció mögött is végső soron ez a törekvés 
húzódik meg.  

• Költségmegtakarítás. Ennek egyik forrása a time sharing, azaz az 
időmegosztáson alapuló rendszer, mely akkor valósul meg, amikor több vállalat 
használ egyazon kapacitást. A költségcsökkentés másik fontos területe a 
munkaerő oldalán érhető el.  

• Biztonság keresése. A külső környezet gyors változására való reagálás a 
hálózatosodás fontos mozgatója. Egy rugalmas hálózat ugyanis képes gyorsan 
alkalmazkodni az üzleti környezet hirtelen változásához. 

• Versenyből nyerhető előnyök. Ezek mérlegelése során a külső kontaktorok éles 
versenye áll szemben a saját munkavállalók opportunista magatartásával. 
Erőforrás korlátok tágítása. A kis- és középvállalkozások szűkös erőforrásaiból 
következően az együttműködés motivációja lehet a tudásmegosztás, 
tudástermelés, vagy a jelentős kutatás-fejlesztési költségek megosztása. 

• 

Az OECD (2004, 14) fontos motiváló tényezőnek tekinti a vállalat képességeinek 
javítását a komplexitás kezelése terén. E mellett a hálózatos együttműködés a 
vállalatok gyorsaságát, mozgékonyságát is erősíti. 
A felsorolást kiegészíthetjük még a kockázat csökkentése iránti igénnyel, valamint a 
már említett időtényezővel, a közgazdasági időtávok lecsökkenéséből fakadó 
nyomással. 
 

                                                 
40 A hálózatokkal kapcsolatos megközelítésekről lásd a 3.1.4. fejezetet. 
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3.3.1.2. A hálózatok típusai 
 
A hálózat tagjai közötti kapcsolat informális vagy formális lehet. A gyakorlatban nem 
a két típus valamelyike jelenik meg, hanem ezek kiegészítik egymást (Dyker et al., 
2002). A kis- és középvállalatok szempontjából az informális hálózatok tűnnek 
jelentősebbnek, tekintve, hogy tevékenységük nagyobb mértékben épül informális 
kapcsolatokra. Együttműködésük során ezért inkább ezek az informális csatornák, 
baráti, családi ismeretségek a döntőek. Feltételezhetjük, hogy a kis- és középvállalatok 
számára az alacsony tranzakciós költség teszi lehetővé az együttműködést, ami abból 
fakad, hogy a kölcsönös bizalom magas(abb), így ez számos, egyébként költséges 
folyamatot kiiktat (ilyen például a szerződéskötés).  
Fischer (2003) öt fő hálózattípust különített el, véleménye szerint ezek valamelyikébe 
bármelyik együttműködési forma besorolható: 

• Beszállítói hálózatba tartoznak a vállalat, valamint a szállítói közötti 
megállapodások, többek között a alkatrészgyártás, valamint alvállalkozói 
szerződések. 

• A vásárlói hálózatok a termelő vállalatok disztribútorok, marketing csatornák, 
viszonteladók és végső fogyasztók felé irányuló kapcsolatai. 

• A technológiai együttműködésre irányuló hálózatok célja kulcstechnológiák 
megszerzése és a technológiatranszfer. 

• Kutatás-fejlesztési együttműködésre irányuló hálózatok, melyekbe a vállalatok 
és az ipar közötti kapcsolatokat is beleértjük, mely a tudományos és 
technológiai tudáshoz való hozzáférésre valamint a közös kutatás-fejlesztésből 
eredő méretgazdaságosságra irányul. 

• Termelői hálózatok közé sorolunk valamennyi együttműködést, mely a 
versenyző termelők kapacitásának, pénzügyi és emberi erőforrásának 
egyesítését célozza annak érdekében, hogy szélesítsék termékskálájukat és 
földrajzi lefedettségüket.  

A hálózatokat csoportosíthatjuk a keretein belül működő vállalatok közötti 
kapcsolatok szerint is. Így megkülönböztethetünk: 

• Vertikális, azaz hierarchikus és 
• Horizontális, azaz nem hierarchikus hálózatokat. 

A Fischer féle osztályozás első két típusa (a beszállítói, valamint a vásárlói hálózatok) 
a vertikális együttműködésnek, míg továbbiak a horizontálisnak felelnek meg.  
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3.3.2. Vertikális vállalati együttműködés 
 
A vertikális vállalati együttműködés egy nagy és egy kis- és középvállalat között 
létrejövő kapcsolat. Általában egy vagy néhány nagyvállalat köré számos kis- és 
középvállalat szerveződik, és így vertikális hálózat alakul ki. Legjellemzőbb 
megjelenési formája a beszállítói hálózat.  
A vertikális kapcsolat magán viseli a vállalati hierarchia bizonyos elemeit. Ebben a 
hálózatban minden vállalat hozzájárul a végső termék létrehozásához, de egy vállalat 
gyakorolja a végterméken az ellenőrzést, egyben ez a vállalat koordinálja a hálózat 
tagjait.  
 
3.3.2.1. A vertikális kapcsolatok motivációi 
 
A vertikális kapcsolatból realizálható egyik legfontosabb előny, hogy az 
együttműködés lehetőséget biztosít a nemzetközi piacok közvetlen vagy közvetett 
elérésére. Egy kis- és középvállalat számára a nemzetközi piacon való megjelenés 
nehezen járható út, tekintve, hogy annak jelentős erőforrás és kompetencia igénye van. 
Másrészt az együttműködésnek köszönhetően fejlődést ösztönző partnerekre tesz szert 
a vállalat. Ez a külső nyomás kedvezően hathat a vállalat termékeinek minőségére, az 
alkalmazott technológiára, a vállalat környezeti megfelelőségére, összességében a 
vállalat versenyképességére. Nem elhanyagolható szempont az információhoz való 
hozzáférés, valamint a tanulás lehetősége. Végül a vertikális kapcsolat segíthet a 
pénzügyi forrásokhoz való egyszerűbb hozzájutásban, mivel a hálózatban való 
részvétel jó referencia a bankok szemében. 
Hoványi szerint (2000) a világméretű műszaki és gazdasági fejlődés hajtóereje a két 
póluson elhelyezkedő vállalatok, azaz a nagyvállalatok és a kis- és középvállalatok 
együttműködésén alapul. A mikro-, kis- és középvállalatok ötletgazdagsága, 
rugalmassága, egzisztenciális elkötelezettsége aziránt, hogy lépést tartsanak a műszaki 
fejlődéssel, tevékenységük szűkebb körében párosul a nehézkes nemzetközi 
óriásvállalatok tőkeerejével, kapacitásával, nemzetközi méretű hozzáértésével és 
kockázatcsökkentő képességével.  
A kis- és középvállalatok jellemzőinek komplementer jellege azonban még nem 
elégséges feltétel a vertikális együttműködésre. A már említett kiterjedt családi, 
szociális, azaz informális hálózatok ugyanis hasznosak a kis- és középvállalatok 
számára, mert segítik a vállalatok közötti kapcsolatok kiépítését, de kevéssé 
alkalmasak a nagyvállalatok elérésére. Ezért azt kell feltételeznünk, hogy a közvetlen 
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összekapcsolódás helyett valamilyen integráló erőre kell támaszkodni, legyen az 
például egy jobb alkupozícióval rendelkező stabilabb középvállalat, de ezt a szerepet 
más intézmény is betöltheti. Ezt a feladatot láthatják el a hálózatok, illetve azok 
speciális megjelenési formái, a klaszterek.  
 
3.3.2.2. A vertikális együttműködés típusai 
 
A vertikális kapcsolatnak számos megjelenési formája lehet, attól függően, hogy 
mennyire komplex az együttműködés. E szerint Baldoni (2001) négy további típust 
különböztetett meg az operatív, termelési és a technológiai együttműködés mentén.  
Az operatív együttműködés eltérő lehet a vertikális kapcsolatokban. Elképzelhető, 
hogy az együttműködés csak a termelőfolyamatra, a logisztikára, minőség-ellenőrzésre 
stb. terjed ki, de túl is mutathat ezen, például ha egy új termék közös kifejlesztésén 
keresztül stratégiai kapcsolat alakul ki. A kapcsolat összetettségét növeli, ha a 
termékkel kapcsolatos tudás, know-how, valamint magas hozzáadott értékű 
szolgáltatások cseréje is megtörténik az együttműködők között. 
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Baldoni, 2001 
8. ábra: A vertikális vállalati kapcsolatok típusai  

 
A hagyományos, piaci alapú együttműködést alacsony fokú integráció jellemzi az 
operatív és technológiai oldalon egyaránt. A Just In Time típusú megállapodás esetén 
magas szintű az operatív együttműködés, ami a szállítási idő és a minőség terén mind a 
vevőnek, mind az eladónak ellenőrzési lehetőséget biztosít, de jelentős mértékű 
technológiai együttműködéssel nem jár. A technológiai megállapodás esetén a szállító 
részt vesz a végtermék kifejlesztésében, itt nagy szerepet kap a kapcsolatban a 
stratégiai együttműködés, ezzel szemben a termelésben alacsony fokú az integráció. 
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A partnerkapcsolatot magas fokú integráció jellemzi mind az operatív, mind a 
stratégiai vonalon.  
 
3.3.3. Beszállítói rendszerek 
 
A vertikális vállalati együttműködés jellemző megvalósulási formája a beszállítás. 
Beszállításnak tekinthető minden olyan tevékenység, mely valamilyen végtermék 
előállításához szükséges alkatrész vagy részegység gyártására vagy valamilyen ehhez 
kapcsolódó szolgáltatás nyújtására irányul. A beszállítás olyan javak termelése, illetve 
szolgáltatások nyújtása, amelyek értéknövelő tevékenység révén beépülnek egy másik 
vállalkozás által elkészített végtermékbe. A beszállítás tárgyát képező termékek 
általában a megrendelő igényei szerinti specifikációban készülnek, nem kerülnek 
közvetlen kereskedelmi forgalomba. (Bartha et al., 2002). Ha elfogadjuk ezt a 
definíciót, kizárunk a beszállítás kategóriájából valamennyi tevékenységet, mely nem 
épül be a termékekbe, hanem a késztermékgyártó vállalkozás egyéb céljait szolgálja, 
mint például a takarítás, vagy a könyvelés.  
A beszállítás a vállalatok csak egy szűk hányada számára potenciális lehetőség, 
aminek számos objektív és szubjektív oka van. A vállalat tevékenységi köre, mérete, a 
tulajdonos kompetenciái, vagy kockázatvállalása meghatározza, hogy beszállítóvá 
válhat-e a vállalat, vagy sem. Amennyiben a beszállítói tevékenységet szűken 
értelmezzük, és valamilyen végtermék előállításához szükséges alkatrész vagy 
részegység gyártására irányuló tevékenységet illetve szolgáltatásnyújtást értünk alatta, 
akkor viszonylag szűk, néhány ágazatra korlátozott keresletet kapunk. Ide sorolhatók 
például az autó- és az elektronikai iparban tevékenykedő vállalatok. Tágabb 
megközelítésben beszállítóként kezelhetünk minden vállalatot, amely árbevételének 
egy része nagyvállalattól, vagy nagyvállalatnak szállító kis- és középvállalattól 
származik. Ekkor nincs jelentős szektorális megkötés. 
Ma a termelési folyamatokat magas fokú munkamegosztás és specializáció jellemzi, 
stratégiai kérdéssé vált a gyártani vagy venni kérdés eldöntése. Bizonyos iparágakban, 
mint például a feldolgozóipar, autóipar stb., egyértelműen a külső szolgáltatók felé 
való elmozdulás figyelhető meg. Az ipari termelésnek általánossá vált jellemzője lett 
az outsourcing41. 

                                                 
41 Legszűkebb értelemben outsourcingon a már meglévő, korábban a vállalaton, illetve intézményen belül ellátott 
feladatok, funkciók és a hozzájuk tartozó eszközök, berendezések, illetve kapacitások kihelyezését, külső 
szolgáltatókra bízását értik. Tágabb értelmezésben a fogalomhoz sorolják a vállalat számára szükséges, a 
termelési láncába illeszkedő, de a stratégiai célok szempontjából kevésbé meghatározó részegységek, alkatrészek 
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A beszállítás egy olyan kapcsolat, melyben két elem, a helyettesítés és az alárendeltség 
együttesen jelenik meg. A helyettesítés azt jelenti, hogy a beszállító átvállal bizonyos 
technológiai és pénzügyi kockázatot a partnerétől, az alárendeltség pedig abban 
nyilvánul meg, hogy köteles követni a partner utasításait. A beszállítás ennek 
megfelelően egy vertikális, azaz hierarchikus kapcsolat, általában egy nagyvállalat és a 
köré szerveződő kis- és középvállalatok között valósul meg. Motivációja az az 
egyszerű tény, hogy bizonyos tevékenységekben a nagy, míg másokban a kisebb 
vállalatok a jobbak. A kis- és a nagyvállalatok ritkán versenyeznek közvetlenül 
egymással, helyette inkább az úgynevezett dinamikus komplementaritás (Nooteboom, 
1994) valósul meg, melynek lényege, hogy a kisebb vállalatok a nagyok által kevéssé 
gazdaságosan kihasználható piaci réseket célozzák meg. Azokon a területeken pedig, 
ahol a nagy- és a kisvállalatok között esetlegesen verseny alakulhat ki, ott kerül 
előtérbe a kicsik közötti kooperáció jelentősége, azaz a horizontális együttműködés. 
Míg korábban a beszállítás nemzeti, regionális szintű tevékenység volt, addig ma, 
köszönhetően a technológia fejlődésének és a transznacionális vállalatok globális 
tevékenységének, egyre inkább nemzetközi jellegű (Christensen, 1999). Nem csak a 
gyártók, hanem maguk a termékek is, melyekhez beszállítót vesznek igénybe egyre 
nemzetközibbek, virtuális vállalatokhoz, semmint helyi vállalatokhoz kötöttek. Mindez 
további kompetenciákat igényel a beszállító vállalatoktól, például fokozott 
rugalmasságot, nyelvtudást stb. 
A nagyvállalatok magas elvárásokat támasztanak a beszállító vállalatokkal szemben, 
amit az erősödő verseny is ösztönöz. A magas elvárások mellett szól az is, hogy a 
beszállítói kapcsolatok összetettsége növekvő, a beszállító és a vevő szükségszerűen 
technológiai függésbe kerül egymástól. Így érthető, hogy a vállalatok tartós, stabil 
szerződésekre törekszenek, sokszor a minőség és pontosság fontosabb, mint az 
árakban, bérekben megnyilvánuló különbségek (Szabó, 1998). Általában a függés nem 
azonos mértékű, főként, ha a megrendelő több beszállító között osztja meg a 
feladatokat. Ezt kihasználva a megrendelő az árak és egyéb kondíciók terén is 
diktálhat. Itt is mérvadó a kapcsolat komplexitása, minél összetettebb, minél több 
területre kiterjedő az együttműködés, annál kevésbé aszimmetrikus a kapcsolat. 
 

                                                                                                                                                         
termelésének külsőkkel való elvégeztetését, a külsők körébe néha beleértve a munkaerő-kölcsönző cégektől 
kölcsönzött ideiglenes munkaerőt is (Szabó, 1998). 
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3.3.3.1. A beszállítás motivációi 
 
Egy nagyvállalat (vagy egy ahhoz kapcsolódó integrátor vállalat) beszállítói 
hálózatába bekapcsolódni nem egyszerű feladat. Számos követelménynek kell 
megfelelni az ár, a minőség és a határidők terén. Ellenben ha eleget tesz a vállalat a 
vevő igényeinek, egy stabil, kiszámítható kapcsolatra tehet szert (Bartha, Klauber, 
2002). Miután a beszállítás többé-kevésbé a vevőt is függő helyzetbe hozza, főként 
technológiai okok miatt, így az együttműködésre általában nagyfokú stabilitás 
jellemző. A beszállítás akár a beszállítók közvetlen versenyeztetése, akár a 
végtermékek piacának erős versenyéből fakadó közvetett nyomás miatt pozitív 
hatással van a beszállító vállalat technológiai színvonalára, és a termékek minőségére. 
Még a legalacsonyabb szinten helyet foglaló vállalatoknál is jelentkezik fejlesztési 
igény. E mellett lehetővé válhat a megrendelőtől való tanulás. Így ha a Török (1997) 
által kidolgozott tipológiára támaszkodunk azt is feltételezhetjük, hogy a vertikális 
kapcsolat előmozdíthatja a vállalat fejlődését.  
A beszállítás azáltal, hogy javítja a vállalat fejlődési lehetőségeit, egyben a vállalat 
túlélési esélyeinek növekedéséhez is hozzájárul. 
 
3.3.3.2. A beszállítói kapcsolatok típusai 
 
Ahogy a vállalati kapcsolatrendszerek bármelyike, a beszállítás is több módon 
valósulhat meg. Bizonyos tevékenységek nem igényelnek szoros együttműködést a 
partnerektől, míg mások nem teljesíthetők e nélkül. A beszállítói kapcsolatok 
különböznek a célok komplexitásában is, bizonyos tevékenységek egyszerűek, vagy 
standardizáltak, ezek egyszerű, míg más célok csak komplex koordinációval 
valósíthatóak meg. A kis- és középvállalatok így sokféle szerepet játszhatnak a 
vertikális kapcsolatrendszerben.  
Christensen (1999) a beszállítás során szükséges koordináció foka és az interakció 
céljainak komplexitása alapján határolta el az egyes szerepeket, melyet a 8. ábra 
szemléltet. Három fő csoportot különböztetett meg. Standard beszállítás esetén a 
beszállító a megrendelő végtermékének egy komponensét állítja elő. Ennél a típusú 
együttműködésnél alacsony fokú mind a komplexitás, mind az igényelt koordináció, 
mert a gyártás szabványosított. 
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9. ábra: A beszállítás egyes típusainak csoportosítása 

 
A második típusnak, a hagyományos beszállításnak két altípusa különböztethető meg, 
a pótlólagos kapacitást kínáló és a specializált. Az előbbi alkalmazásának az a célja, 
hogy a megrendelő vállalat optimális kapacitása biztosított legyen. Általában ez a 
kapcsolat a két vállalat földrajzi közelségét igényli. Az együttműködésnek ennél a 
típusánál a megrendelő vállalat saját kapacitásait egészíti ki egy külső, független 
vállalat kapacitásaival. Tekintve, hogy minkét fél kompetens ugyanabban a 
gyártásban, versenytársai is egymásnak, miközben együttműködnek. A specializált 
beszállító ellenben olyan kompetenciákkal rendelkezik, melyekkel a vevője nem.  
A harmadik típus, a stratégiai beszállítás szintén két részre bontható. Egyik válfajánál 
a beszállító stratégiai, de még nem exkluzív értékkel járul hozzá a megrendelő 
termeléséhez. Itt a beszállító specializált technológiai kapacitásokkal rendelkezik, 
képes kapcsolt szolgáltatásokat nyújtani vagy további beszállítókkal kapcsolatot 
kiépítve koordinálni egy beszállítói rendszert. Ezen túl a termék fejlesztésében is részt 
tud venni. Ezt a típust magas kilépési költségek jellemzik. A stratégiai beszállítás 
másik csoportja, a partnerségen alapuló kapcsolat esetén a két vállalat viszonyát erős 
kölcsönös függőség jellemzi, amit a kapcsolat komplexitása vagy a szükséges magas 
befektetések okoznak. Jellemző az üzleti lehetőségek és adottságok szoros 
összefonódása és a beszállító komoly érintettsége a közös kutatás-fejlesztés terén. 
Jones (1995) a vállalatok közötti kapcsolatok két formáját különböztette meg, a 
progresszív együttműködést és a hagyományos beszállítói kapcsolatot, melyek fő 
jellemzőit a 7. táblázat foglalja össze. 
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7. táblázat: A progresszív és a hagyományos beszállítói kapcsolat jellemzői 

 A kapcsolat típusa 
 Progresszív Hagyományos 

A kapcsolat általános Konzultatív Szemben álló jellemzője 
A beszállítói bázis Kis számú beszállító Sok beszállító kiterjedtsége 

Termék által vezérelt, 
versenyző-együttműködő  

Piac és az árak által 
meghatározott, versenyző Piaci stratégia 

A munkakapcsolat Távolságtartó, személytelen, 
jogi alapokon nyugvó Szoros szorossága 

Párbeszéd, innováció, tudás 
csere 

Minimális információközlés, 
alku és taktikázás Az információközlés foka 

Az ötletek forrása Közös ötletelés, intuíciók Individualista 
A problémamegoldás Közös Független természete 
A rugalmasság foka Magas Korlátozott 
A kapcsolat időtávja Hosszú távú Rövid távú 
Johnes et al. 1995 
 
A progresszív kapcsolat számos előnnyel bír a hagyományos kapcsolatokkal szemben, 
mely annak köszönhető, hogy a vállalatok között együttműködés alakul ki, azaz közös 
célokat megfogalmazva hosszú távú együttműködést valósítanak meg. Ezek az 
előnyök a hatékony problémamegoldás és ötletgenerálás, a termék és folyamatok 
fejlesztése terén érhetőek tetten. A közös érdekek segítik az információ, a tudás és 
technológia vállalatok közötti áramlását, ami hozzájárul a magasabb minőség elérésén 
keresztül az együttműködő vállalatok mindegyikének hatékonyságjavulásához. 
Tari (1998) ugyanerről a jelenségről számol be. A vevők és beszállítók közötti új 
típusú kapcsolatot konszenzuson alapuló vertikális partnerségnek nevezte el. Míg a 
klasszikus kapcsolatot (a korábbi csoportosítás megfogalmazásában hagyományos 
kapcsolatot) a beszállítók versenyeztetése, rövid távú szerződéses kapcsolatok, a 
beszállítók passzivitása, valamint folyamatos ellenőrzés jellemezi, addig a vertikális 
partnerség jellemzői az alábbiakban foglalhatók össze: 

• Hosszú távra kiválasztott kevés beszállító. 
• A teljes értékláncot átfogó, bizalmon alapuló együttműködés. 
• A feladatok és felelősségek megosztása, folyamatos információcsere. 
• A megrendelő függősége a tartós kooperációval érintett területeken. 

Sako szerint (1992) a beszállító és vevő közötti kapcsolatoknak két ideáltípusa létezik. 
Az egyik végponton azok a vállalatok találhatók, melyek megtartják a három lépés 
távolságot, ezt Sako távolságtartó szerződéses viszonynak (arm’s-length contractual 
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relation) nevezte el. A másik kapcsolattípus az elköteleződésen alapuló szerződéses 
viszony (obligational contractual relation). Ebben az esetben a felek közötti 
kapcsolatban nagy szerepet játszik a bizalom, a tranzakciókra a feltételek előzetes 
pontos lehatárolása nélkül is sor kerülhet. Nyilvánvaló, hogy ez utóbbi kedvez a 
napjainkban zajló tendenciáknak, nehezen kivitelezhető ugyanis a folyamatos 
változások mellett minden feltétel szerződésben való rögzítése és hosszas tárgyalása. 
Ezek vélhetően megnövelik a tranzakciók lebonyolításának költségét. A két típus 
közötti különbség tükröződik a szerződések időtávjában, a kölcsönös függés 
mértékében is.  
Felvetődik, hogy mi határozza meg, hogy milyen típusú kapcsolat formálódhat a vevő 
és a beszállító között? A kialakult kapcsolatok eltéréseinek okait három szinten lehet 
vizsgálni.  
• A nemzetgazdaságok eltérő jogszabályi környezete, a pénzügyi rendszere, a 

foglalkoztatási helyzete befolyást gyakorol a vállalati együttműködés módjára. E 
mellett egyes országok kultúráinak eltérései is befolyásolják a vállalati kapcsolatok 
minőségét.  

• A szektorok közötti különbségek szintén meghatározóak az együttműködés egyes 
formáinak kialakulása szempontjából. Bizonyos ágazatok intenzív kapcsolatot 
követelnek meg a felek között, míg más tevékenységek esetén a vállalat önállóan 
jelenik meg a piacon.  

• A harmadik ok, melyben a vállalatok közötti különbségek gyökereznek, az egyes 
vállalkozók, vezetők céljai, attitűdjei, viszonyulásuk általában az 
együttműködéshez és a versenyhez.   

Beszállító és beszállító között igen nagy különbségek lehetnek a technikai fejlettséget, 
a gazdasági pozíciót és a tárgyalóerőt tekintve. Ennek megfelelően Török (1997) hat 
kategóriát különböztet meg a vállalatok munkamegosztási kapcsolatait illetően. 
Passzív és aktív bérmunkázó cég, passzív és aktív beszállító, önálló fejlesztésre képes 
vállalat, illetve a végtermékek piacán önállóan is versenyképes vállalat. A 
csoportosítás alapelve az, hogy az adott cég mennyire játszik aktív szerepet a fő 
partnereivel fenntartott tartós munkamegosztási kapcsolataiban. Az aktivitási fok 
kapcsolatban van azzal, hogy a vállalatnál milyen hozzáadott érték képződik. Ennek 
megfelelően a kis- és középvállalatok nagyvállalatokhoz való kapcsolódásának négy 
típusa határolható el, az aktív és passzív bérmunka illetve beszállítás. 
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vállalati

kapcsolat

Beszállítás

 
Török, 1997 alapján saját szerkesztés 
10. ábra: A kis- és középvállalatok lehetséges munkamegosztási kapcsolatai 

 
A kis- és középvállalatok számára a multinacionális vállalatok hálózataihoz való 
kapcsolódás egyik módja a bérmunka. A bérmunkázó cég a megrendelő által szállított 
anyagokat felhasználva termel, felvevőpiacait is nagy részben vagy teljesen 
megrendelői biztosítják. A passzív és aktív bérmunkázó cég közötti különbség 
alapvetően a feldolgozási technológia megválasztásának, a műszaki paraméterek 
kialakításának szabadságában van.  
A beszállítói kapcsolat fejlettebbnek tekinthető a bérmunkánál, mert itt a vállalatok 
már saját anyagokkal dolgoznak, nagyobb alkuerővel rendelkeznek. Sok esetben a 
beszállítói kapcsolat olyan bérmunka-kapcsolatból fejlődött ki, ahol a vállalat képes 
volt kvalitásait bizonyítani és a vállalatok együttműködését saját anyagos beszállításra 
továbbfejleszteni. A beszállítókat a szerint csoportosíthatjuk, hogy az adott vállalat 
rendelkezik-e saját kutatás-fejlesztési bázissal, illetve, hogy milyen hozzáadott érték 
hányadú terméket állít elő. Az aktív beszállítói kapcsolat általában már feltételezi a 
szorosabb technológiai együttműködést is. 
 
3.3.4. Horizontális együttműködés 
 
A vállalati hálózatok másik típusa a horizontális, azaz nem hierarchikus vállalati 
együttműködés, melyben azonos pozíciójú vállalatok között valósul meg a 
partnerkapcsolat. Ebben az esetben közös kompetitív előny megszerzése a cél, ilyenek 
lehetnek a méretgazdaságosságból fakadó előnyök, vagy a nagyobb vásárlóerő, 
alkuerő, stb. 
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3.3.4.1. A horizontális együttműködés lehetséges motivációi 
 
A kis- és középvállalatok közötti horizontális kapcsolatok legfontosabb motivációit 
négy kategóriába sorolhatjuk (ENSR 2003/5.): 

• Az erőforrás megszerzésének az igénye. Szerzők egy csoportja szerint ennek a 
szempontnak a jelentősége a szakirodalomban messze eltúlzott. 

• Alacsonyabb alternatív költségek. Az együttműködés egyrészt közvetlenül 
eredményez költségcsökkenést az adminisztráció vagy a szerződéskötés, az 
ügyvédi díjak terén, másrészt közvetetten is tetten érhetők az előnyei a kockázat 
csökkenése kapcsán, ami az ismeretlen partnerekkel és termékekkel 
kapcsolatban merülhet fel.  

• Piacok hatékony elérése. A kis- és középvállalatok horizontális 
együttműködésének egyik legfontosabb motivációja, hogy közösen 
hatékonyabban érnek el bizonyos piacokat, például közös infrastruktúra 
kialakítása révén. A hálózatba szerveződés lehetővé teszi a kapacitások minél 
jobb kihasználását nem csak a termelés, de a marketing, kutatás-fejlesztés 
területén is.  

• Tanulás és technológia. A kis- és középvállalatok sok esetben egy adott 
technológia megszerzése érdekében működnek együtt. A hálózatok további, 
nem titkolt motivációja a tanulás, új tudáshoz jutás. 

Az együttműködés előnyeinek mérése meglehetősen bonyolult feladat, mert azok 
túlmutatnak a jól kalkulálható költségcsökkentésen. Minden további hatás, mint 
például a gyors piaci változás által okozott bizonytalanság csökkentése, nehezen 
számszerűsíthető. 

42Az Observatory of European SMEs felmérései  kitértek a vállalatok közötti 
együttműködések okainak rangsorolására.  

                                                 
42 Az Observatory of European SMEs-t a Bizottság hozta létre 1992-ben, hogy az Európai kis- és 
középvállalkozásokról információt szolgáltasson mind a döntéshozók, mind a kutatók számára. Az elkészült 
tanulmányok a http://europa.eu.int/comm/enterprise/enterprise_policy/analysis/observatory_en.htm honlapon 
érhetők el. A felmérést 19 európai országban végezték el (Európai Gazdasági Térség országai és Svájc). 
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8. táblázat: A kis- és középvállalatok közötti együttműködés motivációi 

vállalatméretenként* 

 Mikrovállalat Kisvállalat Középvállalat 
Új és nagyobb piachoz 
való hozzájutás 

Új és nagyobb piachoz 
való hozzájutás 1. Költségcsökkentés 

Tudáshoz és 
technológiához való 
hozzájutás 

2. Szélesebb termékkínálat Pótlólagos kapacitás 

Tudáshoz és 
technológiához való 
hozzájutás 

Új és nagyobb piachoz 
való hozzájutás 3. Költségcsökkentés 

Utolsó Tőkéhez való hozzájutás Tőkéhez való hozzájutás Tőkéhez való hozzájutás 
Forrás: ENSR Enterprise Survey, 2003/5 
*A felmérés csak kooperáló vállalatokra terjedt ki. A kérdőív kitöltése során több válasz megjelölése is 
megengedett volt. 
 
A táblázat jól megvilágítja, milyen eltérések vannak a kis- és középvállalatokon belül. 
Főként a mikrovállalatok tekintik a vállalati együttműködést új piacok elérésének, 
valamint a termelés, a technológia és a know-how kiterjesztése eszközének. A 
kisvállalatoknál nagyobb hangsúlyt kap a termelési kapacitás és a költségtényező 
kérdése. Végül a közepes vállalatok leginkább a költségcsökkentést és a tudáshoz, 
technológiához jutást említették az együttműködés kiváltó okaként. Minél nagyobb 
tehát egy vállalat, annál jelentősebb igényként fogalmazódik meg a költségcsökkentés. 
Vélhetően azért, mert az ár a termelési mennyiség növelésével jelentős kompetitív 
tényezővé válik.  
 
3.3.4.2. A kis- és középvállalatok által létrehozott hálózatok sajátosságai 
 
A kis- és középvállalatok hálózatai különböznek a hierarchikusan megszervezett 
hálózatoktól. A közöttük lévő kapcsolat jóval gyakrabban informális, korábbi 
ismeretségen (például közös iskola, családi barátok) alapszik, alapja az ismeretségből 
fakadó bizalom, az adott szót erősíti a helyi közösség elvárása is. Tekintve, hogy a kis- 
és középvállalatok nagy hányadában egyszemélyi vezetés valósul meg, így a 
kapcsolatok személyesek, jellemzően a vezető ismeretségi köréhez kötöttek. A 
csomópontokban álló vállalatvezetők nem csak más tulajdonosokkal, de 
közintézmények alkalmazottaival is személyes kapcsolatban állnak. 
A kapcsolatok informális jellegének egyik hatása a rugalmasság; mivel sok esetben 
nincs szerződéses kapcsolat, vagy csak egy keretszerződés rögzíti a feltételeket, 
rugalmasan változtathatók az együttműködés kondíciói.  
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A vállalatok egymáshoz kapcsolódásával az egyes ismeretségek „összeadódnak”, az 
eredmény egy többszörösen összetett hálózat, mely alkalmas lehet arra, hogy 
információt közvetítsen, illetve hatékonyan lépjen fel. 
Az együttműködésben egy fejlődési folyamat figyelhető meg, ha a közös munka 
eredményes, akkor más területekre is kiterjedhet, komplexebbé válhat (Dwivendi et 
al., 2003). Ennek megfelelően a kis- és középvállalatok hálózatai sokféle funkciót 
látnak el, nehezen lehatárolható az együttműködés határa. 
Az következőkben összefoglaljuk, hogy a kis- és középvállalatok számára a 
horizontális együttműködés a nagyvállalatok viszonylatában hogyan valósulhat meg: 

• A kis- és középvállalatok együttműködésének egyik motivációja lehet, hogy 
kapacitásaikat egyesítve eleget tudjanak tenni a nagyvállalatok 
megrendeléseinek. 

• Más megközelítésben a horizontális kapcsolat éppen a nagyvállalattal való 
versenyzést teheti lehetővé a kis- és középvállalatok számára. 

• Elképzelhető, hogy a nagyobb alkuerő, a nagyobb gazdasági súly elérése miatt 
kooperálnak. 

• Végül az együttműködés a piac egymás közötti „felosztásához”, és így az 
árverseny megszüntetéséhez is hozzájárulhat. 

 
3.3.5. A vállalati együttműködések hibrid formái 
 
A valóságban nem lehet pontos elhatárolást végezni az egyes együttműködési formák 
között, ritkán találunk csak vertikális, vagy csak horizontális együttműködési jegyeket 
magukon hordozó kapcsolatrendszereket. A kis- és középvállalkozói hálózatok 
kapcsán ezért további típusok lehatárolására van szükség. Ilyen a kiterjesztett vállalat 
(extended enterprise), mely esetében a vállalatok az üzleti folyamatok 
hatékonyságának növelése érdekében a hagyományos szervezeti határokat átlépve 
működnek együtt. Főbb ismertetőjegyei az információs és kommunikációs 
technológiák alkalmazása, az intenzív kommunikáció és a hosszú távú kapcsolat. A 
kiterjesztett vállalat kialakulása egyfajta evolúciós folyamat következménye (Jagdev, 
2001), melyet a vállalatok az intenzív együttműködés során építenek ki, és egyben 
felfogható a beszállítói együttműködés egy magasabb fokaként is.  
A vállalati együttműködés egy további megjelenési formája a dinamikus, időben 
változó összetételű hálózat, melyet a szakirodalom „virtuális” vállalatnak nevez. A 
virtuális vállalat egyfajta alkalmi hálózatként is felfogható. Kialakításával az azt alkotó 
vállalatok egy-egy aktuális piaci helyzetre reagálnak. Minden új helyzet alapvetően új 
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hálózatot szül, egyfajta projekt jelleg jellemzi. Főként kis- és középvállalatok alkotnak 
ilyen alkalmi hálózatot, intenzíven használva az információs és kommunikációs 
technológiát, illetve mellőzve minden fizikai megjelenési formát, amely egyébként egy 
szervezetet jellemezne (mint például a közös adminisztráció vagy a jogi státusz). Nem 
hierarchikus szervezet, a döntések fő motivációja a kompetenciák legideálisabb 
felhasználása, illetve olyan megoldások nyújtása, melyre önállóan a vállalatok nem 
lennének képesek. A dinamikus hálózatok másik formája az úgynevezett hibrid forma, 
melyben kisebb és nagyobb vállalatok egyaránt megfigyelhetők.  
A vállalatok közötti együttműködés komplexitását hangsúlyozta Evans és Wurster 
(1997) is hiperarchia modelljében. Míg hierarchia esetén egy domináns vállalat körül 
számos kisebb vállalat csoportosul, nem hierarchikus szerveződés esetén pedig azonos 
státuszú vállalatok állnak egymással kapcsolatban, addig a hiperarchia típusú 
hálózatban egy rendkívül bonyolult, minden irányban kiterjedt kapcsolatrendszer él, 
amelyben a vállalatok egymáshoz viszonyított helyzetét nagy mértékben az határozza 
meg, hogy mennyi információhoz képes a vállalat hozzájutni.  
Az IPM Group által megalkotott modell nagy hasonlóságot mutat a hiperarchia típusú 
hálózattal. Az IPM modelljének lényege, hogy a vállalatok közötti kapcsolatot 
befolyásolja a résztvevők más vállalatokkal való kapcsolata. Ebben a megközelítésben 
a hálózat végtelenül nagy, soha nincs egyensúlyban, nem optimális és minden 
résztvevő számára merőben más alternatívát kínál (Hakansson et al., 1995). Az IPM 
modellje szerint a hálózatban való gondolkodás sokkal inkább egy szemléletmód, egy 
lehetséges kép a világról, semmint egy egzakt lehatárolható vállalat együttes. Egy 
ilyen rendszer csaknem beazonosíthatatlan, igaz, a vállalatnak nem is feladata, célja 
valamennyi szereplő ismerete, sokkal inkább azoknak a kapcsolatoknak a kezelése, 
melyek számára jelentősek. Ehhez egyrészt képesnek kell lennie a releváns partnerek 
felismerésére, másrészt az együttműködési lehetőségek, formák kiválasztására, mellyel 
ez a kapcsolat fenntartható.  
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a, nem hierarchikus   b, hierarchikus   c, hiperarchikus 
Evans et al., 1997 
11. ábra: A vállalati kapcsolatok típusai a vállalatok egymáshoz viszonyított 

helyzete szerint  

 
3.3.6. Klaszter 
 
Miközben a globalizáció folyamatai látszólag lecsökkentik a távolság fontosságát, 
ezzel egy időben megfigyelhető egy ezzel ellentétes tendencia is, a regionalizmus. Azt 
mondhatjuk, hogy a globalizáció sokkal inkább koncentrálja, semmint szétszórja a 
gazdasági tevékenységeket (OECD, 2000).  
Porter nemzetközi versenyképességgel foglalkozó munkájában (1990), arra kereste a 
választ, hogy a nemzetközi versenyben miért sikeresebbek egyes nemzetek másoknál. 
Véleménye szerint elsősorban az egyes iparágak nemzetközi versenyképessége a 
meghatározó, melyhez viszont az iparág vállalatainak versenyképessége szükséges. 
Tíz ország exportágazatának vizsgálatával, valamint iparági esettanulmányokon 
keresztül arra a következtetésre jutott, hogy számos országban a vezető exportáló 
vállalatok nem izoláltan, hanem egyazon iparág sikeres csoportjaként találhatóak meg. 
Ezen vállalatok csoportját klaszternek nevezte el, amely fogalom egyaránt tartalmazta 
az iparág vállalatai közötti vertikális illetve horizontális kapcsolatokat. A sikeres 
klasztert mind a regionális, mind a nemzeti versenyképesség szempontjából 
kulcsfontosságúnak tekintette43. 

                                                 
43 Marshall volt az első, aki azzal a kérdéssel foglalkozott, hogy a mikro szintű üzleti kapcsolatok hogyan 
befolyásolják a regionális növekedést és fejlődést. Principles of Economics című munkájában (1920) bevezette a 
külső gazdaságosság fogalmát, amely alatt elsősorban költségmegtakarítást értett, ami azért keletkezik, mert az 
iparág kibocsátása vagy mérete nő. A külső gazdaságosság térbeli (spatial) gazdaságosság, mely az egyes 
szereplők közelségének kísérő jelensége. Ennek mai megjelenése az ipari körzet (industrial district). Marshall az 
ipari körzeteket a kisvállalatok szempontjából is hangsúlyozta, mert így a munkamegosztáson keresztül ők is 
részesülhetnek a az externáliák előnyeiből. 
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Porter (1990) szerint az egyes vállalatcsoportok magas termelékenysége a gyémánt 
modell négy tényezője közötti kapcsolat eredménye (a négy tényező a vállalati 
stratégia, a keresleti feltételek, a támogató iparágak és a tényezőfeltételek).  
A gyémánt modell természetéből adódóan klaszteresedést (clustering) indít el, majd 
odáig vezet, hogy egy-egy iparág vezető riválisainak földrajzi koncentrációja is 
megvalósul. Szerinte egy klaszter akkor működik a legmegfelelőbben, ha az iparág 
egyben földrajzilag is koncentrált, a vállalatok versenyképességét ugyanis nagyban 
meghatározza lokális környezetük. 
A térbeli koncentrálódást olyannyira jelentősnek tartotta, hogy néhány évvel később 
született munkájában klaszter alatt már egyértelműen földrajzi koncentrációt értett 
(Porter, 1998). A klasztert ekkor az alábbiak szerint definiálta: egy adott iparág 
független, egy időben együttműködő és versenyző vállalatai, a hozzájuk kapcsolódó és 
támogató iparágak, valamint a társult intézmények (mint például egyetemek, 
kereskedelmi szövetségek) földrajzi koncentrációja. 
Rosenfeld (2001) szerint a klaszter egy gyűjtőfogalom, a gazdasági tevékenységek 
térbeli koncentrálódása. Egyik kiváltó oka a technológia, amely egyben fontos 
kritériuma is a vállalat termelékenységének. Véleménye szerint a technológia 
fejlesztése innovációs folyamat során valósul meg, mely hozzájárul a térbeliség 
szerepének növekedéséhez, a klaszteresedéshez. 
Az Európai Unió szakértői a klaszter fogalmának definiálásakor négy iskolát 
különítenek el (Observatory of European SMEs, 2002/3): 

• Az olasz iskolát, mely esetében a vizsgálatok központi eleme a hasonló 
tevékenységet végző kis- és középvállalatok térbeli koncentrációja. 

• A kaliforniai iskola a vertikális dezintegráció révén létrejött termelési 
kapacitásokra helyezi a hangsúlyt.  

• A skandináv iskola elméletében a lokális, ezen belül is a rejtett tudás játszik 
kiemelkedő szerepet.  

• Végül a Porter által megfogalmazott regionális klaszter elemzési egysége a 
vállalat, a vállalati szintű versenyelőnyök és azok forrásai a hangsúlyosak.  

44Porter szerint a hagyományos komparatív előnyök elmélete  nem alkalmas az egyes 
nemzetek versenyelőnyeinek magyarázatára. Az elmélet nem kezel olyan napjainkban 
egyre fontosabbá váló tényezőket, mint például a tudás, az innováció vagy a hálózatok 

                                                 
44A komparatív előnyök elmélete Ricardo nevéhez fűződik. Az elmélet szerint a nemzetközi kereskedelemben 
realizálható előny a relatív termelékenység és relatív ráfordításbeli különbségek alapján határozható meg (Bock 
1996). A modell egyrészt a korlátozó feltételek (tökéletes verseny; szállítási költségek és a kereskedelempolitikai 
eszközök figyelmen kívül hagyása), másrészt a csak munkatermelékenységen alapuló elemzés miatt 
korlátozottan, vagy nem alkalmas a versenyképesség vizsgálatára. 
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kialakulása. Ezt a problémát hidalta át Porter a kompetitív előny fogalmának 
megalkotásával, mely alatt olyan tényezőket értett, melyek lehetővé teszik a vállalatok 
versenyképes működését. A versenytársakkal szembeni előnyt lényegében azok a 
tényezők határozzák meg, amelyeket tartósan fenn lehet tartani, és amelyeket a 
versenytársak nem tudnak ellensúlyozni (Bakács, 2004). A kompetitív előnyt tehát a 
helyi folyamatok keltik életre és tartják fenn a gazdasági rendszerekben, az 
értékekben, a kultúrában, a történelemben és az intézményekben rejlő különbségen 
keresztül. 
 
3.3.6.1. Hálózat vagy klaszter – a földrajzi szempont figyelembe vétele 
 
A hálózatok és klaszter kifejezések körül nagy zavar uralkodik, ezt próbálta meg 
feloldani Rosenfeld (2001), aki 6 szempont szerint tett különbséget közöttük. 
 

9. táblázat: A hálózatok és klaszterek összehasonlítása 

Hálózat Klaszter 
Speciális szolgáltatások alacsonyabb 
költséggel való elérése Speciális szolgáltatást vonz a régióba 

Korlátozott tagság Nyitott szerveződés 
Szociális értékeken alapszik, amely bizalmat 
igényel és bátorítja kölcsönösséget Szerződéses kapcsolaton alapul 

Egyszerűbbé teszi a komplex termelésben 
való részvételt 

Keresletet teremt azonos vagy hasonló 
kapacitással rendelkező vállalatok iránt 

Kooperáción alapszik Kooperáción és versenyen alapszik 
Közös üzleti célok Kollektív vízió 
Rosenfeld 1997 
 
Amennyiben a hálózatot rugalmas és folyton változó szervezetként fogjuk fel, mint 
ahogy a szakirodalomban van is erre példa, melyre társadalmi, gazdasági, politikai, 
jogi környezete egyaránt hatást gyakorol, akkor nem fogadható el Rosenfeld 
csoportosítása sem a tagságra, sem a kapcsolat jellegére vonatkozóan. Ugyanígy 
megkérdőjelezhető a verseny kizárása is. Véleményünk szerint a klaszterek a hálózat 
egy válfajának tekinthetők, egyfajta regionális hálózatként foghatók fel.  
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3.3.6.2. A klaszterképződés hajtóereje 
 
A vállalat mérete és a mobilitás között fordított arányosság van, mert a mobilitás 
megkövetel bizonyos pótlólagos erőforrásokat. A kis- és középvállalatok számára a 
helyi piac vélhetően fontosabb, ami korlátozott anyagi és szellemi erőforrásaikból 
következik. A szektor vállalatai szempontjából emiatt kiemelt jelentőséget 
tulajdonítunk a klasztereknek. A klaszterek földrajzi koncentrációja és beágyazottsága 
nagyobb fokú stabilitást nyújt a kis- és középvállalatoknak. A nagyvállalatok, főként a 
multinacionális vállalatok ezzel szemben globális optimalizációra törekszenek, azaz a 
termelést oda igyekeznek telepíteni, ahol az ahhoz szükséges inputokhoz a 
legkedvezőbben jutnak hozzá. Így bármikor előfordulhat, hogy a nagyvállalat a 
leányvállalatait egyszerűen „továbbviszi”, ha más régióban kedvezőbb feltételeket 
talál (vagy kínálnak). Mindezzel a beszállítói hálózat vállalatai nehéz helyzetbe 
kerülhetnek, amennyiben nem hajlandóak, vagy nem képesek követni 
megrendelőjüket, és nem valósítottak meg több lábon állást.  
A klaszerképződés gazdasági hajtóereje az alábbiakban összegezhető (OECD, 2004b):  

• Piachoz való közelség, 
• specializált munkaerő-kínálat (egyetemek), 
• inputok és eszközök kínálóinak jelenléte, 
• infrastruktúra elérhetősége, 
• alacsony tranzakciós költségek, 
• információhoz való hozzájutás. 

A klaszterben a vállalatok közelségének egyik eredménye, a hatékonyabb 
kommunikáció és a folyamatok gyorsabbá és olcsóbbá válása azáltal, hogy az egyes 
szereplők (gazdasági és a nonprofit szféra szereplői egyaránt) jól ismerik egymást, 
kapcsolatuk nagyrészt bizalmon alapul. A közelség másik előnye az információ és 
tudásáramlás, a jó üzleti gyakorlatok ellesése, eltanulása többek között a munkaerő 
áramlásán keresztül. Az iparág vállalatainak koncentrálódása az oktatási rendszerre is 
hatással lesz, így a munkaerő-kínálat a vállalatok igényeihez alkalmazkodik. A 
klaszter köré szerveződött támogató intézmények, valamint az infrastruktúra 
vállalkozásösztönző hatást fejtenek ki. Végül a közelség egy további előnye, amit 
egyben kényszerként is megfogalmazhatunk, hogy megvalósulhat a vállalati 
teljesítmény, a termékek és szolgáltatások fogyasztók és partnerek általi közvetlen 
összemérhetőségének lehetősége, ami fokozott versenyt eredményezhet. Porter (2001) 
elsősorban a klaszterek innováció ösztönzésében betöltött szerepét hangsúlyozza. 
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Felmerül egy további szempont a klaszterek előnyeinek vizsgálatakor, nevezetesen, 
hogy az elemzés során nehéz megkülönböztetni a klaszter által okozott externáliákat 
az általános urbanizációs, infrastrukturális externáliáktól45 (Harrison et al., 1996). Egy 
fejlett klaszter egyben egy specializált agglomerációnak is tekinthető. Fordítva viszont 
nem igaz az állítás, önmagában egy agglomeráció még nem elégséges feltétel a 
klaszter kialakulásához. Azaz például egy város képes vállalkozókat vonzani, így a 
városban és vonzáskörzetében gyakoribb lesz az előfordulásuk, de ez önmagában még 
nem klaszteresedésre utaló jelenség. 
 
3.3.6.3. A klaszterek csoportosítása 
 
A klaszterekkel foglalkozó irodalom bővelkedik a klaszterek csoportosítására irányuló 
kísérletekben. A következőkben ezekből ismertetünk néhányat.  
Jakobs (Jacobs et al. 1992, in: Miller, 2001) hat fő klasztertípust különböztet meg: 

• Vertikális termelési lánc (vertical production chain) esetén a termelés egymást 
követő fázisaira, azaz a termelési láncra épül a klaszter. 

• A kapcsolódó ágazatok halmaza (aggregation of connected sectors) a Porter féle 
eredeti klaszter definíciónak megfelelő kategória. Porter vizsgálatai 16 ilyen 
exportorientált klaszterre terjedtek ki, melyek térben nem feltétlenül 
koncentrálódtak.  

• A regionális klaszter az egymáshoz kapcsolódó ágazatok csoportjára utal, 
melyek egyben földrajzilag is koncentráltak, kihasználva a külső gazdaságosság 
által kínált előnyöket. Ilyen előnyök a tudás megosztás és tovagyűrűzés, vagy 
az induló vállalatok magas aránya. 

• Az ipari körzet a legspeciálisabb klaszterforma, kis- és középvállalatok helyi 
koncentrációját jelenti, melyek a termelési folyamat egyes fokozataira 
specializálódtak (Beccattini, 1990). Számos ipari övezetben jellemző a 
nagyvállalat(ok) jelenléte és így a kis- és középvállalatok szempontjából 
egyfajta függő helyzet áll fenn. Így ezen a kategórián belül is sokféle változat 
létezik, melyek a méretük, szerkezetük, vagy a kapcsolatok jellege alapján 
különböznek. Markusen (1996) például további négy csoportot határolt el: a 

                                                 
45 Az agglomerációs előny, az agglomerációs gazdaságosság (agglomeration economies) fogalma Weber 
nevéhez köthető, a vállalat általi költségmegtakarításként definiálta, mely a növekvő térbeli koncentráció 
eredménye. Az agglomerációs gazdaságosságot a belső méretgazdaságosság (internal scale economies) külső 
megjelenési formájának tekintette, anélkül, hogy az okok felderítésére vállalkozott volna. Hoover fejlesztette 
tovább ezt az elméletet, urbanizációs és lokalizációs előnyöket különböztetve meg (Lengyel et al., 2002). 
Marshall csak lokalizációs előnyökkel foglalkozott, externális hatásnak nevezve azt.  
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Marshall féle új ipari körzetet (Marshallian new industrial district), kerékagy-
küllő körzetet (hub-and-spoke district), szatelit ipari körzetet (satellite industrial 
platform), valamint az állami alapokon nyugvó körzetet (state-centered district). 

• Az ötödik kategória a hálózat, mely a szerzők szerint szoros kapcsolatban áll az 
ipari körzettel. A gazdasági szereplők közötti speciális kapcsolatnak tekintik, 
mely kölcsönös függésen, bizalmon és együttműködésen alapszik. Nem 
szükségszerűen földrajzilag koncentrált, de legmegfelelőbben akkor működik, 
ha lokalizált. 

• Az innovatív miliő a csúcstechnológiákat alkalmazó iparágak területi 
koncentrációja. A gazdasági és intézményi tényezőknek köszönhetően jelentős 
szinergia hatás érvényesül ebben az esetben, melyre a tanulás, valamint a tudás 
áramlása jellemző.  

Rosenfeld (1997) a klaszterek lehatárolásánál azok fejlettségi fokából indult ki. Ennek 
megfelelően három típust különböztetett meg: a működő, a látens és a potenciális 
klasztert. A működő klaszter vállalatai tisztában vannak kölcsönös függő helyzetükkel, 
melyet fontosnak tartanak és ki is tudnak használni. Fejlett támogató-, 
intézményrendszer és infrastruktúra, mindenekelőtt szociális infrastruktúra jellemzi, 
mely ösztönzi az információáramlást, az új ötletek generálását és a vállalkozásindítást. 
A látens klaszter esetén már rendelkezésre áll ugyan a kritikus tömeg, ami a vállalatok 
számát illeti, a lehetőségek viszont még nem megfelelően kihasználtak. Végül a 
harmadik típus, a potenciális klaszter esetén túl sok speciális jellemző, ismérv 
hiányzik, mely szükséges lenne a klaszterből eredő előnyök kihasználásához. 
Az Observatory of European SME’s (2002/3) szerint a regionális klaszter kategóriát 
csak szűk értelemben szerencsés használni (ellentétben a Porter (1998) által 
alkalmazott klaszter definícióval), független vállalatok regionális koncentrációjaként. 
Minden további kiterjesztés, például a támogató intézmények megléte már új 
definíciót igényel. Véleményünk szerint ez a megközelítés egyfajta hierarchiát 
feltételez az egyes formák között, és azt sugallja, hogy a klaszterek fejlődése 
ösztönözhető az együttműködés fokozásával és támogató intézmények kialakításával, 
másrészt kialakításukra, a klaszteresedés elindítására is lehetőség van a megfelelő 
intézményrendszer és ösztönzők segítségül hívásával. 
 

75 



10. táblázat: Az Observatory of European SME’s által megalkotott klaszter 

fogalom 

Fogalom Definíció, különbségek 
Független vállalatok koncentrációja azonos vagy egymáshoz 
kapcsolódó iparágakban, egy adott földrajzi területen. Regionális klaszter 

Regionális innovációs Jobban szervezett együttműködés a vállalatok között, melyet a 
bizalom, normák, szokások ösztönöznek, melyek támogatják a 
vállalatok innovációs tevékenységét. hálózat 

Regionális innovációs Vállalatok és különféle intézmények közötti együttműködés a 
tudás fejlesztésére és áramlására. rendszer 

ENSR 2002/3 
 
Mindez ellentmond a szakirodalomban megfogalmazódott egyes véleményeknek 
(Sabel, 1992), miszerint a klaszterek bizalmon, ismertségen alapuló képződmények, 
melyek hosszú idő alatt alakulnak ki, és melyek éppen a kialakulásuk sajátosságai 
miatt nem, vagy csak korlátozottan adaptálhatók. 
Nincs tökéletes megoldás a klaszterek lehatárolására (így aztán valamennyi 
csoportosítás könnyen kritizálható), mint ahogy nincs egzakt klaszter definíció sem. 
Mindez akkor okoz gondot, mikor ezen képződmények kialakulásának ösztönzése, 
működésük támogatása kerül napirendre. Továbbá nehézséget okoz, hogy nem lehet 
minden klaszterre érvényes megoldást találni, sokféle koncepció, sokféle stratégia és 
legjobb gyakorlat létezik egyszerre. 
A lehatárolás nehézségei ellenére meghatározhatjuk azokat a dimenziókat, melyek 
mentén érdemes lehet vizsgálódni. Az egyik ilyen dimenzió lehet a klaszter fejlettségi 
foka. Ez a megközelítés abból indul ki, hogy a klaszterek is rendelkeznek életciklussal. 
Más-más fejlettségűek, más kihívásokkal találkoznak, és így más-más módon kell 
kezelni őket. 
További rendező elv lehet a klaszter specializáltságának foka, vagy a földrajzi 
alakzata. Ideális esetben egy iparág egy klaszterbe tömörül, bár ez csak a legritkább 
esetben van így. Több klaszter esetén az egyes al-klaszterek eltérő méretűek és 
jelentőségűek lehetnek.  
Végül eltéréseket találhatunk az egyes klaszterek között földrajzi kiterjedésük szerint. 
A klaszterek határai nem esnek egybe a közigazgatási határokkal, maga az iparág 
jellemzői határozzák meg a kiterjedését, sőt az is előfordul, hogy az országhatárt is 
átlépik (Porter 1998). Ezen ún. cross-border klaszterek támogatása kiemelt feladat az 
Európai Unióban is46. Tekintve, hogy a vállalatok közötti kapcsolat fenntartásához 

                                                 
46Jó példa erre a "Kárpátok Beszállítói Klaszter" együttműködési megállapodása a hármashatármenti térségben, 
magyar, szlovák és ukrán alapító partnerekkel. 
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folyamatos kontaktus szükséges, így a kiterjedésnek fizikai határai vannak, amit 
nyilván befolyásol az iparág jellege is.  

47Miller (Miller et al., 2001) vizsgálataiban  a klaszterek lehatárolásának négy 
lehetséges fokát különböztette meg: a már említett fejlettségi fokot, mely a klaszterek 
életciklusából indul ki, a mélységet, melyet az ott található iparágak sora határoz meg. 
A harmadik vetület a foglalkoztatási dinamika, ami a foglalkoztatás növekedésén 
(változásán) mérhető le, és végül a jelentőség, ezen belül a klaszterek nemzetközi, 
nemzeti, regionális hatásuk egyaránt mérvadó. 
 
3.3.7. Ipari körzet 
 
Az ipari körzet a klaszterek egy speciális csoportja, melynek kialakulása sajátos, 
történelmileg megismételhetetlen társadalmi körülményeknek köszönhető. 
Vizsgálatának elméleti kereteit Marshall (1920) alapozta meg, aki szerint 
kialakulásukat a pozitív externális hatások ösztönzik. Három formában realizálódnak 
ezek az externáliák:  

• Egyrészt költségmegtakarítást eredményeznek, mely a szakosodásnak tudható 
be. 

• Másrészt csökkennek az információs és kommunikációs költségek a földrajzi 
közelségnek köszönhetően. 

• Végül egyfajta ipari légkör alakul ki, mely segíti a képességek megszerzését és 
az innovációt. 

Az iparági körzetek tárgyalásakor jellemzően az olasz iparági körzetek példáját 
ismertetik. Ennek főbb jellemzői a következők: szektorális csoportosulás, jól képzett 
és fizetett munkaerő, a vállalatok közötti együttműködés és bizalom magas foka, 
speciális intézmények kialakulása, valamint általában a helyi intézmények jelentős 
szerepe (Sengenberger et al. 1992). Az olasz iparági körzetek teljesítményét számos 
társadalmi sajátosságnak feleltetik meg, mint például a kisvárosi környezet és a 
hasonló értékrend, a kisvállalkozókra épülő társadalmi szerkezet. A társadalmi és 
történeti sajátosságok azt sugallják, hogy az ipari körzetek tapasztalatai nem 
alkalmazhatók széles körben.  

                                                 
47 Miller és munkatársainak feladata a Government’s Clusters Policy Steering Group megbízásából az Egyesült 
Királyság klasztereinek feltérképezése volt. A felmérés kitért a klasztereinek beazonosításán túl az egyes régiók 
részletes elemzésére és a globálisan is versenyképes ágazatok vizsgálatára. Az elemzés megtalálható a 
http://www.dti.gov.uk/regional/clusters/clusters-assessment/page17380.html honlapon. 
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Ugyanezt támasztják alá más ipari körzetek vizsgálatai. A témával foglalkozó kutatók 
nagy számban találtak ipari körzeteket Olaszországon kívül48, e körzetek fejlődése, 
kialakulása eltér az olasz példától. Nem lehet tehát uralkodó szerkezeti modellt 
meghatározni.  
Az ipari körzet Zeitlin szerint (1992, 286) olyan egyedülálló történelmi termék, mely 
megtalálható, de nem megalkotható. A bizalom és az együttműködés központi elem a 
klaszterek esetében. Főként az ipari körzetek esetén igaz, hogy ezek olyan tényezők, 
melyeket adottnak kell tekintenünk, nem teremthetők meg; ahol tradicionálisan 
jellemzők, ott a vállalatok profitálhatnak a rájuk épülő kapcsolatokból, ahol viszont 
hiányoznak, ott ezek kedvezőtlen körülményei érezhetők (Sabel 1992). Ennek 
ellentmond Benton (1992), aki egy spanyol iparági körzetet vizsgálva arra 
következtetett, hogy a szűk értelemben vett közös kulturális örökség se nem 
szükséges, se nem elégséges feltétel a körzetek kialakulása szempontjából. Zeitlin 
(1994) szerint az ipari körzetekben kialakult bizalom inkább a helyi szereplők 
együttműködésének következménye, semmint feltétele.  
Megállapíthatjuk, hogy a klaszterekkel és ipari körzetekkel foglalkozó szakirodalom 
eltérő véleményen van azok kialakulásával kapcsolatban. A lehetséges megközelítések 
rendszerezésére tettünk kísérletet, melyet a 11. ábra szemléltet. 
 

A földrajzi közelségbõl eredõ
lokalizációs elõnyök:

-Piachoz, inputokhoz való közelség
-infrastruktúra
-Információáramlás

Etnikai kötelék

Közös
tapasztalatok

-közös munka
-közös iskolák

IsmertségBizalomIntézmények

Kultúra

Klaszterek, ipari
körzetek

kialakulása

 
Saját szerkesztés 

12. ábra: A klaszterek és az ipari körzetek kialakulására ható tényezők 
                                                 
48 Lásd többek között: Pyke és Sengenberger (1992), melyben a olasz, német, spanyol, dán, svéd, japán és 
amerikai ismert ipari körzeteket mutatnak be (Baden-Württemberg, Szilikon Völgy). 
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• Egyes szerzők szerint a klaszterek, és főként az ipari körzetek kialakulása 

társadalmi, etnikai és kulturális azonosságban gyökerezik. A közös identitás 
bizalom kialakulásához, és így intenzív együttműködéshez vezethet. A 
gazdasági és társadalmi tranzakciók nem, vagy nehezen határolhatóak el 
egymástól. (Lásd például: Becattini, 1990; Piore, 1990, Zeitlin, 1992, Sabel, 
1992. munkáit.) 

• Más szerzők szerint bizalmi kapcsolatok sokféle társadalmi bázison 
szerveződhetnek. A helyi szereplők közös tevékenységei, mint például az 
oktatásban való részvétel, az azonos munkahely vagy közös tapasztalat 
ismertséget teremt, azaz a szereplők ismételt interakciókon, próbálkozásokon 
keresztül megszerzik a szükséges ismereteket a partnerekről, ami hozzájárul a 
bizalom kialakulásához és végül a klaszteresedéshez is (többek között: Benton, 
1992). 

• Végül a szerzők egy harmadik csoportja hangsúlyozza, hogy a klaszterek/ipari 
körzetek kialakulása a megfelelő intézményi háttér létrehozatalával is 
ösztönözhető. Míg az előző két esetben főként informális, addig itt formális 
intézmények támogatják a vállalatok közötti együttműködést. A nyújtott 
szolgáltatások köre sokféle lehet (közös értékesítés, piackutatás, stb.), mint 
ahogy az intézményi környezet is. Ebben az esetben egy jól működő 
konfliktuskezelési mechanizmus helyettesítheti a kultúrán és az ismertségen 
alapuló bizalmat, és így szintén a klaszterek, ipari körzetek kialakulásának 
kedvez (Schmitz, 1992). 

Minden megközelítés feltételezi a megfelelő infrastruktúra meglétét, a vállalatok 
kritikus számának jelenlétét és egyéb olyan tényezőket, melyek egyfajta keretet adnak 
a klaszter és ipari körzet kialakulásának, ezeket a klaszterképződés szükséges, de nem 
elégséges feltételeinek tekintjük. 
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4. A hazai kis- és középvállalatok együttműködésének empirikus 

vizsgálata 
 
A kutatás célja a kis- és középvállalatok közötti hazai együttműködés jelenlegi 
sajátosságainak feltárása. A szakirodalmi háttér áttekintése után az alábbi kérdésekre 
kíséreltünk meg megbízható választ adni: 

• Milyen arányú a kis- és középvállalatok körében a vállalati együttműködésben 
való részvétel a vizsgálat idején? Foglalkozunk a lehetséges eltérésekkel, 
melyeket a vállalatméret, a tevékenységi kör, a tulajdonosi szerkezet stb. okoz. 
Ezen túlmenően célunk annak vizsgálata, hogy az együttműködés milyen 
területeken a leginkább jellemző, milyen sajátosságokkal bír a kis- és 
középvállalatok közötti kapcsolat. 

• Kitérünk az együttműködés lehetséges motivációinak és akadályainak 
felderítésére, hogy képet kapjunk arról, milyen ösztönzők alapján döntenek a 
kis- és középvállalatok vállalati együttműködés mellett, és milyen akadályokkal 
szembesülnek. Tekintve, hogy a kis- és középvállalati kör meglehetősen 
differenciált, a partnerkapcsolatnak eltérő motivációit és akadályait várjuk 
vállalatméretenként és tevékenységi körönként. A lehetséges motivációk és 
akadályok ismeretében következtethetünk arra, hogy vajon az együttműködési 
szándék befolyásolható illetve erősíthető-e külső tényezők által. 

• Feltételezésünk szerint a vállalati együttműködés és a vállalat teljesítménye 
között pozitív irányú kapcsolat mutatható ki, vizsgálataink ezért arra is 
kiterjednek, hogy összehasonlítsuk az együttműködésben részt vevő és részt 
nem vevő vállalatok teljesítményét, másrészt, hogy megvizsgáljuk, van-e 
különbség egy versenyképes, stabil vállalat és egy gyengébben teljesítő vállalat 
együttműködési szándéka, képessége között.  

• Végül kutatásunk kiterjed a kis- és középvállalatok, valamint a helyi 
közösségek és intézmények kapcsolatának vizsgálatára. Abból a feltevésből 
indulunk ki, hogy a kis- és középvállalatok számára a helyi közösség 
meghatározó, a szereplők döntéseik meghozatalakor nem csupán a piac 
impulzusait veszik figyelembe. A kulturális, szociális közeg, melyben 
tevékenykednek nagymértékben befolyásolja a szereplőket. Feltételezésünk 
szerint a helyi közösségben, az úgynevezett társadalmi hálókban való részvétel 
erősíti a vállalati együttműködés bizonyos formáinak lehetőségét és szándékát.  
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A felvetett kérdések megválaszolása érdekében információkra volt szükségünk a kis- 
és középvállalati szektorról. Ezek egy részéhez egyszerű volt a hozzáférés a Központi 
Statisztikai Hivatal kiadványainak köszönhetően (megyei, regionális és országos 
statisztikai összesítők, CégKódtár), mint például a vállalatok száma, méret szerinti 
megoszlása, a vállalati teljesítmény, az alkalmazottak száma, stb. A kérdések zömére 
viszont az elérhető statisztikák nem adtak választ. Ezért a vállalatok kérdőíves 
felméréssel való megismerése mellett döntöttünk. 
A kis- és középvállalatok jellemzőinek tanulmányozása, majd az együttműködéssel 
foglalkozó szakirodalom áttekintése után megfogalmazott megállapításainkat Borsod-
Abaúj-Zemplén megyei kis- és középvállalatok körében végzett empirikus kutatással 
teszteltük. A vizsgálati kör szűkítésének egyik oka anyagi erőforrásaink 
korlátozottsága volt, másrészt a kis- és középvállalati kör heterogenitása mellett a 
regionális eltérések eredményeink hasznosíthatóságát tovább csökkentették volna. 
 
4.1. Kutatási módszertan  
 
A következőkben röviden ismertetjük az empirikus munka módszertani kérdéseit. 
Kitérünk a mintavétel módjára, a kérdőív felépítésére, az adatelemzés módszereire és 
az alkalmazott statisztikai szoftver rövid bemutatására. 
 
4.1.1. Kutatásmódszertani alapok 
 
A kutatás első lépésében a kis- és középvállalatokkal foglalkozó hazai és nemzetközi 
szakirodalom tanulmányozására került sor. Ekkor a kutatás alapvetően feltáró jellegű 
volt, melynek kapcsán szekunder adatok alapján a kis- és középvállalatok általános 
jellemzőinek, a működési környezetüknek és a vállalkozói készségeknek a vizsgálatára 
tértünk ki. Később a kutatás konkrétan a vállalati hálózatok és ezek környezetének 
vizsgálata felé fordult.  
A téma empirikus vizsgálatát egyrészt országos statisztikák szekunder elemzésével 
végeztük el, másrészt a Miskolci Egyetem Gazdaságtudományi Kara, 
Vállalkozáselmélet és gyakorlat Doktori Iskolájának FKFP 0015/2002. oktatási és 
kutatási programja keretében készült kérdőív adatainak elemzésével. A kérdőív célja 
az volt, hogy feltérképezze a megye kis- és középvállalatainak működési környezetét, 
határon átnyúló gazdasági tevékenységét és a vállalatok közötti kapcsolatrendszer 
jellegét. A kérdőív arra tett kísérletet, hogy feltárja, vajon a megye határmentisége 
tükröződik-e a vállalatok intenzívebb nemzetközi megjelenésében. A szakirodalom 
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szerint a kis- és középvállalatok esetében is egyre inkább potenciális lehetőség a 
külpiaci aktivitás (KSH, 2002), méretükből adódóan viszont annak egyszerűbb fajtái 
mellett kötelezik el magukat (export és import), másrészt előtérbe kerül a vállalati 
együttműködés, mint az erőforrások ötvözésének lehetősége. Feltételezésünk szerint 
mind az együttműködés, mind a nemzetközi megjelenés pótlólagos erőforrásokat és 
kompetenciákat követel meg, így a vállalat fejlettségi fokával és méretével 
összefüggésbe hozható.  
A kutatás elemzési egysége a vállalati együttműködés, a megfigyelés alapegységei 
pedig maguk a vállalatok. Vizsgálataink során alapvetően deduktív megközelítést 
alkalmaztunk, e mellett egyes következtetések levonására éppen az empirikus vizsgálat 
adott lehetőséget. Vizsgálataink zömében leíró jellegűek, melyek támaszkodnak a 
nemzetközi és a hazai szakirodalom főbb megállapításaira, ezekből kiindulva, de a 
vizsgált vállalati kör sajátosságait figyelembe véve tárják fel a kérdéses területeket. E 
mellett célunk volt az oksági kapcsolatok megértése, melyre a vizsgálat jellegénél 
fogva csak korlátozott lehetőség nyílt. 
 
4.1.2. A kérdőíves felmérés jellemzői 
 
A kérdőíves felmérés leíró, magyarázó és felderítő célokra egyaránt alkalmas (Babbie, 
2003). A társadalomtudományok egyik leggyakrabban alkalmazott módszere, mely 
módszer irányelveire (a kérdőív szerkezet, a kérdésformák, a lekérdezés módja, az 
adatelemzés) vonatkozóan a bőséges szakirodalom áll rendelkezésre (lásd például: 
Malhotra, 2001; Babbie, 2003; Ketskeméty, Izsó, 2005; Székelyi, Barna, 2002). 
A Borsod-Abaúj-Zemplén megyei kis- és középvállalatokat vizsgáló kérdőív 8 
oldalból állt és a következő területeket érintette: 

• Minőségbiztosítás (m1-m2),  
• Beruházások (b1-b9),  
• A vállalat környezete (k1-k8),  
• Nemzetközi jelenlét (n1-n9),  
• Vállalati együttműködés (v1-v9),  
• Beszállítás (s1-s4),  
• Cégadatok (d1-d8). 

Mellőznünk kellett számos kérdéskört, melyek vizsgálata egyszerűbbé tette volna 
mind a vállalatok, mind az együttműködés értékelését és általában megértését, de 
egyúttal túl hosszúvá tette volna a kérdőívet, ami a válaszadási hajlandóságot 
csökkentette volna. Így például le kellett mondanunk a bizalom szerepének részletes 
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elemzéséről a beágyazottság vizsgálata kapcsán, holott annak nagy szerepet 
tulajdonítunk a vállalati együttműködésben.  
A kérdőív egyes kérdései a vállalatok alapadataira vonatkoztak, egy jelentős részük 
viszont a vállalat tulajdonosainak (vezetőinek) véleményét szerette volna feltárni. Ez 
utóbbihoz Likert skálát alkalmaztunk, ahol a válaszadóknak 1-től 5-ig, bizonyos 
kérdések esetében -5-től +5-ig terjedő skálán kellett véleményüket megfogalmazni. Ez 
utóbbi kérdések főként szubjektív vélemény felderítésére vállalkoztak, ezt a tényt a 
kapott eredmények értékelésekor figyelembe kell venni.  
A dolgozat keretein belül csak a vállalati együttműködésre térünk ki, e mellett sor 
került a Minőségbiztosítás, a Beruházások, A vállalat környezete, valamit a Cégadatok 
kérdéskörök elemzésére is. A kérdőív lekérdezésére 2006 folyamán került sor. 
Önkitöltős kérdőívet alkalmaztunk, melyhez viszont kérdezőbiztosok segítségét is 
igénybe vettük, jelenlétükkel az esetleges félreértelmezés lehetőségét szerettük volna 
elkerülni, valamint a válaszadási hajlandóság javítására törekedtünk. A kérdőívet a 
kitöltetés előtt több ízben teszteltük.  
 
4.1.3. Mintavétel és adatfeldolgozás 
 
A mintavétel során a véletlen mintavételi technikák közé tartozó rétegzett mintavételi 
technikát választottuk, amivel azt szerettük volna elérni, hogy mintánk a vállalatméret 
és a tevékenységi kör alapján egyaránt reprezentatív legyen. A hiányzó értékek 
kezelése során pár szerinti kizárást alkalmaztunk, azaz minden egyes vizsgálatnál csak 
a teljes és érvényes válaszokat vettük figyelembe. A vizsgálat során 0,05-ös 
szignifikancia szintet tekintettünk bizonyító erejűnek, az egyes elemzések után 
jeleztük az ettől eltérő valószínűségeket. 
A minta kérdőívekkel nyert adatok feldolgozásához, elemzéséhez SPSS 14.0 
programcsomagot alkalmaztunk49, mely az adatfeldolgozás egyik nemzetközileg 
leginkább elterjedt módszere. Alkalmas leíró statisztikai vizsgálatok, többváltozós 
statisztikai elemzések, klaszter-, faktorelemzés, több változó között meglévő 
sztochasztikus kapcsolat erősségét mérő statisztikák (kovariancia, korrelációs 
együttható, asszociációs mérőszámok) elvégzésére és grafikus ábrázolására. 
 

                                                 
49 A program, valamint az egyes statisztikai módszerek kezelésében segítségünkre volt: Ketskeméty, Izsó, 2005, 
Székelyi, Barna, 2002, Malhotra, 2001. 
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4.1.4. Alkalmazott statisztikai módszerek 
 
A következőkben röviden ismertetjük a dolgozatban alkalmazott statisztikai 
módszereket. Az elemzés részben leíró statisztikákon alapszik, így az adatok centrális 
helyzetét leíró statisztikákon, a szóródás mérésén. Két változó kapcsolatát 
kontingencia táblázat segítségével vizsgáltuk, melynek sorai egy adott változó 
értékeihez, oszlopai pedig egy másik változó értékeihez tartoznak. A táblázat egy- egy 
cellája a megfelelő sor és oszlopváltozó érték együttes előfordulási gyakoriságát jelenti 
az adott mintában (e mellett alkalmas az elvárt gyakoriság, valamint százalékos adatok 
számítására is). Az elemzés nagy hangsúlyt helyezett a változók közötti összefüggések 
mérésére. Annak eldöntésére, hogy két változó függetlennek tekinthető-e vagy sem, az 
SPSS-ben számos statisztikai próba alkalmazható. A kontingencia táblázat adatainak 
vizsgálatával többek között számítható Pearson-féle Chí négyzet statisztika, Phi-
koefficient, Pearson féle kontingencia együttható, vagy Cramer féle V együttható, 
Pearson féle korrelációs együttható, kovariancia stb.  
A kapott adatok változatos ábrázolására is lehetőséget adott a program, mely grafikus 
lehetőségekkel a dolgozatban is igyekeztünk élni (boxplot diagram, hisztogram, 
kördiagram, oszlopdiagram, pontfelhő diagram). 
Faktoranalízis segítségével törekedtünk arra, hogy nagy számú változó között 
összefüggést tárjunk fel, mely segítségével a megfigyelt változók számát 
csökkenthetjük. Az elemzés alkalmazásának feltétele, hogy a művelet a lehető 
legkevesebb információveszteséggel járjon, vagyis a transzformált sokaságról az 
eredeti sokaságéval közel azonos következtetéseket lehessen levonni. A faktorelemzés 
erénye, hogy megkönnyíti az adatok elemzését és értelmezését, lehetőséget ad látens, 
közvetlenül nem megfigyelhető változók mérésére.  
A faktorelemzésnek akkor van értelme, ha az adatok szorosan összefüggnek 
(korreláltak). Ez az adatmátrix korrelációmátrixának analízisével ellenőrizhető. A 
Kaiser-Meyer-Olkin mérték a mátrixhoz 0 és 1 közé eső számokat rendel, a KMO 
egyhez közeledve egyre nagyobb alkalmasságra utal. Szintén a változók alkalmasságát 
mutatja a Bartlett teszt, mely azt vizsgálja, hogy a változók az alapsokaságban 
korrelálatlanok-e. Ebben az esetben a H0 hipotézist szeretnénk elutasítani, hiszen a 
faktorelemzés feltétele, hogy a változók korreláljanak. A faktorok számának 
meghatározásában a Scree Plot ábra van segítségünkre, mely a faktorok sajátértékeit 
tartalmazza, illetve teljes variancia magyarázata (total variance explained), de nem 
mellőzhető a kutató tapasztalata sem, hiszen a faktorok száma előre is megadható. A 
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rotált komponens mátrix, mely az egyes változók korrelációs értékeit tartalmazza, 
megmutatja, hogy a faktor milyen szoros kapcsolatban van az adott változóval.  
A dolgozatban lehetőség nyílt klaszterelemzés alkalmazására is. A klaszterelemzés a 
faktorelemzéshez hasonlóan adatredukciós módszer, itt viszont nem a változók, hanem 
a megfigyelési egységek számának csökkentése a cél. Az eljárás a megfigyelési 
egységeket homogén csoportokba rendezi az elemzésbe bevont változók alapján. 
Akkor sikeres, ha az egységek hasonlítanak a csoporttársaikhoz, de eltérnek a más 
csoportba tartozó elemektől. Algoritmusának megválasztásakor technikai és szakmai 
szempontok figyelembe vétele szükséges. A kutató feladata annak eldöntése, hogy az 
elemek összevonása milyen módszerrel történjen, illetve hogy hány klasztert 
szerencsés kialakítani. A dolgozatban hierarchikus klaszterezési eljárás mellett 
döntöttünk. Ekkor a klaszterek száma magától adódik az eljárás során, viszont csak kis 
elemű mintánál ajánlatos elvégezni. Kezdetben minden elem külön klasztert alkot, 
majd a program az egymáshoz legközelebbi két klasztert összevonja és ezt a 
folyamatot addig folytatja, míg egyre nem csökken a klaszterek száma.  
A magyarázó modellek további, a társadalomtudományi kutatásokban hasznosítható 
csoportja a regresszióelemzés. Célja egy olyan modell felépítése, mely alkalmas az 
egyes változók közötti kapcsolatrendszer leírására, majd ennek segítségével 
extrapolálásra. A modell megalkotásakor a kutató feladata annak eldöntése, melyik 
változót tekinti függő és melyiket független változónak, azaz, hogy meghatározza a 
változók közötti kapcsolat irányát. A függő és független változók kapcsolatának 
típusától függően beszélhetünk lineáris s nem lineáris regresszióról. A dolgozatban 
binomiális logisztikus regresszió alkalmazására tettünk kísérletet. Ennek során 
kétértékű függő változó viselkedését akartuk megmagyarázni folytonos és kategoriális 
változókkal.  
 
4.1.5. A vállalati minta jellemzői 
 
Mintavételünk során arra törekedtünk, hogy mintánk tevékenységi kör és vállalatméret 
szerint egyaránt reprezentatív legyen. Borsod-Abaúj-Zemplén megyében a 
mikrovállalatok dominálnak, ami megfelel az országos statisztikáknak. A kis- és 
középvállalkozói szektor egészére kiterjedő, a mikrovállalatokat is reprezentáló 
vizsgálat így azzal járt volna, hogy a mintánkba 89 százalékban mikrovállalatoknak 
kellett volna bekerülnie. 
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13. ábra: A megye mikro-, kis- és középvállalatainak méret szerinti 

megoszlása 

 
Mivel az eredeti kutatás célja a megye vállalatai határon átnyúló tevékenységének, 
valamint a vállalatok kapcsolatrendszerének vizsgálata volt, mely tevékenységek 
valószínűsége bizonyos pótlólagos költségek és kompetenciák szükségessége miatt a 
vállalatméret növekedésével növekvő, a minta reprezentativitását a mikrovállalatok 
nélkül kívántuk elérni, így a minta a BAZ megye 10-249 foglalkoztatottal dolgozó 
vállalatait reprezentálja. Másrészt a felmérés kizárólag társas vállalatokra terjedt ki. Az 
alábbi ábrák az alapsokaság és a minta összetételét mutatják (a mikrovállalatok 
kizárásával) vállalatméret szerint. 
 

 
14. ábra: A minta és a megye társas vállalatainak méret szerinti megoszlása 

 
A felmérés a megyében regisztrált társas kis- és középvállalatok 14,1 százalékára, 217 
vállalatra terjedt ki. A mintába került vállalatok 78 százaléka kis-, 22 százaléka 
közepes méretű vállalat. Így mintánkban az alapsokaságnál valamivel nagyobb súllyal 
szerepelnek középvállalatok (13 helyett 22 százalék).  
 

A minta megoszlása

40%

38%

22%

10-19 20-49 50-249

Az alapsokaság megoszlása

55%32%

13%

10-19 20-49 50-249

86 



 
15. ábra: A minta és a megye vállalatainak tevékenységi kör szerinti 

megoszlása 

 
Tevékenységi kör szerint a minta 59 százaléka ipari, a vállalatok 27 százaléka 
kereskedelemmel, 14 százaléka pedig szolgáltatással foglalkozik. A vizsgálatba nem 
vontuk be a mezőgazdasági vállalatokat. A megyei statisztikákhoz képest itt 
kismértékű eltolódás figyelhető meg az iparvállalatok és a kereskedelemmel 
foglalkozó vállalatok irányába. 
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16. ábra: A minta vállalatainak árbevétel szerinti megoszlása 

 
A mintába került vállalatok árbevétel szerinti megoszlását a 16. ábra szemlélteti. A 
megkérdezett kis- és középvállalatok összesen 9588 alkalmazottat foglalkoztatnak, 
10,8 százalékukban van külföldi érdekeltség.  
A mintába a 217 kis és közepes méretű vállalat (10-249 fő) mellett 16 mikrovállalat is 
bekerült, mely vállalatok adatait általában nem vontuk be a statisztikai elemzésbe, 
bizonyos vizsgálatoknál viszont figyelembe vettük (a vállalkozók szubjektív 
véleményét vizsgáló kérdések), de a kapott eredményeket ebben az esetben is csak az 
esetleges tendenciák szemléltetéséhez használtuk és fenntartásokkal történő 
kezelésükre minden esetben felhívtuk a figyelmet. 
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4.1.6. Érvényességi korlátok 

 kutatás sajátosságai nem tették lehetővé, hogy kizárólag hagyományos módszereket 

e vonatkozóan egyrészt hangsúlyozzuk 

teljes 

.2. Borsod-Abaúj-Zemplén megye bemutatása 

utatásunkban Borsod-Abaúj-Zemplén megye kis- és középvállalati szektorára 

 
A
alkalmazva teljesítsük a kutatás célkitűzéseit, mert a létező modellek segítségével nem 
valósulhat meg a vállalkozók véleményének közvetlen vizsgálata. Ezt a hiányosságot 
képes a kérdőíves felmérés pótolni, hiszen közvetlenül foglalkozik a vizsgálat 
alanyaival. Felismerve, hogy a két vizsgálati módszer együtt alkalmas a valóság 
megismerésére, empirikus kutatásunkban kérdőívet alkalmazunk. A módszer 
erősségeivel és gyengéivel tisztában vagyunk. 
A dolgozatban beidézett elméletek tesztelésér
vizsgálataink térbeli és időbeli korlátait, melyek azt eredményezik, hogy nem tehetünk 
általános kijelentést a kis- és középvállalatok együttműködésére vonatkozóan. 
Szignifikáns vizsgálati eredményeink alapján is csak a megye kis- és 
középvállalatainak jelenlegi helyzetére vonatkozóan tehetünk megállapításokat.  
Másrészt egyik általunk megismert elmélet sem tudta a vállalat viselkedését 
körűen magyarázni az általunk vizsgált populációban. Oka, hogy a közgazdaságtanban 
a tényleges empirikus vizsgálatok mellett helyt kaptak a spekulatív modellek (mint 
például a reprezentatív vállalat feltételezése). Az elmélet és az empirikus valóság 
között azonban számos absztrakciós lépés létezik, melyek egyrészt az elméletek 
magyarázó erejét csökkentik, másrészt az empirikus eredmények közvetlen 
áttranszformálhatóságát akadályozzák. Ezért megállapításaim nem terjeszthetők ki egy 
az egyben a leírt viselkedésre és egyúttal nem számítok arra, hogy az eredményeket az 
elmélet szintjén használt vállalat viselkedésének korrekciójára használjam fel.  
 
4
 
K
koncentráltunk. Elemzésünk során abból indultunk ki, hogy a megye kis- és 
középvállalati szektorára többek között hatást gyakorol a megye nehézipari múltja és a 
többi megyéhez viszonyított viszonylagos kedvezőtlen gazdasági, társadalmi helyzete. 
Általános jellemzőiről sokat megtudhatunk a statisztikai kiadványoknak köszönhetően. 
Érdeklődésünk sokkal inkább a vállalati együttműködés irányába terelődött, mivel ezt 
olyan tevékenységnek feltételezzük, mely számos olyan pótlólagos kompetenciát és 
erőforrást követel meg, melyek összefüggésbe hozhatók a vállalatok fejlettségi fokával 
és a versenyképességével.  
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Borsod-Abaúj-Zemplén megye Magyarország egyik legkedvezőtlenebb helyzetű 
megyéje gazdasági társadalmi és környezeti szempontból egyaránt. A Központi 
Statisztikai Hivatal valamint annak Miskolci Igazgatósága a megye helyzetét arra 
hivatott tanulmányaiban és statisztikáiban (pl.: KSH, 2006) részletesen elemzi, így 
annak bemutatására nem térünk ki, csupán néhány adat ismertetésével szeretnénk 
alátámasztani a fenti megállapítást. 
Az egy főre jutó GDP 1355 ezer forint, ami az országos átlag 67 százaléka (KSH, 
2006). Ugyanilyen lemaradás érzékelhető a beruházások terén, ahol a megye egy 
lakosra jutó teljesítménye az országos átlag 70,3 százaléka (156,1 milliárd forint 2005-
ben) (KSH, 2006).  
A megye elmaradást mutat a gazdasági szervezetek statisztikái terén is. Kedvezőtlen 
gazdasági helyzetére utal az alacsony vállalkozói kedv; az ország regisztrált 
szervezeteinek 4,8 százaléka található a megyében, mintegy 63 ezer szervezet, 
melyeknek közel 90 százaléka vállalat. Ezzel a statisztikával a vállalkozási kedv 
messze az országos átlag alatti, az 1000 lakosra jutó vállalatok száma 77 (míg az 
országos átlag 120) (KSH, 2006). Ennek részben ellentmond a GEM egy frissebb 
felmérése, mely szerint az Észak-Magyarországi régió a vállalkozói aktivitás50 terén a 
4-5. helyen áll a régiók rangsorában. A szerzők szerint a vártnál kedvezőbb adat a 
felzárkózás jele lehet, melyben az autópálya építés katalizátor szerepet tölthet be 
(Szerb, Varga, 2004). A kutatás-fejlesztés terén szintén az országos átlagtól elmaradó 
teljesítményt találunk (KSH, 2005a, 2005b).  
A kedvezőtlen gazdasági helyzet a társadalmi mutatókban is tükröződik. A 
munkanélküliségi ráta 2006. 1. negyedévében 11,7 százalék volt, miközben az 
országos átlag 7,7 százalék. További kedvezőtlen társadalmi tendenciákra 
bukkanhatunk az elvándorlás és a polarizáció vizsgálata során is.  
 
4.3. Korábbi empirikus felmérések rövid áttekintése 
 
A nemzetközi és a hazai szakirodalomban részletes elemzéseket találhatunk mind a 
kis- és középvállalatokkal kapcsolatban mind a vállalati együttműködések témakörben. 
A továbbiakban röviden áttekintjük a kis- és középvállalatokkal kapcsolatban született 
magyarországi empirikus felméréseket, ám előtte még említést kell tennünk az Európai 
Bizottság által 1992-ben létrehozott Observatory of European SMEs-ről, mely az 
Európai Unió kis- és középvállalatainak felmérését végzi. Feladata, hogy információt 
                                                 
50 A vizsgálatba a Teljes Vállalkozói Mutató mellett az üzleti lehetőségek észlelését és a munkahelyteremtést is 
bevonták. 
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szolgáltasson a kis- és középvállalatokról a döntéshozók, kutatók, közgazdászok és 
maguk a vállalatok számára, mintegy 8000 kis- és középvállalat megkérdezésével. A 
kutatóintézet által folytatott vizsgálat kiterjedt a vállalatok pénzügyi lehetőségeire, a 
nemzetközi piacon való megjelenésükre, valamint a vállalatok közötti 
együttműködésre51. Hazánk Európai Uniós csatlakozásával várhatóan Magyarország 
vállalatai is bekerülnek a vizsgálatba további ismeretet szolgáltatva a hazai vállalatok 
és más EU tagországok vállalatainak fő jellemzőiről. A felmérés sorozat alkalmas a 
kis- és középvállalati szektor általános jelentőségének megvilágítására és az egyes 
országok összehasonlítására egyaránt, viszont jelenleg még nem szolgáltat regionális 
adatokat.  
A kis- és középvállalati szektor magyarországi szakirodalma jelentős, számos 
empirikus munkáról számolhatunk be. A kis- és középvállalatok helyzetét a 
Kisvállalkozás-fejlesztési Intézet, majd a Gazdasági és Közlekedési Minisztérium éves 
jelentés formájában mutatja be, konjunktúra felméréssel kiegészítve (Kállay et al., 
2001, 2005). A KKV Körkép szintén a magyarországi kis- és közepes vállalatok 
körében vizsgálja a konjunkturális helyzetet, a kilátásokat, valamint az aktuális 
gazdasági jelenségek okait és hatásait52. 
E mellett üzleti helyzetük (Tóth, 2005), valamint értékesítési lehetőségeik felderítésére 
(Kőhegyi, 1999) vonatkozóan is született empirikus felmérés. A vállalkozói aktivitás 
vizsgálatával foglalkozik a Global Entrepreneurship Monitor azzal a céllal, hogy a 
gazdasági fejlődés és a vállalkozói hajlandóság közötti lehetséges kapcsolatot 
felderítse (Ács et al., 2001, 2004, 2005, Szerb et al., 2004). 2002-ben és 2004-ben már 
Magyarország is részt vett az adatgyűjtésben. A kérdőíveket szakértőkkel készített 
interjúk egészítették ki, a 2004 óta felmérésük már regionális összehasonlítást is 
lehetővé tett. 
Losoncz 2002-ben kis- és középvállalatok felmérésével az információs technológia és 
a versenyképesség közötti kapcsolatot vizsgálta. Fülöp és munkatársai 2001-ben 300 
vállalatra kiterjedő kérdőíves felmérés keretében a vállalatok globális versenyre adott 
lehetséges válaszait vették sorra (Fülöp, Perge, 2004). 

                                                 
51  Az Observatory of European SMEs 2003-ban megjelent tanulmányai a következők: 1. 2003/1: Competence 
development in SMEs, 2. 2003/2: SMEs and Access to Finance, 3. 2003/3: SMEs and the Liberalisation of 
Network Industries: telecommunications and electricity markets, 4. 2003/4: Internationalisation of SMEs, 5. 
2003/5: SMEs and Co-operation, 6. 2003/6: The Impact of EU Enlargement on European SMEs, 7. 2003/7: 
SMEs in Europe 2003, 8. 2003/8: Highlights from the 2003 Observatory. 
52 Az adatfelvételek és az elemzések a Magyarországi Volksbank, a Figyelő és a GVI kutatási 
együttműködésének keretében valósulnak meg. Eddig 3 lekérdezés történt, melynek témái: 1. A kis- és közepes 
vállalkozások üzleti helyzete, és véleménye az intézményi környezetről (2005. január 10.), 2. A kis- és közepes 
vállalkozások üzleti helyzete, valamint a körbetartozás elterjedtsége és okai (2005. október 24.), 3. A kis- és 
közepes cégek üzleti helyzete és az EU csatlakozás hatása (2005. május 18.). 
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A vállalatok közötti kapcsolatok vizsgálata egyrészt a vállalati tulajdonlás, másrészt a 
vállalatok közötti üzleti kapcsolatok felől közelíthető meg. A tulajdonosi hálózatok 
vizsgálatával kapcsolatban több felmérést folytattak (Tóth, 1998, Bruszt, Stark, 1996, 
Kállay et al., 2005, Vedres, 2000).  
A vállalati kapcsolatok vizsgálatára vonatkozó felmérések közül a kis- és 
középvállalatok által igénybe vehető tanácsadási szolgáltatásokkal foglalkozott 
Pelczné Gáll és Szadai (2003a, 2003b, 2004a, 2004b), kutatásukat kiterjesztették a 
tanácsadási szolgáltatást igénybe vevő vállalatokon túl a tanácsadó cégekre is.  
A rendszerváltás utáni időszak vállalati együttműködéseinek sajátosságaival 
ismerkedhetünk Whitley (1996) és Tóth (1998) munkáinak köszönhetően. A vállalatok 
cross-border kapcsolatait vizsgálta Hunya és Telegdy (2003) Magyarország és 
Románia viszonylatában.  
A vállalati együttműködésekkel foglalkozó tanulmányok egy jelentős része a 
beszállítói tevékenység bemutatására valamint elemzésére vállalkozott (Bartha, 
Klauber, 2002a, 2002b, Bod, 2002, Bod, Bonifert, Futó, 1999a, 1999b Futó, Hurton, 
1997, Tóth, 1999, Árva, 1997). A Kopint-Datorg kutatása „A KKV-k bejuttatása a 
beszállítói piacra” címmel a gépgyártás, a számítástechnika, az elektronika, valamint a 
gumi- és műanyagipar vállalataira terjedt ki, mivel ezek az ágazatok tekinthetők a 
beszállítói piac legjellemzőbb területeinek, illetve a magyar ipar húzóágazatainak53.  
Az Ipargazdasági Kutató és Tanácsadó Kft. beszállítással foglalkozó felméréseinek 
célja a hazai feldolgozóipari beszállítói tevékenység jellegének, nagyságának és a 
beszállítói ipar potenciáljának felderítése, valamint a beszállítói piac keresleti és 
kínálati oldalának magyarországi vizsgálata. A kérdőíves megkérdezéseket 
mélyinterjúval egészítették ki. A beszállítás mellett a bérmunka kapcsolatok 
vizsgálatára is történtek kísérletek (Szanyi, 2001, Antalóczy, Sass, 1998).  
A Nyugat-Dunántúl vállalati hálózatainak felderítésére vállalkoztak Török és 
munkatársai a MTA-BDF Regionális Fejlődés és Mikrointegráció Kutatócsoport, 
illetve a GKI Gazdaságkutató Rt. segítségével (Győrffy, Pogátsa, Török, 2003), mely 
felmérés számunkra leginkább releváns megállapítása szerint a kisvállalatok körében 

                                                 
53 Ezen belül az alábbi tanulmányok készültek: 1. A kis- és középvállalkozások beszállítói piacra történő 
bejutásának lehetőségei a közép-magyarországi régióban (a szakirodalom és statisztikai adatok segítségével a 
kis- és középvállalkozások jelenlegi helyzetét és a beszállítói piacra történő bejutási lehetőségeket támogató 
eddigi programok eredményeit vizsgálja), 2. A Közép-magyarországi kis- és középvállalkozások helyzetének 
felmérése a beszállítóvá válás tekintetében (1011 KKV kérdőíves megkérdezésével azt vizsgálja, hogy milyen 
támogatási formákat tartanának szükségesnek a kis- és középvállalkozások ahhoz, hogy beszállítóvá váljanak), 3. 
A Közép-magyarországi régió beszállítói piacán sikeres vállalkozások tapasztalatai (a mélyinterjúkon alapuló 
felmérés a sikeres beszállítói tevékenység feltételeit elemzi). 
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is kimutatható hálózatosodás, egy részük ténylegesen vesz részt hálózatokban, más 
részük pedig határozott jeleket mutat erre vonatkozóan. 
A kis- és középvállalatok valamint a külföldi tulajdonú cégek közötti együttműködést 
vizsgálta az MTA Világgazdasági Kutatóintézete 2003-ban (Artner, 2004). 

54Egy magyar és szlovén gépipari vállalatokra kiterjedő interjúkon alapuló felmérés  a 
vállalatok együttműködésének jellegzetességeit, a vevő-szállító kapcsolatok eseteit, a 
két ország vállalatainak összehasonlítását, valamint az EU csatlakozás hatását 
vizsgálta (Vince 2001, Dyker et al., 2002). 
A vállalati együttműködés kapcsán gyakran felmerül a bizalom kérdése, melyet a 
szakirodalom az együttműködés szempontjából elengedhetetlennek tart. Vizsgálatunk 
szempontjából főként az üzleti bizalmi kapcsolatok területe fontos, mellyel 
kapcsolatban több empirikus munka is készült (Kopasz 2003, Csabina Kopasz, 
Leveleki, 2000, 2001, Lengyel, 2000, Medgyesi Tóth, 2005). 
A Versenyképességi Kutatóközpont Chikán Attila vezetésével 301 vállalat kérdőíves 
vizsgálatát folytatatta le a „Versenyben a világgal 2004-2006” program keretein belül 
a vállalati versenyképesség vizsgálata céljából55 (Chikán et al., 2004). Ennek 
előzménye a Budapesti Közgazdaságtudományi Egyetemen 1995-1997 között lezajlott 
„Versenyben a világgal” című kutatási programja keretében 1996-ban folytatott 
kérdőíves felmérés, melyet 1999-ben a Budapesti Közgazdaságtudományi és 
Államigazgatási Egyetem Versenyképességi Kutatóközpontja megismételt (325 ill. 
319 közepes vállalat megkérdezése) (az eredmények összefoglalását lásd Chikán et al., 
2002). A nagyszabású felmérés egy mintegy 100 oldalas kérdőív keretében négy 
terület érintésével (EU csatlakozás, üzleti szféra, technikai fejlődés és tulajdonosi 
szerkezet) a vállalati stratégiák, a vezetés és döntéshozatal, az értékteremtés és a 
vállalatközi kapcsolatok vizsgálatára tért ki. A felmérés közepes és nagy jogi 
személyiségű társas vállalatokra terjedt ki (a mintába mindössze 15 kisvállalat került).  
Végül az inkubáció szerepét a vállalkozások működési feltételeinek biztosításában 
Soltész (Soltész et al., 2002) munkájából ismerhetjük meg.  
 
A kis- és középvállalatokat vizsgáló kérdőíves megkérdezések nagy része jól 
hasznosítható információkat nyújt a kis- és középvállalati szektor jellemzőiről, 
alkalmazkodási, fejlődési lehetőségeiről, melyek haszonnal alkalmazhatók a 
kutatásban, oktatásban és a döntéshozásban egyaránt. Az elkészült felmérések 
                                                 
54 Magyarországon összesen 49 interjú készült, 50 főnél több alkalmazottat foglalkoztató vállalatok körében, 
ebből 28 volt középvállalat. 
55 A felmérés eredményeiből születő műhelytanulmányok elérhetők a  
http://www.bke.hu/vallgazd/kutatas/versenykepes2005/versenykepes2005_main.html honlapon. 
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némelyike a vállalati együttműködések területén is gazdagítja a kis- és 
középvállalatokkal foglalkozó szakirodalmat. Fontosnak tartjuk viszont a kis- és 
középvállalatok együttműködési lehetőségeinek vizsgálatát, ezt a területet tudomásunk 
szerint empirikus kutatás nem fedte le. Másrészt szükségesnek tartjuk a regionális 
sajátosságokra is hangsúlyt helyező kutatásokat, miután Magyarországon, viszonylag 
kis területe ellenére is jelentős regionális különbségekkel kell számolni. Csak 
megszorításokkal lehet például alkalmazni a Nyugat-Dunántúlra vonatkozó felmérés 
következtetéseit olyan kevésbé kedvező helyzetű régiókban, mint amilyen az Észak-
Magyarországi is.  
 
4.4. Vállalati együttműködés modellje 
 
A kérdések megválaszolásához abból indultunk ki, hogy az együttműködésre ható 
tényezők három csoportja határolható el egy zárt koncepcionális kereten belül. 
Az egyik tényező az együttműködési hajlandóság, mely a vállalkozó kooperációra 
irányuló szándékát testesíti meg. Ezt szerintünk befolyásolják a napjainkban zajló 
folyamatok, melyek a vállalati együttműködés irányába hatnak. Említhetjük itt a 
globalizációt, a gazdasági-, technológiai fejlődést, de további trendeket és tendenciákat 
is felsorakoztathatunk, melyek az együttműködést ösztönzik, egyfajta húzóerőként 
szolgálnak, megadva az együttműködés keresleti oldalát. A vállalat bizonyos 
jellemzőit (tevékenységi kör, méret stb.,) és a vállalkozó/vezető/alkalmazottak 
viszonyulását a kooperációhoz az együttműködés tolóerőinek tekinthetjük. Ezek 
együttesen a kínálati oldalt határozzák meg.  
A második tényezőt a vállalkozó/vezető döntése során felmerülő vélt, vagy valós 
akadályok képezik. Ezek a vállalat adottságaiból, vagy éppen azok hiányából fakadó 
belső, vagy a vállalaton kívüli okokból eredő, azaz külső akadályok lehetnek. 
Végül a harmadik tényezőt az a gazdasági-, társadalmi-, kulturális közeg alkotja, 
amelyben az első két tényező ténylegesen érvényesül. Ilyen a jogszabályi környezet 
minősége, a kialakult intézményrendszer és az oktatási rendszer. E mellett nem 
tekinthetünk el olyan további tényezők hatásától sem, mint például az informális 
szabályok, a normák, az érték és az ízlések rendszere. Meghatározzák például hogy 
lesz-e az adott szónak értéke a társadalomban, hogy merhetnek-e a partnerek bizalmon 
alapuló kapcsolatokat kiépíteni. Számos külföldi és hazai szakirodalom utal például a 
bizalom szerepére nem csak az egyes vállalatok vagy iparágak, de nemzetgazdaságok 
teljesítményének szemszögéből is (Fukuyama, 1997). Ugyanígy a vállalatokkal, a 
vállalkozással kapcsolatban kialakult kedvező, vagy kedvezőtlen megítélés tükröződni 
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fog a vállalkozási hajlandóságban, melynek szintén kiemelkedő jelentőséget 
tulajdonítanak az egyes gazdaságok növekedése, versenyképessége szempontjából 
(Blanchflower, 2000, Audretsch et al., 2001, Carree et al., 2002 stb.). 
A 17. ábrán felvázolt modell adja a vizsgálat keretrendszerét. 

Feltételrendszer
KERESLETKÍNÁLAT

Objektív tényezők

Vállalkozói szemlélet

Szubjektív tényezők

Ösztönző trendek,
tendenciák

Akadályok

Együttműködési
hajlandóság

Vállalatközi
kapcsolatok

Motivációk

+/
-

+/
-

+/
-

+

+/-

+/
-

+

-
+/

-

 
saját szerkesztés 

17. ábra: Az együttműködéssel kapcsolatos döntés tényezői 

 
Kínálati oldal 
 
Azt, hogy egy vállalat érdekelt-e vállalati együttműködésben, objektív és szubjektív 
tényezők egyaránt befolyásolják. Ilyen objektív tényezők például a vállalat mérete, 
tevékenységi köre, a vevők és a szállítók közelsége, a vállalat teljesítménye, vagy 
tulajdonosi szerkezete. A döntést befolyásoló szubjektív elem a vállalkozásindítás 
motivációja, a vállalatok „optimizmusa”, azaz, hogy hogyan látják helyzetüket a 
versenytársakhoz képest, milyen attitűdjük alakult ki a változással, fejlődéssel 
kapcsolatban.  
Az együttműködés értékelése során nagy szerepet tulajdonítunk a szubjektív 
tényezőknek. A motivációk megkülönböztetése azért fontos, mert eltérő célokkal 
rendelkezik egy vállalkozói szemlélettel bíró tulajdonos, mint az, aki a 
munkanélküliség elől menekült a vállalkozói szerepbe, vagy adózási okok késztették a 
vállalkozásra, netán egyszerűen csak pótlólagos jövedelemszerzés a célja. A különbség 
a tervezés időtávjában, az eredményességben, illetve a növekedési kilátásokban 
egyaránt tetten érhető. A 18. ábra a lehetséges objektív és szubjektív tényezők 
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felsorolására tesz kísérletet, melyek a vállalat együttműködéssel kapcsolatos döntését 
befolyásolhatják. A kapcsolatok gyakoriságára, és a kapcsolatrendszer minőségére 
egyaránt hatással lehetnek. 

Vállalkozói szemlélet

Objektív tényezők

-a vállalat mérete
-a vállalat jogi formája

-a vállalat tevékenységi köre
a vállalat teljesítménye

-a vállalat tulajdonosi szerkezete
-a partnerek koncentrációja

Szubjektív tényezők

-a vállalatalapítás motivációi
(adózási okok, üzleti lehetőség vs.

kényszervállalkozás, kiegészítő
jövedelemhez jutás)

-a vállalkozó személyisége, kompetenciái

Együttműködési
hajlandóság

 
 

18. ábra: Az együttműködéssel kapcsolatos döntés kínálati oldala 

 
A kis- és középvállalatok nagy része, mintegy 95-96 százaléka mikrovállalat (Kállay 
2007). Ezen vállalatok egy jelentős része korlátozott forrásokkal és kapacitásokkal 
rendelkezik, alacsony kockázatvállalási képességűek, mely összefügg a tulajdonosok 
egzisztenciális függésével. Ezért egy bizonyos hányadukat sokkal inkább a 
kiegyensúlyozott működés és a megélhetés motiválja, semmint a növekedés. 
Várhatóan a vállalatmérettel az együttműködés valószínűsége is nő. 
Borsod-Abaúj-Zemplén megyében a regisztrált vállalalatok mintegy 63 százaléka 
egyéni vállalkozás, ami meghaladja az országos átlagot (országos arány 59 százalék). 
A regisztrált egyéni vállalkozók mindössze 70 százaléka rendelkezik vállalkozói 
igazolvánnyal, és csak 43 százalékuk végzi tevékenységét főfoglalkozásban. A 
mintegy 21 ezer társas vállalat 48 százaléka betéti társaság. A jogi személyiség nélküli 
vállalatok aránya így az összes regisztrált vállalaton belül eléri a 80 százalékot. 
Feltételezhetjük, hogy a vállalat jogi formája a vállalat fejlettségi fokára is utal. A jogi 
személyiség nélküli vállalatnál a vállalatnak nincs elkülönült vagyona a vállalkozó 
magánvagyonától. Ez hatást gyakorolhat a vállalat tulajdonosának motivációira és a 
kockázattal szembeni magatartására. A társas vállalkozási forma, azon belül is a jogi 
személyiségű vállalati működés ezért növelheti az együttműködés előfordulását. 
A vállalatok tevékenységi köre valamint a vállalat kapcsolatainak száma és minősége 
között szintén kapcsolatot feltételezünk. Bizonyos tevékenységek egyáltalán nem 
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igényelnek együttműködést, míg máshol jól működő kapcsolati háló nélkül egy kis- és 
középvállalat nem lehet versenyképes. 
A kis- és középvállalatok teljesítménye a statisztikák szerint változatos, összességében 
viszont a szektor veszteséges. Empirikus felmérések tanúsága szerint a 
mikrovállalatoktól a nagyvállalatok felé haladva csökken a veszteséges vállalatok 
aránya, de összességében az egész kis- és középvállalkozói szektor mintegy 40 
százaléka veszteséges56. (Kállay et al., 2005). A túlélési esélyek is eltérőek: a társas 
vállalatok túlélési esélye, stabilitása nagyobb, mint az egyéni vállalatoké, illetve a 
vállalatméret is további befolyással bír. A vállalatméret növekedésével egyre nagyobb 
a vállalatok túlélési esélye. Végül a megszűnés eltérő az egyes szektorok mentén is, 
főként a szolgáltató szektorban jelentkezik (KSH, 2006b). A vállalat túlélési esélyei 
szintén kapcsolatba hozhatók a vállalati együttműködéssel. Mivel a partnerek közötti 
együttműködés kialakulása időt igényel, valamint bizalmat a felek között, így azt 
feltételezzük, hogy a hosszabb ideje működő vállalatok több vállalati kapcsolatról 
számolnak majd be. A túlélési esélyek a vállalat teljesítményével is összefüggésbe 
hozhatók, így azt mondhatjuk, hogy a jól teljesítő vállalatok nagyobb valószínűséggel 
működnek együtt. Ennek mérése meglehetősen nehézkes, mivel a szektor tényleges 
teljesítménye meghaladja a statisztikák szerinti teljesítményt.  
A tulajdonosi szerkezete hatással lehet a vállalat értékesítésének irányára, a vállalat 
nemzetközi megjelenéssel kapcsolatos erőfeszítésére, általában véve a vállalat 
célrendszerére, attitűdjére a beruházással, fejlesztéssel, kockázatvállalással 
kapcsolatban.  
Az együttműködés további fontos tényezője lehet az együttműködő partnerek 
koncentrációja, mely megnyilvánulhat egyrészt a partnerek földrajzi közelségében, 
másrészt az egyes vevőknek és szállítóknak a vállalat összes értékesítésében és 
beszerzésében képviselt részesedésében. 
A vállalkozás definiálásakor három mozzanatra hívtuk fel a figyelmet, nevezetesen a 
profitorientáltságra, az újszerűségre, valamint a kockázatvállalásra. Több olyan 
sajátossággal bírnak az említett vállalatok, ami miatt felvetődhet az a kérdés, hogy 
tekinthetjük-e ezen vállalatok tulajdonosait „valódi” vállalkozóknak. A vállalkozás 
mozzanatai ugyan itt is fellelhetők, esetükben is egy új üzleti lehetőség felfedezése 
szükséges a vállalkozás elindításához és működtetéséhez, tulajdonosaiknak profit 
realizálása a céljuk, valamint kockázatot is vállalnak, ha viszont a vállalkozó (és 
családja) egzisztenciája függ a vállalat teljesítményétől, úgy nagyobb valószínűséggel 
                                                 
56 A kis- és középvállalatok teljesítményére vonatkozó statisztikákat fenntartásokkal kell kezelni a vállalatok 
tényleges teljesítményének mérési problémái miatt.  
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fogunk alacsony kockázatvállalással és növekedési potenciállal találkozni. A kis- és 
középvállalatok nagy része családi vállalkozás, mely döntően vagy kizárólag 
családtagok bevonásával működik, mely családtagok képességei, tudása el is maradhat 
a kívánatostól. 

57A vállalkozás elindításának motivációját  is vizsgálni kell. A vállalkozás indításának 
oka meghatározó lesz a vállalkozó attitűdjei szempontjából, így hatással lesz a vállalat 
működésére, sikerességére, valamint motiváltságára az együttműködéssel 
kapcsolatban. 
Egyrészt a vállalkozók egy jelentős része csak jogilag tekinthető vállalkozónak. A 
vállalkozói forma ugyanis elterjedt néhány olyan területen, ahol egyébként a 
tevékenység jellege nem indokolná. Így az orvosok, ügyvédek körében, de a biztosító 
társaságok szintén előszeretettel alkalmazzák üzletkötőik bérezésére. Ezekben az 
esetekben nem feltételezhetünk vállalkozói szemléletet, hacsak profitorientáltságot 
nem, mert a vállalkozói forma kiválasztásakor többnyire adózási okok domináltak. 
Másrészt a vállalkozók egy része nem főállásban vállalkozik, céljuk mindössze a 
kereset-kiegészítés. Itt gondolhatunk például azokra a diplomásokra, akik esetenként 
munkahelyük infrastruktúráját, vagy az ott megszerzett kapcsolati tőkét kihasználva 
vállalkozásba fognak (Czakó, 1997). Itt szintén csorbulhat a vállalkozás 
kockázatvállalással, növekedéssel kapcsolatos mozzanata.  
Végül itt kell említenünk a kényszervállalkozásokat is, mert esetükben szintén 
megkérdőjeleződik a vállalkozói attitűd. Kényszervállalkozónak tekintjük azt a 
vállalkozót, aki munkahelye elvesztése miatt, vagy a munkanélküliség elől menekülve, 
vagy csak jobb alternatíva híján dönt vállalkozásindítás mellett. Ebben az esetben tehát 
a tevékenység indítását nem valamely valós üzleti lehetőség felismerése és 
kihasználásának igénye szüli (GEM, 2001). A kényszervállalkozás arányának 
felderítésére több kísérlet is született (GEM, 2001, Czakó et al., 1995, Czakó, 1997), 
és bár az elemzés elérő módszertana óvatosságra int, mégis figyelemre méltó lehet az 
elmúlt egy-másfél évtized alatti fejlődés. Míg Czakó és munkatársai által a 80-as és 
90-es években végzett felmérések szerint a kis- és középvállalatok nagy hányada 

                                                 
57 Az önálló gazdasági tevékenységet végzők egyes csoportjainak típusjegyeit Laky foglalta össze (1994): 1. A 
többletmunkát értékesítők célja a pótlólagos jövedelemhez jutás, az irányadó társadalmi réteg fogyasztási 
színvonalának követése. Csak akkora keresletet képes kielégíteni, amekkorát a tagok munkavégző kapacitása 
lehetővé tesz. Tőkebefektetés nincs, mert a tevékenység sem igényli, és a jövedelmet amúgy is felélik, 
elfogyasztják. Ebbe a kategóriába tartoznak a főfoglalkozás mellett munkát vállalók vagy a nyugdíjasok. 2. Az 
önfoglalkoztatók (kistermelők) célja a családi megélhetés biztosítása, megfelelő fogyasztási színvonalon. 
Termelésük meghatározott tevékenységi körhöz kapcsolható, stabil piaci helyzet megőrzésére törekszenek, és 
minimálisan szükségesnek vélt tőkebefektetésük is e stabilitást biztosítja. 3. A vállalkozásban a tulajdonos a 
befektetett eszközök értékét meghaladó nyereségre törekszik, saját tőkén kívül idegen forrásokat is kész 
mozgósítani, befektetését, illetve a tőke kivonását a várható megtérülés határozza meg. 
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adózási okok vagy kényszer miatt szerveződött, addig a Global Entrepreneurship 
Monitor felmérése alapján a vállalatok már mintegy 60 százaléka valamilyen üzleti 
lehetőség kiaknázása érdekében jött létre. A továbbiakban a GEM felméréseinek 
adataira támaszkodva vizsgáljuk meg a kényszervállalkozás szerepét. A 19. ábra 
szerint Magyarországon a kényszervállalkozás aránya magasabb, mint a vizsgált 
országok átlaga, másrészt viszont új üzleti lehetőségek kihasználása miatt is többen 
döntenek vállalkozásindítás mellett (20. ábra).  
 

 
Ács et al,. 2001 
18 és 64 év közötti felnőtt lakosság százalékában 

5819. ábra: Kényszervállalkozói tevékenység országok szerint  

 

                                                 
58 A Global Entrepreneurship Monitort 1997-ben 9 ország részvételével alapították a Babson College (USA) és a 
London Business School (LBS) vezetésével. Az országok száma 2002-ben már elérte a 37-et (Ács et al., 2004). 
A vizsgálatok alapvető célja annak megválaszolása, hogy hogyan hat a vállalkozói aktivitás a nemzeti és 
nemzetközi gazdasági fejlődésre.  
A felmérés szerint a kényszervállalkozók közé tartozók a vállalatalapítás mellett pusztán egy ennél kedvezőbb 
munkalehetőség hiányában döntenek (Ács et al., 2001). 
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Ács et al. 2001 
18 és 64 év közötti felnőtt lakosság százalékában 

5920. ábra: Lehetőség motiválta vállalkozói aktivitás  

Egyes kutatások szerint (Ács et al., 2005) a megkülönböztetés elsősorban a korai 
fejlődési fázisú cégek esetében hasznos, később a különbségek elmosódnak.  
Nem tekinthetünk el attól a ténytől, hogy a kis- és középvállalatok esetén az emberi 
tényező szerepe jóval hangsúlyosabb, mint a nagyobb vállalatoknál, a sikerüket 
nagyban befolyásolja a vállalkozó személye. A vállalkozó így a vállalati kapcsolatok 
kialakításának lehetősége és megvalósítása kapcsán is középpontba kerül. A vállalati 
együttműködés számos olyan vállalkozói készséget, menedzsment képességet és plusz 
kompetenciát követel meg a vállalkozótól, melyre elképzelhető, hogy nincs szüksége, 
amennyiben a piac egy szűk szegmensét kiszolgálva önállóan tevékenykedik. 
Hatványozottan igaz ez az állítás, ha az együttműködés az országhatárt is átlépi. Ma a 
hálózatosodás tendenciáit figyelve kiemelkedő jelentőséget kaphat ezeknek a 
készségnek a beazonosítása és fejlesztése.  
 
Keresleti oldal 
 
A vállalat kapcsolataira a vállalat belső tényezők mellett, külső tényezők is hatással 
vannak. A külső tényezőket keresleti oldalnak is tekinthetjük, mely az együttműködés 
iránti igényt testesíti meg. Olyan húzóerőket sorolhatunk ide, mint a globalizáció és a 
technológiai fejlődés, melyeknek következtében megkérdőjeleződtek a berögzült 
elképzelések a méretgazdaságosságról, szervezetek felépítéséről és melyek 
folyamatosan változásban tartják a gazdaságot. Az információtechnológia fejlődése, 

                                                 
59 Lehetőség motiválta vállalkozásról beszélünk, ha a vállalkozók vállalatalapítási döntései mögött konkrét üzleti 
lehetőség rejlik (Ács et al., 2001). 
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mely egyrészt olcsóbbá és egyszerűbbé teszi az információkhoz való hozzájutást, 
másrészt a földrajzi távolság legyőzésének lehetőségét adja. Ide sorolható az innováció 
felgyorsulása és a logisztikai szolgáltatások fejlődése is. A társadalmat, kultúrát sem 
hagyják érintetlenül a gazdaságban lezajlott folyamatok. Megváltoztatják a fogyasztói 
igényeket, egyszerre uniformizálva és differenciálva azt. Mindezen folyamatok pedig 
visszahatnak a fogyasztáson keresztül a gazdaságra. Egyre erőteljesebb versennyel, a 
folyamatos változás miatt pedig egyre nagyobb kockázattal kell számolnunk. A 
bizonytalanság az üzleti élet természetes velejárója, a rugalmasság pedig magától 
értetődő követelménye lett. Mindezen tényezők – egymásra tovagyűrűző hatást 
gyakorolva – arra ösztönzik (kényszerítik) a gazdasági élet szereplőit, hogy 
megújuljanak és új utakat, megoldásokat keressenek. Ilyen megoldásnak tekintjük a 
hálózatosodást, a vállalatközi kapcsolatok széles skálájának kialakulását.  
A külső tényezők hatása a vállalatokra nem egységes. Fülöp és Perge (2004) kutatása 
szerint a külső tényezők fontossága a vállalatok számára a vállalatmérettel egyenes 
arányban nő. Felmérésük szerint a kisvállalatok számára legfontosabb külső tényezők 
az új technológiák és termékek, a fokozódó bizonytalanság, melyet a vállalatok nem 
csak az üzleti életben érzékelnek, a nemzetközi kereskedelem korlátainak csökkenése, 
valamint az ízlés változása.  
A külső tényezők két csoportját határolhatjuk el. Az egyikbe azokat a tényezőket 
sorolhatjuk, melyek az együttműködés kialakulásának lehetőségét teremtik meg, annak 
egyfajta pozitív ösztönzői. Ezeket teljesítménytényezőknek neveztük el. Ilyen tényező 
például a méretgazdaságosság, a technológiával, termékkel kapcsolatos ismeretek. 
Másik csoportjukba a kényszerítő erőket soroljuk, melyek szintén változást hozhatnak 
a vállalatok egymás közötti viszonyában és hozzájárulhatnak a szerződéses 
kapcsolatok minőségének változásához. Ilyen kényszerítő erő lehet például a fokozódó 
verseny, vagy a hatékonyságnövelés igénye, illetve az ebből fakadó kapacitásfelesleg 
lekötése iránti követelmény. 
 
4.5. A kutatás hipotézisei 
 
A következőkben a kutatás hipotéziseit foglaljuk össze röviden, a következő 
témakörök köré csoportosítva:  
- A vevő-szállító kapcsolatok; 
- A vevő-szállító kapcsolatokon túlmutató együttműködés; 
- A vállalati teljesítmény és a vállalati együttműködés összefüggése; 
- A kis- és középvállalatok környezeti beágyazottságának vizsgálata; 
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4.5.1. A vevő-szállító kapcsolatokra vonatkozó hipotézisek 
 
A vállalatok közötti együttműködés vizsgálatát egyrészt a vállalkozók által megjelölt 
együttműködések, másrészt a vevő-szállító kapcsolatok (látens együttműködés) 
elemzésével végezzük el. Ez utóbbi esetben vevő, illetve a szállító részesedése, 
földrajzi távolsága, valamint a kapcsolat időtartama alapján vizsgáljuk a vállalatok 
közötti kapcsolatot. 
A szakirodalom a hosszú távú kapcsolatok előnyeit hangsúlyozza többek között a 
rutinok, a partnerek közötti bizalom kialakulásának lehetősége miatt, melyekkel a 
vállalatok gazdasági előnyökre tehetnek szert. Ilyen előny például a folyamatok 
olcsóbbá válása.  
A vevő és szállító kapcsolatok földrajzi koncentrációját is meghatározónak tartjuk. 
Egyrészt azt feltételezzük, hogy a vállalat mérete és az üzleti partnerek földrajzi 
elhelyezkedése között kapcsolat van, másrészt, hogy a földrajzi közelség a személyes 
kapcsolatok intenzitásának fokozódásával a partnerkapcsolatok tartóssága 
szempontjából meghatározó. Mindezekkel összefüggésben fogalmaztuk meg első 
hipotézisünket: 

H1: Kiinduló hipotézisünk szerint a racionálisan viselkedő vállalatok stratégiai 
döntéssel alakítanak ki tartós partnerkapcsolatokat viszonylag szűk földrajzi 
térségben. 

 
4.5.2. A vevő- szállító kapcsolaton túlmutató együttműködésre vonatkozó 

hipotézisek 
 
A vevő-szállító kapcsolaton túlmutató együttműködéseket azok iránya szerint 
csoportosítjuk. Egyrészt vizsgáljuk a kis- és középvállalatok között formálódó 
(horizontális) együttműködést, másrészt a kis- és középvállalatok és nagyvállalatok 
közötti (vertikális) beszállítói kapcsolatok jellemzőit. 
 
A kis- és középvállalatok közötti együttműködés 
 
Abból a reális feltevésből indultunk ki, hogy a sikeres környezeti alkalmazkodás 
megköveteli a vállalatok együttműködési kapcsolatainak kialakulását. Ennek egyik 
tapasztalati oka, hogy számos alapvető tevékenység önálló ellátása nem gazdaságos.  
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Ismeretes, hogy újabban a vállalatok tevékenységei körében egyre nő a termelési és 
szokványos tevékenységek mellett a kutatás-fejlesztés, a marketing, a pénzügyi 
szolgáltatások stb. aránya. Ezek a tevékenységek egyre nagyobb jelentőségre tesznek 
szert a vállalat hatékonysága, versenyképessége és így sikeressége szempontjából, 
másrészt azonban egyre nagyobb arányú ráfordításokat igényelnek. Ezek a költségek a 
vállalat szempontjából nagyrészt fix költségek. A vállalati együttműködés azonban 
lehetővé teszi ezek jelentős csökkentését. Az együttműködésben való részvétel tényét 
tapasztalatok szerint befolyásolja a vállalatok mérete, a nagyobb vállalatok nagyobb 
arányban érdekeltek együttműködési kapcsolatokban (Kállay et al. 2007). E mellett 
várhatóan a tevékenységi kör eltérései is magyarázó erővel bírnak Mindezek miatt azt 
feltételezzük, hogy: 

H2: A sikeres környezeti alkalmazkodáshoz olyan tevékenységek szükségesek (kutatás-
fejlesztés, marketing, készletgazdálkodás stb.) melyek önálló ellátása nem gazdaságos, 
ezért a vállalatok együttműködésre törekszenek. Az együttműködés különböző területei 
a vállalat méretétől és tevékenységi körétől függőek. 

A kis- és középvállalati szektor formálódásának sajátosságai miatt a dolgozatban nagy 
hangsúlyt helyezünk a vállalati együttműködés motivációinak és akadályainak 
megismerésére, másrészt tapasztalataink összehasonlítására az Observatory of 
European SMEs által végzett felmérés eredményeivel. 
A vállalati együttműködés motivációjával összefüggésben két elméletet kell 
kiemelnünk. A tranzakciós költségek elmélete (Coase, 1937, Williamson, 1985, 1991, 
1998) a tranzakciókhoz kapcsolódó, a termék árán felüli költséggel magyarázza az 
egyes intézményi formák (önálló, piaci, vegyes) közötti választást. A kompetencia 
alapú elméletek (Hodgson 1998) viszont a készségek, a hallgatólagos tudás és a 
hozzáértés kulcsszerepét hangsúlyozzák az ilyen döntésekben. Az együttműködés 
motivációja e szerint valamely kompetencia elem megszerzése.  
Az ismertetett két elméleti iskola érvelésével szemben azt várjuk, hogy az 
együttműködés tényleges motivációit a vállalat több objektív tulajdonsága együttesen 
határozza meg.  

H3: Az együttműködés nem vezethető vissza egyetlen végső tényezőre (tranzakciós 
költség vagy kompetencia), így bármely monokauzális megközelítés csak részben képes 
empirikusan megalapozott magyarázatot adni az együttműködés tényére.  

A kis- és középvállalkozó szektor differenciált többek között a vállalatok mérete, 
tevékenységi köre szerint, ami feltevésünk szerint hatással van az együttműködés 
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motivációira és az észlelt akadályokra. Az akadályozó tényezők jellegéből a 
vállalkozói szemlélet meglétére, vagy hiányára következtethetünk. 

H4: A vállalat méretétől és tevékenységi körétől függően az együttműködés különböző 
motivációi dominálnak. 

H5a: A vállalatok közötti együttműködésnek külső és belső akadályai vannak. A külső 
akadályok szerepének túlhangsúlyozásából a vállalkozás kényszerű jellegére 
következtethetünk.  

H5b: Összefüggés van a vállalatok mérete és az általuk hangsúlyozott együttműködési 
akadályok között. 

Az együttműködés kapcsán szükséges a támogató intézményrendszer vizsgálata is, 
melyek fontos szerepet játszhatnak az együttműködési területek feltárásában éppúgy, 
mint a gazdaság szereplői közötti bizalom kialakításában (Chikán, 1997). 
 
Kis- és középvállalatok és nagyvállalatok közötti beszállítói kapcsolatok 
 
A kis- és középvállalatok vertikális és horizontális együttműködési formákban 
vehetnek részt. Az előbbi kis- és középvállalatok és egy vagy több nagyvállalat, az 
utóbbi pedig kis- és középvállalatok között megvalósuló kooperáció. A beszállítás a 
vertikális vállalati kapcsolatok egy speciális típusa, melyben a kis- és középvállalatok 
nagyvállalatokhoz kapcsolódnak, és termékük vagy szolgáltatásuk értéknövelő 
tevékenység révén más vállalat termékébe épül be.  
A szakirodalom szerint a beszállítói pozíció bár stabilitást nyújt és a fejlődés 
lehetőségét hordozza a kis- és középvállalatok számára, elérése csak kis hányaduk 
számára reális lehetőség (méretük, tevékenységi körük stb. miatt) (Bartha, Klauber, 
2002). Feltételezésünk szerint a beszállítóknak csak egy szűk csoportja képes 
profitálni elnyert pozíciójából. Ezzel összefüggésben a megfogalmazott hipotézisünk a 
következő:  

H6: Az általános vélekedéssel szemben (miszerint a beszállítói pozíció a kis- és 
középvállalatok számára általában előnyös) a kis- és középvállalatoknak csak egy szűk 
csoportja tekinthető a beszállítói együttműködés nyertesének. 

Kitérünk a beszállítói kapcsolatok motivációinak és akadályainak vizsgálatára. Célunk 
a vertikális együttműködés sajátosságainak feltárása mellett a vertikális és horizontális 
együttműködés motivációinak és akadályainak összehasonlítása. Bűdy (2006) interjúk 
alapján arra a következtetésre jutott, hogy a beszállító vállalatok főként a 
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kompetenciáikban fellelhető hiányosságok pótlásában várnak segítséget. 
Várakozásaink szerint a két típusú együttműködés motivációi és akadályai között 
lényegi különbségek fedezhetők fel.  

H7: A beszállítás valamint a kis- és középvállalatok közötti együttműködés motivációi 
és akadályai jelentősen különböznek egymástól.  

 
4.5.3. Az együttműködésben való részvétel és a vállalati teljesítmény 

összefüggésére vonatkozó hipotézisek 
 
A vállalatok kapcsolatrendszere a vállalatokat információhoz, erőforráshoz, piachoz és 
technológiához képes hozzájuttatni, azaz kedvező hatással lehet a vállalatok 
teljesítményére. Az együttműködés nemzetközi empirikus felmérések szerint is 
fokozza a versenyképességet60 (Observatory of European SMEs, 2003/5). Mindebből 
arra következtetünk, hogy a vállalati együttműködés az általa elérhető előnyök révén 
(költségcsökkentés, méretgazdaságos termelés stb.) várhatóan hozzájárul a vállalatok 
teljesítményének (jövedelmezőségének) javulásához. Konkrétan a magyarországi 
együttműködési kapcsolatok helyzetére vonatkozó kutatások ezt nem támasztották alá 
(Kolos, 2006). 
A vállalat teljesítménye és a kooperáció közötti pozitív irányú kapcsolat másképpen is 
értelmezhető. Minél kiegyensúlyozottabb egy vállalat működése, annál nagyobb 
valószínűséggel kooperál más vállalatokkal. Ezért azt feltételeztük, hogy az 
együttműködés csak az egyébként is jövedelmezőbb és versenyképesebb vállalatok 
számára reális lehetőség.  

H8: Az együttműködésben való részvétel és a vállalat teljesítménye között pozitív 
kapcsolat van. 

 

                                                 
60 A vállalatok közötti együttműködés és a versenyképesség közötti hatás mérése meglehetősen nehéz, mivel a 
versenyképességre számos tényező (kutatás-fejlesztési ráfordítások, költséghatékonyság, stb.) gyakorol 
befolyást. Az Observatory of European SMEs (2003/5) kis- és középvállalatok közötti együttműködésre is kitérő 
kérdőívében a következő kérdéssel kereste a kapcsolatot a kooperáció és a versenyképesség között: „Úgy 
érzékelte-e, hogy vállalatuk más kis- és középvállalattal történő együttműködése javította versenyképességüket?” 
A beérkezett válaszok értékelése szerint az együttműködés hozzájárul a vállalatok versenyképességének 
növekedéséhez. Ugyanezt támasztották alá a szakértői vélemények is, melyek szerint az együttműködésben részt 
vevő kis- és középvállalatok versenyképessége javult a tudáshoz, know-how-hoz, nagyobb piacokhoz és 
pénzügyi forrásokhoz való hozzájutás következtében. 
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4.5.4. A kis- és középvállalatok környezeti beágyazottságára vonatkozó 
hipotézisek 

 
Abból a köztudott tényből indultunk ki, hogy a kis- és középvállalatok számára 
meghatározó a helyi környezetük. Viszont azt feltételeztük, hogy egyrészt a helyi 
környezet jelentősége nem független az üzleti partnerek földrajzi elhelyezkedésétől, 
valamint, hogy a vállalatok számára környezetük ismerete általában véve előnyös és 
meghatározó együttműködési tevékenységük szempontjából is. 

H9: A kis- és középvállalat mérete és a helyi környezet szerepe között szoros 
összefüggés van. 

Korábbi empirikus vizsgálatok szerint a bizalmi viszonyok működésére a termék 
jellegének, a tulajdoni szerkezetnek és az üzleti környezet biztonságának van hatása 
(Lengyel, 2000). Ahogy nő a vállalat egyre inkább változik azonban a környezettel 
való kapcsolat jellege. Várakozásaink szerint a kisebb vállalatok működésében 
nagyobb szerepet töltenek be a családi, baráti, azaz az informális kapcsolatok, a 
vállalatméret növekedésével pedig a formális kapcsolatok előtérbe kerülését várjuk.  

H10: Sajátos összefüggés van a partnerkapcsolat jellege és a vállalat mérete között. A 
méret növekedésével a formális kapcsolatok kerülnek előtérbe. Összefüggés van a 
vállalatok teljesítménye és a formális kapcsolatok aránya között. 

 
4.6. A vállalati együttműködés gyakorlata Borsod-Abaúj-Zemplén 

megyében 
 
A következőkben a kérdőív adatainak statisztikai elemzésével ellenőrizzük a kis- és 
középvállalatok sajátosságainak együttműködésre gyakorolt hatását.  
A vizsgálat során a vállalati együttműködéseken belül külön kezeljük a vállalatok által 
megjelölt együttműködést (amikor a kérdőívet kitöltő számol be együttműködésről), 
valamint a vállalatok közötti látens kooperációt. Ez utóbbit a vevő-szállító kapcsolatok 
elemzésével, a vevő, illetve a szállító részesedése, földrajzi távolsága, valamint a 
kapcsolat időtartama alapján vizsgáljuk.  
 
4.6.1. Vevő-szállító kapcsolatok vizsgálata 
 
A vállalatok vevő és szállító kapcsolataiból, főként koncentrált, vagy szétszórt 
jellegükből, illetve a kapcsolat hosszából következtetni lehet arra, hogy a felek között 
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van-e együttműködés. Ennek érdekében a fejezet a vevő és szállító kapcsolatokat 
vizsgálja három szempont kiemelésével: a partner távolsága az adott vállalattól, 
részesedése a beszerzésben, illetve az értékesítésben, valamint a felek között kialakult 
kapcsolat időbeli hossza.  
 
4.6.1.1. Vevőkapcsolatok 
 
Feltételezésünk szerint a vállalati kapcsolatokat nagyban befolyásolják a vállalat vevő 
és szállító kapcsolatainak sajátosságai. Célunk, hogy a vevő és szállító kapcsolatok 
elemzésével a vállalatok közötti együttműködésre következtessünk. A vállalatközi 
kapcsolatok fontos ismérve a partnerek koncentrációja. Minél koncentráltabb egy 
vállalat kapcsolatrendszere, azaz minél kevesebb partnere - vevője, illetve szállítója - 
van, annál inkább várhatunk együttműködést a vállalatok között. Másrész a földrajzi 
koncentráció is előrevetíti a partnerek közötti kapcsolatok minőségének változását. 
Végül az együttműködés kialakulásának feltételezett időigénye miatt a kapcsolatok 
hosszát is vizsgáltuk. A vevő és szállító kapcsolat vizsgálata érdekében a vállalatokat 
három legfontosabb vevőjük és szállítójuk bemutatására kértük. Meg kellett nevezniük 
a partner részesedését az értékesítésben, földrajzi elhelyezkedését, valamint a 
partnerkapcsolat hosszát. Megkülönböztettük a vállalatokat a vevők típusa szerint is. 
A vállalatokat a vevőkör alapján csoportosíthatjuk, így elhatárolhatjuk egymástól a 
koncentrált vevőkörrel (egy vagy néhány meghatározó vevő), a szétszórt (sok kis 
vevő) vevőkörrel rendelkező vállalatokat. Feltételezésünk szerint a vevőkör 
koncentrált volta az együttműködés valószínűségét növeli. Ugyanezt a vizsgálatot a 
szállítók között elvégezve hasonló eredményt vártunk.  
 
A legjelentősebb vevő átlagos részesedése meghaladja az 50 százalékot, viszont magas 
szórással találkozhatunk, (szórás=27,9), ami azt jelenti, hogy a mintánk nem tekinthető 
homogénnek a vevők részesedése szempontjából. A második legfontosabb vevő 
átlagos részesedése 25,5 százalék (szórás=15,4), a harmadik vevőé pedig 13,8 (szórás= 
10,7). 
A kapcsolatok hosszát megvizsgálva azt találtuk, hogy a legjelentősebb vevővel ápolt 
kapcsolat átlagos hossza a legfontosabb vevő esetén meghaladja a 10 évet, viszont itt 
is nagy a szórás (szórás=7,059). Megvizsgáltuk, hogy van-e összefüggés a vevő 
részesedése, és a vele fenntartott kapcsolat tartóssága között. Nem találtunk 
szignifikáns kapcsolatot, ami azt jelenti, hogy a nagyobb részesedésű partnerrel 
folytatott kapcsolatok nem tekinthetők szignifikánsan tartósabbak.  
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A következő lépésben a vevőkapcsolatok típusait vizsgáltuk meg. Négy 
válaszlehetőség közül választhattak a kérdőívet kitöltők: lakosság, önkormányzat, kis- 
és középvállalat, vagy nagyvállalat. A vállalatok által megjelölt legfontosabb vevők 
35,6 százaléka lakosság, 26,9 százaléka más kis- és középvállalat, 32,9 százaléka 
nagyvállalat és mindössze 4,6 százaléka önkormányzat. Az összes értékesítés mintegy 
60 százaléka tehát vállalatok irányába történik, ebből nagyobb arányban veszik ki a 
részüket a több alkalmazottal dolgozó vállalatok. Lakosságnak főként a kisebb 
vállalatok értékesítenek, nagyvállalatoknak, valamint önkormányzatoknak pedig 
nagyobb vállalatok szállítanak (p=0,03, Cramer V=0,2).  
Megvizsgáltuk az összefüggést a vevőkapcsolatok típusa, valamint a vállalat mérete és 
a kapcsolat időtávja között. A vevőkapcsolatok átlagos hosszát vevőtípusonként, 
illetve vállalatméretenként megvizsgálva azt találtuk, hogy a vevőkapcsolatok átlagos 
hossza a vállalatmérettel szignifikánsan nő. Ez alátámaszthatná feltételezésünket, 
miszerint a nagyobb vállalatokra inkább jellemző a hosszú távú kapcsolat. Eltérés 
tapasztalható viszont az egyes vevőtípusok esetében. Bár a lakossági kapcsolatok 
átlagosan a leghosszabbak, nem vonhatjuk be az összehasonlításba, hiszen itt nem 
lehet szó együttműködésről. Ebben az esetben a lakossági kapcsolatok átlagos hossza a 
lakosság felé értékesítő vállalatok átlagos korával egyezik meg. Hasonló okok miatt 
zárjuk ki az önkormányzati vevőket is. Amennyiben csak a vállalati vevőkre szűkítjük 
a vizsgálatot, nem találunk jelentős eltérést vállalatméret szerint a kapcsolatok hossza 
terén. 

11. táblázat: A vevőkapcsolatok átlagos hossza vevőtípusonként és 

vállalatméretenként 

Fő Vevő típusa Átlag (év) N Szórás 
lakosság 10,10 31 5,31 
kis- és középvállalat 10,33 12 6,41 
nagyvállalat 7,95 19 4,74 
önkormányzat 7,50 2 3,54 

10-19 

Összesen 9,42 64 5,33 
lakosság 13,58 12 4,38 
kis- és középvállalat 8,13 23 3,92 
nagyvállalat 9,14 21 5,15 
önkormányzat 12,67 3 2,52 

20-49 

Összesen 9,83 59 4,85 
lakosság 23,25 8 19,73 
kis- és középvállalat 9,71 7 4,64 
nagyvállalat 10,64 14 5,56 
önkormányzat 9,00 2 1,41 

50-249 

Összesen 13,58 31 11,94 
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A vállalatok vevőkapcsolatainak vizsgálatát megnehezíti, hogy vállalatméretenként 
eltérő a vállalatok túlélési esélye és így eltérő az egyes vállalatcsoportok átlagos kora 
is. Így a kapcsolatok átlagos hossza a vállalatmérettel nő. A vállalatok 
vevőkapcsolatainak értékeléséhez ezért egy új változót vezettünk be, mely a kapcsolat 
tartósságát vizsgálja a vállalat korának arányában, és amely százalékos formában 
fejezi ki a vevők hűségét a vállalat irányába.  

A vevőkapcsolat tartóssága a vállalat korának 
arányában =

vevőkapcsolat hossza 
        vállalat kora 

 
Ennek átlagos értéke a legfontosabb vevő esetében 0,783, ami azt mutatja, hogy a 
vállalatok (átlagosan) hűséges vevőkörrel rendelkeznek, mely nem változik jelentősen 
az évek múlásával. Érdemes viszont megvizsgálni ezt az arányszámot az egyes 
vevőtípusok szerint is. A lakossági kapcsolatok tartósságának vizsgálata nem, vagy 
nehezen értelmezhető (a csak lakosság felé értékesítő vállalatok esetén ugyanis a 
mutató 1-es értéket vesz fel). Az önkormányzati kapcsolatok stabilak. A vállalatok 
közül kikerülő vevőkörben kis eltérés tapasztalható, a kis- és középvállalati vevőkör 
esetén 0,72, a nagyvállalati vevőkörnél 0,71 ez az arányszám, ami azt jelenti, hogy a 
nagyvállalati vevővel folytatott kapcsolatok valamelyest tartósabbnak bizonyulnak, 
mint a kis- és középvállalatokkal megkezdett kapcsolatok. A megkérdezett vállalatok 
mérete szerint szintén nem találunk szignifikáns eltérést.  
A legmeghatározóbb vevővel folytatott kapcsolat hossza, valamint a további 
vevőkapcsolatok hossza között szignifikáns kapcsolat figyelhető meg (p=0,000; 
Pearson Correlation 0,839 és 0,782). Ugyanerre az összefüggésre bukkanunk, ha az 
elemzést nem a kapcsolat hosszára utaló adatokból, hanem a kapcsolat tartósságára 
vonatkozó százalékos formában kifejezett mutatóval végezzük el (p=0,000, Pearson 
Correlation 0,721, 0,569).  
Ha a vizsgálatot tevékenységi kör szerint is elvégezzük, azt találjuk, hogy az 
összefüggés a legfontosabb vevőkapcsolat és a továbbiak hossza között az ipari, 
építőipari és kereskedelmi vállalatok esetében (közepesen erős) szignifikáns, a 
szolgáltató ágazatok esetén viszont nem (kivéve, ha lakosságnak értékesítő ágazatról 
van szó, mint például a szálláshely szolgáltatás). Így a mintába került ipari és a 
kereskedelmi vállalatok kapcsán elmondhatjuk, hogy a tartós kapcsolatra törekvő 
vállalatoknak általában mindhárom megnevezett vevőkapcsolata tartósnak bizonyult, 
vagy minden kapcsolata átlagosan rövidebb volt. Ez azt sugallja, hogy a tartós 
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kapcsolat ezekben az ágazatokban nem a „véletlen műve”, sokkal inkább a vállalat 
tudatos tevékenységének eredménye.  
A harmadik információ, amit a vállalatoktól megtudtunk, a vevő földrajzi 
elhelyezkedésére vonatkozott. A vállalatok 70,73 százalékának legfontosabb vevője a 
vállalattal azonos régióban található. Ezen belül 19,51 százalékának a legfontosabb 
vevője a vállalata székhelyén, 26,34 százalékuknak a vállalat 50 kilométeres körzetén 
belül található. A megkérdezett vállalatok mindössze 20,0 százaléka válaszolta, hogy a 
legfontosabb vevőjének székhelye egyéb magyarországi régióban van, 9,26 százalékuk 
pedig külföldi vevőről számolt be (ebből 7,8 százalék EU tagországbeli vállalatnak, 
1,46 százalék egyéb országbeli vállalat felé értékesít).  
A kapott eredmények arra utalnak, hogy a kis- és középvállalatok számára a helyi piac 
meghatározó, melynek feltételezésünk szerint több oka is van. Egyrészt minél kisebb 
egy vállalat annál inkább kötődik a helyi piachoz, mely összefüggésbe hozható a 
vállalat erőforrásaival, főként anyagi lehetőségeivel (ezt most az informatikai 
eszközökkel való ellátottságon keresztül teszteljük). Másrészt a tevékenység jellege, 
melyet a kis- és középvállalat végez és ehhez kapcsolódóan a vevő típusa szintén 
meghatározó a partner földrajzi elhelyezkedése szempontjából. Várhatóan a 
szolgáltatás és a kereskedelem területén tevékenykedő vállalatokra jellemző inkább a 
vevő közelsége, ez részben egybeesik a lakosságot kiszolgáló vállalatok halmazával is. 
A fenti állítások igazolása érdekében kapcsolatot kerestünk a partner földrajzi 
elhelyezkedése, valamint a vállalat mérete, informatikai eszközökkel való ellátottsága, 
tevékenységi köre és a vevő típusa között. 
A vállalat foglalkoztatotti létszáma, valamint az adott vállalat és a vevő távolsága 
között gyenge szignifikáns kapcsolatot fedezhetünk fel (p=0,01, Eta 0,341). Ezt azt 
jelenti, hogy a nagyobb vállalatok távolabbi vevőkkel tartanak kapcsolatot. Ezt 
szemlélteti a 21. ábra. 

109 



 

0%

20%

40%

60%

80%

100%

10-19 20-49 50-249

Ugyanazon régió Egyéb magyarországi régió Külföld
 

6121. ábra: A vevők földrajzi elhelyezkedése vállalatméretenként  

 
Ezzel összefüggésben a vállalat informatikai eszközökkel való ellátottsága, valamint a 
vevő székhelye között is gyenge kapcsolat van (Éta2=0,077), a távolabbi vevővel 
rendelkező vállalatok jobban el vannak látva informatikai eszközökkel, melyet 
egyúttal a vállalat mérete is okoz, hiszen a nagyobb vállalatok várhatóan nagyobb 
forrásokkal, és így több informatikai eszközzel és szoftverrel rendelkeznek.  
Másrészt a tevékenység jellege és ebből fakadóan a vevő típusa is meghatározó 
(p=0,000, Cramer’s V=0,259) a vevő földrajzi helyzete szempontjából. A 
kereskedelemmel és szolgáltatással foglalkozó vállalatok vevőköre földrajzilag 
koncentráltabb, távolabbi vevőkkel, nemzetközi aktivitással inkább az iparvállalatok 
rendelkeznek. 
A közvetlenül lakosságnak és az önkormányzatoknak értékesítő vállalatok esetén a 
vevők mintegy 90 százaléka a vállalat székhelyével azonos régióban található. A kis- 
és középvállalatoknak és nagyvállalatoknak értékesítők vevőköre már kevésbé 
koncentrált, de itt is jelentősebb az ugyanazon régióban tevékenykedő vevő (63,7 és 
49,3 százalék). 
 

                                                 
61 Az oszlopdiagramok táblázatait a dolgozat melléklete tartalmazza. 
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22. ábra: A vevők földrajzi elhelyezkedése a vevők típusa és vállalat 

tevékenységi köre szerint 

 
A fentieken túlmenően összefüggés fedezhető fel a vevő távolsága és a kapcsolat 
hossza között is; a minta tanúsága szerint minél közelebb található a partnerek (vevő 
és az adott vállalat) székhelye egymáshoz, annál hosszabb kapcsolattal találkozhatunk. 
Ebből arra következtethetünk, hogy a tartós kapcsolatnak kedvez a személyes 
kontaktus, az együttműködés emberi tényezői meghatározóak lehetnek annak sikere 
szempontjából. 
 

12. táblázat: A vevőkapcsolat átlagos hossza a vevő földrajzi elhelyezkedése 

szerint 

Vevő székhelye Átlag (év) N Szórás 
Vállalata székhelyén 12,41 32 4,655
Vállalata 50 km-es 
vonzáskörzetén belül 9,93 41 8,878

Ugyanazon régió 9,46 37 4,959
Egyéb magyarországi 
régió 9,24 33 3,873

EU tagország 9,29 14 5,797
Egyéb ország 3,00 3 1,732
Összesen 9,99 160 6,144
 
A magas szórásértékek arra figyelmeztetnek, hogy a minta nem homogén, ezért 
megvizsgáltuk a vevők egyes típusaira lebontva is az összefüggést. A vevő típusa 
szerint a kis- és középvállalati vevő esetén szignifikáns, a nagyvállalatoknál viszont 
nem szignifikáns a kapcsolat a vevő földrajzi elhelyezkedése és a kapcsolat hossza 
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között, azaz a nagyvállalati kapcsolatok esetén nincs jelentősége a vevő vállalattól való 
távolságának a kapcsolat tartósságában.  
A kapcsolat tartóssága (százalékos forma) és a vevő földrajzi elhelyezkedése esetén is 
megfigyelhető az összefüggés, a partner vállalat földrajzi közelsége a vevőkapcsolat 
tartósságának növekedésével jár. (p=0,02, Éta2=0,117). 
 
4.6.1.2. Szállítókapcsolatok 
 
A vállalatokat legfontosabb szállítóikról is megkérdeztük. Hasonlóan a 
vevőkapcsolatok értékeléséhez, itt is meg kellett adniuk a kapcsolat hosszát, a szállító 
vállalat részesedését az összes beszerzésből, a partner távolságát, valamint típusát.  
A legjelentősebb szállító átlagos részesedése a beszerzésből 48,3 százalék 
(szórás=25,2), a 2. legfontosabb szállítóé 22,5 százalék (szórás=11,2), a harmadiké 
17,2 százalék (szórás=11,8). A vállalatok szállítókapcsolatainak koncentráltsága kissé 
elmarad a vevőkapcsolatokétól, mely arra utal, hogy a megkérdezett szállítóik felé 
kevésbé elkötelezettek. 
A vevők és a szállítók részesedése között gyenge, szignifikáns (p=0,01, Pearson 
Correlation=0,302) kapcsolat figyelhető meg, ami azt jelenti, hogy a koncentrált 
vevőkörrel rendelkező vállalatoknak egyúttal a szállítói kapcsolatai is 
koncentráltabbak.  
A vállalatok és szállítóik közötti kapcsolat átlagos tartama közel 10 év (szórás=6,04), 
viszont a beszerzésben kisebb részesedéssel szereplő vállalatok esetén a kapcsolat is 
rövidebb, a 2. legfontosabb szállító esetén átlagosan 8,48 (szórás=6,03), a harmadiknál 
pedig 7,51 év (szórás=4,80). A legfontosabb szállítókkal folytatott kapcsolat hossza és 
a további szállítókapcsolatok hossza között közepesen erős szignifikáns kapcsolat van 
(a vevőkapcsolatokhoz hasonlóan) (Pearson correlation 0,657 a második és 0,585 a 3. 
szállító esetén, p=0,000). Így azt mondhatjuk, hogy a vállalatok egy része tudatosan 
törekszik tartós partnerkapcsolat kialakítására, ezen vállalatok valamennyi kapcsolata 
átlagosan hosszabb.  
Tevékenységi körönként megvizsgálva a vállalatok szállítókapcsolatait, az 
összefüggést az ipari és kereskedelmi vállalatoknál szignifikánsnak találtuk, a 
szolgáltatással foglalkozó vállalatok esetén csak a szálláshely szolgáltatással 
foglalkozó vállalatoknál fogadható el a vizsgálat szignifikancia szintje. Az ipari és 
kereskedelmi vállalatok esetén a vevő és szállító kapcsolatok hossza között is ki tudtuk 
mutatni az összefüggést (az ipari vállalatok esetén 0,05, a kereskedelmi vállalatoknál 
0,001-es szignifikancia szinten). 
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A szállító vállalat típusa szerint a szállítók jelentős része középvállalat (45,7) és 
nagyvállalat (44,2). A szállítók típusát a megkérdezett vállalatok mérete szerint is 
megvizsgáltuk. A vállalatok szállítói esetében megfigyelhető az a tendencia, hogy a 
kisebb méretű vállalatok átlagosan kisebb, míg a nagyobb méretű vállalatok nagyobb 
szállítóval rendelkeznek (p=0,01).  
A vállalat mérete valamint a szállítóval fenntartott kapcsolat hossza között pozitív 
irányú kapcsolat figyelhető meg, minél nagyobb egy vállalat, annál hosszabb szállító 
kapcsolatokkal rendelkezik, éppúgy, mint a vevőkapcsolatok esetén. Itt is érdemes 
megvizsgálni a vállalatok korát, mivel a nagyobb méretű vállalatok szignifikánsan 
hosszabb ideje működnek (p=0,001, Pearson Correlation=0,22). A vállalatok eltérő 
korából adódó hatás csökkentése érdekében a kapcsolatok hosszát a szállítóknál is a 
vállalat korának százalékában fejeztük ki. 

A szállítókapcsolat tartóssága a vállalat korának 
arányában =

szállítókapcsolat hossza 
        vállalat kora 

 
Az átlagos arányszám 0,72, (szórás=0,277), ami arra utal, hogy a megkérdezett 
vállalatok hűségesek szállítóikhoz. Az új változót alkalmazva a vállalat mérete és a 
vállalat kapcsolatainak hossza között nem tudtunk szignifikáns kapcsolatot kimutatni, 
a 10-19 fővel dolgozó kisvállalatoknál 0,78, 20-49 főnél 0,66, közepes méretű 
vállalatoknál pedig 0,71. A szállító vállalat típusa szerint sem találunk lényeges 
eltérést, kis- és középvállalati szállító esetén valamivel átlag alatti, nagyvállalati 
szállítónál pedig átlag feletti értéket vesz fel a mutató. 
A vevőkapcsolatokhoz hasonlóan a kapcsolat tartóssága és a partner vállalat székhelye 
között szignifikáns kapcsolat van, minél közelebb találhatóak a partnerek, annál 
tartósabb a közöttük lévő kapcsolat (p=0,02, Éta2=0,075). 
A kapcsolat tartóssága és a vállalat kora között negatív irányú szignifikáns kapcsolatot 
találtunk (p=0,000, Pearson Correlation= -0,431), a vállalat működése során szállítói 
szükségszerűen cserélődnek.  
A szállítók 50,5 százalékának székhelye a vállalattal azonos régióban van, 35,2 
százalékuknak egyéb magyarországi régióban. A megkérdezett vállalatok 14,3 
százalékának legfontosabb szállítója külföldi vállalat. A vállalat mérete és a szállító 
vállalat székhelye között, éppúgy, mint a vevők esetében, szignifikáns a kapcsolat, a 
kisebb vállalatok jellemzően közelebbi szállítókat részesítenek előnyben, ezt az 
összefüggést mutatja a 23. ábra. 
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23. ábra: A szállítók földrajzi elhelyezkedése vállalatméretenként 

 
A szállító vállalatok földrajzi elhelyezkedése eltérést mutat a szállító típusa és a 
megkérdezett vállalat tevékenységi köre szerint is. A kisvállalati szállítók jellemzően a 
vállalattal azonos régióban találhatók. A szállító vállalat méretének növekedésével a 
vállalatok közötti távolság valószínűsége is nő (p= 0,000, Cramer’s V= 0,304). Ezt az 
összefüggést szemlélteti a 24. ábra. 
Az ipari és a szolgáltató vállalatok régión belüli szállító kapcsolatai az átlagosnál 
jelentősebbek (56,5 és 59 százalék). A szolgáltatás terén jelentős eltéréseket 
fedezhetünk fel, a szállítás és a pénzügyi tevékenység kevésbé koncentrált, a magas 
értéket az ingatlanügyletek és a szálláshely-szolgáltatás nagyobb arányú 
koncentráltságának köszönhetjük. A kereskedelemmel foglalkozó vállalatok 
szállítóinak viszont csak mintegy 35 százaléka található a vállalat székhelyének 
régiójában. A külföldi szállítók arányában tevékenységi körönként nem találtunk 
jelentős eltérést.  
 

 
24. ábra: A szállítók földrajzi elhelyezkedése a szállító típusa és a vállalat 

tevékenységi köre szerint 
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A vevő-szállító kapcsolatok néhány tapasztalatának összegzése: 
• A megkérdezett vállalatok kapcsolatai mind földrajzilag, mind a beszerzésben 

és az értékesítésben képviselt részarány tekintetében koncentráltak, működésük 
során kapcsolataik nem változnak jelentősen.  

• Amennyiben egy vállalat egy tartós partnerkapcsolatot alakít ki, úgy igyekszik 
valamennyi kapcsolatában így eljárni. Ezek a vállalatok stratégiai döntéssel 
aknázzák ki az együttműködés pótlólagos hozamát.  

• Kisebb-nagyobb eltérések tapasztalhatók a vállalatok mérete és tevékenységi 
köre szerint. Minél kisebb egy vállalat, annál jelentősebb kapcsolatainak 
földrajzi koncentrációja, mely a kapcsolatok hosszának növekedésével is együtt 
jár. 

 
4.6.2. A vevő-szállító kapcsolaton túlmutató együttműködés elemzése 
 
A vevő-szállító kapcsolaton túlmutató együttműködéseket azok iránya szerint 
csoportosítottuk. Egyrészt vizsgáltuk a kis- és középvállalatok között formálódó 
együttműködést, másrészt a kis- és középvállalatok és nagyvállalatok közötti 
beszállítói kapcsolatok jellemzőit. 
 
4.6.2.1. A kis- és középvállalatok közötti együttműködés jellemzői 
 
A kisebb vállalatméret ösztönözheti a vállalati együttműködést, melynek végső 
indítéka valamely erőforrás megszerzése és a költségek csökkentése lehet. Ennek 
ellenére azt várjuk, hogy a vállalati együttműködés és a vállalat mérete között pozitív 
irányú a kapcsolat, azaz minél nagyobb a kis- és középvállalat, annál jellemzőbb a 
vállalatok közötti együttműködés. Egyrészt ugyan a kisebb vállalatméret 
együttműködést ösztönző lehet, másrészt a kooperálással szükségszerűen pótlólagos 
költségek merülnek fel (még akkor is, ha ez kisebb, mint bármely más alternatíva 
költsége), pótlólagos kompetenciákat követel meg a vállalkozótól, munkavállalóktól, 
így például jogi ismereteket, továbbá várhatóan pótlólagos időigénye is van a 
kapcsolattartásnak. Mivel nagyobb vállalatok nagyobb eséllyel birtokolják a szükséges 
és megfelelő minőségű erőforrásokat, így esetükben nagyobb arányú együttműködésre 
számítunk.  
Másrészt együttműködés alatt hosszú távú kapcsolatokat értünk, így a vállalatméret és 
a stabilitás, túlélés közötti kapcsolat szintén a fenti feltételezésünket erősíti, a 
statisztikák szerint ugyanis a vállalatméret csökkenésével a vállalati teljesítmény 
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csökkenő (KSH, 2006b), valamint ezzel összefüggésben a vállalat stabilitása és 
túlélése is, ami a kooperáció akadálya lehet. A megkérdezett kis- és középvállalatok 30 
százaléka, 65 vállalat (plusz 6 mikrovállalat) tekinti vállalati kapcsolatainak 
valamelyikét vállalati együttműködésnek. A kapott eredmények azt a tendenciát 
mutatják, mely szerint a nagyobb vállalatok csekély mértékben ugyan, de nagyobb 
arányban vesznek részt vállalati együttműködésben (a kapcsolat nem szignifikáns). 

0%
10%
20%
30%
40%
50%
60%
70%
80%
90%

100%

10-19 20-49 50-249
Együttműködő Nem együttműködő

 
25. ábra: Az együttműködő vállalatok aránya vállalatméret szerint 

 
Bizonyos ágazatokban nagyobb együttműködési potenciált feltételeztünk. Így az 
építőipar, ipar területén vártunk intenzívebb együttműködést. Bár az együttműködés 
gyakorisága eltérő tevékenységi körönként, a kapott eredmények nem támasztották alá 
várakozásainkat. Az együttműködés a szolgáltató vállalatok között a leggyakoribb, a 
mintába került szolgáltató vállalatok 43,4 százaléka számolt be ilyen jellegű 
tevékenységről. Várakozásainkkal ellentétben az együttműködés éppen az ipari 
vállalatok között bizonyult a legkevésbé jellemzőnek.  
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26. ábra: Az együttműködő vállalatok aránya tevékenységi kör szerint 

 

116 



Az együttműködő vállalatok mintegy 65 százaléka csupán egy, 22 százalékuk két, 11 
százalékuk pedig három együttműködési területet jelölt meg. Az együttműködési 
területek száma független a vállalatmérettől és a tevékenységi körtől is, mint ahogy a 
vállalat eredményességével sem hozható kapcsolatba. Szignifikáns kapcsolatot 
egyedül az intézményi kapcsolatokkal összefüggésben, valamint a tulajdonosi 
összetételtől függően találtunk. A nagyobb számú intézményi kapcsolattal rendelkező 
vállalatok intenzívebbek együttműködési kapcsolataikban is (Pearson 
correlation=0,276, p=0,016) találtunk. A kapott eredmény értelmezése nem 
egyértelmű. Nem dönthető ugyanis el, hogy az együttműködési kapcsolatok számának 
növekedése követel-e meg intenzívebb intézményi kapcsolattartást, vagy az 
intézmények játszanak-e szerepet az együttműködés fokozódásában (például 
tanácsadással, közös projektekben való részvétellel). A kapcsolat irányának felderítése 
további vizsgálatokat igényel. A külföldi tulajdonosi érdekeltség szintén növelte az 
együttműködések területeinek számát.  
Az együttműködésre ható tényezők modellbe foglalására binomiális logisztikus 
regresszióval tettünk kísérletet. A módszer erénye, hogy alacsony mérési szintű 
változó is függő változóként léphet be a modellbe (az általunk vizsgált változó: 
„Érintett-e vállalatuk bármilyen együttműködésben, amely túlmutat a vevő-szállító 
kapcsolaton?”), a független változók pedig kategoriális vagy folytonos változók 
lehetnek (vizsgálatunkban: a vállalat mérete, kora, tevékenységi köre, árbevétele stb.). 
Több független változó bevonásával kísérleteztünk, ennek ellenére nem jutottunk 
szignifikáns modellhez. Sem a modell szignifikanciáját jelző Khi négyzet statisztika, 
sem az egyes független változók Wald statisztikája nem bizonyult szignifikánsnak, a 
modell magyarázó erejét mutató Nagelkerke és a Cox-snell mutató is alig haladja meg 
a nullát (lásd 4. számú melléklet). Erre az eredményre számíthattunk a páronkénti 
vizsgálatok eredményei alapján is. 
A vállalat tevékenységei között egyre növekvő a termelési és szokványos 
tevékenységek mellett a kutatás-fejlesztés, marketing, a pénzügyi tevékenységek stb. 
aránya. Ezek a tevékenységek egyrészt egyre nagyobb jelentőségre tesznek szert a 
vállalat hatékonysága és így sikeressége, versenyképessége szempontjából, másrészt 
azonban egyre nagyobb arányú ráfordításokat igényelnek. Ezek a költségek a vállalat 
szempontjából nagyrészt fix költségek. Az együttműködés lehetővé teszi ezeknek a 
költségeknek a csökkenését azáltal, hogy a vállalatok számára lehetőség nyílik a 
költségek egymás közötti megosztására az együttműködés révén. Mindezek miatt a 
versenyképesség megőrzése egyre kevésbé lehetséges önállóan, a kis- és 
középvállalatok együttműködése várható bizonyos területeken, így a kutatás-fejlesztés, 
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beszerzés, értékesítés, marketing, vagy készlegazdálkodás terén, illetve létrejöhet az 
iparági értéklánc mentén is.  
A mintába került vállalatok együttműködései egyes típusainak gyakoriságát szemlélteti 
a 27. ábra.   
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27. ábra: Az együttműködés területei 

 
Az együttműködés leggyakrabban említett területei a beszerzés és az értékesítés, 
valamint a marketing, mindössze 4 esetben kooperáltak a minta vállalatai a kutatás-
fejlesztés területén.  
Eltérések tapasztalhatók vállalatméret szerint. A kisebb vállalatok jellemzően az 
együttműködés egyszerűbb formái mellett kötelezik el magukat, így a beszerzés, 
értékesítés és marketing területén kooperálnak, néhány kisvállalat viszont kutatás-
fejlesztési együttműködésben is érdekelt. A vállalatméret növekedésével a 
készletgazdálkodás terén történő együttműködést is megjelölik a kisvállalatok. A 
közepes méretű vállalatok esetén pedig az iparági értéklánc mentén történő, vertikális 
együttműködés is megjelenik.  
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28. ábra: Az együttműködés területei vállalatméret szerint 

 
Minél nagyobb tehát egy vállalat, annál nagyobb valószínűséggel fordul elő 
beszerzésen, értékesítésen túlmutató együttműködési forma. Így kiinduló hipotézisünk, 
miszerint az együttműködés oka, hogy egyes tevékenységek önálló ellátása nem 
gazdaságos, azaz az együttműködés a gazdasági racionalitás eredménye, nem 
fogadható el a kis- és középvállalatok teljes körére. Feltétel nélkül érvényes a közepes 
vállalatokra, a kisvállalatokra azonban csak részben, mivel azok sok esetben ki sem 
alakítják a hosszú távú, jelentős megtakarításokat lehetővé tévő együttműködési 
formákat.  
Kitűnt, hogy az egyes ágazatokban más-más típusú együttműködés jellemző. Az ipari 
vállalatok esetén a beszerzés és értékesítés mellett az iparági értéklánc mentén történő, 
vertikális együttműködés, valamint a kutatás-fejlesztési együttműködés is megjelenik. 
A kereskedelmi és szolgáltató vállalatok szinte kizárólag csak a beszerezés és 
értékesítés kapcsán kooperálnak, e mellett a marketing terén figyelhetünk meg 
esetükben együttműködést.  
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29. ábra: Az együttműködés területei tevékenységi körönként 

 
Figyelembe kell vennünk, hogy az együttműködéssel kapcsolatos döntés sok vállalat 
esetében nem tényleges választás, mert méretükből adódóan nem képesek önállóan 
végezni az adott tevékenységet. Az együttműködés hiányát pedig okozhatja az, hogy 
maga a tevékenység nem igényli a más vállalatokkal történő kooperálást.  

62Akkor beszélhetünk együttműködésről, ha a piaci szereplők több tranzakciót  is 
lebonyolítanak, melyek nem függetlenek egymástól, azaz az egyik tranzakció 
kimenetele valamilyen módon meghatározó lesz az azt követő tranzakció 
szempontjából, vagy a tranzakciók összekapcsolódnak. Mindez maga után vonja, hogy 
együttműködésnek csak hosszabb távú kapcsolatokat tekinthessünk, annak 
szinergiahatást tulajdonítsunk. A kapcsolat hosszának kiderítése viszont meglehetősen 
nehézkes, főként kis- és középvállalatok esetén, mivel az üzleti kapcsolatok mérhető 
hossza eltérhet a vállalatok közötti tényleges kapcsolat hosszától.  
A megkérdezett vállalatok közel 34 százaléka rövid távú szerződéssel rendelkezik, 38 
százalékuk 1-3 évre szerződik, és mintegy 30 százalékuk rendelkezik ennél hosszabb 
távú szerződéssel. További információkhoz juthatunk az együttműködő felek közötti 
kapcsolattartás gyakoriságának vizsgálatakor. Az együttműködő vállalatok mintegy 63 
százaléka hetente több alkalommal lép kapcsolatba együttműködő partnereivel, mely a 
kapcsolat szorosságára utal. A kapcsolat gyakoriságából így olyan tényezőkre 
következtethetünk, mint a rutin, vagy a bizalom kialakulása, melyek hatása például az 

                                                 
62 Tranzakció alatt gazdasági szereplők egy adott gazdasági eseménnyel kapcsolatos tevékenységét értjük, mely 
kiterjed az esemény megszervezésére, irányítására és lebonyolítására. Tranzakciónak tekintünk például egy adás-
vételt, ha viszont a vevő és az eladó vállalat rendszeres kapcsolatban áll, az várhatóan a tranzakciók minőségére 
is kihat (fizetési határidők, stb.), ekkor már együttműködésről beszélünk. 
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egymást megismerő üzleti partnerek közötti gyorsabb és olcsóbb ügyintézés, amit 
egyrészt a rutinná vált tevékenységek, másrészt a felek között kialakuló ismeretség 
okoz.  
 

 
30. ábra: Az együttműködés időtávja és a kapcsolat gyakorisága 

 
4.6.2.1.1. Az együttműködés motivációi 
 
Igyekeztünk meghatározni, mely motivációs tényezők befolyásolják a vállalatok 
együttműködéssel kapcsolatos döntését, illetve milyen jellegű motivációk 
hangsúlyosabbak a kis- és középvállalatok esetében. A szakirodalom áttekintése után 
12 lehetséges motivációs tényezőt különítettünk el, nevezetesen: 

• Költségcsökkentés; 
• Méretgazdaságos termelés; 
• Kihasználatlan termelési kapacitás lekötése; 
• Pótlólagos kapacitás igénybevétele; 
• Technológiához, know-how-hoz való hozzáférés; 
• Munkaerőhöz való hozzáférés; 
• Tőkéhez való hozzáférés; 
• Tudáshoz való hozzáférés; 
• Nagyobb piachoz való hozzáférés; 
• Hazai piac túl szigorú szabályozása; 
• Hazai input piac magas költsége; 
• Outsourcing. 

A kérdőív mind a motivációk, mind a később kifejtésre kerülő akadályok vizsgálatakor 
azonos válaszlehetőségeket tartalmazott a nemzetközi jelenlét és az együttműködés 
vizsgálata során annak érdekében, hogy az egyes tényezők jelentősége az egyes 
aktivitások során összehasonlíthatóvá váljon. Ezért azt vártuk, hogy bizonyos 
motivációk alacsony osztályzatot kapnak majd a kitöltő vállalatoktól az 
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együttműködés értékelése során (mint például a hazai piacra, inputpiacra vonatkozó 
motivációk). 
A lehetséges motivációk összehasonlíthatóvá váltak a vertikális és horizontális 

tben az elemzésbe a 

tivációjával összefüggésben két elméletet kell 

isünk szerint a kis- és 

ő Likert 

ntosabb motivációit mutatja a 31. ábra. 
s motivációk 

kapcsolatok esetén is. Az azonos kérdések segítségével meghatározható, van-e, illetve 
milyen területen van eltérés vertikális és horizontális együttműködés esetén, mely 
tényezőket tartják kritikusnak a cégek (nemzetközi jelenlét, csak kis- és 
középvállalatokat érintő együttműködés, beszállítás során). 
A motivációk vizsgálatakor a korábbiakkal ellenté
mikrovállalatokat is bevontuk. Azt szerettük volna elérni, hogy az együttműködés 
ösztönzőinek vállalatméretenkénti eltérései minél inkább kirajzolódhassanak. Az 
eredmények értékelésekor viszont szem előtt kell tartani, hogy a mintába mindössze 16 
mikrovállalat került, így a kapott eredményekből nem következtethetünk a megye 
mikrovállalatainak magatartására. 
A vállalati együttműködés mo
kiemelnünk. A tranzakciós költségek elmélete (Coase, 1937, Williamson, 1985, 1991, 
1998) a tranzakciókhoz kapcsolódó, a termék árán felüli költséggel magyarázza az 
egyes intézményi formák (önálló, piaci, vegyes) közötti választást. A kompetencia 
alapú elméletek (Hodgson 1998) viszont a készségek, a hallgatólagos tudás és a 
hozzáértés kulcsszerepét hangsúlyozzák az ilyen döntésekben. Az együttműködés 
motivációja e szerint valamely kompetencia elem megszerzése. 
Az ismertetett két iskola érvelésével szemben kiinduló hipotéz
középvállalatok együttműködésre vonatkozó motivációja nem vezethető vissza 
egyetlen végső tényezőre (például tranzakciós költségek vagy kompetencia).  
Hogy az együttműködés motivációinak sajátosságait megismerjük 1-5-ig terjed
skálát alkalmaztunk, majd a kapott eredményeket rangsoroltuk, illetve bizonyos 
szempontok szerint elemeztük.  
A mintába került vállalatok legfo
Az ábra alapján rangsorolható a vállalatok átlagos véleménye az egye
fontosságával kapcsolatban. E szerint a vállalatok leginkább a költségcsökkentésben és 
a nagyobb piachoz való hozzáférésben látják az együttműködés előnyét. Közepesen 
erős ösztönzőnek ítélik a tudáshoz való hozzáférést, pótlólagos kapacitás 
megszerzésének, valamint a kihasználatlan kapacitások lekötésének a lehetőségét és a 
méretgazdaságos termelés megvalósítását. Ettől valamivel alacsonyabb átlagos 
pontszámot kapott a technológiához, know-how-hoz, munkaerőhöz és tőkéhez való 
hozzáférés. 

122 



A legfontosabbnak ítélt motivációk a piacszerzéssel, a termelés hatékonyságának 
növelésével kapcsolatosak, melyek hozzájárulhatnak ahhoz, hogy a vállalat 
versenyképes legyen termékével, szolgáltatásával a piacon. Olyan erőforrások 
megszerzése, mint a munkaerő vagy tőke kevésbé jelentősek az együttműködő 
vállalatok számára.  
Az Observatory of European SMEs 2003-ban végzett felméréseinek kiértékelése 
akapján a motivációk négy csoportja határolható el (Observatory of European SMEs, 
2003/5): 

• Bizonyos erőforrások megszerzése; 
• Tranzakciós költségek csökkentése; 
• Piacbővítés; 
• Tanulás. 

A vállalati együttműködés lehetséges ösztönzője bizonyos erőforrások megszerzésének 
igénye (például tőke vagy munkaerő). Amennyiben az erőforrások megszerzésének 
igénye jelentős szerepet kap az együttműködés ösztönzése terén, akkor a vállalat 
méretének csökkenésével intenzívebb együttműködési szándékkal kell találkoznunk, 
mivel jellemzően a kisebb vállalatok rendelkeznek nagyobb erőforráskorláttal. Jelen 
empirikus munka eredményei alapján azonban azt feltételezzük, hogy az erőforrások 
megszerzése nem lehet jelentős ösztönző, egyrészt mert a nagyobb vállalatok nagyobb 
valószínűséggel kooperálnak, holott több erőforrással rendelkeznek, másrészt a kapott 
válaszok szerint a pótlólagos erőforrások megszerzése alig ösztönzi a vállalatokat 
(alacsony átlagos pontszámok). 
Véleményünk szerint az erőforrások megszerzése helyett az erőforrások jobb 
feltételekkel történő megszerzése lehet az együttműködés célja (ezt az állítást nem 
tudjuk alátámasztani empirikus eredményekkel). Az erőforrások egy jelentős részéhez 
a hozzáférés ugyanis nem ütközik akadályba, így pusztán a megszerzés nem igényelné 
a vállalatok együttműködését, ekkor viszont a vállalat éppen olyan helyzetben lenne, 
mint versenytársai. Az együttműködés viszont versenyelőnyhöz juttathatja a vállalatot, 
vagy mert alacsonyabb költséggel, vagy magasabb minőségben tud egy szolgáltatást 
nyújtani, vagy terméket előállítani. 
A költségcsökkentés csupán a negyedik helyen áll az EU-19 vállalatainak válaszai 
szerint, a megkérdezett vállalatok mindössze 23 százaléka jelölte meg. Ezzel szemben 
saját mintánk vállalatai az együttműködésnek köszönhető költségelcsökkentést a 
legjelentősebb ösztönzőnek tartják.  
A kis- és középvállalatok közötti együttműködés fontos motivációja a piacszerzés, 
vagy jobb feltételek kiharcolása, mely szintén összefogásra késztetheti a vállalatokat. 
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Míg az EU-19-ekben ez bizonyult a legfontosabb motivációnak (a válaszadók 35 
százaléka szerint), addig mintánkban csak a második helyre került.  
Végül az Observatory of European SMEs felmérése alapján az együttműködés fontos 
motivációja a tanulás, a partner kompetenciáinak ellesése, a más módon nem, vagy 
nehezen megszerezhető tapasztalatok összegyűjtése, mely ösztönzőt a Borsod-Abaúj-
Zemplén megyei minta vállalatai a harmadik legfontosabb tényezőnek tartják.  
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31. ábra: Az együttműködés lehetséges motivációi 

 
A kis- és középvállalatok együttműködésének motivációi között eltéréseket 
valószínűsítettünk vállalati méretkategóriánként és tevékenységi körönként egyaránt. 
Várakozásaink szerint minél kisebb egy vállalat, annál inkább a kompetenciák terén, 
míg a méret növekedésével egyre inkább pénzügyi téren igyekszik bővíteni 
lehetőségeit. Hogy ezt az állítást igazolhassuk, rangsoroltuk a motivációs tényezőket, 
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tekintettel a vállalat méretére és tevékenységi körére. A 13. táblázat vállalatméret 
szerint csoportosítva mutatja az együttműködés legfontosabbnak ítélt motivációit.  
 

13. táblázat: A legfontosabbnak ítélt motivációk vállalatméretenként 
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A vállalatok mérettől függetlenül a költségcsökkenést és a nagyobb piac elérését 
várják az együttműködéstől. A kisebb vállalatok ezek mellett inkább hiányzó 
kompetenciák, fizikai erőforrások megszerzéséért döntenek együttműködés mellett, 
mint például tudás, technológia, know-how megszerzése, míg a több alkalmazottal 
dolgozó vállalatoknál a pénzügyi erőforrások megszerzése és a hatékonyság növelése 
az együttműködés domináns motivációja.  
A vállalati méret növekedése hangsúlyosabbá tette a gazdaságos termelés 
megvalósításnak, a hatékonyság fokozásának motivációját.  
Szembeötlő a különbség a megye vállalatainak és az EU-19-ek vállalatainak 
motivációi között. A költségcsökkentés igénye az EU 19-ekben a vállalatméret 
növekedésével vált jelentőssé, csak a közepes vállalatoknál jelent meg a legfontosabb 
motivációk között (Observatory of European SMEs 2003/5). 
Szignifikáns eltérést találtunk továbbá az adott pontszámok nagyságában is 
vállalatméret szerint: minél nagyobb egy vállalat, annál kevésbé tartja az egyes 
motivációs tényezőket fontosnak63 (Pearson Correlation=-0,35, p=0,005). 
Tevékenységi kör szerint szintén különbségek figyelhetők meg. A vállalatok ágazattól 
függetlenül fontosnak ítélték a költségcsökkentést és a nagyobb piac elérhetőségét. A 
szolgáltató szektor vállalatai a tudáshoz, know-how-hoz, munkaerőhöz való 
hozzáférést hangsúlyozták, az ipari vállalatok főként pótlólagos kapacitást szeretnének 
megszerezni, valamint felesleges kapacitásaikat lekötni az együttműködés 

                                                 
63 Ennek igazolásához elvégeztük a motivációs tényezők főkomponens elemzését, majd az új változó és a választ 
adó vállalatok mérete között kerestünk összefüggést. 
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megvalósításával. A kereskedelemmel foglalkozó vállalatok legfontosabb motivációja 
pedig a piacbővítés. 
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32. ábra: Az együttműködés lehetséges motivációi tevékenységi kör szerint 

 
Az együttműködési motivációk tanulmányozása alapján arra a következtetésre 
jutottunk (szemben az előzőekben ismertetett két elméleti iskola érvelésével), hogy a 
vállalati együttműködés tényleges motivációit több objektív tényező (például a vállalat 
mérete és tevékenységi köre) határozza meg egyidejűleg, ezért bármely monokauzális 
megközelítés csak részben képes empirikusan megalapozott magyarázatot adni az 
együttműködés tényére.  
 
4.6.2.1.2. A vállalati együttműködés akadályai 
 
Éppúgy, mint a motivációk esetében, a szakirodalom áttekintése előzte meg a 
lehetséges akadályozó tényezők listájának összeállítását. A listát itt is úgy állítottuk 
össze, hogy minden aktivitás (nemzetközi jelenlét, együttműködés, beszállítás) esetén 
alkalmazható legyen. Azt szerettük volna ugyanis látni, hogy az egyes tényezők 
szerepe milyen az egyes tevékenységek esetén. Célunk az volt, hogy el tudjuk 
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különíteni, hogy mely akadályozó tényezők, mely piaci aktivitás terén relevánsak. Így 
a felsorolt akadályok egy része a vállalati együttműködés terén kevéssé értelmezhető 
(ennek megfelelően alacsonyabb pontértéket kapott a kitöltő vállalatoktól). A 
vizsgálatba bevont tényezők a következők: 

• Technológiai előírások, saját technológia minősége; 
• Költségek (szállítási, kommunikációs vagy egyéb költségek); 
• Bürokratikus akadályok; 
• Jogi, kereskedelmi szabályozás; 
• Nyelvi, kulturális különbségek; 
• Információ hiány (pl.: a potenciális partnerekről, a piacról, az országról); 
• Kereslet hiánya; 
• Tőkehiány; 
• Támogatási rendszer hiánya; 
• Valamilyen tanúsítvány hiánya (ISO, stb.); 
• Saját termék vagy szolgáltatás nem megfelelő ára; 
• Saját termék vagy szolgáltatás nem megfelelő minősége; 
• A foglalkoztatottak nem megfelelő képzettsége/kompetenciája; 
• A rendelkezésre álló kapacitás és erőforrások korlátozottsága; 
• Túl magas elvárások a határidők terén; 
• A piac „le van osztva”, nehéz belépni; 
• Verseny erőssége, versenytársak; 
• Függetlenség megtartása, információk átadásától való vonakodás. 

A felmerült lehetséges akadályokon túl a kérdőív lehetőséget adott továbbiak 
megemlítésére is. Az akadályok értékelése során a mikrovállalatok válaszait is 
figyelembe vettük, hogy a vállalatméretenkénti eltéréseket szemléltessük.  
Az akadályok egy része úgynevezett belső akadály, azaz a vállalat, a vállalkozó és az 
alkalmazottak saját jellemzőiből, adottságaiból fakad. Ilyen akadály például a saját 
termék vagy szolgáltatás nem megfelelő ára, minősége, a nyelvi, kulturális 
különbözőségek, a nem megfelelően képzett munkaerő. A belső akadályoknak 
objektív és szubjektív típusát határoltuk el. Az objektív belső akadályok a vállalat 
adottságaiból fakadnak, mint például a szükséges erőforrások rendelkezésre állása, 
vagy hiánya, míg a szubjektív belső akadályok a vállalkozók, alkalmazottak eltérő 
képességeiből és erőfeszítéseiből erednek. Egy másik csoportjuk a vállalaton kívüli 
okokból eredeztethető, mint például a technológiai előírások, bürokrácia, kockázat, 
magas szállítási, kommunikációs vagy egyéb költségek, jogi szabályozás. Ahogyan a 
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vállalat a két típusú akadályt kezelni tudja, az határozza meg együttműködési 
készségének szintjét.  
Az együttműködés akadályainak mérésére Likert skálát alkalmaztunk, majd a kapott 
pontszámok alapján rangsort állítottunk fel. A mintába került vállalatok által megjelölt 
akadályok rangsorát a 33. ábra szemlélteti. 
A legjelentősebb akadályként a vállalatok a verseny erősségét jelölték meg. Úgy ítélik 
meg, hogy a piac „le van osztva” (átlagosan a 2. legfontosabb akadály a válaszadók 
szerint), nehéz jó pozíciókat megszerezni. Hasonlóan magas pontszámot kapott a 
támogatási rendszer hiánya, e mellett az együttműködés kapcsán felmerült költségeket 
is kritikusnak érzik.  
Ellenben saját termékük minőségét, árát, a munkatársak kompetenciáit megfelelőnek 
tartják, mint ahogy a technológiai előírásokat, valamely tanúsítvány hiányát sem 
gondolják jelentős akadálynak.  
Megállapítható, hogy a megkérdezett vállalatok irreálisan túlértékelik a külső 
tényezőket (külső akadályok kapták a legmagasabb pontszámokat a kitöltő 
vállalatoktól), illetve alulértékelik saját képességeik, kompetenciáik hiányosságait. 
Saját teljesítményükkel (hatékonyság, minőség, termékválaszték stb. terén) általában 
elégedettek, és külső tényezőkben látják a kevéssé sikeres üzleti szereplés okát. 
Az Observatory of European SMEs (2003/5) felmérése szerint az EU 19-ekben a 
vállalatok által leggyakrabban említett akadály a függetlenség fenntartásának az 
igénye (a válaszadók mintegy 39 százaléka szerint), a rendelkezésre álló információ 
elégtelensége, valamint ódzkodás az információk átadásától, mely akadályokat saját 
mintánk vállalatai alacsony pontszámokkal jelöltek meg. Az EU-19-ek választ adó 
vállalatainak 25 százaléka pedig egyáltalán nem érzékelt akadályt együttműködése 
során (a mi mintánkban ilyen válaszadó nem volt). 
Míg az EU-19-ek által adott válaszok alapján az együttműködés kapcsán felmerülő 
legjelentősebb akadályok jellemzően az önállóság feladásának dilemmájával 
kapcsolatosak, például az információk megosztásából eredő kockázat vagy az önálló 
döntés lehetőségének elvesztése, addig a Borsod-Abaúj-Zemplén megyei minta 
vállalatai szerint a legjelentősebb akadályok éppen a vállalkozói szemlélet hiányára 
utalnak. Ilyen például a támogatások (rosszul értelmezett) hatása, vagy a 
versenyhelyzet elutasítása. Mivel a vállalkozás lényegi elemei éppen a verseny, a 
költségek viselése és az anyagi felelősség vállalása, a kapott eredményekből, a külső 
akadályok szerepének túlhangsúlyozásából a vállalkozás kényszerű jellegére 
következtethetünk (félelem a versenytől, támogatásokra utaltság és pénzügyi 
akadályok). 
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1: egyáltalán nem akadályozott; 5: kifejezetten akadályozott 
33. ábra: Az együttműködés lehetséges akadályai 

 
A vállalatok mérete és az általuk hangsúlyozott együttműködési akadályok között 
összefüggést feltételezünk, ezért megvizsgáltuk az együttműködés akadályait 
vállalatméretenként is. A kapott eredményeket következő táblázat szemlélteti. 
Mindegyik vállalatcsoport akadálynak tartja a belépés nehézségét, úgy ítélik meg, 
hogy a piac „le van osztva”. A mikrovállalatok bürokratikus akadályokat érzékelnek, 
valamint saját erőforrásaikat, kapacitásaikat keveslik. A támogatási rendszer hiányát a 
mikro- és kisvállalatok egyaránt megjelölték, a nagyobb vállalatok ezzel szemben az 
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erős versenyt hangsúlyozták. A vállalatok két csoportja rajzolódik ki. A 20 fő alatti 
vállalatok belső tényezőket is akadályként érzékelnek, a mikrovállalatok esetén ez a 
kapacitás és erőforráskorlát, 10-19 alkalmazott esetén pedig a tőkehiány, míg 20 
alkalmazott felett kizárólag külső okokat tartanak akadálynak. A nagyobb vállalatok 
számára az együttműködés költségei is fontos szempontot jelentenek. Itt is ugyanarra a 
következtetésre juthatunk tehát, mint az ösztönzők értékelése során: a kisebb 
vállalatoknál a legjelentősebbnek tartott akadályok között a kompetenciákkal illetve 
erőforrásokkal kapcsolatos tényezők is megjelennek, a vállalatméret növekedésével 
viszont egyre inkább csak az erős versennyel és költségekkel kapcsolatosak. 
 

14. táblázat: A legfontosabbnak ítélt akadályok vállalatméretenként 

 0-9 10-19 20-49 50-249 
Támogatási 

rendszer hiánya 
Verseny erőssége, 

versenytársak 
Támogatási 

rendszer hiánya 
Verseny erőssége, 

versenytársak 1. 

A piac „le van 
osztva”, nehéz 

belépni 

Bürokratikus 
akadályok 

Verseny erőssége, 
versenytársak 2. Költségek 

A piac „le van 
osztva”, nehéz 

belépni 

A piac „le van 
osztva”, nehéz 

belépni 

Támogatási 
rendszer hiánya 3. Költségek 

Rendelkezésre 
álló kapacitás és 

erőforrások 
korlátozottsága 

A piac „le van 
osztva”, nehéz 

belépni 

Jogi, 
kereskedelmi 
szabályozás 

4. Tőkehiány 

egyáltalán nem akadályozott; 5: kifejezetten akadályozott 
 
Tevékenységi kör szerint nem találunk jelentős eltérést az egyes akadályok 
megítélésében. Az iparvállalatok szerint a legjelentősebb akadály a verseny erőssége, a 
kapcsolatrendszerek (a piac le van osztva), valamint a támogatási rendszer 
elégtelensége. Hasonlóan vélekednek a kereskedelmi vállalatok is, a fentieken túl a 
tőkehiányt hangsúlyozva. A szolgáltatók a magas költségeket, és a jogszabályi 
környezetet kifogásolják.  
Eltérések akkor bontakoztak ki, mikor az egyes gazdasági ágakat tovább bontottuk. Az 
építőipari vállalatok magas költségeket érzékelnek (hasonlóan a szolgáltatókhoz), saját 
termékük árát nem tartják megfelelőnek. A szolgáltatásokon belül a pénzügyi 
tevékenységet folytató vállalatok értékelték az egyes akadályokat átlagosan a 
legalacsonyabb pontszámokkal, a szálláshely-szolgáltatással és szállítással foglalkozók 
pedig a legmagasabbakkal.  
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Ipar Kereskedelem Szolgáltatás

1: egyáltalán nem akadályozott; 5: kifejezetten akadályozott 
34. ábra: Az együttműködés akadályai tevékenységi kör szerint 

 
4.6.2.2. Kis- és középvállalatok és nagyvállalatok közötti beszállítói kapcsolatok 

jellemzői 
 
A következőkben a kis- és középvállalatok beszállítói kapcsolatait elemezzük. Első 
lépésben azt vizsgáljuk, hogy létezik-e összefüggés a vállalat objektív tényezői, mint 
például a vállalat mérete, tevékenységi köre, teljesítménye stb. és a beszállításban való 
érintettség között. Majd megnézzük, hogy a beszállításban részt vevők hogyan 
értékelik saját pozíciójukat, illetve, hogy lehetséges-e a beszállító vállalatok tipizálása. 
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Majd a beszállítás előnyeit és hátrányait vizsgáljuk meg, melyeket a vállalatok 
érzékelnek.  
A beszállítás a vállalati együttműködés egy sajátos típusának tekinthető. Ekkor a kis- 
és középvállalat nagyvállalat(ok)hoz kapcsolódik. A szakirodalom kiemelt figyelmet 
szentel a beszállítás vizsgálatának, egyrészt, mert a nagyvállalatok, betelepült 
multinacionális vállalatok sikeres tevékenységének kelléke egy jól működő beszállítói 
hálózat, másrészt, mert általában a kis- és középvállalati szektor hálózatokba 
kapcsolódását segíti64.  
Beszállítás alatt olyan javak termelését és szolgáltatások nyújtását értjük, amelyek 
értéknövelő tevékenység révén beépülnek egy másik vállalat által készített termékbe. 
Nem tekintjük beszállításnak az olyan termékek gyártását és szolgáltatás nyújtását, 
mely nem épül be a végtermékbe, hanem a vállalat egyéb céljait szolgálja (például 
takarítás, irodaszerek). A kis- és középvállalatok nagy része a szolgáltató szektorban 
tevékenykedik, ami nem fér bele a beszállítás szűken vett értelmezésébe. A fenti 
tényezők meghatározzák, hogy a vállalatok mekkora hányada számára lehet a 
beszállítás potenciális lehetőség, hogyan alakul a kínálat. 
A tevékenységi terület mellett egyéb okok is magyarázhatják a kis- és középvállalatok 
távol maradását a beszállítói tevékenységtől. Ilyen például a kis- és középvállalatok 
meglévő kapcsolatrendszerének elégtelensége.  
A kis- és középvállalatok számára az ismeretségből és a kölcsönös bizalomból eredően 
a vállalati együttműködés kevésbé költséges, a kiterjedt családi, szociális kapcsolatok, 
más néven az informális hálózatok hasznosak együttműködéseik során, de nem ezek a 
megfelelő csatornák, ha a kis- és középvállalat nagyvállalathoz szeretne kapcsolódni. 
Ezért azt várjuk, hogy a kis- és középvállalatoknak csak egy része érdekelt 
nagyvállalatokat is érintő vállalati együttműködésben, azaz vertikális hálózatban.  
A nagyvállalatokhoz kapcsolódás sikerességét növelheti valamilyen integráló 
intézmény, például egy klaszter, egy hálózat, vagy egy stabil piaci pozícióval 
rendelkező középvállalat (integrátor). Az integráló erő jelentősége a vállalat méretének 
növekedésével csökkenő lehet.  
A termékek, melyekhez beszállítót vesznek igénybe, egyre nemzetközibbek, virtuális 
vállalatokhoz, semmint helyi vállalatokhoz kötöttek, ami további kompetenciákat 
igényel a beszállító vállalattól, így várhatóan nagyobb (kis- és közép) vállalatokat 
találunk majd beszállítói szerepben. Ugyanezt a feltételezést erősíti, hogy a vállalat 
mérete és a mobilitása között egyenes arányosság van, minél kisebb egy vállalat, annál 
                                                 
64 További érv a megye kis- és középvállalatainak e téren történő vizsgálatára a jelenleg is szerveződő két 
autóipari beszállítói klaszter (Kárpátok Beszállítói Klaszter és a CLUST-NET). 

132 



inkább a helyi piac lesz számára meghatározó (lásd vevő-szállító kapcsolatok elemzése 
4.6.1.).  
A mintába került vállalatok mintegy 35 százaléka (81 vállalat, köztük 4 mikro) 
számolt be beszállítói tevékenységről. Ennek vállalatméret szerinti megoszlását 
szemlélteti a 35. ábra. A kapott eredmények ellent mondanak várakozásainknak, a 
beszállításban való részvételt nem befolyásolta a vállalatok mérete.  
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35. ábra: Beszállítói tevékenységben érdekelt vállalatok vállalatméret szerint 

 
Ezt követően a vállalat gazdasági helyzete és a beszállításban való érdekeltség közötti 
kapcsolatot vizsgáltuk meg.  
A vállalat objektív teljesítménye szerint (árbevétel, egy foglalkoztatottra jutó fejlesztési 
összeg és a beruházási összeg) nem bukkantunk szignifikáns kapcsolatra. Ezt követően 
a szubjektív teljesítményt vizsgáltuk meg.  
A gazdasági helyzet megítélése és a beszállításban való részvétel között sem fedezhető 
fel szignifikáns kapcsolat, viszont kirajzolódott az a tendencia, miszerint a saját 
gazdasági helyzetüket optimistábban megítélő vállalatok nagyobb arányban érdekeltek 
beszállítói tevékenységben. Ezt az összefüggést szemlélteti a 36. ábra. A felmérés nem 
alkalmas oksági kapcsolatok felderítésére, így adataink alapján nem következtethetünk 
arra, hogy vajon a beszállításban való részvétel javítja-e a vállalatok gazdasági 
helyzetét, vagy ellenkezőleg, a jobb gazdasági helyzet a beszállításban való részvétel 
feltétele.  
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36. ábra: Beszállítói tevékenységben érdekelt vállalatok a gazdasági helyzet 

megítélése szerint 

 
A beszállítói tevékenységnek számos további feltétele van a kis- és középvállalatok 
közötti együttműködéshez képest. A pótlólagos követelmények közül számunkra a 
minőségbiztosítási tanúsítványokkal szemben támasztott követelmény mérése 
bizonyult egyszerűbbnek. Pozitív összefüggést fedeztünk fel a minőségbiztosítási 
tanúsítvánnyal való rendelkezés (és szándék), valamint a beszállításban való részvétel 
között, a beszállító vállalatok nagyobb arányban rendelkeznek tanúsítvánnyal, illetve 
nagyobb arányban tervezik megszerzését, mint a beszállításban nem érdekelt 
vállalatok. 
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37. ábra: Minőségbiztosítási tanúsítvány és beszállítás kapcsolata 

Gyenge szignifikáns kapcsolat van a beszállításban és a nemzetközi aktivitásban való 
érdekeltség között (Cramer’s V= 0,283, p= 0,000), a nemzetközi piacon valamilyen 
formában megjelenő vállalatok nagyobb arányban számoltak be beszállítói 
tevékenységről.  
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Nem találtunk viszont szignifikáns kapcsolatot a vállalat tulajdonosának típusa 
(külföldi, hazai) és a beszállításban való részvétel között, valamint a vállalat 
beszállításban való részvétele és a külföldi tulajdonosi érdekeltségei (Rendelkezik e 
külföldi vállalatban tulajdonosi érdekeltséggel?) között sem. Ez arra utal, hogy a 
tulajdonosi szerkezet nincs érdemi hatással a beszállítói kapcsolatokra.  
 
4.6.2.2.1. A beszállítói pozíció értékelése 
 
Az általános vélekedéssel szemben, miszerint a beszállítói pozíció a kis- és 
középvállalatok számára általában előnyös, azt feltételezzük, hogy a kis- és 
középvállalatoknak csak egy szűk csoportja tekinthető a beszállítás nyertesének. 
Állításunk tesztelése érdekében a beszállítással foglalkozó kis- és középvállalatokat 
arra kértük, hogy foglaljanak állást a beszállítói verseny jellegéről, az EU csatlakozás 
következményeiről, alkupozíciójukról, versenyképességük, teljesítményük 
alakulásáról a beszállítással kapcsolatban. Az állításokat egytől ötig terjedő skálán 
értékelhették, ahol az egyes az egyáltalán nem jellemző, míg az 5-ös a kifejezetten 
jellemző értelemben szerepelt. A kérdéscsoportra adott válaszok átlagos értékeit a 38. 
ábra szemlélteti. 
A megkérdezett vállalatok szerint a beszállítás terén erős verseny jellemző, melyet az 
EU csatlakozás tovább fokozott. Úgy érzékelik, hogy a beszállítói kapcsolat stabilitást 
nyújt a vállalatnak. A beszállításban való részvételük véleményük szerint a 
versenyképességük és jövedelmezőségük javításához járult hozzá. A megkérdezettek 
olyan partnerről is beszámoltak, melytől erősen függnek, ebből a tényezőből a 
kapcsolat aszimmetrikus jellegére következtethetünk.  
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1: egyáltalán nem jellemző; 5: kifejezetten jellemző

38. ábra: Beszállítói pozíció értékelése  

 
Nézzük meg az egyes állítások jelentőségét vállalatméretenként! 
 

15. táblázat: Beszállítói pozíció megítélése vállalatméret szerint 

10-19 20-49 50-249 
Nagyon erős beszállító versenyben veszünk részt 4,28 3,55 4,40
Van olyan partnerünk, akitől nagyon erősen függünk 3,74 3,56 2,93
Nagyon gyenge a beszállítói alkupozíciónk 2,29 2,55 2,29
Csak egy meghatározó partnerünk van 1,84 2,47 1,93
A beszállítói kapcsolat stabilitást nyújt 3,96 3,88 3,73vállalatunknak 
A beszállítói piacon való megjelenés javította 3,67 2,91 3,40vállalatunk versenyképességét 
A beszállítói piacon való megjelenés javította 3,77 3,06 3,53vállalatunk jövedelmezőségét 
Az EU csatlakozás növelte lehetőségeinket a 1,77 2,41 3,07beszállítás terén 
Az EU csatlakozás következtében fokozódott a 3,04 2,81 3,80verseny a beszállítás terén 
1: egyáltalán nem jellemző; 5: kifejezetten jellemző 
 
A versenyt a vállalatok vállalatmérettől függetlenül erősnek ítélték, a középvállalatok 
értékelték a legkritikusabban ezt a tényezőt. A vállalatméret és a függés mértéke 
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fordítottan arányos, minél nagyobb méretű a megkérdezett vállalat, annál kisebb 
mértékű a függése meghatározó partnerétől (p=0,023 Pearson Correlation= -0,258). A 
vállalatméret növekedésével annak valószínűsége is csökken, hogy a vállalat csak egy 
meghatározó partnerrel rendelkezik. Az EU csatlakozás főként a középvállalatok 
versenyhelyzetét érintette kedvezőtlenül, viszont a kisvállalatok is érzékelték a verseny 
növekedését. Vállalatmérettől függetlenül is úgy ítélték meg a vállalatok, hogy a 
beszállítói pozíció stabilitást nyújt, illetve, hogy mind a versenyképesség, mind a 
jövedelmezőség szempontjából kedvező hatású.  
Az egyes állítások nem függetlenek egymástól. Azon vállalatok, melyek az EU 
csatlakozás következtében fokozódó versenyről számoltak be, egyúttal érzékelték a 
növekvő lehetőségeket is a beszállítás terén (p= 0,000, Spearman’s rho= 0,44).  
Amely vállalatok csak egy meghatározó partnerrel rendelkeznek, egyúttal gyenge 
alkupozícióról számoltak be, valamint beszállítói helyzetüket kevéssé stabilnak 
érzékelték. Végül azon vállalatok, melyek szerint a beszállítás kedvező hatást gyakorol 
a vállalat jövedelmezőségére és versenyképességére, gazdasági helyzetüket is 
kedvezőbben ítélték meg.  
Az egyes tényezők közötti összefüggés lehetővé teszi a változók számának 
csökkentését faktoranalízis segítségével. Három faktort hoztunk létre, Maximum 
Likelihood módszerrel. A három faktor a változók információtartalmából 56,4 
százalékot őriz meg, melyet elfogadhatónak tekinthetünk (Székelyi, Barna 2002). A 
modell illeszkedése szintén megfelelő (Chi-Square=17,239, p=0,14165). A rotált faktor 
mátrixot és a Scree Plot-ot a melléklet tartalmazza. A három faktor változói a 
következők: 
 
1. faktor: Teljesítmény 

• A beszállítói kapcsolat stabilitást nyújt vállalatunknak 
• A beszállítói piacon való megjelenés javította vállalatunk versenyképességét 
• A beszállítói piacon való megjelenés javította vállalatunk jövedelmezőségét 
• Nagyon erős beszállító versenyben veszünk részt 

2. faktor: EU csatlakozás 
• Az EU csatlakozás növelte lehetőségeinket a beszállítás terén 
• Az EU csatlakozás következtében fokozódott a verseny a beszállítás terén 

                                                 
65 A szignifikancia értéke nagyobb kell legyen 0,05-nél. A khí-négyzet értéke akkor elegendően kicsi – ekkor 
illeszkednek a mért változók és a faktorok – ha a hozzá tartozó szignifikancia értéke nagy. (Székelyi, Barna 
2002). 
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3. faktor: Alkuerő 
• Van olyan partnerünk, akitől nagyon erősen függünk 
• Nagyon gyenge a beszállítói alkupozíciónk 
• Csak egy meghatározó partnerünk van 

 
A faktorok segítségével klaszter elemzést hajtottunk végre. A vizsgálat során 
hierarchikus klaszter elemzést folytattunk66, Ward módszert alkalmazva. Három 
klasztert különítettünk el.  

• Az egzisztenciálisan függők. Az első klaszterben találhatjuk azokat a 
vállalatokat, melyek úgy ítélik meg, hogy helyzetük erősen függő partnerüktől, 
gyenge alkupozícióik vannak. Teljesítményük, jövedelmezőségük alakulása 
megítélésük szerint független beszállítói helyzetüktől. (N=33) 

• A potenciális beszállítók. A második klaszter vállalatai versenyképességük, 
jövedelmezőségük terén nem érzékelnek jelentős javulást beszállítói 
pozícióiknak köszönhetően, érzékelik viszont a beszállítás piacán kialakult erős 
versenyt. Nincsenek erős függő viszonyban partnerüktől. Az ebben a 
klaszterben helyet foglaló vállalatok bár megőrizték önállóságukat, nem sikerült 
kiaknázniuk a beszállítás adta lehetőségeket. (N=26) 

• A nyertesek. A harmadik klaszter vállalatai úgy ítélik meg, hogy a beszállítás 
versenyképességüket, jövedelmezőségüket nagymértékben javítja. Az EU 
csatlakozás nem változtatott beszállítói helyzetükön. Kapcsolatuk partnerükkel 
szimmetrikus. Ezeket a vállalatokat tekinthetjük a beszállítás nyerteseinek, akik 
képesek profitálni az együttműködésből, alkupozícióik megőrzése mellett. 
(N=11) 

Egyrészt nincs általánosan és egyértelműen kimutatható korreláció a beszállítói 
pozíció és az együttműködésből nyerhető előnyök között. Másrészt a beszállítói 
pozíció csak azon kevés vállalat számára előnyös, amely stabil, átlagot meghaladó 
gazdasági teljesítményt nyújt, és viszonylagos függetlenségét megőrzi. 
A 39. ábra az egyes klasztereket ábrázolja a létrehozott faktorok mentén. 

 

                                                 
66 Lényege, hogy az eljárás során kezdetben valamennyi egyedet egy egyszemélyes klaszterben helyezzük el, 
majd a program a legközelebb álló két elemet összevonja, addig folytatva az eljárást, míg egy klaszterré nem 
tömörül az összes elem.  
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39. ábra: A beszállítók klaszter csoportjai a faktorok szerint 

 
A beszállításban való részvétel motivációi szerint nem tudunk éles határvonalat húzni 
az egyes klaszterek közé. Mindhárom klaszter vállalatai fontos motívumnak tartják a 
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piacszerzést és kihasználatlan kapacitásaik lekötését, az első klaszter tagjainál a 
költségcsökkentés az átlagosnál nagyobb osztályzatot kapott. Akadályok szerint 
nagyobb eltérés figyelhető meg az egyes klaszterek között. Az első klaszter vállalatai 
átlagosan több akadállyal találkoznak, a felmerülő költségek mellett tőkehiányt, 
információhiányt, kapacitáshiányt érzékelnek, az egyes akadályok itt kapták a 
legmagasabb átlagos pontszámot. 
Az egyes klaszterek átlagos teljesítményében nem találtunk jelentős eltérést. Az egyes 
klaszterekben viszont eltérő méretű vállalatok találhatók, a 3. klaszterbe tartozó 
vállalatok egy kivételével kisvállalatok, az első és második klaszterben kis és 
középvállalatok egyaránt találhatók, így ez utóbbiak átlagos teljesítménye valamivel 
meghaladja a harmadik klaszter teljesítményét. Annak érdekében, hogy a vállalatméret 
hatását kiszűrjük, az egy főre eső teljesítményeket hasonlítottuk össze. Egy főre 
vetítve mind a beruházásra, mind a fejlesztésre fordított összeg esetén a harmadik 
klaszter vállalatai bizonyultak a legeredményesebbeknek (a kapcsolat csak a 
fejlesztésre fordított összeg esetén szignifikáns), egyúttal informatikai eszközökkel 
való ellátottságban is az élen járnak.  
A teljesítmény szubjektív megítélése szerint szintén a 3. klaszter vállalatai a legjobbak, 
ezt követi a második, végül az első klaszter, mely klaszter vállalatai a legkevésbé 
kedvező helyzetben vannak. Ugyanerre az eredményre vezet a versenytársakhoz 
viszonyított helyzet megítélése is. A vállalati kapcsolatok tartósságát megvizsgálva 
arra a következtetésre jutottunk, hogy a kapcsolatok a harmadik klaszterben a 
legtartósabbak, ezt követi a második, végül az első klaszter.  
 
4.6.2.2.2. A beszállítás motivációi 
 
Kiinduló hipotézisünk szerint a beszállítás, valamint a kis- és középvállalatok közötti 
együttműködés motivációi és akadályai jelentősen különböznek egymástól. 
Feltételezésünk alátámasztása érdekében a beszállításban részt vevő vállalatokat 
megkérdeztük a fő motivációkról és akadályokról, melyekkel szembesülnek. Ennek 
alapján következettünk arra a követelményrendszerre, melyet a beszállító vállalatokkal 
szemben támasztanak. A motivációk vizsgálatába az együttműködéshez hasonlóan a 
mikrovállalatokat is bevontuk, a kapott eredmények értékelésekor viszont figyelembe 
kell venni, hogy a minta csak a 10-249 fő közötti vállalatokat reprezentálja.  
A megkérdezett beszállító vállalatok által adott átlagos válaszokat tartalmazza a 40. 
ábra.  
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A mintába került vállalatok által adott átlagos pontszámok alacsonyak, nincs olyan 
tényező, melyet kiemelkedően fontos ösztönzőnek tartanak. A megkérdezett vállalatok 
számára a beszállításban való részvételre a legfontosabb ösztönző a nagyobb piachoz 
való hozzáférés. A tevékenység hozzájárul költségeik csökkentéséhez, valamit 
kihasználatlan termelési kapacitásaik lekötéséhez. E mellett a beszállítás a tudáshoz, a 
technológiához, a tőkéhez jutás meghatározó eszköze a vállalatok szerint.  
A vertikális együttműködés motivációit összehasonlítottuk a horizontális 
együttműködés során megjelölt motivációkkal. Megállapítható, hogy nincs 
szignifikáns eltérés a vertikális és horizontális együttműködés motivációs tényezői 
között. A beszállítás motivációinak vizsgálata tehát nem erősítette meg kiinduló 
hipotézisünket.  
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Munkaerőhöz való hozzáférés
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Tőkéhez való hozzáférés

Pótlólagos termelési kapacitás

Hazai input piac magas költsége

Hazai paic túl szigorú szabályozása

Tudáshoz való hozzáférés

Méretgazdaságos termelés

Költségcsökkentés

Kihasználatlan termelési kapacitás

Nagyobb piachoz való hozzáférés

 
1: egyáltalán nem ösztönzött, 5: kifejezetten ösztönzött 

40. ábra: A beszállítás motivációi 

 
A beszállítás motivációinak vállalatméret szerinti eltérő fontosságát mutatja a 16. 
táblázat. A mikrovállalatok számára a költségcsökkentés mellett plusz kompetenciák 
és erőforrások megszerzése a cél, a beszállítással tudáshoz, technológiához, 
munkaerőhöz szeretnének hozzájutni. A kisvállalatok és a középvállalatok 
legfontosabb motivációja egyaránt a piacszerzés. A kisvállalatok céljaiban keverednek 
a hatékonysággal, termelési kapacitással kapcsolatos motivációk az erőforrások 
bővítésének igényével. A közepes méretű vállalatok kizárólag hatékonyságuk fokozása 
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érdekében kooperálnak, melyet a felesleges kapacitásaik lekötése és a 
méretgazdaságos termelés elérése motivál. 
 

16. táblázat: A beszállítás legfontosabb motivációi vállalatméretenként 

 0-9 10-19 11-49 50-249 

1. Költségcsökkentés Nagyobb piachoz 
való hozzáférés 

Nagyobb piachoz 
való hozzáférés Költségcsökkentés 

Technológiához, 
know-how-hoz 
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való hozzáférés 
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Munkaerőhöz való 
hozzáférés 

Tudáshoz való 
hozzáférés 

Kihasználatlan 
termelési kapacitás 

Méretgazdaságos 
termelés 3. 

Tudáshoz való 
hozzáférés 

Kihasználatlan 
termelési kapacitás 

Tudáshoz való 
hozzáférés 4. Költségcsökkentés 

1: egyáltalán nem ösztönzött, 5: kifejezetten ösztönzött 
 
4.6.2.2.3. A beszállítás akadályai 
 
A beszállító vállalatokat a tevékenység kapcsán felmerülő akadályokról kérdeztük. Az 
akadályok értékeléséhez a horizontális együttműködés akadályainak kérdéseit 
használtuk fel.  
A vállalatok nagy része, melyek beszállítót vesznek igénybe, magas követelményeket 
támasztanak a vállalatokkal szemben. Ilyen követelmények a minőség, az ár és a 
határidők terén egyaránt megjelennek (Bartha, Klauber, 2002). Ezért azt vártuk, hogy 
a vállalatok által adott válaszok között előkelő helyen szerepelnek majd az erre 
vonatkozó akadályok.  
A felmerülő akadályok közül a megkérdezett vállalatok a támogatási rendszer hiányát, 
a verseny erősségét és a bürokratikus akadályokat tartják a legégetőbbnek. E mellett a 
beszállítói pozícióba kerülés nehézségét is fontos akadálynak tekintik. Kitűnt, hogy 
saját kompetenciáikra vonatkozó tényezőkre átlagosan alacsony pontszámot adtak, ami 
azt jelenti, hogy saját terméküket, szolgáltatásuk minőségét, árát, munkatársaik 
hozzáértését megfelelőnek tekintik.  
Ugyanarra a következtetésre juthatunk, mint a horizontális kapcsolatok akadályainak 
vizsgálata kapcsán. A vállalatok külső tényezőket okolnak a beszállítás sikertelensége 
miatt, mely tényezők jellegéből (támogatási rendszer hiányolása, verseny és költségek) 
arra következtethetünk, hogy a válaszadók piaci versennyel, támogatásokkal 
kapcsolatos attitűdje nem megfelelő. Jelentősebb akadályként kizárólag külső 
tényezőket adtak meg. 
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1: egyáltalán nem akadályozott; 5: kifejezetten akadályozott 
41. ábra: A beszállítás akadályai 

 
A beszállítás akadályai vállalatméretenként nem mutatnak jelentős eltérést, mint azt a 
17. táblázat is mutatja. Minden vállalatméretnél megjelenik a támogatási rendszer 
hiánya és a bürokratikus akadály. A mikrovállalatokkal szemben a kisvállalatok és a 
középvállalatok a verseny erősségét is jelentős akadálynak tartják.  
 

17. táblázat: A beszállítás akadályai vállalatméret szerint 
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Felmérésünk eredménye ezen a ponton ellentmond a Zemplén Eurorégió interjús 
felmérésének (Bűdy, 2006), miszerint a kis- és középvállalatok leginkább a 
kompetenciáikban fellelhető hiányosságok pótlását várják a támogató intézményektől, 
így a nyelvtudás, partnerkeresés terén várnak segítséget.  
A két típusú együttműködés akadályait összehasonlítva arra a következtetésre 
juthatunk, hogy a horizontális kapcsolatokban (kis- és középvállalatok közötti 
együttműködés) érvényes motivációk és akadályok csaknem teljesen leképezik a 
vertikális kapcsolatokban (beszállítás) jelentkező motivációkat és akadályokat. A 
vállalatok által felállított rangsorban az első négy helyen azonos tényezők sorakoznak 
(igaz eltérő sorrendben). 
Ebből következően a kiinduló hipotézisünket megcáfolták a kutatási eredmények, ezért 
azt vissza kell vonnunk 
 
4.6.3. A vállalati teljesítmény és a vállalati együttműködés összefüggése 
 
Arra keressük a választ, hogy van-e különbség az együttműködő és nem együttműködő 
vállalatok teljesítményében, feltétele-e az együttműködésnek a megfelelő teljesítmény, 
tapasztalható-e eltérés az eltérő teljesítményű vállalatok által érzékelt motivációkban 
és akadályokban. Feltételezésünk szerint stabil pénzügyi háttér nélkül nem lehet egy 
vállalat partner, az intézmények szerepet kapnak a közvetítésben. A vállalat 
teljesítményét az éves nettó árbevétel, a fejlesztésre, beruházásra fordított összegek, a 
vállalati infrastruktúra és a vállalat gazdasági helyzetének szubjektív értékelése alapján 
mértük.  
Abból a feltevésből indultunk ki, hogy a vállalatok egymás közötti kapcsolatai a 
vállalatokat információhoz, erőforráshoz, piachoz és technológiához képesek 
hozzájuttatni, azaz kedvező hatással lehetnek a vállalatok teljesítményére.  
A vállalat teljesítménye és kooperációs készsége között pozitív irányú kapcsolat 
másképpen is értelmezhető. Minél kiegyensúlyozottabb egy vállalat működése, annál 
nagyobb valószínűséggel kooperál más vállalatokkal, az együttműködés várhatóan 
csak az egyébként is jövedelmezőbb és versenyképesebb vállalatok számára lesz reális 
lehetőség. Ha ezt a feltételezést elfogadjuk, nem várhatunk jelentős együttműködést 
elmaradott régiókban, valamint kedvezőtlenebb helyzetű vállalati körökben.  
A rendelkezésre álló adatok nem teszik lehetővé az oksági kapcsolat felderítését, azaz 
nem dönthető el, hogy valójában a vállalatok közötti együttműködés járul-e hozzá a 
versenyképesség és a hatékonyság növekedéséhez, vagy éppen fordítva, a jól teljesítő 
vállalatok rendelkeznek az együttműködéshez szükséges kompetenciákkal. 
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A vállalati teljesítmény és az együttműködésben való részvétel közötti összefüggést a 
teljesítmény szubjektív megítélése és a vállalat objektív eredményei alapján 
vizsgáljuk. 
 
4.6.3.1. A vállalati teljesítmény szubjektív megítélése 
 
A teljesítményt először a vállalkozó szubjektív megítélésére alapozva vizsgáltuk. 
Megpróbáltuk feltárni a kapcsolatot a vállalat jellemzői, teljesítménye és a vezetőnek a 
vállalat gazdasági helyzetéről alkotott képe között. A kérdőív kitöltőjének arra kellett 
választ adnia, hogy hogyan ítéli meg vállalata gazdasági helyzetét az elmúlt 3 év során 
(d7). Véleményét egy 3 fokú skálával fejezhette ki (fejlődő, stagnáló, hanyatló). 
Feltételezésünk szerint a vállalat teljesítménye és a vállalat együttműködési 
hajlandósága között pozitív irányú kapcsolat van. A kérdésre kapott válaszok alapján a 
minta vállalatainak 54,8 százaléka fejlődő, 37,0 százaléka stagnál, és mindössze 8,3 
százaléka hanyatlik. A meglepően kedvező válaszok gyanakvásra adnak okot, melyet 
tovább erősít a kérdőív k8-as kérdése, mely a vállalatok piaci pozícióját vizsgálta, a 
vállalkozókat vállalatuk versenytársakhoz való viszonyítására kérve. -5 és +5 között 
kellett értékelniük bizonyos szempontok mentén teljesítményüket. A vállalkozók 
nagyfokú szubjektivitását erősítik a kapott eredmények.  
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-5: kifejezetten hátrányos; +5: kifejezetten előnyös 
42. ábra: Milyennek tartja vállalatuk helyzetét a versenytársakhoz képest? 
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A 42. ábra a kapott válaszok átlagai alapján készült, és azt mutatja, hogy a vállalatok 
saját teljesítményüket versenytársaikénál átlagosan jobbra értékelik67. Mindez két 
következtetés levonását engedi meg. Az egyik a kérdőív készítésére vonatkozik 
megkérdőjelezve a válaszadó szubjektivitására lehetőséget adó válaszokat (kivéve 
természetesen ha éppen erre irányul a felmérés). Számunkra érdekesebb következtetés 
adódik a vállalkozó személyével kapcsolatban, mely szerint a vállalkozóvá válás 
kapcsolatba hozható a vállalkozó önértékelésével, mely összecseng Casson (1982) 
vállalkozóról alkotott véleményével. Szerinte a vállalkozó azt gondolja, hogy igaza 
van, miközben mindenki más téved. Ennek fényében egyfelől a d7-es kérdésből 
következtethetünk a vállalati optimizmusra, másrészt viszont a kapott eredményeket 
fenntartásokkal kell kezelnünk.  
Megvizsgáltuk a vállalat szubjektív és objektív teljesítménye közötti kapcsolatot is, 
annak eldöntése érdekében, hogy áll-e objektív ok a kérdőívet kitöltő optimizmusa 
mögött. A vállalkozóknak a vállalatukról alkotott kedvező vagy kedvezőtlen 
véleménye valamint a vállalat árbevétele között pozitív összefüggést vártunk, azt 
feltételeztük, hogy minél nagyobb bevételt ér el a vállalat, annál kedvezőbben ítéli 
meg vállalata helyzetét. Ennek ellenére az árbevétel és az érzékelt gazdasági helyzet 
között csak gyenge kapcsolatot találtunk (Cramer’s V=0,223 p=0,04). Megvizsgáltuk a 
gazdasági helyzet megítélése és a fejlesztésre, valamint beruházásra fordított összeg 
közötti összefüggést is. E szerint a fejlesztés valamint a gazdasági helyzet szubjektív 
megítélése között nincs szignifikáns kapcsolat, ugyanerre az eredményre jutottunk az 
egy alkalmazottra jutó fejlesztési összeg esetén is, de az a tendencia megfigyelhető, 
hogy a gazdasági helyzet kedvezőbb szubjektív megítélése magasabb fejlesztési 
ráfordításokkal járt. A beruházásra fordított összegek esetén gyenge kapcsolatot 
találtunk (p=0,000).  
Ugyanilyen gyenge kapcsolatot találtunk az informatikai eszközökkel való ellátottság, 
az intézményi kapcsolatok, valamint a gazdasági helyzet között is (p=0,000, 
Spearman’s rho értéke -0,261 az intézményi kapcsolatok, és 0,254 az informatika 

                                                 
67 A magas átlagok mögött több vállalatcsoport bújik meg. A válaszoló vállalatokat 5 klaszterbe soroltuk.  
1. klaszter (N=40): Átlagosan teljesítők. Valamennyi területen közel hasonlónak tekintik teljesítményüket 
versenytársaikéhoz. 
2. klaszter (N=87): Vezetők. Az ebbe a klaszterbe tartozó vállalatok valamennyi területen az átlagnál 
szignifikánsan jobbnak tekintik magukat.  
3. klaszter (N=20): Versenyképes termékkel rendelkezők. Termékük/szolgáltatásuk árát, minőségét, az 
alkalmazott technológiát tekintve kiemelkedőnek tartják magukat. Hatékonyságban és a piaci pozíció mentén 
viszont lemaradásuk van.  
4. klaszter (N=13): Lemaradók. Minden területen hátrányban érzik magukat versenytáraikhoz képest.  
5. klaszter (N=18): Gyenge piaci pozíciójú vállalatok. Hatékonyságban, a termék minősége, ára, valamint az 
alkalmazott technológia terén egyaránt versenyképes vállalatok, viszont hátrányban érzik magukat, ami a 
kapcsolati tőkét, ismertséget és az alkupozíciót illeti.  
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esetén). Az informatikai ellátottságra vonatkozó változó a d8-as kérdésblokkból 
(rendelkezik-e számítógéppel, belső hálózattal, internettel, weboldallal, pénzügyi, 
számviteli szoftverrel, egyéb speciális szoftverrel, vállalatirányítási rendszerrel) 
képzett index. Az eredeti kérdés alapján három választ adhattak a vállalatok: 1. 
rendelkezik az adott informatikai eszközzel, 2. nem rendelkezik, de tervezi, 3. nem 
rendelkezik és nem is tervezi a beszerzését. Az index 7 és 21 közötti értéket vehet fel, 
mely minél kisebb, annál kedvezőbb a vállalat informatikai helyzete. Az intézményi 
kapcsolatokra vonatkozóan bevezetett új változó pedig a k1-es kérdésre adott válaszok 
együttes előfordulásait tartalmazza, azaz azt adja meg, hogy a vállalat összesen hány 
intézménnyel áll kapcsolatban.  
A vállalati együttműködésben való érintettség, valamint a gazdasági helyzet 
megítélése között nem tudtunk szignifikáns kapcsolatot kimutatni. A beszállításban 
való részvételnél viszont megfigyelhető az a tendencia, hogy a beszállításban érdekelt 
vállalatok nagyobb arányban tartják magukat fejlődőnek, mint a beszállításban részt 
nem vevők (63 százalék, illetve 50 százalék, lásd 37. ábra).  
Külön kitértünk a humán tőke fejlesztésének vizsgálatára. Az alkalmazottak tudásbeli 
fejlődésébe történő beruházás és a vállalati együttműködésben való részvétel között 
nincs szignifikáns kapcsolat. A vállalat ezen döntése szintén a vállalat méretével mutat 
kapcsolatot (és így részben teljesítményével), valamint az informatikai eszközökkel 
való ellátottságával. Így azt feltételezzük, hogy sokkal inkább a vállalat teljesítménye, 
anyagi lehetőségei, semmint a felmerülő tényleges képzési igény határozza meg az 
alkalmazottak fejlesztését.  
A vállalat teljesítményére ható tényezőket is számításba vettük, melyek feltételezésünk 
szerint közvetve kihatnak az együttműködésre is. A vállalatoknak ennek érdekében a 
teljesítményükre feltehetően hatást gyakoroló tényezőket kellett minősíteni, a hatás 
irányának figyelembe vételével. Azaz például az EU csatlakozás vállalati 
teljesítményre való hatását -5 és +5 között értékelhették a vállalkozók és 
vállalatvezetők, ahol a -5 a kifejezetten negatív irányban, a +5 a kifejezetten pozitív 
irányban való befolyásolást jelentette. A -5 és +5 közötti skálával véleményük 
árnyalására nyílt lehetőség. 
A megkérdezett vállalatok szerint a vállalati teljesítményre leginkább a technológia, a 
minőségmenedzsment, valamint az infrastruktúra gyakorol hatást. Az együttműködő 
vállalatok általában kedvezőbben ítélték meg az egyes tényezők szerepét a vállalatuk 
teljesítménye szempontjából, kivéve az EU csatlakozás, az adminisztratív szabályozás 
és a pénzügyi források elérhetősége esetén (a kapcsolat szignifikancia szintje nem érte 
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el a kívánatost, így nem feltételezhetjük teljes biztonsággal az együttműködés és a 
teljesítménytényezők közötti kapcsolatot az alapsokaságban). 
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-5: kifejezetten negatív irányban befolyásolta; 0: nem befolyásolta; +5: kifejezetten pozitív irányban 
befolyásolta  
43. ábra: A vállalat teljesítményére ható tényezők együttműködésben való 

részvétel szerint 

 
4.6.3.2. A vállalat tényleges teljesítménye és az együttműködés közötti összefüggés 
 
A vizsgálat következő szintjén a vállalati együttműködés és a vállalat tényleges 
teljesítménye közötti kapcsolatot vizsgáltuk meg. Ehhez szükséges volt a vállalat 
fejlesztéseire, a megszerzett minőségbiztosítási tanúsítványokra, az informatikai 
eszköz-ellátottságra és az árbevételre vonatkozó információk vizsgálata (m1-m2, a b1-
b8, valamint a d6-d8).  
Közismert tény, hogy minden együttműködésnek objektív feltételrendszere is van, 
mint például a vállalati infrastruktúra, melynek szerepe a kapcsolat komplexitásával és 
formális jellegének növekedésével nő. Ennek vizsgálata érdekében megkérdeztük a 
vállalatokat az informatikai eszközökkel való ellátottságukról (számítógép, belső 
hálózat, internet, weboldal, pénzügyi, számviteli szoftver, speciális szoftverek – pl.: 
CAD, CAM, vállalatirányítási rendszer). Az informatikai eszközökkel való ellátottság, 
valamint az együttműködésben való részvétel között kapcsolatot fedeztünk fel (p=0,03 
Eta=0,23). Az együttműködő vállalatok több típusú informatikai eszköz birtokosai. 
(Az informatikai eszközökkel való ellátottság ezen felül a vevő-szállító kapcsolatok 
minőségével is kapcsolatba hozható.) 
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68Pozitív kapcsolatot feltételeztünk a vállalat fejlesztéssel  kapcsolatos preferenciái és 
az együttműködés között. Véleményünk szerint a vállalkozói attitűd szerves része a 
növekedés igénye. Ezt a vállalat fejlesztési, beruházási elképzelésein mérhettük le.  

69A kapcsolat számszerűsítése érdekében megvizsgáltuk a fejlesztésre és a beruházásra   
fordított összegeket, valamint a megvalósított beruházások típusára kérdeztünk rá. A 
beruházásra és fejlesztésre fordított összegek, valamint az együttműködésben való 
részvétel között nem tudtunk szignifikáns kapcsolatot kimutatni. Vizsgálataink szerint 
ezen kiadások nagysága nagymértékben a vállalatméret függvénye (Pearson 
Correlation: 0,515, 0,605, p=0,000). Ugyanerre az eredményre jutottunk, ha az egy 
alkalmazottra jutó beruházási és fejlesztési összegeket vizsgáltuk. 
A vállalat együttműködési szándéka, valamint tényleges teljesítménye között nem 
sikerült összefüggést találni, így az erre vonatkozó H8 hipotézist el kellett vetnünk. 
Ugyanerre az eredményre (eredménytelenségre) mutat rá Kolos (2006) is. Az 
összefüggés hiányát egyrészt az együttműködéssel kapcsolatos döntés 
összetettségével, másrészt a kis- és középvállalatok valós teljesítménye statisztikai 
kimutathatóságának bizonytalanságával magyarázzuk.  
 
4.6.4. A kis- és középvállalatok környezeti beágyazottságának vizsgálata az 

együttműködés során 
 
A vállalatok vizsgálata nem választható el a vállalatok környezetének vizsgálatától. 
Különösen igaz ez a kis- és középvállalatok esetén. Ebből a feltevésből kiindulva a 
kutatás kiterjedt a vállalatok beágyazottságának vizsgálatára. Abból indultunk ki, hogy 
a kis- és középvállalatok működésében általában, de együttműködésük során is fontos 
szerepet játszik a társadalmi-gazdasági környezet. Vélekedésünk szerint a vállalat 
beágyazottsága meghatározó a vállalatok közötti bizalmi kapcsolatok formálódásában 
is. A földrajzi közelség és a felek közötti társadalmi kapcsolatok hozzájárulnak a 
bizalom kiépüléséhez, így közvetve kedvező hatást gyakorolnak a vállalatok közötti 
együttműködés alakulására. 
A helyi folyamatok ismerete implicit jellegű, csak tapasztalat útján, időigényesen 
sajátítható el, így kompetitív előnyt jelent a vállalat számára. A társadalmi háló, 
melynek a vállalkozó is részese olcsó és jól hasznosítható információforrás. A 

                                                 
68 Fejlesztés alatt fejlesztési ötletek szakmai megvalósítását, új, vagy újszerű termék, technológia, szervezeti 
megoldás konkrét létrehozásának folyamatát érettük. 
69 Beruházás alatt tárgyi eszközök beszerzését, létesítését, előállítását, a meglévő tárgyi eszközök bővítését, 
rendeltetésének megváltoztatását, átalakítását, felújítását és az elhasználtak pótlását értettük. 
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vállalkozó, aki egyben a társadalmi életben is aktív résztvevő, kapcsolatait átviszi az 
üzleti életbe is. 
A vállalat környezete szerepének vizsgálatakor főként a vállalat méretének 
tulajdonítunk nagy jelentőséget, feltételezve, hogy a vállalat méretének növekedésével 
a helyi környezet szerepe csökken, vagy legalábbis a jellege változhat.  
A beágyazottság kvantitatív vizsgálatára csak korlátozott lehetőség nyílik, viszont 
mértékére következtethetünk az üzleti partnerek földrajzi elhelyezkedéséből, a 
támogató intézményekkel való kapcsolattartásból, abból, hogy a vállalat érzékel-e 
telephelyi előnyöket környezetében. 
Vizsgálataink során a beágyazottság jeleként értékeljük, ha a vevők és szállítók a 
vállalat vonzáskörzetében találhatók. A vevők és szállítók elhelyezkedése számos 
tényező függvénye, a vállalat mérete mellett tevékenységi köre, valamint a 
vevő/szállító típusa is hatást gyakorol rá. Vizsgálataink szerint minél kisebb egy 
vállalat, annál nagyobb a partnereinek földrajzi koncentrációja. A nagyobb 
koncentráció pedig tartósabb kapcsolatokkal jár együtt (lásd: A vevő-szállító 
kapcsolatok elemzése, 4.3.4.fejezet).  
Szintén a beágyazottságra utal a helyi intézményekkel fenntartott kapcsolat. Itt 
értékeltük egyrészt, hogy a vállalat hány szervezettel, intézménnyel áll kapcsolatban 
(például felsőoktatási intézménnyel, kamarával, fejlesztési szervezettel, stb.), másrészt, 
hogy hogyan viszonyul az általuk nyújtott szolgáltatásokhoz. A vállalati kapcsolatok 
számát megvizsgálva arra a következtetésre juthatunk, hogy a megkérdezett vállalatok 
átlagosan 1-4 intézménnyel állnak kapcsolatban (átlag=2,96, szórás=1,497), melyek 
közül a leggyakrabban említettek sorrendben a munkaügyi központ, a kamara és az 
önkormányzat.  
Szignifikáns kapcsolatra bukkanhatunk vállalatméret szerint, minél nagyobb az adott 
vállalat, annál több intézményi kapcsolatra számíthatunk. Ezt az összefüggést jól 
mutatja 44-45. ábra.  
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44. ábra: A vállalatok intézményi kapcsolatainak hisztogramja 

 
45. ábra: A vállalatok intézményi kapcsolatainak alakulása vállalatméret 

szerint 

Ahogy nő egy vállalat egyre inkább változik a környezettel való kapcsolat jellege. Így 
a vállalat mérete várhatóan hatással lesz a vállalat támogató intézményekkel folytatott 
kapcsolataira is. Minél kisebb egy vállalat, annál kevésbé van lehetőség például saját 
erőforrást mozgósítani a szükséges információk megszerzésére (pl.: pályázatok, 
támogatások), így a támogató intézmények szerepet játszhatnak az információhoz 
jutásban. 
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Azt feltételezzük, hogy a felhasználható információk forrása a vállalatmérettel 
változik, míg kisebb vállalatok esetén a vállalkozók gyakran családi, baráti forrásokra 
támaszkodnak, addig nagyobb méretnél ez várhatóan megváltozik.  
Az információ alapvető erőforrás a kis- és középvállalatok számára is. A szakirodalom 
a külső informátortól kapott informális információk jelentőségét hangsúlyozza, 
szemben a szisztematikusan összegyűjtött úgynevezett formális információkkal. 
Seringhaus (1993) különbséget tett az objektív (objective information) és a gyakorlati 
információ (experiential information) között. Az előbbi publikált, összegyűjtött 
információk összessége (például statisztikák, tematikus honlapok), míg az utóbbi 
személyesen, a piacon, a fogyasztókkal való kapcsolat során megszerzett információ. 
Ma egyre inkább ez utóbbi jelentősége nő az objektív információk ellenében. Ezzel 
összefüggésben a támogató intézmények tájékoztatással, információgyűjtéssel és 
tanácsadással kapcsolatos tevékenységének hasznosíthatósága megkérdőjeleződhet. 
Másrészt feltételezésünk szerint a kis- és középvállalatok esetében az informális 
információk nagyobb szerepet kapnak, mint a formálisak. Granovetter (1983) az 
informális információk szerepét vizsgálta. Szerinte a legfontosabb információkat nem 
a szoros, baráti kapcsolatokból merítjük, hanem úgynevezett gyenge kapcsolatokból. 
Ezek a gyenge kapcsolatok kötik össze az egyéneket más szoros kapcsolatok tagjaival. 
Mivel ezek a távolabbi ismeretségek más jellegű információhoz juttatják az egyént, 
fontos szerepet játszanak az üzleti tevékenység során. Más vizsgálatok 
megkérdőjelezik a gyenge kapcsolatok elsődlegességét (Brüderl, Preisendörfer, 1998), 
hangsúlyozva a baráti, élettársi, házastársi, rokoni kapcsolatok szerepét a vállalkozás 
támogatásában. A szerzők szerint a „családi hálózat” egyfelől emocionális támogatást 
jelent a vállalkozónak, másrészt jelentősége aktív tevékenységeken keresztül is 
megnyilvánulhat (például ingyen munkaerőként). A két megközelítés nem mond ellent 
egymásnak, várhatóan a vállalatméret eltérése okozza az információk forrásában a 
változást. 
Hogy megvizsgáljuk, hogy a kis- és középvállalatok milyen szerepet szánnának a 
támogató intézményeknek, illetve, hogy valóban számíthatnak-e ezekre az 
intézményekre, ami az információhoz jutást illeti, megkérdeztük őket az egyes 
szolgáltatások fontosságáról és a szolgáltatással való elégedettségükről.  
A kapott eredményeket úgynevezett fontosság-elégedettség mátrixban 
szemléltethetjük, melyet a melléklet tartalmaz. A megkérdezett vállalatok átlagosan a 
pénzügyi támogatásokat (4,32), valamint a helyi-adó kedvezményeket (4,15) tartják a 
legfontosabb támogatási formának, egyúttal viszont ezzel a két támogatási formával a 
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legkevésbé elégedettek (2,19; 1,76). Általában véve elégedettségük valamennyi 
támogatási forma esetében elmaradt az általuk ítélt fontosságtól. 
E kettőn túl a kisvállalatok a szakképzés terén nyújtott támogatást (3,99) tartják 
fontosnak, valamint a megfelelő infrastruktúra biztosítását, a közepes méretű 
vállalatoknál viszont a tájékoztatás szerepe emelkedik ki (3,8). Összességében a kisebb 
vállalatok valamennyi támogatási formát fontosabbnak tartották (átlagosan nagyobb 
pontszámokat adtak), mint a közepes vállalatok, de rangsorukban főként az 
erőforrások terén nyújtott támogatások szerepeltek elől (például a már említett 
infrastruktúra biztosítása, a szakképzés terén nyújtott támogatás). Az intézmények 
szerepét az információk közvetítésében a közepes vállalatok tartják jelentősebbnek. 
Az egyes támogatási formák fontosságának vállalatméret szerinti megítélése kapcsán 
egyedül az üzleti partnerkeresésnél bizonyult a kapcsolat szignifikánsnak. Az egyes 
támogatásokkal való elégedettség között vállalatméretenként nem fedezhetünk fel 
jelentős különbséget. Mindössze a helyiadó kedvezmény területén szignifikáns a 
kapcsolat a vállalatméret és a támogatással való elégedettség között, a nagyobb 
vállalatok elégedettebbek ezzel a támogatási típussal. 
Az is érdekelt bennünket, hogy a vállalatok telephelyük régiójában érzékelnek-e 
bármilyen speciális tényezőt, mely számukra versenyelőnyt jelent. Úgy ítéltük meg, 
hogy azok a vállalatok, melyek a régió valamely előnyt jelentő tulajdonságára építve 
végzik az adott tevékenységet az adott helyen, beágyazottabbaknak tekinthetők 
azokhoz képest, akik tevékenységüket bárhol elindíthatnák, mert annak nincs 
semmilyen speciális feltétele, követelménye. A megkérdezett vállalatok a piac és a 
szakképzett munkaerő közelsége mellett az infrastruktúra szerepét hangsúlyozták, mint 
telephelyi előnyt. Együttműködésben való részvétel szerint nem találtunk szignifikáns 
különbséget, így nem állíthatjuk, hogy az együttműködésben érdekelt vállalatok 
beágyazottabbak lennének nem együttműködő versenytársaiknál.  
Vállalatméret szerint eltérést tapasztalható, melyet a 46. ábra szemléltet. Telephelyi 
előnyt a kisebb vállalatok érzékelnek, számukra a középvállalatoknál fontosabb a vevő 
és szállító földrajzi közelsége. Mindez összefüggésben áll a vállalatméret és a partner 
földrajzi távolsága közötti szignifikáns kapcsolattal. 
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46. ábra: Telephelyi előnyök vállalatméret szerint 

 
Tevékenységi körönként szintén eltérés tapasztalható. A kereskedelemmel és 
szolgáltatással (kivéve szállítás) foglalkozó vállalatok átlagosan nagyobb előnyöket 
érzékelnek telephelyükön, mint az ipari vállalatok. Ugyanezen vállalati kör vevői és 
szállítói egyúttal földrajzilag koncentráltabbak, ami hatással lehet az érzékelt 
előnyökre. 
A partnerkapcsolatok földrajzi koncentrációja, a támogató intézményekkel fenntartott 
kapcsolat, valamint az érzékelt telephelyi előnyök egyaránt arra utalnak, hogy a kis- és 
középvállalatok tartós fennmaradása szempontjából általában, a vállalat méretének 
csökkenésével pedig különösen meghatározó a helyi környezet szerepe. 
Vizsgáltuk a nemzetközi aktivitás és a beágyazottság közötti kapcsolatot, azt 
feltételezve, hogy a nemzetközi aktivitásban érdekelt vállalatok kevésbé beágyazottak 
lokális környezetükbe, így kevésé tartják fontosnak a telephelyük nyújtotta lehetséges 
előnyöket is. Azt találtuk, hogy az exportorientáció és a lokális beágyazottság 
fordítottan arányos egymással, a helyi piacra utaltság növeli meg a vállalat kötődését 
környezetéhez. Ezt az összefüggést szemlélteti a 47. ábra. 
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47. ábra: Nemzetközi aktivitás és az érzékelt telephelyi előnyök kapcsolata 

 
A vállalatok közötti kapcsolatok vizsgálatakor ki kell térni a kapcsolat jellegére, mely 
formális, vagy informális lehet. Formális kapcsolat esetén az együttműködő partnerek 
jogait és kötelezettségeit szerződésben rögzítik. Ennek a megoldásnak könnyen 
belátható előnyei vannak, ilyen például a szerződésben rögzített feltételek 
kikényszeríthetősége. Másrészt a szerződés megkötése megnöveli a vállalatok 
költségeit, ilyen költség egyrészt a szerződés szükséges tartalmi elemeinek felderítése, 
a hiányzó információk összegyűjtése, az ügyvédi költségek, másrészt a szükséges 
időráfordítás költsége. Az úgynevezett teljes szerződés, amikor a felek minden 
lehetséges részletet rögzítenek a szerződésben további nehézségekkel jár. A feltételek 
megváltozása esetén ugyanis ezeket a szerződéseket újra kell tárgyalni, ami egyrészt 
költséges, másrészt időigényes. Ennek a megoldásnak főként gyorsan változó 
gazdasági környezetben magasabb költségei vannak, mint egy keretszerződésnek. A 
vállalati kapcsolatoknak a formális típusa megfeleltethető Sako (1992) távolságtartó 
szerződéses viszony kategóriájának (arm’s-length contractual relation). Informális 
kapcsolat esetén a felek közötti együttműködés szóbeli megállapodás alapján 
szerveződik. Előnye a formális megoldással szemben a nagyfokú rugalmasság, 
hátránya viszont, hogy a felek közötti ismeretség és bizalom nélkül nem valósulhat 
meg. Az informális kapcsolatok szemben a formális kapcsolatokkal nem szerződésen, 
hanem ismeretségen, kölcsönös elkötelezettségen, barátságon és az ennek 
köszönhetően kialakult bizalmon alapszanak. Ennek szélsőséges esete a Sako által 
ismertetett elkötelezettségen alapuló szerződéses kapcsolat fogalma (obligational 
contractual relation) (Sako 1992). 
A kapcsolatok informális jellege összefüggésbe hozható azzal, hogy a kis- és 
középvállalatok egy része tényleges teljesítményének elfedésében érdekelt a 

155 



jövedelem adózás alóli kivonásának érdekében (ún. „kreatív könyvelés”), mely 
hatással van a vállalat és környezetének kapcsolatára. Bár a korábban említett 
intézményekkel való kapcsolat a vállalatok segítségére lehet a forráshoz jutás terén is 
(például pályázatok közvetítésével, hitelekkel), sok esetben a kis- és középvállalatok 
elesnek a nekik szánt támogatásoktól és hitelektől, mivel bevallott teljesítményük 
elmarad az előírttól (és a ténylegestől). Másrészt az informális kapcsolatok szükséges 
„kelléke” az ismeretség itt is a kis- és középvállalatok segítségére lehet, mert az 
egymást ismerő partnerek a vállalat tényleges gazdasági teljesítményével tisztában 
vannak. 
Az informális kapcsolat nagyfokú bizalmat feltételez a felek között, a formális 
kapcsolatnál a jogi kikényszeríthetőség miatt erre nem feltétlenül van szükség. A két 
típusú együttműködés – összefüggésben a kikényszeríthetőséggel – eltérést mutat a 
felek közötti függőség mértékében és a reciprocitás megvalósulásában.  
Várakozásaink szerint a kisebb vállalatok között inkább informális kapcsolatokat 
fogunk találni a formális kapcsolat kezelésének nehézségei és költségei miatt 
(tárgyalás, szerződéskötés, ellenőrzés). Továbbá azt feltételezzük, hogy amelyik 
vállalatnak „van veszíteni valója”, azaz jobb teljesítményt nyújt, inkább formális 
szerződéseket fog kötni, így azt várjuk, hogy a vállalat teljesítményének 
növekedésével a formális kapcsolat kerül előtérbe az informálissal szemben.  
A mintába került vállalatok vizsgálata megerősítette azt a feltételezésünket, miszerint 
a formális és informális kapcsolat közötti döntés összefügg a vállalat méretével 
(Cramer’s V=0,332). Az árbevétel és a kapcsolat jellege között ugyanez az 
összefüggés figyelhető meg (p=0,026, Cramer’s V=0,395). 300 millió forintos 
árbevétel felett már egyáltalán nem találkoztunk a mintában informális kapcsolattal 
rendelkező vállalattal, ami összefügg azzal, hogy a nagyobb árbevételű vállalatok 
egyben szignifikánsan nagyobbak. 
A saját teljesítmény szubjektív megítélése és a kapcsolat formális és informális jellege 
közötti összefüggést is megvizsgálva azt a tendenciát figyelhetjük meg, hogy a saját 
teljesítményüket gyengébbre értékelő vállalatok nagyobb arányban folytatnak 
informális együttműködést, mint a vállalatuk helyzetét fejlődőnek ítélő vállalatok (a 
kapcsolat szignifikancia szintje nem éri el a kívánatost).  
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48. ábra: A kapcsolatok jellege a gazdasági helyzet megítélése szerint 

 
A formális, informális kapcsolatok összetételét a vállalat tevékenységi köre is alakítja. 
Így például az iparban általában kevésbé jellemző lehet a személyes kapcsolat, mint az 
üzleti szolgáltatások esetén. A megye nehézipari múltja bizonyos tevékenységek 
esetén éppen ezzel ellentétes tendenciát erősíthet. A kapcsolat formális, informális 
jellege nemcsak magával az iparággal állhat összefüggésben, hanem az iparágak 
stabilitásával, és típusával is. Egyrészt biztonságos üzleti környezet esetén nagyobb 
eséllyel jellemző az informális kapcsolatok jelenléte, mint instabil környezet esetén. 
Másrészt hagyományos iparágakban több informális kapcsolatot várunk, mert itt 
léteznek gyökerek, az üzleti élet növekvő bizonytalansága ellenére vagy éppen annak 
hatására a múltbeli tapasztalat felértékelődhet. 
A bizalom képes helyettesíteni a formális szerződést, így nagy jelentőséget 
tulajdonítunk neki a kis- és középvállalatok közötti lehetséges üzleti kapcsolatok 
szempontjából. A partnerek közötti bizalmi kapcsolatok számszerűsítése nem 
egyszerű, viszont ha elfogadjuk azt a feltételezést, hogy a bizalom kialakulásához 
időre van szükség, másrészt igényli a személyes kontaktust, akkor a kapcsolat 
időtávjából, a partnerek közötti interakciók gyakoriságából, valamint a partner vállalat 
távolságából következtethetünk a bizalom fokára. A kapcsolat jellege mellett ezért a 
vállalatokat együttműködési kapcsolataik időtávjáról és a kapcsolatba lépés 
gyakoriságáról is megkérdeztük.  
Az együttműködő vállalatok gyakran lépnek kapcsolatba partnereikkel (63 százalékuk 
hetente több alkalommal). Azt találtuk viszont, hogy ez független a kapcsolat 
jellegétől, az együttműködés gyakorisága és a kapcsolat formális és informális volta 
között nem találtunk szignifikáns kapcsolatot. A kapcsolatok hossza és a kapcsolatba 
lépés gyakorisága között szintén nincs szignifikáns összefüggés, a kapott válaszok 
alapján arra következtethetünk, hogy a kapcsolatba lépés gyakoriságát a vállalatok 
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tevékenységi köre határozza meg, közöttük közepesen erős kapcsolat van (Cramer’s 
V=0,536, p=0,000). Végül azt feltételeztük, hogy hosszabb kapcsolatok esetén az 
együttműködés gyakran informális, hiszen a több éve tartó kapcsolatnál a felek között 
bizalom alakulhat ki, mely sok esetben alkalmas lehet a formális megállapodás 
helyettesítésére. A minta alapján azonban nem feltételezhető, hogy a formális 
kapcsolatok tartósabbak lennének, mint az informálisak.  
A másik elem, amely mérhetővé teszi a bizalmat, az üzleti partnerrel való földrajzi 
közelség. A vállalat tulajdonosi szerkezete, valamint a partner földrajzi elhelyezkedése 
között gyenge szignifikáns kapcsolatot találtunk (Cramer’s V=0,263 a szállító, 0,315 a 
vevőkapcsolat esetén), a külföldi érdekeltségű vállalatok távolabbi szállítókról és 
vevőkről számoltak be. Ezek a vállalatok egyúttal gyakrabban vesznek részt informális 
kapcsolatban (külföldi érdekeltségű vállalatnál 36,36; 100 százalékban magyar 
tulajdonú vállalatnál 21,16 az informális kapcsolatok aránya). Bár erre vonatkozóan 
nincs statisztikai adatunk, mégis feltételezhetjük, hogy az informális kapcsolat a 
tulajdonos és a magyarországi vállalata között formálódik.  
Bár a bizalom szerepét eddig is nagyra értékeltük a gazdasági kapcsolatok 
szempontjából, szerepe a változások felgyorsulásával, a rugalmasság iránti igény 
fokozódásával csak tovább növekedett. A bizalom minden együttműködés esetén 
fontos, de főként igaz ez a kis- és középvállalatok között, mert ezek a vállalatok 
korlátozott kapacitásokkal rendelkeznek a másik fél átvilágítására, a szerződéskötés 
folyamatának véghezvitelére és az ellenőrzésre vonatkozóan. E mellett a másik fél 
nem megfelelő magatartásának szankcionálása sem feltétlenül gazdaságos a formális 
intézményrendszeren belül (a peres eljárás várható anyagi és időráfordítása miatt a 
várható hasznok nem fedezik a tényleges követelést és a felmerült költségeket). Az 
intézmények szerepe ezen a területen kétséges. Egyfelől helyettesíthetik a bizalmat, és 
így hálózatformáló erőként léphetnek fel (lásd klaszter-szervezési kísérletek), másrészt 
egyes empirikus kutatások szerint nem megfelelő hatékonyságúak (Sabel, 1992, 
Zeitlin, 1992). 
A bizalom kialakulása időigényes. Az általunk vizsgált vállalati kör szempontjából ez 
kevés optimizmusra ad okot. A Magyarországra a 90-es években jellemző kaotikus 
állapot, az állandó cserélődés a gazdasági élet szereplői között várhatóan nem 
kedvezett az üzleti szféra bizalmi szintjének. Következménye egy bizalomhiányos 
állapot lett, mely a kis- és középvállalatok közötti együttműködésre különösen károsan 
hatott. A TÁRKI felmérése szerint az Észak-Magyarországi Régióban a 
bizalmatlanság esélye különösen magas, a Közép-Magyarországihoz képest 
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háromszoros (Tóth, Medgyesi, 2005). Hasonló következtetésre jutott a Global 
Entrepreneurship Monitor szakértői megkérdezése is (Ulbert, 2004).  
Másrészt kialakulásának feltétele, hogy az intézményrendszerben létezzen kellő 
szankcionálási mechanizmus. A GKI felmérése szerint (Papanek, 2005) a jogsértő 
gazdálkodás napjainkban is jellemző a gazdaság több szegmensében. Így például a 
beszállítók, alvállalkozók pontatlan, vagy nem teljesítése, a fizetési késedelmek vagy a 
nem-fizetés, de ide sorolhatjuk a feketepiac "tisztességtelen" versenyét is (Papanek, 
2005). Mindez nem kedvez a partnerek közötti bizalom kialakulásának. A felmérés 
szerint a vállalatok úgy igyekszenek védekezni, hogy nem létesítenek kockázatosnak 
ítélt kapcsolatokat (válaszadók 91 százaléka), valamint írásban rögzítik 
megállapodásaikat (93 százaléka), saját mintánk eredményei is erre utalnak. 
Végül fontos szempont, hogy a bizalom nem csak a várható becsületes viselkedés 
függvénye, a partner szakmai hozzáértése ugyanolyan fontos lehet kialakulásában. 
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5. A kutatás főbb megállapításai 
 
A kutatás főbb megállapításait - tézisek formájában - négy pont köré gyűjtve foglaljuk 
össze: 

1. A vevő-szállító kapcsolatok tapasztalatai; 
2. A vevő szállító kapcsolatokon túlmutató együttműködés tapasztalatai; 
3. A vállalati teljesítmény és a vállalati együttműködés összefüggése; 
4. A kis- és középvállalatok környezeti beágyazottságának vizsgálata. 

 
5.1. A vevő-szállító kapcsolatokra vonatkozó megállapítások 
 
A vizsgálat során külön kezeltük a vállalatok által megjelölt együttműködést (amikor a 
kérdőívet kitöltő számolt be az együttműködésről), valamint a vállalatok közötti látens 
kooperációt. Ez utóbbit a vevő-szállító kapcsolatok elemzésével, a vevő, illetve a 
szállító részesedése, földrajzi távolsága, valamint a kapcsolat időtartama alapján 
vizsgáltuk. 
A szakirodalom a hosszú távú kapcsolatok előnyeit hangsúlyozza többek között a 
rutinok, a partnerek közötti bizalom kialakulásának lehetősége miatt, melyekkel a 
vállalatok gazdasági előnyökre tehetnek szert. Ilyen előny például a folyamatok 
olcsóbbá válása. 
A megkérdezett vállalatok legfontosabb partnerkapcsolatainak tartóssága között 
összefüggés van: amennyiben egy vállalat tartós partnerkapcsolat kialakítása mellett 
dönt, úgy valamennyi partnerkapcsolatában hasonlóan igyekszik eljárni. A vállalatok 
tehát stratégiai döntéssel aknázzák ki az együttműködés pótlólagos hozamát. 
A megkérdezett kis- és középvállalatok számára a helyi piac általában véve 
meghatározó. Minél kisebb egy vállalat annál inkább kötődik a helyi piachoz, a 
vállalat korlátozott erőforrásai, tevékenységének jellege és a vevő jellemzői miatt. 
Kiderült, hogy a személyes kontaktus és általában az emberi tényezők meghatározóak 
az együttműködés sikere szempontjából, ezért nagy szerepük van a partnerkapcsolat 
tartósságának alakulásában.  
Külön megvizsgáltuk a megkérdezett vállalatok vevő és szállító kapcsolatainak időbeli 
hosszát és a partner vállalatok egymás közötti földrajzi távolságát. Elemeztük a 
tartósság (a partnerkapcsolat időbeli hossza a vevő korának százalékában) és a 
vevő/szállító földrajzi elhelyezkedése közötti sztochasztikus kapcsolatot. A 
kapcsolatokat a térbeliség szempontjából vizsgálva megállapítottuk, hogy a vállalat 
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mérete és a partner vállalatok földrajzi távolsága között szignifikáns kapcsolat létezik, 
minél kisebb egy vállalat, annál koncentráltabbak partnerkapcsolatai. Az is kiderült, 
hogy a koncentráció fokozódása a kapcsolatok tartósságának növekedésével jár együtt.  
A gazdasági kapcsolatok erős térbeli koncentrációja egyrészt előnyös a vállalatok 
számára, mert hozzájárul a partnerkapcsolatok tartósságának fokozódásához, 
pótlólagos gazdasági előnyhöz juttatva a vállalatokat, másrészt viszont a túlzott 
koncentráció ellentmond a gazdasági racionalitás követelményének, mivel annak 
következtében a vállalat túlzott mértékben válik kiszolgáltatottá szűk környezete 
gazdasági helyzetének alakulásától.  
A partnerkapcsolatokra vonatkozó fenti megállapítások a térbeli és időbeli 
sajátosságok ellentmondását világítják meg.  

T1a A megkérdezett vállalatok legfontosabb partner-kapcsolatainak tartóssága 
között összefüggés fedezhető fel: Amennyiben egy vállalat tartós 
partnerkapcsolatot alakít ki valamely területen, úgy igyekszik valamennyi 
kapcsolatában így eljárni. A vállalat stratégiai döntéssel aknázza ki az 
együttműködés pótlólagos hozamát. A tartós partnerkapcsolatok viszonylag szűk 
földrajzi térségben jönnek létre, és a földrajzi koncentráció fokozódásával a 
kapcsolatok tartóssága növekszik.  

T1b A kis- és középvállalatok szűk földrajzi térségre koncentrált tartós 
partnerkapcsolatai egyrészt hozzájárulnak a tartós partnerkapcsolatokban rejlő 
gazdasági előnyök kiaknázásához, másrészt viszont kiszolgáltatottá teszi őket a 
gazdasági környezetüknek. Itt a gazdasági racionalitás paradox módon jelenik 
meg.  

A racionálisan viselkedő vállalatnak ezért meg kell találnia az egyensúlyt a gazdasági 
előnyökkel kecsegtető tartós kapcsolatok kialakítása és a pótlólagos kockázatot 
hordozó földrajzi koncentráció között. 
 
5.2. A vevő-szállító kapcsolaton túlmutató együttműködésre vonatkozó 

megállapítások 
 
A vevő-szállító kapcsolaton túlmutató együttműködéseket azok iránya szerint 
csoportosítottuk. Megkülönböztettük a kis- és középvállalatok közötti együttműködést, 
valamint a kis- és középvállalatok és nagyvállalatok közötti beszállítói kapcsolatokat.  
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A kis- és középvállalatok közötti együttműködés jellemzői 
 
Ismeretes, hogy újabban a vállalatok tevékenységei körében egyre nő a termelési és 
szokványos tevékenységek mellett a kutatás-fejlesztés, a marketing, a pénzügyi 
szolgáltatások stb. aránya. Ezek a tevékenységek egyre nagyobb jelentőségre tesznek 
szert a vállalat hatékonysága, versenyképessége és így sikeressége szempontjából, 
másrészt azonban egyre nagyobb arányú ráfordításokat igényelnek. Ezek a költségek a 
vállalat szempontjából nagyrészt fix költségek. A vállalati együttműködés azonban 
lehetővé teszi ezek jelentős csökkentését. 
Hipotézisünk tesztelése érdekében Borsod-Abaúj-Zemplén megyében működő kis- és 
középvállalatokból álló mintát kérdeztünk meg együttműködési területeikről. Kiderült, 
hogy a nagyobb vállalatok nagyobb arányban rendelkeznek együttműködési 
kapcsolatokkal. Az együttműködő vállalatok leggyakrabban a beszerzés, az értékesítés 
és a marketing területén kooperálnak, a vállalat méretének növekedésével az ezeken 
túlmutató együttműködés (iparági értéklánc mentén történő együttműködés, 
készletgazdálkodás) is jelentősebb.  
A kis- és középvállalatok piaci környezethez való alkalmazkodása olyan 
tevékenységeket (kutatás-fejlesztés, marketing stb.) követel meg, melyek ellátása 
önállóan nem gazdaságos, ezért ezeken a területeken az együttműködést a gazdasági 
racionalitás követeli meg. 

T2 A kooperáló kis- és középvállalatok együttműködési területeire jellemző, hogy 
minél nagyobb egy vállalat, annál nagyobb valószínűséggel fordul elő 
beszerzésen, értékesítésen túlmutató együttműködési forma (például iparági 
értéklánc mentén történő együttműködés, készletgazdálkodás stb.). Kiinduló 
hipotézisünk feltétel nélkül érvényes a közepes vállalatokra, a kisvállalatokra 
azonban csak részben, mert azok sok esetben ki sem alakítják a hosszú távú, 
jelentős megtakarításokat lehetővé tévő együttműködési formákat.  

A kis- és középvállalati szektor hazai formálódásának sajátosságai miatt nagy 
hangsúlyt helyeztünk a vállalati együttműködés motivációs és akadályozó tényezőinek 
a megismerésére, másrészt tapasztalataink összehasonlítására az Observatory of 
European SMEs által végzett felmérés eredményeivel. 
A vállalati együttműködés motivációjával összefüggésben két elméletet kell 
kiemelnünk. A tranzakciós költségek elmélete (Coase, 1937, Williamson, 1985, 1991, 
1998) a tranzakciókhoz kapcsolódó, a termék árán felüli költséggel magyarázza az 
egyes intézményi formák (önálló, piaci, vegyes) közötti választást. A kompetencia 
alapú elméletek (Hodgson 1998) viszont a készségek, a hallgatólagos tudás és a 
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hozzáértés kulcsszerepét hangsúlyozzák az ilyen döntésekben. Az együttműködés 
motivációja e szerint valamely kompetencia elem megszerzése. 
A vonatkozó szakirodalom alapján az együttműködés egyik fontos motivációja az 
erőforrások megszerzésének igénye. Eszerint minél kisebb a vállalat mérete, annál 
intenzívebb együttműködési szándékkal kellene találkoznunk, a kisebb vállalatok 
fokozott erőforráskorlátai miatt. A vállalati mintán végzett vizsgálataink ezt a 
következtetést nem igazolták. Azt tapasztaltuk, hogy az együttműködés ténye a 
vállalatmérettel nő. Ennek oka pedig az együttműködés költségeiben (még ha az 
alacsonyabb is más lehetséges alternatívák költségénél), a pótlólagos időráfordításban 
és a szükséges ismeretek hiányában keresendő.  
Az erőforrások megszerzési motivációjának kisebb módosításával közelebb 
kerülhetünk az ellentmondás feloldásához. Mi az erőforrások viszonylag jobb 
feltételekkel történő megszerzését tekintettük az együttműködés egyik jelentős 
motivációjának. A szokványos erőforrásokhoz való hozzáférés általában nem ütközik 
különösebb akadályokba. A szokásos piaci tranzakcióval történő megszerzésük 
azonban ahhoz vezetne, hogy egy vállalat éppen úgy juthat hozzá az erőforráshoz, 
mint bármely versenytársa. Az együttműködés új motivációja éppen az lehet, hogy 
segítségével a vállalat a versenytársaktól megkülönböztetett módon szerezheti meg a 
neki szükséges erőforrásokat, így versenyelőnyhöz juthat. Ez a motiváció 
összekapcsolódhat a költségcsökkentés és a minőségjavítás motivációjával is. 
Az együttműködés további motívumaival kapcsolatban megvizsgáltuk a felmerülő 
pótlólagos költségeket is. Azt feltételeztük, hogy Borsod-Abaúj-Zemplén megye 
kedvezőtlen gazdasági helyzete miatt ennek nagy szerepe lesz mint motivációs, és 
akadályozó tényező. Kiderült, hogy a vállalatok által érzékelt akadályok között és a 
vállalatok motivációiban is előkelő helyet foglalt el. Ezt követően a piacbővítési, 
tudás-, és tapasztalatszerzési motivációkat is teszteltük.  
A megkérdezett vállalatok leginkább a költségcsökkentésben, a nagyobb piachoz való 
hozzáférésben látják az együttműködés előnyét. Közepesen erős hajtóerőnek ítélik a 
tudáshoz való hozzáférést, a pótlólagos kapacitás megszerzésének és a kihasználatlan 
kapacitás lekötésének, valamint a méretgazdaságos termelés megvalósításának 
lehetőségét.  
Az előzőekben ismertetett két iskola érvelésével szemben vizsgálatunk azt mutatta, 
hogy az együttműködés tényleges motivációit a vállalat több objektív tényezője 
határozza meg egyidejűleg.  
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T3 A vállalati együttműködés tényleges motivációit több objektív tényező 
(például a vállalat mérete, tevékenységi köre stb.) határozza meg egyidejűleg, 
ezért bármely monokauzális megközelítés csak részben képes empirikusan 
megalapozott magyarázatot adni az együttműködés tényére.  

Az együttműködésnek objektív és szubjektív tényezői egyaránt ismeretesek. 
Lehetőségeink azonban csak az objektív tényezők vizsgálatára terjedtek ki. A vállalati 
mintán végzett elemzésünk eredménye szerint a kisebb vállalatok inkább olyan többlet 
kompetenciák megszerzéséért döntenek az együttműködés mellett, mint a tudás, a 
technológia, és a know-how megszerzése, míg a több alkalmazottal dolgozó 
vállalatoknál a gazdaságos termelés felesleges kapacitások lekötésével való 
megvalósítása az elsődleges cél. Ebből arra következtettünk, hogy a nagyobb 
vállalatok számára meghatározóbbak a gazdaságossági, hatékonysági tényezők, más 
jellegű a verseny, mellyel szembesülniük kell.  
Azt is megfigyeltük, hogy a vállalatok mérete mellett a fő tevékenységi körök (ipar, 
kereskedelem, szolgáltatás) szerint is eltérő az egyes ösztönzők fontossága. Mindezek 
alapján az alábbi következtetéseket vontuk le: 

T4a Minél kisebb egy vállalat, annál inkább a hiányzó kompetenciák, fizikai 
erőforrások megszerzése lesz az együttműködés motívuma. A vállalati méret 
növekedésével egyre inkább a pénzügyi erőforrások megszerzése, a költségek 
csökkentése és  a hatékonyság növelése válik az együttműködés domináns 
motivációjává.  

T4b A vállalatok fő tevékenységi köre szerint pedig az együttműködés fő 
motivációja a szolgáltatók esetében főleg a pótlólagos tudás és munkaerő 
megszerzése, az ipari vállalatoknál kapacitásaik minél teljesebb kihasználása, a 
kereskedelmi vállalatoknál pedig  a piacbővítés.  

A kis- és középvállalatok által érzékelt akadályok egy csoportja külső akadály, mint 
például a technológiai előírások, a bürokrácia, a kockázat, a magas szállítási-, 
kommunikációs- vagy egyéb költségek, valamint a jogi szabályozás. Egy másik része 
pedig belső akadály, amely a vállalat, a vállalkozó és az alkalmazottak saját 
jellemzőiből, adottságaiból fakad. Ilyen akadály például a saját termék vagy 
szolgáltatás nem megfelelő minősége, a nem megfelelően képzett munkaerő. A belső 
akadályoknak objektív és szubjektív típusát határoltuk el. Az objektív belső akadályok 
a vállalat olyan adottságaiból fakadnak, mint például a szükséges erőforrások megléte, 
vagy hiánya, míg a szubjektív belső akadályok a vállalkozók és alkalmazottak eltérő 
képességeiből és erőfeszítéseiből származnak.  
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Kiderült, hogy a vállalatok által az együttműködéssel kapcsolatban észlelt akadályok 
nagyobb része úgynevezett külső akadály. A vállalatok természetszerűleg saját 
teljesítményükkel (hatékonyság, minőség, termékválaszték stb.) általában elégedettek, 
és külső tényezőkben látják a kevéssé sikeres üzleti szereplés okát.  
Mivel a vállalkozás lényegi elemei éppen a verseny, a költségek viselése és az anyagi 
felelősség vállalása, a kapott eredményekből, a külső akadályok szerepének 
túlhangsúlyozásából a vállalkozás kényszerű jellegére következtethetünk (félelem a 
versenytől, támogatásokra utaltság és pénzügyi akadályok). 

T5a A vállalatok elfogultan ítélik meg a külső és a belső akadályok szerepét: 
irreálisan túlértékelik a külső tényezőket és alulértékelik saját képességeik, 
kompetenciáik hiányosságait. Az együttműködés legjelentősebb akadályait olyan 
külső tényezőkben látják, mint az erős verseny, a megfelelő támogatási rendszer 
hiánya és a kooperáció várható költségei. Ez az álláspont a vállalkozás kényszerű 
jellegének kifejeződése.  

A vállalatméret kategóriái szerinti minta alapján hasonló következtetés levonására 
nyílik lehetőség, mint a motivációk vizsgálata során, a kisebb vállalatok kapacitásaik, 
erőforrásaik korlátozottságát, bürokratikus akadályokat is érzékelnek, míg a nagyobb 
vállalatok az erős versenyt és a magas költséget jelöltek magas pontszámmal. 
Tevékenységi körönként nem találtunk szignifikáns összefüggést. 

T5b A kisebb vállalatoknál a legjelentősebbnek tartott akadályok a 
kompetenciákkal illetve fizikai erőforrásokkal is kapcsolatosak, a vállalatméret 
növekedésével viszont egyre inkább csak az erős versennyel és költségekkel 
kapcsolatosak.  

A kapott eredmények azt sugallják, hogy a kis- és középvállalatok együttműködésének 
ösztönzése és általában vett fejlesztése során eltérő típusú támogatást szükséges 
nyújtani a vállalatoknak azok mérete és tevékenységi köre szerint, valamint, hogy 
oktatási, fejlesztési igényeik megfogalmazásakor nem elégséges a vállalati 
visszajelzésekre támaszkodni, szakértők bevonása szükséges. 
 
Kis- és középvállalatok és nagyvállalatok közötti beszállítói kapcsolatok jellemzői 
 
A kis- és középvállalatok vertikális és horizontális együttműködési formákban 
vehetnek részt. Az előbbi kis- és középvállalatok és egy vagy több nagyvállalat, az 
utóbbi pedig kis- és középvállalatok között megvalósuló kooperáció. A beszállítás a 
vertikális vállalati kapcsolatok egy speciális típusa, melyben a kis- és középvállalatok 
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nagyvállalatokhoz kapcsolódnak, és termékük vagy szolgáltatásuk értéknövelő 
tevékenység révén más vállalat termékébe épül be. 
Az általános üzleti ideológiával szemben, miszerint a beszállítói pozíció a kis- és 
középvállalatok számára általában előnyös, hipotézisünk szerint a kis- és 
középvállalatok csak egy szűk csoportja tekinthető a beszállítói együttműködés 
nyertesének.  
Ismeretes, hogy a kis- és középvállalatokat érintő vertikális és horizontális 
kapcsolattípus eltérő többek között a felek alkuerejét és a közöttük megvalósuló 
reciprocitást tekintve. A vertikális kapcsolat hierarchikus elemeket is magában foglal, 
így a kis– és középvállalatok nagyobb fokú függésével járhat együtt. Ez a függőség 
horizontális kapcsolatok esetén is jelen van, és szükségszerű is a kijelölt közös célok 
miatt. A kapcsolat szimmetrikus vagy aszimmetrikus jellege viszont eltér a vertikális 
és horizontális együttműködés esetén. Minél nagyobb egy vállalat, általában annál 
kisebb mértékű a függősége a vállalati környezetétől, egyúttal annál nagyobb 
valószínűséggel fogja kontrollálni az együttműködési kapcsolatait. 
A tényleges megyei helyzet jellemzésére faktor és klaszterelemzést végeztünk, mely 
segítségével a vállalatok három csoportját határoltuk el. Megállapítottuk, hogy a 
megkérdezett beszállító vállalatok csak mintegy 15 százaléka értékeli beszállítói 
pozícióját egyértelműen előnyösnek. Ezen klaszter vállalatai élen járnak a fejlesztésre, 
a beruházásra fordított összegek tekintetében, az átlagosnál motiváltabbak, illetve 
kisebb együttműködésből fakadó akadályokat érzékelnek. A vállalatok mintegy 47 
százalékát tömörítő klaszter vállalatai a partnertől való erős függőség elfogadása 
ellenére sem képesek profitálni a beszállítói kapcsolatból, míg a beszállító vállalatok 
37 százaléka megőrizte ugyan önállóságát, ám a beszállítás adta lehetőségeket nem 
sikerült kiaknázniuk.  

T6 Egyrészt nincs általánosan és egyértelműen kimutatható korreláció a 
beszállítói pozíció és az együttműködésből nyerhető előnyök között. Másrészt a 
beszállítói pozíció csak azon kevés vállalat számára előnyös, amely stabil, átlagot 
meghaladó gazdasági teljesítményt nyújt, és viszonylagos függetlenségét megőrzi.  

Megvizsgáltuk a beszállítói kapcsolatok motivációit és akadályait is a kis- és 
középvállalatok közötti együttműködés motivációival és akadályaival foglalkozó 
kérdések felhasználásával.  
A beszállítással kapcsolatban leggyakrabban hangoztatott érv szerint, bár nehéz 
bekerülni a beszállítók közé, ha az adott vállalat megfelel a vele szemben támasztott 
viszonylag magas követelményeknek (árak, minőség stb. terén), stabil üzleti 
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pozíciókra tehet szert. Az általunk megkérdezett vállalatok szerint a beszállítást, mint a 
vállalati hatékonyság-növelés lehetséges eszközét főleg a piacszerzés, a 
kapacitáskihasználás és a költségcsökkenés motiválja. 
A motivációs tényezők vizsgálata során eltéréseket tapasztaltunk vállalatméret szerint. 
A vállalatméret növekedésével éppúgy, mint a horizontális kapcsolatok esetén, 
felértékelődnek a versenyképességi, hatékonysági szempontok. A kisebb vállalatok 
pótlólagos tudásra, technológiára és munkaerőre szeretnének szert tenni. A 
vállalatméret növekedésével viszont egyre fontosabbá válnak az említett hatékonysági 
tényezők: a piacszerzés, a kihasználatlan kapacitások lekötése, vagy a 
méretgazdaságos termelés megvalósítása. 
A beszállítás kapcsán is a külső akadályokat értékeltek magas osztályzattal a 
megkérdezett vállalatok, éppúgy, mint a horizontális kapcsolatok esetén. A 
legjelentősebbnek tekintett akadályok a támogatási rendszer hiányosságával, a 
bürokráciával, valamint az erős versennyel kapcsolatosak. A beszállítás akadályainál 
nem sikerült vállalatméret szerint jelentős különbségeket kimutatni. 
A horizontális kapcsolatokban (kis- és középvállalatok közötti együttműködés) 
érvényes motivációk és akadályok csaknem teljesen leképezik a vertikális 
kapcsolatokban (beszállítás) jelentkező motivációkat és akadályokat. Ebből 
következően a kiinduló hipotézisünket megcáfolták a kutatási eredmények, ezért azt 
vissza kell vonnunk. 
A kis- és középvállalatok olyan jellemzői miatt, mint a tevékenységi kör és a 
vállalatméret csak egy részük számára reális lehetőség a beszállításban való részvétel. 
A beszállítói kapcsolatok elemzésének eredményei pedig arra utalnak, hogy ezeknek a 
vállalatoknak is csak egy csekély hányada képes sikeresen kihasználni az ilyen típusú 
kapcsolatrendszert. A követelményrendszer összetettségének fokozódása és a 
tevékenységek egyre nemzetközibbé válása ugyanezen irányba hat. Figyelembe véve a 
kis- és középvállalatok helyi környezettel kialakult sajátos kapcsolatrendszerét, arra 
következtetünk, hogy számukra egy klaszter a megfelelő kapocs lehet a 
nagyvállalatokkal történő együttműködésre. 
 
5.3. Az együttműködésben való részvétel és a vállalat gazdasági 

helyzetének összefüggésére vonatkozó megállapítások 
 
A vállalatok kapcsolatrendszere a vállalatokat információhoz, erőforráshoz, piachoz és 
technológiához képes hozzájuttatni, azaz kedvező hatással lehet a vállalatok 
teljesítményére. Az együttműködés nemzetközi empirikus felmérések szerint is 
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fokozza a versenyképességet (Observatory of European SMEs, 2003/5). Mindebből 
arra következtettünk, hogy a vállalati együttműködés az általa elérhető előnyök révén 
(költségcsökkentés, méretgazdaságos termelés stb.) várhatóan hozzájárul a vállalatok 
teljesítményének (jövedelmezőségének) javulásához. 
A vállalat teljesítménye és a kooperáció közötti pozitív irányú kapcsolat másképpen is 
értelmezhető. Minél kiegyensúlyozottabb egy vállalat működése, annál nagyobb 
valószínűséggel kooperál más vállalatokkal. Ezért azt feltételeztük, hogy az 
együttműködés csak az egyébként is jövedelmezőbb és versenyképesebb vállalatok 
számára reális lehetőség.  
Hipotézisünk tesztelése érdekében megvizsgáltuk egyrészt a vállalat objektív 
adottságai (árbevétel, fejlesztésre, beruházásra fordított összegek, informatikai 
eszközellátottság, stb.) és az együttműködés, valamint a gazdasági helyzet szubjektív 
megítélése („Hogyan jellemezné vállalatuk gazdasági helyzetét…”, „Milyennek tartja 
vállalatuk helyzetét a versenytárakhoz képest…”) és az együttműködés közötti 
kapcsolatot.  
Ahogy a korábbi empirikus elemzéseknek, úgy saját vizsgálatunknak sem sikerült 
közvetlen kapcsolatot találni az együttműködésben való részvétel és a vállalat 
teljesítménye között. Ezt egyrészt a vállalatok közötti együttműködés kialakulásának 
sajátosságaival, másrészt a kis- és középvállalatok tényleges gazdasági helyzete 
meghatározásának problémájával magyarázhatjuk. Mindezek alapján a kiinduló 
hipotézisünk nem megalapozott, ezért azt vissza kell vonnunk. 
 
5.4. A kis- és középvállalatok környezeti beágyazottsága vonatkozó 

megállapítások 
 
Az újabban elfogadott szakmai megközelítések szerint a kis- és középvállalatok 
együttműködésének magyarázatakor egyrészt nagyobb hangsúlyt kell helyezni a 
technológiai és a gazdasági tényezők mellett a szociális és kulturális tényezőkre, 
másrészt fokozottan figyelembe kell venni a helyi környezet meghatározó szerepét. 
Erre vonatkozóan a szakirodalom igen bőséges (Polányi, 1976, Barabási, 2003, Gulati 
et al., 2000). Mi kutatásaink során a beágyazottság elméletre támaszkodtunk 
(Granovetter, 1990), amely a gazdasági kapcsolatok társadalmi hálókba való mély 
integráltságát hangsúlyozza.  
A kis- és középvállalatok együttműködésének tulajdonítható kooperációs külső 
gazdaságosság kompetitív előnyt biztosít az együttműködésben részt vevő vállalatok 
számára. Összefüggésben azzal, hogy a kis- és középvállalatok működtetésében a 
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nagyvállalatokénál hangsúlyosabb szerepet kapnak bizonyos szubjektív tényezők, mint 
például a szereplők közötti szociális kapcsolatok, és a közöttük formálódó bizalom, az 
ilyen előnyök eltérően alakulhatnak. Vizsgálatainkban a beágyazottság egy vetületét, a 
környezeti beágyazottságot vizsgáltuk. A helyi környezet alatt a kutatás célszerűsége 
érdekében a gazdasági tevékenységben a közigazgatásilag lehatárolt területen lekötött 
munkát, tőkét és infrastruktúrát értjük, a tulajdoni viszonyoktól függetlenül. 
Abból a köztudott tényből indultunk ki, hogy a kis- és középvállalatok számára 
meghatározó a helyi környezetük. Viszont azt feltételeztük, hogy egyrészt a helyi 
környezet jelentősége nem független az üzleti partnerek földrajzi elhelyezkedésétől, 
valamint, hogy a vállalatok számára környezetük ismerete általában véve előnyös és 
meghatározó együttműködési tevékenységük szempontjából is. 
Ennek alátámasztása érdekében első lépésben megvizsgáltuk a helyi környezet 
jelentőségét a vállalatok életében. A környezeti beágyazottság kvantitatív elemzésére 
csak korlátozott lehetőség nyílt: mértékére a vállalat helyi intézményekkel fenntartott 
kapcsolatai, az üzleti partnerek földrajzi közelsége és az érzékelt telephelyi előnyök 
alapján következtettünk. Azt tapasztaltuk, hogy a vállalatméret és a helyi környezet 
jelentőségének megítélése között összefüggés van. A partnerek földrajzi távolsága és a 
megkérdezett vállalat mérete között lineáris kapcsolat van: minél nagyobb egy vállalat, 
annál távolabbi üzleti partnerekről számolt be. Ezt követően megkérdeztük a 
vállalatokat az általuk érzékelt előnyökről, melyet telephelyük biztosít számukra. 
Kiderült, hogy azok a vállalatok érzékelnek nagyobb előnyöket, amelyek 
koncentráltabb partnerkapcsolatokkal rendelkeznek. Ezek az összefüggések vezettek a 
7. tézis megfogalmazásához: 

T7 A kis- és középvállalatok tartós fennmaradása szempontjából általában, a 
vállalatok méretének csökkenésével pedig különösen meghatározó szerepe van a 
helyi gazdasági környezetnek.  

Ahogy nő a vállalat egyre inkább változik a környezettel való kapcsolat jellege. A 
kisebb vállalatok működésében nagyobb szerepet töltenek be a családi, baráti 
kapcsolatok, melyeket a vállalkozók az üzleti életben is kamatoztatnak. A vállalati 
kapcsolatok egzakt mérésének éppen az az egyik korlátja, hogy a kapcsolatok 
„tényleges” hossza helyett csak az üzleti kapcsolat hosszát tudjuk statisztikailag mérni.  
A vállalat mérete hatással van a vállalat támogató intézményekkel folytatott 
kapcsolataira is. Kiderült, hogy a támogató intézményekkel fenntartott kapcsolatok 
száma a vállalatmérettel növekvő, ez szintén arra utal, hogy a kisebb vállalatok más 
alternatívákat választanak támogatásuk terén. Ez a sajátosság az információhoz jutást 
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is befolyásolja, melynek eltérő formáit fedeztük fel vállalatméret szerint. A 
vállalatméret növekedésével az informális csatornákat egyre inkább formálisak váltják 
fel, az intézmények szerepét az információk közvetítésében a közepes vállalatok 
tartották a legjelentősebbnek. 
A vállalatméretnek a partnerkapcsolatok jellegének alakulása során is hatást 
tulajdonítunk. Véleményünk szerint a vállalat környezeti beágyazottsága meghatározó 
a vállalatok közötti bizalmi kapcsolatok formálódásában. Korábban megállapítottuk, 
hogy minél kisebb egy vállalat, annál beágyazottabbnak tekinthető helyi környezetébe, 
illetve annál koncentráltabbak partnerkapcsolatai. A partnerek földrajzi közelsége 
azáltal, hogy lehetővé teszi a személyes kapcsolatok kialakulását, egyúttal hozzájárul a 
felek közötti bizalom kiépülésével a kapcsolatok informális jellegének fokozódásához. 
Az informális kapcsolatok szerepét a rugalmasság követelményének felértékelődése 
emelte a kutatások középpontjába. Segítségükkel a kapcsolatok formálása, az éppen 
aktuális feltételekhez igazítása gyorsabban és olcsóbban elvégezhető, így előnyt 
biztosítanak az érintett vállalatoknak. Az együttműködés, főként annak informális 
megvalósulása feltételezi a felek közötti bizalmat, melynek kialakulása időigényes 
folyamat (többek között a kapcsolatok hosszából következtettünk rá), és amelynek 
nem kedvezett sem a kilencvenes évekre jellemző gyorsan cserélődő vállalkozói kör, 
sem az intézményrendszerből jórészt hiányzó (formalizált és a társadalmi rendszeren 
belüli) hatékony szankcionálási mechanizmus. Emiatt a mintánkban a formális 
kapcsolatok nagyobb arányú előfordulását vártuk az informális kapcsolatokkal 
szemben.  
Vizsgálataink során megállapítottuk, hogy a megjelölt kapcsolatok mintegy 24 
százaléka informális. A kapcsolat jellege, valamint a minta vállalatainak adatai közötti 
összefüggések vizsgálata után arra a következtetésre jutottunk, hogy a kapcsolat 
jellege a vállalatméret, illetve a vállalat teljesítményének függvénye. Egyrészt a 
vállalatméret, másrészt a vállalati teljesítmény növekedésével a formális kapcsolatok 
kerülnek előtérbe. A tendenciát a vállalatok teljesítményének szubjektív megítélése 
esetén is megfigyelhetjük az informálissal szemben. Így bár a szakirodalom az 
informális kapcsolatok jelentőségét hangsúlyozza, többek között annak a vállalat 
rugalmasságára gyakorolt hatására hivatkozva, egyértelmű előnyeit nem tudtuk 
megállapítani. 
 
 

170 



T8a A partnerkapcsolat jellege (formális/informális) és a vállalat mérete között 
összefüggés van, a vállalatméret növekedésével a formális kapcsolatok kerülnek 
előtérbe az informálissal szemben.  

T8b A vállalatok teljesítményének növekedése a formális kapcsolatok növekvő 
arányával jár együtt.  

Noha tudjuk, hogy a nagyobb vállalatok kapcsolatai sem formalizáltak teljes 
mértékben, esetükben is fellelhetők informális úton hozott döntések a formalizált 
kapcsolatok mögött, de a rendelkezésünkre álló vizsgálati keretek között erre a szintre 
hatolni nem állt módunkban. A formális, informális kapcsolatokra vonatkozó 
megállapításaink így csak a kutató számára nyomon követhető szinten érvényesek.  
Miután a vállalatok közötti együttműködés meglehetősen nagy figyelmet kapott az 
utóbbi években, így annak körülményei (motivációi, akadályai, feltételrendszere) is a 
gazdasági vizsgálódások középpontjába kerültek. Bár az együttműködésnek a vállalat 
teljesítményére gyakorolt közvetlen hatását meglehetősen nehéz számszerűsíteni (mint 
ahogy arra több empirikus munka is felhívja a figyelmet, melyek sorát mi is bővíteni 
kényszerültünk), mégis közvetett módon el kell fogadnunk a kooperáció szerepének 
felértékelődését a vállalatok életében. A támogató intézmények számára pedig az 
egyik legfontosabb következtetés, hogy a kis- és középvállalatok fejlesztésének 
kulcskérdése az együttműködésre való motiváltság megteremtése és az érzékelt (vélt 
vagy valós) akadályok csökkentése. 
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6. A kutatás eredményeinek hasznosítási területei 
 
A megyei felmérés egyszeri keresztmetszeti kutatás volt, de lehetőséget látunk az 
Észak-Magyarországi Régióra történő kiterjesztésére a kérdőív szükséges 
kiegészítésével. Mindez lehetővé tenné a regionális összehasonlítást, sőt, 
tapasztalataink összehasonlíthatóak az Observatory of European SMEs kis- és 
középvállalati felméréseinek eredményeivel is. A kutatás folyatásaként pedig 
nemzetközi összehasonlításra is lehetőség nyílik („Impact of global and local 
interorganizational relations on the development and growth of competitiveness of 
enterprises in a region” 7th FP). 
Lehetőségét látjuk a primer és a szekunder kutatás eredményeinek oktatásban való 
hasznosításra, új oktatási anyagok részeként, így a 2006 őszétől karunkon indított 
akkreditált BSc képzésben a Gazdálkodás és menedzsment és a Nemzetközi 
gazdálkodási szakokon, valamint a karunkon indítani tervezett, már akkreditált 
Vállalkozásfejlesztés MSc szakon. E mellett a kutatási eredmények rendszeres 
publikálását tervezzük hazai és külföldi konferenciákon.  
A vállalkozók véleményének megismerése, az általuk érzékelt akadályok, valamint 
motivációk ismerete hasznos lehet a kis- és középvállalatok működésének 
szabályozásával foglalkozó intézmények döntéseiben, a kis- és középvállalatok 
támogatását szolgáló különböző pályázati programokban, valamint a kis- és 
középvállalatok képviseleti és érdekvédelmi szerveinek állásfoglalásaiban. 
A Laky Teréz alapítvány kutatói ösztöndíjának támogatásával pedig szakértői 
megkérdezésre kerül sor, melyben szeretnénk a másik fél (támogató intézmények, 
hatóságok) álláspontját is meghallgatni. Az empirikus vizsgálatok eredményeinek 
újabb kontrolljaként szakértői megkérdezést, mélyinterjút kívánunk elvégezni a kis- és 
középvállalatok helyzetére közvetlenül, vagy közvetve hatást gyakorló intézmények 
vezetőivel, munkatársaival.  
További kvalitatív vizsgálatokat (esettanulmányok, interjúk) indokolnak felmérésünk 
megismert korlátai is, melyek abból adódtak, hogy a vállalatok közötti együttműködés 
kialakulásának körülményei igen összetettek. A kapcsolatrendszerek komplexitása, a 
beágyazottság vizsgálata mélyinterjúk, vagy esettanulmány módszerrel tárható fel. A 
rendelkezésre álló adatok nem tették lehetővé az összefüggések, különösen az oksági 
kapcsolatok teljes felderítését sem, ami indokolja a további kutatásokat. 
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7. Mellékletek 
 
1. A minta jellemzői 
 
MMÉÉRREETT  SSZZEERRIINNTTII  MMEEGGOOSSZZLLÁÁSS  
 
 N Gyakoriság
1-9 fő 16 6,86
10-19 fő 88 37,76
20-49 fő 82 35,19
50-249 fő 47 20,17
Összesen 233 100,00
 
 
TTEEVVÉÉKKEENNYYSSÉÉGGII  KKÖÖRR  SSZZEERRIINNTTII  MMEEGGOOSSZZLLÁÁSS  
 
 N Gyakoriság
Ipar 131 56,22
Kereskedelem 60 25,75
Szolgáltatás 31 13,29
Összesen 222 95,27
Nincs válasz 11 4,72
Összesen 233 100,00
 
 
TTUULLAAJJDDOONNOOSS  SSZZEERRIINNTTII  MMEEGGOOSSZZLLÁÁSS  
 
 N Gyakoriság
100%-os külföldi tulajdon 11 4,72
Többségi (50% feletti) külföldi tulajdon 11 4,72
50-50 % a külföldi és magyar tulajdon aránya 1 0,42
Kisebbségi (50 % alatti) külföldi tulajdon 2 0,85
100 %-os magyar tulajdon 205 87,98
Összesen 230 98,71
Nincs válasz 3 1,28
Összesen 233 100,00
 
 
ÁÁRRBBEEVVÉÉTTEELL  SSZZEERRIINNTTII  MMEEGGOOSSZZLLÁÁSS  
 
 N Gyakoriság
Kevesebb, mint 1 millió forint 3 1,28
1-20 millió Ft 30 12,87
21-50 millió Ft 38 16,30
51-300 millió Ft 78 33,47
301-500 millió Ft 31 13,30
501-700 millió Ft 10 4,29
701-1000 millió Ft 7 3,00
1001-2500 millió Ft 19 8,15
2501-4000 millió Ft 4 1,71
Több, mint 4000 millió Ft 10 4,29
Összesen 230 98,71
Nincs válasz 3 1,28
Összesen 233 100,00
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2. A támogatások fontosságának és a támogatásokkal való elégedettségnek a 
megítélése 
 
Fontosság-elégedettség mátrix 
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Üzleti partnerkeresés, közvetítés Szakképzés
Vásár, kiállítás szervezés Üzletember ta
Tájékoztatás

 
 

A támogatások fontosságának és a támogatásokkal való elégedettség megítélése 
vállalatméretenként 
 

Mennyire tartja fontosnak a 
vállalatuk számára az alábbi 

támogatásokat? 

Mennyire elégedett vállalatuk az 
alábbi támogatásokkal?  

 0-9 10-19 20-49 50-249 0-9 10-19 20-49 50-249 
Pénzügyi támogatás 3,13 4,36 4,70 3,96 2,33 2,22 2,11 2,23 
Helyiadó kedvezmény, 
adókedvezmény 3,07 4,05 4,59 3,93 1,60 1,44 1,96 2,09 

Információgyűjtés, 
tanácsadás 3,00 3,51 3,59 3,53 2,60 2,68 2,73 2,75 

Megfelelő infrastruktúra 
biztosítása 3,20 3,94 3,99 3,80 2,87 2,75 2,94 2,95 

Üzleti partnerkeresés, 
közvetítés 3,40 3,43 3,46 3,02 2,27 2,52 2,73 2,50 

Szakképzés 3,20 3,99 4,16 3,73 2,73 2,85 3,06 2,64 
Vásár, kiállítás 
szervezés 2,40 2,95 3,17 2,62 2,47 2,73 2,91 2,84 

Üzletember találkozók 2,60 2,94 2,96 2,70 2,60 2,73 2,88 2,68 
Tájékoztatás 3,20 3,88 3,79 3,80 2,87 2,96 2,94 2,93 
N 15 76 79 45 15 76 79 45 
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3. A beszállítók jellemzői faktor elemzésének kiegészítő információi 
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Goodness-of-fit Test 
 
Chi-Square df Sig. 

17,239 12 ,141 
 
Rotated Factor Matrix(a) 
 

Factor 
  1 2 3 
Csak egy meghatározó partnerünk van -,127 ,256 ,444
A beszállítói kapcsolat stabilitást nyújt 

,672 -,218 -,074vállalatunknak 
A beszállítói piacon való megjelenés 

,939 ,148 -,068javította vállalatunk versenyképességét 
A beszállítói piacon való megjelenés 

,912 ,156 -,176javította vállalatunk jövedelmezőségét 
Az EU csatlakozás növelte 

,093 ,704 ,171lehetőségeinket a beszállítás terén 
Az EU csatlakozás következtében 

,045 ,569 ,034fokozódott a verseny a beszállítás terén 
Nagyon erős beszállító versenyben 

,545 ,138 -,099veszünk részt 
Van olyan partnerünk, akitől nagyon 

,639 -,295 ,709erősen függünk 
Nagyon gyenge a beszállítói -,240 ,108 ,491alkupozíciónk 
Extraction Method: Maximum Likelihood.  
 Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization. 
a  Rotation converged in 7 iterations. 
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4. A binomiális logisztikus regresszió elemzés adatai 
 
Sem a modell, sem az egyes változók nem szignifikánsak. 
 
Omnibus Tests of Model Coefficients 
 
  Chi-square df Sig. 

Step 24,488 18 ,140
Block 24,488 18 ,140

Step 1 

Model 24,488 18 ,140
 
 
 
Model Summary 
 

Step 
-2 Log 

likelihood Cox & Snell 
R Square 

Nagelkerke R 
Square 

1 231,360(a) ,111 ,157
a  Estimation terminated at iteration number 20 because maximum iterations has been reached. Final solution 
cannot be found. 
 
 
 
Variables in the Equation 
 
  B S.E. Wald df Sig. Exp(B) 
Step 
1(a) 

d5 ,006 ,006 1,286 1 ,257 1,006

  d6   6,951 9 ,642  
  d6(1) 21,110 28413,914 ,000 1 ,999 1471857931,

816
  d6(2) ,484 1,227 ,156 1 ,693 1,623
  d6(3) ,511 1,193 ,183 1 ,668 1,666
  d6(4) 1,022 1,140 ,804 1 ,370 2,779
  d6(5) ,434 1,092 ,158 1 ,691 1,543
  d6(6) 1,654 1,458 1,286 1 ,257 5,226
  d6(7) -,180 1,226 ,022 1 ,883 ,835
  d6(8) ,305 1,041 ,086 1 ,770 1,356
  d6(9) -1,951 1,560 1,564 1 ,211 ,142
  b4 ,126 ,161 ,610 1 ,435 1,134
  vallalat_kora -,037 ,017 4,823 1 ,028 ,963
  k1_osszes -,181 ,128 2,008 1 ,156 ,835
  kulfoldi_erd_osszevont   8,495 2 ,014  
  kulfoldi_erd_osszevont(1) -2,262 ,782 8,375 1 ,004 ,104
  kulfoldi_erd_osszevont(2) -,501 ,719 ,486 1 ,486 ,606
  d4_osszevont   1,580 3 ,664  
  d4_osszevont(1) ,425 1,288 ,109 1 ,741 1,530
  d4_osszevont(2) ,416 1,303 ,102 1 ,749 1,516
  d4_osszevont(3) -,172 1,349 ,016 1 ,898 ,842
  Constant ,453 1,841 ,061 1 ,806 1,573

a  Variable(s) entered on step 1: d5, d6, b4, vallalat_kora, k1_osszes, kulfoldi_erd_osszevont, d4_osszevont. 
 



5. A dolgozatban található ábrák táblázatai 
 
VVEEVVŐŐ--SSZZÁÁLLLLÍÍTTÓÓ  KKAAPPCCSSOOLLAATTOOKK  
 

A vevők földrajzi elhelyezkedése a vevők típusa é szerint 
 

 Lakosság Kis- és 
középvállalat Nagyvállalat Önkormányzat 

Ugyanazon régió 67 37 33 9
Egyéb magyarországi régió 9 13 20 1
Külföld 0 8 14 0
 
 

A vevők földrajzi elhelyezkedése a vevők tevékenységi köre szerint 
 

Egyéb magyarországi 
régió Külföld Ugyanazon régió  

Ipar 72 22 16
Kereskedelem 39 8 1
Szolgáltatás 17 8 1
 
 

A vevők földrajzi elhelyezkedése vállalatméretenként 
 
Egyéb magyarországi 

régió Ugyanazon régió Külföld  
10-19 62 14 3
20-49 49 18 4
50-249 22 6 12
 
 

A szállítók földrajzi elhelyezkedése vállalatméretenként 
 

10-19 fő 20-49 fő 50-249 fő  
Ugyanazon régió 35 46 12
Egyéb magyarországi régió 30 23 16
Külföld 7 7 11
 
 

A szállítók földrajzi elhelyezkedése a szállító típusa szerint 
 

Kisvállalat Középvállalat Nagyvállalat  
Ugyanazon régió 16 54 28
Egyéb magyarországi régió 3 22 43
Külföld 0 13 15
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A szállítók földrajzi elhelyezkedése a szállító vállalat tevékenységi köre szerint 
 

Ipar Kereskedelem Szolgáltatás  
Ugyanazon régió 61 20 13
Egyéb magyarországi régió 32 29 6
Külföld 15 8 3
 
 
VVEEVVŐŐ--SSZZÁÁLLLLÍÍTTÓÓ  KKAAPPCCSSOOLLAATTOONN  TTÚÚLLMMUUTTAATTÓÓ  EEGGYYÜÜTTTTMMŰŰKKÖÖDDÉÉSS  
 

Az együttműködő vállalatok aránya vállalatméret szerint 
 

10-19 fő 20-49 fő 50-249 fő  
Együttműködő 22 27 17
Nem együttműködő 65 55 30
 
 

Az együttműködő vállalatok aránya tevékenységi kör szerint 
 

Együttműködő vállalat Nem együttműködő vállalat  
Ipar 33 97
Kereskedelem 20 40
Szolgáltatás 13 17
 
 

Az együttműködés időtávja szerinti megoszlás 
 
Együttműködés időtávja N
Legfeljebb egy év 23
1-3 év 26
3-5 év 3
Legalább 5 év 16
 
 

A kapcsolatba lépés gyakorisága szerinti megoszlás 
 
Kapcsolatba lépés gyakoriság N
Hetente többször 44
Hetente egyszer 5
Havonta többször 16
Havonta egyszer 2
Évente többször 3
 
 

178 



179 

BBEESSZZÁÁLLLLÍÍTTÁÁSS  
 

Beszállítói tevékenységben érdekelt vállalatok vállalatméret szerint 
 

 Beszállító vállalat Nem beszállító vállalat 
10-19 fő 29 58
20-49 fő 33 49
50-249 fő 15 32
 
 

Beszállítói tevékenységben érdekelt vállalatok a gazdasági helyzet megítélése szerint 
 
 Beszállító vállalat Nem beszállító vállalat 
Fejlődő 51 74
Stagnáló 25 60
Hanyatló 5 14
 
 
BBEEÁÁGGYYAAZZOOTTTTSSÁÁGG  
 

A kapcsolatok jellege a gazdasági helyzet megítélése szerint 
 
 Formális kapcsolat Informális kapcsolat 
Fejlődő 31 7
Stagnáló 18 7
Hanyatló 5 3
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  m1 Rendelkezik vállalatuk minőségbiztosítási tanúsítvánnyal? 
 Kérem, karikázza be a megfelelő válaszhoz tartozó számot! Egy válasz lehetséges! 
 1 Igen 
 2 Nem, de tervezzük 
 3 Nem, és nem is tervezzük  Kérem, ugorjon a b1-es kérdéshez [Beruházások]! 
  
m2 Milyen minőségbiztosítási tanúsítvánnyal rendelkezik [tervez beszerezni] vállalatuk? 
 Kérem, írja le a minőségbiztosítási tanúsítvány nevét! 
        
  

  
b1 Milyen fejlesztés történt a vállalatuknál az elmúlt 1 évben? [Fejlesztés: fejlesztési ötletek szakmai megvalósítása; új, vagy újszerű termék, 

technológia, szervezeti megoldás konkrét létrehozásának folyamata] 
 Kérem, karikázza be a megfelelő válaszokhoz tartozó számokat! Több válasz lehetséges! 
 1 Termékfejlesztés 
 2 Technológiafejlesztés 
 3 Új szervezeti megoldás 
 4 Értékesítési csatorna fejlesztése 
 5 Vállalati infrastruktúra fejlesztése 
 6 Egyéb:  
 7 Nem történt fejlesztés  Kérem, ugorjon a b3-as kérdéshez! 
  
b2 Hozzávetőleg mekkora összeget fordítottak az elmúlt 1 évben fejlesztésre?  
 Kérem, írja le az összeget! 
         millió Ft 
  
b3 Mekkora összeget fordítottak az elmúlt 1 évben beruházásra? [Beruházás: tárgyi eszközök beszerzése, létesítése, előállítása, a meglévő 

tárgyi eszközök bővítése, rendeltetésének megváltoztatása, átalakítása, felújítása, az elhasználtak pótlása] 
 Kérem, karikázza be a megfelelő válaszhoz tartozó számot! Egy válasz lehetséges! 
 1 Kevesebb, mint 1 millió Ft-ot 5 51-100 millió Ft-ot 
 2 2-5 millió Ft-ot 6 101-300 millió Ft 
 3 6-10 millió Ft-ot 7 Több mint 300 millió Ft-ot 
 4 11-50 millió Ft-ot   
  
b4 Vettek-e igénybe az elmúlt 1 évben idegen forrást a beruházások finanszírozásához? [Saját forrás: a vállalat saját tőkéje – pénzbeli és 

nem pénzbeli egyaránt; Idegen forrás: minden olyan pénzügyi forrás, mely nem képezi a vállalat saját forrását pl.: hitel, kölcsön, támogatás] 
 Kérem, karikázza be a megfelelő válaszhoz tartozó számot! Egy válasz lehetséges! 
 1 Igen, 100%-ban idegen forrásból finanszíroztuk 
 2 Igen, többségben [50% feletti] idegen forrásból finanszíroztuk 
 3 50-50% az idegen és saját forrás aránya 
 4 Igen, kisebbségben [50% alatti] idegen forrásból finanszíroztuk 
 5 Nem, 100%-ban saját forrásból finanszíroztuk 
  
b5 Milyen támogatást vettek igénybe a beruházás megvalósításához?  
 Kérem, karikázza be a megfelelő válaszokhoz tartozó számokat! Több válasz lehetséges! 
 1 Vissza nem térítendő támogatást 
 2 Kamattámogatást 
 3 Bankgaranciát 
 4 Egyéb:  
 5 Nem vettünk igénybe semmilyen támogatást 
  
b6 Milyen beruházást terveznek megvalósítani a következő 1 évben? 
 Kérem, karikázza be a megfelelő válaszokhoz tartozó számokat! Több válasz lehetséges! 
 1 Tárgyi eszköz állomány megtartására irányuló azonos szintű csere (pótlás) 
 2 Tárgyi eszköz állomány megtartására irányuló korszerűsítő beruházás 
 3 Tárgyi eszköz állomány bővítése meglévő profilon belül 
 4 Tárgyi eszköz állomány bővítése profilt szélesítő beruházással 
 5 Technológiaváltás 
 6 Egyéb:  
 7 Nem tervezünk beruházást a következő 1 évben 
  
b7 Fektet-e a vállalatuk a foglalkoztatottak tudásbeli fejlődésébe? 
 Kérem, karikázza be a megfelelő válaszhoz tartozó számot! Egy válasz lehetséges! 
 1 Igen  
 2 Nem  Kérem, ugorjon a b9-es kérdéshez! 
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b8 Milyen formában fektetnek a foglalkoztatottak tudásbeli fejlődésébe? 
 Kérem, karikázza be a megfelelő válaszokhoz tartozó számokat! Több válasz lehetséges! 
 1 Belső tréning, képzés 
 2 Külső tanfolyamok, továbbképzések 
 3 Pénzügyi hozzájárulás 
 4 Munkaidő kedvezmény 
 5 Tanulmányi szabadság 
 6 Nyelvoktatás 
 7 Számítástechnikai képzés 
 8 Egyéb:  
  
b9 Milyen irányban és milyen mértékben befolyásolták vállalatuk teljesítményét az alábbi tényezők? 

 
Kérem, véleményét az alábbi skála segítségével fogalmazza meg, ahol a -5-ös ”kifejezetten negatív irányban”, míg a +5-ös ”kifejezetten pozitív irányban” 
értelemben szerepel. A skála közbenső értékeivel árnyalhatja véleményét. 0-val azt fejezheti ki, hogy a tényező nem befolyásolta a vállalat teljesítményét, 
vagy nem jellemezte vállalatukat. 

 -5 -4 -3 -2 -1 0 +1 +2 +3 +4 +5   Képzett munkaerő rendelkezésre állása/hiánya 
 -5 -4 -3 -2 -1 0 +1 +2 +3 +4 +5   Pénzügyi források elérhetősége 
 -5 -4 -3 -2 -1 0 +1 +2 +3 +4 +5   Új technológia bevezetése 
 -5 -4 -3 -2 -1 0 +1 +2 +3 +4 +5   Új szervezeti forma bevezetése 

 -5 -4 -3 -2 -1 0 +1 +2 +3 +4 +5 
  Minőségmenedzsment [Minőséggel összefüggő 
  valamennyi tevékenység melynek célja kifogástalan, 
  egyenletes minőségű termék vagy szolgáltatás 
  kibocsátása] 

 -5 -4 -3 -2 -1 0 +1 +2 +3 +4 +5   Adminisztratív szabályozás 
 -5 -4 -3 -2 -1 0 +1 +2 +3 +4 +5   Infrastruktúra 
 -5 -4 -3 -2 -1 0 +1 +2 +3 +4 +5   EU-csatlakozás 
 -5 -4 -3 -2 -1 0 +1 +2 +3 +4 +5  Egyéb:  
  

  k1 Milyen szervezetekkel / intézményekkel áll kapcsolatban a vállalatuk? 
 Kérem, karikázza be a megfelelő válaszokhoz tartozó számokat! Több válasz lehetséges! 
 1 Felsőoktatási intézmény 
 2 Kutatóintézet 
 3 Képző / átképző intézmény [pl.: ÉRÁK] 
 4 Kamara 
 5 Fejlesztési szervezet 
 6 Munkaügyi központ 
 7 Munkaerő-szervezési cég 
 8 Tanácsadó cég [pl.: adó-, vagy jogi tanácsadás] 
 9 Önkormányzat 
 10 Egyéb:  
 11 Nem állunk senkivel kapcsolatban 
  
k2 Mennyire tartja fontosnak a vállalatuk számára az alábbi támogatásokat? 

 Kérem, véleményét egy ötfokú skála segítségével fogalmazza meg, ahol az 1-es ”egyáltalán nem fontos”, míg az 5-ös ”kifejezetten fontos” értelemben 
szerepel. A skála közbenső értékeivel árnyalhatja véleményét. 

 1 2 3 4 5 Pénzügyi támogatás 
 1 2 3 4 5 Helyiadó-kedvezmény, adómentesség 
 1 2 3 4 5 Információgyűjtés, tanácsadás 
 1 2 3 4 5 Megfelelő infrastruktúra biztosítása 
 1 2 3 4 5 Üzleti partnerkeresés, közvetítés 
 1 2 3 4 5 Szakképzés 
 1 2 3 4 5 Vásár, kiállítás szervezés 
 1 2 3 4 5 Üzletember találkozók 
 1 2 3 4 5 Tájékoztatás 
  
k3 Mennyire elégedett vállalatuk az alábbi támogatásokkal? 

 Kérem, véleményét egy ötfokú skála segítségével fogalmazza meg, ahol az 1-es ”kifejezetten elégedetlen”, míg az 5-ös ”kifejezetten elégedett” értelemben 
szerepel. A skála közbenső értékeivel árnyalhatja véleményét. 

 1 2 3 4 5 Pénzügyi támogatás 
 1 2 3 4 5 Helyiadó-kedvezmény, adómentesség 
 1 2 3 4 5 Információgyűjtés, tanácsadás 
 1 2 3 4 5 Megfelelő infrastruktúra biztosítása 
 1 2 3 4 5 Üzleti partnerkeresés, közvetítés 
 1 2 3 4 5 Szakképzés 
 1 2 3 4 5 Vásár, kiállítás szervezés 
 1 2 3 4 5 Üzletember találkozók 
 1 2 3 4 5 Tájékoztatás 
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k4 Milyen mértékben jelentenek az alábbi tényezők telephelyi előnyt a régióban? 

 Kérem, véleményét egy ötfokú skála segítségével fogalmazza meg, ahol az 1-es ”egyáltalán nem jelent előnyt”, míg az 5-ös ”kifejezetten nagy előnyt 
jelent” értelemben szerepel. A skála közbenső értékeivel árnyalhatja véleményét. 

 1 2 3 4 5 Szakképzett munkaerő közelsége 
 1 2 3 4 5 Piac közelsége 
 1 2 3 4 5 Szállító közelsége 
 1 2 3 4 5 Infrastruktúra 
 1 2 3 4 5 Ingatlanpiaci helyzet 
 1 2 3 4 5 Egyéb:  
  
k5 Milyen előnye származik vállalatuknak az országhatár közelségéből? 
 Kérem, karikázza be a megfelelő válaszokhoz tartozó számokat! Több válasz lehetséges! 
 1 Jobb beszerzési lehetőségek 
 2 Jobb értékesítési lehetőségek 
 3 Munkaerőhöz való könnyebb hozzájutás 
 4 Egyéb:  
 5 Nem származik előnyünk 
  
k6 Mennyire tartja fontosnak vállalatuk számára a külső szakértői segítséget az alábbi területeken? 

 Kérem, véleményét egy ötfokú skála segítségével fogalmazza meg, ahol az 1-es ”egyáltalán nem fontos”, míg az 5-ös ”kifejezetten fontos” értelemben 
szerepel. A skála közbenső értékeivel árnyalhatja véleményét. 

 1 2 3 4 5 Piacbővítési lehetőségek feltárása (belföldön – külföldön) 
 1 2 3 4 5 Szakemberek felkutatása 
 1 2 3 4 5 Termékfejlesztés 
 1 2 3 4 5 Pályázatfigyelés 
 1 2 3 4 5 Jogi feladatok 

 1 2 3 4 5 Folyamatracionalizálás [Az üzleti folyamatok elemzése, vizsgálata, újragondolása,  átalakítása a költség- és 
működési hatékonyság, a minőség javítása céljából] 

 1 2 3 4 5 Partnerkeresés 
  
k7 Szokta-e figyelni a főbb versenytársai tevékenységét? 
 Kérem, karikázza be a megfelelő válaszhoz tartozó számot! Egy válasz lehetséges! 
 1 Igen  
 2 Nem  Kérem, ugorjon a n1-es kérdéshez [Nemzetközi jelenlét]! 
  
k8 Milyennek tartja vállalatuk helyzetét a versenytársakhoz képest az alábbi tényezők mentén? 

 Kérem, véleményét az alábbi skála segítségével fogalmazza meg, ahol a -5-ös ”kifejezetten hátrányos”, míg a +5-ös ”kifejezetten előnyös” értelemben 
szerepel. A skála közbenső értékeivel árnyalhatja véleményét. 

 -5 -4 -3 -2 -1 0 +1 +2 +3 +4 +5   Költséghatékonyság 

 -5 -4 -3 -2 -1 0 +1 +2 +3 +4 +5 
  Működési hatékonyság [Adott tevékenység magas 
  minőséggel, optimális idő-, pénzráfordítással és erőforrás- 
  felhasználással történő ellátása] 

 -5 -4 -3 -2 -1 0 +1 +2 +3 +4 +5   Termék [szolgáltatás] minősége 
 -5 -4 -3 -2 -1 0 +1 +2 +3 +4 +5   Ár 
 -5 -4 -3 -2 -1 0 +1 +2 +3 +4 +5   Alkupozíció 
 -5 -4 -3 -2 -1 0 +1 +2 +3 +4 +5   Pénzügyi helyzet 
 -5 -4 -3 -2 -1 0 +1 +2 +3 +4 +5   Imázs 
 -5 -4 -3 -2 -1 0 +1 +2 +3 +4 +5   Hozzáértés 
 -5 -4 -3 -2 -1 0 +1 +2 +3 +4 +5   Technológia 
 -5 -4 -3 -2 -1 0 +1 +2 +3 +4 +5   Kapcsolati tőke 
 -5 -4 -3 -2 -1 0 +1 +2 +3 +4 +5   Ismertség 
 -5 -4 -3 -2 -1 0 +1 +2 +3 +4 +5   Termékválaszték 
 -5 -4 -3 -2 -1 0 +1 +2 +3 +4 +5   Egyéb:  
  

  n1 Rendelkezik vállalatuk külföldi vállalatban meghatározó [25% feletti] tulajdonnal? 
 Kérem, karikázza be a megfelelő válaszhoz tartozó számot! Egy válasz lehetséges! 
 1 Igen 
 2 Nem 
  
n2 Jelen van-e a vállalata külföldi piacon? 
 Kérem, karikázza be a megfelelő válaszhoz tartozó számot! Egy válasz lehetséges! 
 1 Igen  
 2 Nem  Kérem ugorjon a v1-es kérdéshez [Vállalati együttműködés]! 
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n3 Milyen formáját választották a külföldi piacon való megjelenésnek? 
 Kérem, karikázza be a megfelelő válaszokhoz tartozó számokat! Több válasz lehetséges! 
 1 Export 
 2 Import 
 3 Közvetett export [Olyan vállalatnak ad el félkészterméket vagy alapanyagot, amely megjelenik külföldi piacon] 
 4 Külföldi disztribútor, értékesítési iroda 
 5 Külföldi leányvállalat 

 6 Stratégiai szövetség [Azonos vagy közeli területeken működő cégek, intézmények, potenciális versenytársak erőinek közös stratégiai 
célok érdekében való egyesítése.] 

 7 Hálózat [Kisebb méretű, nagyjából azonos alkuerővel rendelkező cégek közötti tartós együttműködés, amelyet a hosszú távú közös 
célok és a gyakori bonyolult interakciók jellemeznek, pl.: franchise] 

 8 Licence 
  
n4 Hogyan alakult az elmúlt 3 évben vállalatuk exportjának részaránya az értékesítésben? 
 Kérem, karikázza be a megfelelő válaszhoz tartozó számot! Egy válasz lehetséges! 
 1 Nőtt 
 2 Nem változott 
 3 Csökkent 
  
n5 Hogyan alakult az elmúlt 3 évben vállalatuk importjának részaránya a beszerzésben? 
 Kérem, karikázza be a megfelelő válaszhoz tartozó számot! Egy válasz lehetséges! 
 1 Nőtt 
 2 Nem változott 
 3 Csökkent 
  
n6 Melyek az export tevékenységük legfontosabb célországai? 
 Kérem, írja le az országok nevét! 
        
  
n7 Mely országokból importál? Kérem nevezze meg a legfontosabbakat! 
 Kérem, írja le az országok nevét! 
        
  
n8 Milyen mértékben ösztönözték a külföldi piacon való megjelenésüket az alábbi tényezők? 

 Kérem, véleményét egy ötfokú skála segítségével fogalmazza meg, ahol az 1-es ”egyáltalán nem ösztönzött”, míg az 5-ös ”kifejezetten ösztönzött” 
értelemben szerepel. A skála közbenső értékeivel árnyalhatja véleményét. 

 1 2 3 4 5 Költségcsökkentés 
 1 2 3 4 5 Méretgazdaságos termelés 
 1 2 3 4 5 Kihasználatlan termelési kapacitás lekötése 
 1 2 3 4 5 Pótlólagos kapacitás igénybevétele 
 1 2 3 4 5 Technológiához, know-how-hoz való hozzáférés 
 1 2 3 4 5 Munkaerőhöz való hozzáférés 
 1 2 3 4 5 Tőkéhez való hozzáférés 
 1 2 3 4 5 Tudáshoz való hozzáférés 
 1 2 3 4 5 Nagyobb piachoz való hozzáférés 
 1 2 3 4 5 Hazai piac túl szigorú szabályozása 
 1 2 3 4 5 Hazai input piac magas költsége 

 1 2 3 4 5 Outsourcing [A korábban házon belül megoldott feladatok és funkciók külső vállalkozóra bízása, átadva 
erőforrásokat, berendezéseket, olykor munkatársakat.] 

 1 2 3 4 5 Egyéb:  
  
n9 Milyen mértékben akadályozták a külföldi piacon való megjelenésüket [export, import, külföldi leányvállalat, stb.] az alábbi

tényezők? 

 Kérem, véleményét egy ötfokú skála segítségével fogalmazza meg, ahol az 1-es ”egyáltalán nem akadályozott”, míg az 5-ös ”kifejezetten akadályozott” 
értelemben szerepel. A skála közbenső értékeivel árnyalhatja véleményét. 

 1 2 3 4 5 Technológiai előírások, saját technológia minősége 
 1 2 3 4 5 Költségek [szállítási, kommunikációs vagy egyéb költségek] 
 1 2 3 4 5 Bürokratikus akadályok 
 1 2 3 4 5 Jogi, kereskedelmi szabályozás 
 1 2 3 4 5 Nyelvi, kulturális különbségek 
 1 2 3 4 5 Információ hiány [pl.: a potenciális partnerekről, a piacról, az országról] 
 1 2 3 4 5 Kereslet hiánya 
 1 2 3 4 5 Tőkehiány 
 1 2 3 4 5 Támogatási rendszer hiánya 
 1 2 3 4 5 Valamilyen tanúsítvány hiánya [ISO, stb.] 
 1 2 3 4 5 Saját termék vagy szolgáltatás nem megfelelő ára 
 1 2 3 4 5 Saját termék vagy szolgáltatás nem megfelelő minősége 
 1 2 3 4 5 A foglalkoztatottak nem megfelelő képzettsége/kompetenciája 
 1 2 3 4 5 A rendelkezésre álló kapacitás és erőforrások korlátozottsága 
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 1 2 3 4 5 Túl magas elvárások a határidők terén 
 1 2 3 4 5 A piac „le van osztva”, nehéz belépni 
 1 2 3 4 5 Verseny erőssége, versenytársak 
 1 2 3 4 5 Függetlenség megtartása, információk átadásától való vonakodás 
 1 2 3 4 5 Egyéb:  
  

  v1 Kérjük, adja meg a legfontosabb szállítóit! A vállalatokat a szerint rangsorolja, hogy hozzávetőlegesen hány százalékban 
részesednek a teljes beszerzési értékből! [Kisvállalat: kevesebb mint 50 alkalmazott, közepes: 50-249 között, nagy: 249 alkalmazott felett.] 

  
  A szállító 

részesedése (%) A szállító vállalat mérete A szállító vállalat székhelye Hány éve tart a 
kapcsolat? 

 1.  
1  Kis  
2  Közepes 
3  Nagy 

1  Vállalata székhelyén 
2  Vállalata 50 km-es vonzáskörzetén belül 
3  Ugyanazon régió 
4  Egyéb magyarországi régió 
5  EU-tagország 
6  Egyéb külföldi ország 

 

 2.  
1  Kis  
2  Közepes 
3  Nagy 

1  Vállalata székhelyén 
2  Vállalata 50 km-es vonzáskörzetén belül 
3  Ugyanazon régió 
4  Egyéb magyarországi régió 
5  EU tagország 
6  Egyéb külföldi ország 

 

 3.  
1  Kis  
2  Közepes 
3  Nagy 

1  Vállalata székhelyén 
2  Vállalata 50 km-es vonzáskörzetén belül 
3  Ugyanazon régió 
4  Egyéb magyarországi régió 
5  EU tagország 
6  Egyéb külföldi ország 

 

  
v2 Kérjük, adja meg a legfontosabb vevőit! A vállalatokat a szerint rangsorolja, hogy hozzávetőlegesen hány százalékban

részesednek a teljes értékesítési értékből! 
  
  A vevő részesedése 

(%) A vevő típusa A vevő székhelye Hány éve tart a 
kapcsolat? 

 1.  
1  Lakosság 
2  Kis- és középvállalat 
3  Nagyvállalat 
4  Önkormányzat 

1  Vállalata székhelyén 
2  Vállalata 50 km-es vonzáskörzetén belül 
3  Ugyanazon régió 
4  Egyéb magyarországi régió 
5  EU tagország 
6  Egyéb külföldi ország 

 

 2.  
1  Lakosság 
2  Kis- és középvállalat 
3  Nagyvállalat 
4  Önkormányzat 

1  Vállalata székhelyén 
2  Vállalata 50 km-es vonzáskörzetén belül 
3  Ugyanazon régió 
4  Egyéb magyarországi régió 
5  EU tagország 
6  Egyéb külföldi ország 

 

 3.  
1  Lakosság 
2  Kis- és középvállalat 
3  Nagyvállalat 
4  Önkormányzat 

1  Vállalata székhelyén 
2  Vállalata 50 km-es vonzáskörzetén belül 
3  Ugyanazon régió 
4  Egyéb magyarországi régió 
5  EU tagország 
6  Egyéb külföldi ország 

 

  

v3 
Érintett-e vállalatuk bármilyen együttműködésben, amely túlmutat a vevő-szállító kapcsolaton? [Együttműködés: hosszabb távú 
partnerkapcsolat független kis- és középvállalkozások között, valamely közös cél elérése érdekében, mely cél túlmutat egy konkrét feladat elvégzésén, 
egy egyszeri adás-vételen ] 

 Kérem, karikázza be a megfelelő válaszhoz tartozó számot! Egy válasz lehetséges! 
 1 Igen  
 2 Nem  Kérem ugorjon a s1-es kérdéshez [Beszállítás]! 
  
v4 Mely területeken jellemző a kis- és középvállalatokkal való együttműködésük? 
 Kérem, karikázza be a megfelelő válaszhoz tartozó számot! Több válasz lehetséges! 
 1 Kutatás-fejlesztés 
 2 Beszerzés 
 3 Értékesítés 
 4 Marketing 
 5 Készletgazdálkodás 
 

6 Az iparági értéklánc mentén, vertikálisan [Termék előállításának egymást követő fázisaiban való együttműködés, pl.: alapanyag-, 
alkatrészgyártás.] 
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v5 Milyen jellegű ez a kapcsolat? 
 Kérem, karikázza be a megfelelő válaszhoz tartozó számot! Egy válasz lehetséges! 
 1 Formális [írásbeli szerződés] 
 2 Informális [szóbeli megállapodás] 
  
v6 Milyen időtávra szólnak szerződései? 
 Kérem, karikázza be a megfelelő válaszhoz tartozó számot! Egy válasz lehetséges! 
 1 Legfeljebb 1 év 
 2 1-3 év 
 3 3-5 év 
 4 Legalább 5 év 
  
v7 Milyen gyakorisággal lép kapcsolatba együttműködő partnereivel? 
 Kérem, karikázza be a megfelelő válaszhoz tartozó számot! Egy válasz lehetséges! 
 1 Hetente többször 
 2 Hetente egyszer 
 3 Havonta többször 
 4 Havonta egyszer 
 5 Évente többször 
 6 Évente egyszer 
  
v8 Milyen mértékben ösztönözték együttműködésüket az alábbi tényezők?  

 Kérem, véleményét egy ötfokú skála segítségével fogalmazza meg, ahol az 1-es ”egyáltalán nem ösztönzött”, míg az 5-ös ”kifejezetten ösztönzött” 
értelemben szerepel. A skála közbenső értékeivel árnyalhatja véleményét. 

 1 2 3 4 5 Költségcsökkentés 
 1 2 3 4 5 Méretgazdaságos termelés 
 1 2 3 4 5 Kihasználatlan termelési kapacitás lekötése 
 1 2 3 4 5 Pótlólagos kapacitás igénybevétele 
 1 2 3 4 5 Technológiához, know-how-hoz való hozzáférés 
 1 2 3 4 5 Munkaerőhöz való hozzáférés 
 1 2 3 4 5 Tőkéhez való hozzáférés 
 1 2 3 4 5 Tudáshoz való hozzáférés 
 1 2 3 4 5 Nagyobb piachoz való hozzáférés 
 1 2 3 4 5 Hazai piac túl szigorú szabályozása 
 1 2 3 4 5 Hazai input piac magas költsége 

 1 2 3 4 5 Outsourcing [A korábban házon belül megoldott feladatok és funkciók külső vállalkozóra bízása, átadva 
erőforrásokat, berendezéseket, olykor munkatársakat.] 

 1 2 3 4 5 Egyéb:  
  
v9 Milyen mértékben akadályozták együttműködésüket az alábbi tényezők? 

 Kérem, véleményét egy ötfokú skála segítségével fogalmazza meg, ahol az 1-es ”egyáltalán nem akadályozott”, míg az 5-ös ”kifejezetten akadályozott” 
értelemben szerepel. A skála közbenső értékeivel árnyalhatja véleményét. 

 1 2 3 4 5 Technológiai előírások, saját technológia minősége 
 1 2 3 4 5 Költségek [szállítási, kommunikációs vagy egyéb költségek] 
 1 2 3 4 5 Bürokratikus akadályok 
 1 2 3 4 5 Jogi, kereskedelmi szabályozás 
 1 2 3 4 5 Nyelvi, kulturális különbségek 
 1 2 3 4 5 Információ hiány [pl.: a potenciális partnerekről, a piacról, az országról] 
 1 2 3 4 5 Kereslet hiánya 
 1 2 3 4 5 Tőkehiány 
 1 2 3 4 5 Támogatási rendszer hiánya 
 1 2 3 4 5 Valamilyen tanúsítvány hiánya [ISO, stb.] 
 1 2 3 4 5 Saját termék vagy szolgáltatás nem megfelelő ára 
 1 2 3 4 5 Saját termék vagy szolgáltatás nem megfelelő minősége 
 1 2 3 4 5 A foglalkoztatottak nem megfelelő képzettsége/kompetenciája 
 1 2 3 4 5 A rendelkezésre álló kapacitás és erőforrások korlátozottsága 
 1 2 3 4 5 Túl magas elvárások a határidők terén 
 1 2 3 4 5 A piac „le van osztva”, nehéz belépni 
 1 2 3 4 5 Verseny erőssége, versenytársak 
 1 2 3 4 5 Függetlenség megtartása, információk átadásától való vonakodás 
 1 2 3 4 5 Egyéb:  
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  s1 Érdekelt-e a vállalatuk beszállítói tevékenységben? [Beszállítás: olyan javak termelése, illetve szolgáltatások nyújtása, amelyek értéknövelő 
tevékenység révén beépülnek egy másik vállalkozás által elkészített végtermékbe. Nem tekintjük beszállításnak az olyan termék gyártását és szolgáltatás 
nyújtását, amely nem épül be a végtermékbe, hanem a vállalkozás egyéb céljait szolgálja, pl.: szerszám, takarítás, irodaszer.] 

 Kérem, karikázza be a megfelelő válaszhoz tartozó számot! Egy válasz lehetséges! 
 1 Igen  
 2 Nem  Kérem ugorjon a d1-es kérdéshez [Cégadatok]! 
s2 Mennyire jellemzőek vállalatukra az alábbi állítások? 

 Kérem, véleményét egy ötfokú skála segítségével fogalmazza meg, ahol az 1-es ”egyáltalán nem jellemző”, míg az 5-ös ”kifejezetten jellemző” értelemben 
szerepel. A skála közbenső értékeivel árnyalhatja véleményét. 

 1 2 3 4 5 Nagyon erős beszállítói versenyben veszünk részt 
 1 2 3 4 5 Van olyan partnerünk, akitől nagyon erősen függünk 
 1 2 3 4 5 Nagyon gyenge a beszállítói alkupozíciónk 
 1 2 3 4 5 Csak egy meghatározó partnerünk van 
 1 2 3 4 5 A beszállítói kapcsolat stabilitást nyújt vállalatunknak 
 1 2 3 4 5 A beszállítói piacon való megjelenés javította vállalatunk versenyképességét 
 1 2 3 4 5 A beszállítói piacon való megjelenés javította vállalatunk jövedelmezőségét 
 1 2 3 4 5 Az EU csatlakozás növelte lehetőségeinket a beszállítás terén 
 1 2 3 4 5 Az EU csatlakozás következtében fokozódott a verseny a beszállítás terén 
  
s3 Milyen mértékben ösztönözték beszállítói együttműködésüket az alábbi tényezők?  

 Kérem, véleményét egy ötfokú skála segítségével fogalmazza meg, ahol az 1-es ”egyáltalán nem ösztönzött”, míg az 5-ös ”kifejezetten ösztönzött” 
értelemben szerepel. A skála közbenső értékeivel árnyalhatja véleményét. 

 1 2 3 4 5 Költségcsökkentés 
 1 2 3 4 5 Méretgazdaságos termelés 
 1 2 3 4 5 Kihasználatlan termelési kapacitás lekötése 
 1 2 3 4 5 Pótlólagos kapacitás igénybevétele 
 1 2 3 4 5 Technológiához, know-how-hoz való hozzáférés 
 1 2 3 4 5 Munkaerőhöz való hozzáférés 
 1 2 3 4 5 Tőkéhez való hozzáférés 
 1 2 3 4 5 Tudáshoz való hozzáférés 
 1 2 3 4 5 Nagyobb piachoz való hozzáférés 
 1 2 3 4 5 Hazai piac túl szigorú szabályozása 
 1 2 3 4 5 Hazai input piac magas költsége 

 1 2 3 4 5 Outsourcing [A korábban házon belül megoldott feladatok és funkciók külső vállalkozóra bízása, átadva 
erőforrásokat, berendezéseket, olykor munkatársakat.] 

 1 2 3 4 5 Egyéb:  
  
s4 Milyen mértékben akadályozták a beszállítás során az alábbi tényezők? 

 Kérem, véleményét egy ötfokú skála segítségével fogalmazza meg, ahol az 1-es ”egyáltalán nem akadályozott”, míg az 5-ös ”kifejezetten akadályozott” 
értelemben szerepel. A skála közbenső értékeivel árnyalhatja véleményét. 

 1 2 3 4 5 Technológiai előírások, saját technológia minősége 
 1 2 3 4 5 Költségek [szállítási, kommunikációs vagy egyéb költségek] 
 1 2 3 4 5 Bürokratikus akadályok 
 1 2 3 4 5 Jogi, kereskedelmi szabályozás 
 1 2 3 4 5 Nyelvi, kulturális különbségek 
 1 2 3 4 5 Információ hiány [pl.: a potenciális partnerekről, a piacról, az országról] 
 1 2 3 4 5 Kereslet hiánya 
 1 2 3 4 5 Tőkehiány 
 1 2 3 4 5 Támogatási rendszer hiánya 
 1 2 3 4 5 Valamilyen tanúsítvány hiánya [ISO, stb.] 
 1 2 3 4 5 Saját termék vagy szolgáltatás nem megfelelő ára 
 1 2 3 4 5 Saját termék vagy szolgáltatás nem megfelelő minősége 
 1 2 3 4 5 A foglalkoztatottak nem megfelelő képzettsége/kompetenciája 
 1 2 3 4 5 A rendelkezésre álló kapacitás és erőforrások korlátozottsága 
 1 2 3 4 5 Túl magas elvárások a határidők terén 
 1 2 3 4 5 A piac „le van osztva”, nehéz belépni 
 1 2 3 4 5 Verseny erőssége, versenytársak 
 1 2 3 4 5 Függetlenség megtartása, információk átadásától való vonakodás 
 1 2 3 4 5 Egyéb:  

 

 
 
 
 
 
 
 



  
Hol található vállalatuk központi telephelye? d1 

 Kérem, karikázza be a megfelelő válaszhoz tartozó számot! Egy válasz lehetséges! 
1 11 Budapest Jász-Nagykun-Szolnok  
2 12 Baranya Komárom-Esztergom  
3 13 Bács-Kiskun Nógrád  
4 14 Békés Pest  
5 15 Borsod Somogy  
6 16 Csongrád Szabolcs-Szatmár-Bereg  
7 17 Fejér Tolna  
8 18 Győr-Moson-Sopron Vas  
9 19 Hajdú-Bihar Veszprém  
10 20 Heves Zala  

Mikor alapították a vállalatukat? d2 
 Kérem, írja le az évszámot! 

        
  

Van-e a vállalatukban külföldi érdekeltség? d3 
 Kérem, karikázza be a megfelelő válaszhoz tartozó számot! Egy válasz lehetséges! 

1 Igen, 100%-os külföldi tulajdonban vagyunk  
2 Igen, többségi [50% feletti] külföldi tulajdonban vagyunk  
3 50-50% a külföldi és magyar tulajdon aránya  
4 Igen, kisebbségi [50% alatti] külföldi tulajdonban vagyunk  
5 Nincs, 100%-os magyar tulajdonban vagyunk   

  
Mi a vállalatuk fő tevékenységi köre? d4 

 Kérem, karikázza be a megfelelő válaszhoz tartozó számot! Egy válasz lehetséges! 
1 7 Mezőgazdaság Pénzügyi tevékenység  
2 8 Ipar Ingatlanügyletek  
3 9 Építőipar Oktatás  
4 10 Kereskedelem Egészségügyi ellátás  
5 11 Szálláshely-szolgáltatás Egyéb tevékenység  
6 Szállítás    

  
Hány főt foglalkoztat az Önök vállalata? [Éves beszámoló szerinti foglalkoztatotti létszám, azaz a teljes munka-időben foglalkoztatottak teljes 
állományi létszáma] d5 

 Kérem, írja le a létszámot! 
        fő  

  
Mekkora vállalatuk nettó éves árbevétele? d6 

 Kérem, karikázza be a megfelelő válaszhoz tartozó számot! Egy válasz lehetséges! 
1 6 Kevesebb, mint 1 millió Ft 501-700 millió Ft  
2 7 1-20 millió Ft 701-1000 millió Ft  
3 8 21-50 millió Ft 1001-2500 millió Ft  
4 9 51-300 millió Ft 2501-4000 millió Ft  
5 10 301-500 millió Ft Több mint 4000 millió Ft  

  
Hogyan jellemezné a vállalatuk gazdasági helyzetét az elmúlt 3 évben? d7 

 Kérem, karikázza be a megfelelő válaszhoz tartozó számot! Egy válasz lehetséges! 
1 Fejlődő  
2 Stagnáló  
3 Hanyatló  

  
Rendelkezik vállalatuk az alábbi informatikai eszközökkel? d8 

 Kérem, karikázza be a megfelelő válaszhoz tartozó számot! Soronként egy válasz lehetséges! 
Nem, de 
tervezzük 

Nem, és nem is 
tervezzük Igen   

1 2 3 Számítógép  
1 2 3 Belső hálózat  
1 2 3 Internet  
1 2 3 Weboldal  
1 2 3 Pénzügyi, számviteli szoftver  
1 2 3 Speciális szoftverek [pl.: CAD, CAM]  
1 2 3 Vállalatirányítási rendszer [pl.: SAP]  
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